
  
    [image: Motivacni.jpg]

  


  
    [image: Jota2.tif]

  


  
    


    Steffen Kirchner


    Motivační lži

  


  
    [image: tiraz.jpg]

  


  
    


    Totmotiviert


    


    Copyright © GABAL Verlag GmbH, Offenbach, 2015


    Translation © Jana Vladarzová, 2016


    © Nakladatelství JOTA, s. r. o., 2016


    


    isbn epub 978-80-7565-042-9

  


  
    Předmluva od Huberbuamů


    Úspěch je naším cílem, motivace je cestou!


    Ale motivace přece není produkt, který by si člověk mohl snadno opatřit na každém rohu, aby byl úspěšný.


    Aby bylo možné pokořit 1 000 metrů vysokou granitovou stěnu El Capitan v rekordním čase, k tomu je zapotřebí víc než pouhé přání být tím nejlepším, neustále si opakovat nějaké motivační mantry a přivolávat úspěch motivací, motivací a ještě dalším balíkem motivace.


    Výzva se zdá být neřešitelnou: Dobře sehraný tým potřebuje pro zdolání této stěny tři dny, rekordem jsou však pouhé dvě hodiny a čtyřicet osm minut! Vytvořili ho Hans Florine z USA a Yuji Hirayama z Japonska. Každý věděl, že je to rekord na věčné časy. Ale přesně v této nemožnosti opět posunout hranice se skrývá esence motivace. Je to právě tato dětská zvědavost, která zažehne oheň vášně.


    Tato motivace, která vzniká hluboko v nás, nechává zmizet veškeré hranice a má obrovskou sílu. V centru pozornosti nestojí sklizeň, úspěch, cíl, ale dlouhá a tvrdá cesta k hoře teprve ukazuje následující krok. Prožíváme přechod hranic v přípravách, detailním, cíleném tréninku, v perfektní týmové práci, v překonávání mnoha problémů. Na stěně samotné se počítá především také schopnost dokázat v pravý okamžik říct „Ne!“ k dalšímu výstupu. V „motivační branži“ se naopak často vytváří pocit, že všechno musí směřovat jen nahoru, bez přestávky, bez reflexe.


    Stále rychleji, stále výš, stále dál! Ale tato přímá cesta je často orientovaná na cíl slepou uličkou. Někdy se totiž člověk musí pár kroků vrátit, nebo dokonce přerušit výstup a čekat na ten správný okamžik! V opačném případě by nebezpečí ohrožení vlastního života bylo nekalkulovatelné. Zmiňované „Ne“ bylo nakonec naším klíčem k úspěchu. Vždycky jsme totiž věděli, proč jsme ztroskotali, a proto jsme nikdy neztratili víru v náš tým a mentálně i fyzicky jsme byli stále silnější. Interakce v týmu se zautomatizovaly. Cítili jsme, že správný okamžik se blíží.


    Opět stojíme na úpatí El Capitan. Tentokrát je ale všechno jinak. Vzduch je chladný, na stěně nejsou žádné týmy, které by mohly ovlivnit naši akci. Jsme soustředěni na tento okamžik. Alexander mi odpočítává – tři, dva, jedna, go! Startujeme a jako tým se noříme do systému, který v tuto chvíli nikdo jiný nedokáže pochopit.


    Příkazy, horolezecké hmaty… Skála se řítí kolem nás, už na nic nemyslíme, jsme v absolutním letu směrem nahoru.


    Na vrcholu se zastavuje čas. Čísla na displeji zůstávají stát na dvou hodinách, čtyřiceti pěti minutách a čtyřiceti pěti sekundách. Nový rekord!


    V tomto okamžiku není nic, co by bylo nad námi. Je to jen tato chvíle, která nyní určuje náš život. Tento okamžik nese jméno „úspěch“ – anebo jinak a mnohem lépe řečeno: Je to vnitřní radost, je to nefalšované štěstí.


    Kniha Steffena Kirchnera otevírá lidem oči, aby mohli komplexněji nahlédnout na souvislosti mezi opravdovou kvalitou života a špičkovým výkonem. Příliš často se totiž faktory úspěchu a štěstí představují velmi jednostranně. Samozřejmě, že každý člověk může překročit svoje hranice a dosáhnout nečekaných výkonů. Při tom je ale také rozhodující, abychom při honbě za stále novými vrcholy nezapomněli sami na sebe, protože potom člověk ani při jejich dosažení nepociťuje žádné nadšení. Je čas na více prozřetelnosti a nový pohled na staré téma. Neboť konec konců jde jen o jediné: Vědomě vnímat cestu životem – se všemi vrcholy a pády, mít radost z velkých věcí i maličkostí a prožívat okamžiky štěstí!!!


    Posíláme vám všem mrknutí a úsměv!


    Thomas a Alexander Huberovi


    


    


    


    


    


    


    


    


    


    


    


    


    


    


    

  


  
    Úvod


    Bylo to na podzim roku 2009, když jsem seděl ve Stuttgartu na velké vzdělávací akci a společně s dalšími asi čtyřmi tisíci posluchačů zbožně naslouchal anekdotám a tipům velkých trenérských osobností. Byl jsem teprve nováčkem v oblasti „motivačních spíkrů“, ale příběhy a poselství, které jsem toho dne slyšel, mne zarážely. Tady jeden příklad:


    Byl jednou jeden sedlák, který našel orlí vejce. Položil je do hnízda slepic na svém dvoře. Orel se vyklubal společně s kuřátky a s nimi také vyrůstal. Žil na slepičí farmě a sám sebe také považoval za slepici. Kvokal a choval se stejně jako ostatní slepičky. Tak plynul rok za rokem a orel byl stále starší a starší. Jednoho dne, když se zase jako vždy procházel po dvoře, uviděl velkého nádherného ptáka, jak majestátně krouží vysoko na obloze. S obdivem pozoroval tu elegantní leteckou show.


    „Kdo to je?“ zeptal se nakonec jedné slepice.


    „To je orel, král oblak,“ odpověděla slepice.


    „Nebylo by to krásné, kdybychom také uměli kroužit tak vysoko na nebi?“ řekl toužebně starý orel.


    „Na to zapomeň,“ odvětila slepice. „My jsme jen slepice a létat neumíme.“


    Tak se starý orel zase vrátil ke svému původnímu, jednotvárnému osudu a jednoho dne zemřel v pevném přesvědčení, že byl slepicí.


    Konec příběhu – happy end chybí.


    A poučení z příběhu? „Podívejte se do zrcadla a rozpoznejte, že jste také orel!“ Čáry máry!


    Mnoho trenérů, koučů a autorů používá dodnes tento příběh, aby lidem vytvořili před očima obrázek toho, jak sami sebe omezují. Problémem ale je, že poselství tohoto příběhu je naprostý nesmysl. Je parádním příkladem toho, jak mnohé pokusy o motivaci, které jsou jistě dobře míněné, vedou úplně špatným směrem. Neboť ne každý člověk se narodil proto, aby byl orlem a uměl létat. Ne každý může dokázat všechno a také ne v každém se skrývá potenciál k tomu, aby byl číslem jedna. Je to jako ve světě zvířat. Tučňák je na pevné zemi nemotorný nešika, ale ve vodě je to špičkový atlet. Každý by měl najít svůj živel, nemusí to být zrovna vzduch, a potom se také nemusí učit létat. Ale duchu doby, která všechno unifikuje, odpovídá, že se pro rozdílné lidi definují stejné standardy a principy úspěchu. Na celém světě znějí poselství většiny motivačních papežů: „Odvažte se víc, postupte riziko!“, „Pokuste se o nemožné!“, „Zbohatněte!“. Přitom zjevně jen málokoho zajímá, že se tato paušální doporučení nehodí ke každé osobnosti. Nikde se tak bezostyšně nelže, jako při pokusu říci jiným lidem, jak mají vést svůj život a jak mají být šťastní.


    Hned na začátku bych rád vyjasnil důležitou věc. Cílem mé knihy není zúčtovat s jednotlivými osobami, nebo dokonce s celou branží. Naopak. Koučové, trenéři a řečníci, kteří pracují v oblasti motivace a osobního rozvoje, mi velmi leží na srdci. Den co den řada vynikajících a čestných odborníků přispívá spoustou dobrého k životnímu úspěchu a dobrému životnímu pocitu velkého množství lidí. Bohužel jsou hlasy těchto dobrých odborníků často přehlušeny křikem rozličných guruů, kteří na sebe pomocí lákavých podvodů přitahují více pozornosti. Z tohoto důvodu bych chtěl prostřednictvím této knihy pozvednou svůj hlas a dosáhnout jasnějšího rozlišení mezi pravdou a lží. Jde mi o to, abych vytvořil nové povědomí o způsobu fungování lidské motivace, bez odborné hatmatilky, zato jednoduše a se vztahem k praxi. Jsem totiž přesvědčený o tom, že člověk může sám sebe, ale také ostatní lidi rozvinout smysluplným směrem, pochopí-li určité souvislosti v tom, co je pro nás opravdu důležité. Nejsem přítelem vytváření nepřátelských obrazů, a proto žádné vytvářet nebudu. Nemá smysl hledat viníky a ty hnát jako svini vesnicí. Jde spíše o objasnění tématu, které se týká nás všech, a osvětlení důvodů, proč některé motivační omyly stále ještě přetrvávají.


    Je pro mne také důležité zdůraznit, že většina chybných motivačních postulátů, které popisuji v této knize, nevzniká s úmysly poškodit nebo manipulovat. Často prostě chybí know-how a pochopení skutečných souvislostí. Vždyť ve škole jsme se o motivaci nic neučili – kromě toho, že ji máme mít. To nám ale v každodenním životě moc nepomůže a negativní vlivy této mezery ve vzdělání se mimo jiné poznají podle toho, jak mnozí lidé vedou svoje podnikání, své spolupracovníky, děti – a také svůj vlastní život. Z tohoto důvodu mi velmi záleží na tom, abych touto knihou podpořil vaši vnímavost vůči tomuto důležitému tématu. Motivace není uměním, které by se dalo jen obtížně naučit, nýbrž principem, který je třeba pochopit. Jen díky vzdělávání a vysvětlování se člověk stane imunním vůči lžím, a také vůči motivačním lžím.


    Tato kniha v podstatě v každé kapitole sleduje tři cíle: Zaprvé přirozeně odhalujeme staré omyly a motivační lži. Zadruhé vám chci vysvětlit skutečnost, která se za těmito lžemi skrývá, protože v každé lži je alespoň nějaké pravdivé jádro. Zatřetí vás s tím poznáním potom nenechám samotné, ale dám vám cílené návrhy a doporučím určité způsoby jednání, které jsou osvědčené praxí a pomohou vám při uvádění nových poznatků do praxe. Jak vidíte, na následujících stránkách neplánuji žádný zaslepený boj proti cechu motivačních trenérů, ale představím vám vedle jasné kritiky především nové pohledy a také pomoc, jichž budete moci využít ve vašem profesním, ale také soukromém životě.


    Tuto knihu jsem napsal také pro mnohé seriózní a čestné trenéry, spíkry a kouče, kteří odvádějí vynikající práci a neprávem jsou strkáni do určité přihrádky. Mnozí odborníci na trhu jsou přitom spíše tiší a nenápadní pracanti. Vzhledem k tomu, že zástupci frakce „čáry máry“ bubnují mnohem hlasitěji, získávají bohužel většinou podstatně víc příznivců. Není žádnou novinkou, že egománie se často prosazuje na úkor obsahové kvality. S mrazením v zádech si například vzpomínám na přednášku Carstena Maschmeyera v rámci jedné velké vzdělávací akce, při níž z něj přímo tryskalo okouzlení sebou samým. Hodinová řeč se podobala show s fotografiemi Maschmeyera s jeho mocnými přáteli. Maschmeyer s Kličkem, Maschmeyer s Gottschalkem, Maschmeyer se Schröderem... Chyběla jen fotografie Maschmeyera s Bohem – ale toho chtěl na jevišti hrát sám. Jako obsahový vrchol prezentoval posluchačům motto „úspěchu lze dosáhnout, pokud člověk ví jak“. Ani se nepokoušejte nalézt hlubší smysl tohoto výroku – žádný neexistuje. Chápejte mne prosím správně. Nejsem proti zábavě na jevišti. Vtip, silné obrázky, uvolněné prezentace a dobře vyprávěné příběhy jsou solí v polévce dobré přednášky. Obsahovou kvalitu a hloubku by ale nikdy neměly zastupovat, nýbrž pouze podporovat. Od té doby mám problém, když se zábava využívá k tomu, aby se důležité informace vědomě snižovaly a zakrývaly. Je přitom jedno, jestli se jedná o snadnou objednávku úspěchu ve vesmíru nebo neustálé vykřikování frází, počínaje větou „Můžeš dosáhnout všeho“ až po „Nejde, neexistuje“. Po počáteční euforii každý dříve nebo později pozná střízlivou skutečnost, že tyto postuláty sice svěže zní, ale jsou naprosto chybné.


    Mým osobním přáním je, abych lidem zprostředkoval více praktických vědomostí na téma motivace, které se vztahují ke konkrétním příkladům v každodenním životě a podnikání. V uplynulých letech jsem pozoroval, že lidé nepotřebují teoretické koncepty, potřebují nové úhly pohledu v praktických situacích, v nichž staré motivační filozofie – z části nepozorovaně – nevedou k dobrým výsledkům. Například ve výkonnostním sportu je dnes naprosto běžné, že trenér s cílem zvýšení výkonnosti na svoje chráněnce hlasitě křičí, případně je povzbuzuje, aby rychleji sprintovali, byli tvrdší v obraně nebo lépe vraceli úder. Na stránkách www.sciencedaily.com si můžete přečíst, že vědci Michiganské státní univerzity před několika lety zjistili, že tato opatření u mnoha atletů nevedou ke zvýšení výkonu, často spíše naopak. Z toho je zřejmé, že často není nedostatek vůle, ale nedostává se vědomostí o smysluplnosti určitých motivačních metod.


    Tento deficit vědomostí odhaluje skutečný problém, totiž že často místo motivace a vůle chybí spíše vztahy. Příliš málo se zabýváme tím, co nás samotné a ostatní opravdu pohání. Někdy se mne šéfové firem ptají: „Ale, pane Kirchnere, víte, kolik času to stojí, když se teď mám zabývat všemi mými spolupracovníky?“ Ano, to vím. Vím ale také, co je ústřední úlohou každé vedoucí síly. Vedení! A vedení je jen o vztazích. Kdo je upřímný, musí uznat, že na toto nikdy nechybí čas, ale spíš uvědomění si této vysoké priority. Čas nechybí nikdy, jedině když ho člověk promrhá na jiné věci. Legendární televizní moderátor Robert Lemke jednou velmi hezky řekl: „Žádný člověk není tak zaměstnaný, aby neměl čas všude vyprávět, jak moc zaměstnaný je.“ V uplynulých letech jsem měl někdy dojem, že vedle jasných priorit také prostě chybí upřímný zájem o člověka. Jak často jsem už na firemních webových stránkách četl: „Člověk u nás stojí v centru pozornosti.“ To je hezké! Ale takové motto měli už kanibalové.


    Já osobně mám rád životní moudrosti a motivační výroky. Ale ty se snadno řeknou. U životního motta je otázkou, na kolik procent je to náš život a na kolik procent jen motto.
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    To nejdůležitější, co můžete darovat druhému člověku, je pozornost. Mám proto velkou radost, že nyní věnujete pozornost mně a této knize. Dlouho a pečlivě jsem zvažoval, jestli mám svoji knihu napsat v této formě. Někoho budou moje výklady pravděpodobně tu a tam iritovat. Ale tak obrovské motivační diletantství musí konečně skončit. Nesmíme z naší vůle, která nás vede k podávání výkonů, dělat prostitutku tím, že ze sebe uděláme rychlovku motivačních pasáků, co otravují našeho ducha výzvami k honbě za úspěchem bez hranic. Je třeba převzít odpovědnost za téma, které je důležité pro každého. Smysluplné strategie úspěchu a motivace jsou základem každé výchovy dětí, ale i základem partnerství, stejně tak jako vedení spolupracovníků a vlastního života. Tyto základy se nesmějí skládat ze lží a omylů, protože jinak by bylo všechno, co následně vybudujeme, odsouzeno ke zhroucení.


    Pojďme nyní odstranit tajemný mlžný opar, jak jen to bude možné, abychom společně získali větší jasnost o tématu, které nemá jen jediný rozměr, jak se často předstírá. Rozhodl jsem se, že se nenechám v nablýskaném motivačním cirkusu vodit manéží jako býk za kruh v nose. Chtěl bych, abyste z následujících stránek měli radost, ale nechtěl bych vás bavit. Budu se ptát, co se skrývá za starými přesvědčeními a vzorci chování, a možná vás nepodpořím v dosavadním způsobu myšlení. Lidstvo nepotřebuje další baviče nebo guruy, potřebuje ty, kteří budou objasňovat, kteří budou mít odvahu říct pravdu. Tuhle roli rád přijímám. Přál bych si, abyste moji knihu využili k novému pohledu na stará známá témata. Je na čase, abychom některá stará paradigmata nahradili novými. Zeptejte se sami sebe, v jakých oblastech se do toho chcete pustit. Teď je ta správná doba na změnu. Nebo jak to hezky vyjádřil Grönemeyer – doba, aby se to otočilo.


    Mnoho radosti při čtení Vám přeje


    Váš Steffen Kirchner
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    Díl 1:


    Motivace mezi mýtem a mystikou – čas vše vyjasnit

  


  
    Už žádné čaka!


    Konec motivačních šarlatánů


    Před nedlouhou dobou si mne objednal jeden velký podnik na koučink svých zaměstnanců, na který asi nikdy nezapomenu. Pár dní předtím si firma na svůj každoroční meeting na zahájení roku objednala známého řečnického kolegu, který je pověstný svým značně extrovertním vystupováním a během své přednášky nikdy nešetří sebechválou. Měl vystoupit jako vrchol meetingu a zúčastněným předat některé ze svých tipů pro motivaci a úspěch. Vzhledem k tomu, že vedení firmy ale následně nebylo příliš nadšené z obsahu a metodiky přednášky, angažovali tedy mne, abych „problémové případy“ ve firmě zpracoval formou osobního individuálního koučinku.


    V plánu jsem měl rozhovor s Robertem, který býval nejúspěšnějším prodejcem firmy. Vstoupil jsem tedy do jeho kanceláře a posadil se proti němu za stůl. Nepoctil mě ani pohledem a schoval hlavu za obrazovku počítače. Po nábožné minutě ticha jsem se chopil slova a řekl: „Dobrý den, Roberte, jak se vám daří? Dnes spolu máme vést rozhovor. Víte o tom?“ Robert mlčel několik dalších sekund, potom odvrátil hlavu od obrazovky, podíval se mi do očí a zasyčel na mě: „Víte, jaký je rozdíl mezi sněhulákem a mnou?“ Trošku překvapeně jsem zavrtěl hlavou. Robert: „Sněhulákovi můžete políbit prdel jen v zimě.“


    Spontánně jsem se musel rozesmát, protože já opravdu nejsem právě útlocitný a tento drzý výrok se mi líbil. Smích mi ale rychle uvízl v krku, když Robert vstal ze židle, otevřel mi dveře kanceláře a ostrým tónem dodal: „Opusťte moji kancelář. Okamžitě!“ Byl jsem v šoku. Ten člověk myslel svůj výrok opravdu vážně a chtěl mě vyhodit! Něco takového se mi ještě nikdy v životě nestalo. Požádal jsem Roberta, aby mi dal alespoň šanci dovědět se, co bylo příčnou jeho odmítavého postoje. Po krátké diskusi povolil a posadil se se mnou ke stolu. Vyprávěl mi o svém téměř traumatickém zážitku z vystoupení mého kolegy před několika dny. Podle jeho slov museli posluchači na povel motivačního trenéra vstát, bušit se do prsou a mnohokrát po sobě vykřikovat několik hloupých motivačních frází. „Jsem největším darem pro svět! Dokážu všechno, co chci! Pro každého jsem atraktivní a sexy!“ Toto divadlo prý trvalo několik minut. Potom měl každý z přítomných překonat svoje hranice tím, že musel přijít dopředu na jeviště, aby tam veřejně zatančil za doprovodu hlasité hudby. Během taneční vložky mělo publikum tanečníka podporovat hlasitým křikem, přičemž bouřící masa byla stále menší, protože téměř padesát procent účastníků postupně opustilo sál. „A jako by to ještě nestačilo, teď mi navíc posílají takového motivačního teroristu přímo do mé kanceláře“, řekl podrážděně Robert a vztekle se na mě podíval. „Já od vás všech už nechci nic slyšet ani vidět. Když chcete znát důvod mých špatných výkonů, jděte naproti do kanceláře a promluvte si s mým šéfem. Měl by na to znát odpověď.“


    Po nějaké chvíli se mi podařilo Roberta trochu uklidnit. Poděkoval jsem mu za jeho upřímnost a pokusil jsem se mu vysvětlit moji filozofii a způsob mé práce, která se naprosto odlišuje od toho, co z druhé strany doposud poznal. Po nějaké době mi naslouchal se stále větším zájmem a nakonec přeci jen došlo k dobrému rozhovoru, při němž jsme pro něj dokázali vymyslet dobrou podporu. Při našem rozloučení mi poděkoval slovy: „Děkuji, pomohlo mi to. Je dobré vědět, že jsou ve vašem oboru také seriózní lidé.“


    Po wellness-ezoterice a čaka – co přijde nyní?
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    Doba levné fast food motivace se stále více chýlí ke konci. Mnoho lidí už má prostě dost neustálého zaříkávání víry v sebe sama, neustálých příkazů typu „jen musíš správně chtít“ a především nesmyslného divadla, kdy člověk pomocí volání „čaka“ povzbuzuje sám sebe k dělání věcí, které vlastně vůbec dělat nechce. Možná už se někdo z vás ptal, co vlastně znamená slůvko „čaka“ a odkud pochází?


    Pojem „čaka“ (původně „tsjakkaa“) je bojový pokřik, který vytvořil holandský motivační trenér Emil Ratelband. Německá „čaka pohroma“ se zrodila v roce 1998, když Ratelband dostal na televizním kanále RTL 2 svůj pořad s názvem „Čaka! Ty to dokážeš!“. Během třicetiminutového vysílání konfrontoval holandský motivační guru vybrané osoby pravidelně s jejich největšími fobiemi. Ratelband pokládal lidem na obličej obrovské pavouky, omotával jim kolem krku boa a mnoho jiného. V podstatě to byl už tehdy formát na úrovni dnešní reality show Camp v džungli (Dschungelcamp). Po třinácti úděsných dílech projevila televize slitování a pořad zrušila. Cynikové říkají, že taková úroveň byla příliš nízká i pro RTL. Pravděpodobnější ale je, že následné duševní škody u obětí tohoto motivačního mučení byly příliš velké.


    Ve vysílání například vpadl Ratelband – jako Superman – společně s televizním štábem do obývacího pokoje Maren. Maren bylo třicet šest let a trpěla agorafobií, těžkým psychickým onemocněním, kvůli němuž už asi devět let téměř neopustila svůj dům. „Ne, neexistuje“, hodil Mr. Čaka své klientce na hlavu hned na začátku. Ve scénáři bylo naplánováno, že by měla nejpozději odpoledne projít Braniborskou bránou, vzdálenou čtyřicet kilometrů. Ale o tom v tuto chvíli neměla „poslední žena z východu, která ještě nikdy nebyla na západě“ (takto ji uvedli v televizi) ani tušení. Ratelband seděl vedle své klientky na pohovce a zahájil svůj exorcismus. Maren měla hlasitě volat: „Co bylo včera, je historií!“ a „Jsem nejšťastnějším člověkem na světě!“ Přitom měla mávat pažemi jako orel. Ale mladá žena jen stála s bezmocně svěšenými rameny a trápila se, aby slabým hlasem alespoň oddrmolila předříkaný text.


    Jako zaříkávač nabádal Ratelband nemocnou ženu, aby „celému Německu ukázala“, co dokáže, když bude chtít. Nakonec se mu podařilo, že – zatímco ze sebe sypal vtipy a křičel „čaka“ – s ním Maren skutečně odjela v jeho okázale prezentovaném voze Bentley k pět set metrů vzdálené hasičské zbrojnici. Znovu a znovu se musel motivační guru na křižovatce otáčet, protože se ženou panika doslova cloumala. Po zhruba dvou hodinách objala dvojnásobná matka u požární zbrojnice svoje plačící děti. Vesnická mládež postávající kolem se pobaveně ohýbala smíchy nad tou scénou. Ratelband však měl v zásobě ještě mnohem víc odstrašujících úkolů. Po několika dalších brutálních hodinách byla žena tělesně i psychicky na dně a kompletně vyčerpaná ze svých návalů strachu a křiku. Natáčení bylo přerušeno. Ratelbandův ranní zářivý úsměv se proměnil v ledovou masku. Marenin manžel ji prý blokoval, bručel, a navíc musí „sama přepnout“. Na shledanou, čaka.


    Už žádné čaka! Hry moci a ega už dosloužily


    


    Scény podobného druhu způsobily za poslední roky u obětí těchto podivných představení mnoho škod. A navíc uškodily lidem, kteří pracují v oblasti rozvoje osobnosti a přinášejí ostatním opravdový užitek svými obsahově silnými přednáškami, semináři nebo při individuálních sezeních. Dodnes se mě v mé kanceláří kolem padesáti procent zákazníků dopředu cíleně ptá, jestli práce pana Kirchnera zaručeně nemá nic společného s pokřikem čaka, čaka. Strach z možných škod způsobených neseriózním motivačním klaunem je z pochopitelných důvodů velký. Ztráta důvěry v „motivační odborníky“ z jakékoliv oblasti je obrovská, přestože většina angažovaných odborníků pracuje velmi profesionálně. Kvalita této branže je podstatně lepší než její pověst. Ale škody na imagi, které v posledních letech vznikly díky ojedinělým egocentrikům s potřebou předvádět se v médiích, jsou tak významné, že bude pravděpodobně trvat ještě několik let, než bude ztráta serióznosti definitivně odstraněna.


    Podle mého vkusu se při hře se „silou ducha“ prostě říká také hodně nepravd. Reprezentativním příkladem jsou podle mě takzvaní mentalisté, kteří už několik let vyrůstají jako houby po dešti. Mentalista není odborníkem v oblasti mentálního tréningu, není ničím jiným než jevištním kouzelníkem, který pracuje s kouzelnickými triky a iluzemi. Není to jasnovidec, který vytrénoval svého ducha tak, aby měl mimořádné mentální schopnosti. Je to profesionální iluzionista. Známí kouzelníci jako David Copperfield nebo Siegfried a Roy dříve vždy otevřeně a čestně komunikovali skutečnost, že všechno, co dělají, se zakládá na umění iluze. Politováníhodné je, že naopak mentalisté pod vedením manipulátora skutečnosti Uriho Gellera se dnes vědomě snaží o to, aby vznikl dojem, že silou svých myšlenek opravdu mohou dokázat některé nadpřirozené věci. Navíc v úspěšné televizní show pro nové mentalisty „The next Uri Geller“ byli diváci před několika lety bezostyšně obelháváni. Mentální schopnosti je však možné měřit a sledovat jen omezeně, a proto běžný divák téměř nemůže rozlišovat mezi pravdou a lží.


    Bohužel se dnes na veřejnosti více či méně dávají mentalisté, mentální trenéři, psychologové nebo motivační koučové do jednoho pytle. Už jsem si zvykl poslouchat věty jako: „Hej, Kirchnere, ty přeci taky děláš nějaký takový mentální a motivační krám, ne? Pojď, namotivuj mě do práce a odčaruj mi moje líné myšlenky.“ Možná se tomu usmíváte – já sám bych to asi dělal také, kdybych tyto negativní důsledky nezažíval pravidelně. Jsem přesvědčený o tom, že naprosto špatné představy o tomto velmi vážném a komplexním tématu alespoň částečně vycházejí z toho, že mnoho médií doposud předkládalo veřejnosti jen materiál s velmi slabým obsahem. Proto je cílem mé knihy také to, abych proti takovému nedostatku informací aktivně postavil odbornou kvalitu, serióznost, čestnost a opravdový zájem o člověka a tyto věci objasnil.


    Všímám si, že mezi lidmi dochází postupně ke změně myšlení. Zcela zjevně roste zájem dovědět se víc o tématu, které může mnoho nabídnout a týká se každého, ale doposud nebylo možné o něm zjistit něco smysluplného. Pozorování v uplynulých letech mi však dávají naději, že už si každý nenechá vyprávět jakoukoli hloupost a že lidé začínají být kritičtější. Například na školách dnes musím před přednáškami podepsat často několikastránkové prohlášení o sektách, v němž dávám záruku, že ani já, ani nikdo z mého týmu nemáme nic společného se scientology nebo podobnými kriminálními seskupeními. A víte co? Toto podepisuji ze srdce rád!


    Sice nejsem přítelem byrokracie, ale mám radost, když vidím, jak se lidé stále jasněji vypořádávají s určitými poskytovateli na trhu a začínají požadovat serióznost a kvalitu. Už jen velmi zřídka volají do kanceláře mé firmy s poptávkou „nějakého motivačního trenéra“, kterého potřebují, aby se postaral o trochu rozptýlení při podnikovém jednání. Zpravidla už mají ti, co rozhodují, jasné představy o tom, co chtějí, ale také o tom, co v žádném případě nechtějí – totiž povrchní motivační kurz bez obsahu. A to je velmi dobré znamení pro vývoj v budoucnosti. Časy se mění. Také je na čase!


    


    


    Nová definice úspěchu
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    Každý člověk na světě usiluje o výkon a úspěch, protože na tom vždy záviselo přežití lidstva. Co se však změnilo, je definice „úspěchu“. Dříve platilo pravidlo, že úspěch je dosažení stanovených cílů. Dnes ale stále víc lidí zjišťuje, že opravdový úspěch obsahuje ještě mnohem víc než samotné dosažení cíle.


    Každý člověk žije ve dvou světech, vnějším a vnitřním. Ve vnějším světě jde o čísla, výkon, uznání, pokrok, naplnění cíle a postavení. Ve vnitřním světe hrají naopak ústřední roli osobní hodnoty. Realizace hodnot se dá těžko vyjádřit čísly, ale zpravidla se odráží spíše v osobním životním pocitu, který bychom mohli označit jako „naplnění“. Rozhodující je pochopit, že k opravdovému naplnění může dojít jen tehdy, když jdou oba světy takříkajíc ruku v ruce a existují rovnoprávně vedle sebe. Samozřejmě lze také dosáhnout cílů, aniž bychom dbali na osobní hodnoty. Takové dosažení cíle ale přináší pocit prázdnoty, protože v pravém slova smyslu nemá hodnotu.


    Společnost orientovaná na výkon v uplynulých letech doslova zametla pod stůl tuto úroveň hlubokých osobních hodnot. Všichni ti křičící trenéři prodeje, kazatelé okamžitých kouzel a ostatní guruové úspěchu se pokoušeli svým pokřikem na optimalizaci výkonu překřičet hlas vnitřních potřeb člověka. „Stále výš, stále rychleji, stále dál!“ bylo motto, které dlouho fungovalo, ale dnes už ho naštěstí mnoho lidí odhalilo jako scestné.


    Neustálý hon za stále vyššími vrcholy, na nichž na nás údajně čeká velké štěstí, odpovídá obrazu světa vybudovaného na iluzích a lžích. Generace motivačních guruů, která kázala o nekonečných možnostech ještě většího úspěchu, ze sebe udělala servírku v laciném baru tohoto pochybného vývoje. Hostům se zcela vědomě nalévalo stále víc jedu maximalizace úspěchu, přestože mnozí už zjevně požili příliš mnoho. Dnes jsou vidět zoufalé pokusy tento lokál opustit. Vyhořelí manažeři hledají cestu do ticha kláštera, aby meditovali. Jiní podnikají extrémní výstupy na odlehlé horské vrcholy nebo se učí přežít v džungli. Všechna tato opatření mají vést k tomu, aby znovu našli cestu sami k sobě. Je to pokus o záchranný skok z kolotoče výkonnostního šílenství. Důvodem přitom není to, že by výkonnostní cíle byly špatné. Důvodem je, že výkonnostní cíle nejsou všechno.


    Od orientace na výkon a zábavu k orientaci na smysl


    Právě u mladší generace bylo v uplynulých letech možné pozorovat hnutí proti společnosti zaměřené na výkon. Toto hnutí nese jméno „zábavná společnost“. Mladí lidé, kteří měli být zčásti už ve škole cvičeni k tomu, aby se z nich stali poslušní nositelé výkonů, začali rebelovat proti starým principům, pravidlům a paradigmatům maximalizace úspěchu. Přitom zábavná společnost vede do slepé uličky stejně, jako čistá orientace na výkon. Obojí nepřináší člověku trvale to, co by vlastně chtěl cítit. Lidé chtějí podávat výkon a současně žít. Je důležité sladit radost ze života a atraktivní výkonnostní cíle, protože jen tak se člověk může cítit trvale vysoce motivovaný a šťastný. Kdo se už pro nic neangažuje, jen polehává a každý životní plán odmítá jako blbost starých, ten skončí na opačném břehu téhož ostrova, na který nikdy nechtěl. Je to ostrov nesmyslnosti.


    Přehnané používání Facebooku a ostatních sociálních médií, hraní počítačových her nebo také známé opíjení se do bezvědomí – to je jen několik příkladů toho, jak se dnes mladí lidé snaží utlumit bolest z této ztráty smyslu a orientace. K otázce, čeho chce tato mládež takovými spornými volnočasovými aktivitami dosáhnout, může poskytnout důležité poznatky právě fenomén „Facebook“.


    Neurovědci zjistili, že se u mladistvých v průběhu používání Facebooku ve zvýšené míře vylučuje určitá látka (viz www.bizzwire.de), která se nazývá oxytocin. Oxytocin je zjednodušeně řečeno „hormonem objímání“, protože ho tělo produkuje ve zvýšené míře také tehdy, když se nám dostává tělesné blízkosti, například při objímání, při líbání nebo při sexu. Oxytocin hraje v partnerství ústřední roli také v souvislostí s věrností. Osoby s nedostatkem oxytocinu se necítí vázány, a proto zůstávají spíše nevázány také ve svém (milostném) životě.


    Po čem tedy lidé zjevně touží, je pocit, že jsou chápáni a milováni. Mnoho mladistvých se pokouší chybějící pocit sounáležitosti ve svém reálném světě vyrovnat náhradním uspokojením ve světě virtuálním. To mimochodem neplatí jen pro mladou generaci. Ten, kdo v reálném světě nezažívá pocit sounáležitosti, si vytvoří umělý svět. Není bez důvodu, že odhadovaná hodnota provozovatele alternativního života Linden Lab činila v roce 2009 kolem sedmi set milionů amerických dolarů. Koncerny jako Linden Lab, Facebook a další profitují právě z toho, že mnozí hledají ve virtuálním světě to, co v reálném světě postrádají.


    Poučení, které z toho vyplývá, je, že smysl života má hodně společného s pocitem sounáležitosti. Jen ten, kdo se cítí být vnímán jako člověk – namísto toho, aby musel fungovat jen jako nositel výkonu – pociťuje smysl ve své práci a svém jednání. Člověk potřebuje spojení, to je prastará biologická zkušenost, kterou získal už v lůně matky. Tato zkušenost je čistou emocí, která je zakotvená v nejhlubších strukturách mozku a s dosahováním cílů a vůlí po maximálním úspěchu zdaleka nemá nic společného. Kdo vnímá svůj život a svoje jednání jako smysluplné, ten je automaticky dlouhodobě motivovaný – bez burácení nějakých pokřiků nebo motivačních technik, které mají vykastrovat vnitřního lenocha. Kdo chce trvale motivovat jiné lidi, nevyhne se přemýšlení o tom, co pro tyto lidi dává smysl.


    


    Pravidlo úspěchu


    Kdo chce výkon, musí nabídnout smysl.


    Motivace provází dnem, inspirace provází životem


    


    U některých lidí mám občas pocit, že mají doma trhací kalendář, kde je na každém listu napsané: „Dnes není tvůj den.“ Člověk takové adepty většinou pozná už podle výrazu v obličeji, prázdného nebo zamračeného pohledu a podle směru, kterým se v nejbližší době vytvoří vrásky kolem visících koutků úst. Samozřejmě, svaly, které člověk nepoužívá, atrofují. Pro obličej to platí stejně jako pro nohy, břicho nebo zadek. Chtít takovým programovým pesimistům ukázat pozitivní stránky života může být k uzoufání. Člověk má pocit, že i kdyby uměli chodit po vodní hladině jako Ježíš, ještě by si stěžovali: „Podívej, ani plavat neumím.“


    Odkud pochází takový negativní postoj? Narodí se člověk takhle? Jsou to špatné geny, špatné dětství nebo špatná výchova? Nebo je takový člověk prostě od přírody demotivovaný? Nic takového. Podle aktuálního stavu vědy je to sice tak, že existují určité faktory ovlivňující lidské chování, které mají svůj původ v genech nebo také ve zkušenostech z raného dětství a vzorcích výchovy. Velký význam má ale úplně jiný aspekt, který člověk může sám ovlivnit: základní životní orientace.


    Motivace je něčím, co člověka provází dnem. Inspirace je něčím, co člověka provází životem. Slovo „inspirace“ pochází z latinského pojmu inspiratio a znamená něco jako „vdechnout životu duši“. Duše vždy sloužila jako spirituální metafora pro základní orientaci v životě. Touto orientací se míní: Být si vědom svých hodnot a definovat smysl života s odpovídající životní úlohou. Neboť jak má člověk vytvořit motivaci a vůli v sobě a v jiných lidech, když pro to není zjevný smysl a účel? Nebo jinak řečeno: Jak má člověk vědět, jak využít dne, když neví, k čemu má využít svůj život?
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    Čeho se nedostává lidem, kterým pro něco chybí impuls, není motivace, nýbrž inspirace a orientace. Motivace je obrazně řečeno benzín ve vašem těle, zatímco inspirace je motor. Čím silnější je motor, tím lépe je možné za pomoci nádrže plné benzínu dostat sílu auta na ulici. Teď je také jasné, proč metody „čáry máry, dokážeš všechno“ dosahují jen nedostatečných účinků. Nepřinese mnoho, když naléváte do auta stále víc benzínu, nemáte-li k dispozici funkční motor. A stejně nesmyslné je zvyšovat rychlost, když jedete po špatné straně silnice. Z tohoto důvodu je teď na čase, abychom se už neorientovali podle povrchních motivačních frází, protože vedou kamkoli, jen ne tam, kam by chtělo vlastní srdce.


    


    


    Motivační fráze, které (už) svět nepotřebuje


    


    Existuje množství průpovídek pro štěstí, frází a domnělých moudrostí, na které se mnoho let stále znovu a znovu přísahá. Motivační mafie nemá při hypnóze národa žádné slitování. Pomocí svých prázdných, ale dobře znějících průpovídek a slovních spojení totiž již dlouho úspěšně uvádí velké množství lidí do jakéhosi druhu motivačního transu. A mnozí věří tomu, co slyší nebo čtou, ne proto, že by to byla pravda, nýbrž proto, že by této pravdě věřit chtěli. Je to stejné jako u sázkařů: Naděje na velký los, na milionovou výhru bez námahy umírá poslední, ale nakonec – při pravděpodobnosti někde kolem 0,000 007 procent – poměrně jistě. Přesto má každý v uchu větu: „Jen ten, kdo hraje, může vyhrát.“


    Všechna poselství, která zdarma slibují cestu velkého úspěchu, štěstí nebo blahobytu, jsou vždy cílenou reklamou a motivační lží, jejímž cílem není nic jiného, než adresátovi něco prodat. Dávejte proto pozor na laciné motivační nástrahy, které vám hází šikovní lovci lidí. Nespoléhejte jen na vnější obraz, když je vám něco předkládáno. Některý červík může sice dobře vypadat, rozhodující ale je, jestli vám také prospěje. Z tohoto důvodu jsou mi trnem v oku především tři následující prázdné motivační fráze různých proklamátorů:


    


    


    Fráze 1:


    Problémy neexistují. Existují jen výzvy.


    


    Tato fráze patří k mým „favoritům“. Hezky ukazuje bezmocný pokus vypudit ze života negativní věci a za každou cenu se dívat pozitivně jen proto, že se člověk někde naučil, že by měl vždy myslet pozitivně. Přitom je to všechno jen předstírání. Někdy je problém prostě jen problém. A problém se nezmenší jen proto, že toto slovo vyškrtnete z vašeho slovníku a nahradíte ho jiným. Na problémech také není v zásadě nic špatného. Úplně klidně je občas můžete přechodně vnímat jako ne právě hezké. Proč by vždycky mělo být všechno dobré, snadné a zalité sluncem? Kdo říká, že to dodává více životní energie? Rostlina roste také během tvrdého, chladného podzimu, a ne jen během světlého, teplého jara a léta. Proč si tedy potom myslíme, že si v životě musíme udržet vždy jen dvě roční období? Už jste někdy viděli vzpěrače, který se po mnoha opakováních dostal na svoji hranici, svaly už ho pálí, ale přesto se ještě pokusí zmobilizovat všechny rezervy, aby zvládl ještě jedno opakování? Usmívají se tito atleti? Usmíval se Matthias Steiner, když na Olympijských hrách v Pekingu v roce 2008 zvedl do výšky svoji činku se dvěma sty třemi kilogramy, aby vyhrál olympijské zlato? Ne, přijal bolest a úsilí a vyrazil výkřik, aby tak v sobě mobilizoval energii a mohl překonat tento těžký problém.


    Problémem většiny lidí vůbec není jejich problém. Problémem je, že si mnozí myslí, že žádné problémy mít nesmí. Skutečným problémem je náš problematický postoj k problémům. Protože jsme se kdysi naučili, že by člověk neměl mít žádné problémy. Kdo má problém, ten žije špatně, je to tak? Ne, není!


    
      

    


    Skutečností je, že problém může být opravdu vyřešen teprve tehdy, když ho přijmeme a akceptujeme jeho existenci. To ale nemůže jít, pokud člověk nesmí toto slovo ani vyslovit. Takové malování narůžovo vede často k tomu, že není možné mobilizovat nutnou energii, abychom se do problému mohli aktivně pustit a vyřešit ho. Je to jako staré dětské motto: Když tě nevidím, nevidíš mne také.


    Ano, smíte se zlobit, když se objeví problém. A ano, můžete potom také v autě bušit pěstmi do volantu jako africký náčelník nebo kultivovaně křičet nekultivovaná slova. Člověk přece nemusí hory problémů překonávat vždy jen na obláčku výlučně pozitivních pocitů. Já sám jsem rozhodně příznivcem pozitivní psychologie a jsem toho názoru, že by se člověk neměl příliš dlouho zdržovat s negativními myšlenkami a pocity. Ale moje zkušenost také ukazuje, že čím déle se člověk násilím nutí být jen pozitivní a kategoricky potlačuje vše negativní, tím je potom obtížnější opravdu pozitivní zůstat. Takže se uvolněte, klidně můžete mít i nějaký problém a klidně se kvůli němu můžete i pár minut zlobit.


    


    


    Fráze 2:


    Jednoduchou cestou k úspěchu a změně je...


    


    Tato fráze je ústřední filozofií hnutí wellness ezoteriky posledních let. Lidem tím chtějí vsugerovat, že úspěchu lze dosáhnout naprosto bez námahy, pouhou změnou myšlenek. Zní to dobře. Také se to dobře prodává. Je to ale hloupost. Protože ani úspěch, ani změna nejsou jednoduché.


    Tím v žádném případě nechci tvrdit, že úspěch a změna musí být nutně vždy těžké. Jde prostě jen o to uvědomit si, co to znamená, když se člověk rozhodne pro změnu nebo žádaný úspěch.


    Každá změna, případně každý stanovený cíl, k jehož dosažení člověk sám sebe zavázal, s sebou přináší oběti. Vždy je třeba zaplatit nějakou cenu, bez ohledu na to, co člověk dělá nebo nedělá. Tuto cenu je třeba zaplatit ve formě trpělivosti, úsilí, času, peněz nebo také jiných věcí. Nikdy nežijete v domě úspěchu, aniž byste platili nájemné. Vždy je s tím spojena jistá forma výdajů, protože každý output potřebuje také input – jak v hospodářství, tak také obecně v životě.


    Ale výrok „Všechno má svoji cenu“ se neprodává až tak dobře jako knižní tituly typu „Dovolená zaplacená navždy“ nebo „Jak snadno dosáhnete svých cílů“. Já vám ale v této knize chci nabídnou pravdu, o které se doposud s oblibou mlčelo. V tomto ohledu se k vám budu chovat jako dobrý přítel. Opravdu dobří přátelé tady nejsou k tomu, aby vám říkali, co chcete slyšet, ale aby vám říkali, co slyšet musíte.


    V některých případech je pro žádaný úspěch nutná jen malá oběť, což celou věc odpovídajícím způsobem usnadňuje. V jiných případech je cena, kterou je třeba za změnu zaplatit, astronomicky vysoká. Pravdou je, že kdo chce zhubnout, musí se vzdát bramborových lupínků. Kdo se chce přestat hádat, musí se naučit krotit svůj temperament. Kdo chce zlepšit svoji finanční situaci, musí buď víc šetřit nebo vydělávat víc peněz. Ale to všechno stojí energii, protože je třeba přerušit určité vzorce zvyků a rutin a nahradit je novými. Kdo tvrdí, že je to snadné, ten lže – tečka. K přirozenosti člověka zjevně patří princip zvyku. Ne nadarmo se říká, že člověk je návykovým zvířetem. Tělo nemá rádo změny, protože chce šetřit energií – a zvyky, rutiny a automatismy energii šetří. To je biologický přírodní zákon.


    Abychom to popsali obrazně: Kdo definuje vrchol hory, na který chce vystoupat, současně také definuje hloubku údolí, jímž musí projít. Populárně naučná literatura posledních let často z důvodu podpory prodeje popisovala pouze krásnou vyhlídku z vrcholu úspěchu, jehož může každý se správným postojem dosáhnout. Krásná vyhlídka sice nebyla lží, ale vůbec se nemluvilo o cestě k ní. Málokdo z apoštolů „pozitivního myšlení“ a „správného přání“ totiž prozradí, kolik odříkání znamená dostat se nahoru a především nahoře zůstat. Pravdou je, že neexistuje ani jediný úspěšný profesionální sportovec, hudebník, herec, podnikatel nebo jiný člověk na světě, který prošel bez námahy cestou vzhůru jen díky pozitivnímu myšlení. Prodávané zdánlivé pravdy a strategie úspěchu tedy naprosto jasně odporují sto let staré realitě, kterou lze pozorovat všude, pokud se člověk trošku porozhlédne.


    


    


    Fráze 3:


    Jediné, co musíte dělat, je...


    


    Charismatičtí guruové motivace a úspěchu už desetiletí hlásají, že mají klíč ke všem problémům: „To jediné, co musíte udělat, abyste se stali bohatými, šťastnými, úspěšnými, neodolatelnými, je...“ Sorry, ale tady se už od začátku vkrádá do mozku nesmysl.


    Řeknu vám, že jediné, čemu se musíte vyhnout, abyste okamžitě nepadli pořádně na nos, je věřit takovým frázím. Neexistuje přece jedna jediná věc, kterou by bylo třeba se naučit nebo následovat, abyste mohli dosáhnout všech vašich snů. Z pohledu marketingu to opět zní dobře, když se lidem říká, že musí sledovat jen jednu jedinou věc a potom bude všechno fungovat nejlépe. Úspěch je ale komplexní. Je třeba začít jednou věcí a krok za krokem stoupat vzhůru po jednotlivých příčkách žebříku úspěchu. A neexistuje žádný žebřík, jehož vrcholu by se dalo dosáhnout jediným krokem.


    Úspěch je neustálé učení se z nejrůznějších zkušeností. A zkušenosti vznikají také ze špatných rozhodnutí, tedy i z chyb. Tyto někdy nutné chyby můžete dělat jedině tehdy, když toho mnoho vyzkoušíte. Z tohoto důvodu se na vaší cestě musíte mnohému naučit a na mnohé dbát. Takže v budoucnu prosím už nikdy nedopusťte, aby vám někdo sliboval dojnou svini, která snáší vejce, jako „jediný zlatý klíč k úspěchu“. Je to čirá motivační lež!
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    Sbohem motivační trenéři – proč není možné motivaci trénovat


    


    V oblasti motivace existuje jeden opravdu velký omyl: Totiž ten, že vůle a motivace jsou totéž. Ve skutečnosti jsou síla vůle a síla motivace dva naprosto rozdílné pohony, které se v optimálním případě vzájemně doplňují. Přestože to vědci zabývající se zkoumáním mozku dokázali už před několika lety, většina samozvaných odborníků to stále ještě nepochopila a na jevištích nebo v knihách dává nadále k dobru poměrně hodně nesmyslů. Například existuje mnoho bývalých profesionálních sportovců, kteří hovoří o tom, jak díky velké vůli a silné disciplíně dosáhli určitých úspěchů. Kdo však tyto schopnosti zaměňuje za motivaci, kterou by si měl natrénovat, ten nepochopil vůbec nic.


    


    Životní motivy jsou stabilní


    


    Motivace je nevědomě vznikající, přirozené usilování člověka o cílené uspokojení jeho emocionálních potřeb. Naše motivace je obrazně řečeno něco takového jako emocionální otisk prstu naší osobnosti. Obraz otisku prstu je vhodný také proto, že se základní rysy životních motivů člověka v průběhu jeho života už podstatně nemění. To mimo jiné potvrzují také mnohaleté výzkumné práce amerického motivačního psychologa Dr. Stevena Reisse, který patří k vedoucím světovým odborníkům bádajícím v oboru motivace. Reiss provedl společně se svým výzkumným týmem četné studie, jichž se účastnily tisíce probandů z nejrůznějších věkových, profesních či etnických skupin. Mohl tak vědecky fundovaně dokázat, že motivace je přirozené základní usilování člověka založené na emocích, které není ani racionálně ovlivnitelné, ani výrazně proměnlivé v průběhu života. Už německý filozof Arthur Schopenhauer to ve své době trefně vyjádřil, když řekl: „Člověk sice může dělat, co chce, ale nemůže chtít, co chce.“


    Protihráčem motivace je vůle. Vůle je vědomé úsilí a síla realizace člověka. Na rozdíl od motivace je vědomou volní přeměnou cílů a motivů ve výsledky. Při tomto procesu realizace je zpravidla nutné překonat určité bariéry v jednání nebo obtíže. Právě pro toto překonávání člověk potřebuje volní sílu. Tak se nabízí nový úhel pohledu, neboť motivace je zjednodušeně řečeno to, co člověk od přírody chce. Vůle je naopak síla nutná k tomu, abychom mohli toto chtění přeměnit ve výsledky. Při této přeměně je třeba často překonat bariéry v jednání a problémy, které nejsou příjemné. Volní síla je tedy v podstatě schopnost udělat něco, co člověk od přírody vlastně ani dělat nechce.


    Vezměme si praktický příklad. Představte si člověka s velmi vyvinutou formou „alergie na vlastní pot“, mohli bychom také říct „lenosti“. Někdo, pro něhož je sport tou nejnepodstatnější věcí na světě, je rozhodně motivovaný. Ovšem k tomu, aby realizoval svoji vnitřní touhu po pohodlí. Chce žít podle motta: „Potkáš-li někoho, kdo odpočívá, pomoz mu.“


    Dále předpokládejme, že tento pohodlný čtyřicátník trpí velkou nadváhou a jeho lékař mu doporučí, aby se minimálně dvakrát týdně čtyřicet pět minut věnoval sportu. Náš člověk potřebuje velmi mnoho vůle, tedy volní síly, aby mohl tento úkol realizovat. Dvakrát týdně musí jednat proti své přirozené motivaci k pohodlí, aby mohl dosáhnout cíle zhubnout a zlepšit tělesné zdraví. Pokud náš přítel potom po dvou týdnech opět denně líně sedí před televizí, místo aby poskakoval po pěšince v lese, pak to nebyl problém jeho motivace, nýbrž jeho vůle. On se totiž chová motivovaně, protože podléhá svému přirozenému vnitřnímu usilování – což, jak vidno, nemusí být vždy to nejlepší.


    


    


    Zúčtování s povoláním motivačního trenéra


    


    Kdo pochopil tuto souvislost, uzná, že se motivace vůbec nedá trénovat. Životní motivy jsou totiž více či méně „pevně stanovené“ struktury potřeb člověka, které mají velmi vysokou stabilitu v čase. Z tohoto důvodu je také označení povolání „motivační trenér“ nesmyslné. Pokud už jste někdy navštívili moji facebookovou stránku, tak jste ale možná viděli, že mě tam lze nalézt také jako „Steffen Kirchner – motivační trenér a mentální kouč“. Má to jednoduchý důvod, neboť se toto v podstatě chybné profesní označení tak silně ustálilo, že se člověk téměř nevyhne použití tohoto pojmu ve vlastním marketingu. Jinak ho potenciální zákazníci na internetu vůbec nenajdou.


    Proto jsem ho převzal s těžkým srdcem, ale jasným záměrem, abych na svoji práci upozornil mnoho lidí a potom jim mohl vysvětlit chybný pohled na téma motivačního tréninku.


    Naším úkolem není trénovat motivaci ostatních. Ale můžeme lidi podporovat v tom, aby opět vnímali, čím jsou vlastně motivovaní a co přesně jimi v jejich životě emocionálně hýbe. Motivaci člověk může pouze rozpoznat a následně se také pokusit ji žít. Motivy není možné tréninkovými metodami „vylepšit“. Ten, kdo neustále trénuje a něco montuje na své vlastní osobnosti nebo osobnosti ostatních, neusiluje o rozvoj osobnosti, nýbrž o manipulaci. Rozvíjet se může jen to, co člověk pustí.


    Pohodlný člověk je a zůstane pohodlným člověkem. I přesto je možné ho pohnout k tomu, aby dvakrát týdně prováděl lékařem nařízené sportovní aktivity s cílem zhubnout. Jenže ne pokusem natrénovat zvenčí potřebu sportovní aktivity. A už vůbec ne za pomoci motivačních trenérů, kteří v knihách nebo přednáškách hřímají: „Pohni zadkem!“


    Na rozdíl od motivace je vůli absolutně možné trénovat. Naše volní síla je srovnatelná se svalem, který je třeba zpevňovat. Právě tady často začínají pracovat takzvaní motivační trenéři, aniž by věděli, v jakém místě nasazují svoje „tréninkové metody“, pokud hovoří o síle discipliny nebo o překonání sebe sama. To všechno nemá vůbec nic společného s motivací, ale právě s protikladnou schopností.


    Umět rozlišovat mezi motivací a vůlí je absolutně podstatné pro výchovu dětí, vedení spolupracovníků nebo také pro vedení vlastního života. Pro člověka totiž může být velmi prospěšné, aby se tu a tam dokázal přemoci a udělal něco, co se mu právě příčí. V každém případě ale nesmí být cílem, abychom vlastní životní potřeby neustále odsouvali do pozadí. Kam to vede u lidí, kteří jsou dlouhodobě poháněni jen volní silou, je možné vidět v mnoha nešťastných tvářích, se kterými se člověk ve velké míře setkává na chodbách velkých firem. Tvrdá čísla jsou v pořádku, ale lidé se přitom také často daleko vzdálili sami sobě. Mnozí jsou sice úspěšní, ale už ne naplnění, protože se před lety naučili denně fungovat a přemáhat se k něčemu, co v podstatě vůbec nechtějí.
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    Dbejte na stav účtu vaší životní energie


    


    Představte si obrazně lidskou motivaci jako bankovní účet. Peníze na tomto účtu jsou vaší životní energií. Budete-li něco dělat pouze vůlí, což vás stojí energii, potom obrazně řečeno to není nic jiného než výběr peněz. Pokud si dokonce rovnou zřídíte trvalý příkaz, bude se stav vašeho účtu střednědobě až dlouhodobě znatelně redukovat. Hovorově se tady mluví také o energetických zabijácích v životě, což mohou být v závislosti na osobní situaci pracovní prostředí, vlastní výčitky, strachy, hádka, nemoc, pravidelná nucená návštěva fitness centra nebo také nevyhnutelná návštěva neoblíbené tchýně.


    Rozumí se samo sebou, že by na konci dne mělo být na účet vloženo minimálně tolik energie, kolik se na druhé straně vybírá. V opačném případě to celé vede k zadlužení nebo ke konkurzu. Vklady provádíte tím způsobem, že naplňujete vaše životní motivy a děláte to, co je pro vás opravdu důležité. Mimo to se účet plní také díky pozitivním lidem ve vašem okolí, díky pochvale, ocenění a mnohému dalšímu. Cílem není pouze hromadit peníze (energii) na vašem účtu, protože peníze dostávají smysl pouze tehdy, když se do něčeho investují. Energii, kterou získáte, když budete dělat, co máte rádi, je třeba investovat do činností, které vám na cestě k cíli občas připadají obtížné. Investujte denně, ale s rozmyslem a s mírou. Abyste se mohli cítit naplnění, je nejdůležitější, aby váš energetický účet zůstal v plusu.


    Možné následky, které mohou vzniknout z toho, že člověk denně investuje víc energie, než dostává, jsou dostatečně známé. Ne nadarmo se hezky říká: „Cítím se úplně prázdný.“ Z tohoto důvodu je také tak důležité provádět životní změnu krok za krokem a se strategií – a ne tak, jak to hlásají různí guruové životní pomoci, ze dneška na zítřek, zcela bez námahy, pouhým lusknutím prstů. Kdo chce v životě změnit deset věcí současně, většinou nezvládá vkládat novou životní energii tak rychle, jak ji na druhé straně zase vybírá. Tak nevzniká životní štěstí, nýbrž deprese a vyhoření.


    Pravdou samozřejmě také je, že na světě prakticky neexistuje atraktivní cíl, jehož by bylo možné dosáhnout výlučně z přirozené motivace. Investice energie do překonání odporu je vlastně vždy nutná.


    


    


    


    Pravidlo úspěchu


    


    Cena za dosažení cíle je množství životní energie, kterou jsme k tomu vynaložili.


    


    


    


    Je nevyhnutelné, abychom pravidelně a po malých dávkách trénovali sval síly, kterou potřebujeme k překonání sebe sama, a tak zlepšili osobní volní sílu. Jen ten, kdo dokáže překonat sám sebe a občas opustí svoje komfortní zóny, se dostane v životě také na úrovně, na nichž ještě nikdy před tím nebyl. Na druhou stranu je velkou motivační lží, když se tvrdí, že se člověk musí neustále pohybovat mimo svoji komfortní zónu. Síla vůle neřeší veškeré problémy.


    Pohon z vlastní vůle je důležitou součástí, pohon ze srdce je však skutečným jádrem. Toto se dá dobře pozorovat u králů železné osobní disciplíny a zdánlivě neomezeného překonávání sebe sama. Extrémní sportovec Joey Kelly nebo také expert na přežití Rüdiger Nehberg dosáhli ve svém životě téměř nelidských výkonů. Vždy se to vysvětluje jejich silou vůle, ale to je jen poloviční pravda. Špičkové výkony nejsou pouhou otázkou vůle, ale vznikají souhrou s mnohem hlouběji zakořeněnou motivací a inspirací. Tak měla na úspěchu Joeyho Kellyho při jeho extrémních podnicích zcela jistě velký podíl vždy také jeho přirozená potřeba veřejného uznání. Přítomné týmy kameramanů mu pomáhaly vyvinout energii, kterou potřeboval k úspěšnému dokončení svých odvážných a vysilujících dobrodružství.


    Vnitřní pohon neobyčejných akcí mistra v přežití Rüdigera Nehberga, jako například jeho překonání Atlantického oceánu na jednoduchém bambusovém voru, vznikl především na základě jeho velkého idealismu. Nehberg je někým, kdo by chtěl vylepšit svět a mimochodem to svojí prací také dělá. Není někým, kdo by se jen rád ukazoval, nýbrž někým, kdo pociťuje hlubokou motivaci udělat něco dobrého pro svět a pro ostatní lidi. Svým překonáním Atlantiku v devadesátých letech sledoval cíl, aby přitáhl co největší pozornost k tehdejšímu dramaticky postupujícímu vyvražďování indiánů Yanomami. Díky jeho námořní akci, vzbuzující velkou pozornost, se mu podařilo získat pro svůj naléhavý úkol média. Veřejný tlak na vládu, který takto vznikl, vedl k tomu, že byla indiánům Yanomami přiznána chráněná rezervace, v níž dodnes šťastně a bezpečně žijí. Dále je třeba zmínit nadaci TARGET Rüdigera Nehberga, která se již roky tím nejpůsobivějším způsobem a velmi úspěšně zasazuje proti ženské obřízce.


    Pohnutkou a základem Nehbergova jednání není jeho síla vůle, ale velká idealistická potřeba alespoň trochu vylepšit život jiných lidí. Ta mu v posledních desetiletích poskytla energii, aby v konečném důsledku mohl vyvinout potřebnou sílu vůle. Tato síla vůle byla nutná, neboť při realizaci svých projektů částečně riskoval život. Základem Nehbergovy činnosti jsou jeho motivace a inspirace, vůle je jeho nástrojem. Rüdiger Nehberg nikdy nemusel trénovat svoji motivaci. Je nanejvýše motivovaný – někdy by si člověk dokonce mohl myslet, že je téměř „přemotivovaný“. Motivační techniky a pokřik v každém případě potřebuje stejně tak málo, jako něco takového potřebujeme my. To, co tento neúnavný aktivista lidských práv má, je mnohem hodnotnější – ví, kdo je a jaké potřeby ho v životě pohánějí. Vždy následoval svoje srdce a – nesen svou vnitřní touhou – také v každodenním tréninku posiloval svoji vůli. Toto všechno nemá nic společného s motivačním tréninkem, nýbrž se smyslem života.


    


    


    


    


    

  



Manipulační hry – jak je motivace zneužívána





Na zádech nauky o motivaci se dnes odehrává mnoho bojů. Často vzniká dojem, že motivace má něco společného s manipulací spolupracovníků, dětí nebo kohokoli jiného. Tento úhel pohledu je pochopitelný, ale naprosto se míjí se skutečností. Kdo egoistickým způsobem manipuluje s potřebami a vnitřním pohonem lidí, motivuje je pomalu nebo rychle k smrti. Motivační filozofie, která se orientuje na trvalost, vždy staví do centra pozornosti optimalizaci vztahů. Nemůže existovat trvale vysoká kvalita motivace, není-li v pořádku vztah mezi lidmi, kteří se na ní podílejí. Je to jako s dětmi, výchova funguje pouze prostřednictvím vztahu.

Existují nejrůznější typy „motivačních umělců“, kteří v této souvislosti sledují naprosto odlišné strategie. Mimořádně dobře to ukazuje svět profesionálního fotbalu. Felix Magath, který je známý tím, že trénuje hráče pomocí nepříjemných cvičení s medicinbalem a pomocí vojenského drilu, používá spíše motivační metody jako tlak, stres, strach a kontrolu. Ne nadarmo už před dlouhou dobou dostal přezdívku „Trapelix“. Jeho příklad ukazuje, že se člověk – v kombinaci s vysokou odbornou kompetencí – může tímto způsobem stát úspěšným. Bohužel ale vždy jen na krátkou dobu. Magath zastával během asi dvaadvaceti let své profesionální trenérské kariéry jedenáct trenérských postů (stav ke konci roku 2014). Což odpovídá průměrné době setrvání na jednom místě asi dva roky. S veškerým respektem k úspěchům Felixe Magatha – trvalost vypadá jinak. Neustálá změna jeho zaměstnavatelů ale neudivuje. Pracuje-li někdo primárně s negativními emocemi a motivačními metodami, ničí lidi včetně úrovně vztahů k nim. Když se potom trenér „už nedomluví s hráči“, je čas na změnu.

To, že i tvrdý obchod profesionálního fotbalu takhle nemusí fungovat, ukázaly v minulosti různé příklady jako Ottmar Hitzfeld a Jürgen Klopp. Oba dva se také mohou ohlížet na řadu let v profesionálním fotbalu, ale vždy měli smlouvu se svými kluby velmi dlouho. Hitzfeld byl jen v Německu klubovým trenérem třináct let, z toho celých šest let v Borussii Dortmund a sedm let v Bayernu Mnichov. Jeho úspěchy v různých německých mistrovstvích, pohárová vítězství a oba triumfy v Champions League v letech 1997 a 2001 hovoří samy za sebe. Také bilance Jürgena Kloppa je působivá. Po sedmi letech pracoval jako profesionální trenér v 1. FSV Mohuč 05 a Borussii Dortmund. Mohučské přivedl do 1. Bundesligy, v Dortmundu dosáhl dvou titulů Mistrů Německa, jednoho pohárového vítězství a finále v Champion League. Dnes jsou jak Hitzfeld, tak Klopp ve své branži, a dokonce i mimo ni, velmi ceněni. Jak se zdá, je tady ve srovnání s Felixem Magathem velký rozdíl v základní filozofii.
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Staré diktátorské metody, které fungovaly ještě v osmdesátých či devadesátých letech, protože byly obecně akceptovány, už nejsou díkybohu u nové generace prakticky použitelné. Dospělí zaměstnanci se nenechají ani ve sportu, ani v hospodářství tak cepovat a znehodnocovat, jak tomu bylo v době průmyslové revoluce. Princip „přijít včas, pracovat a držet hubu“ už dávno patří do muzea, i když to k mnohé vedoucí síle se zastaralými postoji zjevně ještě úplně neproniklo. Dnes jde mnohem víc o to, abychom druhého člověka pochopili, komunikovali s ním, upřímně se o něj zajímali a zasazovali. Úkol spočívá v tom, aby lidé dostali svobodný prostor, který potřebují k rozvinutí své přirozené motivace. Dějiny lidstva jsou plné příběhů o osvobození. V dnešním pracovním světě nyní zažíváme určitým způsobem totéž. Úspěšné, moderní vedoucí síly jsou aktivní uprostřed svého týmu a nesedí jako otrokáři nahoře na trůnu, aby odtud pracujícímu lidu diktovali svoje příkazy. Doba samojediných vládců a diktátorů je jednoznačně pryč.





Motivace není manipulace



Často se stírají hranice mezi motivací na jedné straně a manipulací na straně druhé. Předsudek, že každá motivace automaticky představuje také určitou formu manipulace, nemohu nechat jen tak být. Samozřejmě, že pokus někoho motivovat je přísně vzato pokusem o manipulaci, neboť se pokoušíme protějšek ovlivnit. Z tohoto úhlu pohledu by pak ale byl v zásadě každý rozhovor manipulací. Každá věta, kterou říkají rodiče svým dětem, každé poselství, které sděluje učitel svým žákům, každý pracovní úkol, který vedoucí síly zadávají svým spolupracovníkům – to všechno by potom byla v nejužším slova smyslu manipulace.

Je tady podsouván negativní, manipulativní záměr s cílem někomu druhému uškodit. V psychologii, sociologii anebo politice znamená „manipulace“ cílené ovlivňování chování jednotlivců nebo skupin, které jim má zůstat skryto. Jde tedy o ovlivňování protějšku, aniž by si toho všiml.
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Cílem skutečné motivace je pravý opak. Samozřejmě, že člověk ovlivňuje druhého nějakým motivačním opatřením, třeba upřímnou pochvalou nebo poděkováním. Vliv v takovém případě však není latentní, nýbrž manifestovaný a nesený pozitivním záměrem. Seriózní motivační strategie, která je zaměřená na člověka, nikdy nemá, na rozdíl od manipulativních opatření, za cíl pohnout nepozorovaně někoho k tomu, aby dělal něco, co vůbec dělat nechce. Naopak – jde právě o otevřenost a zlepšenou kvalitu vztahu mezi oběma partnery. Cílem motivace je, aby se lidé cítili lepšími a silnějšími. Má zvýšit výkon a kvalitu pocitů, namísto vykořisťování zaměstnaneckých zdrojů. Vedení, které se orientuje na motivaci, není skrytým emocionálním úplatkářstvím, nýbrž otevřeným „převodem“ na „energetický účet“ druhého člověka. Motivace zaměřená na člověka buduje vztahy, místo aby je rozdělovala. Kdo dává svému partnerovi během rozhovoru pocit, že je důležitý, a věnuje mu opravdovou pozornost, vyvolá u něj vysokou aktivitu v motivačních centrech mozku.







Pravidlo úspěchu



To nejdůležitější, co můžete darovat druhému člověku, je opravdová pozornost.







Věta „Chovej se ke každému tak, jak chceš, aby se choval k tobě“ je ve vztahu k motivujícímu vedení lidí chybným závěrem. Neboť ne každý chce, aby se k němu ostatní chovali jako k vám. Bohužel si mnozí takzvaní motivační experti počínají spíše jako manipulační experti, protože ostatním lidem neříkají to, co je třeba, aby slyšeli, nýbrž to, co podle nich slyšet mají. Nechat lidi rozkvést do plné velikosti a síly ve skutečnosti není vždy žádoucí. Silní lidé se totiž obtížněji kontrolují a také se jim obtížněji vládne. V jednom perském podobenství se k tomuto tématu hezky říká: „Nikdo nesmí růst, jak chce, protože jinak by si ostatní všimli, že také oni nerostli tak, jak vlastně kdysi chtěli.“

Doma na okenním parapetu vypadají bonsaje docela hezky. Ale člověk není bonsaj, která by měla být tvarována do žádané formy. Lidem je třeba nechat v jejich vývoji volný prostor, aniž by přitom byl potlačován jejich růst nebo aniž by se podle principu „nejde, neexistuje“ vytahovali.







Pravidlo úspěchu



Nikoho neudržujte menšího, než by mohl být, ale také ho nedělejte větším, než být chce.

Každý může dosáhnout všeho? Proč jsou motivační pohádky „in“

Lživé pohádky v motivační branži často vznikají cílenými pokusy o manipulaci, někdy ale prostě a jednoduše pouhou kombinací nebezpečných částečných znalostí a totální nevědomosti. Velké oblibě se těší především motivační tipy, které stojí na pseudovědeckých základech. Podívejme se nejprve na nejznámějšího klasika mezi motivačními pohádkami, bajku o tom, že čmelák nemůže létat.





Lež o principu čmeláka



Čmelák má plochu křídel 0,7 čtverečních centimetrů a současně ale váží 1,2 gramu. Říká se, že stejně tak, jako se Ottfried Fischer sotva může stát mistrem světa ve skoku do dálky, je podle zákonů aerodynamiky nemožné s těmito fyzikálními poměry létat. Podle toho by vlastně čmeláci museli padat z nebe jako kameny. Tuto hypotézu formulovali vědci ve třicátých letech, když teprve začínali chápat aerodynamické principy létání. Tehdejšího stavu znalostí se samozřejmě s radostí chopili fetišisté pozitivního myšlení a vytvořili pohádku, která měla podpořit víru v neomezenou moc vlastního ducha. Poselstvím principu čmeláka totiž pochopitelně je, že čmelák sice podle zákonů fyziky nemůže létat, ale – protože o tom nic neví – přesto létá. Bum – a už zase máme „vědecký“ důkaz, že přece jen je všechno možné, když tomu člověk věří.

Uznávám, že tento příběh je opravdu hezký. Ale není pravdivý. Kdo prověří tuto motivační pohádku na základě dnešních vědeckých poznatků, tedy o osmdesát let později, rychle narazí na experimentální důkaz Charlese Elligtona z roku 1996, jenž ukazuje skutečnost, kterou nám ezoterici z povolání chtějí namluvit, v úplně jiném světle. Čmelákova schopnost létat totiž nemá nic společného ani s jeho neotřesitelnou vírou a pozitivním myšlením, ani s tím, že nic neví o fyzikálních zákonech. Na Univerzitě v Cambridgi prováděl Ellington pokusy týkající se hmyzího letu. Při nich zjistil, že při mávnutí křídel čmeláka vzniká takzvaný vír, který podobně jako tornádo vytváří určitý vztlak. Výzkumný tým to chtěl vědět naprosto přesně, proto zkoumal způsob letu hmyzu ve větrném kanále. Proudící vzduch byl smíchán s kouřem, takže bylo možné vysokorychlostní kamerou snímat jeho proudění. Tak bylo pro každého jasné, že za velkou částí vztlaku nestojí mávání křídly, nýbrž dosud neznámý válcovitý vír na přední straně hmyzích křídel. Čmelák tedy může létat, protože je nesen tímto vztlakem, a ne proto, že něčemu věří nebo ne.

Pravdou je, že silou vlastní víry v osobní schopnosti a možnosti je rozhodně možné zvládnout v určitých situacích něco, co je považováno za téměř nemožné. To rok co rok stále znovu dokazují lidé po přírodních katastrofách, v profesionálním sportu nebo také v jiných oblastech života. Ovšem zneužívat důvěry lidí v často nepředstavitelnou sílu ducha pomocí vylhaných pseudovědeckých příběhů je prostě zbytečné. Každý, kdo dnes disponuje přístupem na internet, může přijít na to, že je historka o letu čmeláka kompletně vymyšlená a vylhaná. Špatné je, že „odborníci“, kteří vyprávějí tento nesmysl už celou věčnost, nové vědecké poznatky badatelů už dávno znají. Tento fenomén byl totiž objasněn již před více než patnácti lety! Ale tato nová pravda se prostě nehodí do konceptu pozitivního myšlení – raději se o ní tedy mlčí. Tak se omyl minulosti stává vědomou motivační lží současnosti. Nechybí tedy informace, ale – jak tomu často bývá – chybí čestnost.





Sporné interpretace Marshmallow experimentu



Druhým typickým příkladem toho, jak se z vědecké studie odvozuje více než sporný závěr, je známý Marshmallow experiment Waltera Mischela. V rozmezí let 1968 a 1974 prováděl Mischel experimenty s dětmi na téma odkládání odměny. Při individuálních sezeních se dětem ve věku asi čtyři roky předkládala vytoužená sladkost, například bonbón marshmallow. Vedoucí experimentu dítěti vždy řekl, že na neurčitou dobu opustí místnost, a vysvětlil mu, že ho zazvoněním na zvonek může kdykoliv přivolat zpět a že potom dostane jeden marshmallow. Pokud by ale dítě počkalo, až se vedoucí experimentu vrátí sám, dostane hned dva bonbóny. Když děti zvonek nepoužily, vracel se vedoucí experimentu obvykle asi po patnácti minutách. Experiment se v následujících letech prováděl ještě v různých jiných variantách.

V takzvaných následných pozorovacích studiích se prokázalo, že děti, které dokázaly při tomto experimentu čekat výrazně déle než ostatní, byly coby dospívající popisovány jako výrazně kompetentní ve škole i v sociálních oblastech, dokázaly lépe zacházet s frustrací a stresem a navíc prokazovaly tendence k vyšší výkonnosti ve škole. Jednoduše řečeno: Účastníci experimentu, kteří lépe zvládali svoji touhu mlsat (říká se tomu „seberegulace“), žili později lepší život než ostatní. Potud je to v pořádku. V závěrech jsou ale z mého pohledu dva zásadně chybné předpoklady.

První omyl zjednodušeně zní: „Trpělivost je ctností šťastných.“ Rád bych zpochybnil, že schopnost trpělivosti zásadně přináší štěstí. Prokazatelnou pravdou je to, že výkonní a úspěšní lidé často vládnou vůlí trpělivě odsunovat blízké odměny. Tato schopnost však neumožňuje zásadní výrok o subjektivním životním štěstí příslušného člověka. Samozřejmě jsem přesvědčen o tom, že je důležité a smysluplné učit se a trénovat schopnost trpělivosti v určitém rámci, chtěl bych ale také upozornit na to, že žijeme ve společnosti, která neustále něco odsouvá. Mnozí lidé proto nikdy nenaleznou svoje životní štěstí, neboť roky, desetiletí, nebo dokonce celý život odsouvají svoji odměnu. Nebo jste ještě nikdy neslyšeli o moderní národní nemoci prokrastinaci? Lide neodsouvají pořád dál jen důležité úkoly, ale také to, co by pro ně samotné bylo v životě důležité. Čekají na to, co by rádi měli do konce školní docházky, až se rozběhne kariéra, až bude splacen úvěr na dům, až budou mít rodinu, až budou děti z nejhoršího venku, až budou v důchodu... A jestli neumřeli, tak čekají na své štěstí dodnes. Silně vyvinutá schopnost kontroly vlastního impulsu a odsouvání odměny tak může být požehnáním, anebo prokletím. A navíc znám také opravdu mnoho velmi netrpělivých lidí (včetně mne), kteří jsou ve svém životě absolutně šťastní.
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Pochopte mne prosím správně, nemám nic proti Marshmallow experimentu jako takovému. Jsem jen proti paušálním poselstvím, která se z něho odvozují, že se tím lidem zprostředkovává, jak funguje „správný život“. Každý určitě může kvalitu svého života v té či oné oblasti optimalizovat, ale definitivně ne každý stejným způsobem, případně pomocí stejných strategií. Co může v jedné situaci přinášet štěstí, to může být v jiné situaci čirý jed. To platí také pro nezničitelnou trpělivost a schopnost odsouvat odměnu.

Dalším, ještě mnohem horším závěrem z Marshmallow experimentu bylo to, že trpělivost a schopnost odsouvat odměnu jsou více méně vrozené. Obrovský omyl, jak se později ukázalo. Na stránkách www. alltagsforschung.de píše Daniel Rettig o Celeste Kiddové, která pracovala v domově pro rodiny bez domova v Kalifornii. Kiddová vytvořila vlastní teorii, když četla o Mischelově Marshmallow experimentu. Když jsou děti zvyklé, že se jim neustále berou jejich věci, vede to k velmi hlubokému emocionálnímu rozhodnutí, že právě nebudou čekat na lepší časy, ale raději si hned vezmou to, co je pro ně aktuálně jisté. Společně s doktorem Richardem Aslinem iniciovala novou studii a dospěla k následujícímu závěru: To, jestli dítě sní bonbón okamžitě, nebo čeká na druhý, mohou zmanipulovat vedoucí experimentu (viz Celeste Kidd / Holly Palmeri / Richard Aslin: Rational snacking. Young children´s decision-making on the marshmallow task is moderated by beliefs about environmental reliability. Cognition 126, Nr. 1/2013).

Kiddová zadala dvěma skupinám dětí úkol pomalovat bílou nálepku, která měla později zdobit kelímek na pití. Děti v první skupině dostaly jen plechovku s použitými voskovkami. Kiddová jim ale slíbila, že na chvíli odejde z místnosti, aby jim přinesla nové a lepší pastelky. To také udělala. Potom položila na stůl malou nálepku a dětem řekla, že rychle přinese ještě hezčí nálepky. O chvíli později se vrátila s velkým výběrem nálepek.
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Druhé skupině slíbila totéž, avšak s tím velkým rozdílem, že své sliby porušila. Tříletým až pětiletým dětem vysvětlovala, že udělala chybu, že žádné nové pastelky už nejsou, případně žádné nové nálepky. Tak děti opakovaně prožívaly zklamání.

Tyto zkušenosti naprosto zjevně ovlivnily chování při následném Marshmallow experimentu. Zatímco děti z první skupiny čekaly v průměru dvanáct minut, děti z druhé skupiny po třech minutách sáhly po bonbónu. Ale to ještě nebylo všechno. V každém případě devět dětí z první skupiny dokázalo čekat celých patnáct minut, zatímco z druhé skupiny to udělalo pouze jedno dítě.

Jak dokazuje verze Marshmallow experimentu v podání Kiddové, schopnost dětí odsouvat odměnu je výrazně ovlivněna jejich okolím a jejich zkušenostmi. To mimochodem neplatí jen pro děti, ale také pro dospělé. Jaké z toho plyne ponaučení? Schopnosti jako sebekontrola, vůle a disciplína jsou dobré a hezké, ale když člověku připadají beze smyslu a hodnoty, tak je zanedbává. Se zcela chybějící nebo nevrozenou schopností v oblasti vůle to však nemá mnoho společného. Lidé nepřicházejí na svět s určitým způsobem chování, lidé se ho učí. Samozřejmě existují základní tendence určitých osobnostních charakteristik, které jsou dané v mozku krátce po narození. Ale jaké vzorce chování a schopnosti (včetně té tolik opěvované síly vůle) se z nich v konečném důsledku vyvinou, o to jde někde úplně jinde.

Co se tedy můžeme v prvé řadě naučit z Marshmallow experimentu, je to, že účinnost drezury s odměňováním je přímo závislá na důvěryhodném mezilidském vztahu. Pouze na tomto základě vzniká možnost, aby byla nějaká osoba připravena zvážit a eventuálně dokonce změnit dosavadní způsoby chování a osobnostní vzorce. Ze střednědobého až dlouhodobého hlediska se žádný člověk nenechá řídit ve svém chování velkými sliby, ale pouze zkušeností, že jeho důvěra není zneužívána, ale že je oprávněná. Lidé mimochodem nejsou nedůvěřiví od přírody, nedůvěře se v prvé řadě učíme opakovanými zkušenostmi. To platí jak pro vedení spolupracovníků, tak pro výchovu dětí!

Podpora prodeje pomocí motivačních pohádek



Na příkladu těchto dvou příběhů o čmelákovi a o Marshmallow experimentu bych chtěl ukázat, že se vyplatí důkladněji analyzovat určité příběhy a poselství, abychom si chybnými závěry neuškodili. Často takové historky obsahují určité naprosto pravdivé jádro. Ale člověk by nikdy neměl naivně a bez přemýšlení věřit všemu, co se tvrdí. Motivační pohádky mají zpravidla v pozadí jistý cíl – a tím je podpora prodeje. S tímto cílem se vytváří motivační propaganda, s jejíž pomocí se nemají lidé informovat o určitém tématu, ale spíš mají změknout hlavy cílové skupiny. Proto je důležité se daným tématem aktivně zabývat v jeho souvislostech, a ne spolknout všechno, co se člověku předkládá. Jen ten, kdo převezme vlastní odpovědnost, se může bránit omylům a motivačním lžím. Neexistuje žádná jiná volba, než se o to postarat sám. Necháme-li se slepě vést a motivovat, aniž bychom vlastní iniciativou odhalili, kam jsme vedeni, skončíme na místech, do kterých jsme nikdy nechtěli.

Existuje mnoho skvělých motivačních strategií a poznatků také z pozitivní psychologie, které mohou prokazatelně zlepšit život. Vyplatí se tedy zabývat se více koncepty, protože správnou cestu pro sebe naleznete rychleji, když ji hledáte sami, namísto toho, aby vám ji určovali ostatní. Svět životních, ezoterických a motivačních poradců není v prvé řadě společenstvím, které by usilovalo o zlepšení světa, spíše je to obrovský rostoucí trh, na němž si mnozí chtějí ulomit z koláče svůj kousek. Přitom je stále větší konkurence, takže kousky koláče jsou pro některé stále menší. Především pro ty, kteří už začínají mít strach, protože hypnóza národa a prodejní show už nefungují tak snadno jako ještě před několika lety. Také proto jsou podvodné manévry a vylhané historky v oblasti životní motivace a štěstí stále bezohlednější.



Obchod se životní pomocí a motivací



Když dnes půjdete do velkého knihkupectví, naleznete tam obrovské oddělení pro oblast životní pomoci, psychologie, managementu a vedení, ezoteriky, spirituality a nejrůznějších poradců. Tato oblast se stále rozrůstá. A kromě četných knih se prodávají také karetní sety, power náramky, kalendáře a mnohé další, co má váš život zpříjemnit. Kameny ve tvaru delfínů, slonů nebo srdíček se jako přívěsky houpají na stužce a mají děti ochránit před „neviditelným jedem okolí“. Pro odpovědné rodiče je to samozřejmě přirozená „nutnost“.

Mašinerie rostoucích obratů na trhu koučinku a seminářů jede na plné obrátky. Spolkový svaz německých koučů vychází z toho, že jen v Německu existuje asi osm až devět tisíc business koučů, kteří na koučinkových seminářích ve firmách vytvářejí obrat kolem tří set padesáti milionů eur. Za uplynulých deset let údajně tento trh desetinásobně vyrostl. V zásadě hodnotím tento vývoj jako pozitivní, neboť ukazuje, že ve srovnání s minulostí se pro zaměstnance dělá stále víc, aby se jim dostalo podpory. Avšak v uplynulých letech se obrovsky rozrostla především oblast ezoteriky. Ezoterické veletrhy rok co rok neustále přitahují desetitisíce návštěvníků. V roce 2000 se odhadovaný obrat v Německu pohyboval někde kolem devíti miliard eur, v roce 2010 již kolem dvaceti miliard. Heidelberský vědec Eike Wenzel, který se zabývá výzkumem budoucnosti, vyčísluje obrat, který se v Německu aktuálně dělá s ezoterikou, na dobrých dvacet pět miliard eur za rok a odhaduje, že za několik málo let se bude pohybovat kolem třiceti pěti miliard (viz Die Zeit; http://www.zeit.de/2010/28/Esoterik/komplettansicht).
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Čísla jsou tedy obrovská, přičemž je doposud obtížné odlišit od sebe jednotlivé oblasti, zvláště když vedle ikon branže životní pomoci existují také různé větší firmy, které nedělají nic jiného, než že prodávají předměty pro dobrou náladu. Tyto firmy mají někdy také odpovídající veselá jména a již roky prodávají s rostoucím úspěchem svoje zboží. Jen pro srovnání: Obrat pornografie na internetu byl v roce 2009 vyčíslen v Německu na asi 0,64 miliard eur a tvoří tak jen zlomek sumy, které se dosahuje v německém sektoru životní pomoci, ezoteriky a motivace. To jen abyste získali představu o dimenzích této branže.

Jádrem „psycho trhu“ je i nadále prodej knih. Ezoteričtí rádci, jako třeba The Secret od spisovatelky Rhondy Byrne, byli mnoho let tahouny knižního trhu. Heinrich Hugendubel, šéf největšího německého knižního řetězce, již před několika lety veřejně a upřímně připustil, že knižní trh „již roky žije pouze z ezoteriky a cestovních průvodců“ (Spiegel 10/2000, Die Luftnummern der Lizenzstrategen). Berlínská firma Questico vytvořila díky svým nesnesitelným astrologickým show v televizi a telefonickému poradenství svých více než dvou tisíc pěti set externích jasnovidců již v roce 2010 zisk více než tři miliony eur. Stále častěji se opravdu ptám, proč se v Německu neustále diskutuje o těch nejdivnějších zákazech, kontrolách a omezeních, zatímco celá banda ezoterických klaunů smí každý den ve vysílání Astro TV veřejně a beztrestně podvádět lidi. Zde by se opravdu nabízela nějaká důkladnější kontrola, k jakým fatálním důsledkům vede u zákazníků takové hokus pokus poradenství.

Samozřejmě, že je každý příčetný dospělý člověk sám odpovědný za svůj život. Určitě by také mohl platit názor, že ti, kteří se obrací na Astro TV nebo jiné pochybné poskytovatele, prostě dostanou přesně to, co si zaslouží. Je mi jasné, že nikdo nikoho k takovému naivnímu navázaní kontaktu nenutí a že každý člověk je strůjcem svého štěstí. Ale opravdu napínavou otázkou je přece to, proč je zjevně tolik naprosto zoufalých a dezorientovaných lidí, na nichž mohou takoví šarlatáni vydělávat peníze. Co vlastně tito lidé hledají, když sahají po telefonu, aby si od naprosto cizího člověka nechali během pár minut nakukat, jestli se mají rozvést nebo opustit zaměstnání?

Pro mne je odpověď jasná: Takoví lidé hledají orientaci, oporu a sílu. Od té doby, co se velká část obyvatelstva z nejrůznějších důvodů odvrátila od církevních institucí, vzniklo jisté vakuum. A přesně do této mezery související se ztrátou orientace se již mnoho let tlačí stále víc sekt a dalších pochybných poskytovatelů životní pomoci. Ti všichni moc dobře vědí, co jejich cílová skupina potřebuje: 1. jasné pokyny, 2. víru ve skvělou budoucnost, 3. vzor a 4. pocit, že se jim kdykoliv může dostat pomoci. Tento vzorec je vždy stejný. Z mého pohledu si to příliš usnadňujeme, když tvrdíme, že si za to lidé mohou sami, když volají do AstroTV apod. Problém je ale hlubší, neboť jde v podstatě o zásadní společenský problém. Stále více lidem chybí v jejich životě smysl, orientace a posilující vztahy. Toho umějí mnozí poskytovatelé a svůdníci na trhu šikovně využít pro vlastní účely.
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Nezávisle na nanejvýš neseriózní ezoterické scéně, na jejíž pletichy se díkybohu pohlíží stále kritičtěji, se speciálně v posledních letech paralelně vytvořil nový, již velmi silný trh. Heslovitě bychom ho mohli označit jako trh s „mentálním fitness“. Němci investují rok co rok stále více času a peněz do mentálních tréninků, koučinků, seminářů na rozvoj osobnosti, kariérních poradenství a nejrůznějších knižních rádců. V zásadě je to také pozitivní vývoj, neboť se zde často jedná – právě na rozdíl od ezoterické scény – o osvědčené metody a dobře vzdělané odborníky, jejichž nabídky jsou fundované a seriózní. Chápejte mne prosím správně, když se v této knize na některých místech stavím k některým lidem nebo tendencím tak tvrdě. Miluji svoje povolání a sám si vydělávám peníze díky koučinku a především díky přednáškám na téma motivace a vedení. Je to krásné povolání a mám velmi mnoho skvělých kolegů, co mají srdce na správném místě. Právě proto mi přijde škoda, že se pověst této branže kazí jen kvůli několika málo lidem, kteří se oddávají své závislosti na sebeprezentaci a maximálním zisku. Je na čase bránit se proti tomu a zasadit se o seriózní práci s lidmi a jejich osobností.





Fenomén Uriho Gellera – když se pravda ohýbá více než lžíce



Kdo se intenzivněji zajímá o „mentální sílu“ nebo „sílu myšlenek“, dříve nebo později narazí na jméno „Uri Geller“. Geller je definitivně jedním z praotců profesionálního veřejného podvodu s mocí ducha. Sice svými ohnutými lžícemi daroval světu fascinující kouzlo, ale současně tím také udělal z mnoha lidí hlupáky. Existuje jeden zásadní rozdíl mezi mentalisty à la Uri Geller a profesionálními jevištními kouzelníky, jako je například David Copperfield. Na rozdíl od kouzelníků, kteří neustále zdůrazňují, že pro publikum vytvářejí čistou iluzi, tvrdí Geller (a také mnozí z jeho pochybných následovníků) odjakživa, že opravdu disponuje nadpřirozenými mentálními schopnostmi. Možná jsou na světě ojedinělí lidé, kteří mají určité schopnosti, u nichž dodnes stojí věda před hádankou. Ale Geller k tomuto druhu zcela jistě nepatří a také to sám ví.

Poselství o prakticky neomezené moci svého ducha, díky níž může z nemožného udělat možné, předává tento profesionální ohýbač lžící a pravdy dodnes, především jako „motivační řečník“ na mnoha firemních akcích v polovině světa. Abychom byli spravedliví, je třeba říct, že Gellerovy výstupy jsou velmi zábavné a dobře udělané show. Potud je to v pořádku. Pokud se ale publiku na přednáškách nebo v televizních show prodává klam takové show jako pravda a to celé zmutuje ve zdánlivou pravdu, potom u mne skončil! Opravdu mne rozčiluje, když podvodníci tohoto typu vrací mnoho snadno ovlivnitelných lidí duchovně zpět do středověkých pověr. Také za ty důvěřivé by měl člověk jako odborník na jevišti nebo v televizi nést odpovědnost! Z mého pohledu dokonce právě za tuto cílovou skupinu, protože zrovna tito lidé potřebují kvůli své vlastní nerozhodnosti seriózní poradce.

Uri Geller byl znám svými ohnutými lžícemi již v sedmdesátých letech. Tenkrát rozpoutal opravdovou vlnu, co se týká zájmu o nadpřirozeno. Od té doby platí ohýbání lžic jako synonymum nadpřirozených sil a je například také jednou z klíčových scén v jednom ze světoznámých filmů Matrix. Gellerovo vehementní tvrzení, že vládne nadpřirozenými silami, které má od Boha, od mimozemšťanů nebo po zásahu bleskem (tím si ale není tak úplně jist), nadzvedlo několik protivníků. Kouzelník a vědec James Randi byl jedním z nich. Odhalil Gellera přímo před spuštěnými kamerami, on ale našel výmluvu a mnoho z jeho učedníků mu zůstalo věrných. Randi dokonce napsal i knihu o Gellerových technikách a podvodech, načež se Geller pokusil žalobou zabránit jejímu tisku. Ovšem zbytečně. Geller dokonce musel ještě zaplatit nakladatelství náhradu škody. V následujících letech byla mnoha soudy odmítnuta každá z jeho četných žalob týkajících se jeho usvědčení. Pročpak asi?!

Dnes existuje velké množství důkazů ve formě videí, knih a svědků odhalujících Gellerovy ošuntělé intriky. Je zjevné, že jediné, co umí ohýbat, je vnímání lidí. Na internetových fórech dokonce někteří zlomyslně tvrdí, že Geller už dokáže ohnout svou vlastní páteř tak daleko, že si tak brzy sám dokáže políbit prdel. Je to vidět. Tento muž polarizuje, a přesně proto zůstává pro mnoho lidí zajímavý. Uri Geller má i nadále spousty fanoušků, kteří jeho fantazijní představení považují za skutečnost. Z toho se můžeme naučit, že se mnoho lidí nezajímá o skutečnost, ale jen o to, co by rádi za skutečnost považovali.





Špatné kouzlo motivačního hokusu pokusu



Díváme-li se na dnešní scénu motivačních trenérů, koučů a poradců, je vidět, že doba Ratelbanda, nebo dokonce Gellera je dávno pryč a s AstroTV se asi nikdo srovnávat nechce. Pomalu, ale jistě nachází stále víc seriózních a fundovaných přístupů svoji cestu na trh. Stále ještě však existuje pár nenapravitelných „specialistů“, kteří na jevišti předvádějí klasická kouzla Uriho Gellera, aby publiku předstírali mimořádnou sílu svého ducha. Někteří na jevišti ohýbají s účastníky svých přednášek a seminářů kovové tyče – údajně díky jejich mentálnímu naprogramování na úspěch. Že je možné kovové tyče ohnout také naprosto „bez motivace“, to mnoho lidí neví. Motivační guruové sázejí naprosto vědomě na působení masové psychologie, a když masa nadšením bouří, potom jednotlivec vypíná svůj rozum a věří tomu, čemu věřit chce. Nakonec z naší historie známe dostatečně, že to funguje.
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Vedle známých ohýbačů železných tyčí je hezkým příkladem také levitace na židli. Někteří z vás možná znají tento experiment ze zábavných večírků na škole v přírodě. Na YouTube a jiných platformách najdete mnoho videí na toto téma. Při takovém cvičení jde o to, že čtyři lidé zvednou na židli relativně těžkou osobu vážící minimálně devadesát kilogramů. K tomu ale smí použít pouze oba dva svoje ukazováčky (ruce se sepnou a ukazováčky vystrčí dopředu). Zní to magicky a při dobrém uvedení vedoucím experimentu to zpočátku vůbec nejde. Když ale potom trenér udělá hokus pokus, vznikne pro diváky ohromující efekt, neboť lze snadno a lehce těžkou váhu zvednout do výše víc než jeden metr. Za celým číslem se přirozeně neskrývá nekonečná moc pozitivních myšlenek, ale prostě a jednoduše troška fyziky. Zvednou-li totiž něco na odpovídající příkaz současně čtyři osoby, rozloží se hmota rovnoměrně na všechny čtyři paže. U dobrovolníka vážícího devadesát kilogramů potom hovoříme o zátěži asi jedenáct kilogramů na paži. To dokáže i dvanáctileté dítě. Klíčem je současné zvedání, ne nadarmo se odedávna používá společného zvolání „hej rup“, chceme-li v týmu přesunout z místa na místo velkou zátěž. Za mnoha zdánlivými důkazy, které se na jevišti předvádí v určitých souvislostech, se tedy skrývá víc zdání než skutečnosti.

Tato forma motivační show je mimochodem naprosto zbytečná, protože publikum lze výborně nadchnout také seriózním jevištním výkonem. Podobné je to na komediální scéně: Existují rychlí smíšci a existuje naopak humor, který má hloubku a který ovládá jen málo lidí. V motivační branži je možné podobné srovnání. Rychlého efektu překvapení dosáhnete bez problému povrchním „kouzelnickým kouskem“. Uvést lidi trvale do pohybu však potřebuje hloubku a především silný obsah, který samozřejmě může být také spojen s dobrou zábavou.

Kromě povrchních experimentů se v branži vydělává hodně peněz také jinými cílenými polopravdami. Po hlasitém křiku „čaka“ v devadesátých letech se později všude prozpěvovala píseň o „kosmickém objednávkovém servisu“. Při něm jde o to, že člověk údajně díky síle svých myšlenek může přitáhnout do svého života všechno, co by chtěl. Samozřejmě, že naše myšlenky mají účinek, který pocítíme v našem životě, protože myšlenkové procesy ovlivňují naše pocity, naše postoje, naše chování, a tak i naši realitu. Ale to, co nejrůznější poskytovatelé životní pomoci vykonstruovali z této souvislosti, se podobá spíše fata morgáně než seriózní motivační psychologii.

Poselství, že si každý může silou svých myšlenek naprosto bez námahy objednat milion eur, tělo snů, partnera snů a mnohé další, je v podstatě korunovaný podvod. Jedna z knih na toto téma, která je v Německu nejznámější, je bestseller Bärbel Mohrové Objednávky ve vesmíru. Příručka k plnění přání (Bestellungen beim Universum. Ein Handbuch zur Wunscherfüllung). Vyšel v roce 1998 a byl jen v německy mluvících zemích prodán více než dvou milionkrát. Bohužel jaksi nebylo většině čtenářů dodáno to, co si podle návodu v knize v kosmu objednali. Bärbel Mohrová se přesto stala hvězdou scény a rychle reagovala na „nedostatky v dodávkách“ z vesmíru. Okamžitě napsala novou knihu s titulem Reklamace ve vesmíru. Pomoc při plnění přání (Reklamationen beim Universum. Nachhilfe im Wunscherfüllung). Možná se teď smějete, ale také tato kniha se stala bestsellerem. Tento obrovský úspěch však neměl nic společného s obsahovou kvalitou, ale s touhou lidí po naplněném životě. To, že odbornice na přání Bärbel Mohrová zemřela v roce 2010 už ve čtyřiceti šesti letech na rakovinu, se asi úplně nehodí do obrazu. Kdyby člověk bral opravdu vážně její učení, že každá životní událost je osobně zvolenou objednávkou ve vesmíru, mohl by člověk mít pokušení říct: „Asi si špatně objednala.“
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Dnes už díky bohu existuje řada seriózních poskytovatelů pozitivní psychologie. Avšak i dnes ještě mnozí lidé zabloudí ve světě wellness ezoteriky. Já osobně nejsem v žádném případě proti spiritualitě a také ne proti spektakulárním představením, jako například chůzi po žhavém uhlí. Všechno, co se koná fundovaně a přináší lidem opravdový, upřímný užitek, má moji plnou podporu. Existují například také velmi dobré semináře, při nichž se chodí po žhavém uhlí, při nichž se s účastníky pracuje rozumně, takže si člověk opravdu může vzít s sebou něco do života. Skvělé. Jsem příznivcem moderní zážitkové pedagogiky, neboť je velmi důležité, aby lidé nebyli jen informováni, ale aby také zažívali emoce, které je pohnou k jednání. Člověk se nejlépe učí zážitky, které se dostanou pod kůži. Každý vědec na světě, který se zabývá výzkumem mozku a procesem učení, vám to potvrdí. Přesně z tohoto důvodu je tak důležité být velmi opatrný s tím, co se člověku zprostředkovává na emocionální úrovni. Za všechno, čím se lidem dostaneme pod kůži, neseme obzvlášť velkou odpovědnost. Dbejte proto na detaily metod, kurzů a experimentů, protože často jsou to pouhé maličkosti, které dělají rozdíl mezi dobrým a špatným podnětem.

Tenká hranice mezi špičkovou motivací a motivací k smrti



Také při motivaci lidí je tomu tak, že mnohé podněty a metody jsou sice dobře míněné, ale kvůli přehánění, mezerám ve vědomostech a jiným chybám vedou k opaku toho, co vlastně měly způsobit. Tak velmi rychle dojte k tomu, že je někdo umotivovaný k smrti, přestože měl být vlastně vrcholně motivovaný. Hezkým příkladem takové myšlenkové chyby s velkým účinkem je pro mne výrok známé americké televizní moderátorky Oprah Winfreyové. Její tip pro diváky byl: „Můžeš mít všechno. Ale ne všechno naráz.“ Omlouvám se, opravdu si velmi cením paní Winfreyové, ale tato věta je duchovním odpadem. Nemůžeme mít všechno, dokázat všechno nebo být vším – ani naráz, ani krok za krokem. To je velká motivační lež, i když byla vylepšená malou mašlí.

Někteří jevištní guruové postupně zjišťují, že dnes už není možné tak snadno jako dřív každého obalamutit starými motivační bajkami, protože lidé jsou naštěstí kritičtější. Nová strategie nyní tedy vypadá tak, že se člověk na některých místech vzdálí od původních podvodů, aby potom mohl vyprávět „změkčenou verzi“ motivační lži. Světově nejznámější trenér úspěchu Zig Ziglar, který lidem zcela jistě předal také mnoho dobrých obsahů, jednou řekl: „V životě můžete dosáhnout všeho, čeho chcete dosáhnout, pomůžete-li dostatečnému množství jiných lidí, aby dosáhli toho, co chtějí mít.“ Hezká věta, která dobře zní. Ale je zase motivační lží s mašličkou. Jako do bonbónu zabalil pravdu společně se lží, takže to všechno už nezní tolik jako čáry máry. Ale i nadále je to lež, když se říká, že člověk může v životě dosáhnout všeho, co chce – bez ohledu na to, kolik pomocníků přitom má na své straně.





Mezi sebeobětováním a multitaskingem – motivační drezura v obchodním světě



S velkými obavami sleduji, že i v mnohých firmách pádí motivační lokomotiva na plné obrátky. Zasloužilí zaměstnanci, vedoucí síly a obchodní partneři jsou posíláni od jedné akce ke druhé. Nastává inflace v počtu firemních oslav, VIP cest, poukazů do wellness chrámů, top bonusů, extra bonusů, zvláštních bonusů – hlavní věcí je, že přechodně pomine bolest každodenní frustrace. V uplynulých letech jsem hovořil se stovkami lidí v nejrůznějších firmách a při tom jsem zjistil, že tento prostředek proti bolesti stále méně účinkuje. Ten, kdo se svými zaměstnanci trvale zachází hůř než se svými zákazníky a považuje je za hloupé, bude mít v následujících letech ohromný problém. Když jsem se šéfa jednoho koncernu ptal, proč si mne jen tak bez jakékoliv obsahové dohody objednal jako referenta pro jednání svých obchodních partnerů, odpověděl mi suše: „Ale víte, každý rok si na naši akci zveme nějakého řečníka. Váš obsah není důležitý. Jde jen o to, aby lidé zase jednou slyšeli něco jiného a my abychom splnili svoji povinnost udělat něco pro dobrou atmosféru.“ Na můj dotaz, jestli to myslí vážně, odpověděl: „Ano, jistě. Příští rok si pozveme dokonce velmi známého kabaretiéra. Hlavní přeci je, aby se lidé pobavili a odreagovali od svého každodenního života.“ Podíval jsem se na něho s vážnou tváří a zareagoval: „No a na přespříští rok bych vám rovnou mohl doporučit dobrého smutečního řečníka. Toho by si potom vaše firma mohla objednat, pokud budete setrvávat ve vašem postoji.“ V tu chvíli by mě ten muž byl asi nejraději vyhodil, ale jen zakroutil hlavou a beze slova mě nechal stát. „Pohřeb“ firmy se mimochodem konal před několika měsíci.

Právě v oblasti motivace zaměstnanců v posledních letech proběhlo několik velmi nevýhodných změn. Motivační opatření se při nich částečně používají jako tišící prostředky, aby se přechodně utišila bolest „pacienta“. To, že se tato „nemoc“ takovým odreagováním neléčí, ale naopak stále zhoršuje, je vidět všude v hospodářství. Jen v roce 2011 bylo v zemi registrováno 59,2 milionů dní v pracovní neschopnosti z důvodu psychických onemocnění. To znamená růst o více než osmdesát procent za posledních patnáct let. Kolem dvaceti procent všech pracujících zažívá fáze podobné syndromu vyhoření (viz TK Gesundheitsreport&KKH-Allianz&WHO&Stressreport Deutschland 2012). (A jaká je situace v ČR? Podle informací uvedených v článku „Neschopenek vloni přibylo“ na serveru TN.cz bylo v roce 2015 registrováno 3,6 milionu dní pracovní neschopnosti z důvodu psychických onemocnění, pro srovnání v roce 2014 3,2 milionu – pozn. red.) Tato čísla hovoří jasnou řečí. Motivační drezura nic nevylepšuje, naopak mnohé zhoršuje.

Pojďme se ještě podrobně podívat na dvě známé zásady, které byly původně jistě míněny dobře, ale jejichž působení je přesto velmi kontraproduktivní.
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Za prvé. Známá zásada, že zákazník je králem, vedla v uplynulých letech k tomu, že mnozí zaměstnanci sice byli trénovaní na maximální zákaznický servis, ale sami byli ze hry „člověk u nás stojí v centru pozornosti“ vyloučeni. Nezřídka se s nepříjemným zákazníkem zachází ještě lépe než s vlastním zaměstnancem. Tón, s nímž se se zaměstnanci mluví, a snaha, která se zaměstnancům věnuje, částečně odpovídají standardům temného pravěku. Při náhledech v rámci mé práce – například do hotelnictví – mne stále znovu jímá hrůza. Nóbl podniky, jež ctěným hostům servírují jen to nejlepší z nejlepšího, odbývají svoje pilné včeličky ze servisu levnými zbytky jídla. V některých pětihvězdičkových podnicích jsem už měl možnost vidět, kde je ubytována obsluha hotelu. Pokud znáte film Titanic, zůstal vám patrně v paměti extrémní rozdíl mezi ubytováním pasažérů první a třetí třídy. Tam to bylo jistým způsobem podobné.

Je smutné, že orientace podle přání zákazníka často škodí vlastním zaměstnancům. Přitom je obsluha nedůležitějším „hostem“ podniku, který jeho kvalitu komunikuje navenek tak jako nikdo jiný. Trvale mohou lidé předávat jen takovou kvalitu pozornosti, jaké se dostává jim samotným. Zaměstnanec je tím, který přenáší na zákazníka náladu a ducha kultury podniku. Je-li narušena rovina vztahů mezi zaměstnavatelem a zaměstnancem, ovlivňuje to nevyhnutelně také rovinu vztahů mezi zákazníkem a podnikatelem – bez ohledu na to, kolika finančními podněty a jiným motivačním dopingem se zaměstnavatel pokouší udržet v dobré náladě unavenou herku.

Filozofie, že „zákazník je králem“, samozřejmě není v zásadě špatná. Ale pokud je zákazník králem, musí být zaměstnanec císařem, jemuž se dostává největšího ocenění ve firmě. Samozřejmě, že musí zaměstnanci přinést určité oběti svému podniku nebo svým zákazníkům, ale naprosté sebeobětování je postojem, který jde proti lidské přirozenosti. Lidé jsou egoistickými bytostmi a v prvé řadě se zajímají o vlastní cíle. Pokud tedy firmy chtějí, aby se zaměstnanci ze srdce angažovali pro firemní cíle, potom by se vůči zaměstnancům měl projevit dostatek respektu a zájmu také o jejich cíle. Přesně v tomto bodě se skrývá klíč k trvalé motivaci zaměstnanců. Lidé se rádi budou trvale zasazovat za firmu nebo projekt, pokud budou na druhé straně vědět, že se někdo ve firmě také znatelně zasazuje za jejich cíle. Ruka ruku myje. Něčemu takovému se mimochodem říká sociální egoismus. Nakonec vždy jde o vlastní pocit zaměstnance. Člověk totiž nemůže v nikom vytvořit pocit, který sám nepociťuje.

Za druhé. Jiná zásada, která se usadila v hlavách jako velký zlořád, je důležitost osobní schopnosti multitaskingu. Trik multitaskingu jasně ukazuje, že už žijeme v „mnoholizaci“ namísto civilizace. Je prostě příliš mnoho mnohého. Příliš mnoho pravidel, mnoho zákonů, mnoho reklamy, mnoho dopravních značek, mnoho výrobků na výběr ve velkoobchodech a příliš mnoho pracovních úkolů, které mají být vyřízeny za příliš krátkou dobu. Kdo se dnes nechlubí, že dokáže dělat všechno možné současně, zjistí, že jeho šance na trhu práce obrovsky klesají. Požadavek schopnosti multitaskingu vychází z velkého podvodu, který lze také vědecky dokázat. Faktem totiž je, že multitasking neexistuje!

Mnozí vědci zabývající se zkoumáním mozku, mezi nimi například velmi uznávaný mnichovský psycholog, profesor Ernst Pöppel, o tom už před dlouhou dobou podali důkaz. Nikdo to ale neslyší rád a zaměstnancům se to také rádo zamlčuje, neboť proč by se měli zaměstnanci brzdit v jejich pracovním tempu? Je to přece dobré pro obchod, když se každý snaží překročit svoji hranici, ne? Ne, to není pravda, nýbrž velmi staromódní postoj, při němž všichni tratí.

Studie ukazují, že mozek může vyřizovat úkoly jen postupně a je schopen se opravdu soustředit jen na jednu věc. Při mnoha souběžných úlohách pracuje mozek pomaleji a vytváří větší množství chyb! Deviza by tedy měla znít – krok za krokem a jedno po druhém. Také Ernst Pöppel zdůrazňuje, že mozek ve své stavbě není schopen současně řídit víc věcí. V centru povědomí vždy může stát jen jednotlivý obsah.

Běžný názor, že ženy ovládají multitasking podstatně lépe než jejich mužští kolegové, je tedy třeba odložit k legendám do muzea. Milé ženy, co opravdu umíte lépe, je: Lépe se vypořádat s paralelně vznikajícími úkoly a uspořádaněji realizovat různé procesy. Podle profesora Pöppela to s velkou pravděpodobností spočívá v tom, že ženy odedávna mají více cviku ve zvládnutí více úkolů současně. Žena v domácnosti dříve uměla současně péct placky, prát prádlo a mimo to ještě dávat pozor na děti. Při jednoduchých činnostech skutečně může rutina hodně dokázat. Ale jakmile se přidají nové a neobvyklé úkoly, trpí efektivita mozku a člověk opravdu začne pracovat pomaleji.

Toto dokonce cíleně zkoumali také američtí vědci David Meyer a Jeffrey Evans z Univerzity v Michiganu. Jejich pokusy dokázaly, že rychlost zpracování podnětů při multitaskingu klesá až o čtyřicet procent. Meyer a Evans nechali dobrovolníky vykonávat více úkolů současně a počet úkolů, které měli vykonávat, stále zvyšovali. U některých probandů nezvládal mozek ani polovinu výkonu, který by podal při koncentraci na jediný úkol. Navíc k tomuto poznání se vědci shodují také na tom, že příliš věcí naráz vytváří stres, který lidem způsobuje nemoc. Tělo reaguje vysokým krevním tlakem, bolestmi hlavy a poruchami spánku. Emocionálními důsledky potom jsou mimo jiné nechuť, frustrace a vnitřní prázdnota.

Co se tedy z toho můžeme naučit? Stále více činností nepřináší stále víc výsledků. Motivovat lidi k tomu, aby ve stále kratší době zvládali stále víc, vede do slepé uličky, v níž se silně poškozuje, nebo dokonce ničí motivace a zdraví. Potřebujeme jiné cesty, nové struktury a organizační formy. Ale především potřebujeme víc upřímnosti. Mnohé z toho, co přispívá k emocionální spokojenosti a tím také k motivaci lidí, už bylo odhaleno. Ale poznání nestačí. Člověk musí tyto moderní poznatky také ctít a dostát jim tím, že bude tyto informace předávat dál a sám je bude aktivně uvádět do praxe. Problémy zítřka nemohou být vyřešeny včerejším myšlením – ani problémy s motivací.
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