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VYTVARIM UZ JEN ZDRAVE VZTAHY
A PRATELSTVI
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Vtomto materidlu naleznete pfibéhy vasich pfedchiidct(i, studentti a absolventii
Univerzity aplikovaného managementu. Popisuji posuny v oblastech, ve kterych se
pravé zdokonalujete. Tyto pfibéhy vas mtzou v ledasc¢em inspirovat. Porozumét jim
vam pomohou teoretické zdklady, o které se opirame.

Pfibéhy jsou v textu vyznaceny kurzivou. VSechny pfibéhy jsou prevzaté

z modulovych

a disertacnich praci studentd a absolventit UAM. Aby byla zachovana autenticita
pribéht, uvadime je v ptivodni podobé.

Véfime, zZe vam tento material bude bohatou inspiraci.
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TRANSAKCNI ANALYZA

Transakéni analyza pomdahd rozlisit, vjakém postaveni identity a role v blizkych
vztazich se nachézite vy nebo druhy ¢lovék.

Jednd se o autorské dilo Erica Berneho, ktery udélal pomérné velky pralom
v mezilidské komunikaci. Vytvofil velmi jednoduchy a dobie pouzitelny model, ktery
urcuje, vjaké situaci a vjakém vztahu se nachazi identita lidi, a do jakych roli maji
tendenci vstupovat a jak.

Berne popisuje tfi ego stavy: rodi¢, dospély a dité. Kazdy ¢lovék mda vSechny tyto
stavy. Stfidaji se, at uz se pro to rozhodl, nebo byl ovlivnény okolim. Jestlize jste
v komunikaci s druhym ¢lovékem, tyto stavy mate jak vy, tak ti druzi. Nyni vyvstava
otazka, kdo s kym vlastné mluvi.

,Rodi¢” x ,, dité”; , dité” x ,,rodic”

s 4

Jestlize jste ve stavu ,rodi¢”, druha strana, pokud neni ve stavu ,dospély
(racionalita), se dostane do stavu ,dité”. Stejné je to i naopak, vy jste ve stavu ,dité”,
druhd strana ve stavu ,,rodi¢”.

Z pohledu bytosti existuji dospéli, ktefi se nachazi ve stavu ,dité”, jelikoz méli prilis
svobodné détstvi a neptisel zde moralni korektiv. Nebo jsou dospéli, kteti méli naopak
prilis naro¢né détstvi, kdy toto po nich rodice chtéli hodné, ktefi se naucili, ze je
normalni soudit a fikat: , To bys nemél/a.” Déle jesté existuji lidé, ktefi méli extrémné
narocné détstvi, ktefi jsou vyborni manipulatofi, ktefi hovoii o tom, co byste méli nebo

neméli (,,dospély”) zptsobem, ktery je hravy (,dité”). Ani si to nemusi uvédomovat.
Komunikuji napt. zptsobem: , Ale jd si myslim, Ze si to nezaslouzis, aby ses takto... ”.

/) 7

»Dospély” x ,dospély” (fakta, pocity, dojmy, nesouzeni , dospélého” a nezleh¢ovani
,ditéte”)

Jestlize pfijde komunikace od , ditéte” nebo od ,dospélého”, potfebujete energii na
uvédoméni si, Ze to neni cesta, kterou chcete v danou chvili komunikovat, proto
druhou stranu z , ditéte” ¢i ,rodice” prevedete do stavu ,dospély”.

2 A

»,Dité” x ,dospély

U malého ditéte je potteba vybudovat stav ,dospély”; je nevyzralé a zatim nevi, co
jsou fakta. Je tfeba ho vést pomoci vztahu , dospély” x ,dospély”. Jestlize jej za¢nete

2 4

vést vztahem ,dité” x ,dospély”, tak jeho reakce bude ve stavu , dité”.
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., Diky jednoduchému vzorci, ktery jsme ve vijuce méli, jsem pochopila chovini své matky, bez
ohledu na predky, ¢i rodinu odkud pochdzi. Je tam jednoznacné psychické vydirini, utrpeni jako
prednost, manipulace, ovlddini a pokud je zahnana do kouta, jako despoticky rodic. Moje matka
nevyrostla. A vse, co se ji v zZivoté povedlo ¢i nepovedlo, jako cip implementovala do mne.
Chtéla ze mé svou kopii, kterd by ji byla vdécna vlastné za vsechno. To dobré i to zlé, obrdcené
v to, Ze je to vlastné dobré a pravdivé.

Tak jak jsme si ve vyjuce fekli. Jaké je dité? V tom pozitivnim slova smyslu — hravé, veselé,
kamarddské, ucenlivé. V negativnim - tvrdohlavé, urputné, zlobivé, vzdorovité. Rodic?
Milugjici, ucici, obétavy, chvdlici, motivujici, a naopak ten ktery mentoruje, tresta.

Vnucka je v 1. tfidé a moje matka je typickym prikladem kvocny, kterd svou rodinu vykrmuje
a chrani. Pred cimkoliv. I pred zdravym seberozvojem. Supluje nefunkcni matku — mou dceru
- podle ni nefunkcni babicku — mé. Psala s mou vnuckou domici tikol. I moje vnucka md své
kapacity a byla unavend. Moje matka na ni spustila lamentaci, jak se s vnuckou uci jen ona, jak
moje byvala tchyné je neschopnd, jaky je otec vnucky pijan, jakd je moje dcera neschopna matka.
Jak ona to vsechno zachrariuje a vnucka si toho nevdzi a nechce pocitat matematiku. Holcicka
se rozplakala a ja to psychicky nevydrZela. Zeptala jsem se matky, proc supluje rodice? Proc¢
s onuckou déld tikoly, kdyZ ji to unavuje? Rekla jsem ji, Ze ona si svoje déti vychovala a neni
potieba nahrazovat rodice. Kdyz to nechce délat, at to nedéld. Nacez se ohradila, Ze ji o to
poZidala md dcera. Rekla jsem ji, Ze i ona md svou kapacitu, tak jako ta mald a nent ditvod si na
ni vylivat zlost. I ona ma pravo vztycit hranici a 7ict jednoduse ne. Ptala jsem se ji, zda viibec
chdpe, co to déld s tou malou? Jak se ta mald musi citit, nerozumi vSem vécem. Hra na obéf a
vinika? Vnucce je 7 let a poslouchdam, jak nic neumi, jak vsechno kazi, Ze neni dost hezka, dost
chytrd. Tohle paradigma, tenhle vzorec chovdni prevzala od své matky, ta ode mé - budiz mi ke
cti, Ze jiz pres 20 let pracuji na zmeéné. A jd zase od své matky. Nékde se ten bludny kruh musi
zastavit. Vnimdm a citim, Ze nejsilnéjsi v této rodiné jsem v tuto chvili jd a stavim se do role
dospélého. Zahrila jsem si tak trochu na kouce. Matka sedéla urazend na Zidli a ja ji fekla, at
si jde na chvili odpocinout. Sedla jsem si k uslzené vnucce a pohladila ji po vlasech. Pojd,
budeme si malovat ty nestastné priklady a pak si to zndzornime, neboj, prijdeme na reseni. Tise,
poklidnym hlasem jsem vnucce vysvétlovala, Ze babicka se nezlobi na ni, ale vlastné na to, jak
ji vse boli a Ze uZ ji to nejde jako difv. Ze taky jednou, az bude stard, tak taky zjisti, Ze ji to a
tamto boli. A Ze mozZnd taky nebude vSemu rozumeét, tak jako nerozumim jd, tak nerozumi i
babicka. Sedeli jsme u stolu a skrtaly jahody do dZemu tety Milady. Matematiku jsme spolu, ve
trech, zvladly. Matka se mezitim uklidnila. Podivala jsem se na ni a tikdm, nedélej stejnou
chybu. Neodhinéj ji od sebe. Ona nevi, ¢i je. Nemd potddek ve vztazich. Nikdo na ni vlastné
neni hodnyj. Nevi, jak vypadd laska. VZdyt ta holka nevi, co je spravné. NemiiZes si na ni vylivat
svilj vztek. Matka zaryté mlcela jako dité, které nevi, jak reagovat. Nemohla se zachovat jako
dospéla, protoze ji to nikdo nenaucil. Reagovala z pozice ega. Té starsi, zkusenéjsi, z pozice moci,
kterou uplatiiovala na svou rodinu. Netroufla si na mé z pozice rodice, protozZe nékde uvniti
prece jen citila pravdu. Vnucka i matka se uklidnily. Matka se uvolnila a 7ekla, Ze pristé nebude
na malou tak tlacit. ProtoZe pod tlakem se spousta véci nepodari.
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Na zdvér jesté jeden priklad. Moje teta ma 80 let, cely Zivot obétovala strané a vlidé a
doopatrovala své rodice. Jeji hlavni rys, jako u matky, je panovacnost a nadvazenost. V ramci
dobrych rodinnyjch vztahii jsem ji nabidla pomoc. Uplynul jakysi cas a teta volala mé matce, Ze
jsem ji slibila pomoc a ani se ji nezeptim, jak se md. Proni, co mi probéhlo hlavou, bylo, Ze prece
kdyz potrebuji pomoc, tak si o ni feknu. Sklonim hlavu do pokory a poZidam. KdyZ si nefekne,
nic nebude. A potom probéhl vhled a arqumentace kamarddky, kterd fekla. Je to stard Zena. Jeji
chovini nezménis. Pokud o ni stojis ve svém Zivoté, ty hledej cestu. Staci ji zavolat, jak se md.
Jenze ve mné je program onoho vzdoru a premyslim, jak to udélat.

Vsechno, co se nam v Zivoté déje ma redlny ziklad nékde hluboko v nasem détstuvi. Je jen na nds,
jak se dokdiZeme ponofit, prijmout svd zranéni, nechat je procistit a uzdravit se. Dokdzat
pojmenovat, pravdivé svd traumata a bolesti. ProtoZe jen pravda nds dokaZe uzdravit. Diky
transakcni analyze a emocnim vzorciim chovdni své matky, jsem pochopila, Ze nikdy nepfijala
roli dospélého. Vlastné role, které hraje, povazuje za spravné. V ptipadé nespokojenosti, jde do
vzdorovité role ditéte nebo mentorujici role dospélého. Naucila jsem se rozlisovat, kdy je tieba
vstoupit do konfrontacni role a bijt tou silnéjsi identitou, ustit si svou hranici a fict jasné ne.
A také sklonit se a prijmout roli ditéte, protoZe matka je rodic¢ a byla tu diive neZ jd. Jen ji
neustdle ukazuji, Ze uz jsem na rozdil od svého bratra vyrostla. Pochopila jsem, Ze ona to
opravdu jinak neumt, Ze sviij Zivot zvlddla, jak nejlépe umeéla a Ze cas je velicina, kterd ubihd
nam vsem. Bud' tedy budu ve vzdoru a bojovat s ni, nebo prijmu jeji identitu a budu ta moudra.
Transakcni analyza v Just Grow mé naucila plynule prechizet z role do role, aniz bych méla
pocity viny, studu, vycitky nebo pocity vitézstvi nad druhymi. Velmi mne potésila aplikace
v praxi, kdy jsem zvladla konflikt mezi mou matkou a mou vnuckou.”
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POROZUMENI A DUVERA

Porozuméni a navazovani porozumeéni

Porozuméni mezi lidmi vznika vétsinou spontanné. Muzete ho také velmi dobte
navodit za pomoci jednoduché techniky. Pak budete moci navodit pratelsky vztah s
uplné kazdym ¢lovékem a dostat ho na svou stranu.

At uz vedete rozhovor s kymkoli, oslovujte v8e, co vam ptijde zajimavé; bud'to na této
osobé, nebo na vécech, které vidite kolem sebe. Naptiklad: “Koukam, ze mate novy
sestfih.”, “Dnes je pod vasimi okny rusno.” Dejte pozor na to, aby tyto komentére
nevyznély strojené. DtileZité také je, Ze cokoli, co komentujete, nehodnotite. Pouze na
to poukazujete. Tim dévate najevo, Ze jste vnimavi. Zaroven dévate druhému ¢lovéku
prostor k vyjadfeni. Podle jeho reakce ihned poznate, jaky vztah k dané véci zastava,
coz v hovoru mtzete déle rozvijet.

,Kdyz bych méla hodnotit praktikovani navazani porozumeéni jesté s vétsim odstupem, vidim
zde jesté dalekosdhlejsi dopad na mé interakce s lidmi. Tim, Ze jsem diléi 1ikol nakonec
splnila, jsem se presvédcila, Ze kdyZ budu chtit a pfekondm sviij ,odpor”, mohu
dosdhnout porozuméni opravdu s kaZdym. Jsem toho schopna. Od té doby, co jsem si
uvédomila a zvédomila nékteré z vyse popsanych aspektii mé osobnosti, jsem dosla i k tomu
pokroku, Ze jsem je prekonala. V kombinaci se vsemi uvédoménimi z praktikovini ostatnich
cvicenti, predevsim tykajici se emoci, subjektivni reality a hodnoceni, jsem nakonec dosla k tomu,
Ze o lidi mdam prirozeny zdjem. Z velké cdsti moje nechut plnit tento iikol souvisela s urcitym
strachem z interakce s lidmi. Od té doby jsem se stala uvolnénéjsi a o lidi mam uprimny
zdjem. Diky byti v pritomném okamZiku a pozorovdni okoli si vice lidi vSimdm a zdroven k nim
pristupuji s laskou a (doufim) laskavosti. Tedy alespont pokud se sama nenachdzim v néjaké
nizko poloZené emoci, kdy interakci s lidmi nevyhleddvim. Od praktikovdni tohoto iikolu
jsem zacala navazovat komunikaci s cizimi lidini na ulici jen tak a zcela béZné. Hodné
jsem komunikovala s lidmi v MHD, v obchodech nebo tieba s prodejci casopisu Novy prostor.
S poslednimi zminénymi jsem byla v interakci tfeba i opakované a dozvidala jsem se
néco o nich. Tato interakce mi byla pfijemnd a dosla jsem s témito lidmi porozumeéni zcela
ptirozené a bez vnéjstho donucovini. TakZe ve vysledku jsem tento iikol zcela prirozené
praktikovala v béZném Zivoté a vispésne”.

Duvéryhodnost

Nékteré lidi nebo klienty ziskame aZ tehdy, kdyz s nimi za¢neme budovat vztah
zalozeny na davéfe. Duavéra vznikd na zadkladé ddavéryhodnosti. Pozor,
davéryhodnost neni diéivéra. Je to chovéani, kterym v mysli druhého clovéka
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vyvolavame porozumeéni a skute¢nost, Ze si zaslouzime, aby ndm dal Sanci a nechal
prostor ke vzniknuti vztahu.

»Zjistit skutecné potreby klienta je mozZné, pokud si ziskdm jeho divéru. Zilezi
také na tom, jak jsem se ke klientovi dostal. Pokud jsem jej oslovil jako proni ja a nabidl mu
svoje sluzby, je jiné od situace, kdy mne oslovil klient sam a pozddal on mé, abych mu pomohl
s néjakym jeho problémem.

V pronim piipadé se musim vice snaZit ziskat jeho diitvéru. Zpravidla mé neznd a jd se
mu teprve snazZim predstavit sebe, firmu, a vysvétlit mu uZitek ze vzdjemné
spoluprice. Zpravidla tento klient je vice nediivérivyy. 1 kdyzZ se odvoldm na
doporuceni na zdkladé, kterého jsem se k nému dostal, je tieba jej presvédcit, Ze md
smysl se se mnou bavit.

Jind situace je v pripadé, kdy mi klient sam zavold, Ze na mé dostal dobrou referenci od kolegy
z price, od kamarada, nékoho z rodiny, Ze jsem jim pomohl vyresit to, ¢i ono a Ze by také
potreboval poradit, pomoci. Tito klienti jsou v pozici prosebnika. Diive se mi to moc nestdvalo.
Byl to pomalu maly zdzrak, kdyz nékdo zavolal, Ze se o mné dozvédél, Ze umim to ci ono.
Pokud se ohlédnu zpét do starych diarii, nebo projedu seznam mych klientii, tak to bylo tak
jednou za cturt roku. Dnes neni tyden, aby se v telefonu neobjevilo nové telefonni cislo a
prosba o pomoc”.

Rovnice vztahu: Porozuméni x Duvéra = Vztah

Tato rovnice ukazuje, jak funguje rovnovdha ve vztahu. Porozuméni a diivéra
vytvareji vztah. O tom, jak je tento vztah silny, rozhoduje, zda jsou obé slozky

pfitomné a v jaké mite.

.S odstupem casu musim vici, Ze pouzivanim porozumeni, kdy na nase dopravce cilim zcela
zameérné, vnimam pomeérné velky posun v nasich vztazich, takZe véty typu ,jd vim”, ,jd vim
rozumim”, ,,vim, Ze toto zaddani neni jednoduché”, ,vérim, Ze to zvladnete, i presto, Ze to neni
idedlni” pouzivim v podstaté na dennim potdidku, casto mi uzZ tyto véty naskakuji
automaticky a stdvaji se tak soucdsti moji ptirozené komunikace s ostatnimi.
Domnivam se také, Ze casto jsou pricinou toho, Ze dosdhnu toho, co od nich potiebuji.
Dokonce jsem zaznamenala idlouhodobéjsi zlepSeni vztahit sonim problematickym
dopravcem a doufim, Ze bude troalé”.

, Stejné jako budovini porozuméni mné umeét pozorovat lidi a ztotozZnit se s nimi pomohlo
v oblasti nendsilné komunikace. Nékteré bariéry umim obejit, protozZe je vidim a diky
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ztotoZnéni se s danym ¢lovékem miiZu zvysit tiroveii porozuméni tim, Ze s nim sdilim
jeho realitu a zvysuji vzdjemné sympatie - takZe se pravé bouraji ony ndsilné prekizky. A
soucasné mi to zvysSuje moji vlastni sebejistotu, protoZe vidim, jak lehce odstratiuji
prekazky. A také se zvysila ditvéra lidi ve mé, protoZe je nenechdvim zaseknuté
v negativismu nebo jiné problematické emocni iirovni, kterou si ponechaji a utvrdi je to
vjejich Spatnyjch postojich. A také vnimdm to, Ze za mmnou nemaji problém prijit
s jakymkoliv problémem, protozZe uz védi, Ze spolecné hleddme cestu k feSeni”.

»Na schiizky jsem vidycky jezdil s primdrnim cilem: uzavfit obchod. To se mi
samoziejmé moc nedatilo. Diky studiu se na to divdm jinak. Vic, neZ na obchod se
zaméiuji na zdkaznika a jeho potieby. Prisel jsem na to, Ze je potfeba doptit mu Cas,
a ne na néj hned spustit, jak my jsme dobii a Ze konkurence za nic nestoji. Vnimdm,
Ze je ditlezZité tict mu, jakd je situace na trhu a vysvétlovat, jak fungujeme my.
Budovat vztah. Vzpomindm si, Ze jsem se s jednou pani bavil o listcich na festival. Kdyz jsem
s ni mluvil pozdéji, hovor jsem zacal prave timto. AZ poté jsme spolu tesili obchod. Jesté pred
piil rokem jsem si nedokdzal pfedstavit, Ze bych to mohl videét takhle”.

, Pokud hodnotim, kterd témata z Anatomie komunikace nejvice ovlivnila miij Zivot, bude to
bezesporu Porozumeéni. UZ praktikovdni dil¢ich tikolii, kdy jsem postupné oslovoval lidi
riiznijch profesi a pokousel se s nimi navdzat porozuméni, mné ptindselo dobry
pocit. Od té doby, kdykoliv mam prileZitost, oslovuji v jakékoliv situaci vse, co by mi
s danou osobou pomohlo rozvinout rozhovor. Pokud se to podari a ji pak odchdzim s
lehkym tismévem na tvari, hned je den hezci. V okamZiku, kdy se jedna o pracovni zdleZitosti a
podaii se vim navdzat porozuméni s dodavatelem Ci zdkaznikem, stdvd se i z businessu
prijemnéjsi zileZitost. V soucasnosti, kdyZ mdam v tymu vice nez 250 lidi mdam pred sebou
obrovskou vyjzou, a to ziskat na svou stranu co nejvice pracovnikii. Proto se ¢asto
pohybuji ve vijrobé, chodim na vyrobni porady, oslovuji délniky i mistry a diskutuji
vSe, ¢im bych je mohl zaujmout. Jsem si védom, Ze i kdyZ se budu snaZit sebevice,
neziskdm vsechny. I kdyby to vsak byla jen tfetina, tak to urcité za to iisili bude stdt”.

.,V soucasné dobé si myslim, Ze se mi s nékterymi zikazniky podatilo navdzat nejen dobry
obchodni vztah, ale i vztah pritelsky. Tento vztah je zaloZen na vzdjemném porozuméni a
uprimnosti. Poznd se to pfedevsim tim, Ze se na mne tito zdkaznici obraci, kdyz chtéji poridit
technologii nebo stroj. Tak se na mne s diivérou obraceji a v pfipadé, Ze nemohu nic nabidnout
chtéji asporn radu na koho se obritit. Nebo spolecné hleddme mozZnosti, jak ptizpiisobit
pripadné nase stroje co nejvice pro jejich potieby. Dile také ziskdvim od téchto zikaznikil
doporuceni na dalsi firmy. Pripadné mé seznamuji s kolegy ve svém oboru a méste”.
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Mam zdkaznika, s kterym jezdime spolecné i lyZovat. Prejeme si vzdjemné k narozenindm. Jeho
firma kaZdy rok porddd turnaj v kopané se spiitelenymi firmami. Tohoto turnaje se ticastni i
nase firma. Zde se potkdvame i z jeho zaméstnanci. A posiluje se tim i vzdjemnd obchodni
spoluprdce obou firem. Pana X mohu dnes jiZ nazvat kamardidem. Potkdvdme se nejen pracovné,
ale i soukromé na dovolené. Pripadné jen tak na pritelské popovidini v kavarné. Zde jsem
pretavil obchodni setkdvini v pritelstvi nejen obchodni”.
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ZDRAVY A NEZDRAVY
VZTAH

Trojahelnik SES

SES jsou vrcholy trojuhelniku, které znac¢i sympatii, empatii a sdileni. Plocha zastupuje
spole¢né porozumeéni. Porozumeéni jiz znate z pfedchozich modult. Pfedstavme si
tedy vrcholy trojihelniku SES:

Sympatie predstavuje urcitou blizkost, to, zZe je vam dany ¢lovék mily, pfijemny a
chcete s nim travit ¢as. Empatie znamena, ze se chceme vcitit do daného ¢lovéka. Tedy
se mu co nejvice priblizit a porozumét tomu, v jaké situaci se nachazi a co proziva.
Empatie znamena divat se o¢ima toho druhého. Sdileni pak ovliviiuje sympatii i
empatii. Béhem sdileni se nebavime o pocasi nebo zéZitcich z vikendu. Sdileni ma
mnohem hlubsi vyznam.

Trojtahelnik SES je dynamicky: Pokud posilite jeden z vrchold (pokud posilite
sympatii, empatii nebo sdileni), automaticky se zvétsi plocha trojihelniku (tedy
porozumeéni). Tento mechanismus vsak pracuje i ve vas neprospéch: Jestlize
zanedbéte jakykoliv z vrchold, plocha se sniZuje.

, Nejvétsi zkouskou mé osoby byl za posledni dobu rozchod s partnerkou, se kterou jsme spolu
byli celych 11 let.

V dobé pocitku naseho vztahu jsem mel velké ambice na podnikani a vétsinu svého casu jsem
vénoval prdci. Po 9 letech to partnerce prestalo vyhovovat, byla nespokojend a bylo vidét, Ze je
potreba na nécem vnasem vztahu pracovat. Nyni uZ vim, Ze to byla afinita, realita a
komunikace. V té dobé jsme méli velice silnou realitu - pracovali jsme spolecné, méli
spolecné sny, dopliiovali jsme se. Co se tyce komunikace, tak jsem mél problémy jiz
od poditku. Vice jsem premyslel, neZ nahlas mluvil a tesil véci a problémy. Kromé
toho prichdzel opravdu velky problém s afinitou. Bydleli jsme spolu, ale fungovali
vedle sebe spise jako spolubydlici, kde kaZdd mad sviij Zivot. Vztah se po dalsich dvou
letech, kde jsme zdsadnim zpiisobem nic nezménili, rozpadl. KdyZ nepracujete na
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Cdastech S-E-S trojithelniku, miiZe se vdm stdt to samé, co se stalo s byvalou
partnerkou ndm”.

,Dtive jsem premyslela nad tim jakto, Ze si s nékym rozumite, komunikujete spolu bez
zbytecnych blokii a pak najednou se odcizite a nemdte si ani co tict. Méla jsem néjaké
prdtelé, s kterymi jsme se spolu vidali jen na zdkladé toho, Ze nds pozvali jini
kamarddi na néjakou akci, ale sami jsme spolu blizkost vytvdret nechtéli. Ted uz vim,
Ze to bylo tim, Ze jsme neméli tolik spolecné reality. JelikoZ jsem si ale uvédomila, Ze
je chci mit ve svém Zivoté, tak se ted, po pozndni S-E-S trojithelniku, zaméruji na
to, abych s nimi zvySovala afinitu a komunikaci, kterd se soustiedi na cdist nasi
spolecné reality. Chodime spolu do divadla, na obéd, spolecné s dalsimi priteli posedét a miiZu
rict, Ze si rozumime a ja bych za né dala ruku do ohné”.

»Diky rozliSovdni a pojmenovdni svyjch vlastnich emoci, jsem se naucil rozpozndvat
emoce i u ostatnich. Co mi délalo problém, bylo, jak pracovat s emocemi druhijch.
Casto jsem v prici do obchodniku zbytecné sypal informace hlava nehlava a vitbec
jsem si nevsimal vjakém jsou rozpoloZeni. A nékdy tak intenzivné, Ze mé prestali
absolutné vnimat, protozZe toho bylo na né moc. Kolikrat jsem viibec nemél ani tuseni co se déje
a vsimnul jsem si toho az bylo pozdé. Dnes se snaZim emoce druhijch vice vnimat a lépe
pochopit. To zvysuje mou ditvéryhodnost, protoZe umim byt i vice empaticky”.

., Par tydnu nazpét mi prisel kolega na kanceldr, Ze se na to miiZe vykaslat, pokud Callcentrum
bude navolavat tak spatné, jak v poslednim tydnu. Za normalnich (historickych]) okolnosti
bych prastil do stolu dvojndsobné a vekl bych mu, Ze CC je POUZE PODPORA OBCHODU
a neni to nastroj kaZdodenni potreby. Tak pokud ti kvalita CC nevyhovuje, tak at jej nevyuZivd
a navolava si schiizky sam. A jesté bych ho ironicky poprosil at Setii miij ndbytek a moje nervy.
Ale jd jsem zareagoval jinak, coz necekal. Co se stalo Alesi, takového té nezndm? Ales se
rozmluvil. Na jeho argumenty jsem pritakdval jak plysovy pejsek v pakistanském taxiku. Ales
pochopil Ze nejsem nadsenec do CC, ale Ze jsem na jeho strané. Po vysvétleni toho obrovského
problému jsem mu zopakoval Ze chapu jeho rozhorceni a Ze mé mrzi jeho zklamani z CC.
No konecné to vidi nekdo stejné, rekl Ales. Nabidnul jsem mu teseni: utlumime cinnost CC
smérem k Tobé a ty si budes navoldvat vice vlastnich schiizek a tim budes mit vice svobody a
budes v pohode!

Snad nikdy jsem clovéka v takovém hnévu nedostal do takové spokojenosti jako v této situaci.
Ano nebylo to jednoduché, musel jsem mu naslouchat i kdyz jsem se vsim nesouhlasil, parkrat
jsem musel zakotvit, a hlavné jsem mu musel ukdzat, Ze mu rozumim. Kdybych s nim od
zacdtku nesouhlasil, tak se mnou Spatné komunikuje a nepfijimal by ode mé ani informace.
S Alesem jsme si pldcli a uz za dva tydny kdy si fidil sviij kalenddr a zvétsil pocet vlastnich
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schiizek 0 30 % tak se mu zvedly o 25 % vydelky. A hlavné byl v pohodé, a to bylo nejdiileZitéjsi.
Uz nemél negativni teci, vtipkoval a byl samd dobrd ndlada”.

»Zdsadni zména pro mé nastala ve vnimdni socidlnich interakci. Pred studiem jsem byl
v prici sice komunikationi a dokdzal jsem fesit problémy, vyhybal jsem se vsak kontaktu s
kolegy v neformilnim a mimopracovnim prostiedi. Obecné pro mé byl kontakt s ostatnimi
lidmi zatéZujici. Byl jsem ten typ, ktery v pitek radéji ziistane doma, nez aby sel do
spolecnosti. Nyni vnimdm neformdlni kontakt s kolegy jako prileZitost lépe je poznat,
zlepsit nase vztahy a tim i ndladu v tymu. I potkdvini "cizich" lidi a navdzdni hovoru
chipu jako zdbavnou soucdst Zivota. Clovek se miiZe néco zajimavého dozvédét nebo néco
pozitivniho ziskat. Pofdd potiebuji obcas sviij klid, abych dobil baterky, ale socidlni
interakce se pro mé z nutného zla preménily v pfijemnou zdleZitost s velkym
potencidlem”.

»Zmitioval jsem jednoho zdkaznika (externiho obchodnika), ke kterému jsem si nasel
cestu. PokazZdé se choval neurvale, byl velmi emotivni, a dokonce se uchyloval i
k agresivnimu vyjadiovdni. NesniZil jsem se na jeho iiroveri a vidy mu fekl, Ze s nim
takto komunikovat nechci, Ze si spolu pohovorime, az bude v klidu. Na jedné firemni akci,
jsem jej pozval ,na pandka” a nabidl jsem mu tykdani. Tato situace jej velmi prekvapila,
protoZe jsme mezi sebou az dosud neméli hezky vztah. S tykanim vsak souhlasil. Vysvétlil
jsem mu, Ze kdyz se spolu nebavime dobie v pracovni roviné, neznamend to, Ze se spolu
nemiiZeme bavit dobie v roviné osobni. Od té doby zménil postoj nejen ke mné, ale
k celé nasi firmé: je mily a ptijemny. Tato zkuSenost mne utvrdila v tom, Ze je zapotiebi
vdanou chvili zapomenout na jeSitnost, nebrat si nic osobné a ptijimat a
zpracovdvat informace v roli, ve které se momentdilné nachdzim”.
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ASERTIVITA

Asertivita obecné predstavuje schopnost sebeprosazovani. Pokud jednate asertivné,
dokaZete jasné vyjadrit a prosadit ndzor nebo myslenku, aniz byste narusili prava
ostatnich.

Asertivitu mazete vyuZit pfi jakémkoli vyjednavani, kdy fesite problém s rozdilnymi
nazory nebo pottebami. P¥ikladem mohou byt rozvodové dohody, smlouvani pii
nakupu, jednéni na tfadech nebo domluva o dovolené. Asertivni jednani déle mtizete
uplatnit, pokud jako vedouci pracovnik udrzujete kontrolu nad svymi zaméstnanci.

»Tato celd oblast je o manaZerském ptistupu k fizeni lidi - tj. v riizné mive tordé
prosazovdni pravidel, postupii, dosahovdini vijsledkii apod. BohuZel spousta lidi na
manazerskijch pozicich z této oblasti udélala néco skutecné velmi neptijemného a
nelidského. Neni to vsak aktivita bez zdjmu o druhé lidi. Bezohlednost a krutost nici divéru a
sympatie lidi. Naopak snaha o pochopeni druhych, poznani jejich zdjmu za jejich pozicemi,
zachovdni si lidskosti a soucasné progrese v feseni problémii, také hledini jinych cest pro
uspokojeni zdjmii obou stran, se mnohondsobné vriti ve vzdjemnych vztazich, které takto
vznikaji a rostou. Touto cestou jsem zacal napravovat mou jiZ zminénou tvrdost,
kterou nékteii kolegové kritizovali. Zacal jsem vice nahrazovat pozicni vyjedndvdni
s kolegy za principidlni. Mné samotnému to pomohlo k pochopeni druhé strany a
v nalézdani jinych feseni, takovijch, kdy jsem dosdhl toho, co jsem potieboval, ale i
druhd strana odchdzela spokojend”.

,,Pokud jste na vedouci pozici nebo ridite néjaké projekty, pak potrebujete s lidmi casto vyjit, a
predevsim od nich dostat splnéné zadané tikoly. Drive jsem se casto dostdval do situace, kdy
pro mé znamenal nesplnény ikol vnitini selhdni. Emocné mé to shodilo na skdle emoci az do
emoce hnévu. Dochdzelo u mé k zaseknuti, pokladal jsem stdle stejné otizky A pak se z toho
stdvala spise hra, kterd bavila protistranu a neddvala mi odpovédi a podklady véas. Zacal jsem
tedy aktivné pouZivat komunikacni cviceni a pouZivat jiné typy otdzek, které
privddéli ostatni ke sdélovdni redlnych odpovédi a pripadné sdéleni terminu splnéni
zadanyjch iikolii. VyZadovdni je pro mé vyrazné piijemnéjsi a rychlejsi a okoli si
zovyklo a pochopilo, Ze od nich skutecné potrebuji dilci vysledky véas, jelikoZ jsou na
né navdzdny dalsi procesy”.
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ZLOM V LOAJALITE

Zlom v loajalité nastdva, pokud dojde k naruSeni porozuméni nebo davéry.
Disledkem je skutecnost, Ze se jedna osoba snaZi komunikovat a druha komunikaci
odmita. Aby se komunikace vratila do rovnovahy, je dalezité tento zlom napravit:
Nevyvijet tlak na druhého c¢lovéka, ale poskytnout mu prostor zvladnout jeho
aktualni emoci.

, Zoladnuti hnévu nejen u sebe, ale i u druhé osoby povazuji za velice ndrocny pocin. Pokud se
nejednd jen o emoci hnévu, ale dana osoba se nachdzi i v emoci negativismu ci vzteku, je to o to
ndrocnéjsi, jelikoz pochopeni a nalezeni nejlepsiho mozného zpiisobu zvladnuti téchto emoci
najednou je skutecny orisek. Jednu s takovych situaci jsem zazil na vlastni kiizi, kdy kolega,
ktery pracuje na pijmu zboZi, byl na mé velice nastvanyj a odmital se mnou mluvit.
O to to bylo ndrocnéjsi, jelikoZ jsem nemél ani prostor se dozvédét vice o situaci a
emocich, v jakych se nachdzel. Tehdy jsem prisel za kolegou, a aniz bych néco rekl, kolega
mi vénoval jen letmy pohled a tekl mi: ,, Nemluvim s vami!” a zacal pracovat ddl. V proni chvili
jsem byl velice zaraZeny, a kdyz jsem se jej zeptal na to, co se déje, tak mi jen odpovédel: ,, Myslel
jsem si, Ze jste jinej, Ze jste férovej clovek! Jste jako vsichni a nechci s vami ztrdcet cas...”
Musim pfiznat, Ze takto silnou emoci hnévu jsem od Zdidného kolegy na vlastni kiiZi neokusil.
Nejcastéji jsem se na pracovisti potykal jen s negativismem, ale nikdy ne s hnévem. Tenkrdt
jsem ziistal jako opateny, jelikoZ mé to velice mrzelo, nicméné bylo videét, Ze at bych mu v
danou chwili rekl cokoli, tak by mé nevnimal a neposlouchal. Abych situaci uklidnil, radeéji jsem
opustil jeho pracovisté a jeho zonu, ve které se se mnou necitil dobre. O dvé hodiny pozdéji jsem
se za kolegou vritil a slusné jsem jej poZdidal o to, Ze si s nim chci jesté promluvit o tom, co se
rano stalo. JelikoZ uz byl trochu uklidnény, tak jsem se ho zpfima zeptal, co je zdrojem jeho
vzteku. Na to mi odpovédél, Ze cetl, co jsem psal kolegyni z operativniho nakupu, a Ze on nema
pravo rozhodovat o tom, co se se zboZim bude délat. Nastésti jsem si pamatoval presné, co
jsem kolegyni psal, takZe jsem jej ihned ubezpecil, Ze nic takového v té zprive nebylo a Ze bych
po ném ani nic takového nechtél. Zdiiraznil jsem, Ze tohle rozhodnuti je opravdu jen na mné.
Nicméné i kdyz jsem situaci trochu objasnil, pro néj to nebylo dostacujici. Poté, co
zacal jesté arqumentovat a poukazovat na to, co bylo Spatné a Ze mne mél za férového clovéka, v
tu chvili jsem jej uz musel zarazit. Rekl jsem mu: ,Mrzi mé, Ze mdte na mé takovy
pohled, a byl bych rdd, kdybyste jej nemél.” Zdiiraznil jsem mu a pripomnél, Ze mi
zdlezi na tom, jak s lidni na firmé vychdzim a Ze mi urcité neni lhostejné, Ze je na mé
nastvanyj. Touto vétou jsem dal kolegovi jasné najevo, Ze mi zdleZi na ném, na lidech,
na vztazich. Diky tomu se mi podaftilo jej dostat do jiné, snadnéji uchopitelné emoce.
Kolegovi jsem i presto podékoval, Ze si na mé nasel cas a Ze mi naslouchal. V jeho
vyrazu i ocich, které se na mé uptimné divaly, jsem spatioval iilevu a pochopeni. A to
bylo na tom vsechno to nejkrasnéjsi, protoze z nékolika negativnich emoci jsem se dokdizali
posunout vys, k tém pozitivnim emocim.”
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, Kdyz se na celou situaci divam s casovym odstupem, jeji reseni bych neudélal jinak, protoZe o
nékolik mésicii pozdéji se mi stala podobnd situace s kolegyni, kterd se mnou
odmitala mluvit, jelikoZ na zdkladé domnének mé povaZovala za neférového ¢lovéka.
AnizZ bych pokracoval ddl v konverzaci, odesel jsem od jejiho stolu s tim, poucen
z predchozi situace s kolegou, Ze za ni ptijdu pozdéji. Nakonec jsem za ni neprisel jd,
ale ptisla ona sama a chtéla se se mnou bavit, vysvétlila mi jeji rozladéni, jeji emoce
a mnoho dalsiho. Tato neprijemnd zkusenost mé naucila jednomu moudru, které praktikuji
vZdy v podobnych chvilich, jez byvaji casto zaloZené na dezinformacich: JestliZe mi druhd
strana nechce naslouchat, nenutim ji do toho. MozZni je to logické fesent, ale ne kazdy se
podle néj idi, a o tom jsem se mohl presvédcit i pri pozorovini jinych kolegii, ktefi se dostali do
podobné situace. Mohl jsem se naptiklad urazit a fict si, Ze mi ten ¢lovék za to nestoji,
abych s nim ztrdcel ¢as, nicméné to by bylo neuviZené rozhodnuti a pravdépodobné
by poskodilo vztah s druhou stranou. To mi vsak za to nestoji, protoZe, jak jsem jiz
vekl vyjse, na lidech a na vztazich mi zdleZi a vZdy zdleZet bude. Anebo jsem se to
kolegyni mohl snaZit za kaZdou cenu vysvétlit, coZ byl i miij diivéjsi pristup: Za
kaZdou cenu to druhé strané vysvétlit, at uZ mé chce naslouchat, anebo nechce.
Nemohu si pomoci, ale nejvice mé naucily negativni zdZitky s kolegy ¢i piiteli,
protoZe jsou nesmirné silné na emoce a na wvédoméni. A dalsi, pro mé diileZité uvédomeéni
z této nastalé situace je takové, Ze je neskutecné diileZité umét vnimat co nejvice emoce
druhych, abychom s nimi mohli navdzat porozuméni a pracovat. Umét je uklidnit,
umét jim naslouchat, umét jim dodat bezpeci, které v tomto piipadé bylo chténé a
vyZadovino. Ze je opravdu dobré védét a zndt emoce a potieby, protoZe je to skveély ndvod i
ndstroj na to, jak s lidmi pracovat, a to nejen na firmé, ale i v soukromém Zivote. Jsem rad za
to, Ze jsem si to mohl zaZit a zazZivam i nadile, protoZe kazda zkouska, at uz je jakakoli, me
posouvd kupredu.”
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