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Psychologie zucastnénych: jak
rozhoduje soudce, co kdo chce, co
nevi, ze chce, a co tikd, Ze chce
Soud neni stroj na spravedinost, klient neznd sve vlastni zdjmy a protistrana
[Ze nejvic sama sobé. Hutnd popularizace tobo, co o psychologii ziicastnénych v

prdavnim sporu rikd soucasnd véda — od Danzigera pres Burtona a Argyrz'se

azg po Stone, Patton € Heen.
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K lient pfisel s pevnym presveédéenim: ,,Chci, aby ho soud potrestal.” Po hodiné rozhovoru se ukdzalo néco
jiného: chtél, aby protistrana uznala, Ze se mylila. Jesté po dalsf hodiné vyslo najevo, Ze to celé je o tom, jak
ho ta véc pfed tydnem ponfzila pred vlastni rodinou — a zddny rozsudek tuhle rinu sim o sobé nezahoji. Tti vr-
stvy téhoz sporu. Tti tuplné razné strategie. A klient vstoupil do mé kanceldte presvédceny o tom, Ze chce jen tu

prvni.

Tohle neni okrajovy ptipad. Tohle je pravidlo. Vétsina sport, které jsme v nasi praxi vedli, nestdla na tom, co m¢l
klient v hlavé, kdyz se ptiSel poradit. Stdla na tom, co tam skutecné bylo a o ¢em jsme se museli teprve spole¢né do-
zvédét. A na druhé strané stolu sedf protistrana, kterd je v presné stejné situaci. A jako rozhodce nad tim v§im sedi

soudce — a ten taky nenf stroj.

V minulém textu o psychologii a taktice v privnim sporu jsem rozebral, jak behaviordlni ekonomie a teorie vyjed-
ndvini ménf to, jak se na spor divat. Tenhle ¢ldnek je o né¢em trochu jiném: o tom, kdo vsichni vlastné v pravnim
sporu roghoduji a co si u toho mysli. Soudce. Klient. Protistrana. A — moznd ptekvapivé — advokit. Kdyz na
zddného z nich nehledime jako na raciondlniho aktéra a misto toho se ptime, jakymi procesy dospivd ke svému z4-

7

véru, nase $ance ovlivnit vysledek se dramaticky zvysi.

Cist prvni: Mytus soudce jako stroje

V prdvnich fakultich se to neudi ptimo, ale podtext je vSudyptitomny: soudce je aplikacni stroj. Hodite do néj

fakta, on z nich vyjede rozsudek podle paragrafu. Realita je jin, a literatura na to mé ptekvapivé robustni data.

V roce 2001 publikovali Chris Guthrie, Jeffrey Rachlinski a Andrew Wistrich studii Inside the Judicial Mind
(Cornell Law Review, 86, 777). Ptedlozili 167 federilnim soudctim tlohy, na kterych Kahneman a Tversky stan-
dardné demonstruji kognitivni zkresleni. Vysledek byl plactivé konzistentni: soudci podléhali anchoring efektu,
hindsight bias, representativeness heuristic i egocentric bias v mife srovnatelné s laiky. Ne hat. Ale ani lépe. V
navazujici prici Heart Versus Head: Do Judges Follow the Law or Follow Their Feelings? (Texas Law Review, 93,
855, 2015) Wistrich, Rachlinski a Guthrie ukdzali, Ze i kdyZ se soudci dozvi, Ze dikaz je inadmissibiln{ a maji ho
ignorovat, neignoruji ho — jeho efekt pretrvivd. Vyzkum je dnes natolik etablovany, Ze md vlastn{ specializaci: ju-

dicial behavior research.

v

Snad nejzndméjsi jednotlivd studie v tomto poli pochdzi z Izraele. Shai Danziger, Jonathan Levav a Liora Avnaim-
Pesso v préici Extraneous Factors in Judicial Decisions (PNAS, 108(17), 6889-6892, 2011) analyzovali 1 112 roz-
hodnutf izraelskych soudct rozhodujicich o podmine¢ném propusténi. Pravdépodobnost ptizndni byla blizkd 65
% po jidle a klesala k nule s tim, jak se soudce blizil dalsi pauze. Po pauze opét vyletéla. Tedy nikoli sila argumentu
vézné, ale cas od poslednibo oblerstvent soudce byl jednim z nejsilnéjsich prediktortr vysledku. Na metodologii stu-
die se dd oprdvnéné postourat — Weinshall-Margel a Shapard prisli pozd¢ji s alternativnim vysvétlenim ptes
potadi slySeni v PNAS 2011 — ale samotny jev decision fatigue je v psychologii dobfe zdokumentovany (Bau-
meister, Bratslavsky, Muraven & Tice, Ego Depletion: Is the Active Self a Limited Resource?, Journal of Personality

and Social Psychology, 74(5), 1252, 1998).
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Pravdépodobnost ptiznivého rozhodnuti v pritbéhu jednaciho dne (schematicky, podle Danziger et al., 2011)

Fize dne Pravdépodobnost priznivého rozhodnuti
Zatdtek dne =65%

Pted prvni pauzou =0%

Po prvni pauze = 65%

Pied obédem =0%

Po obédé =65%

Pted koncem dne blizko 0 %

Co z toho plyne pro praxi? Naprosto pragmatické véci. Zdlezi na tom, kdy je vase véc na poradu jedndni. Zilezi
na tom, jak dlouhy je ten den. ZdleZi na tom, jak komplexni je véc, kterd stdla tésné pred vimi (jestli soudce m4 ka-
pacitu jit do detailu, nebo jestli uz jen dojizdi setrva¢nosti). A samoziejmé zilezi na tom, kterd forma argumentu
nese nejveétsi rinu — protoze soudce ve stavu vycerpdni vic spoléhd na System 1 (Kahneman, Thinking, Fast and
Slow, 2011) nez na pomalou analytickou rozvahu. Krdtkd, vizudlné silnd, narativn¢ koherentni poddni maji v ta-

kové chvili nedimérnou prevahu nad dlouhym argumentaé¢nim masivem.

A ted to nejdilezitéjsi: soudce nemd jen biasy, md i vlastni zdjmy. Mezi soudci je rozdilnd mira averze ke zruseni
rozhodnutf odvolacim soudem (literatura tomu tikd reversal aversion, viz Choi, Gulati & Posner, Professionals
or Politicians: The Uncertain Empirical Case for an Elected Rather than Appointed Judiciary, Journal of Law, Eco-
nomics, and Organization, 26(2), 290-336, 2010). Néktet{ soudci se rozhoduiji tak, aby méli ,¢isty stal” a vyfize-
nou agendu — coZ znamend, Ze ocefiuji feseni, kterd dlouho nezdrz{ jedndni. Jini hledaji precedentni hodnotu
véci. Tretd jsou citlivi na otdzky vefejného zdjmu, ¢tvrti ne. Tohle vSechno je informace, kterd rozhoduje o tom,

jaké poddni pro koho md smysl psit.

Ten, kdo si mysli, Ze ,,soud rozhodne podle priva”, m4 pravdu — ale jen v tom, Ze prévo definuje htisté.
Rozhodnuti na tom hfisti vyrobi konkrétni lidsky mozek za konkrétnich podminek. A na ty podminky lze

legitimné reagovat.

Cist druhi: Co klient chce — pozice, zdjem, potieba

V manifestovém ¢linku jsem zminil zékladni rozliSeni pozice vs. zdjem z Harvard Negotiation Project (Fisher,
Ury & Patton, Gerting to Yes, 1981/2011). Tady chci jit hloubéji, protoZe model ,,pozice / zdjem" sim o sobé¢ stdle

drzi klienta na povrchu.

.V

Mnohem propracovanéjsi rimec pfinesli Douglas Stone, Bruce Patton a Sheila Heen v knize Difficult Conver-
sations: How to Discuss What Matters Most (Penguin, 1999, druhé vyddni 2010). Vyrostla ptimo z Harvard Ne-

gotiation Project a tvrdi, Ze kazdy obtizny rozhovor — a kazdy spor — ve skute¢nosti probihd soucasné ve trech
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vrstvach:

1. What happened conversation — co se vlastn¢ stalo, kdo md pravdu, kdo nese vinu. Tohle je vrstva, kterou
klient artikuluje, kdyz ptijde do kancelite. ,,Chci, aby zaplatili tu fakturu." ,,Chci omluvu.” ,,Chci, aby uz-

nali, Ze porusili smlouvu.”

2. Feelings conversation — co u toho strany citi. Vztek. Strach. Stud. Pocit zrady. Tahle vrstva se v ¢eské pré-
vni praxi systémov¢ ignoruje, protoze emoce ,do soudni sin¢ nepatii". Patii. Ne jako prévn{ argument — ale
jako proménnd, kterd méni vsechno: ochotu k smiru, ¢asové preference, ochotu vystoupit jako svédek,

ochotu redlné ptiznat ekonomicky kompromis.

3. Identity conversation — co spor fikd o tom, kdo j4 jsem. ,Pokud ustoupim, jsem slaboch.” ,,Pokud se ne-
budu branit, lidi si pomysli, Ze je pravda vSechno, co se na mé hodilo." ,Pokud ten spor prohraju, zklamu
otce, ktery mi tu firmu predal." Tohle je vrstva, ve které se rozhoduje opravdu. Ekonomickd logika klesd na

druhé misto.

Identicky problém z trochu jiného Ghlu popsal John Burton v rdimci tzv. Human Needs Theory (Burton, Cozn-
flict: Resolution and Provention, St. Martin's Press, 1990). Jeho teze: za fadou nefesitelnych sport nestoji konflikt
z4jmu, ale ohrozen{ zdkladnich lidskych potieb — uzndni, identity, bezpeci, smyslu. Tyhle potfeby nelze obcho-
dovat. Zdjmy ano (penize za Gstupek, ¢as plnéni za splitky, ml¢enlivost za sniZeni ndroku). Identita ne. Pokud je
spor rdmovin jako Utok na identitu, zddnd materidlni nabidka ji neuhasi, dokud se na roviné identity neud¢ld

pohyb.

A jesté hloubgji jde Friedrich Glasl ve svém modelu eskalace konfliktu (Konfliktmanagement: Ein Handbuch fiir
Fiihrungskrifte, Beraterinnen und Berater, Verlag Freies Geistesleben, 1980, opakované reeditovino). Glasl pop-

sal devét stupni eskalace, rozdélenych do tif fézi:

Glaslovy stupné eskalace konfliktu (zjednoduseng)
1. 1-3 (win-win zéna): ztvrdnuti pozic, polarizace, akce misto slov. Dohoda je stile moznd.
2. 4—6 (win-lose zéna): hleddn{ sympatif tfetich stran, ztrita tvife, hrozby. Jedna strana muaze vyhrit, druhd

prohrit.

3.7-9 (lose-lose zéna): omezené nicivé udery, totdlni devastace, spole¢ny pdd do propasti. Vyhrit uz nelze.

Co je na Glaslovi pro prdvnika kli¢ové: dkoly v kazdém stupni jsou jiné. Spor ve stupni 2 fe$f prerdmovini. Spor
ve stupni S fesf mediace. Spor ve stupni 8 fesf jen oddélen{ stran a damage control. Kdo pfijde s ndstroji ze stupné

2 do situace, kterd uz je ve stupni 7, neuspéje — bez ohledu na to, jak pravdivé je véc po strdnce pravni.

Cist treti: Co klient nezni — rozdil mezi espoused theory a theory-in-use

Kde to za¢ind byt hrabéci, je treti osa — véci, které klient 0 s0bé nevi. V- manazerské literatute tomu Chris Argyris
a Donald Schén ve své zdsadni praci Theory in Practice: Increasing Professional Effectiveness (Jossey-Bass, 1974) ti-
kaji rozdil mezi espoused theory (co lidé fikaji, ze d¢laji, kdyz se jich zeptdte) a theory-in-use (co skute¢né délajf,

kdyz je nikdo nepozoruje a oni nemaji ¢as to racionalizovat).
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V pravnim sporu se ten rozdil projevuje permanentné. Klient piisahd, Ze ,chce dohodu”. V skute¢nosti odmitd
kazdou dohodu, kterd by mu odeprela mordlni satisfakci. Klient tvrdi, Ze ,mu jde o penize". Kdyz ptijde nabidka,
kterd fe$i penize, ale nepfinese vefejné uzndni, odmitne ji. Klient fekne, Ze ,chce klid a m4 toho dost". Kdyz

dostane ndvrh, ktery znamen4 klid bez vitézstvi, znovu se vzepne.

Argyrisova teze: lidé ke svému jedndni maji dva soubé&Zné modely. Espoused theory je vefejné socidlné prijatelnd
verze sebe sama. Theory-in-use je funkéni opera¢ni systém, kterym ve skuteénosti bézi. Ten druhy je obvykle
zformovany ranou zkusenosti, identitou, hodnotami ptevzatymi od rodi¢t, traumatem nebo dlouhodobou roli

ve firmé ¢i roding. A je gpravidla nevédomy.

Argyris a Schon vyvinuli pro tento jev metodologii double-loop learning — schopnost reflektovat ne jen jed-
ndni, ale i pfedpoklady, ze kterych to jednani vyristd (Argyris, Teaching Smart People How to Learn, Harvard Bu-
siness Review, 69(3), 99-109, 1991). V prévni praxi to znamend jediné: mym tkolem jako advokdta nenf jen brit
klientav ptikaz a realizovat ho. Mym tkolem je s klientem dospét k pochopent toho, co skutecné chee. To nent tera-
pie. To je strategickd diagnostika. A pokud ji vynechdm, riskuji, Ze vyhraju spor, ktery klienta nezachrini —

protoze jsem hril o tkol, ktery jeho theory-in-use nikdy ve skute¢nosti nezadala.

K podobnému zdvéru z trochu jiné strany dosli Joseph Goldstein, Anna Freud a Albert Solnit v psychoanaly-
ticky ladéné, ale empiricky bohaté knize Beyond the Best Interests of the Child (Free Press, 1973). Jejich klasicky
postieh: rozvadéjici se rodice typicky bojuji za ,,nejlepsi zdjem ditéte” — ale pod povrchem ¢asto jde o vyrovndni s
vlastni ranou ztrdtou, o vinu, nebo o vztek vidi expartnerovi. Espoused theory: ,chci, aby mu nic nechybélo.”
Theory-in-use: ,.chci, aby protistrana citila to, co citim ji." Pokud tahle propast zlstane neartikulovand, Zidn4

»dohoda v zdjmu ditéte” nebude udrzitelnd.

Klient, ktery si neni védom rozdilu mezi tim, co tikd, Ze chce, a tim, co opravdu chce, vis bude nutit délat
strategie pro prvni cil a poté kritizovat, Ze nedoséhly druhého. Diagnostika tohohle rozdilu *na za¢itku* je

vevy/

nikladové nejlevnéjsi investice celého sporu.

v

Cist ¢evrtd: Co klient /&4, Ze chce — narativ a sebezkresleni

Mezi tim, co klient skute¢né chce, a tim, co tikd, Ze chce, leZi jesté jedna vrstva: narativ, kterym si sviyj pribéh sim

pro sebe vyprévi. A narativ neni neutrdlni popis. Je to konstrukee.

Psycholog Daniel L. Schacter v knize The Seven Sins of Memory: How the Mind Forgets and Remembers (Houg-
hton Mifflin, 2001) systematicky shrnul, jak nase pamét deformuje minulé uddlosti — bias (ptepisovini paméti
pod vlivem soucasnych postojt), misattribution (chybné ptitazeni zdroje informace), suggestibility (napodobeni
cizi verze do vlastni paméti). Klient si po dvou letech sporu pamatuje setkdni jinak, nez jak probéhlo. Ne proto, Ze
IZe. Proto, ze pamét je rekonstrukce, ne prehrivka. Elizabeth Loftus to brilantné demonstrovala v sérii experi-
mentd shrnutych v knize Eyewitness Testimony (Harvard University Press, 1979) a v pozdéjsi prici o misinforma-

tion effect (Loftus, The Reality of Repressed Memories, American Psychologist, 48(5), 518-537, 1993).
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Druhd vrstva — fundamentdlni atribu¢ni chyba (Lee Ross, The Intuitive Psychologist and His Shortcomings, in:
Berkowitz ed., Advances in Experimental Social Psychology, vol. 10, Academic Press, 1977). Kdyz jd udélim néco
$patné, vaimdm to jako disledek okolnosti (,musel jsem, nemél jsem na vybér"). Kdyz to udéld protistrana, vni-
mdm to jako dusledek jeji povahy (,,je to manipuldtor / nepoctivec / mékkys"). Tahle asymetrie se v kazdém sporu
rozjede automaticky. Klient ji obvykle aplikuje na protistranu. Protistrana soucasné na néj. A ob¢ strany se pak

divi, Ze to, jak véc popisuji, se diametrdlné lis{ — nikoli kvili zZIému Gmyslu, ale kvili tomu, jak lidskd mysl vyrébi

kauzalni vysvétleni.

Tteti vrstva — self-serving bias (Miller & Ross, Self-Serving Biases in the Attribution of Causality: Fact or
Fiction?, Psychological Bulletin, 82(2), 213-225, 1975). Uspéch si ptivlastiiuji, nedspéch externalizuji. Tahle dyna-
mika je v privnim sporu zvldst nebezpecnd, protoze zkresluje viastni vyblidky. Klient, ktery si vede skvéle, genera-
lizuje Gspéch a roste v ném pocit, Ze to celé ,urcit¢ vyhraje”. Klient, kterému se nedafi, vini stranu tfetf — soudce,

advokidta, ekonomicky kontext — a odmitd zrevidovat vlastn{ strategii.

vevys

A ¢tvrtd, snad nejzékeinéjsi — confirmation bias (Wason, On the Failure to Eliminate Hypotheses in a Concep-
tual Task, Quarterly Journal of Experimental Psychology, 12(3), 129-140, 1960). Lidé hledaji potvrzeni své
hypotézy, ne jeji vyvriceni. Klient v prabé¢hu sporu interpretuje kazdou novou informaci tak, aby sed¢la na nara-
tiv ,,mdm pravdu". Pokud advokdt tenhle bias nezadrzuje, vznikne strategicky slepy thel — ten, ve kterém se

prohrévaji i jinak vyhratelné véci.

Klientav prvni popis ptipadu vzidy berte jako pracovni hypotézu, ne jako data. Redln4 data jsou v dokumentech,
¢asové ose, e-mailech a v tom, co klient *netekl*.

Cilené¢ hledejte kontrafaktudl — verzi protistrany. Pokud ji nedokdZete formulovat tak, aby znéla aspori trochu
obhajitelné, vas model situace je nekompletni.

Periodicky se klienta ptejte, co by ho ptimélo svij postoj revidovat. Pokud nedokdze odpovédét, nejde o spor —

jde o identitdrn{ souboj. Strategie musi byt jind.

Cist patd: Co chce protistrana — a pro¢ si o tom obvykle myslime to nejhorsi

Symetricky plati vSechno vyse uvedené pro protistranu. A ptiddvd se dalsi vrstva: tzv. demonization effect, pop-
sany v socidln{ psychologii konfliktt Jeffreyem Rubinem, Deanem Pruittem a Sung Hee Kimem v knize Social
Conflict: Escalation, Stalemate, and Settlement (McGraw-Hill, 1986/1994). Jakmile se konflikt prohloubi, kogni-
tivni reprezentace protistrany se zjednodusuje — z komplexniho aktéra s vlastnimi motivacemi se stdv4 karika-
tura, jejiz jedinym motivem je Skodit. Tahle redukce je psychologicky tspornd (umoznuje rychlou orientaci) a

strategicky katastrofilni (znemoziuje dohoduy).

S timhle souvisi naivni realismus, popsany Rossem a Wardem (Nazve Realism in Everyday Life, in: Brown, Reed
& Turiel eds., Values and Knowledge, Lawrence Erlbaum, 1996). Lidé predpoklddaji, Ze vlastni vnimdn{ reality je
vérné, kdezto vnimdn{ protistrany je zkreslené ideologii, vlastnim zdjmem nebo zlou vili. Spor pak probihd v pa-

ralelnich realitdch, ve kterych si kazdd strana je jistd tim, Ze druhd ,,mus{ pfece vidét to samé”. Vétsinou nevidi.
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Konstruktivn{ préce s timhle problémem zac¢ind u dvou jednoduchych otézek, které Robert Mnookin formuloval

v knize Beyond Winning (2000) (na kterou jsem odkazoval v manifestovém ¢ldnku v jiném kontextu):

® DProc¢ si protistrana mtze myslet, Ze ma pravdu? Ne sarkasticky. Vdzné. Pokud na to neumite odpovédet,

mite slepy thel.

* Co pro ni znamend totéz, co pro nds? Identicky fakt mizZe u dvou stran nést uplné jiny vyznam — strate-

gicky, reputa¢ni, identitirn{. Identicky dikaz, jind interpretace.

Ze zkusenosti doddvdm treti: Co ji bolf vic, nez si myslime? Mnoho destruktivnich postoji protistrany pochdzi
ze zranéni, které my v nasf optice neregistrujeme — protoze zranéni bylo zptisobeno mimo prévni rovinu. Kdyz

ho zachytite, otevird se prostor, do kterého klasicky pravni apparat viibec nedosdhne.

Cist $estd: Co chce advokit — a pro¢ to klient nesmi prehlédnout

Tahle ¢dst je pro mé napinavi, protoze se dotykd i mé vlastni role. KdyZ popisuji biasy soudce, klienta a protistr-

any, musim byt intelektudlné poctivy a popsat i biasy, které si nese advokdt.

vevys

Jeden z nejdokumentovanéjsich je availability heuristic (Tversky & Kahneman, Avazlability: A Heuristic for Jud-
ging Frequency and Probability, Cognitive Psychology, 5(2), 207-232, 1973). Advokiti ptecenuji pravdépodob-
nost scéndtt, které sami zazili. Pokud jsem tfi roky vedl spory, ve kterych soud rozhodl podle naseho névrhu, pod-
védomé podcetiuji riziko, Ze pri$té rozhodne jinak. Pokud naopak mdm cerstvé v paméti prohrany piipad, muj
odhad rizik vybratelné véci se posune nahoru — ne kvutli faktam, ale kvali tomu, co mi ,naskakuje” do hlavy

snadnéji.

Druhy — overconfidence. V klasické metaanalyze Calibration of Probabilities: The State of the Art to 1980 (Lich-
tenstein, Fischhoff & Phillips, in: Kahneman, Slovic & Tversky eds., Judgment under Uncertainty, Cambridge
University Press, 1982) i v pozd¢jsich pracich Philipa Tetlocka (Expert Political Judgment, Princeton University
Press, 2005) se opakované potvrzuje, Ze experti svym prognézim davétuji vic, nez je opravnéné. Konkrétné u ad-
vokdtl to dokumentovala studie Goodman-Delahunty, Granhag, Hartwig & Loftus Insightful or Wishful:
Lawyers' Ability to Predict Case Outcomes (Psychology, Public Policy, and Law, 16(2), 133-157, 2010). Zavér: pre-

vev s

dikce vysledku sporu byly vyrazné optimisti¢téjsi, nez kolik se jich realizovalo.

Tteti — ndkladové biasy. Hodinovy advokit m4 jiné incentivy nez advokdt na fixni pausdl nebo na Gspéch. Neni
to kritika ekonomiky odmény — bez ni by litiga¢ni praxe neexistovala. Je to uptimné pfizndni, Ze systém od-
mény ovliviiuje, jaké strategie se nabizeji. Klient, ktery si neni védom téhle dynamiky, je v slepém dhlu. Klient,

ktery si ji védom je, miiZe se na ni svého advokdta zeptat — a podle odpovédi poznd hodné.

A ¢tvrty — identification with the case. Po né¢kolika mésicich v intenzivnim sporu ztrdci advokdt kriticky od-
stup. Spor se mu stdvd osobni, protistrana protivnik, vyhra otdzka cti. Edgar Schein o tomto fenoménu v helping
kontextu psal jako o emotional contamination (Helping: How to Offer, Give, and Receive Help, Berrett-Koehler,

2009). Profesni disciplina spocivd v tom umét tenhle stav rozeznat a vrétit se k chladnému odhadu.
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Aktér Kli¢ovy bias Dusledek pro spor

Soudce Decision fatigue, anchoring, hindsight ~ Nacasovini, formdt a struktura poddni majf vliv srovnatelny s
bias obsahem.

Klient (espoused) Sebezkreslen{ narativu, confirmation To, co klient ik, Ze chce, nen{ spolehlivy kompas pro strategii.
bias

Klient (theory-in- Identitérni motivy, neartikulovani Bez diagnostiky této vrstvy hroz{ vyhra véci a prohra cile.

use) emoce

Protistrana Demonization, naivni realismus Nase predstava o motivech protistrany je systematicky

zjednodusend.

Advokit Availability, overconfidence, I expert se myli v predikcich; reflexe vlastni role je strategickd

identifikace povinnost.

Ciast sedmi: Co s tim v praxi délat — diagnostika pred akci

Pokud bych mél vechno vyse uvedené stdhnout do nékolika praktickych bodi, vypadalo by to takhle.

1. Inicidlni anamnéza neni vyslech. Pti prvni schiizce se neptejte ,,co se stalo a co cheete.” To dostanete espou-
sed verzi. Zeptejte se ,co by se muselo stdt, abyste tuto véc opustil?" — zjistite threshold. ,,Co byste byl ochoten
udélat, abyste tu véc vyresil hned?" — zjistite cenu identity. ,Komu jste o tom mluvil a co vim fekli?" — zjistite,

jaky narativ klient kolem sebe péstuje a kdo ho v ném utvrzuje.

2. Mapuijte tfi vrstvy podle Stone, Patton, Heen. Co se stalo (fakta). Co se u toho citi (emoce). Co to tikd o

tom, kdo klient je (identita). Pokud kterikoli z vrstev chybi v zdpisu, nemdte mapu, méte fragment.

3. Provadéjte aktivni devil's advocacy. Klientovi i sobé. Co by fekla protistrana? Co by vidéla v dikazech, co my

nevidime? Jaky narativ md ona — ne ten, ktery md, ale ten, ktery sz myslz, Ze ma?

4. Délejte si periodickou revizi cile. V dlouhych sporech (nad 12 mésict) cil klienta migruje. Co bylo na
zaldtku ,chci spravedlnost” muze byt po roce ,chci to mit za sebou” a po dvou ,chci to vyhrit, i kdybych pfisel o

vic". Pokud neprebihdte mezi mapou a Gzemim, ztratite se.

5. Adresujte soudce jako ¢loveka, ne jako stroj. Strukturujte poddni tak, aby fungovalo i ve stavu tnavy.
Kli¢ové body do prvnich dvou stran. Vizuilné vedend narativni linka. Zzidn)'f yinformation dump", po kterém Sy-

stem 1 vyhraje a véc se rozhodne mimo argument.

6. Nedélejte ze sebe vyjimku. Vlastni biasy reflektujte stejné tvrde¢ jako ty cizi. Idedlné s kolegou, ktery m4 licenci

vdm oponovat.
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Zavér: spor jako stret péti psychologii

Kdyz se vritime k oteviraci scéné — ke klientovi, ktery pfisel s ,,chci ho potrestat” a odesel s pochopenim, Ze jde o
vefejnou rinu pied rodinou — je vidét, o¢ jde. Spor nenf stet faktt. Nenf to ani jen stfet zjma. Je to soubézny
proces péti samostatnych psychologii — soudce, klienta-jak-ho-vidime, klienta-jakého-skute¢né-je, protistrany
a advokdta. Z4dnd z nich neni ptistupnd chladné kalkulaci, dokud ji nepochopime jako lidsky proces s vlastnimi

zdkonitostmi. A zddné mnozstvi paragraf nezachrani strategii, kterd jednu z téchto péti psychologif ignoruje.

To neni argument proti prévu. Je to argument pro zralé privo — takové, které vi, kde je htist¢ a kde teprve pod-

minky, za kterych na ném muiZe jakékoli strana smysluplné hrét.

K souvisejicim tématim: o tom, pro¢ racionilné-ekonomicka logika v nekterych sporech selhdvé tiplné, pi$u v na-
vazujicim ¢ldnku o iraciondlnim protivnikovi. O tom, ze privo nenf jediny — a Casto ani sprévny — ndstroj,
uvazuji v textu o roli advokdra jako stratega ne-privnich problému. O tom, Ze vétsina sport se prohrava tim, ze
hrajete $patnou hru — $achy, poker, Monopoly nebo Clovéce v pravu — pi$u v textu o étyfech operaénich rim-
cich sporu. Védecké pozadi samotného vyjedndvini jsem rozebral v Paragrafy jsou jen zdklad: psychologie a tak-
tika v prévnim sporu. A pro praktickou aplikaci doporucuji Co maji spole¢ného soudni spor a obchodni

vyjedndvini.

Stojite pred sporem, kde formulujete zaddni, ale tusite, Ze pod nim lezi néco komplikovanéjsiho? V
nasf praxi zahajujeme kazdy vétsi spor diagnostikou — ne sepsdnim poddni. Napiste ndm dfiv, nez se dom-

luvite sami se sebou na strategii, kterou byste moznd za pul roku nezvolili.
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Tento ¢linek je popularizace, ne akademickd studie. Citace odpovidaji origindlnim pracim; aplikace na advokaen{
praxi je md vlastni interpretace a nemd byt zaméfiovina s ndzory citovanych autort. Kde citovany vyzkum stoji na
konkrétn{ jurisdikci (typicky USA, Izrael, Némecko), plati jeho generalizace na ¢esky kontext s obvyklou

opatrnosti.
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