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Uvod

O Felixi Sigalovi vSichni védéli prinejmensim jedno - Ze se
s nim dobr'e povida. Vyjimecné dobre. Lidé se s nim radi ba-
vili, protoze si pak vzdycky pripadali o néco chyttejsi, vtip-
néjsi, zajimavéjsi. I kdyZ jste s Felixem neméli viibec nic spo-
le¢ného (coZ bylo neobvyklé, protoZe béhem rozhovoru vysly
nevyhnutelné najevo vSechny mozné sdilené nazory, zazitky
nebo spole¢ni pratelé), méli jste aspoti pocit, Ze vas poslou-
cha, jako kdyby mezi vami existovalo néjaké pouto.

Proto si ho nasli védci.

Felix pracoval dvacet let ve Federdlnim uradu pro vyset-
tovani (FBI). Nastoupil tam hned po vysoké kole a vojenské
sluzbé a pak stravil nékolik rokt jako agent v terénu. Tehdy
si jeho nadrizeni poprvé vsimli, jak snadno s kazdym vyjde.
Brzy nasledovala série povyseni, az se Felix dostal na pres-
tizni post regiondlnfho nacelnika s mandatem vSestranného
vyjednavace. Byl to typ ¢lovéka, ktery dokazal pfemluvit ne-
ochotné svédky k vypovédi, presvédCit pachatele na utéku ke

kapitulaci nebo utésit truchlici pozistalé. Jednou premluvil
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muze, ktery se zabarikddoval v mistnosti se Sesti kobrami,
devatendacti chrestysi a leguanem, aby v klidu vySel ven a pak
jesté udal své komplice z gangu paSerdkd zvirat. ,Klicem
k tspéchu bylo ukdzat mu celou situaci z pohledu téch plazi,”
prozradil mi Felix. , Byl trochu podivin, ale zvirata mél oprav-
du rad.”

Jednou ze sloZek FBI byla jednotka pro krizové vyjednava-
ni o rukojmich. Kdyz se nékde situace mimoradné zkompli-
kovala, povolali nékoho jako Felix.

Kdykoli ho o to mladsi kolegové pozadali, Felix se s nimi
rad podélil o par rad: Jste policisté, nikdy si nehrajte na cokoli
jiného. Nikdy nemanipulujte a nevyhroZujte. Neustale se na
néco ptejte, a kdyz se ten druhy rozrusi, placte, sméjte se, sté-
Zujte si nebo se radujte s nim. Ale i presto zistavalo pro jeho
kolegy zahadou, pro¢ ma Felix tak vynikajici vysledky.

Kdyz tedy v roce 2014 povétilo ministerstvo obrany sku-
pinu psychologt, sociologti a dalsich védcti tikolem vyvinout
nové metody vyuky presvédcovani a vyjednavani pro vojen-
ské dtstojniky (v podstaté jak vycvicit lidi, aby se zlepsili
v komunikaci), dotyéni védci se obratili na Felixe. Dozvédé-
li se 0 ném od celé rady policisti a vySetfovateld - kdyz se
jich ptali na nejlepsi vyjednavace, s nimiz kdy pracovali, jeho
jméno zaznivalo porad dokola.

Mnoz{ z vyzkumnikt ¢ekali, Ze Felix bude vysoky a po-
hledny, s pratelskyma o¢ima a sytym barytonem. Chlapik,
ktery prisel na pohovor, vSak vypadal jako tatik stredniho
véku: s knirkem, trochu opldcany, mluvil mékkym, lehce no-
sovym hlasem. Vypadal... nevyrazné.

Felix se mi svéril, Ze mu po predstaveni a zdvorilostnich

frazich jeden z védch nejprve vysvétlil, o¢ jim jde, a pak mu
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polozil obecnou otazku: , MiiZete nam rici, jak premyslite o ko-
munikaci?“

»,Moznda bude lepsi, kdyZ to predvedu, odpovédél Felix.
»Povézte mi, na co nejradéji vzpominate?“

Dotazany se predtim predstavil jako vedouci velké labora-
tofe. Zodpovidal za granty v fadu milionti dolart a za desitky
lidi. Zkratka nevypadal jako nékdo, kdo mé ve zvyku travit
pracovni den jalovym vzpomindnim.

Védec se odmlcel. ,Vlastné rad vzpomindm na svatbu své
dcery,” fekl nakonec. ,Byla tam celd rodina a mdma par meé-
sicti nato zemrela.”

Felix se ho zeptal na nékolik dopliiujicich véci a obcas
se podélil o své vlastni vzpominky. ,Moje sestra se vdavala
v roce 2010, vypravél Felix védci. ,Ted uZ je po smrti - rako-
vina, hrozna nemoc - ale ten den byla tak krasna. A takovou ji
mam porad pred o¢ima.”

Tak to pokracovalo dalsich pétactytricet minut. Felix kladl
védcim otdzky a obc¢as mluvil o sobé. Kdyz se nékdo svéril
snécim osobnim, Felix mu to oplatil pribéhem ze svého Zivota.
Jeden védec se zminil o problémech s dospivajici dcerou a Fe-
lix mu zase vypravél o teté, se kterou zkratka nedokazal vyjit,
at se snazil sebevic. Kdyz se jiny védec zeptal Felixe na jeho
détstvi, odpovédeél, Ze byl nesmirné plachy, ale Ze jeho otec
byl obchodnik (a déde¢ek podvodnik), a tak se po jejich vzo-
ru nakonec naucil, jak s druhymi nalézt vzajemné propojeni.

Kdyz se jejich schiizka chylila ke konci, jedna profesorka
psychologie prohlésila: ,Nezlobte se, bylo to izasné, ale bo-
huZel nejsem o nic blize pochopeni toho, jak to délate. Proé¢
myslite, Ze nam tolik lidi doporucéilo, abychom si s vami pro-
mluvili?“

11
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»Dobré otdzka,” pritakal Felix. ,Ale nejprve bych se zeptal
ja vas: Zminila jste se, Ze jste svobodna matka, a dovedu si
predstavit, Ze skloubit matefstvi a kariéru je naro¢né. Mozna
vam to prijde neobvyklé, ale mé to opravdu zajima: Co byste
poradila nékomu, kdo se rozvadi?“

Zena se na chvili odmléela. ,No dobr4, tak s vAmi budu
hrét,” rozhodla se. ,Poradila bych mu toho spoustu. Kdyz
jsem se rozvadéla...”

Felix ji ohleduplné prerusil.

LOpravdu nepottebuji odpovéd,” fekl. ,Jen bych chtél po-
ukazat na to, Ze po necelé hodiné naseho rozhovoru byste se
tady pred svymi kolegy klidné rozpovidala o jednom ze svych
nejsoukroméjsich zazitkd.” Dale vysvétlil, Ze se citila tak uvol-
néné mimo jiné diky prostredi, které spole¢né vytvorili, i tomu,
jak pozorné Felix naslouchal, kladl otazky, jeZ vynesly na svét-
lo jejich zranitelnd mista, a oni se pak nebali svérit s hluboce
osobnimi detaily svého Zivota. Felix védce pozadal, aby mu po-
psali sviij pohled na Zivot, a pak jim ndzorné predvedl, Ze jim
naslouchal. Kdykoli se n&kdo svétil s né¢im emotivnim (pres-
toZe si pritom neuvédomoval, Ze se odhaluje ostatnim), Felix
mu oplatil vyjadfenim vlastnich pocitt. Vysvétlil jim, Ze vSemi
témi drobnymi kracky vybudovali atmosféru plnou diavéry.

,Jde o soubor dovednosti,” osvétlil védctim. ,,Neni na tom
nic magického.” Jinak feCeno, kazdy se miZe naucit byt su-
perkomunikatorem.

Komu byste zavolali, kdyby vdm bylo mizerné a potfebovali
si popovidat? Treba byste néco zpackali v praci, pohadali se

s partnerem nebo byli frustrovani a méli vSeho plné zuby?
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Pravdépodobné znite nékoho, kdo by vam spravil néladu,
pomohl vytesit zapeklity problém, utésil vase zlomené srdce
nebo s kym byste se podélili o svou radost.

A ted se zeptejte sami sebe: Je to ten nejzabavnéjsi ¢clovék,
jakého znéte? (Pravdépodobné ne, atkoli pokud se na to za-
métite, nejspis zjistite, Ze se sméje vic neZ vétsina ostatnich.)
Je to ten nejzajimavéj$i nebo nejchyttejsi? (Pravdépodobnéj-
8f je, Ze 1 kdyZ zrovna nesype moudra z rukavu, po rozhovo-
ru s nim si sami pfipadate chytej3i.) Je to v4$ nejzédbavnéjsi
nebo nejsebevédoméjsi pritel? Dava ty nejlepsi rady? (S nej-
vétsi pravdépodobnosti ne, ne a ne. Ale az zavésite telefon,
citite se klidn&jsi, sousttedénéjsi a bli%e sprdvnému reseni.)

Cim to tedy je, Ze se po rozhovoru s nim citite tak dobte?

Pravé na tuto otdzku hleda kniha Superkomunikdtori od-
povéd. Béhem poslednich dvou dekdd se objevilo mnozstvi
vyzkuma, které osvétluji, pro¢ nékteré konverzace plynou
hladce, zatimco jiné nekoncivaji moc slavné. Zjisténé zave-
ry ndm mohou pomoci lépe naslouchat a poutavéji mluvit.
Vime, Ze se nd$ mozek vyvinul tak, aby vyhledaval propojeni
s druhymi: KdyZ si s nékym , padneme do oka“, ¢asto se ndm
roz$iri zornicky, nas tep si osvoji spole¢ny rytmus, prozivime
stejné emoce a v duchu za druhého dokonc¢ujeme véty. Nazy-
va se to neurdlni souhra a je to Gzasny pocit. Nékdy k ni dojde
a my netusime pro¢, jen mame zkratka radost, Ze jsme si tak
hezky popovidali. Naopak jindy se ono kyZené propojeni ne-
darinavazat, i kdyz se o to snazime ze vSech sil.

Mnohé pak takové rozhovory dezorientuji a pripadaji
jim stresujici, nebo dokonce désivé. ,Nejvétsi potiz komuni-
kace,” prohlasil kdysi dramatik George Bernard Shaw, ,spo-

¢iva v mylném zdani, Ze probéhla.” Védci vSak jiz tajemstvi
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uspésnych konverzaci do zna¢né miry rozlouskli. Napriklad
zjistili, Ze kdyZ se zamérime nejen na tén hlasu, ale i rec téla
toho druhého, 1épe ho pak ,slysime®. Nebo Ze jak se ptame,
je nékdy dualeZitéjsi, neZ na co se ptame. Zd4 se, Ze je lepsi si
socialni rozdily priznat, nez predstirat, Ze zddné neexistuji.
Bez ohledu na racionalitu probiraného tématu hraji v kaz-
dém rozhovoru kli¢ovou roli emoce. Kdyz se s nékym pous-
time do re¢i, pomah4 predstavit si doty¢nou konverzaci jako
vyjednédvani, jehoz smyslem je zjistit, o¢ tomu druhému jde.

A hlavné, tim vibec nejdalezitéjsim cilem kazdého roz-
hovoru je dojit k vzdjemnému propojent.

Tato kniha ¢aste¢né vzesla z mych vlastnich komunikacnich
preslapti. Pred nékolika lety jsem dostal nabidku ridit pomér-
né sloZity pracovni projekt. Nikdy predtim jsem nebyl mana-
Zerem, ale vidél jsem spoustu manazert v praxi. Navic jsem
mél nablyskany titul MBA z Harvardovy univerzity a jesté
jsem se jako novinai komunikaci Zivil. Ridit n&jaky projekt
bude urcité hracka.

Ukazalo se, Ze neni. Planovani prace a logistiky mi $lo.
Opétovné se mi vSak nedarilo bliZsi propojeni. Jednoho dne
se mi kolega svéril s pocitem, Ze jsou jeho navrhy prehlizeny
ajeho prinos opomijen. ,Je to neuvéritelné frustrujici,” dodal.

Zamyslel jsem se nad tim a zacal navrhovat mozna reseni:
Mozna by mél porady vést on? Nebobychom mozna mélivypra-
covat formaln{ organiza¢ni schéma, kde by byly jasné vyme-
zeny povinnosti kazdého zaméstnance? Nebo co kdybychom...

'y mé neposlouchdite,” prerusil mé kolega. , Nepotrebu-

jeme jasnéjsi role. Pottebujeme se navzajem vic respektovat.”
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Chtél se mnou mluvit o tom, jak se k sobé lidé chovaji, ale ja
mél pred o¢ima jen prakticka reseni. Sdéloval mi, Ze ode mne
potrebuje Spetku empatie, a j4 mu odpovédél organiza¢nimi
schématy.

Prizndvam, Ze podobna dynamika byla obcas k vidéni
iunasdoma. Napriklad kdyzjsmesrodinouletélinadovolenou
a ja si vzdycky nasel néco, ¢im jsem se nechal obsedantné vy-
taCet - v hotelu jsme dostali jiny neZ zamluveny pokoj, chldpek
v letadle prede mnou si sklopil sedadlo. Manzelka mé pokazdé
vyslechla a zcela rozumné mi odpovédéla: Pro¢ se nesoustre-
dis na pozitivnf stranky nasi dovolené? A ja se roz¢ilil, protoze
z mého pohledu nechépala, Ze ji Zdddm o podporu - potvrd
mi, Ze jsem nastvany po pravu! - a ne o rozumnou radu. Jindy
si se mnou chtély mé déti povidat, ale ja byl zabrany do prace
nebo néjaké jiné ¢innosti a poslouchal je jen na pil ucha, do-
kud neodesly. Teprve zpétné jsem si uvédomil, Ze jsem své nej-
blizsi zklamal, ale nevédél jsem, jak to napravit. Nad takovymi
preslapy jsem si pak obzvlast ldmal hlavu, protoZe jsem spiso-
vatel a ten se prece komunikaci Zivi! Pro¢ se mi nedatilo pro-
pojit se s lidmi, na kterych mi zalezi nejvic, a naslouchat jim?

Mam takovy pocit, Ze vtom nejsem sdm. Kazdému se obc¢as
stane, Ze svym prateltim ¢i kolegim nenasloucha dostatecné
pozorné, ze nevnima, co se mu snazi sdélit - Ze neslysi, co mu
rikaji. A kazdy ob¢as mluvime tak, Ze ndm druzi nerozuméji.

Tato kniha se tedy pokousi vysvétlit, pro¢ se ndm nékdy
komunikace nedari a co mZzeme napravit. Jejim jadrem je
nékolik klicovych myslenek.

Zaprvé, rozhovory mnohdy sestdvaji ze t¥{ rGznych kon-
verzaci. Jednak téch praktickych, rozhodovacich, kde se sou-
stfedime na otdzku,,0 cotady vlastnéjde?”. Pak emociondlnich,

15
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Tri typy konverzaci

0 CO TADY JAK SE
VLASTNE JDE? ciTime?

KDO JSME?

kde se ptame ,Jak se citime?”. A nakonec socidlnich, které
zkoumaji ,Kdo jsme?“. V pribéhu rozhovoru ¢asto prechazi-
me z jednoho typu konverzace do druhého. Pokud vsak v né-
jaké chvili nevedeme stejny typ konverzace jako nas partner,
pravdépodobné se nedokazeme vzajemné propojit.

Navic se kazdy z téchto ti'i typt ridi jinou logikou a potte-
bujeme k nému jiny soubor dovednosti. Pokud tedy chceme
dobre komunikovat, musime umét rozpoznat, jaky typ kon-
verzace v té ¢i oné chvili vedeme a co se od nés zada.

Tim se dostdvidme ke druhému zdkladnimu kameni této
knihy: V zdjmu co nejsmysluplnéjsi diskuse by nasim cilem
meéla byt konverzace ,poznavaci®, kdy zjistujeme, jak lidé ko-
lem nés vidi svét, a na oplatku jim pomahdme pochopit nas
pohled.

A posledni klicova myslenka nenf vlastné myslenka, ale
spiSe poznatek, k némuZ jsem béhem let dospél: Kazdy se
muze stat superkomunikatorem - a mnozi{ z nas uz jimi jsou -
pokud se nauci pracovat se svym instinktem. VSichni se ma-
Zeme naucit lépe naslouchat a hledat propojeni na hlubsi
urovni. Na nasledujicich strankach se dozvite, jak manazeri
Netflixu, tviirci seridlu Teorie velkého tresku, Spioni, chirurgo-
vé, psychologové NASA ¢i odbornici na COVID zménili svij
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pristup k mluvenf a naslouchani, diky ¢emuz se dokazali pro-
pojit s lidmi navzdory zdanlivé propastnym rozdilam. Také
uvidite, jak 1ze tyto poznatky vyuzit v nasich kazdodennich
konverzacich: pri rozhovorech s kolegy v praci, s prateli,
s partnery a détmi, s baristou v kavarné nebo s Zenou, na kte-
rou vzdycky zaméavame v autobuse.

A to je diileZité, protoze umét vést smysluplné rozhovory
je dnes v nékterych ohledech naléhavéjsi nez kdy diiv. Neni
zadnym tajemstvim, Ze se svét stale vice polarizuje, Ze mame
problém slyset a byt slySeni. Pokud vSak vime, jak si spolec-
né sednout a naslouchat jeden druhému, mozna nevytesime
vSechny naSe neshody, ale nau¢ime se sdélovat si to daleZité
a dokazeme vedle sebe zit a vzkvétat.

Kazdy smysluplny rozhovor sestdva z bezpoctu malych
rozhodnuti. Existuji prchavé, krehké okamziky, kdy spravna
otazka, osobni priznani nebo empatické slovo mohou dra-
maticky zménit smér a tén celého rozhovoru. Tichy smich,
sotva slysitelny povzdech, pratelsky ismév ve vypjaté chvi-
li: Nékterf lidé si uméji v§imat takovych prilezitosti, poznaji,
o jaky typ konverzace se jednd, a chapou, co druzi skute¢né
chtéji. Naucili se slySet nevyrcené a mluvit tak, aby ostatni
chtéli naslouchat.

V ruce tedy drzite knihu, kterd zkouma, jak komunikuje-
me a propojujeme se s druhymi. ProtoZe spravny rozhovor ve

spravnou chvili miZe zménit Gplné vsechno.
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