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Vtomto materidlu naleznete piibéhy vasich prfedchadct, studentt a absolventi
Univerzity aplikovaného managementu. Popisuji posuny v oblastech, ve kterych se
pravé zdokonalujete. Tyto pfibéhy vas mGZzou v ledas¢em inspirovat. Porozumét jim
vam pomohou teoretické zdklady, o které se opirame.

Pfibéhy jsou vtextu vyznaceny kurzivou. VSechny piibéhy jsou pfevzaté
z modulovych

a disertacnich praci studenttt a absolventi UAM. Aby byla zachovana autenticita
pfibéhti, uvadime je v ptivodni podobé.

Véfime, Ze vam tento material bude bohatou inspiraci.
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PROSTE VNIMANI A NESOUZENTI

Kdyz si vytvatite dojem o druhych lidech nebo si vysvétlujete jejich chovani, mtizete
se nevédomky dopoustét nékolika chyb v posuzovani. Jednou z nich je, pokud se
nechavate unést jedinym vyraznym rysem, ktery prebije vSechny ostatni. V tomto
pripadé se jedna o tzv. hal6-efekt.

“At chci nebo ne, obrovskyym posunem pro mé bylo nauceni se pozorovat. Dfive jsem na tento
aspekt nebral zietel, dokud neslo o néco skutecné zdsadniho, co vzbudilo mou pozornost.
Dokiazal jsem néjakym zpiisobem postiehnout, zda se mi osoba na druhé strané stolu divd do
o¢i ¢i nikoliv. Odév nebo dopliiky jsem vsak zhodnotil pouze pokud mne to néjakym zpiisobem
zaujalo. Zdroveri si velmi Zivé vybavuji, Ze veskery miij zdjem byl vZdy pouze
hodnotici. Nikdy jsem se nezamyslel nad tim, co je diitvodem takového stavu, ci proc ten clovék
to i ono md na sobé. Tento sviij diivéjsi pohled mohu doplnit jesté o sledovini vyrazu tvire, ¢i
celkové vzhledu. To, Ze jsem hodnotil vzhled ¢i odéni je jedna véc, ja i podle vyrazii tvdre, Ci
prondsenych vét lidi pripodobrioval k lidem, které jsem jiz znal a nabyval pak obvykle mylného
dojmu, Ze clovék prede mnou bude patficnému zndmému v mnohém podobny. Pamatuji si, jak
jsem vzdy téZce nesl, kdyz se ten clovék ukdzal byt tiplné jinym nez onen podobny zndmy. Krom
toho, Ze samotnad tato predstava podobnosti byla zcela mylnd, dostdval jsem se casto do situace,
ze clovéka pred sebou jsem nebyl schopen k nikomu pfipodobnit, a o to nervéznéjsi jsem byl,
a o to vétsi chyby pfi jedndnich jsem pak délal. S klidnym srdcem mohu 7ici, Ze dnes uz je pro
mé pozorovini a nesouzeni clovéka pevnou soucdsti kazdého jedndni. SnaZim se z néj
vycist co nejvic, coz mi pii jedndni pomdhd.”

“Také mi zpocitku délalo problém nehodnocenti, jen tak tam bijt a pojmenovdvat si v duchu véci
bez privlastkii. Jiz Zadny tlusty muz, jen muz, ne mlady nebo stary ale muz kolem 40 let, pokud
se vklidu na nékoho koukdm, tak i vice vnimdm, jak je na tom vtu choili
s emocemi. Vice se vpiji do atmosféry. Kopiruji chovini protéjsku, kdyz se opte do Zidle,
opru se také, kdyz je v zajmu a nakloni se, naklonim se take.”
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SDILENI EMOCE

Kazd4d emoce nam k nécemu slouZi. Proto je chybné emoce délitna pozitivni a
negativni. Podle Skaly Get2KnowMe rozlisujeme emoce vy$si a nizsi. Kdyz prozivate
urcitou emoci, zkuste si uvédomit, jak se v ni citite. Zda je tato emoce pro vas prijemna
¢i nepfijemna. Zda ji zvladate zpracovat. Co vam tahle emoce pfindsi a jak ji mazete
vyuzit. Dllezité je, naucit se rozumét svym emocim a umeét s nimi pracovat. At uz vas
kdokoli nebo cokoli nabada k tomu, byt vzdy jen pozitivni, naucte se vnimat i nizsi
emoce, pfipoustét si je a pracovat s nimi.

“Kdysi jsem si myslel, Ze musim byt veskrze pozitioni, kdyZ s lidmi jedndm. Ze bych jako
nadrizeny nemél projevovat nizké emoce a vse bych mél dokdzat vyresit v klidu, s grdcii a
lehkym tismévem na rtech. Nakonec jsem zjistil, Ze lidé oceriuji pravdu, i kdyZ miiZe byt pro né
neprijemnd. KdyzZ mé néco nastvalo a sdélil jsem to p#i jedndni (sdélil, ale neobvitioval je
z niceho), nakonec jsme se rychle posunuli dal. Odnesl jsem si z toho zdvér takovy, Ze se
sviymi emocemi je lepsi pracovat ne doptedu a na jedndni pfijit s lismévem, ne emoce
potlacovat a snaZit se citit néco jiného, ale emoce projevovat a vyuZivat je jako
ndstroj pro konfrontaci druhych lidi s danou skutecnosti, kterou fesime. Netyki se to
samoztejmé emoct, které s danymi lidmi nebo tématy nesouvisi — v tom pfipadé je dobré se dat
doptedu do takové emocni virovné, kterd uz odpovidd virovni jedndni, kterd mé cekd.”

“Byly situace, ve kterijch bijt raciondlni nebylo na misté, protoZe se svou racionalitou
bych v téchto situacich nepochodil. Nékdy je zcela adekvditni byt napiiklad v emoci
hnévu. Rozdil je ale v tom, Ze diiv kdyZ jsem se do takové emoce dostal, bylo to mnou absolutné
nekontrolovatelné a svému hnévu jsem ddval volny priichod ve chvilich, kdy to vétsinou pro mé
nic dobrého nezpiisobilo. Nyni hnév pouzZivam v ptipadé potieby zcela védomé a davkuji
tuto emoci cilené proto, Ze ji chci dit najevo. Casto jesté osobé, na kterou se hnévim,
zdiiraziiuji fakt, Ze se na ni hnévdm, aby u ni doslo k uvédoméni, Ze ve mné tuto emoci
vyvolala. Ono zase vSe mad své hranice a byt za vsech okolnosti raciondlni nejde, protoZe clovek
by na sobé pak mohl ,nechat drivi stipat” a proto povazuji za vhodné v urcitych chvilich dat
najevo i hnév a ukazat, kde ty hranice jsou, kdyZ nékdo zneuZiva moji laskavost a zkousi, kam
az miiZe zajit.”

“Velmi diileZité je také umeét pracovat s emocemi druhych. Bud je nendpadné zvysovat, nebo je
umeét pojmenovat a vyuZit je vdané situaci a soucasné je postupné zvysovat. Mdm také
zkusenost, Ze si lidé zacali uvédomovat, Ze se po jedndini se mnou citi lépe (a tedy
jinak, nez kdyz diiv se mnou jednali), pripadné si zacali uvédomovat miij zpiisob
prdce s nimi. Tohle mi velmi zvijsilo sympatie nékterych kolegii vii¢i mné.”
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POTVRZENI A ZTOTOZNENT

Dulezity a efektivni mechanismus v komunikaci je potvrzovani. SlouZi k pfedchazeni
konfliktu nebo alespori k jeho zmirnéni. Nezbytné je nenechat se rozhodit a byt v
klidu, jednat raciondlné, i kdyZz druha strana je v emotivnim proudu. Proto at fekne
cokoli, jednoduse pfijméte to, co vam sdéli. Pokud kazdy invektiv potvrdite, druha
strana nebude mit tendenci v dal$ich pokracovat. Tak¥ikajic ji seberete vitr z plachet.

“Vrdmci komunikacnich technik je pro mne jednou z nejvétsich vijzev zvlddnuti
hnévu u partnera v komunikaci. Ze své pozice se dostdviam casto do situaci, kdy jsem nucen
fesit s investorem, poptipadé s nékym dalsim, kdo se podili na procesu vystavby, problém, ktery
neni schopen zvlddnout stavbyvedouct a ke mné se to dostane uz v hodné vyostrené verzi. Di{ve
jsem se casto nechdval strhnout k néjaké formé protiitoku, coz sem tam taky vedlo ke
kyzZenému cili, ale nezfidka mélo efekt spise opacny a vysledkem byla eskalace
problémii, o pochroumanijch vztazich ani nemluvé. V podstaté se jednalo o situaci, ktery
z moji strany nebyla tizena, nedoslo u mé k uvédomeéni a vysledek nezdleZel uz na mé ale na
souhte ndhod, proces se fidil sim. Diky uvédomeéni si emoce na strané druhé osoby,
nenechdni se do ni stahnout, ale naopak védomého tizeni situace, jsem v danou chvili
schopen pouZit techniku potvrzovdni invektiv, tim ptivést druhou stranu do
raciondlni roviny. Jakijkoliv problém se dd potom vyftesit smysluplné.”

“Od té doby mam na zadni strané svého pozndmkouvého bloku, kterij si s sebou beru
na vsechny pracovni jedndni ke zkousejicim lékatiim nakreslenou velkou Sestku. Kdyz
citim, Ze se pomalu ale jisté dostdvidme vkomunikaci do slepé ulicky, tak
pozndmkovy blok otocim a zeptdm se lékate: ,,Co vidite?”, nechdm trochu piisobit
pauzu, ,, Vidite ¢islo 6 nebo 9?“, pak opét chvili mlcim a divdam se lékati do oci. Pokud
i lékat mIci, vim, Ze premysli a ddvdm mu prostor, aby tak jesté chvili premyjslel, protoZe to je
zndmkou toho, Ze je v Emoci racionality. AZ po chvili pokracuji a vysvétluji, Ze jd mu neberu
svym ndzorem jeho pohled na danou véc, ale at ani on mé nebere miij ndzor. Musime
najit spolecné teseni. Reakce jednoho lékate na ,velkou sestku” byla, Ze odevzdané a
s ismévem na tvari (CimZ uz jsem védela, Ze jsem ho presvédcila, aby se tak urputné nedrzel
svého cerného vnimani dané situace a pripustil i jiné barvy), rekl: ,,Heleno, by byste vymluvila
i zjalové kravy tele.” A to si lékar, kterého znam léta, ani nevsiml, Ze jsem toho ani moc
nenamluvila. Pointa je prdvé v tom, Ze jsem mluvila mnohem méné nez drive, ale suma
sumdrum efektionéji, takZe jsem stejnij visledek docilila s vynaloZenim mnohem
takto funguje a tim se jen potvrzuje, Ze Komunikace je ziklad kaZdého Vztahu. Komunikace je
vsechno.”
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AKTIVNI NASLOUCHANI

Pokud chcete nékoho 0 nécem presvédcit, musite umét
naslouchat. Diilezitymi pfedpoklady pro aktivni naslouchani jsou plné soustfedéni,
byti “ted’ a tady”, nendsilny pohled do o¢i a pohodIné posezeni. Déle je nezbytné, aby
z vaSeho vyrazu byl jasné patrny zdjem. Sdéleni druhé strany musite vnimat a
porozumét mu. V piipadé, Ze tomu tak neni, sdélte to. Tim, ze aktivné naslouchéte,
davate druhému c¢lovéku v rozhovoru na védomi, ze berete jeho samého a jeho
zélezitosti vazné a Ze se minite obsahem jeho sdéleni seri6zné zabyvat.

“Cim vice pouzivim a praktikuji naptiklad aktioni naslouchdni a dostdvad se clovéku pfirozené
do jeho projevu, tak mdm pocit, Ze lidé mi sami od sebe stdle vice zacinaji ditvéfovat a
obracet se na mé skutecné v téch ptipadech, kdy je to dnes potiebné.”

“V soucasnosti, pfi rekapitulaci svého studia si uvédomuji obrovsky rozdil mezi svym jd tehdy
(pfi zahdjeni vyuky) a nyni. Tehdy jsem se do diskuzi porad vedeni moc nezapojoval, casto jsem
v duchu nebo v notebooku fesil své zileZitosti a obsah porady mi nékdy utekl. To, Ze nyni
mohu fundované vstupovat do projevii mych kolegii, ptit se na dopliiujici informace
i tfebas néco k tématiim doplnit, mé ddavd pocit vétsi sebediivéry a diileZitosti. Navic i
to, Ze klicovi feditelé spolecnosti se mnou castéji probiraji strategické zileZitosti mé presvédcuje,
jak moc mi styl aktivniho naslouchdni pomohl ziskat na diileZitosti. Tim, Ze je nechdm
hovoftit, ptdm se vécné na néco, co mi nebylo zcela jasné, jsem se stal vyhleddvanym
partnerem. Oblibil jsem si ovéfovdni probiraného tématu. Nyni zcela béZné pouZivim
slova v podobném duchu jako napt. “Chdpu tedy dobfe, Ze prezentovand iispora v oblasti
materidlu je dosaZena...?” Tento styl funguje i v pr¥ipadé, Ze se s danym viyrokem
neztotoziuji. Kdyz si jej predndsejici vyslechne od nékoho jiného, dostivd se mu nékdy v jiné
formé, nez v jakém jej zamyjslel. A pfitom jsem jen zopakoval jeho vlastni slova. Dalsim nové
pouzivanym projevem se stala podpora predndsejiciho pokyvanim hlavy na znameni
souhlasného nazoru, tismévem pri vtipném komentdri nebo i povzbudivym mrknutim oka.
Pokud bych mél toto téma strucné shrnout, tak mi praktikovdni aktivniho naslouchdni
umoznilo navazovat mnohem vétsi kontakt s okolim. Tim se mi podafilo i posilit
moji sebediivéru.”
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ZDROJE

PACHER, Petr, Lenka STEHLIKOVA a Daniel KETTNER. Anatomie komunikace: jak se
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