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O autorovi

RNDr. Jifi Plaminek, CSc.

Ve své poradenské praxi se hrd¢ hldsim k my-
Slenkdm tf{ Ceskych velikinti — Jana Amose
Komenského, Josefa Svejka a Jary Cimrmana.
Amosova hravost, Svejkova prostota a Cimr-
manova vestrannost — to jsou idedly, ke kte-
rym nemotorné smeéfuji.

Zatim jsem pod jejich vlidnym vlivem
dospél v zarostlé individuum, jez byvd pro
svij zanedbany zevnéjSek, marné vyddvany
za nedbalou eleganci, odhdnéno od vrat firem
a pfedndskovych sini, dokud se nelegitimuje.

ProtoZe jsem naprosto neschopny uzivit se
rukama, zkusil jsem to hlavou. Z podobnosti
déju v ptirodnich a ekonomickych systémech jsem odvodil teorii vitality, kterd dnes
sice skromn¢, ale stdle spolehlivéji pomahd identifikovat a odstranovat problémy
nasich firem a instituci.

Vedle managementu se vénuji i feSeni konfliketi. Moji kamarddi dokonce tvrdi,
ze konflikty vytvdiim, abych je potom mohl fesit. Dlouho jsem to povazoval za po-
vedeny bonmot — nez jsem si uvédomil, Ze v teorii vitality skute¢né takovy postup
existuje pro piipad, ze je firma piili§ nehybna a konzervativni. Resen{ konfliked je
totiz podstatou vyvoje.

Jako zatvrzely pacifista jsem se zamiloval do nendsilného feseni sporti. Z vylett
do USA jsem piivezl do tehdejitho Ceskoslovenska mediaci — fedeni sporti za po-
moci neutrdlniho odbornika — a stal se prvnim ¢eskym medidtorem. Na tu dobu
rdd vzpomindm — obcas jsem musel vysvétlovat, Ze v rimci mediace nebudeme ani
meditovat, ani vyvoldvat duchy.

Vystiidal jsem devatero femesel — rdd jsem byl prospektorem v pousti, ¢eskym
koordindtorem programu fesen{ konflikt( a rozhodovani pti OSN, feditelem odboru
na federdlnim ministerstvu, koordindtorem vzdéldvani trenéra pfi Johns Hopkins
University v Baltimoru, ale tieba i ¢lenem komise pro vyéislovdni skod po okupaci

Ceskoslovenska v letech 1968 —1991.
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Poslednich zhruba 20 let jsem nezdvislym lektorem a konzultantem. Piu tra-
di¢ni a e-learningové tréninkové programy, snazim se byt uzite¢ny jako facilitdtor
a medidtor. Tato praxe je neuvéfitelné bohatd na ojedinélé piipady a neobvyklé
zkusenosti. Jejich tihy se zbavuji psanim piirucek. Pokud dobfe pocitdm, tato je jiz
patndctd. Vaci nasim kruté zkousenym lesim jsem se provinil i nékolika knihami
s ptirodovédeckou tematikou.

Vzdéldnim se hldsim k jilemnickému gymnasiu, prazské Universit¢ Karlove
a marylandské JHU, teritoridlné ke zbylym lesim, voddm a skaldm v $irokém okoli
Krkonos. Cely Zivot mne neopustil pocit, Ze kdo si pfi préci hraje, udéld vic.

Jifi Plaminek
jplaminek@seznam.cz
www.jiriplaminek.cz
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Uvod

»Problém nebyvd v tom, co nerikdme,
ale v tom, co neslysime. “

S tajemstvim Uspé$né komunikace souvisi jeden velky dluh, ktery my vsichni vaci
sobé i vii¢i komunikaci mdme a ktery nartstd stejné nebezpecné jako schodky stat-
niho rozpoctu. Ten dluh je vlastné tak ndpadny, Ze je az tézké si jej vSimnout: pi-
vodni vyznam slova komunikace totiz neni néjaky tok informaci odnékud né¢kam
(jak je to dnes zpravidla chdpdno), ale spole¢né sdileni.

Vsichni rozumime sloviim jako komunita. Obsahuji kli¢ k pochopeni komuni-
kace. Communicare znamend spolecné néco sdilet, nikoliv nékomu néco vnucovat.
Je moiné, Ze toto jemné pozapomenuti zpisobuje mnohé nase potize — a nemusi
to byt jen patélie s komunikaci.

Cesta od sdileni k voucovini je pfimd a dobfe dldzdénd — a veelku zdkonité vede
k ohrozeni dobrych vztaht mezi lidmi a naruseni stability spole¢nosti. Zblizka jsme
to mohli sledovat, kdyz ke dvéma pocdte¢nim slabikdm slova komunikace pfibyla
ona vzdy trochu podezield pfipona ,-ismus®.

Sdileni jako smysl a vyznamové jddro komunikace je ostatné naznaceno i v nasem
matefském jazyce, ve slové sdélent: je-li néco sdéleno, je to i sdileno — samozfejmé
jen tehdy, pokud se o to zaslouzi uzite¢ny obsah a zajimavd forma. Tato pfirucka
ukazuje, jaké prekazky se nasi komunikaci stavi do cesty a jak tyto prekdzky z cest
vedoucich od ¢lovéka k ¢lovéku Setrné a Gi¢inné odstranovat.

O komunikaci ovsem pi$u s jistymi rozpaky. Vse, co jsem vepsal do této knizky, je
vesmés snadno pochopitelné a vSichni to v néjaké formé vime nebo alespor tusime.
Presto komunikace mezi ndmi obéas selhdvd a tato selhdni, zejména pokud se opa-
kuji, mohou pustosit zdjem a dvéru, jez si navzdjem vénujeme. A tady lezi divod
mé rozpacitosti: knihy samotné s tim mohou udélat jen velmi mélo. Pochopit zdsady
je bdje¢né snadné, zménit ndvyky vSak nesmirné obtizné.

Prvni pfi¢inou je sama komunikace. Je vidyptitomnd a vSudyptitomnd. Komu-
nikujeme cely Zivot, zdkladni komunikaéni ndvyky z¢&4sti pfimo dédime nebo si je
osvojujeme jiz v raném détstvi a tyto ndvyky prostupuji nasi osobnosti a v jistém
smyslu s ni srustaji. Ke zméné je tedy tieba velké energie a mimotddné vytrvalosti.
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Druhou vlivnou pfi¢inou jsme my lidé. Mdme tendenci vyzadovat spise formdlni
rady — pétrat po nejriznéjsich fintdch, tricich, obrannych a ttoénych technikdch,
ykomunika¢nich kuchatkdch“ —a podcenovat obsah a smysl komunikace. Prostfedek
jako by za¢inal dominovat nad téelem.

Tato pozndmka neni pouhym povzdechem nad ¢asy a mravy, ale disledkem zésad-
niho trendu: jako by bylo stdle méné dulezité, co fikdte, a stdle dulezitéjsi, jak to
déldte. Asi nejdéle se tento trend projevuje v politice, kde forma (kravaty a smévy)
stale Castéji vitézi nad obsahem a strany nepfizptisobené populistickym trendiim
byvaji ¢asto nedspésné.

Prizptsobilo se mu i vzdéldvani — lektofi se ¢im ddl tim vic zabyvaji slovnikem,
odévem ¢&i ndcvikem grimas nez podstatou sdéleni. Cinf tak piedeviim proto, Ze to
klienti chtéji a vzdéldvaci firmy nabizeji, a mnohdy i proto, Ze se to dd lehce naudit
a odiikat pred lidmi.

Kursy prezentace dnes ¢asto odbudou vécnou podstatu sdéleni néjakou nacvi-
¢enou pozndmkou o jeji duleZitosti a uz se vrhaji na daleko prodejnéjsi formdlni
témata. Na trhu vypucely celé kolonie specialisttl, jako jsou vizdzisté a image-makefi,
ktefi vas za vase penize rddi odvedou daleko od obsahu sdéleni do pifjemného para-
lelniho svéta barevnych kombinaci oblec¢eni, volby barvy a tvaru téesu ¢i vhodnych
a nevhodnych kombinac{ kravat a ponozek.

Jenze ve skute¢ném svété se mezitim hromadi problémy — bez ohledu na doko-
nalé usmévy politikd, kravaty manazertr a lodicky konzultantek. A my bychom si
o nich méli umét povidat.

Meéni se ovSem i samotnd komunikace — a jak uz je to u soucasného ¢clovéka obvyklé,
vyvoj se Fiti vpred stédle rychleji. Beze slov umime komunikovat miliony let, stdle slo-
zitéj$imi slovy se domlouvdme zfejmé jiz stovky tisic let, doba, po kterou dovedeme
zaznamendvat slova do kamene ¢i na papir trvd pfinejmensim tisice let, mnozit texty
jinak nez opisovinim umime celd dlouhd staleti, ale jen necelé stoleti telefonujeme,
nékolik desitek let si zvykdme na obraz televize a vlastné jen zhruba deset let na nds
naplno pusobi novy fenomén — elektronickd komunikace zprostfedkovand pocitaci.
Ve stdle rychlej$im tempu se méni i prostiedky komunikace: zvuky dostaly po-
dobu slov, kdmen byl nahrazen papirem, délnopis ,,ddlnozvukem®, cyklostyl kopir-
kami, dopisy ,,esemeskami®, faxy e-maily, magnetofonové pasky ,cédécky®. I kdyz
novd elektronickd komunikace stdle ztstdvd komunikaci mezi lidmi, jez podléhd
zdkonitostem, o kterych v knize pisu, nékteré jeji aspekty nabyvaji — ve srovndni
s tradi¢nim komunika¢nim prostfedim — neobvyklych az extrémnich podob.
Muzeme kuptikladu komunikovat a nemit pfitom ty nejzdkladnéjsi informace
o komunika¢nim partnerovi — vlastné nemusime ani védét, zda jde vibec o ¢lo-
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véka. Tato nebyvald anonymita ostatné obnazuje nasi biologickou, psychologickou
a socidlni podstatu a umoznuje nové sméry baddni a testovdni.V kyberprostoru si
miizeme najit alternativni identitu — nebo hned nékolik takovych identit. V kyber-
prostoru se mizeme ztratit, utéci do ného z prostoru redlného — i kdyz nemtizeme
utéci dasledktim takového uniku, jez se projevi ve skute¢ném svéte.

Kyberprostor nds pohlcuje i aktivné — zvySuje nasi zévislost na sobé. Elektronicky
zajitujeme svou bezpec¢nost, ukldddme penize v bankdch a nakupujeme. Novodob{
elektroniéti loupeznici mohou pracovat se sklenkou whisky v ruce a s nohama na
stole vedle kldvesnice svého poéitace.

V této knize se vénuji nezprostiedkované komunikaci mezi lidmi, jez ndm neu-
moziiuje skryt se za papir ¢i za obrazovku nebo se rozpustit v ,netu“. Obcas, je-li
to nutné, pfipomenu nejdtlezitéj$i zdsady specifickych typt komunikace, jako je
komunikace zprostfedkovand, intimni nebo davova.

Komunikace je dnes opravdu rozsdhlym oborem lidského baddni i lidské praxe.
Vlastné jsem stdl s jakymsi pomyslnym podbérakem na biehu obrovského jezera
plného ldkavych dlovki a dlouze vazil, ktery z ulovenych poznatka pustit zpdtky
do jezerni vody a kterému najit misto v malém rybni¢ku téhle knizky. Vybiral jsem
vesmés podle toho, do jaké miry urcitd znalost ¢i dovednost poméhd mné nebo mym
klientim v manazerské a poradenské praxi.

O kapitolku vénovanou trendu elektronické komunikace jsem pozddal svého
uceného kolegu Dana France — experta na teorii a praxi elektronické spoluprice,
ktery dokdze vidét sviij obor z odstupu a také o ném poutavé vyprévét, coz dokazuje

i jeho vyklad v podkapitole 3.3 této ptirucky. Dékuji, Dane.

A Vém, ¢tendiam, pieji radost z Gspésné komunikace s ostatnimi. A také Vim dékuji
za V4§ zdjem o knihu, diky kterému mohu po tfech letech poslat na trh myslenek
jeji druhé, doplnéné vydani, i za vSechny dopisy a maily, které mi od Vis prisly. Ne
ze by se komunikace na této planeté od doby, kdy jsem pred tfemi lety psal tvod
k této knfzce, n¢jak zdsadné zlepsila, diky Vim ale vim, ze nejsem sim, komu to vadji.

Dobr4 komunikace je ptedpokladem dobrych vztaht mezi lidmi a jejim zdkladem je
dobrd vile a schopnost rozumét druhému. Se schopnostmi pochopit jiné lidi maze
snad trochu pomoci i tato knizka, ale o dobrou vili se nemize postarat nikdo jiny
nez my — vy i j. Tak at se ndm to dafi.

Jiti Plaminek
jplaminek@seznam.cz
www.jiriplaminek.cz



Maly Uvod do prakticke
psychologie

,Clovék je ten,
kdo v sobé nosi vétsi bytost,
nez je sam.”

Antoine de Saint-Exupéry
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Mimofédné vhodnym tvodem k prehledu psychologie osobnosti se mi zd4 byt
pfirovndni, jez jsem slySel od pana primate Karla Ne$pora z bohnické léé¢ebny.
Rikal, Ze osobnost je jako autobus, ve kterém jede mnoho lidi. A mezi témito lidmi
se vzdycky najde néjaky blbec. Aspon jeden. Aby tam nebyl, to se prosté nedd zafidit.
Musi tam byt. Nemd smysl ho vyhazovat, on tam z néjakého davodu patii. To, co
m4 smysl, je snazit se mu zabrdnit v tom, aby se dostal k volantu.

To je vybornd taktika. Osobnost ¢loveka je marné predéldvat, je mozné ji nanej-
vy$ poznat a pohlidat, aby se jeji priznivé slozky mohly piiznivé projevit a slozky
nepiiznivé zistaly pod kontrolou. Této chvilyhodné taktice se vsak nestavi do cesty
nic mensiho nez sama psychologie. Je totiz nesmirné neptehlednd. Je ukdzkou toho,
ze ,mékké” obory typu sociologie, politologie nebo pravé psychologie dosud ¢ekaji
na sjednocujici teorie, jakych se dostalo pfirodnim véddm.

Takov4 fyzika nebo matematika jsou na tom totiz v tomto smyslu daleko lépe.
Obé se vyvijeji zdokonalovdnim ovéfenych teorii — klasickd fyzika napfiklad nebyla
tou relativistickou popfena, ale v jistém smyslu poziena a zafazena do nadfazeného,
obecnéjsiho systému. Podobné euklidovskd geometrie nebyla smazdna geometriemi
neeuklidovskymi — byla viazena do jiného, vys$siho a obecnéjsiho systému. Teorie na-
vic prorustaji mezi sebou, relativisticky pohled na gravitaci a neeuklidovské vnimani
prostoru ndm umozni divat se na prostor a hmotu v jejich vzdjemné interakci.

Psychologie je jind — v jejim lané dnes koexistuje mnozstvi velmi rozli¢nych
teoril, z nichz mnohé se spiSe vylucuji, nez aby se podporovaly. Svéii se tu rizné
pohledy na ¢lovéka. Jedny fikaji, Ze ¢lovek je jakysi mechanismus, biologicky stroj,
jehoz chovani je mozné do velké miry ovliviiovat zvendi, druhé vidi v cloveku Zivouci
osobnost, jez m4 do jisté miry tendenci chovat se autonomné, nezavisle na vnéjsich
podminkdch, a dokonce se z vlastni potfeby rozvijet.

Psychologie dnes pusobi dojmem, ze kazdy jen trochu ambiciézni teoreticky
psycholog si vytvotil vlastni teorii osobnosti — ob¢as to dokonce vypadd, ze tak
ucinil v reakei na zvldstnosti své vlastni psychiky. Vysvétleni lidského chovani tak psy-
chologové hledali ve fylogenezi (Jungovo , kolektivni nevédomi®), ve fyziologickych
silich (Freudovo ,libido®), ve viceméné mechanickych procesech uceni (behavio-
risté), v interpersondlnich vztazich (Sullivantv ,prs v tstech®), v pfekovédvani pocitt
ménécennosti (Adlerovo ,,usilovani o nadfazenost®), v napliiovdni Zivota (Franklova
,vile ke smyslu®), ve sméfovdni k dokonalosti (Maslowova ,sebeaktualizace®) ¢i
v jakési touze po dobrém zZivoté (Rogersova ,,plné fungujici osoba®).

Ptes snahy rtzné pohledy propojovat (patrné jiz u Jungovy analytické teorie ¢i
Frommova rozliSovdni temperamentu a charakteru a zfetelné proklamované kupti-
kladu v systematickém eklekticismu Gordona W. Allporta) zatim nikdo nenabidl
takovou psychologickou teorii, kterou by ostatni byli ochotni alespon vétsinové
sdilet.
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Pochopitelné to z mnoha diivodt nemohu udélat ani ji v této malé knizce. Mohu
ovem — kdyz uz jsem si dal praci s proctenim (ostatné velmi zajimavé) psychologické
literatury — vybrat z rtiznych zdroju to, co je podstatné pro mezilidskou interakei,
doplnit tento vybér v mistech, kde z praktického manazerského pohledu psycholo-
gii néco chybi, a usporidat vée do jednoduchého a srozumitelného systému. Jako
vysledek takového usili je mozné vnimat a vyuzivat tuto kapitolu.

1.1 Osobnost

Nase osobnost je pomérné slozitym dilem pfirody. Je v ni pamatovdno na rtizné si-
tuace, které nds v zivoté potkdvaji, i na jejich cetnost a zdvaznost. Jasné ji prostupuje
dvoji zaddni, které evoluce pii své tviirdi prci méla. Musela vse zafidit tak, aby to
bylo maximdlné vyhodné jak pro jednotlivé lidi, tak pro lidstvo jako socidlné zijici
zivodisny druh.

Prvnim ndpadnym vysledkem tohoto dvojiho zaddni je harmonickd koexistence
dvou zptisobi, jak své osobni vlastnosti, postoje a schopnosti ziskdvame. Cast z nich
dostdvame s sebou do Zivota jiz v okamziku poceti. To jsou nase zdédéné vlastnosti.
Dalsi ¢4st vznikd postupné, osvojujeme si ji v prabéhu svého Zivota fascinujicim
procesem, kterému fikime uceni.

Pro¢ vlastné potiebujeme dva razné procesy formovini osobnosti? Protoze to vyza-
duje bezpedi a prospéch jedince i druhu. Dédime to, co potfebujeme od prvniho
okamziku svych Zivotd. Uvnitf tohoto zdédéného okruhu vlastnosti jsou ovsem dvé
odli$né kategorie. Prvni z nich souvisi se dvéma potfebami, jez jsou klicové pro pie-
ziti: jako jedinci se neobejdeme bez zdkladni orientace ve svété, ktery nés obklopuje,
a také se musime umét od poddtku brénit ohroZeni svého Zivota.

Ohrozujici situace a zdkladni pilife orientace se ovSem opakuji a byvaji stejné
pro vechny. Vsichni naptiklad potfebujeme umét odlisit vlastni a cizi (naptiklad
lidi ze svého kmene ¢i rodiny od lidi z jinych kment a rodin) nebo vstupovat do
komplementdrnich vztah, jako je vztah ditéte a rodice nebo lovce a kofisti (a pozdéji
i Zeny a muze). Na takovéto opakované, ale Zivot limitujici situace a vztahy mdme
ve své vybavé urcité starobylé programy, které jsme zdédili. A co je velmi dalezité,
zdédili jsme je vSichni v zdsadé stejné. Carl Gustav Jung fikal témto starobylym
programim archetypy.
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Muzeme si predstavovat, ze vedle zcela pudového, instinktivniho chovani tvotf ar-
chetypélni vzorce chovani Gplny zdklad nasi psychiky. Projevuji se zejména v krizovych,
existenci ohrozujicich situacich. Jsou v nasi psychice jakousi zdkladni vrstvou zdédénych
a pfitom sdilenych vlastnosti, na které je postaveno vsechno ostatni (obrdzek 1).

ROZDILNE
&
NS
SDILENE

Obrdzek 1 Pyramida osobnosti

Dile je dulezité, jak se vyrovndvdme s riznymi podnéty, které na nds v Zivoté
neustdle ptisobi. Podnétt zésadné odlisné povahy neni v pfirodnim svété nijak vysoky
pocet a diky tomu je mozné reakce na nejvyznamnéjsi z nich také dédit. Pocet pro-
gramil, které je nutné do nasi psychiky nahrdt, neni nezvlddnutelny, takze zdkladni
programy pro préci s podnéty patti do rodiny zdédénych vlastnosti.

Tuto idylu ovsem komplikuje druh4 ¢dst zadani ptirodniho vyvoje. Nestaci, aby
psychické vlastnosti byly vyhodné pro jedince, musi také vyhovovat z hlediska rodu.
Kdyby $lo jen o jedince, prosté by se nahraly nejnovéjsi verze dédi¢nych programi,
které obstély v pfirodnim vybéru, a vsichni bychom si byli v téchto oblastech stejné
podobni, jako jsme si podobni naptiklad ve vztahu rodice — déti.

Tim bychom si ovéem koledovali o velky problém. Tlupa, kterd by méla jen samé
dynamické vidce nebo samé udrzovatele porddku pied jeskyni, by ziejmé nebyla
stejné Gspé$nd jako ta, kde jeden vede, druhy se rve s medvédy, tieti kope pasti na
mamuty, jiny opatruje ohnisté a dals{ uklizi v jeskyni. Ve vyvoji se postupné prosadily
tlupy vnitiné rozriiznéné, v nichz pokud mozno kazdého bavilo délat néco trochu
jiného a kde rtizné lidi vzrusovaly ponékud odlisné podnéty.
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Obrdzek 2 Distribuce znakii v populaci

a — vjvojové nezajimavd distribuce

b — znak testovany prirodnim vybérem

¢ — vyvojové zdiiraznénd diferenciace ve znaku

Prici s podnéty jsme tedy sice z velké ¢dsti také zdédili, ale kazdy trochu jinak.
Na obrédzku 1 jde o zdédéné, ale rozdilné vlastnosti. Zatimco rozlozeni vlastnosti
v populaci v prvnim patfe pyramidy je charakterizovino normdlnim rozdélenim
(tedy onou zndmou hladkou Gaussovou kfivkou zvonovitého tvaru), kiivky cetnosti
vlastnosti ve druhém patie maji sloZit¢jsi tvar a obsahuji lokdlni minima a maxima
(obrdzek 2). Do skupiny zdédénych, ale rozdilnych vlastnosti patfi i motivaéni za-
lozeni lidi.

Diversita zdédénych lidskych programu pro praci s podnéty sice vyhovuje spolecen-
sky, ale z hlediska jednotlivce je v zdsadé piitézi, protoze se takovy jednotlivec musi
ucit jednat a dobfe vychdzet s riznymi typy lidi, ktefi se od ného navic mohou svymi
preferovanymi podnéty nebo zplisoby préce s nimi vyrazné lisit.

Raznych kombinaci, kdo s kym se muize setkat, je velmi mnoho. Museli bychom
mit hlavy velikosti dobfe narostlé tykve, kdybychom v nich chtéli nosit véechny
specializované programy pro véechny myslitelné specifické typy vztahi.
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Co kdyz se setkd siln¢ dynamicky a mirné nadpriimérné socidlné orientovany
¢clovék s vyraznym mrzoutem, ktery md vysokou potiebu jistoty a bezpe¢i? Podob-
nych kombinaci prece existuje pocet v zdsad¢ nekonecny. Stejné rozmanité budou
také parametry riiznych situaci, v nichz se takové dvojice mohou setkat.

Navic ndm — konkrétnim lidem — nékteré programy budou tGplné nanic, pro-
toze nd$ zpusob price s podnéty je pfece ddn, zdédili jsme jej, ale programy vzta-
hového chovini bychom museli dostat jako balik, tedy véetné téch, které bychom
nevyuzili.

Poskytnout zdédény ndvod pro vSechny myslitelné situace prosté neni mozné.
Hled4 se tedy jiny zptsob ziskdvdni psychickych vlastnosti a je také nalezen: jde
o proces uceni. Ve, co se tykd béznych vztaht, se u¢ime. Pfitom se uc¢ime jen to,
co v podminkdch, do kterych jsme byli pocati (a hlavné v podminkdch, do kterych
se pozdéji rodime), opakované potfebujeme.

Kdyz ndm jako ditéti néjaké jiné dité vezme oblibenou hracku, zkousime rizné
moznosti reakei. Ty, které se ndm opakované osvédéuji, fixujeme a pozdéji jim da-
véme stéle dospélejsi podobu.

Ve sporu mGzeme napiiklad jit a prastit jiné dité motyckou do hlavicky (takto byl ve tfech
letech testovan autor této knihy a dodnes si to Zivé pamatuje). Kdyz se to opakované osveédci,
osvojime si zfejmé styl nasilného reseni sporli a proneseme jej z détstvi do dospélosti.— Nebo
muzeme béZet s placem za rodici, a pokud se to bude trvale osvéd¢ovat, mozna ziskame
navyk vyhledavat ve spornych situacich autority, ktery budeme vyuzivat i jako dospéli.

Dulezité je, Ze toto uceni je v zésadé nevédomé. Probihd podle schématu nazna-
¢eného na obrizku 3. Z ného je zfejmé, Ze rejstiik, ze kterého vybirdme efektivni
vztahové chovini, prameni v zdsadé ze dvou zdrojii: mazZeme pozorovat a napodo-
bovat chovdni jinych lidi nebo nové vzorce chovini sami vytvifret.

Kterou cestou se vyddme, zdvisi pfedev$im na relativni velikosti ndpodobného
a tvtrétho potencidlu (tedy na odpovédi na otdzku, kolik je v okoli vzort, a kolik
toho tedy miizeme a chceme napodobit, a na odpovédi na otdzku, jak velkd je nase
ochota a schopnost nové vzorce chovani vytvafet). Jsou-li oba potencidly zhruba
stejné veliké, casto se rozhodujeme podle svého hlubsiho psychického zaloZeni,
konkrétné podle svych motiva¢nich preferenci, jez sidli ve druhém patfe pyramidy
na obrézku 1.
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(Ptevzato z knihy Sebepozndni, seberizent a stres, 2. vyd., Grada, 2008, tabule 19,

s. 57)
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Nevédomé naudené jsou zejména vztahy, pfedev$im vztahy mezi lidmi a vztahy lidi
k hodnotdm. Ke kli¢covym faktoram patii nase afinita k soutézi nebo ke spolupréci
a mira naseho pragmatického ¢i principidlniho zaméfeni. Podle téchto dvou kritérii
je mozné vytvofit velmi uZite¢nou typologii lidi, kterou jsem popsal v jedné ze svych
ptedchozich knih (interaktivni typy lidi, viz atlas Sebepoznini, seberizeni a stres,
Grada, 2008, 5. 60—65). V této vrstvé vznikaji i preference pro riizné typy tymovych
roli a zéklad pro typologie, jako je naptiklad ta od Mereditha Belbina (Management
teams: why they succed or fail, 1984).

V tomto patie také vznikd individudlni vira konkrétniho ¢lovéka v nejriznéjsi
bozstva a fada nasich podobnych presvédéent, k nimz diikazy bud neexistuji, nebo
je z néjakych duvodi nezdddme.

Neékteré véci se ué¢ime védomé. Pitkladem jsou cizi jazyky, tedy vSechny jazyky,
které jsme si neosvojili nevédomé stykem s rodi¢i v raném détstvi. Védomé naucené
véci jsou v nasi psychice podle obrdzku 1 ukotveny nejmélceji. Pouzivime je zejména
ve standardnich situacich, kdy jsme v pohodé¢ a klidu. Jakmile se dostaneme do ne-
standardni, zdtéZové situace, jsou tim prvnim, na co zapomindme a co nahrazujeme
hloubgji zakotvenymi vzorci chovdni.

Prznivéjsi situace nastdvd, kdyz se z pouzivéni takto naucenych véci stane névyk,
tedy fake, Ze je uzivime nevédomé, bez premysleni vidy v situaci, kdy nastanou
uréité podminky.

Tim se ovSem dostdvime do nevédomych prvki chovani a propaddme se z nejvys-
stho do tfetiho patra pyramidy na obrazku 1. Vzorce chovini osvojené mechanismy
pusobicimi na drovni tietiho patra jsou o néco trvanlivéjsi a ztrdceji vyznam pouze

pod velkym tlakem.

1.2 Chovani

Osobnost ¢lovéka se navenek projevuje jeho chovdnim. Clovék ovsem jednd (chovi
se) také v zdvislosti na vnéjich podminkdch. Vnéjsi podnéty vytvéieji spolu s osob-
nosti jeho postoje, zdjmy, potieby, tuzby, schopnosti a dalsi faktory, které chovén{
ovliviuji. Mezi vnéjsimi podminkami a chovdnim ¢lovéka je vztah rizné miry vol-
nosti ¢i tésnosti: nékdy je chovani ¢lovéka podminkami zcela diktovéno, jindy se
¢lovék muze — feceno slovy Viktora Emila Frankla — od podminek osvobodit.
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