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Prva kapitola

DVOJE USI, NO LEN
JEDNY USTA

Predstavte si ¢loveka, ktory prvykrat navstivi svojho nového
terapeuta alebo psycholéga. Co budd na prvom stretnuti pre-
berat? Klient je, prirodzene, trochu nervozny a uvedomuje si
svoju zranitelnost, ale napriek tomu sa snazi novej situdcii pri-
sposobit. Nevie, ¢o ma Cakat, pretoze sa v takejto situacii este
neocitol. Bude musiet lezat na pohovke a rozpravat o svojom
vztahu s matkou a otcom? Alebo odhali traumu z minulosti,
ktoru pred svetom ukryval celé roky?

Vstapi do miestnosti a terapeut mu ukaze, kam si ma sad-
nut. Klient sa posadi a terapeut ho vyzve, aby zacal rozpravat:

»Co vas ku mne privadza?“
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»No, ani neviem, kde zacat,” odpovie klient, ktory zacne
opisovat, ze hlavnym dévodom, prec¢o na terapiu prisiel, je
tizba stat sa lepsim ¢lovekom a nie naprava niec¢oho, ¢o v jeho
zZivote nie je v poriadku.

»Rozumiem tomu tak, Ze neviete jednozna¢ne povedat,
preco ste na terapiu prisli,“ odpovie terapeut.

Klient sa za¢ne zamyglat, ¢i nahodou neplytva drahocen-
nym c¢asom terapeuta.

»Nie je to uplne tak. Mrzi ma to, neviem presne, ako to
na terapii chodi. Urcite sa kazdy den stretavate s ludmi, ktori
maju skutocné problémy...“

»Takze si myslite, ze vae problémy nie st skutocné?“

»Hm. Nie, tak som to nemyslel. Nemam problémy. Ide o to,
ze chcem byt najlepSou verziou samého seba, chapete?®

»10 je uplne v poriadku. Nemusite sa za to hanbit. Poziadat
0 pomoc nie je prejav slabosti.”

Hoci sedenie pokracuje, klient sa uz v prvych minutach
rozhodol, Ze sa na terapiu nevrati. Pytate sa preco? Dobry po-
sluchac¢ si to v§imol - terapeut klienta vobec nepocuval. Vsimli
ste si to? Pozrime sa na to este raz.

Terapeut na zaciatku klientovi povedal, o citi, a to aj bez
toho, aby sa uistil, ¢i je jeho interpretacia spravna alebo do-
konca ziaduca. Nejde o prijatie, ale skdr o stbor vlastnych
tvrdeni a predpokladov. Terapeut mal pravdepodobne vlast-
nu verziu udalosti a zaverov este predtym, ako sa klient posa-

dil. Je frustrujuice, ked sa terapeut nesnazi pochopit, ¢o klient
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skuto¢ne preziva, ale namiesto toho v rozhovore presadzuje
vlastny zaujaty pristup. Navys$e uplne ignoruje, ¢o od neho
klient skuto¢ne chce. Zial, takéto formy nedorozumenia a ne-
dostato¢ného pocuvania su Castejsie, ako by sme si mysleli.
Mnoho [udi, presne ako na$ terapeut, nikdy nepride na to, Ze
ich techniky poc¢tvania nevedu k zelanému vysledku. Nie su
prospesné ani pre nich, ani pre Iudi, s ktorymi sa rozpravaju.
Tato kniha je o zru¢nosti, ktord by mala byt jednoduchd, ale
ocividne to tak nie je. Po¢tivanie je zakladom spravnej komu-
nikdcie, ale aj zdkladom kazdého vztahu. Poviem vam to inak,
naucit sa spravne pocuvat je velmi dolezité! Aka mame potom
$ancu na uspech, ked aj $tudovany terapeut niekedy zakopne
(jeho pracou by malo byt poc¢uvanie, zamyslanie sa nad pro-
blémom a nasledna spatna vazba)? Tato kniha vam poskytne
nastroje a vedomosti na dosiahnutie uspechu.

Ak neviete dobre pocuvat, neznamena to, Ze ste zly ¢lovek.
Pochopit, o ¢om je konverzdcia a sebauvedomenie, su zruc-
nosti, ktoré sa daju naucit a zdokonalovat, nech ste kymkol-
vek. To, Ze nemate tieto zrucnosti, neznamena, ze vytrcate
z davu. Vsetci sa rodime s in$tinktom, ktory nas vedie k ego-
centrizmu. A predsa st aj taki, ktori st prirodzene dobrymi
poslucha¢mi. No vacsina potrebuje vyvinuat snahu na to, aby
sa do tohto bodu dostala. Niektori jedinci vynikaja v schop-
nosti poctivat, ale na druhej strane maju tazkosti otvorit sa
inym a vyjadrit svoje pocity. Niektori z nds sa narodia vy3si

vy v,

alebo niz§i, s ¢iernymi alebo hnedymi vlasmi, no poc¢tvanie
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je zrucnost, ktord mame plne pod kontrolou - necakajte a za-
¢nite na nej pracovat hned teraz. To, Ze sa stanete dobrym po-
sluchd¢om, nie je len gesto dobrej vole, ktoré robite pre inych
[udi. Pozornost, ktoru venujete druhej osobe, vam otvori dve-
re k vzajomnému obohateniu a hlb§iemu pochopeniu inych. Je
to omnoho dolezitejsie, nez si myslite. Zmente svoje zmyslanie

a stante sa skutocne dobrym posluchacom.

Idedlne riesenie pre vsetkych

Jednou z najddlezitejsich veci, ktoré mdzeme urobit, aby sme
sa stali lep$imi posluchd¢mi, je nasledovat radu Dalea Carne-
gieho z knihy Ako si ziskavat priatelov a posobit na ludi.

Aj ked sa nam jeho rady mozu zdat samozrejmé, v skutoc-
nosti si ich uvedomujeme prave vdaka tejto knihe. Nechajte
[udi o sebe hovorit, alebo vychvalovat sa, tak znie najdolezitej-
$ia rada. Dale Carnegie povedal: ,MozZete si ziskat viac pria-
telov za dva mesiace tym, Ze sa za¢nete zaujimat o druhych,
nez za dva roky tym, Ze sa pokusite presvedc¢it druhych, aby
sa zaujimali o vas.”

A ukazalo sa, ze Carnegie mal pravdu, dokonca aj ked pre-
nikneme az na biologickd droven. Neurovedci z Harvardovej
univerzity Diana Tamir a Jason Mitchell urobili v roku 2012
vyskum s ndzvom ,Zdielanie vnutornych pocitov ako ces-

ta k uspokojeniu® a zistili, ze zdielanie osobnych informacii
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s druhymi je jednou z najzakladnejsich a najsilnejsich potrieb
ludskej bytosti. Na obrazkoch mozgu bolo jasne vidiet, ako
zdielanie informadcii aktivuje rovnaké pocity, aké prezivame pri
jedeni alebo sexe — dva typy spravania, ktoré su zakladom nasej
biologickej podstaty. Vdaka tomu mozZeme povedat, Ze je pre
nas biologicky prirodzené zdielat a komunikovat myslienky.
Jednou z metdd, ktoru vedci pouzili na urcenie, do akej mie-
ry si ucastnici vazili, Ze mozu rozpravat o sebe, bola skromna
finan¢nd odmena pre kazdého, kto bol ochotny odpovedat za
inych ludi, namiesto seba. Niektoré otazky sa tykali beznych
tém, ako s zaujmy a osobny vkus, a iné zas osobnostnych vlast-
nosti, ako su inteligencia, zvedavost alebo agresivita.

Vedci prisli k zisteniu, Ze mnohi ucastnici obetovali finan¢-
nd odmenu za uspokojujtci pocit z toho, Ze sa mohli druhym
otvorit. V skuto¢nosti sa priemerny tcastnik vzdal sedemnas-
tich az dvadsiatich piatich percent svojho mozného zarobku len
preto, aby mohol zdielat svoje osobné informacie. Vedci pomo-
cou funk¢nej magnetickej rezonancie (FMRI) zistili, ktoré cas-
ti mozgu vykazovali pri rozpravani o sebe najvyssiu aktivitu.
Vyskum ukazal, Ze existuje podobnost so zdielanim informacii
o sebe a zvysenou aktivitou v mozgu. Ide hlavne o cast, ktora
je znama ako mezolimbicky dopaminovy systém - td istd cast,
ktora sa spaja s uspokojujicim pocitom, ktory mame z jedla, pe-
nazi a sexu. Aktivita mozgu sa zvysi, aj ked rozpravame o sebe
bez toho, aby nds niekto po¢tval. U¢inok vsak moze byt ovela

silnejsi, ak do hry vsttpi nasa schopnost pocuvat.
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Podvedomé prekazky

Preco je tak malo Iudi, ktori by vedeli dobre poctvat, ked je to
také prospe$né? Nemrhajte svojou energiou na premyslanie
o zru¢nostiach a vlastnostiach, ktoré vam chybaju. Sustredte sa
na to, ¢o vam brani v po¢uvani druhych. Ak sa drzite falosnych
presvedceni a zvykov, ktoré vam brania v skuto¢nom spojeni
a empatii, Ziadne techniky ani zru¢nosti vam nepomdzu. Pred-
stavte si, ze vlastnite lod, ste skiisenym namornikom, a predsa
mate obrovsky strach z vody. Niektoré veci prevazuji nad ostat-
nymi. Pozrime sa blizsie na niektoré z takychto prekazok.

Spominate si na [udi, ktorych ste pocas Zivota stretli a vo-
bec vas nepoctvali? Ako ste prisli na to, Ze vas nepocuvaju?
Pravdepodobne najva¢sim problémom bolo, Ze sa nevedeli vy-
manit zo svojho vniitra a svojich vlastnych potrieb. Nezna-
mend to, Ze mali redlne akutne potreby, ale jednoducho to, Ze
sa sustredili iba na seba a svoju realitu. Dobry rozhovor je ako
tenisovy turnaj, v ktorom sa pozornost prestiva medzi dvoma
stranami presne ako tenisovd lopticka medzi hra¢mi. Ak sa
niekto nedokaze naozaj sustredit na ni¢ iné nez na seba, je to
ako hrat tenis s niekym, kto nikdy poriadne nepoda loptu ale-
bo ju neodrazi, ked preleti ponad siet. Rozhovor sa v sekunde
zmeni na monoldg, samovravu alebo prednasku pre neochot-
ného $tudenta.

Tento jav nazyvame aj ,,konverza¢ny narcizmus®. Na prvy

pohlad to modze vyzerat ako bezna konverziacia, no ked sa
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pozrieme blizsie, zistime, Ze dvaja Iudia v skuto¢nosti veda
monology v tesnej blizkosti. Dobry rozhovor mozeme pova-
zovat za vymierajuce umenie, coho dosledkom je rasttca izo-
lacia Tudi v dne$nej dobe.

Mnohym ludom chyba pocit, Ze st naozaj vypocuti. Chcu
byt v centre pozornosti, tdzia po tom, aby ich ostatni pocuvali
a venovali im pozornost. Smutna irénia spociva v tom, Ze ta-
kyto ¢lovek dokaze do ¢innosti, ktora by mala byt vzdjomne
prospesna, vniest sebecky a az sutazivy pristup. Tento cyklus
neustaleho vyhladdvania pozornosti sa zosiliuje, ked maju
ludia pocit, Ze ich nikto nepociva a nezaujima sa o nich. Ak
si myslite, Ze rozhovory slizia len na to, aby ste sa predviedli
a uspokojili svoje ego, mylite sa.

Stalo sa vam niekedy, Ze ste v tichosti ¢akali, kym druhd
osoba dohovori vetu, ale cely ¢as ste premyslali, co poviete,
ked sa jej konec¢ne zavru tsta? Ak ano, pravdepodobne ste sa
dopustili konverza¢ného narcizmu! Neviete vypnut vlastny
vnutorny monoldg a sustredit sa na to, ¢o si ini myslia, alebo
hovoria. Vysledok je navlas rovnaky ako v dueli monolégov.
Najprv sa sktiste zamysliet nad tym, ako tuzba byt v centre po-
zornosti ovplyviuje vase komunikac¢né schopnosti a meni vas
na osobu, s ktorou sa druhym nekomunikuje lahko. Zmys-
lom konverzacie nie je obratit pozornost na seba. Rozhovor
by nemal sluzit ako ndstroj na ziskanie pozornosti. Mal by byt
spdsobom, ako ju prijemne zdielat s niekym inym. Nie je to

o tom, kto prvy pretne cielovu pasku, ale o spolo¢nej pomoci.
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Nejde iba o obyc¢ajné vyjadrenie, ale najma o spolupracu. Cie-
fom rozhovoru je naucit sa nieco a nie ucit ostatnych. Mozno
budete musiet zmenit celkovy pohlad na rozhovor a aj na to,
¢o od neho ocakavate.

Neefektivna konverzacia moze Iudi vycerpat, unudit a pri-
spiet k este vacSej osamelosti. Na druhej strane, dobré roz-
hovory moézu byt krasnym zazitkom, ktory umoznuje obom
ucastnikom spolo¢ne vytvorit nieco vacsie, nez si oni sami.
Vsimli ste si v tvode tejto kapitoly, kolko Iudi bolo ochotnych
zaplatit za to, aby ich niekto vypocul a dal im priestor na vy-
jadrenie? Aby ste dokdzali skuto¢ne poctvat, musite sa naucit
ustupit so svojimi vlastnymi zaujmami a egom a pokorne ne-
chat vyniknut inych.

Teraz je ¢as ponorit sa do seba a otvorit dvere introspek-
cii. Sociolég Charles Derber tento jav dékladne preskiimal
a dospel k zaveru, ze konverza¢ny narcizmus sa mdze pre-
javovat casto bez toho, aby si to Iudia uvedomovali. Bolo
by velmi jednoduché predstavit si konverza¢nych narcistov
ako kriklunov, ktori musia za kazdu cenu zobrat rozhovor
do svojich ruk. Je to ovela zlozitejsie, nez sa zda. Situacia sa
moze zmenit vyberom jediného slova. Derber formuloval
dva druhy reakcii - podporné reakcie a reakcie na zmenu
a to, ako sa mozu nendpadne udomacnit v nasom kazdoden-
nom slovniku.

Derber zaviedol pojem ,,podnety v konverzicii, ktoré za-

hfnaja venovanie pozornosti ajej vyhladdvanie. Vyhladavanie
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pozornosti dalej rozdelil na aktivnu a pasivnu formu. Asi si
viete predstavit, na ktoru z tychto dvoch moznosti sa zame-
riame.

Predstavime si priklady oboch foriem v konverzacii.

Pozrime sa na aktivne venovanie pozornosti a ,,podpornii
reakciu®, ktora udrzuje pozornost na re¢nikovi a jeho téme -
ako napriklad pytanie sa otazok o tom, ¢o bolo spomenuté.
Podporné reakcie moézu byt jednoduchym uznanim (,,Naozaj?
Hm.®), pozitivhym povzbudenim (,,To je skvelé!®), alebo otaz-
kou (,,Ako si zareagoval?®).

Napriklad:

»Milujem francazske filmy.“

»Ktory mas najradsej?“

»Reakcia na zmenu“je typ odpovede, pri ktorej ¢lovek ne-
napadne presuva pozornost na seba, namiesto toho, aby sa
sustredil na druhych. Namiesto toho, aby poc¢uval, ¢o ini roz-
pravaju, rychlo obrati pozornost na seba.

»Milujem francuzske filmy.“

»Vazne? Mna nikdy nezaujimali filmy. Neddvno som bola
v kine na tomto filme...*

Nechcem povedat, ze reakcie na zmenu st vzdy zlé - hlav-
ne v pripadoch, ked sa niekto iny snazi ziskat pozornost. Nie-
kedy vas to moze nabadat, aby ste pouzili v danej situdcii viac
reakcii na zmenu, a to hlavne preto, aby ste sa dostali do cen-
tra pozornosti a vyjadrili svoje pocity. Otazka znie, ¢i ich ne-

vyuzivate pricasto.
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Ak sa stretnt dvaja ludia, ktori si zvyknuti robit reakcie
na zmenu, tak sa rozhovor moze zmenit na boj o pozornost.
Mozno si obe strany uspokojuju svoju tazbu po vyjadreni, no
ich schopnost pocuvat je vycerpana. To, Ze sa nachadzate v ta-
kejto situacii, si nemusite vobec uvedomit. Pre pozorovatela
zvonka v$ak vasa interakcia moze posobit zvlastne a matuco.

Ak sa stretne zIly re¢nik (niekto, kto neustdle pouziva re-
akcie na zmenu) s osobou, ktord poskytuje podporné reakcie,
prvy modze mat pocit, ze ide o prijemnu konverzaciu. Druhy
vSak postupne straca trpezlivost, pretoze rozhovor sa zmeni
na pseudolekciu o Zivote a presved¢eniach prvého.

Ako sa prejavuje pasivny konverza¢ny narcizmus?

Niektori Iudia sa z roznych dévodov rozhodnu vyjadro-
vat svoje potreby po pozornosti jemnejsimi sposobmi, ¢asto
z ohladu na spolocenské normy a etiketu. Jednym zo sposo-
bov, ako sa tomu vyhnut, je nepouzivat podporné reakcie. Bu-
dete cakat az dovtedy, pokym sa téma partnera v konverzacii
strati, a vtedy strhnete véetku pozornost na seba. Cely cas ¢a-
kéte, kym sa partnerovi minu slovd a vy sa budete moct vy-
jadrit. Je to ako sediet na strome, ticho sledovat korist a cakat,
kym sa sama unavi a vy ju budete moct ulovit bez namahy.
Viete, Ze sa to nakoniec stane, a tak pasivne vyckavate na svoju
prilezitost.

Zazili ste rozhovor, v ktorom va$ partner nevyjadril Ziad-
nu podpornu reakciu? Ani len bezné ,Vazne?* alebo ,,Hm"?

Nie ste si isti, ¢i vas vobec pocuval, a prave to moze byt

16
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sucastou jeho taktiky. Presne takto vyzera pasivny konver-
zacny narcizmus. Uz od detstva sa u¢ime, ze v konverzacii
by sme sa mali striedat, pocuvat jeden druhého, poskytnut
si dostato¢ny priestor a netarat len o sebe. Tato osoba bude
dodrziavat zakladné pravidld konverzacie. Ale urcite nebude
podporovat partnera v konverzdcii, aby hovoril viac, preto-
ze by jej to ubralo ¢as na rozpravanie. Ak nedostavame od
ostatnych uUprimnud spitnui vdzbu, postupne za¢neme po-
cifovat potrebu prestat rozpravat. A prave v tomto okami-
hu sa na scénu vrati konverza¢ny narcista, ktory prevezme
kontrolu nad diskusiou. Odhalovat konverza¢ny narcizmus
u inych moze byt velmi lakavé, no ovela i¢innejsie je ucit sa
rozpoznavat tieto prejavy u seba a postupne ich odburavat.
Nemozeme ovplyvnit spravanie inych ludi, ale mame moc
ovplyvnit vlastné ¢iny a aj to, akym posluchacom budeme.
A prave o to v tejto knihe ide. Na iné ucely mozete hladat
knihu o presvied¢ani alebo hypnéze.

Iréniou je, ze prave ti, ktori vedia dobre pocuvat, sa stava-
ju tymi, ktori ustipia a za¢nu sa uprimne zaujimat o svojho
konverza¢ného partnera. Tato schopnost z nich robi najzauji-
mavej$ieho a najsympatickejsieho ¢loveka, niekoho, kto priro-
dzene puta nasu pozornost. Takze ciel konverza¢ného narciz-
mu (uistit sa v tom, Ze ludia o vds vedia veci) absolutne nie je
naplneny. Fuha. Nastastie existuju sposoby, ako prekonat tieto

podvedomé prekazky, ktorym budete urcite celit.

17



PATRICK KING

VyvdZzte svoje potreby a tiiZby s potrebami
a tuzbami inych ludi
V prvom rade si musite byt isti, na ¢o sa chcete zamerat a kam
smerujete. Venujte pozornost tomu, ako je ¢as na rozpravanie
v rozhovore rozdeleny. Rozprava iba jeden ¢lovek? Existuje vy-
mena nazorov? Vyzaduje si to viac, ako len hru na to, Ze sa za-
ujimate o nieci zivot — musite na chvilu zabudnt na seba, upl-
ne sa ponorit do daného momentu a so vsetkou uprimnostou
sa zamerat na to, ¢o va$ partner hovori. Nezamyslajte sa nad
tym, ¢o odpoviete neskor. Sustredte sa na to, o vam prave
rozprava. To znamend, Ze sa nebudete pondhlat vysvetlovat
alebo interpretovat to, ¢o povedal, aby sa rozhovor opét upria-
mil na vas. Pouzivajte viac podpornych reakcii a vyhnite sa
tomu, ze kazdd tému otocite na seba. Formulujte otazky, ktoré
podnecuji druhych, aby viac rozpravali. Ak ziskate na chvilu
pozornost, uzite si to, ale potom ju vratte spat. Ako nas ucili
od raného detstva: Podelit sa je ludské!

»Ked si o tom rozpraval, pripomenulo mi to jednu situdciu
s XYZ. Tak som sa zamyslal, mysli$ si, Ze XYZ mal tiez tento
problém?“ Osoba, ktora sa vyjadruje v tomto $tyle, ukazuje, ze
sa uprimne zaujima o druhych namiesto toho, aby konverza-

ciu upriamila na seba.
Premyslajte o egu, moci, sebaiicte a kontrole

Ludia, ktori sa v rozhovore najviac chvastaja, ktori si so Ziarli-

vostou strdzia pozornost alebo prekrikuja ostatnych, zvycajne
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