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O autorovi

Thomas Fritzsche

Narodil se ve Stuttgartu v roce 1961. Diplomovany psycholog, psy-
choterapeut, trenér vedoucich pracovnikii a autor vede od roku 1988
vlastni terapeutickou praxi. Pracuje podle zasad behavioralni a syste-
mické terapie, pouzivd také hypnoterapii. Od roku 1993 vyucuje na
univerzité v Giefenu ,,hypnotickou komunikaci“ ve vycviku mladych
terapeuttl. Dale se vénuje vedeni seminait pro vedouci pracovniky na
riizna témata, napriklad vedeni zaméstnanctl, prezenta¢ni techniky,
vedeni vyjedndvani, stresovy management — vzdy uplatiiuje aplikaci
psychologickych poznatkt v kazdodenni praxi vedoucich pracovnikii.
Ve vsech pracovnich oblastech se Fritzsche zabyva tim, jak Ize optima-
lizovat osobni pisobeni. Terapeuté i vedouci pracovnici dociluji a¢inku
pomoci komunikace, proto je nutné, aby ji neustdle trénovali a pilo-
vali. Tyto zasady také objasiiuje a uplatiiuje ve svych knihach Souverdn
Verhandeln a Die Impact-Strategie.
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Predmluva

»O zplisobech vedeni vyjednavani bylo jiz napsano tolik knih, pro¢
bych mél ¢ist pravé tuto? Mate pravdu. Bylo jiZ o tom napsdno mnoho
knih. O kooperativnim vyjednavani jich bylo napsano nékolik desitek.
O strategickém vyjednavani jich bylo napsano o néco méné. A o NLP
(neurolingvistické programovani - jedna z komunikac¢nich technik)
a vyjednavani nebyla dosud napsana zadnd. Existuje velké mnozstvi
knih o rtiznych piistupech, detailech, podrobnostech a tthlech pohledu
na vyjednavani. Dokonce byla napsana i jedna kniha o systemickém
vyjednavani.

Publikace, kterou pravé drzite v rukou, pojednava o vSech psycholo-
gickych aspektech vyjednavani pro kazdodenni praxi. Pokud ji prectete,
nebudete muset ¢ist zadnou dalsi o tom, jak vést vyjednavani.

Nejprve se seznamite se zaklady komunikace, protoze vyjednavani
bez komunikace neni mozné. Nez zanete vyjednavat, musite mit zna-
losti 0 komunikaci na raznych rovinach. Pokud vite, jaké vyhody vam
prinese jasné definované jednani jako napt. ,,aktivni naslouchani, miize-
te je védomé vyuzit k dosazeni svého cile. Budete tispé$néjsi a vyvarujete
se nékterych chyb, protoze budete naslouchat aktivné.

Kdyz se nasledné budete zabyvat myslenkovym pfistupem ,,¢tyf as-
pektd jednoho sdéleni®, zvladnete v budoucnu reagovat na rtizné pro-
vokace s lehkosti a eleganci. Tyto provokace kolem vas jen prolétnou,
aniz by se vas jakkoliv dotkly. Vasemu partnerovi se pfi vyjednavani jiz
nepodafi vyvést vas emocionalné z rovnovahy. Ziistanete klidni, soustte-
dite se na své cile a budete védét, pro¢ se vam to tak dobre dafi - pro-
toZe jste naslouchali ,,spravnym uchem® Nad tématem ,,sdéleni v prvni
osobé*“ a ,,zabijacké fraze® si vysvétlime, jak se vim muiZe podatit druhou
stranu pti vyjednavani nechténé nevyprovokovat, jak miizete formulovat
konstruktivné a bez provokaci.

Kdyz komunikujeme, déje se tak nejen slovy, ale zaroven také pohle-
dy, mimikou a gesty, ktera pouzivame. Témito prostfedky vyjadifujeme
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dokonce mnohem vice nez slovy. V kapitole o feci téla se dozvite jak
o aktivni, tak o pasivni strance feci téla. Naucite se, jak cilené pouzivat
presvédcivou rec téla a jak aktivné potlacovat gesta prozrazujici nejisto-
tu. Diky tomu pak budete vyzarovat jistotu a pusobit presvédcive. Lidé
budou vérit tomu, co fikate, protoze budete pusobit autenticky.

Pti vyjednévani je stejné tak diilezité porozumét feci téla svého part-
nera. Naucite se interpretovat fec téla obecné i specifické signaly, které
hraji pfi vyjednavani dilezitou roli. Budete pak védét, co v urcité situaci
znamena vzajemny pohled dvou partnert, s nimiz pravé vyjednavate,
nebo kdy je vyznamné, Ze se nékdo neklidné vrti na zidli.

Po téchto zakladech komunikace nésleduji obecnd zakladni pravi-
dla vyjednavani. At uz pouzijete jakoukoliv formu vyjednéavani, je vzdy
smysluplné dodrzovat ur¢ity priibéh a posloupnost. Pokud se vam toto
podari, optimalizujete tim vysledek vyjednavani a vyvarujete se urcitych
chyb. K tomu patii také dikladnd pfiprava na vyjednavani.

V dalsi kapitole se budeme zabyvat prvni dtlezitou formou vyjed-
navani, kooperativnim vyjednavanim. Hlavni roli zde hraje harvardsky
koncept, ktery vychdzi z pozorovani nékolika védct, ze nékteri vyjed-
navaci jsou uspés$néjsi nez jini. Docili vice, a to s paradoxné mens$im
usilim nez ostatni. Navic se témto vyjednavac¢tim dafi napachat v roviné
osobnich vztahdi méné $kod a vysledky, kterych dosahuji, jsou ¢asto
elegantnéjsi a kreativnéjsi nez mechanicky kompromis ,,zlaté sttedni
cesty*.

Déle navazuje téma strategického vyjednavani. Ne vsichni vyjedna-
vaci, s nimiz se setkate, s vami budou zachdzet kooperativné a pratelsky.
Casto se vas budou lidé snazit prechytracit. Pfedstavim vam 20 nejcas-
téjsich trikd, takzvanych $achovych tahi, a vysvétlim, jak se jim branit
pouzitim vhodnych protitaht. Budete pak schopni rozpoznat $achové
tahy vychytralych vyjednavacii, a bude-li tfeba, pouzijete spravny proti-
tah. Trik strategického vyjednavace na vas jiz nebude fungovat.

Samoziejmé mizZete sami Sachové tahy pouzivat. Pokud si chcete
poridit co mozna nejvyhodnéji novy automobil nebo kuchynskou linku
¢i dokonce diim, pak je vhodné tyto $achové tahy pouzit. Pfinese vam
to mnoho vyhod, ale usetfi i penize.

Nasledné podnikneme vypravu do oblasti psychologie osobnosti.
V dané kapitole se seznamite s osobnostnim modelem, ktery je jed-
noduchy a snadno srozumitelny a ktery muizete rychle pouzit v praxi.
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Pomuize vam rozpoznat rizné typy vyjednavajicich partnerd, s nimiz se
v pribéhu Zivota setkate. Po tro$e tréninku se naucite rychle a elegantné
naladit na dany styl vyjednavajictho partnera. Naucite se zmirnit tfeci
plochy a vyjednavani pak probéhne mnohem plynuleji, kdyz se dokazete
nastavit na partnerav styl.

Pokud zastavate nazor, Ze harmonické zachdzeni a dobré vztahy jsou
pro Uspésné vyjednavani cenné, zajisté si s potéSenim prectete kapitolu
o NLP. Neurolingvistické programovani, dale jen NLP, je soubor komu-
nikacnich a kooperac¢nich technik pro pokroc¢ilé. Piivodné pochazeji tyto
techniky z moderni hypnézy. Samoztejmé svého partnera pfi vyjedna-
vani nebudete hypnotizovat. Av§ak pfesnym pozorovanim partnera,
vhodnou reakei na drobna nendpadna znameni a pouzitim urcitého
zpusobu feci zabranite odporu, ktery by vas protéjsek mohl klast.

Pokud jiz zakladni oblasti vedeni vyjednavani znate z jinych knih,
prozkoumejte sami, ktera z kapitol pro vas bude uzitecna. Je-li tato kniha
prvni, kterou k tématu vyjednavani Ctete, za¢néte nejlépe od zacatku.
Zaklady nikdy nejsou na skodu.

Z vlastni zkusenosti vim, Ze pomoci priklad jsou teoretické znalosti
lépe srozumitelné a uchopitelné. Proto zakladni teze dokresluji réiznymi
praktickymi ptiklady a nékdy také konkrétnimi cvi¢enimi. Kdy?z si pre-
¢tené vzapéti procvicite, prejde vam mnohé hned do krve a bude pak
pii pouZiti v praxi pusobit prirozenéji.
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1. Zaklady komunikace

Vyjednavani vyzaduje komunikaci. JiZ jen z tohoto divodu povazuji
za smysluplné zabyvat se zaklady komunikace. Navic vam znalosti zde
predlozenych zdklad&i pomohou obratné a suverénné komunikovat a zis-
kat tak mnoho vyhod.

Téch dosahnete, kdyz budete aktivné naslouchat. Budete-li mit na

7¢c

mysli ,,¢tyfi aspekty sdéleni®, nenechate se vyprovokovat. Pokud budete

dbét na rozdil mezi ,,sdélenim v prvni osobé“ a ,,sdélenim v druhé osobé
nebudete naopak nechténé vy provokovat partnera.

Aktivni naslouchani

Aktivné nasloucha kazdy, komu se dostalo slusného vychovani a kdo
se zajima o svého partnera, se kterym vede rozhovor. Pro¢ presto neni
aktivni naslouchani samoziejmosti?

Pravé v konfliktnich situacich, kdy jde o podstatnou véc, kdy se chce-
me oproti druhému prosadit a nenechat si diktovat, jak mame inter-
pretovat svét, pravé v takovych chvilich ustupuje u mnoha lidi aktivni
naslouchani do pozadi. V téchto situacich ¢asto vétsina lidi ceka jen na
to, aby druhého prerusila a rychle objasnila svij vlastni nazor. Ale pravé
zde je vhodny pravy opak. Chceme-li, aby nas druhy vyslechl, musime
nejprve ucinit podstatny mezikrok tim, zZe v klidu a soustfedéné dru-
hému naslouchdme.

Aktivni naslouchani se ridi témito tfemi principy:

1. Projevujte drobna znameni pozornosti:
- divejte se na mluvciho,
- prikyvujte,
- pouzivejte kratké znamky pozornosti (aha, hm atp.).
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2. Nechte druhého vypovidat.
3. Kratce shriite, co jste vyslechli.

Divat se na nékoho, s kym hovorime, je soucasti naseho dobrého
vychovani a vétsinou ndm to nepripada obtizné. Je pro nas spise obtizné
divat se jinam a neptikyvovat, kdyz nam nékdo sdéluje néco dulezitého
¢i zajimavého.

Je obtizné nechat nékoho vypovidat? Na tuto otazku je odpovéd
jiz ponékud slozitéjsi. Pokud nas zajima, co nam druhy sdéluje, pak
to obvykle obtizné neni. Ale pfi hadce? Tam je jiZ naro¢néjsi opravdu
naslouchat. A preci pravé pri hadce je smysluplné opravdu pozorné
naslouchat, co druhy fika.

A jak to vypadad s tfetim vy$e uvedenym bodem? To skute¢né nedéld
kazdy. Nékdy to vyzkousejte: az vam nékdo bude vypravét néjakou his-
torku, shrite strucné, jak jste ji pochopili. Rychle zjistite, Ze druhy pak
bude vypravét rad a podrobné. Nyni jste skute¢né dobrym posluchacem!

Jak je to s timto poslednim aspektem, pokud se pravé hadame ¢i
vyjednavame? Partner pfinasi argumenty, které podporuji jeho pozici.
My se nemtizeme dockat chvile, kdy kone¢né dohovori, abychom mu
ihned mohli odporovat. Hned ted mu chceme vysvétlit, pro¢ se myli
a pro¢ jsou argumenty pro nasi pozici mnohem padnéjsi. A to bychom
nyni méli nejprve znovu opakovat, co pred chvili vyslovil on? To prece
nedavd zadny smysl. Ale ano!

Vyhody

Podivejme se podrobnéji na vyhody, které prinasi dodrzovani tii zaklad-
nich zésad aktivniho naslouchani.

Za prvé: Kdyz se na mluvciho soustfedime a také mu to zietelné da-
vame najevo, projevujeme mu tak uctu. Za druhé: To pak vede k tomu,
ze celkové klima, tedy atmosféra mezi mnou a tim druhym, je pozitivni
a prijemna. Jak si jesté ukazeme, je opravdu velkou vyhodou, kdyz pri
vyjednavani pravé o spornych otazkach vladne mezi lidmi uvolnéna
a uctivé atmosféra.

Za tieti: KdyZ nechdme domluvit nékoho, kdo sdéluje svtij nazor,
opét mu projevujeme Uctu. Tim zdvojnasobime to, co jsme jiz povazovali
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za dtilezité. Navic mame vice ¢asu a klidu promyslet si svou odpovéd,
nez druhy dovysvétli sviij nazor. Ve vSech uspéchanych rozhovorech,
ve kterych si partnefi navzajem skacou do feci, prevlada vysoké tempo.
A ptitom pravé pti vyjednavani, pti nichz jde o obratnou a chytrou ar-
gumentaci a ujasnovani pozic, neni smysluplné kvili rychlému tempu
zvy$ovat skore vlastnich chyb.

Kdo odpovida prilis rychle nebo dokonce partnerovi skace do fedi,
zvyS$uje $anci vstrelit gol do vlastni branky. Dalsi zna¢nou vyhodou ak-
tivniho naslouchani je tedy ziskani casu, ktery vznikd, kdyZ partnera
nechame vypovidat.

Za ctvrté: Jako pozorovatel mnoha vyjednavani jsem casto zazil, jak
osoba A netrpélivé skocila do feci osobé B, aby sama kone¢né mohla
formulovat svou pozici a ndzor. Opakované se tak stivalo pravé ve
chvili, kdy se osoba B chystala jesté néco sdélit, ale nikdy to pak jiz
nezaznélo. A opakované pak bylo mozné se dodate¢né zeptat, pii se-
minarich také diky analyze videonahravek, co by byla byvala osoba B
fekla, kdyby nebyla pierusena. Casto by to byla dilezita informace,
ktera by pro osobu A méla velky vyznam. Nékdy dokonce osoba A pre-
rusila osobu B pravé v tom okamziku, kdy se B jiz chystala vyslovit
souhlas nebo néjakou novou zajimavou nabidku. Z toho vyplyva, ze
pokud nasloucham, aniz bych mluv¢iho prerusoval, ziskam ja sam
cenné informace navic!

Za paté: Nasledné znovu zopakovat, co pravé druhy vyslovil, prinasi
dals$i vyhody. Jednak ziskame dalsi ¢as navic. Zatimco se jedna ¢ast nasi
mysli soustfedi na formulovani dulezitych bodu partnerova projevu,
mutizeme druhou ¢asti zaéit promyslet dal$i kroky. Co feknu, kdyz dru-
hy ptitaka, kdyz fekne, Ze to, co pravé shrnuji, myslel vazné? Také zde
opakovani vysloveného znovu vyjadfuje uctu k nazoru druhého. Ne-
smeteme jeho nazor jednoduse ze stolu néjakym gestem, prerusovanim
¢i rychlym oponovanim. Dale se timto zpisobem ujistujeme, Ze jsme
opravdu spravné pochopili, co ndm druhy chtél sdélit. Pravé ve sporu
¢i pti vyjednavani mnoho zavisi na tom, zda jsme druhého spravné po-
chopili. Jinymi slovy, mnoho ztroskota na tom, zZe jsme se jen domnivali,
ze jsme druhého pochopili spravné. Pomoci shrnuti pozice druhého
zabranime nedorozuménim.

Za Sesté: Dalsi vyhoda spada do oblasti rétoriky. Prestoze se pravé
dohaduji a se svym protéjskem jsem ve sporu, dobrym shrnutim si vynu-



16 Jak presvédcivé vyjednavat

cuji jeho souhlas. Z rétorického thlu pohledu jej pfiméji k souhlasnému
postoji, je$té nez zaénu formulovat své vlastni argumenty.

Predstavte si, Ze se na mé zlobite, délate mi vy¢itky a kladete poza-
davky, u kterych pocitate s mym odporem. Misto abych se hned branil
a vysvétloval vam, v ¢em se mylite, pfesné shrnu vSechno, co jste mi
pravé hodili na hlavu. Za¢nu slovy: ,,Rad bych védél, jestli jsem vam
rozumél spravné. Rikal jste toto...“ a udéldm vycet toho, co jste mi pravé
sdélili. Jak to na vas zapiisobi? Cim lépe se mi to podaii a ¢im presnéji
shrnu, co jste skute¢né rekli, tim vice vas to nuti dokonce vicekrat mi
pritakat. Dovedu vas na cestu souhlasu. Dovedu vas k tomu, abyste se
mnou nékolikrat souhlasili ve vsech bodech, které uvedu - vzdyt jsou
to vase vlastni myslenky. Myslim, Ze jiz vidite, co se zde déje: Piisobi to
zcela odzbrojujicim zpasobem. Protoze v$ichni lidé jednaji podvédomé
podle zasad davani a brani, bude vam vas protéjsek velmi pravdépo-
dobné také pozornéji a soustfedénéji naslouchat, kdyz jste jej nejprve
vy v klidu vyslechli.

@ Pokud chcete védét vice a pravé popsané informace prohloubit
a optimalné vyuzit, shriite nejen obsah sdéleni druhého, ale dbejte
také na emoce a potfeby, které jsou za vyslovenym skryté. Tyto
aspekty pak také opatrné zrcadlete.

Priklad

.V poradku. Dovolte mi ujasnit si, zda jsem vam spravné rozumél. Domni-
val jste se, Zze jsme se dohodli, Ze dodéavka u vas méla byt uz pfedevcirem.
Rikéte, Ze si pfesné vzpominate, jak jsme se na tom domluvili. Nyni se zlobite,
protoze dodavka dorazila teprve véera. Chcete ode mé néjaké stanovisko.
Myslim, Ze je pro vés také velmi dulezité, abychom se ohledné dalsi dodavky
dohodli pfesnéji. Pochopil jsem vas spravné?”
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Shreaoti

Vyhody aktivniho naslouchani:

Davam najevo Uctu a respekt.

Zlepsuji celkové klima rozhovoru.

Ziskavam cas.

Ziskdvam informace.

Zabranuji nedorozuménim.

Odzbrojuji druhého a vedu jej k souhlasnému postoji.
Druhy mi bude také lépe naslouchat.

No vk wh =

Cvicent

Pokuste se v pfistich tfech dnech tfikrat pfi soukromych a tfikrat pfi pra-
covnich rozhovorech zcela védomé aktivné naslouchat svému partnerovi.
Dbejte na to, abyste dodrzovali viechna tfi pravidla.

Pro pilné, ktefi chtéji udélat jesté vice pro to, aby se naucili lépe naslou-
chat: Shriite jak v soukromi, tak v zaméstnani prvni den to, co jste pochopili
na Cisté vécné roving, tedy obsah sdéleného. Druhy den pak obsah nejen
stru¢né shriite, ale popiste také pocity, které jste slyseli za tim, co druhy fikal.
Muzete to klidné zkusit i v oblasti zaméstnani. Treti den pozorné naslouchej-
te a nechejte slova na sebe plsobit tak, aby se vdm obcas podafilo odvodit
a pojmenovat i néjakou nepfimo vyic¢enou potfebu mluvéiho. Zaznamenejte
si, co jste pozorovali:

« Cosedéje, kdyz aktivné naslouchdm, ale soustfedim se na vécnou stranku?

«  Cosedéje, kdyz kromé toho jesté pojmenuji jeden i dva pocity? (Zaméfte
se zde také na neverbdlni reakce mluv¢iho, zejména na miminku!)

« Cose déje, kdyz odhalim néjakou potiebu, kterd se za sdélenim skryva?

» Dokazi rozpoznat, zda mlj odhad néjakého pocitu nebo potieby byl
spravny ¢i nikoli? Co se déje v pfipadé, Zze muj odhad byl sprévny, a co
v pfipadé, Ze ne?

« Na konci tfetiho dne: Jak se méni rozhovory, kdyz aktivné nasloucham?
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Cty¥i aspekty sdéleni

Koncept, ktery vam nyni chci pfedstavit, poprvé objasnil némecky psy-
cholog Friedemann Schulz von Thun (2010). Zakladni myslenka je jed-
noducha: Kazdy vyrok, ktery nékdo zformuluje, mtze byt pochopen
¢tyfmi rliznymi zpusoby. Nékdy je tento koncept také oznacovan jako
»model ¢tyr usi®, protoze symbolicky vidéno Ize naslouchat pomoci ¢ty
rtznych usi, kazdé ucho ,,sly$i“ néco trochu odli$ného.

Pro vysvétleni nam poslouzi jedna nevinna véta. Pfedstavme si, jak
vecer sedi néjaky par pred televizi, a osoba A pronese nésledujicich
Sest slov: ,,Zase je tady tak suchy vzduch.“ Zamyslete se kratce nad
tim, jak byste tuto vétu chapali, pokud byste byli na misté osoby B,
nebo také, co byste mohli mit na mysli, kdybyste byli osobou A. Podle
profesora Schulze von Thun jsou ¢tyfi mozné zpusoby, jak muze byt
myslena témér kazda véta. A také Ctyfi mozné zpiisoby, jak mtize byt
pochopena. Témér zbytecné je jiz dodavat, Ze ¢im lépe se komunikujici
partnefi znaji, tim vyssi je pravdépodobnost, ze sly$i tim spravnym
uchem, tedy pochopi.

Prvnim uchem lze téch $est slov vnimat jako neutralni sdéleni, jako
holou informaci. Tfeba pravé zacala topna sezéna, v byté byly nedavno
polozeny nové parkety a na vlhkoméru mluvéi zahlédl, Ze vzduch je
tak suchy, Ze by to mohlo dfevo poskodit. Prvni ucho vnima tedy ryze
vécnou informaci.

U dobre sehranych part se miize stat, ze osoba B odpovi: ,,Podej si
to pitomy pivo sam!“ Osoba B tedy zjevné slyela jinym uchem, vnimala
sdéleni jako vyzvu, poZzadavek. Je-li osobou B Zena, prelozila si sdéleni
sama pro sebe tak, Ze jeji manzel ma Zizen, a protoze ho jiz zna dostatec-
né dlouho, neptimo ji tim sdélenim Zadal o zajisténi spravného napoje.
Aniz by aktivné naslouchala, rovnou odpovédéla a na zakladé dlouholeté
zku$enosti s manzelem pouzila v odpovédi jeho oblibeny napoj. Konec
legrace. Model ¢tyf usi fika, ze z kazdého vyroku je mozné odvodit né-
jaky apel, tedy pozadavek. Poslucha¢ v tom pripadé chépe sdéleni jako
vyzvu, aby néco udélal. To je druhé ucho. Mimochodem skutec¢nost, Ze
posluchac slysel vyzvu, jesté nemusi znamenat, Ze mluvéi sdéleni jako
vyzvu doopravdy zamyslel. Jsou tu totiz dal$i moznosti. Existuji lidé,
ktefi jsou na toto druhé ucho extrémné vnimavi, a naopak lidé, ktefi
jsou na néj témér hlusi. MtiZete si nyni v duchu projit osoby ve svém
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pfibuzenstvu nebo i v zaméstnani a ke kazdé z nich udélat plus nebo
minus dle jejich vnimavosti na toto ucho.

Prejdéme ke tfetimu uchu, které vnima vztahovou rovinu sdéleni. Co
ma suchy vzduch v obyvacim pokoji spole¢ného se vztahem téch dvou
osob? Reknéme, 7e ptijemce sdéleni rozhof¢ené odpovi: ,Nemysli si, ze
mé bude$ komandovat!“ V tomto ptipadé osoba B jako prijemce sdéleni
nejprve stejné jako u apelu interpretovala, Ze osoba A nepfimo vyslovuje
prani po zajisténi napoje, navic vsak jesté z vyrceného odvodila, Ze osoba
A se zjevné domniva, Ze osoba B je zodpovédna za doneseni napoje,
a dokonce za obsluhu osoby A, Ze tedy osoba A takto vnimad jejich vztah,
a proti tomuto thlu pohledu se osoba B ohradila.

Pravé na vztahové roviné jsou mozné rtizné interpretace vyroku.
Kromé ,,jsi zodpovédnd za mé népoje / télesné blaho / mé blaho vitbec®
mohou byt varianty v naSem prikladu tfeba také , nestaras se o mé dobre”
nebo ,,prichdzim u tebe prili§ zkratka“ Tyto interpretace nejsou samy
o sobé ani dobré ani $patné. V pripadé, ze osoba B skute¢né vstane a pivo
donese, rozhodla se uposlechnout vyzvy a zaroven také stvrzuje vyrok
osoby A na vztahové roviné. At uz osoba B napoj donese ¢i protestuje,
vzdy také naslouchalo ,,vztahové ucho®. Kdyz se tedy dvé osoby dohaduji
o tom, kdo ma donést pivo, malokdy jde skute¢né o ten napoj, ktery by
mohl byt béhem deseti vtefin na stole s vynalozenim mensi energie nez
je pétiminutova diskuse. V téchto debatach jde implicitné spise o otazku,
jak osoby A i B vnimaji svlij vzajemny vztah.

Ctvrté ucho slysi to, co lze oznacit jako sdéleni o sobé samém. Tento
pojem znamend, Ze mluvéi A podava vypovéd o sobé samém, respektive
ptijemce B sdéleni takto vnima. V nasem prikladu by sdéleni o sobé
mohlo znit: ,Mém Zizen.“ Také by osoba A mohla doslova myslet: ,,Skra-
be mé v krku, myslim, Ze je tu strasné suchy vzduch.“ Dal$i mozna in-
terpretace by byla: ,,Jsem vtipalek, rad nefikdm nékteré véci pfimo, ale
jen v ndznacich.“

Konkrétni ptiklad ze Zivota. Jeden z mych klientt ptisel v pondéli
velice rozru$eny do mé ordinace a vychrlil: ,ManZzelka mi vcera fekla,
ze se chce nechat rozvést!“ Co se presné stalo? V nedéli odpoledne mu
jeho Zena fekla: ,Vis, co mi ptipadd hrozné? Uz nékolik tydnti viibec
neptijdes domt diiv nez v deset vecer.“ Mij klient na to ihned reagoval,
zabéhl pro sviij kalendar a sedl si k ni. Postupné ji stranku za strankou
v kalendari ukazoval, kdy byl za poslednich asi osm tydnii doma dfiv nez
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Sdéleni o sobé: Vécny aspekt:
(o odhaluje o sobé? 0 cem mluvi?
Apel: Vztahovy aspekt:
Co chce ode mé? Jaky md ke mné vztah?

Obr. 1 Ctyti aspekty sdéleni

v 10 hodin vecer, aby jeji vytce vécné oponoval. Vprostred této analyzy
jeho kalendare Zena vstala a odesla z pokoje se slovy: ,,Myslim, Ze se
necham rozvést!“ A on naprosto nechapal, pro¢. Zajisté rozumite tomu,
co se stalo: Zena pronesla vécny vyrok, ve skute¢nosti viak chtéla sdélit
néco o sobé nebo také apelovat na manzela. ,,Chybi§ mi!“ nebo také
»Chci, abys byl vecer ¢astéji doma!“ Protoze muz vSak reagoval pouze na
vécny aspekt sdéleni a tomu pomoci kalendare oponoval, citila se Zena
nepochopena a opustila mistnost.

Model ¢tyt aspektit sdéleni je ndzorné objasnén pomoci obrazku 1.

Praktické pouziti

Nyni jste se seznamili s interpretacnim modelem, ktery nabizi véda o ko-
munikaci. A co dal? K ¢emu je vam to dobré? Pojdme si kreativné pohrat
se situaci ,,suchy vzduch v obyvacim pokoji®
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Jakymi zptsoby mohla reagovat osoba B, tedy pfijemce sdéleni?
Moznosti jsou téméf nekonecné, predstavte si barvité, jak se nalada
v obyvacim pokoji zméni podle toho, jakou reakci osoba B zvoli.

Osoba A tedy fekne: ,,Zase je tady tak suchy vzduch!“

Odpovédi na vécné roviné: ,,Ano, ted jsem si toho také vsimla!, nebo
jen ,,Myslig?“

Reakce na apelové roviné: Jit a donést pivo nebo ziistat sedét a ig-
norovat.

Na vztahové roviné: ,,Rekla bych, Ze toho pro tebe délam uz dost!*
»Promin, milacku, ale vitbec jsem si toho nevsimla.*, ,Vzdyt jsi ted zrov-
na byl u lednice!”

Odpovédi na Grovni sebeodhalent: ,,Chudac¢ku! Snad neumfes Zizni?
Kdo by ti tak jen mohl pomoci?* ,Rikal jsi pfeci, ze chce$ zhubnout!?“

Myslim, Ze jste jiz zahy pochopili, Ze podle toho, jakou reakci osoba
B zvoli, se bude pribéh vecera vyrazné lisit.

Co z téchto Gvah vyplyvd pro vyjednavani? Piedstavte si, Ze vam part-
ner hned na za¢atku vyjednavani fekne: ,,Minuly tyden jsem byl s vasim
$éfem na golfu...“ Co vam chce sdélit? Co byste méli slyset? Mohli byste
slySet: Znam vaseho $éfa. Jsem dulezity. Zatid se podle mého. Umim
dostat lidi pod tlak.

Mnohem dilezitéjsi ale je, jak odpovite. Budte kreativni a vymyslete
co nejvice riznych odpovédi. Pouzijte k tomu pokazdé jiné ucho a vy-
myslete vzdy alespon jednu ¢i dvé odpovédi.

Vsimli jste si né¢eho? Neni nutné, abyste vnimali vyzvu. Ani tehdy,
a dokonce pravé tehdy, kdyz je skute¢né jako apel myslena. Nékdy je
docela praktické zahrat si tak trochu na omezence. Predpokladejme,
ze mluv¢i chtél tou poznamkou o golfu na vés vyvinout tlak. Jak na néj
zaptisobi takovato odpovéd: ,,To je zajimavé. A kdo z vas dvou ma lepsi
handicap?“

Jinak feceno: Komunikaéni model s obrazkem ¢tyt usi vam dava
moznost nenechat se tak ¢asto vyprovokovat. Trochu omezenosti tedy
neuskodi. Kdyz si viibec nev$imnu, Ze mé chce nékdo roz¢ilit, kdo z nas
dvou se nakonec roz¢ili vic?





