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EMPATIA
2. ročník – 16. hodina
VZŤAH JE PROSTE VZŤAH… (
· Predstavme si to na príklade rozhovoru:

·  OSAMOTE môžeme viesť MONOLÓG, kedy len hovoríme.

·  DIALÓG ale vyžaduje nielen hovoriť, ale aj počúvať. Nielen byť pochopený, ale aj chápať.

· Toto ale platí o vzťahu ako o CELKU – vytvoriť vzťah znamená zahrnúť do svojej pozornosti nielen SEBA, ale aj toho DRUHÉHO – inak opravdivý vzťah nevznikne…

Zásada, ktorej sa dnes ideme naučiť:

NAJPRV SA SNAŽTE CHÁPAŤ..., AŽ POTOM BYŤ CHÁPANÍ!
Hovorí sa tomu aj EMPATIA – „schopnosť prežívať city, myšlienky a správania druhého jedinca v sebe samom, schopnosť vcítenia sa do inej osoby“

· To ale vyžaduje najprv druhého pochopiť a porozumieť mu.

· A bránou k pochopeniu je umenie POČÚVAŤ!

PREČO SA TO MUSÍME UČIT?

· Väčšinou totiž NEMÁME ŽIADEN SKUTOČNÝ ZÁUJEM O DRUHÉHO ČLOVEKA, sme zameraní na seba, takže sa potom ani nesnažíme druhého naozaj počúvať, najprv ho pochopiť, porozumieť mu…  Na druhého človeka zvyčajne podvedome pozeráme ako na nástroj slúžiaci našim záujmom (cítim sa s ním dobre, pomôže mi,…), alebo ako na protivníka a prekážku našich zámerov…

· VÝSLEDKOM JE NESPRÁVNY SPÔSOB POČÚVANIA:

1. „Ignorujeme to, co nám druhý sděluje. To, co nám druhý člověk sděluje, vůbec nevnímáme, protože naše myšlenky bloudí úplně jinde. Možná že nám říká něco důležitého, ale my jsme zcela zaujatí vlastními úvahami.“ (Sean Covey) – možno už uvažujeme nad tým, čo mu odpovieme, ako ho zotrieme, akú úžasne vtipnú odpoveď mu dáme, ako MY zažiarime – a ON nám je vlastne ukradnutý, je tu len nato, aby sme vďaka nemu zažiarili…

2. „Předstíráme, že nasloucháme. Tento způsob naslouchání je častější. Ani v tomto případě nevěnujeme tomu, co někdo říká, příliš pozornosti, ale aspoň předstíráme, že mu nasloucháme.  V důležitých okamžicích pronášíme poznámky jako „jo", „hmm", „prima" nebo „to vypadá dobře". Ten, kdo k nám hovoří, však obvykle nakonec zjistí, co děláme, a získá pocit, že pro nás zřejmě není natolik důležitý, když mu nenasloucháme.“ (Sean Covey)

3. „Nasloucháme selektivně. Při selektivním naslouchání věnujeme pozornost pouze tomu, co nás zaujme. Například váš přítel se vám snaží vysvětlit, jaké to je žít ve stínu svého nadaného bratra, který slouží v armádě. Jediné, co postřehnete, je slovo armáda a řeknete: „Jo armáda! Poslední dobou jsem o tom taky hodně přemýšlel!" Protože vždycky mluvíte o tom, co zajímá vás, a ne o tom, o čem chce hovořit váš protějšek, může se stát, že vaše přátelství dlouho nevydrží.“ (Sean Covey)

4. „Nasloucháme pouze slovům. Tento způsob naslouchání uplatňujeme pokaždé, když věnujeme pozornost jen tomu, co nám někdo říká, takže posloucháme pouze slova a nesledujeme řeč těla, nevnímáme jeho pocity ani skutečný význam obsažený ve slovech. Uniká nám tak to, o čem náš protějšek skutečně hovoří. Vaše přítelkyně Kim se vás například zeptá: „Co si myslíš o Ronaldovi?" Vy jí třeba odpovíte: „Myslím, že je fajn." Kdybyste ale byli vnímavější, sledovali její řeč těla a tón hlasu, uslyšeli byste něco jiného - pochopili byste, že ve skutečnosti říká: „Myslíš si, že se mu líbím?" Pokud se soustředíte pouze na slova, jenom málokdy proniknete k hlubším emocím, ukrytým v lidském srdci.“ (Sean Covey)

5. „Nasloucháme sebestředně. Takto nasloucháme, když se na všechno díváme výhradně vlastníma očima, ze svého vlastního úhlu pohledu. Místo abychom se pokusili „nazout si boty toho druhého", chceme, aby si vzal ty naše. „Jo, vím přesně, jak se cítíš." Samozřejmě že to nemůžeme vědět, protože víme jenom to, jak se cítíme my sami. Ve skutečnosti pouze předpokládáme, že se náš protějšek cítí právě tak jako my. Jednáme vlastně úplně stejně jako prodavač, který si myslí, že se vám budou nějaké boty líbit jenom proto, že se líbí jemu. Sebestředné naslouchání je často projevem snahy „vytahovat se" - snažíme se toho druhého „trumfnout", jako by rozhovor byl nějaká soutěž. „Ty si myslíš, že tvůj den nestál za nic? To se teda pleteš. Poslechni si, co se stalo mně."“ (Sean Covey)

Prejavuje sa to potom „odpoveďami zabijákmi“:

< Pri každej reakcii skúste zhodnotiť, prečo je pre empatické počúvanie zlá! >
· HODNOTENIE: Hneď, ako niečo počujete, tak vyjadrujete, či s tým súhlasíte, alebo nie, napríklad:

· „Dnes som pred tou písomkou strašne nervózna…“

· Vaša odpoveď: „Blbosť! Veď je to len NOS-ka! Brnkačka!“ – a to, prečo je Vaša priateľka nervózna pred tak ľahkým predmetom a čo sa za jej nervozitou skutočne ukrýva, sa nikdy nedozviete…

· VYŠETROVANIE: Kladiete otázky na základe Vášho vlastného chápania, pýtate sa na veci, ktoré by ste považovali za problém vo svojej vlastnej situácii a ani si neuvedomujete, že ten druhý žije v odlišnej situácii a Vaše problémy nemusia byť jeho problémami:

· „Dnes som pred tou písomkou strašne nervózna…“

· Vaša odpoveď: „Včera si namiesto učenia pozerala Pirátov z Karibiku, čo? Ty kujón, nezdáš sa!“ – automaticky predpokladáte, že Vaša priateľka má rovnaké záľuby, ako Vy, rovnako im  nevie odolať a, rovnako ako u Vás, dôvodom jej nervozity je fakt, že nič nevie… Pritom v skutočnosti môže byť nervózna z toho, že zaľúbila do fešného profesora ( a bojí sa, že ak niečo pokazí, čo si o nej pomyslí… (
· RADENIE: Namiesto toho, aby ste problém toho druhého najprv pochopili a porozumeli mu, hneď mu radíte na základe svojej vlastnej situácie a skúsenosti, ktorá ale nie je jeho situáciou a skúsenosťou:

· „Dnes som pred tou písomkou strašne nervózna…“

· Vaša odpoveď: „Hja, treba sa poctivo učiť a nebudeš nervózna!“ – automaticky predpokladáte, že dôvodom jej nervozity je fakt, že nič nevie, pretože je lenivá, nechce sa jej učiť a preto sa ani neučila… Pritom v skutočnosti môže naozaj nebyť naučená, ale napríklad preto, že má doma ťažko chorého starkého a otca alkoholika a celú noc prebdela pri starkom a volal mu záchranku, pretože otec bol na mol a ak donesie zlú známku, rodičia ju doma zmlátia… (
· VYSVETĽOVANIE: je podobné vyšetrovaniu. Snažíte sa to, čo od iných počujete, napasovať na svoju vlastnú situáciu a vlastné skúsenosti – a potom sa ich snažíte zorientovať, vysvetliť im ich domnelé motívy, správanie, vychádzajúc pritom z Vašich vlastných motívov a správania sa. Vlastne v takomto prípade „počujete to, čo chcete“, namiesto toho, aby ste „počuli to, čo druhý naozaj hovorí“:

· „Dnes som pred tou písomkou strašne nervózna…“

· Vaša odpoveď: „Človeče, tiež nič neviem! To teda dopadneme! Ešteže mám dobrý ťaháčik. Ak sa chce jeden v dnešnej dobe nielen stále učiť, ale aj zabaviť, nič iné mu neostáva…“ – automaticky predpokladáte, že Vaša priateľka je v rovnakej situácii, ako Vy a preto aj veci vníma a cíti rovnako, ako Vy…

ZHRNUTIE: Všetky tieto typy odpovedí v podstate sú o presadzovaní, zvýrazňovaní, vynášaní seba a svojich skvelých schopností (ako si myslíme) rozumieť mu, chápať ho, radiť mu a to všetko bez toho, aby nám musel vôbec niečo povedať– ten druhý je tak len objektom nášho zahviezdenia…

Ako na to v praxi?

1) PRVÝ JE SKUTOČNÝ ZÁUJEM O DRUHÉHO ČLOVEKA

· ZÁUJEM O TOHO DRUHÉHO (a nielen ako o „nástroj“ dosahovania našich cieľov a záujmov!) JE VO VZŤAHU ZÁKLADNÝ! 

· „Jsem přesvědčen, že základem lásky je projevit starost o štěstí milovaného a dát mu jistotu, že mi na jeho štěstí doopravdy záleží. Stavět vztah na jiném základu znamená stavět na písku. Milovanému musí být jasné, že opravdu chceš jeho štěstí a růst a že jsi opravdu při něm. Jinak se ti neotevře. Milovaný musí poznat, že je pro tebe skutečně někým, ne něčím. Že není jen „případ k vyřízení" nebo „problém k vyřešení". A tak první věcí, kterou musí láska udělat, je sdělit toto: Moc o tebe stojím, chci především tvoje štěstí a udělám vše, co mohu, abych ti ho zajistil(a), jsi pro mne jedinečným člověkem.“ (John Powell SJ, psychológ)
2) POUŽÍVAŤ OTVORENÉ OTÁZKY…

· ZATVORENÉ OTÁZKY sa tak volajú preto, že rozhovor akoby ukončovali, uzatvárali. To preto, lebo sa na ne spravidla dá odpovedať iba „áno“, alebo „nie“. Spoznáme ich podľa toho, že sa zvyčajne začínajú slovesom, napríklad: „Bol si včera večer doma“; „Učil si sa včera matematiku?“; „Máš rád Nightwish?“; „Hrávaš Counterstrike?“ a podobne. 

· OTVORENÉ OTÁZKY naopak rozhovor podnecujú, pretože „nútia“ toho druhého rozprávať. Spoznáme ich podľa toho, že sa zvyčajne začínajú opytovacím zámenom,  napríklad: „Ako si strávil včerajší večer?“; „Čo si sa včera učil?“; „Akú hudbu máš najradšej?“; „Ktoré hry máš rád na počítači?“ a podobne.

OTÁZKA NA VÁS:

- Ktoré otázky by sme sa mali naučiť používať, ak chceme skutočne načúvať inému človekovi?

- Ktoré z týchto dvoch typov otázok Vám znejú tak nejako „bližšie“, „normálnejšie“ a prirodzenejšie? Tie potom budú zrejme tými, ktoré aj sami častejšie používate. Ktoré to sú? Otvorené, alebo zatvorené?  

P.S.: Aj toto Vám pomôže lepšie vyriešiť prvú otázku. Ak netúžime skutočne toho druhého počúvať a venovať mu pozornosť, podvedome asi zvolíme radšej otázky zatvorené, ktoré znemožňujú dlhšiu odpoveď. A naopak, ak sa zaujímame o druhých ľudí a túžime ich spoznať, podvedome budeme častejšie používať otázky otvorené, aby sme ich povzbudili hovoriť o sebe… (
3) DIAMANOTOVÁ SCHÉMA ROZHOVORU

Existuje schéma rozhovoru, ktorá vyzerá ako retiazka z diamantov:

[image: image1.emf]atď.


Napríklad:

- „Dnes som pred tou písomkou strašne nervózna…“

- „Prečo sa cítiš nervózne?“ (= OTVORENÁ OTÁZKA (()

- „Vieš, nie som na dnes dobre naučená, celú noc som sa musela starať o starkého, volali sme sanitku…“
- „Takže si ani nespala, si nenaučená, nevyspatá…“ (= ZHRNUTIE, overenie si správneho pochopenia, UZATVORENÁ OTÁZKA (()

- „Hej…a navyše sa veľmi o starkého bojím…“
- „Aké problémy má Váš starký?“ (= OTVORENÁ OTÁZKA (()

- „Má slabé srdce… a niekedy dostane záchvat… a ja mám strach, aby sa mu niečo nestalo. Veľmi sa o neho bojím!“
- „To mi je ľúto. Máš ho rada, že?“ (= ZHRNUTIE, overenie si správneho pochopenia, UZATVORENÁ OTÁZKA (()

- „Hej, veľmi mi na ňom záleží!“
- „Ale keď sa o neho staráš, nemáš potom málo času na učenie sa?“ (= pokračovanie ZHRNUTIA ((, overenie si správneho pochopenia, UZATVORENÁ OTÁZKA)

- „Niekedy mi to fakt chýba…“

- „A čo na to Tvoja sestra?“ (= OTVORENÁ OTÁZKA (()

Atď.

ÚLOHA PRE VÁS:

Vytvorte dvojice a zahrajte si v každej dvojici scénku, kde si vyskúšate túto schému rozhovoru. Vždy jeden z dvojice hrá „empatického poslucháča“ a pýta sa druhého na čokoľvek (v rámci slušnosti a taktu, samozrejme () a ten mu odpovedá. Potom si v rámci dvojice role vymeňte a skúste si to opačne! Ostatní z treidy Vás pozorujú a pomôžu Vám zhodnotiť, ako to dopadlo!

4) VŠÍMAŤ SI REČ TELA

V praxi:

· 7% informácií nesú slová

· 40% tón hlasu

· 53% reč tela (postoj, výraz tváre,…)

5) REŠPEKTOVAŤ SLOBODU DRUHÉHO ČLOVEKA
Cieľom je pomôcť druhému rásť: čiže riešiť problémy, ktoré má, prekonávať hranice, ktoré ho obmedzujú, rozvíjať svoje schopnosti, stávať sa samostatným, zodpovedným za seba a svoj osud,… 

· Sú ľudia, ktorí si myslia, že pomôcť inému človekovi znamená poradiť mu a povedať mu, čo má robiť. Alebo namiesto toho za neho urobiť niečo, čo by mal inak urobiť sám. V skutočnosti nič z toho opravdivou pomocou nie je, pretože nič z toho neprispieva k tomu, aby sa ten, komu radíme a pomáhame, stal nezávislým, samostatným, zrelým a zodpovedným človekom. Naopak, učí sa spoliehať na nás, na naše rozhodnutia, našu „pomoc“ a stáva sa tak na nás závislý. Nám to možno môže lichotiť („Čo by si, chudáčik, bezo mňa počal…!“ (), ale jemu to ubližuje – a to nechceme: 

„Přiznám se, že jsem dlouho chápal lásku jako projevy laskavosti vůči druhým. Dokonce jsem se stal obětí klamu, že opravdová láska znamená dělat za jiné to, co by si mohli a měli udělat sami. Nikdy jsem nenechal lidi zápasit dost dlouho, aby mohli sami pro sebe nebo sami nad sebou dobýt vítězství.“ (John Powell SJ)
· Opravdivá pomoc znamená napomôcť druhému človekovi, aby si vedel poradiť sám a aby sa vedel o seba starať sám a nebol od nikoho závislý. Takže namiesto toho, aby sme mu poradili, budeme sa s ním zhovárať a pomôžeme mu, aby nakoniec sám našiel riešenie, ktoré bude pre neho najlepšie. A namiesto toho, aby sme veci robili namiesto neho, pomôžeme mu, aby ich nakoniec zvládol sám – hoci aj tak, že zo začiatku naozaj namiesto neho urobíme niečo, čo sám nijakovsky nezvláda, ale s tým, že čo najskôr mu pomôžeme, aby podobné veci zvládol aj bez nás: 

„Co lidé opravdu potřebují, je věřit v sebe, důvěřovat ve svou schopnost brát životní problémy a životní příležitosti do vlastních rukou. To je to, co je míněno druhou etapou lásky - dodávání odvahy. Jím se příjemci vštěpuje nové a plnější uvědomění jeho mohutností, síly a soběstačnosti. Dodáváním odvahy se říká: Ty to dokážeš! “ (John Powell SJ)
ALE AJ BYŤ POCHOPENÝ!

„Vedieť ako byť chápaní je druhá polovica … a je obvykle rozhodujúca pre dosiahnutie riešenia "V/V". Zrelosť sme definovali ako rovnováhu medzi odvahou a uznaním. Snaha chápať si vyžaduje uznanie, kým snaha byť pochopení odvahu. "V/V" si vyžaduje vysoký stupeň obidvoch. Takže v situáciách vzájomnej závislosti sa stáva pre nás dôležitým, aby sme boli chápaní.“

(Stephen Covey)

· Každý vzťah je PARTNERSTVO, založené na OBOJSTRANNEJ ÚCTE.

· VY máte úctu k tomu druhému, počúvate ho, usilujete sa ho pochopiť a konať tak, aby ste sledovali nielen svoje, ale aj jeho záujmy.

· ON ale koná to isté! 

· Ak to ale nekoná – potom to nie je partnerstvo ani vzťah, ale snaha zatiahnuť Vás do kvadrantu III. a urobiť si z Vás otroka, ktorý bude robiť veci dôležité pre neho, ale nie pre Vás!

·  V takom prípade sa musíte rozhodnúť:

· Alebo sa zmierite s tým, že budete jeho otrokom – ale prečo?

· Alebo ho upozorníte a zmeníte to,…

· Alebo, ak to nebude ochotný urobiť, tak z takéhoto vzťahu odídete (minule preberaná zásada „alebo Výhra / výhra, alebo žiadna dohoda“)

Pokiaľ ste ale v skutočnom vzťahu zrelých ľudí, je na nás, aby sme 

· nielen pozorne a s úctou počúvali toho druhého a jasne porozumeli jeho zámerom a záujmom a jemu samému, 

· ale aby sme aj my sami jasne a bez strachu vyjadrili svoje zámery, záujmy a umožnili druhým spoznať nás a porozumieť nám!

JEDEN PRÍKLAD ZO SVETA BIZNISU:

„Tento princíp účinne využíval manažér, ktorý sa so mnou podelil o nasledujúcu skúsenosť: "Pracoval som v malej firme, ktorá vyjednávala kontrakt s veľkou štátnou bankou. Banka vybrala pre toto vyjednávanie do svojho osemčlenného tímu právnikov zo San Franciska, prezidentov dvoch svojich filiálok a ešte jedného človeka z Ohia. Naša firma sa rozhodla pre stratégiu "Výhra / výhra, alebo žiadna dohoda". Chceli sme výrazne zvýšiť úroveň služieb a ceny, no boli sme takmer zdrvení požiadavkami tejto veľkej banky. Prezident našej firmy si sadol k rokovaciemu stolu a povedal: 'Chceli by sme, aby ste si sami navrhli kontrakt, ktorý vám vyhovuje. Tým by sme vás uistili, že chápeme vaše potreby a záujmy a vyhovieme týmto potrebám a záujmom. Potom sa môžeme rozprávať o cenách." Členovia rokovacieho tímu boli ohromení tým, že majú možnosť sami navrhnúť kontrakt. Trvalo im to tri dni, kým prišli s návrhom dohody. Keď ho predložili, náš prezident povedal: 'Teraz sa ubezpečme, že rozumieme tomu, čo chcete.' A začal rozoberať zmluvu, parafrázovať jej obsah, vyjadrovať svoje pocity, až kým si všetci neboli istí, že prezident pochopil, čo je pre nich dôležité. 'Áno, tak je to. Nie, toto tu nie je celkom presné... Áno, teraz ste to pochopili.' Keď úplne pochopil ich stanovisko, pokračoval vysvetľovaním svojho vlastného stanoviska... A oni ho počúvali. Boli pripravení počúvať ho. Necítili sa pod tlakom. To, čo začalo ako veľmi formálna, nedôverčivá, takmer nevľúdna atmosféra, sa zmenilo na plodné prostredie spolupráce. Členovia rokovacieho tímu na záver diskusie hovorili v podstate toto: 'Chceme s vami spolupracovať. Chceme pracovať podľa tejto dohody. Povedzte nám ešte cenu a podpíšeme to.‘“ 

(uvádza Stephen Covey)

