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    Věnováno našim rodinám

  


  
    KAPITOLA 1


    KDYŽ SE ZDÁ, ŽE JE NEMOŽNÉ SE DOMLUVIT


    Tato kniha je otom, jak efektivně komunikovat slidmi, kteří zastávají naprosto odlišné postoje. Žijeme vdobě, která lidi rozděluje apolarizuje, takže spolu nemluvíme. Následky tohoto faktu jsou nesmírné azásadní: máme strach mluvit otevřeně aupřímně, nejsme schopní sdílet společné problémy apřicházíme opřátele.


    ROZHOVOR SHLUPÁKEM


    Zhruba před dvaceti lety mluvil Peter, jeden zautorů této knihy, opozitivní diskriminaci skolegyní (vtextu označená jako SDL), bílou ženou, která se politicky vymezuje jako liberálka. Rozhovor na toto kontroverzní téma se brzy dostal do obrátek. Ajak tomu vtakových situacích bývá, diskuze rychle skončila. Pojďme si zpětně promítnout průběh této konverzace:


    SDL: Takže tvůj názor je, že pozitivní diskriminace není férová.


    Boghossian: Ano, protože opravdu není. Vůči komu je férová?


    SDL: Už jsem ti to řekla. Vůči tradičně odstrkovaným menšinám, jako jsou Afroameričané. Ti prostě vstupují do světa shandicapem. Nemají stejné příležitosti, jaké máme třeba my dva.


    Boghossian: Ale proč je nutné tohle řešit pomocí nějakého uměle prefabrikovaného principu?


    SDL: Ty jsi jak zaseknutá gramofonová deska. Protože jsou to Američané azaslouží si lepší život. Nerozumíš tomu, protože jsi nikdy nemuseltakové překážky překonávat. Mohl jsi chodit do dobrých škol anikdy jsi nemusel řešit ani zlomek problémů, kterým oni čelí den co den.


    Boghossian: Řekněme, že máš pravdu. Ve skutečnosti si to sice nemyslím, ale řekněme, že máš pravdu. Ukaž mi ale důkazy, které prokazují, že pozitivní diskriminace je tím pravým nástrojem, jak vyřešit staré křivdy.


    SDL: Já nemám žádné důkazy. Prostě je to správné, protože–


    Boghossian: Takže nemáš žádné důkazy. Prostě jen naprosto věříš svému přesvědčení, pro které ovšem nemáš žádné důkazy.


    SDL: Ty mě neposloucháš.


    Boghossian: Ale poslouchám. Pokouším se přijít na to, jak můžeš pevně věřit vněco, pro conemáš žádné důkazy. Domníváš se, žeAfroameričanům je sClarencem Thomasem lépe? Myslíš si, žebylo dobře, když se stal soudcem Nejvyššího soudu, nebo že by pro Afroameričany bylo lepší, kdyby tam seděl liberální běloch?


    SDL: Ty mě štveš (šťavnaté zaklení). Já fakt nechápu, že můžeš být učitelem.


    Boghossian: Mrzí mě, že to bereš takhle. Možná že kdybys líp obhajovala svoje přesvědčení, nebyla bys tolik naštvaná na někoho, kdo tiklade jednoduché otázky.


    SDL: Co učíš svoje studenty?


    Boghossian: Ale ty nejsi můj student. Anebuď naštvaná.


    SDL: Jsi prostě hlupák. Auž se otom nebudeme bavit.


    Ta žena měla pravdu. Peter neposlouchal. Projevoval se jako nepříjemný hlupák. Vtéto krátké výměně názorů partnerku přerušoval, když odpovídal na její výroky, používal spojku „ale“ (což je patrně ta nejmenší špatná věc, kterou udělal), měnil témata aneodpovídal na její otázky. Byl natolik soustředěný na to, aby vyhrál– aaby partnerku intelektuálně zahanbil–, žecelou konverzaci destruoval azcela vyloučil možnost budoucí produktivní výměny názorů. Jeho kolegyně (SDL) konverzaci nakonec ukončila, ale měla to udělat už dřív.


    Rozhovor mezi lidmi, kteří zastávají zásadně odlišné názory ve věcech náboženství, politiky nebo hodnot, pokaždé představuje výzvu. Ztohoto pohledu konverzace mezi Peterem aSDK nemohla probíhat hladce, ale na druhé straně nemusela dopadnout tak špatně. Existují dobré išpatné způsoby, jak vést rozhovory slidmi, kteří zastávají zásadně odlišné názory, ale lze si představit lepší přístup, protože je možný. Jelikož je naše současné kulturní prostředí hluboce polarizované, je dnes dokonce těžší než obvykle diskutovat produktivně apřekonat tyto názorové odlišnosti.


    Ikdyž se rozhovor mezi Peterem aSDL odehrál před skoro dvaceti lety, obecně řečeno nástupní prostor pro vzájemné rozhovory se mezitím rozpadl, takže dnes je ještě mnohem obtížnější diskutovat slidmi, kteří zastávají zásadně odlišné názory. Vypadá to, že hašteření anedůvěra neberou konce: liberálové vs. konzervativci1, věřící proti ateistům, demokrati vs. republikáni (vUSA), jedna sekta proti druhé, skupiny, které spojuje stejná identita, proti jiným názorovým skupinám (nebo proti všem) azuřivé, reakční nebo radikální okrajové názorové skupiny proti zmateným avyčerpaným centristům.


    Kvůli těmto amnohým dalším rozporům lidé strádají, protože by si rádi sdruhými popovídali. Jenže stojí na straně, kterou si vybrali, abitevní linie jsou jasně vytyčené. Za této situace jen málokdo ví, jak mluvit s„druhou stranou“, amnozí lidé se domnívají, že ti, kdo mají odlišné přesvědčení, jsou pro ně existenciální hrozbou– tedy že představují sílu, která znamená existenční hrozbu pro všechny ostatní lidi. Azdá se, žetu není žádné řešení aani nejde od problému utéct. Dokonce ani nevíme, jak se máme zachovat, když se nedokážeme během večeře shodnoutsněkým zvlastní rodiny, arozpalují nás argumenty známých uveřejněné na sociálních sítích. Mnozí lidé tuto situaci řeší tak, že se raději „výbušným“ tématům vyhýbají. To je vpořádku aza určitých okolností je to dokonce isprávné. Ale je to jen dočasné řešení. Takže je naprosto zásadní, abychom se naučili vést tyto obtížné– adokonce zdánlivě nemožné– rozhovory.


    CO JE „NEMOŽNÁ KONVERZACE“?


    Když mluvíme o„nemožné konverzaci“, máme na mysli takový druh rozhovoru, který se zdá být zbytečný, protože probíhá mezi zdánlivě nespojitelnými břehy, které oddělují vzájemně si odporující myšlenky, zásadně odlišná přesvědčení, morální postoje, politické názory nebo pohledy na svět. Nemáme ale na mysli výměnu názorů, jaká nastává vsituaci, když svámi někteří lidé absolutně nechtějí diskutovat. Extrémním příkladem jsou agresivní azastrašující nebo neústupní lidé, kteří svámi odmítají mluvit, nebo vám dokonce ani nechtějí naslouchat– tak tohle není druh rozhovoru, který vtéto knize označujeme jako „nemožný rozhovor“. Když svámi totiž někdo odmítá mluvit, už se přece nejedná okonverzaci. Ažádná příručka vás nenaučí, jak někoho donutit, aby se svámi bavil, když oto nemá zájem. Ale tato situace nastává jen výjimečně. Většina lidí se svámi ve většině případů dá do řeči na většinu témat.


    Ačkoli produktivní diskuze slidmi, kteří zastávají zásadně odlišné názory, může být extrémně náročná, ty skutečně „nemožné“ rozhovory vznikají jen okrajově. Obvykle člověk, který už něco investoval do svého přesvědčení, chce tím víc sdruhými lidmi osvém názoru mluvit. Takže problémem vtěchto případech není někoho khovoru přimět, ale potíž je vtom, že pak někdy cítíte beznaděj, protože dotyčný člověk často nemluví svámi, ale na vás. Vtakových situacích se zdá, že jste pro daného člověka přijatelný partner, ale jen proto, že do vás může takříkajíc „nalít“ svoje názory, nebo že jste oponentem, kterého je třeba vdebatě porazit.


    Kniha Jak vést (zdánlivě) nemožné rozhovory vás naučí, jak mluvit sněkým, kdo je ochotný svámi konverzovat, ato dokonce ikdyž se zdá, žestímto člověkem je dialog zdánlivě nemožný. Možná že je někdo naštvaný, nebo se zdá, že vaše politické názory jsou příliš odlišné na to, abyste za takové situace vedli srespektem aúctou plodnou diskuzi. Ale pokud je svámi někdo ochotný mluvit, byť zastává extrémní postoje nebo takové postoje zuby nehty obhajuje, popřípadě je silně zaujatý, pak vás tato kniha naučí, jak stakovými lidmi efektivně komunikovat.


    Je samozřejmě snadnější vyhnout se diskuzi slidmi, kteří zastávají zásadně odlišná stanoviska, ale ne vždy to lze. Může se stát, že vás někdo přímo osloví, nebo se ocitnete „vpasti“, protože se jedná opřátele nebo někoho zrodiny, popřípadě je téma pro vás natolik závažné, že ho nechcete nechat spadnout pod stůl. Pokud se ocitnete vtakových situacích, pak je dobré vědět, jak si máte počínat. Tato kniha vás vybaví návody, jak podobné situace zvládnout, ato dokonce ivpřípadě, že se atmosféra vprůběhu rozhovoru pořádně vyhrotí. Avybaví vás různými radami, jak vtakové chvíli reagovat.


    PROČ SE VLASTNĚ POUŠTÍME DO NEMOŽNÝCH ROZHOVORŮ?


    Jednoznačně je tedy znovu třeba říct, že kniha Jak vést (zdánlivě) nemožné rozhovory je zaměřena na konverzaci slidmi, kteří mají odlišná přesvědčení. Na tom, co si lidé myslí, záleží, ale záleží ina tom, co si myslíte vy sami. Pokud jste přesvědčení, že je chladno, budete si jistě chtít obléct svetr, protože věříte, že pak vám bude tepleji. Apodobně je tomu spolitickými anáboženskými přesvědčeními. Pokud věříte tomu, že cizí přistěhovalci nám berou práci, že znásilňují naše ženy avraždí pokojné občany, pak budete nejspíš volit silného muže, který vám slíbí, že uzavře hranice azaručí vám bezpečí (apokud věříte tomu, že vaši političtí odpůrci tyto hranice chtějí naopak otevřít, pak asi budete volit stejně). Pokud věříte, že fašisti jsou všude aže jsme jen krůček od toho, aby převzali vládu, asi budete sympatizovat stěmi, kdo obhajují násilí zdůvodu „likvidace nácků“. Na přesvědčení záleží, protože lidé jednají na základě svých názorů– aje jedno, jestli jsou tato přesvědčení pravdivá, nebo ne (aje neskonale snadnější mýlit se než mít pravdu).


    Přesvědčení druhých lidí je ale možné změnit aexistují dobré išpatné způsoby, jak toho dosáhnout. Akonverzace je tím dobrým způsobem. Použití síly naopak představuje špatný způsob, ato ze zjevných důvodů– navíc je vysloveně neefektivní. Navzdory tomu, co si myslí někteří frustrovaní jedinci, lidé se nikdy nezmění po ráně pěstí, kterou jim zasadil jejich oponent. Vdrtivé většině případů je nejlepším způsobem, jak změnit přesvědčení druhých lidí, otevřený rozhovor. Dialog funguje, protože konverzace je něco, co děláme sněkým (latinská předložka con ve slově conversation/konverzace znamená s), amůže představovat jemný aefektivní zásah do něčího přesvědčení. Konverzace je ve své podstatě ospolupráci, dává lidem příležitost, aby znovu zvážili svá přesvědčení, adíky tomu třeba potenciálně změnili způsob, jakým se chovají nebo koho volí. Akonverzace nabízí inám samotným, abychom znovu promysleli, vco věříme, apřehodnotili svoje chování ito, koho bychom měli volit.


    CO TEDY MŮŽEME DĚLAT?


    Naše odpověď na tuto všeobecně rozšířenou sociální dysfunkci je následující: berme schopnost zvládat zdánlivě nemožné rozhovory jako jistý druh dovednosti, kterou si můžeme osvojit adále ji rozvíjet. Nebojte se říkat svoje názory. Anebojte se nesouhlasu. Neváhejte klást otázky. Lidé se dnes už začínají probouzet azjišťují, že je tu politický kapitál, který mohou získat, že mohou uzavřít nová přátelství, že mohou najít nové pohledy na věci ažeje tu iintelektuální integrita, která může vzniknout, když se budeme snažit smysluplně přesvědčit druhé, díky čemuž bude možné překonat ibariéry nastavených morálních hranic. Můžete se stát součástí této obnovy. Pokud se chcete připojit, stačí jen vědět, jak zaujmout druhé způsobem, který je nepřinutí postavit se do obranného gardu, ale pravděpodobně jim umožní, aby zastávali svoje přesvědčení smenší neústupností. Můžete to dokázat, pokud budete využívat prověřené ana důkazech stojící techniky, jako jsou ty, které najdete vtéto knize.


    Vysvětlíme vám, jak se dá vybudovat produktivní dialog, který nebude připomínat souboj dvou kazatelů. Požadavek, abyste „vyslechli auvěřili“, se dá téměř vždy nahradit sekvencí: naslouchat, porozumět apak vyslovit pochyby. Víme, že to tak opravdu funguje, protože jsme vedli nesčetné rozhovory sextremisty, zločinci, náboženskými fanatiky aradikály všeho druhu. Peter si udělal doktorát, během něhož zkoumal státní vězeňský systém v Oregonu, aměl tak možnost mluvit smnoha delikventy aklást jim ty nejzávažnější životní otázky. Tyto techniky využil vprůběhu tisíců hodin, kdy diskutoval onáboženství slidmi, kteří obhajovali nesmiřitelné postoje. James zase mohl rozvinout svoje myšlenky, které pak publikoval vknihách ačláncích, díky tomu, že vedl nekonečné debaty slidmi zastávajícími radikálně odlišné postoje zoblasti politiky, morálky anáboženství. Atato kniha je završením našeho širokého výzkumu astojí na našich celoživotních zkušenostech získaných přirozhovorech slidmi, kteří osobě prohlašovali, že jejich přesvědčení nemůže nikdo zviklat.


    Vnaší silně polarizované společnosti– vníž se vyrovnáváme snarůstajícím tlakem sociálních médií– je vedení zdánlivě nemožných rozhovorů nevyhnutelné. Vaším cílem by tedy neměla být naděje, že se jim vyhnete nebo že ustoupíte do pozadí, když budete konfrontováni sodlišnými názory, ale že se naopak chytíte nabízené příležitosti. Naučíte se zde vše potřebné, abyste dokázali slyšet abyli islyšeni. Vstaňte apromluvte. Ale mluvte moudře. Kniha Jak vést (zdánlivě) nemožné rozhovory nabízí řešení problémů, které způsobují plachost, hulvátství, strach anedůvěra, což jsou okolnosti, které ničí celou oblast konverzace.


    CO MŮŽETE OČEKÁVAT AJAK POUŽÍVAT TUTO KNIHU


    Kniha Jak vést (zdánlivě) nemožné rozhovory obsahuje celkem třicet šest technik, které jsme získali díky skvělému aefektivnímu výzkumu věnovanému aplikované epistemologii aprofesionálnímu vyjednávání vpřípadě zadržování rukojmí adíky tomu, že jsme mohli pomáhat lidem při jejich odcházení od různých sekt, ataké díky studiu různých subdisciplín psychologie adalších zdrojů. Má jednoduchou formu, která vychází zobtížnosti probíraných témat: základy (kapitola 2), techniky pro základní úroveň (kapitola 3), techniky pro středně pokročilou úroveň (kapitola 4), techniky pro pokročilou úroveň (kapitola 5) adále pak techniky pro expertní úroveň (kapitola 6) amistrovskou úroveň (kapitola 7). Některé ztechnik vás naučí, jak pochopit názory druhých lidí, jak unich vyvolat pochyby ajak jim pomoci, aby byli otevřenější kpřehodnocení svých stávajících názorů. Jiné techniky se zase orientují na hledání pravdy. Ajsou zde ještě idalší postupy vpodobě prostých rad. Jejich společným cílem, bez ohledu na cíl vaší konverzace, je umožnit vám mluvit slidmi, kteří mají zásadně odlišný politický, morální asociální pohled na svět.


    Připravili jsme pro vás jednoduché konverzační otázky ašablony. Není zde nic zbytečného. Do knihy jsme zařadili přesně to, co potřebujete, abyste okamžitě mohli začít vést rozhovory slidmi navzdory velkým názorovým rozdílům. Apokud si chcete přečíst vhodnou literaturu, pak na konci knihy voddílu Poznámky najdete seznam citací odkazující na relevantní výzkumy. Tento poznámkový aparát ale není nezbytným předpokladem vašeho úspěchu. Můžete klidně být efektivní ibez našich Poznámek, ale pokud chcete najít detailní vysvětlení, proč naše techniky fungují, pak jsou právě Poznámky správným místem, kde byste měli začít.


    Vmnohých kapitolách najdete ukázky dialogů. Díky nim uvidíte, jak se dají nové dovednosti atechniky zapracovat do probíhající diskuze, aniž by to znělo nepřirozeně avyumělkovaně nebo jako něco vynuceného. Některé oddíly také obsahují krátké příběhy ukazujícíchyby, kterých jsme se dopustili vnašich reálných životech. Doufáme, že právě díky těmto chybám se nám podařilo demonstrovat, jak by bylo užitečné, kdybychom tehdy vdané chvíli měli kdispozici naše techniky.


    Radíme vám, abyste si každou kapitolu vklidu pročetli dřív, než se pustíte do další. Kapitoly snáročnějším obsahem vždy staví na předešlých kapitolách. Adále na vás apelujeme, abyste si kapitoly četli postupně avtextu nepřeskakovali. Pokud si zknihy Jak vést (zdánlivě) nemožné rozhovory chcete odnést co nejvíc, zkoušejte vést tváří vtvář rozhovory, během nichž budete aplikovat techniky, se kterými jste se už seznámili. Prostudujte důkladně každou kapitolu ještě dřív, než se pustíte do další. Toto platí zvláště o2. a3. kapitole, kdy si bezpochyby budete myslet, že už jste zvládli všechno– tyto kapitoly totiž obsahují nepostradatelné nástroje, na nichž závisí váš úspěch při použití pokročilejších technik, strategií apřístupů.


    Akonečně věříme, že vstupujeme do éry obnoveného zájmu oefektivní dialog napříč spektrem rozdílných postojů. Lidé strádají, protože nedokážou mluvit okontroverzních tématech, okolo nichž musejí neustále chodit po špičkách, pokud chtějí říct svůj názor. Tato kniha je určena lidem, kteří už toho mají dost. Už bylo dost rozdávání urážlivých nálepek. Je čas skoncovat scenzurou. Skončeme snepřátelstvím. Naše kniha nabízí širokou paletu nástrojů, díky nimž budete mít rozhovory pod kontrolou. Naučíte se proniknout do myšlení partnerů, abyste je dokázali přimět ke změně názoru apak společně hledali pravdu. Ato iběhem diskuzí se zastánci tvrdé linie asideology. Povedete rozhovory, které zůstanou slušné, dodají vám sebevědomí, azmění dokonce ipostoj lidí se zarytou myslí bez ohledu na to, že názorově stojíte na opačných březích. Atady jsou zmíněné nástroje…

  


  
    KAPITOLA 2


    SEDM ZÁSAD, JAK VÉST DOBROU KONVERZACI


    JAK SE BAVIT SKAŽDÝM – OD NEZNÁMÝCH LIDÍ AŽ PO VĚZNĚ NÁPRAVNÝCH ÚSTAVŮ


    1 – CÍLE


    Proč jste se pustili do konverzace?


    2 – PARTNERSTVÍ


    Chovejte se partnersky– nejste nepřátelé.


    3 – VZTAH


    Vytvořte audržte dobrý vzájemný vztah.


    4 – NASLOUCHEJTE


    Více naslouchejte améně mluvte.


    5 – ZASTŘELTE SVÉHO POSLA


    Nevnucujte lidem svou pravdu.


    6 – ÚMYSLY


    Lidé mají lepší úmysly, než byste si mysleli.


    7 – ODEJDĚTE


    Nesnažte se vytlačit svého partnera za každou cenu ze zóny pohodlí.


    Myslíte si, že státníci mezi sebou vedou jen vážné hovory, aleve skutečnosti jejich konverzace začíná mluvením opočasí nebo pochvalou vázanky.


    – Madeleine Albrightová


    Všechno stojí na dobrých základech– doslova všechno. Pokud například dokážete při baletu předvést komplexní pohyby, zvládnete je jen proto, že dobře ovládáte základní principy této umělecké disciplíny. Veškerá odborná kvalifikace stojí na kvalitních základech.


    Vedení slušné aefektivní konverzace je uměním. Chce to znalosti apraxi aje potřeba, abyste začali uzákladů. Apozději, když tyto základy zvládnete, už nebudete muset přemýšlet otom, jak je použít. Stanou se vám druhou přirozeností. Ale bez těchto základů můžete očekávat, že se při rozhovorech slidmi budete často cítit rozhození, bude se vám zdát, ževáš dialog takříkajíc vykolejil aže vztahy spartnerem jsou napjaté.


    Naprosto základní prvky klidné konverzace, zejména když je ve hře nesouhlas ve věci probíraného tématu, se vztahují kjednomu cíli: jak zdruhého účastníka rozhovoru udělat partnera, nikoli nepřítele. Aby se vám něco takového podařilo, je nezbytné, abyste věděli, čeho chcete prostřednictvím konverzace dosáhnout, dále abyste velkoryse smýšleli oúmyslech druhých lidí, abyste naslouchali ausilovali ointerakci ve formě zpětné vazby (což je pravý opak prostého sdělování myšlenek). Umění naučit se naslouchat představuje první krok koboustranné výměně informací vprůběhu jakékoli efektivní konverzace. Budete se také muset naučit překonat nutkání říct všechno, co vás napadne. Akonečně budete se muset naučit poznat, kdy je dobré rozhovor elegantně ukončit.


    Když to shrneme, pak vás tato kapitola poučí osedmi zásadách, jak vést dobrou konverzaci, kterými jsou: identifikace cíle rozhovoru, vytvoření partnerství, vytvoření vztahu, naslouchání vprůběhu konverzace, „likvidace vlastního posla“ (což znamená, že cílem není vnutit druhému svou vlastní pravdu), soustředění na to, oč jde partnerovi (přičemž úmysly lidí bývají často lepší, než bychom si mysleli), apochopení, kdy je dobré konverzaci ukončit.


    Dokonce ikdybyste si osvojili jen těchto sedm hlavních konverzačních zásad, úroveň téměř všech vašich rozhovorů slidmi by se dramaticky vylepšila– ato se týká rozhovorů se všemi lidmi. Bez nich by ale vaše snaha zdokonalit se vjakýchkoli dalších dovednostech postrádala potřebný základ. Proto nyní nejprve probereme těchto sedm základních dovedností vlogickém pořadí.


    Č. 1– CÍLE


    Jaký je účel vaší konverzace?


    Lidé začínají rozhovory zmnoha odlišných důvodů. Často si jen chtějí popovídat aspojit se sdruhýmilidmi. Jindy jsou ale ve hře vyšší cíle. Mezi ně patří některý znásledujících:


    • Dosažení vzájemného porozumění (cíl: strany se chtějí navzájem pochopit, poznat svoje pozice, ale nejde jim nezbytně odosažení souhlasu)


    • Vzájemné poznání (cílem je pochopit, jak druhá strana došla kurčitému závěru)


    • Nalezení pravdy (cílem je kolaborativním způsobem zjistit, kde je pravda, nebo poopravit mylné názory partnera)


    • Intervence (cílem je pokusit se změnit něčí přesvědčení nebo způsoby, jakým dotyčný svoje přesvědčení vytváří)


    • Ovlivnění (cíl: obě strany se snaží ovlivnit konverzačního partnera nebo někoho, kdo rozhovoru přihlíží)


    • Podlehnutí nátlaku (cíl: někdy máme pocit, že sněkým prostě musíme mluvit)


    Když se budete vkaždém zvýše uvedených případů nejprve snažit určit svůj vlastní konverzační cíl, budete to mít snadnější. Zeptejte se sami sebe: „Proč jsem se vlastně pustil do této diskuze? Jaké jsou moje cíle? Čeho chci díky tomuto rozhovoru dosáhnout?“ Odpovědí může být některá zvýše uvedených položek, ale je možné, že si prostě jen chcete sněkým příjemně apřátelsky popovídat.


    Můžete ale mít současně více cílů, nebo také žádný, popřípadě se váš cíl může vprůběhu konverzace změnit. To všechno je vpořádku, ale musíte mít ohledně cíle jasno už ve chvíli, když konverzaci začínáte.1 Zeptejte se sami sebe, jestli vám jde víc opravdu, nebo jestli chcete, aby váš partner zvážil svoje přesvědčení. Možná že vám jde oobojí, možná ale, že jeden zcílů je pro vás přece jen důležitější. Jakmile si svůj cíl ujasníte, použijte konverzační techniky kjeho dosažení.


    Č. 2– PARTNERSTVÍ


    Vsedmdesátých letech minulého století zkoumal Peterův mentor Dr. Frank Wesley, profesor psychologie na Portland State University, proč někteří američtí váleční zajatci přeběhli během korejské války na stranu Severokorejců. Jeho výzkum vpodstatě prokázal, že všichni dezertéři pocházeli zjednoho amerického výcvikového tábora. Během výcviku jim tam tvrdili, že Severokorejci jsou krutí barbaři bez srdce, kteří opovrhují Spojenými státy anemyslí na nic jiného než na zničení USA. Ale když tito zajatci viděli vlídnost svých věznitelů, jejich indoktrinace se rozpadla. Daleko snadněji přecházeli knepříteli než jiní američtí váleční vězni, kterým oSeverokorejcích nikdo nic nevykládal nebo onich dostali mnohem neutrálnější informace.


    Partneři vrámci konverzace


    Způsob, jakým můžeme změnit něčí názor, jak se dají lidé ovlivnit ajak je možné vybudovat vztahy audržet vzájemné přátelství, má základy vlaskavosti, soucitu, empatii, důstojném jednání arespektu, přičemž toto vše se musí odehrávat vpsychologicky bezpečném prostředí.2 Nám všem ovšem přijde docela přirozené chovat se mile kněkomu, kdo nám naslouchá, chová se laskavě ajedná snámi slušně asrespektem. Pokud naopak chceme někoho utvrdit vjeho přesvědčení, pak toho určitě dosáhneme, když budeme poukazovat na nejednotnost názorů azasejeme nedůvěru prostřednictvím vytvoření nepřátelského aodstrašujícího prostředí. Je snadné mít negativní vztah kněkomu, kdo je podlý, chová se knám neurvale, nenaslouchá aani vůči nám neprojevuje respekt. Bezpochyby si umíte dosadit příklady ze své osobní zkušenosti.


    Je ale naštěstí docela snadné vytvořit prostředí důvěry, tedy bezpečný prostor pro komunikaci, kde se můžeme vyhnout konfliktům.3 Tady je návod, jak toho docílit: vnímejte sami sebe jako partnera vrámci konverzace. Pokud vnímáte dialog jako projev partnerství, udělali jste velký krok vpřed, když se budete snažit vytvořit takové prostředí, kde rozhovor probíhá vduchu slušnosti akde se vztahy budují, místo aby byly pošlapávány. Aosvojit si tento přístup je překvapivě snadné.


    Od výhry kporozumění


    Otázka: Jak se dostat od situace, kdy vnímáme lidi jako oponenty, morálně slabé bytosti, nebo dokonce jako nepřátele, do stavu, kdy se znich stávají cenní partneři aspolupracovníci?


    Odpověď: Změňte svůj cíl konverzace: posuňte se od snahy ovýhru kporozumění.


    Snažte se porozumět tomu, jak váš partner uvažuje ovašem (počátečním) cíli.4 Zbavte se nepřátelského uvažovaní achování (vytváření konfliktů, svárlivé diskutování asnaha oprosazení vlastního názoru). Změňte svůj postoj od „Tento člověk je mým nepřítelem, který musí pochopit, co mu chci říci“ na „Tohle je můj konverzační partner amohu se od něj poučit– včetně toho, proč přesně věří vto, čemu věří.“5


    Možná že si teď řeknete, že jste schopní mluvit partnersky smnoha lidmi, ale nedokážete se bavit srasistou!6 Ale jistě zvládnete itohle. Pokud se černý hudebník Daryl Davis dokáže bavit sečleny Ku-klux-klanu adokáže jim pomoct tuto organizaci opustit (aon to zvládl: důkazem je jeho skříň plná kápí), pak se ivy můžete bavit srasistou nebo skýmkoli jiným, kdo zastává určité přesvědčení, abyste zjistili, proč tito lidé věří právě tomu, čemu věří.7


    Jedním ze způsobů, jak si ověřit, že dokážete vést zdánlivě nemožný rozhovor, je uznání faktu, že diskuze jsou pro obě strany přirozeným prostředím, kde se člověk může něco nového naučit. Pokud se během slušně vedeného rozhovoru chováte kpartnerovijako kindividualitě, neznamená to ale, že přijímáte jeho závěry nebo že jste uznali jeho argumenty.8 (Říká se, že znakem kultivovaného člověka je schopnost porozumět výroku druhého člověka, aniž bychom ho sami přijali.)9 Znamená to, že vduchu postupujete se svým partnerem asnažíte se porozumět nejen tomu, co řekl, ale iproč tomu věří– avprůběhu celého procesu se možná stane, že váš partner porozumí vašemu zdůvodnění, nebo naopak dojde knázoru, že se mýlí, popřípadě vy sami dojdete kzávěru, že vaše přesvědčení bylo mylné.10 Partnerství vrámci konverzace tedy není osouhlasu nebo nesouhlasu, jeho podstata spočívá ve zdvořilosti, laskavosti avzájemném porozumění.11


    To nejhorší, co se může vtakovém případě stát, je, že budete muset vyslechnout nějaký doopravdy nepřijatelný názor, ale ivtakovém případě budete zrozhovoru odcházet sporozuměním, proč někteří lidé mají tak odpudivá přesvědčení. Aco je pravděpodobnější, vytvoříte příjemné prostředí pro konverzaci, vybudujete vzájemný vztah alepší základ pro porozumění aposílíte svou schopnost lépe vbudoucnu zvládnout podobné argumenty. Aje možné, že dokonce zrevidujete svoje vlastní názory.12


    Má to ale jeden háček. Nemůžete mít pod kontrolou chování druhých lidí– můžete ovládat jen sami sebe. Takže jste to vy, kdo se jako první bude muset snažit porozumět argumentům partnera– iza cenu, že dotyčný člověk není ochotný na oplátku vyslechnout ty vaše. Také musíte být aktivní při vytvoření audržení partnerského přístupu amusíte ibýt připravení, pokud to bude nutné, odejít. Ale otom si povíme víc vnásledujících kapitolách.
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