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O autorovi

Wiladislaw Jachtchenko $tudoval politolégiu, pravo, histériu a literarnu vedu
v Mnichove a New Yorku, pracoval ako pravnik v jednej mnichovskej advokat-
skej kancelarii a ako vedecky pracovnik v OSN v New Yorku. Roku 2007 si spl-
nil sen a pracuje ako tréner rétoriky, spiker a kouc. Je zakladatelom Akadémie
argumentacie a ponuka individualne semindre pre firmy aj in$pirativne pred-
nasky o koucovani jednotlivcov, a to na vsetky témy tykajuce sa profesionalnej
komunikacie. Patri medzi desiatich poprednych spikrov na medzinarodnych
turnajoch rétoriky a ako odbornik na komunikaciu ziskal mnohé ocenenia.
Ak sa chcete dozvediet, ako nami manipuluja politici, experti, $é¢fovia a iné va-
zené osobnosti, pozrite sa na stranku www.mediathek-der-manipulationen.de.



Predhovor: Dobri sme uz boli

Cloveka, ktory chce vZdy a vsade konat dobro,
zdkonito Cakd medzi ostatnymi, ktori pdchaju zlo, skaza.

— Niccold Machiavelli

Dobri Iudia st ¢asto v nevyhode, pretoze ti zli ich porazaju neférovymi ma-
nipulativnymi trikmi. S tym je vSak koniec! Treba s nimi prestat zaobchadzat
v rukavickach a zabudnut na dobru vychovu. Kone¢ne musite zacat presadzo-
vat svoje potreby a Zelania. A kedZe sa nami usiluje - vedome ¢i nevedome -
manipulovat takmer kazdy, heslo znie: Manipuluj, kym nezmanipulujii teba!

Jedno je jasné: ak chceme uspiet v dnesnej spolocnosti ostrych laktov, ne-
musime byt kompetentni. Staci len kompetentne vyzerat a dokazat sikovne
ovplyvnovat [udi okolo seba. A pritom vobec nemam na mysli Donalda Trum-
pa, krala alternativnych faktov a osobnych urazok. Vo svojom Zzivote zazivame
vela zlomyselnosti, netiprimnych komplimentov, mocenskych hier, neférovych
argumentov — prefikanejsi vyhrava!

V tejto knihe sa naucite, ako obstat vo svete manipulacii a presadzovat vlast-
né zelania v praci i sikromi. Hned na tivod sa dozviete, pre¢o sme rodeni mani-
puldtori. Potom sa zozndmite s desiatimi najlep$imi manipulativnymi zru¢nos-
tami v kazdodennej komunikacii. Tie musite ovladat bezpodmienecne, pretoze
iba tak mozete byt v si¢asnosti plnej manipul4cii uspesni. Dalej vam ukézem
tri kategorie trikov manipulativnej rétoriky — ide o nuansy manipuldcie, ktoré
doplnaju desat najlepsich manipulativnych zruénosti. Pomdzem vam, aby ste
dokazali nielen Sikovne manipulovat, ale aby ste mali v kazdej situacii k dispo-
zicii aj Siroky repertoar trikov. V zavere sa budem trochu podrobnejsie venovat
otazke, ¢i je manipuldcia (ne)moralna, pripadne do akej miery.

Knihu nemusite ¢itat od zaciatku - pokojne prejdite rovno k tej Casti, ktora
vas najviac zaujima. To by uz na predhovor stacilo. Ideme na to!



Uvodom: Manipulujeme neustale

Ak niekto zo seba robi cerva, nemoze sa
stazovat, ze po riom druhy Sliape.

— Immanuel Kant

Ludmi vo svojom okoli manipulujete od narodenia. Dennodenne. A oni ma-

nipuluji vami. Tiez dennodenne. Otazkou teda je: Kto bude tspesnejsi? Kto sa
presadi? A kto bude musiet ustupit?

Predpokladam, Ze mi este celkom neverite, Ze ¢lovek je rodeny manipulator,

a na to, aby presadil svoje zaujmy, manipuluje nepretrzito od chvile, ako uvidi
svetlo sveta, az do konca svojho Zivota - tu je preto niekolko beznych prikladov:

Ako babatka placeme dovtedy, kym nemame od rodi¢ov dostatok jedla, pitia
a pozornosti. A ak na na$ pla¢ nereaguju, tak jednoducho kri¢ime hlasnej-
$ie — rezignuju a urobia, ¢o od nich ziadame.

Ako malé deti mrn¢ime a hnevdme sa pri regaloch v obchode, dokym nam
nekupia, ¢o chceme; pred Vianocami sme zase dobri, aby sme si nasli pod
stromc¢ekom darcek, ktory si prajeme.

Ako Ziaci v $kole odpisujeme na pisomkach, predstierame bolesti brucha
pred skusanim a klameme ucitelovi, pre¢o sme si vynimoc¢ne nemohli napi-
sat domdcu ulohu.

Ako tinedZeri sa snazime zapdsobit na druhé pohlavie ¢o najstylovejsim ob-
le¢enim a free spravanim.

Ako uchddzaci o prvé zamestnanie si vylepSujeme Zivotopis a prezentujeme
sa pri prijimacom pohovore ako ,,velmi motivovani®, ,,timovi hra¢i“ a ,,odolni
voci stresu” napriek tomu, Ze na konci pracovného casu uz len sledujeme
hodinky a ¢akame, kedy budeme moct ist domov.



Manipulativna rétorika

o Ako kolegovia sa usilujeme byt extrémne mili, ked od ostatnych niec¢o
potrebujeme.

o Ako otcovia a matky odkladdme dieta k starej mame, aby sme mali konecne
chvilku pokoj a ¢as len pre seba — dietatu vsak tvrdime, Ze ide navstivit staru
mamu, lebo jej je za nim uz smutno.

» Ako $éfovia chvalime podriadenych slovami: ,\Vy ste jediny, komu moézem
zverit tuto dolezitd tlohu!“ Na to ndm predsa nikto nemdze povedat ,,nie®

o Ako staré mamy a stari otcovia podplacame dieta daréekmi a vyvolavanim
pocitov viny sa usilujeme dosiahnut, aby nds navstevovalo castejsie.

Vo vypocte manipuldcii, ktoré takto bezne pouzivame v roznych zZivotnych tlo-
hach, by sme, samozrejme, mohli pokracovat donekonec¢na! Preto ak hovorime
o manipulacii, nemali by sme hned mysliet na politikov, poistovacich agentov
¢i predajcov aut.

Uvedeny stru¢ny zoznam ukazuje, Ze manipulujeme tplne vsetci, hoci zaiste
niektori viac a niektori menej. Robime to vedome, ale casto i nevedome - raz
sme uspesni, inokedy nie. No robime to. Kazdy den.

A je zaujimavé, Ze mnohokrat nami manipuluji ludia, od ktorych by sme tie-
to triky vobec necakali: rodina, priatelia, znami. Skdsaju to na nas aj kolegovia,
$éfovia, obchodni partneri. Vsetci veselo manipuluju!

Otézkou teda nie je, ¢i manipulujeme, ale ¢i manipulujeme dobre. Ci dosiah-
neme to, ¢o chceme. Jedno je totiz isté: vyhrava ten, kto ovldda najdolezitejsie
manipula¢né triky. Kto ich neovldda, ma smolu!

Zdsadnd otdzka znie: Je manipuldcia nemordlna?

Mame manipulaciu odsudzovat? Vicésina ludi a autorov knih na tému manipu-
lacie prichédza so stru¢nou odpovedou: ,, Ano! Manipulovat je nemoralne! Ak
chceme manipulovat, tak jedine v ramci svojej obrany!*

Ja to takto nevidim. Najprv si vyjasnime, ¢o vlastne manipuldcia je. Nasim
potrebam postaci tato definicia:

Manipulacia je skryté ovplyviiovanie ostatnych vo vlastny prospech.
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Uvodom: Manipulujeme neustale

Manipuldciu musime odliit od presvied¢ania (otvoreného ovplyviovania
logickym zd6vodnovanim) a od prehovarania (otvoreného ovplyviovania
naliehanim).

Vicsina Iudi povazuje za najlepsi spdsob ovplyviiovania presviedcanie, pre-
toZe je otvorené a raciondlne. Prehovaranie mnohi povazuji za iracionalne,
nastojcivé, a preto negativne. Niekoho prehovorit v podstate znamena, zZe na-
koniec urobi to, ¢o urobit nechcel. Proces prehovarania je vsak aspon relativne
transparentny: vS§imneme si, Ze sa o to niekto neustalym rozpravanim pokusa.

Manipuldcia md spomedzi tychto troch aktivit najhorsiu povest. Myslim si,
ze nepravom, a hned vam vysvetlim, preco.

Najcastejsie uvadzanym dévodom, preco je manipuldcia nemorélna, je to,
ze sa vac¢sinou odohrava v skrytosti. Znamena to, Ze zneuzivame nevedomost
dovercivej a bezbrannej ,,obete® a chceme ju rafinovane oklamat.

Ak vsak niec¢o robime v skrytosti, t. j. bez toho, aby o tom druhy vedel, ne-
znamena to automaticky, ze je to nemoralne. Ak napriklad uhasim ohnik, ktory
zacne horiet v susedovej zahrade, kym sused nie je doma, a teda o tom nevie,
nie je to predsa ni¢ nemoralne. Alebo ano? Tak vidite.

A podobne, ak niekto urobi nie¢o vo svoj prospech, nemusi to nevyhnutne
znamenat, ze je to nemoralne. Ak konam vo vlastnom zaujme, na druhého to
nemusi mat ziaden vplyv (prvy pripad: ja z niecoho profitujem, ale druhému
to neskodi ani nepomaha), alebo z toho mdzeme vytazit obaja (druhy pripad:
ja z nie¢oho profitujem a druhy profituje tiez, hoci bez toho, aby si v§imol, Ze
ide o manipulaciu).

Manipulacia sa stava nemordalnou az vtedy, ked kondme vo svoj prospech
a umyselne ¢i z nedbanlivosti druhého nejako poskodime. Zalezi teda na tom,
o aky druh manipuldcie ide, a na tom, ¢i - pripadne do akej miery - mozno
v konkrétnom pripade toto nemoralne konanie schvalovat (viac sa dozviete
v 14. kapitole Co je to mordlka?, presnejsie v &asti Je toto konanie nemordlne?).

Ako niekoho ¢o najlepsie zmanipulovat

Neexistuje taka technika manipulacie, ktord mozno vo vSeobecnosti povazo-
vat za najucinnejsiu. Skor plati, Ze manipulativne techniky funguji na réznych

11



Manipulativna rétorika

ludi rézne: niekto zareaguje na profesionalnu re¢ tela, iny na argumenty, ktoré
apeluju na sucit, dalsi na alternativne fakty ¢i komplimenty a pod.

Skuseny manipulator preto najprv zisti, kde ma druhy slabé miesto. Lebo, ako
vieme, slabé miesto md kazdy.

Treba si uvedomit jednu vec: ak st v hre odli$né zaujmy, meni sa kazdy roz-
hovor na komunikac¢ny $ach, pri ktorom mézeme dat druhému mat.

Mozno teraz mate chut namietnut: ,,Ale ja nechcem manipulovat! Davam
prednost racionalnym argumentom!“ Na to su dve odpovede.

Prva: kazda vymena nazorov ma charakter zapasu. Nie nadarmo hovoril Ha-
bermas o ,sile lepsieho argumentu® Ludia chct druhého premoct a takmer
automaticky sa usiluji zaujat opacny nazor. Schopenhauer to videl tak, Ze vro-
dend marnomyselnost, ktora je citliva najmi na to, Ze sa spor dotyka rozumu,
nechce, aby mal pravdu ten druhy. Suboj argumentov sa len malokedy koncieva
slovami: ,,Mas pravdu!“ V prevaznej viacsine pripadov sa kon¢i patom, pretoze
nikto nechce ustupit. A v takychto pripadoch nam prave manipulacia pomoze
dospiet k cielu ovela lahsie - ostatni si nase tahy spociatku vobec nev§imnu,
a teda nevedia, Ze si ich prave omotavame okolo prsta, a nebrania sa.

Druha: manipulacia md v porovnani s argumentaciou ti vyhodu, Ze sa da
jednoducho pouzit. Pri argumentdcii moézeme urobit vela chyb (od zvolenia
nespravnych vychodisk cez chybnu definiciu az po vyvodenie nespravnych za-
verov). Navyse, ¢im dlhsie argumentujeme, tym vacsi priestor na utok ostatnym
poskytujeme. Napriklad Angela Merkelova, ale aj mnohi ini politici poskytuja
len stru¢né vyjadrenia namiesto podrobnej argumentécie.

Manipulativne triky v protiklade s uvedenym funguju okamzite a daju sa
pomerne jednoducho natrénovat. Skuto¢nost, Ze manipulator manipuluje
v skrytosti, ho chrani pred moznymi utokmi. Manipulacia teda vyhrava nad
argumentdciou 2 : 0.

12



DESAT NAJLEPSICH
MANIPULATIVNYCH
ZRUCNOSTI V KAZDODENNE!J
KOMUNIKACII

Rétorika je uprimnejsia preto,
lebo uzndva klamstvo ako ciel.

Friedrich Nietzsche

Budme uprimni! VSetci neustale manipulujeme a nieco
pred ostatnymi predstierame, a preto je logicke, ze to
chceme robit dokonale! Tu je desat najddlezitejSich
zru¢nosti, ktoré musite nadobudnut, aby ste sa presadili
v sukromnom aj profesionalnom Zivote:

1. Presvedcivo vystupujte, hoci netusite, o o ide.

2. Ocarte vhodnym vystupovanim.

3. Rychlo vzbudte sympatie.

4. Sikovne klamte.

5. Vynutte si suhlas.

6. Ovladajte otazkami.

7. Vitazte pomocou emaocii.

8. Napadnite obsah a odzbrojte intelektualne.

9. ZaskocCte a umlCte osobnymi utokmi.

10. Rychlo ukoncite neprijemnu diskusiu.




Hoci si eSte stale nemyslite, Ze [udi okolo seba
manipulujete, znalost tychto desiatich zru¢nosti
je pre vas rovnako nevyhnutna - vdaka nej rychlo
rozpoznate triky supera-manipulatora a nestanete
sa jeho obetou.




Presvedcivo vystupuijte,
hoci netusite, o co ide

Kto vie, md moc. Nic¢ nevies? Ni¢ moc.

— Neznamy autor

Zijeme v spolo¢nosti, ktord si cent, ked niekto nie¢o vie. Kto nie¢o vie, m4 sa
dobre. Kto ni¢ nevie, ma to tazké: v $kole dostdva zl¢ znamky, v praci nemoze
urobit kariéru.

Vediet nieco, samozrejme, nie je jedinym faktorom uspechu, je vsak fakto-
rom podstatnym. Ved aj va$ navonok mily, no v skuto¢nosti neprajny kolega
¢aka na kazdu prilezitost, aby si mohol vychutnat, ked sa ocitnete v situacii, Ze
nebudete mat o nie¢om ani ponatia.

Vidsina ludi sa tychto trapnych situdcii a s nimi spojeného odhalenia boji.
Homo sapiens chce mat pravdu vzdy a vsade, a preto sa im vyhyba, ako sa len
da. Presvedcivo vystupovat, hoci netusime, o ¢o ide, pritom nie je ni¢ iné ako
zruénost, ktord sa da natrénovat. Je to kompetencia kompenzujica nekom-
petenciu - sluzi na zamaskovanie vlastnej neznalosti pouzitim nacvi¢eného
postupu. Inak povedané, ide tu o schopnost predstierat.

Je to ako v mnohych inych pripadoch v nasom Zzivote. Ak pozname triky,
ako nieco urobit, zvladneme s prehladom kazdu situaciu. Kym vam predstavim
sedem najlepsich z nich, mam pre vas jednu délezita radu: nech uz hocikomu
tvrdite hoci¢o, ovela kompetentnejsie to posobi v spojeni s profesionalnou re-
¢ou tela a hlasom. Netrénovany ¢lovek totiz automaticky prerusi o¢ny kontakt,
ked nieco nevie, vdha s odpovedou, nieco nejasne drmoli a svojim neistym
spravanim dava vSetkym nonverbalne najavo, Ze absolutne netusi, o ¢o ide.
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Manipulativna rétorika

Ak niekto blafuje skusene, postupuje inak. Hoci o danej téme nevie vébec nic,
ma absolutne pod kontrolou svoju re¢ tela a predovsetkym:

« neprerusuje o¢ny kontakt,
o pri odpovedi aktivne gestikuluje,

« stoji priamo ¢elom k ¢loveku, s ktorym hovori.

Suverénna re¢ tela v$ak nie je vSetko. Manipulator starostlivo dbd aj o to, aby
presvedcivo znel jeho hlas, a preto hovort:

« nahlas a zretelne,
o radsej prili§ pomaly ako prili$ rychlo,
e zdmerne s pauzami,

+ bezjediného zavahania.

Profesionalna rec tela a praca s hlasom su v pripade, ze netusime, o ¢o ide, ab-
solutnym zakladom sebaistého vyjadrovania. Ak tieto veci neovladate, mali by
ste si ich urcite natrénovat!

A teraz prejdime k slubenym siedmim najleps$im trikom.

Trik ¢islo 1: Abstrahujte

Ak vam na konkrétnu otazku spontanne nenapada adekvatna odpoved, moze-
te sa uchylit k nenapadnej technike, vdaka ktorej budete posobit inteligentne:
abstrahovanie.

Predstavte si, Ze sa vas niekto necakane opyta: ,,Ako vlastne hodnotite bo-
lonskd reformu?“ Predpokladajme, Ze neviete, ze ma na mysli celoeurépsku
harmonizéciu $tudijnych programov, ktora bola schvalena v roku 1999 (pre-
dovsetkym ide o zavedenie systému bakalarskeho a magisterského studia so
systémom kreditov ECTS, resp. European-Credit-Transfer-System, ktoré su
jednotkou ndroc¢nosti $tudia).

Trik spociva v tom, ze na konkrétnu otazku odpoviete abstraktne. Nebudete
hovorit o bolonskej reforme ako takej, ale vo vSeobecnosti sa vyjadrite k téme
»reforma®
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Presvedcivo vystupujte, hoci netusite, o ¢o ide

Poviete teda nie¢o v zmysle: ,,Pri hodnoteni politickych reforiem je vzdy
dolezité, ¢o si o nich myslia ludia, ktorych sa dotykaju. Nesmiete sa pytat po-
litikov. Ti budu svoje starsie rozhodnutia vzdy len obhajovat. No ti, ktorych sa
reformy dotykaju, sa na ne divaja z roznych hladisk. Podla méjho nazoru je
zhora riadena politika reforiem vo vSeobecnosti skor problematicka.“

O bolonskej reforme ste nepovedali ni¢ — a napriek tomu to znelo celkom
inteligentne!

Uvedme este jeden priklad. Niekto sa vas opyta: ,,Ako sa vam paci Schon-
bergova dodekafonia?“ A zase predpokladajme, Ze o dodekafénii neviete vobec
ni¢. Co teraz? Riesenim je, Ze sa opit nebudete konkrétne vyjadrovat k otazke,
ktort vam polozili, ale budete hovorit o hudbe a jej hodnoteni vo v§eobecnosti.

Vasa odpoved moze zniet nejako takto: ,Kazdy md, ako vieme, iny vkus.
A v hudbe je len otazkou vkusu, ¢o sa komu paci. Ja mam napriklad rad
jazzrock.“

Znovu ste ni¢ ku konkrétnej otazke nepovedali, ale reagovali ste vieobecne
platnym tvrdenim, ktoré nemdze nikto spochybnovat. Metdda abstrakcie teda
spociva v tom, Ze si z otazky vyberieme nejaky znamy pojem a vo vSeobecnosti
sa k nemu vyjadrime.

Trik ¢islo 2: Unikajte

Nenapadnou technikou, ktort radi vyuzivaju aj politici, je pomalé vzdalovanie
sa od povodnej otazky k téme, v ktorej sa lepsie vyznate.

Vratme sa k vyssie uvedenému prikladu: ,,Ako vlastne hodnotite bolonsku
reformu?® A dalej predpokladajme, Ze o tejto téme ni¢ neviete. Ako sa jej mo-
zete Sikovne vyhnut? Otazku najskor odrazite slovami: ,,Ovela ddlezitejsia je
predsa otazka, ¢i...“ A jednoducho za¢nete hovorit o niecom celkom inom.

Inda mozna odpoved: ,Ovela dolezitejsie predsa je, ¢i by sme dnes namiesto
reforiem nemali diskutovat o niecom podstatnejSom, napriklad o tom, Ze po-
litika vzdy zvyhodnuje bohatych.“ Ak netuzite vyprovokovat debatu o preroz-
delovani financii, mozete zvolit aj ind, povrchnejsiu tému. Pokial to situacia
dovoli, pokojne i sukromnu. Je to zvlastne, ale vda¢sina fudi si tento unikovy
manéver bud nevsimne, alebo nan pristapi.
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Manipulativna rétorika

Ked ¢loveka, s ktorym sa rozpravate, poznate, mali by ste zvolit taku ,,na-
hradnu® tému, ktora bude vhodna aj pre neho. Predstavte si, Ze mate spolo¢nu
kamaratku Sofiu a ten druhy ju ma naozaj rad. Potom by odpoved mohla zniet
nasledovne: ,,Ovela ddlezitejsie predsa je, ako sa ma Sofia. Uz som ju velmi dlho
nevidel.“

V anglicky hovoriacich krajinach sa od 19. storoc¢ia uvedeny druh odvadza-
nia pozornosti od témy nazyva red herring (Gdeny sled). Unikajuci zlo¢inci vraj
za sebou zanechavali silno zapachajtice idené slede, aby zmiatli policajnych
psov. A preto ak chce niekto voc¢i vam vyuzit tento unikovy manéver, mozete
zakontrovat: ,,Ale, ale, vies, o Anglic¢ania volaju red herring?“ Partnera to zrej-
me vyvedie z miery. A ked sa opyta, pokojne mu to vysvetlite a skonstatujte, ze
zaiste nie je jeho cielom zahmlievat...

Trik &islo 3: Ohradte sa

Ofenzivnym variantom unikového manévru je energicky sa ohradit. Tymto
sposobom mozete odrazit neprijemné otazky i tvrdenia. Ked chce napriklad
kolega v préci vediet ,,Co by mohlo na3e oddelenie robit lepsie?“ a vom akurat
ni¢ nenapada, mozete mu odpovedat: ,To je predsa uplne zla otazka! Vobec tu
nejde o to, ¢o mdze robit nase oddelenie, ale o to, ze lepsie by mal rozhodovat
manazment!®

Hoci tento trik pripomina tinikovy manéver, nejde pri nom o zmenu témy,
ale o to, Ze sa z vecnej roviny posunieme na rovinu emocionalnu.

V skole aj na kurzoch rétoriky sa sice u¢ime, Ze mame zostat vecni, ale ak
chceme odviest nieciu pozornost, spravidla sa to podari pomocou silnych emo-
cii. Slova ,,To je predsa uplne zla otazka!* preto presved¢ivy manipulator vyslovi
nahlas a nahnevane. Partner sa dostava do defenzivy — a vy mate navrch.

Trik &islo 4: Stihlaste a pochvilte

Prefikané je suhlasit a pochvalit. Ludia maja chvalu radi - uspokojenie z po-
chvaly partnera zmitie a on zabudne, Ze ste sa vobec nevyjadrili k téme.
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Presvedcivo vystupujte, hoci netusite, o ¢o ide

Vyroky typu ,,To ste velmi dobre analyzovali!“ alebo ,,Aké zaujimavé zdovod-
nenie! Este mi nenapadlo pozriet sa na to z tohto pohladu!“ akoby druhému
davali kridla. Takéto slova ho povzbudia, aby sa k téme vyjadril $irsie a po cely
¢as bude o nej hovorit len on.

A ak by sa nakoniec predsa len opytal na va$ ndzor, moZete pritakat a vzapati
zacat inu tému, v ktorej sa vyznate lep$ie.

Trik &islo 5: PripiSte vyrok niekomu inému

Nie je ni¢ lahsie, ako povedat ¢okolvek a pripisat to inému zdroju. Napriklad
»Nedavno som ¢ital v New York Times, ze...“ Tato finta ma dve vyhody. Po prvé,
vyzerate, Ze ste s¢itany. Po druhé, nemozu vas kritizovat, pretoze to netvrdite
vy. A ak by aj spolubesednik vedel o téme ovela viac a predlozené tvrdenie by
dokazal svojimi argumentmi vyvratit, tak len predvedie svoje znalosti a bude
mat z toho dobry pocit - nebude to viak ni¢ zasadné proti vam osobne.

Trik ¢islo 6: Reagujte otdzkou

Presvedcivo zaposobite aj tak, Ze otocite hru. Najjednoduchsia odpoved otdz-
kou znie: ,A ¢o si o tom myslite vy?“ Iba v ojedinelych pripadoch za tym bude
niekto hladat neznalost. (Plati to vSak len vtedy, ked tato taktiku nebudete po-
uzivat prili$ ¢asto.)

Ludia spravidla radsej hovoria, ako pocuvaju. Kolkokrat sa mi uz stalo, ze
som pri rozhovore s niekym hovoril tak 20 % ¢asu a ten druhy napriek tomu
nakoniec spokojne vyhlasil: ,,Ako sme sa dobre porozpravali! S vami je radost
hovorit!*

Ak sa opytate na motiv, vyznie vasa otazka utoc¢nejsie. MozZete napriklad za-
reagovat: ,,Preco to chcete vediet? Pripadne: ,,Kam tou otdzkou mierite?“

Podstvate druhému nejaky skryty umysel. Pravdepodobne sa za¢ne ospra-
vedlnovat a prezradi vam k téme viac informacii - tie mozete dalej vyuzit vo
svojej odpovedi.
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Manipulativna rétorika

Trik ¢islo 7: Hrajte sa na filozofa

Na ostatnych zvycajne posobi inteligentne, ak na vietko reagujete skepticky,
hoci aj bez toho, aby ste sa vyjadrili konkrétne - staci, ak poukazujete na sku-
toc¢nost, ze na vsetko sa predsa da pozriet z roznych uhlov pohladu. Dobré je
svoje slova doplnit mudrym citaitom (ak vam nejaky vhodny napadne).

Predstavte si, Ze sa vas niekto opyta, ¢i by sa podla vasho nazoru mali lega-
lizovat drogy. Vy sa o drogovu tematiku nezaujimate, no aj tak by ste chceli
povedat nieco duchaplné. Vasa odpoved by mohla zniet takto: ,,Ja som v tom-
to smere skor skeptik. Rozne $tudie dospeli k roznym vysledkom a ja navyse
nedoverujem Ziadnej Statistike, ktort som sam nesfalsoval.“ Dokonalé by bolo,
keby ste sa nakoniec samoltibo pousmiali.

Tato odpoved mozete pouzit doslova v takmer 99 % pripadov. Alebo si pri-
pravte nejakd svoju verziu. Hlavne ide o to, aby bolo vase tvrdenie ¢o naj-
vSeobecnejsie a neposkytovalo ziadny priestor kritike.

Toto bolo mojich sedem najoblubenejsich trikov, ktoré mozete vyuzit v situa-
cii, ked treba presvedcivo vystupovat, no vy netusite, o ¢o ide. Od tejto chvile
uz budete vediet, ako zareagovat, aj ked nebudete mat ani ponatia, o ¢om je rec!
A zaroven dokazete efektivne zatajit, ze vam niektoré znalosti chybaju.

Nasledujtca kapitola bude o tom, ako dosiahnete podobny vysledok vdaka
dobrému vystupovaniu.
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Ocarte vhodnym vystupovanim

Rec tela md na vnimanie vyjadrenia vplyv na 55 %,
hlas na 38 % a obsah iba na 7 %.

— Mehrabianov mytus

Do akej miery je dolezité ,,dobre vyzerat“? Mnohi tréneri rétoriky pri odpovedi
na tuto otazku cituju amerického psychologa Alberta Mehrabiana a jeho dve
studie zo 60. rokov 20. storocia.”> Azda ste uz niekedy poculi, Ze pri komuni-
kacii je obsah dolezity iba na 7 %, pretoze 93 % toho, o hovorime, ostatni aj
tak vnimaju na zaklade nasej reci tela a hlasu. Ak by to tak naozaj bolo, mali
by sme sa vSetci hned a zaraz prihlasit na kurzy herectva a zdokonalit si ges-
tikulaciu, mimiku aj intonaciu - na argumenty a fakty by sme mohli pokojne
zabudnut. Je mozné, ze sa ,postfakticka“ doba Donalda Trumpa ubera prave
tymto smerom...

Naozaj tvori obsah iba 7 % komunikdcie?

Ked sa na spominany experiment pytaju samého Alberta Mehrabiana - a stava
sa to pomerne Casto —, mykne ho a odpovie, Ze predsa kazdému, kto ma trochu
zdravého rozumu, musi byt jasné, ze obsah nemoze tvorit len 7 % nasej ko-
munikacie. Uvadza nazorny priklad: ,,Ked ti poviem, ze pero, ktoré hladas, je
v spalni na prvom poschodi v komode v tretej zasuvke zhora, tak som to opisal
velmi presne. Recou tela by som to isté vyjadril len velmi tazko.> A mozeme
dodat, Ze uz vdbec by sa to nedalo vyjadrit tonom hlasu.
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