Série „Systemický management“

Část 4: „Finanční a jiná přesvědčení“

Management je oblastí poznání, které se dnes věnuje velká pozornost a která se velmi rychle rozvíjí. Je tedy přirozené, že právě na tomto poli se objevuje mnoho progresivních přístupů, přičemž řada z nich sem proniká z oblasti rozvoje osobnosti. Mezi tyto nové, netradiční koncepce patří i systemický management, jemuž se na stránkách našeho magazínu věnujeme v tomto čtyřdílném seriálu.
Padesátikoruna a pětitisícovka

V minulých dílech této série o nových metodách poradenství a managementu jsme se seznámili se systemickými konstelacemi, emoční a spirituální inteligencí, naučili jsme se některým systemickým pravidlům vedení firmy a objevili jsme výhody pohledu na celek. V poslední, čtvrté části bych se chtěl zabývat mnou vyvinutou formou finančního poradenství, ve které se spojuje konstelační technika a práce s podvědomými, omezujícími přesvědčeními. Tuto metodu nazývám „Konstelace finančních přesvědčení“. 
Vývoj této konstelační formy začal přibližně před čtyřmi roky na semináři „normálních“ rodinných konstelací. Jeden z klientů na otázku, co by chtěl řešit, odpověděl, že jeho největší problém neleží v oblasti rodinných vztahů, ale v tom, že má strach před velkými peněžními částkami. A že by rád tento problém konstelačně vyřešil. Jak jsem již v předchozích dílech popsal, konstelace spočívají v postavení prostorového modelu rodinného, podnikového nebo jiného systému, jehož jsme částí a to za pomoci jiných, většinou cizích osob, například spoluúčastníků semináře. Ukazuje se, že takto „pocitově“ postavený model reality má se skutečnou situací v podniku nebo rodině mnoho společného, a že v konstelaci může mnohé z toho, co je pod povrchem každodenních vztahů a událostí skryto, vyjít na světlo a tím přispět k řešení problému. S finančními problémy jsem se do té doby v konstelačním semináři nezabýval. 

Protože jsem občas nakloněn experimentům, navrhl jsem klientovi – na půl vážně, na půl žertem – ať si tedy vybere zástupce za sebe, dále zástupce za padesátikorunu coby za „malé peníze“ a zástupce za pětitisícovku coby „velké peníze“. K mému překvapení se z tohoto experimentu vyvinula velice pohnutá konstelace, v jejímž průběhu si klient „vzpomněl“ na to, že dědečkovi brzy po komunistickém převratu 1948 sebrali nejen fabriku, ale že u něho našli během noční razie velikou peněžní částku, kvůli které ho obvinili z přípravy emigrace. Po dosazení zástupců za dědečka a za další aktéry tohoto dramatu do konstelace jsme mohli vnést trochu světla do klientova problému a alespoň dosáhnout pochopení jeho zvláštního strachu. Na základě této iniciační konstelace jsem začal víc a více řešit konstelačně podobné problémy, zveřejnil v odborném tisku několik článků, přišly pozvánky na kongresy systemických konstelací a žádosti o semináře i v zahraničí.
Dnes, po čtyřech letech zkušeností s peněžními konstelacemi vím, že tyto nejsou žádnou zázračnou metodou na získání bohatství nebo na vyřešení složité finanční situace. Konstelace ale mohou být účinným podpůrným krokem na cestě získání vhledu do podvědomých a omezujících přesvědčení a prvním stavebním kamenem do velikého projektu změny těchto přesvědčení. Zkušenosti, zákonitosti a poznatky, které jsem získal (a stále získávám) skrze peněžní konstelace, jsou ovšem tak zajímavé, že stojí za obšírnější článek. 

Co jsou přesvědčení (angl. beliefs)? 
Přesvědčení si vytváříme tehdy, nevíme-li, co je pravda, případně nemáme-li možnost realitu racionálně a objektivně poznat. Většina finančních přesvědčení, se kterými se v poradenství setkáváme, se tvoří v dětství ve věku, kdy ještě nejsme schopni racionálně uvažovat a kdy jsme tedy nuceni, přejímat od rodičů, rodinných příslušníků, vychovatelů nebo od předků pocitové komplexy o penězích, o hodnotách a o bohatství nebo chudobě. Představme si následující situaci. Jste dvouleté dítě a batolíte se u nohou vaší maminky, která sedí s přítelkyněmi v kavárně. Při zkoumání obsahu její na zemi ležící kabelky naleznete peněženku. Coby dítě v „orální“ fázi ji strčíte do pusy – chutná zajímavě, je to pravá vepřovice. Maminka vás nechá, protože rozhovor s přítelkyněmi je zajímavý. Po chvíli otevřete peněženku a podaří se vám vytáhnout poněkud ušmudlanou stokorunu. I tu strčíte okamžitě do pusy. Vaše matka okamžitě zareaguje: „Fuj, dáš to z pusy, na tom jsou bacily!“ Reakce vaší maminky, že peníze jsou něco „fuj“, na kterých lepí něco neviditelného a nebezpečného, si vaše tělesné vědomí (angl. body-mind) zapamatuje, hlavně bude-li se dotyčná reakce častěji opakovat.  

Tělesné vědomí je ta část naší psýchy, která sice zasahuje do tvorby našich každodenních reakcí na události v okolí, která ale není vědomým a racionálním pochodům přístupná, alespoň ne na začátku procesu znovuobjevování zapomenutých tělesně-pocitových přesvědčení. V dospělosti se může stát, že když budete zacházet s penězi (a to nejen s konkrétními bankovkami, ale i s abstraktními částkami na vašem kontě), vaše tělesné vědomí se rozpomene na ono „fuj!“ a vyvine nevědomý odpor. Něco ve vás bude cítit „fuj!“ a to i tehdy, budete-li vědomě po penězích toužit.
Výše uvedený příklad je samozřejmě zjednodušení komplexních pochodů, pro ilustraci povahy přesvědčení však stačí. Nyní bych chtěl popsat několik druhů peněžních přesvědčení, tak, jak jsem se s nimi v průběhu mé práce setkal. V podstatě lze rozlišit tři hlavní skupiny peněžních přesvědčení. 

První skupinu tvoří přesvědčení, která jsme získali přímo od rodičů a vychovatelů. K nim patří výše uvedené „fuj!“ v souvislosti s penězi jako takovými, dále pocity, které jsme zažívali při hádkách rodičů o peníze, patří sem i negativní či pozitivní pocity, které nám naše okolí v dětství v souvislosti s penězi verbálně nebo nonverbálně sdělovalo. 
Druhou skupinu přesvědčení jsme zdědili od našich předků skrze konkrétní situace a události, které se jim udály. Dědeček, jemuž se přes noc veškerá pracně našetřená hotovost proměnila v důsledku „zaspané“ měnové reformy v bezcenný papír, nám může přes generace „poslat“ přesvědčení, že máme-li peníze v hotovosti, je nutno je co nejdříve utratit. Prababička, jejíž muž propíjel statek a po nocích ji a jejich společné děti tyranizoval, na nás zase může skrze náš rodinný systém a jeho vědomí celku působit ve smyslu: „Peníze a majetek jsou pouze zdroj utrpení. Lepší je, nic nemít.“ 

Třetí druh přesvědčení jsou kolektivního rázu. Představte si, že vaši předkové byli ve své většině chudí nádeníci, kteří se nemohli dovolit žádný přepych. Půjdete-li nyní pěší zónou a uvidíte-li něco opravdu pěkného a opravdu drahého, může se stát, že vaše nevědomá věrnost vašim předkům působí, že si onu „hezkou věc“ buď nedovolíte, nebo že budete mít při její koupi špatné svědomí, aniž ovšem budete vědět, odkud se toto svědomí bere. Toto „svědomí“ patří do vašeho rodinného systému a není lehké, se proti němu „provinit“. 

V konstelacích se tyto přesvědčení po mnohdy docela detektivním a obtížném pátrání objevují a je možné je vhodnými rituály neutralizovat. To jistě neznamená, že by jste od té chvíle mohli a měli utrácet jak smyslu zbavení. Spíše se může dostavit hluboké pochopení souvislostí vašeho rodinného systému a z nich pocházejících přesvědčení o penězích a osobním bohatství. Podívejme se teď na jednotlivá, ve své většině omezující finanční přesvědčení. Pro přehlednost jsem je rozdělil do několika okruhů.

Nezasloužím si to. 

Sem patří přesvědčení typu: „Ještě musím něco udělat, dokázat, vystudovat, naučit se, abych si to (tj. blahobyt, náležitý plat atd.) zasloužil.“ Nebo: „Prostě si o ty peníze nemohu říci, protože nejsem tak dobrý.“

Jsem proti.

„Peníze kazí charakter.“ Chudoba cti netratí.“ (To v podstatě znamená, bohatství ubírá cti...) „Peníze mají jen ti, co...“ (následuje negativní hodnocení, např. ti, co kradou, gauneři, podvodníci, arogantní lidé, snobové atd.) Tato přesvědčení jsou mnohdy přesvědčení větších skupin mých předků – například těch, kteří vyrůstali v chudobě. 
Strach z peněz.

Sem patří všechna přesvědčení, která vznikala na základě v minulosti ležících skutečných nebo domnělých ohrožujících událostí: Měnová reforma, kulaci, pogromy na židech, přepadení, politicky zdůvodněný strach před penězi, zločiny atd. Přesvědčení a věty typu: „Když budu mít peníze, tak se stane něco hrozného.“
Práce / Únava

„Jen to, co je spojeno s vyčerpávající prací, je vhodné k vydělávání peněz.“ „Bez práce (tj. námahy) nejsou koláče.“ Pro obživu nutno tvrdě pracovat.“ Výsledek těchto přesvědčení jsou pak věty typu: „Raději zůstanu chudý, než abych se sedřel.“

Pohrdání
Častá přesvědčení v duchovně „pokročilých“ kruzích: „Peníze jsem překonal.“ „Spiritualita nesmí být spojená s penězi“. A samozřejmě ono biblické: „A říkám vám znovu: Je snadnější, aby velbloud prošel uchem jehly, než aby boháč vešel do Božího království.“ (Mt. 19, 24)
To je jen několik příkladů z pravděpodobně bezedné studnice různých peněžních přesvědčení. Jsou to většinou příklady negativních, omezujících přesvědčení, už z toho důvodu, že se do seminářů konstelací peněžních přesvědčení hlásí spíše lidé, kteří mají se svými financemi potíže, to znamená klienti, kteří pociťují jistý nedostatek, než lidé, kteří mají přebytek peněz. 
Přesvědčení existují samozřejmě i na druhém konci stupnice málo-mnoho. Jako příklad bych uvedl přesvědčení jistého účastníka jednoho německého semináře: „Musím mít stále víc.“ Toto přesvědčení, které vedlo k tomu, že zmíněný účastník, ač velice bohatý, nebyl stále se stavem svého konta spokojen, nenáleželo sice k omezujícím přesvědčením, jak si ale každý může představit, nepřispívalo nikterak ke klientově spokojenosti. Po postavení konstelace se rychle ukázalo, že v klientově systému slouží hromadění peněz jako náhražka chybějící lásky rodičů, a to již po generace. Po přijetí svých rodičů takových jací byli a po akceptování této rodinné kletby se klientovi emočně velice ulevilo. Zde se jako v mnoha jiných konstelacích ukázalo, že věta „ano, tak to je“ se může stát začátkem léčivého procesu, na jehož konci stojí možnost nenásledování těchto předky vyšlapaných, většinou bolestných cest.
Vina a dluh

Další fascinující téma peněžních konstelací je zapletení se do viny, kterou nesou jiní příslušníci rodiny (nebo jiných systémů) a následné „dělání dluhů“. V němčině – jakési mateřčině rodinných konstelací – existuje dokonce i fonetická podoba mezi vinou (Schuld) a dluhy (Schulden). 

Pro pochopení této dynamiky si představme následující situaci, postavenou na reálné konstelaci, kterou jsem vedl v Německu. Dědeček klienta byl příslušník zbraní SS a provinil se na židech. Jeho vnuk, klient konstelačního semináře, přišel se zakázkou, pochopit své stálé a neubývající dluhy (mimochodem především vůči jisté francouzské bance). V konstelaci se ukázala následující dynamika:
[image: image1.jpg]KLIENT

BANKA



 
Dědeček se provinil vůči židům. Tím, že svoji vinu neuznal a neodčinil, vznikl vůči židům „dluh“. Jeho rodina po válce dědečka „vymazala“ z paměti a vzniklým „dluhem“ se už nikdo nezabýval. Ze systemických konstelací ovšem víme, že cokoliv nedokončené v systému a cokoliv vyloučené ze systému se do systému navrací „jinou cestou“. Tak tomu bylo i v rodinném systému klienta, který dědečkův „dluh“ jako jeho vnuk nevědomky převzal – a nadělal, aby jeho identifikace s mrtvým dědečkem byla perfektní, dluhy. Fakt, že dlužil zahraniční bance ještě podtrhoval přesnost kopírování dědečkova osudu.
Toto je samozřejmě typicky německý případ dluhů jako symbolického převzetí viny jiného člena vlastního rodinného systému. U nás se setkáváme více s jinými druhy viny našich předků – ať už jimi jsou individuální „provinění“ nebo „dluhy“ z období zestátňování a komunistické éry. Ve všech těchto případech však musíme být velice opatrní s generalizováním. Určitě ne každý, kdo nadělá dluhy, má pro to vysvětlení ve svém rodinném systému. Uvedený příklad slouží spíše k zamyšlení nad možnou dynamikou fenoménu dluhů, než aby sloužil jako jediné platné vysvětlení. I tak dochází u mnoha klientů v průběhu konstelací dluhů a finančních přesvědčení k okamžikům pochopení skrytých souvislostí a opakujících se (a nevysvětlitelných) fenoménů a vzorců chování.
Jiný příklad konstelace na téma „vina a dluh“ objasňuje některé aspekty finančně zatížených dědictví. Nechme klientku vylíčit její zakázku: 

„Zdědila jsem po tatínkovi velice lukrativní pozemky a zároveň balík akcií. Dědická daň spolkla polovinu hodnoty akcií v okamžiku převodu. Zanedlouho po převzetí dědictví akcie klesly tak, že se prakticky celá jejich prodejní hodnota rovnala dani, kterou po mě chtěl finanční úřad. Zbyly mi tedy pozemky. Ať dělám co dělám, pozemky se nějak nedají prodat. Zájemci se sice objevují, ale pak se jednání táhne a po několika měsících se zájemci z různých důvodů stáhnou.“ 
Na mé dotazování a telefonování s příbuznými se objeví historie pozemků: Ve čtvrté generaci rodiny (tj. u pra-prarodičů) se dostaly pozemky do rodiny tak, že rodina adoptovala dva postižené sirotky (právoplatné vlastníky pozemků), které po převedení pozemků na rodinu „odsunula“ do ústavu pro duševně choré. Tam jejich stopa končí. 

V konstelaci, kterou na základě zjištěných informací v semináři stavíme, se ukazuje dojemný obraz: Dotyční dva sirotci „sedí“ na pozemcích a to jediné, co si přejí, je moci si zde hrát. Zde jsou doma. Za žádnou cenu nechtějí pozemky „pustit“. 

Na tomto příkladu vidíme, co to pro jakýkoliv systém může mít za následky, když rodinné nebo firemní bohatství se zakládá na nerozpoznaných nebo nenapravených křivdách. A to i tehdy, když ten, který v pozdějších generacích rodinný nebo firemní majetek spravuje, s počáteční křivdou nemá nic společného. V takových případech se ukazuje, že to, co bylo zpočátku považováno za buď náhodný nebo nevysvětlitelný sled událostí, souvisí s „vědomím“ celku – s něčím, co jsme z naší rodiny nebo z naší firmy převzali a co stále, ale nevědomky, nosíme jako příslušníci těchto celků s sebou.
Závěr

V průběhu jednoho roku a čtyř vydání „Czech Business Forum“ jsem čtenáře seznamoval s okrajovými, někdy možná i exoticky vypadajícími metodami systemického poradenství a coachingu. Při mých setkáních s managery a vedoucími pracovníky firem a institucí objevuji rostoucí zájmem o tyto „nové cesty“. Někdy je tento zájem spojen s nadějí na zázračné  a okamžité úspěchy, ale většinou pozoruji spíše střízlivou otevřenost a pochopení, že tyto nové způsoby pohledu na řízení firmy, na management, na celky, jejichž jsme částí, jsou jen jakési doplňující obrázky, které sice často chyběly do celkové mozaiky, které ale nechtějí být jediné správné nebo neomylné. 
Setkávám se s podnikateli, managery a vedoucími, kteří sami pro sebe objevují – řečeno s jistou nadsázkou – ženský princip jak i ve vedení firmy, tak i ve svém osobním životě. V mém pojetí je v každém z nás, ať jsme muž nebo žena, ukryt jak i mužský princip, tak i ženský. Ten první je spojený s logiku, plánováním, strukturou, s tak zvanými „hard skills“ tj. s dovednostmi jako jimi jsou vzdělání, vědomosti, kvalifikace. Ženský princip je spojován s intuicí, sociálními kompetencemi, s přívětivostí, s  vnímáním svých pocitů a pocitů spolupracovníků, se schopností pracovat v týmu – všechno dovednosti a vlastnosti, které jsou všeobecně označované pojmem „soft skills“. 

Mnou představené techniky a metody se snaží tato dva principy – mužský a ženský – spojit a aplikovat na svět businessu. Managerům a podnikatelům to většinou přináší zmírnění stressu, zkvalitnění jejich pracovního prostředí (a pracovního prostředí jejich zaměstnanců) a dále ještě něco velice důležitého – rozšíření schopnosti vést firmu nebo organizaci v souladu s celkem, ne proti zájmům celku, ať už je zde „celek“ označení pro jejich oddělení, firmu, organizaci nebo dokonce celou společnost či stát. Jak již jsem v minulém článku rozvedl, nespočívá moderní ledership (vůdcovství) v tom, něco lépe dělat, ale v tom, být lepším a spokojenějším člověkem. Takový člověk pak vyzařuje přirozenou autoritu a kompetenci a lidé ho následují rádi – aniž by je k tomu nutil strach, prospěchářské důvody, vyšší plat nebo tvrdá disciplína.
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