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Predmluva

Kouzelny pldse, kimen mudrct, létajici kosté, drak, perpetuum mobile, superman, stroj ¢asu
a trpaslici patii do fise pohddek, bajek a fantazie. Ta ale neexistuje. Totéz plati o stoprocent-
né fungujicich presvéd¢ovacich metoddch. Neexistuji.

Pro¢ vdm tedy predkldddme knihu o pfesvédcovini? Odpovéd je snadnd. I kdyz absolutné
spolehlivd presvédcovaci metoda neexistuje, mizeme své uméni presvédcovat neustéle zlep-
Sovat. Tim, ze budeme premyslet, zkouset, pozorovat, analyzovat vlastni zkusenosti a tréno-
vat, si mazeme tifbit cit pro presvédcovdni lidi kolem sebe.

V této knize jsme shrnuli a co nejnédzornéji a nejsrozumitelnéji popsali mnoho faktori, které
hraji pti presvédcovani dalezitou roli. Chceme, aby kniha byla zaméfend prakticky, proto
vam nabizime fadu podnétl, ndpadu, tipt a rad, které vim pomohou zlep$it vasi presvéd-
Civost. Price s nasi knihou by vds rovnéz méla bavit.

Schopnost presvédcit lze popsat jako: ,Uméni komunikovat s lidmi, které spoéivd v tom, ze
se prosadime, aniz bychom ostatni nepfipustné omezovali.”

Piejeme vim mnoho zdbavy s nasi knihou!

Andreas Edmiuiller
Thomas Wilhelm



1 Nejcastéjsi chyby pri presvédcovani

Jisté vite, jak napinavé, slozité, tézké, nevypocitatelné, nékdy i vysilujici a psychicky vycer-
pavajici byvd, chceme-li nékoho o nécem presvédcit. A jisté zndte dobry pocit, kdyz to
dokdzeme. Vsichni velmi rddi slychdme slova: ,,Ano, m4s pravdu!“ Také vite, jak neskute¢né
tézké nebo naopak velmi snadné byvé vyvrétit nékomu jeho argumenty. Z vlastni zkusenosti
jsou vidm urcité dobfe zndmé extrémy zac¢inajici velmi tvrdou obranou a koncici elegantnim
,vysuménim“ do prézdna véetné vSech nuanci mezi nimi. Mize byt mimochodem velmi
zébavné a uspokojujici, kdyz se dokdzeme vzepfit nedostate¢né argumentaci protivnika a ani
o milimetr neuhneme ze svého stanoviska (,, Ten se ale p¢kné namdh4! — A, a uZ se ndm zad&i-
nd potit!“). Vite i to, jaké to je, kdyz zménite ndzor, pfijmete cizi argumenty, zménite své
piesvédcenti a vzddte se ptivodniho minéni. Viechny tyto zkusenosti v hrubych rysech nazna-
¢uji témata obsazend v této knize. Jde o uméni presvédcovat v celé jeho $ifi a rozmanitosti.
Nase semindfe na téma feseni konfliktt a vyjedndvani ¢asto zahajujeme experimentem, pfi
kterém si Gcastnici snadno uvédomi, ze béhem presvédcovani nezdlezi jen na vytrvalosti
a vymluvnosti.

V rdmci experimentu rozdélime acéastniky do skupin. Kazdd skupina dostane za dkol vzit
se do situace rodiny, kterd chce jet na spole¢nou dovolenou. Ukolem je, aby se shodli na
spole¢ném misté, kde dovolenou strévi.

Pravidla hry: Neni pfijatelné feSenti, pfi kterém stravi ¢lenové rodiny dovolenou na riznych
mistech. Domlouvdni se nesmi vyhrotit v hadku.

Kazdy ¢len rodiny dostane struény popis své role, ze kterého bude vychdzet jeho argumen-
tace. Role jsou ndsledujici:

— Otec: Chee jet do Alp, protoze miluje prochdzky po hordch.

— Matka: Sni o Mallorce. Chce lezet na pldzi a opalovat se.

— Syn: Chce jet rybafit do Skotska.

— Decera: Chee jet do jizni Francie, protoze rdda jezdi na kole a tam jsou ndro¢né trasy.

— Babicka: Chce jet Holandska malovat vétrné mlyny.

Zpocatku je vyjednavani vécné

Poté, co kazdy predstavi svou vysnénou dovolenou, za¢ne vétsinou va$nivé vedend argumen-
tace. Kazdy ¢len rodiny se snazi ziskat pro sviij dovolenkovy cil ostatni. Jednotlivi Gc¢astnici
bud predklddaji argumenty podporujici jejich vlastni stanovisko, nebo se snazi oslabit pozici
ostatnich. Samozfejmé to viibec nejde snadno, protoze kazdy nejdiive klade odpor a chce
prosadit svaj cil.



16 / Velkd kniha manipulativnich technik

Pozdéji se zacne jednat neférové

Jakmile ¢lenové rodiny poznaji, Ze se s raciondlni argumentaci nikam nedostanou a narazi
na odpor, ptipadné na protiargumenty ostatnich, sdhnou okamzité a s plnym nasazenim
k méné prdtelskym, manipulativnim metoddm. Jejich vybér je $iroky. Zacne se objevovat
skryté a nékdy dokonce oteviené vyhrozovdni (rodice viici détem); nékdo se snazi vzbudit
soucit (babicka mluvi o tom, Ze by to mohla byt jeji posledni dovolend); uzaviraji se koalice
ve snaze izolovat ostatni ¢leny rodiny atd. V této hte zkrdtka netrvd ani pét minut a uz se
setkdvdme s celou $kdlou metod neférového ovliviovani. Jisté, vsechno je to jen hra. Ovsem
Ucastnici pfi ni podobné jako v zrcadle velice presné vidi své vlastni chovdni pfi kazdodenni
komunikaci. Jednohlasné pak hru hodnoti slovy: ,Vypadalo to jako v redlném zivoté!*

1.1 ... a kdyz nebudes chtit, donutim té nasilim!

Nelze nikoho donutit, aby byl o né¢em presvédceny. Na tuto rozumnou zdsadu se ¢asto
zapomind. Mnoz{ z nds si mysli, ze k tomu, abychom nékoho o né¢em presvédcili, stadi,
abychom ho jen dlouho, intenzivné a dostate¢né vytrvale bombardovali argumenty, podle
hesla: ,J4 ti sviij ndzor prosté vtlu¢u do hlavy!® Jini zase ¢ekaji, az je napadne superargument,
jehoZ sile se zkrdtka ostatni museji podvolit. Argument, ktery alespon trochu rozumny ¢lo-
vek (je-li v dané situaci ochoten) nemuize ignorovat. Jejich heslo zase zni: ,No pockej, ja té
dostanu — at chce$ nebo ne!®

Za témito piistupy se skryvaji dva nerealistické, pfipadné nespravné predpoklady.

Za prvé: Chceme-li nékoho ziskat pro sviij ndpad nebo postoj, sta¢i, kdyz ho budeme tak
dlouho $ikovné ,verbdlné zpracovdvat®, az ho pfijme za svij. To je chyba! Palbou argumenta
se ndm moznd podafi partnera momentdlné pfemluvit a udolat natolik, Ze ndm bud zdén-
live prisvédci, nebo vycerpdnim kapituluje. To ovSem neznamend, Ze jsme ho presvedcili.
Znamena to pouze, Ze uz nemuze.

Za druhé: Pokud existuje dobry (nebo moznd dokonce optimélni) argument, tak ho musi
kazdy, koho s nim sezndmime, nevyhnutelné akceptovat. Musi pfece uznat, Ze je nds$ argu-
ment kvalitni. Ale to je bohuzel omyl! Dobry argument automaticky nezaruéuje, ze ho
budou ostatni akceptovat. Kdyby to fungovalo, byl by tfeba Galileo Galilei jisté prozil
mnohem klidnéjsi Zivot.

Pi piesvédéovdni se snadno nechdvdme mdst predstavou, Ze se jednd o ¢innost, pii které je
tieba jen ,stisknout to spravné tlacitko®. Pti pfesvéd¢ovani se mnozi domnivaji, ze Gspéch
svého kondni drzi zcela ve svych rukou. Je sice pravda, ze presvédcovdni se dd povazovat za
urdity druh jedndni — jazykovédci mluvi o fe¢ovém akru. Re¢ovy akt v rimci presvédéovani
je ovéem mnohem slozitéjsi proces, nez si mnoz{ mysli. Probihd pfi komunikaci s ostatnimi.
Recové akty v rémci komunikace jsou:
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informovani,

— varovani,
— slib,

pfesvédcovdni,

ptemlouvdni.

Pokud napfiklad feknu: ,Zitra urcité pfijdu na oslavu,” tak je toto vyjddieni druhem feco-
vého aktu — slibem. Zda fecovy akt Gspésné probéhne, zdvisi jen a jen na mné a samoziejmé
jesté na konvencich, které urcuji, co se viibec za slib povazuje. U fecového aktu presvédco-
vin{ je tomu jinak. Jak probé¢hne, Zddné konvence nefikaji. Uspéch tohoto jedndni nezdvisi
jen na mné¢, ale vyznamné i na partnerovi, kterého presvédéuji. A presvédcit ho mohou
nejriznéjsi véci. Proto neni s presvédéovanim spojeny néjaky pevné dany soubor ¢innosti,
které musim provést v uréitém poradi, abych ziskal partnera na svou stranu. Z toho, co jsme
p p Y p J
‘o . Y P AR T ,
pravé uvedli, plyne, Ze pfesvéd¢ovani neni Zddnym standardnim komunikaé¢nim procesem,
ktery by zarucoval tspéch. Piesto byste méli éist ddl. Piesvéd¢ovani totiz neni ani ¢isté hrou
y by P Y

ndhody!

Uspéch pii piesvédcovéni jednoznaéné zdvisi na reakci presvéd¢ovaného partnera. A nyni
pfichdzi na fadu jedna z nasich zdkladnich tezi.

Teze: Takto se presvédcuje
Pokud chceme nékoho o né¢em presvédcit, musime mu vzdy ponechat svobodu rozhodovani. Partner
musi mit moznost piiklonit se k novému stanovisku a pfijmout jej z vlastni vile.

Kdyz se nékdo nechd presvédeit, rozhoduje se tedy zcela védomé pro uréity postoj. Jsme-li
tim, kdo presvédc¢uje, mtzeme ho v jeho rozhodovini vhodné podpofit.

1.2 Trocha manipulace prece nikoho nezabije!

Mnozi z nés si mysli, Ze postupuji velmi Sikovné, kdyZz nékym manipuluji. Pokud ovsem
k ptesvédéovdni patii, ze se druhy miize svobodné rozhodovat, tak manipulaci jako jednu
z ptesvédcovacich metod akceptovat nemizeme. Otevienym nebo skrytym manipulativnim
ndtlakem se totiz omezuje svoboda rozhodovani. Piesvéd¢ovdni tedy neznamend, Ze budu na
partnera naléhat takovym zpiisobem, Ze sloZi zbrané, vyvési bilou vlajku a zvold: ,Vzddvim
se!“ Presvédcovani také neznamend, Ze ho rafinované oklamu tak, Ze si toho vitbec nevsim-
ne, ¢i se dokonce sdm bude citit jako vitéz. Pesvéd¢ovani v nasem pojeti nemd co délat
s natlakem ani svidénim. (CimZ samoziejmé nechceme fici, 7e by svidéni nemélo v nasem
Zivoté své misto...).
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Manipulativni metody ovliviiovani odmitime ze dvou davodu:

1. Manipulace puasobi vétsinou jen kratkodobé

Nejdiive uvedeme silny a pragmaticky argument: U¢innost manipulace v nasem Zivoté se
casto precenuje. Dikazem jsou zdstupy nespokojenych zdkaznika ,,mazanych® superpro-
dejcti. Jejich jedndni mnohdy zanechdvd u zmanipulovaného partnera podivnou pachut
a neptijemny pocit. Zfetelné citi, ze byl oklamdn, i kdyz nedokdze konkrétné pojmenovat,
co se vlastné stalo. Znamend to, Ze manipulace ¢asto nefunguji tak, jak by si manipuldtor
ptdl. Ma-li nékdo zdjem o dlouhodobé, perspektivni a dobré vztahy, nemél by uz jen z ¢isté
rozumovych divodi ostatni Stvdt, zklamdvat nebo pokofovat snahami zmanipulovat je.

2. Manipulace je mordalné sporna

A nyni nésleduje nds hlavni argument: Pokud nékdo nékym manipuluje, vyuzivé jeho sla-
bin, aby ho pfimél k né¢emu, co by doty¢ny dobrovolné pravdépodobné neudélal. V. mnoha
situacich (ovSem i zde existujf vyjimky) je to nemorélni, a proto nepfijatelné.

1.3 Podcenujeme faktor setrvacnosti

Neékoho presvéddit podle nds tedy znamend, Ze se doty¢ny rozhodne akceptovat néjaky nézor,
stanovisko nebo ndvrh. Pro¢ tedy potom nestali pfipravit si nékolik dobrych argumentt,
piedloZit je partnerovi a pak ho nechat, at se svobodné rozhodne? Diivod je prosty: Nestaci
to proto, Ze pii piesvéd¢ovdni vzdy musime zdroven poditat s ur¢itou formou setrvacnosti.

Niézorné si popi$me proces piesvédcovani:

Pfedstavme si, ze souhrn naseho presvédcéeni nebo nasich nazord, které v ur¢itém okamziku zasta-
vame, tvofi jakousi sit. Pokud pfijmeme jiny nézor, tak do sité pfidame dalsi vldkno. Mdze to oviem
znamenat, ze ze sité svého presvédceni budeme muset jiny nazor, tedy néjaké staré vlakno, odstra-
nit. Treba jsme si mysleli, Zze japonska ekonomika za¢ne v pfistim roce opét rlst a bude v tomto
sméru vykazovat kladné hodnoty. Rozhovor s odbornikem nas ale presvédci o tom, Ze je to neprav-
dépodobné. V siti svych nézort jsme tedy nahradili jeden ndzor jinym.

Nékoho o né¢em presvédcit md tedy za disledek, Ze dotyény musi zménit sit svych ndzort
a pfipadné z ni nékterd stanoviska odstranit. Prdvé to je pro nds — autory této knihy nevyji-
maje — velmi tézké! Nase ndzory, presvéddenti a stanoviska v sobé totiz nesou urcity moment
setrva¢nosti. Neni vzdy snadné ho pfekonat a vyzaduje to rizné metody. I kdyz ndm nékdo

v . v v rowds ’ ’ . 7. Ve v v Y ’ . v
néco ,jednoznaéné vyvrdti“, tak se svého ndzoru, pokud je v siti nasich presvédceni silné
zakotven, nedokdzeme okamzité vzdit.
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ZGstanme u sité nazor(l a pfesvédceni. Predstavme si, Ze ma néjaké centrum a né&jakou periferii.
Hluboce zakofenéna presvédceni se nachazeji v centru, pomijivé nazory na periferii. K presvédce-
nim, kterd maji své pevné misto v centru, patfi tfeba urcité matematické vyroky (2 + 2 = 4) nebo
skutec¢nost, ze Zemé se toci kolem Slunce. V centru najdeme i ndzory, které souviseji s nasi osobni
biografii, hluboka presvédceni, ktera se v priibéhu Zivota zkoncentrovala v podstatu naseho nazoru
na svét. MUze sem tieba patfit presvédceni, Ze lidé nemaji v zasadé talent se nécemu naucit nebo
Ze v zivoté je nejdllezitéjsi svoboda. Na periferii se setkdme s nazory typu: zitra bude priet; véc,
kterd lezi prede mnou, je zumélé hmoty atd.

Tato struktura nasich ndzort a presvédceni vede nékdy k tomu, ze nez ustoupime od pevné
zakofenénych ndzort, nejprve zpochybnujeme spravnost novych informaci. Jsou tdaje sku-
te¢né spravné? Neudélali jsme chybu pfi jejich shromazdovdni? Opravdu je vse tak, jak to
vidime? Nepleteme se? Presvédéeni v centru sité nasich presvédceni byvaji ve spornych pii-
padech trvalejif ne? ta na okraji. Casto se spoléhdme na sva piesvédéent i tehdy, kdy uz ndm
zkusenosti ukdzaly, ze jsou myln4.

Jeden priklad trvalosti presvédceni zname vsichni: Ackoli mnohé svéd¢i o tom, Zze nam znamy ¢lo-
vék se nechova cestné, trva ndm nékdy velice dlouho, nez na néj zménime sviij nazor. Pravé v téchto
pripadech se nékdy nadmiru vytrvale snazime ignorovat, ,logicky vysvétlovat’, piekrucovat, potla-
Covat nebo zlehc¢ovat fakta, tedy urcité udalosti, indicie od pratel a zndmych, vlastni zkusenosti
atd. Jinak bychom totiz museli zménit svdj nazor na ¢lovéka, ktery tfeba hraje velmi dilezitou roli
v nasem zivoté. Nechceme tim fici, ze tendenci k setrvacnosti je tieba kritizovat ¢i dokonce zatratit,
chceme jen ukazat, Ze s ni pfi pfesvédcovani musime pocitat.

Neékdy jsme o spravnosti ndzoru dokonce presvédceni tak silné, Ze uz hleddme dikazy jen
pro jeho potvrzeni. Protichiidné argumenty ignorujeme nebo odmitdme. Hleddme tak dlou-
ho, dokud potvrzeni svych ndzort nenajdeme. Dostdvame se pak do pasti.

vy )

Skutec¢nost, ze ¢asto hledame dodatec¢né ospravedinéni svych nézord, je naprosto béznym fenomé-
nem. Nékteré nakupy si racionalné zdlivodriujeme az posléze a presvédcujeme sami sebe o tom, ze
nakup byl nepochybné rozumny. A pokud nékoho vnimame jako totalniho nepfitele, tak rozhodné
nehleddme dikazy toho, Ze mé tento ¢lovék i dobré stranky nebo jsou jeho ¢iny vedeny uslechtily-
mi motivy. Chceme-li nékoho presvédcit, nebudeme to mit snadné, pokud se setkdme s ¢lovékem,
ktery se nachazi v pasti potvrzovani svého nazoru a nepfipousti nic, co tomuto nazoru odporuje.

Existuje jesté jeden diivod, pro¢ jsou nase piesvédéeni do takové miry vytrvald, Ze muze byt
A v Y 7 7 YV z . H 70 Ve ’ o YV Y7 7 . . . 7 ’

pro piesvédéujiciho tézké ovlivnit sit nasich ndzora. P¥i¢ina spolivd v sice iraciondlnim, ale

mnohdy o to silnéjsim pfani, Ze ndzor, ktery zastdvime, zkrdtka byt spravny musi. Jak toto

uvazovéani branf pfi presvéd¢ovdni, zndme rovnéz vSichni. Vzpomenite si tfeba na debaty

o politice s priteli.
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Pokud chceme nékoho o né¢em presvédéit, musime pocitat s tim, ze sit presvédceni nase-
ho partnera se vyznacuje znaénym momentem setrvacnosti. Pfi pfesvéd¢ovdni tedy musi-
me vyvinout dostateénou sflu, abychom proti této setrvaénosti dokézali ptsobit. Cim vice
v centru sité nasich pfesvédceni se ndzor nachdzi, tim vice na ném lpime a zpravidla se
ho nechceme lehce vzddt. Také musime mit na paméti, Ze moment setrvacnosti a odpor
ménit ndzor nemaji pouze raciondlni divody. Casto néjaké stanovisko odmitime ze zcela
jinych davoda.
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2 Jak se spravné pripravit

V zddném piipadé byste se neméli dopoustét jedné chyby: zacit piesvédcovat nepfipraveni.
Pokud si pfedem nepromyslite, jakého partnera méte pted sebou, a nevite, na co si musite
béhem argumentace ddvat pozor, nesmite se divit, Ze nedosdhnete svého cile. Peclivd ptipra-
va vam zaruci, ze budete pfi presvédcovani reagovat suverénné a ve prospéch svého cile.
Nez si predstavime konkrétni argumentacni strategie, pfipomeneme si nekolik zakladnich
véci. Nabidneme vdm tipy, jak se mdte sprdvné pfipravit na lidi, které chcete presvédcit.
Budeme se zabyvat otdzkou, v ¢em spocivd schopnost nékoho presvedcit. A samoziejmeé
musite védét, ¢im se viibec vyznacuji argumenty a které slibuji nejvétsi tspéch.

2.1 Analyza adresata: S kym mate co do Cinéni?

Vytvofit si strategii na partnera miizeme pouze v piipadé, ze partnera i jeho postoje zndme.
Proto provedte nejprve analyzu adreséta.

Definice pojmu,adresat”
Pod pojmem adreséat rozumime osoby, pfipadné skupiny osob, které maji byt o nécem presvédcovany.

Naddle budeme také pouzivat sice nepfilis Casty, ale pro nase potteby vystizny novotvar
piesvédéoval. Jednd se o osobu, kterd chce nékoho o nécem presvédcit. Vyraz nenf jazykové

piilis elegantni, ale umozni ndm oznacit osobu, kterd n¢koho presvédcuje, jednim slovem.

Argumenty museji byt individualni

Pravdépodobnost, Ze adresdt bude akceptovat vase stanovisko, se zvysi, pokud dokdzete uvést
divody, které budou z jeho pohledu pfijatelné. Zde vstupuje do hry subjektivni prvek. Co
adresdtovi pripadd ptijatelné, nemusi byt objektivné pravdivé. Muze se klidné stdt, Ze ho
piesvédéi argument, keery spoéivé sice na chybnych, ale pro néj srozumitelnych zdkladech.
Treba se zkrdtka ono zdiivodnéni skvéle hodi do jeho dosavadni sité ndzoru.

Musime tedy oddélovat pravdu od ptijatelnosti pro adresita. Samoziejmé se nyni nabizi
otdzka, zda mdme pfi argumentaci ddvat pfednost pripustnosti argumenta pro adresdta pred
pravdou. Jinak feceno: Je lepsi pouzivat takovd zdtivodnéni, kterd sméfuji k pfijatelnosti,
nez takovd, kterd smétuji k pravdé (pficemz bychom jesté navic museli stanovit, co vlastné
pfesné pod pojmem pravda chdpeme...)? K této otdzce se vritime jesté pozdéji.
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Podivejte se na svét z jiné perspektivy

Nezdvisle na objektivni pravdé kazdopddné zvysite piijatelnost tim, Ze si provedete diklad-
nou analyzu adresdta. Pomtize vim, abyste si pfipravili argumentaci pro svého partnera pii-
mo na miru. Podpofi vds, abyste vidéli svét jeho oc¢ima. Jestlize argumentaci podle adresita
neupravite, budete schopni pfesvéd¢ivé argumentovat pouze v minimu pfipadi.

Séra by si rada koupila nové auto. A nejvice ji zaleZi na tom, aby auto bylo sportovni a rychlé. Pokud
zacnu Saru presvédcovat o auté znacky X, protoze ma velky kufr, nizkou spotiebu a komfortni jizdni
vlastnosti, tak se pravdépodobné veskeré mé snazeni mine uc¢inkem. Mé argumenty ji nijak neza-
sdhnou, at bude mé zdlvodnéni sebelepsi a podle mé presvédcivé.

Argumentovdni se do jisté miry podobd rozhodovdni. I zde existuji dva aspekty: spravnost
a pfijatelnost pro adresita.

Rozhodnuti muize byt sice z hlediska objektivnich skute¢nosti spravné, ale to jesté nutné
neznamend, ze ho museji doty¢ni akceptovat. Pak byvd casto bezcenné, protoze se nebude
realizovat. I pfi rozhodoviéni je tedy tieba myslet na pfijatelnost — predev$im tehdy, kdyz se
tykd ostatnich.

Dilezité otazky pri analyze adresata
— Kdo je adresitem?
— Co je pro adresdta dalezicé?

Jakd prani (zdjmy, nadéje, obavy, sympatie a antipatie atd.) m4?

Jaké ndzory (pfedsudky, znalosti, postoje, pfesvédéeni, omyly atd.) na téma adresdt ma?

Jaké by mohl mit ndmitky?

Tento seznam samozfejmé neni kompletni. MiiZete ho kdykoli doplnit o dalsi otdzky, které
vam pfipadaji dilezité a vhodné. Rozhodujici je, abyste se pokusili co nejpresnéji zjistit, na
¢em adresdtovi zdlezi.

Nekdy zndme adresdta osobné, pak zpravidla vime, jak na vyse uvedené otdzky odpovédét.
Casto vime, jakou pozici adresdt zaujima (Iékai v nemocnici, feditel firmy, student...),
a muazeme najit odpovédi na otdzky z perspektivy jeho role. Ovéem nékdy ndm nezbude nic
jiného, nez se ho piimo zeptat. V Gvodu nasich semindit vidy providime podrobnou ana-
lyzu adresdti. Ptdme se ucastniki semindfe, jakd maji konkrétni pfdni, zkuSenosti a z4jmy.
Pak stanovime hlavni témata, kterymi se budeme v rdmci semindfe zabyvat.

Pii analyze adresdta hraji rozhodujici roli adresitovy zdjmy. Mazeme z nich vychdzet pfi
argumentaci o uzitku, tedy o tom, jaky prospéch adresdtovi pfinese, kdyz bude akceptovat
nase stanovisko (ndvrh, ndpad atd.). Touto formou argumentace se budeme podrobnéji
zabyvat pozdéji.

Fakt, ze analyza adresita je nezbytnd, doklddaji ndsledujici ptiklady.
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Jan je feditelem kliniky. Chce, aby se vedouci pracovnici kliniky (Iékafi atd.) zdcastnili manazerského
tréninku. Reditel se zamys3li nad adresaty. Vi, Ze zejména ze strany lékafd mize ocekavat nesouhlas,
protoze se vnimaji vice jako lékafi nez manazefi. Je mu jasné, ze adresat si vyrazné uvédomuje své
postaveni, uz jen na zakladé svého vzdélani. Proto pozve renomovaného poradce z mezinarodni
$koly managementu, aby se ujal Gvodni akce.

Karel pracuje v nadnédrodni farmaceutické spole¢nosti. Pfisti konference se zucastni jak Francouzi,
tak Japonci a Ameri¢ané. Aby jeho tym mohl pracovat na spole¢ném projektu, je pro néj dllezité
prosadit svQj ndvrh. P¥i pfipravé prezentaci se zaméruje na kulturni aspekty jednotlivych ucastnikd
a podle toho upravuje i své materidly. Vi napiiklad, Ze pro Japonce je velmi dulezité, aby dostali
opravdu veskeré informace, a to velmi detailné a navic pisemné. Specialné pro Japonce tedy pfi-
pravi zvlastni slozku s informacemi.

Uspésni presvédcovaci se dokazou vzit do situace adresitii. Jay Conger popisuje ve své knize
y £
,Winning "Em over® nékolik vhodnych cvi¢eni, kterd vAm mohou pfi analyze adresita
g 34 y
pomoci.

Cviceni 1: Presvédcovdni

Predstavte si nepfilis sloZitou situaci s omezenym poctem ucastnikd, ve které chcete nékoho presvéd-
¢it — napfriklad poradu. Pripravte si jmenny seznam viech osob, které se budou porady Gcastnit.
Podivejte se na prvni osobu. Zamyslete se, jakou roli (préci) ve firmé ma a jaké zajmy v této roli bude
hdjit. Predstavte si, jaké otdzky a myslenky ji napadnou, az uslysi vase argumenty. Sepiste si vsechny
body, které jsou pro ni dllezité, a vedle toho argumenty, kterymi tuto osobu presvédcite o uzitku svého
stanoviska. Pripravte si takovy seznam pro kazdou osobu. Rozmyslete si, kde se vase zajmy prekryvaji.
Pojmenujte také oblasti, kde se rozchazeji, abyste mohli vhodné argumentovat.

Cviceni 2: Imagindrni dialog

Postavte proti sobé dvé zZidle. Pfedstavte si, Ze adresat sedi proti vam. Nyni k této imagindrni osobé mluv-
te a vysvétlete ji pozitivni vysledek, uzitek, ktery ji pfinese vas navrh. Béhem fedi si jednotlivé aspekty
uzitku pro adresata zapisujte.

Pak se posadte na druhou Zidli, na misto imaginarniho adresata. Ted' mluvte z jeho perspektivy. Popiste
z jeho pohledu vyhody a nevyhody, které pro néj vés ndvrh ma. Jaké vyhody ziska? Také tyto aspekty si
zapiste. Az imaginarni dialog dokoncite, porovnejte si seznamy, které jste si vytvorili. Hledejte aspekty
v oblasti vyhod, které se prekryvaji. Existuje néjaky viditelny spole¢ny zéklad, na kterém muzete postavit
svou argumentaci?

Treba zjistite, Ze je pro vas oba dullezité mit prehled o rozvoji firmy, mit pod kontrolou naklady a rozsiro-
vat prodej, abyste ziskali nové trhy. Vase argumentace by se pak méla pohybovat v rdmci téchto témat.
Rovnéz si rozmyslete, jak budete reagovat na nevyhody, které vdm imaginarni adresat vyjmenoval.
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Jak velké je nezbytné mnozstvi pravdy?

Na tomto misté bychom chtéli navézat na dalezitou otdzku, o keeré s ndmi lidé casto dis-
kutuji. Tato otdzka zni: Mdm svou argumentaci vzdy zaméfovat pouze na adresdta? Vzidy
jen na ty davody, které by pro néj mohly byt pfijatelné? Neni duleZité brdt na zfetel i véci,
které jsou prosté pravdivé a objektivné spravné — bez ohledu na to, co si mysli adresit nebo
co je pro n¢j dulezité?

V mnoha pfipadech samoziejmé existuji vécné spravnd zdiivodnéni a argumenty, které moz-
nd adresdt neni ochoten na povel akceptovat. Jd jako presvédcovac je ovSem povazuji za
vécné sprdvné, a proto je ve své argumentaci zastdvam. Zde je podle nds dulezité a spravné,
abyste jasné, oteviené a kompetentné hdjili své stanovisko a argumenty. I adresit oceni
vérohodnost a autenti¢nost. Moznd mize md argumentace obsahovat nové aspekty, na které
adresdt dffve viibec nepomyslel, a muze ho tedy s nimi sezndmit.

Nebojte se mit vlastni ndzor — vzdyt ho prece nemusite prosazovat jako buldozer!

Obrazné vyjddieno si musime vytvofit most, pfes ktery pfeneseme své argumenty k adresd-
tovi. Bez tohoto mostu ndm budou i ty nejlepsi argumenty k ni¢emu. Musite proto most
pofddné ukotvit na adresitové biehu. Zdklady mostu budou nejpevnéjsi, kdyZ budeme zndt
jeho skute¢nd pfdni a soucasné ndzory. Struéné fe¢eno vim doporucujeme, abyste si svou
manipulaci pfipravili se zaméfenim na adresdtovy z4jmy upfimné, oteviené a pokud mozno
bez manipulace, podvaddéni a pokrytectvi.

A je samoziejmé zcela jasné, Ze to nebude fungovat vzdy a ze se vdm casto adresdta presvédcit
nepodafi. Vsechno, co mizeme jako presvédcovaci udélat, je, Ze vycerpdme prostor v rdmci
Cestného presvédcovani a budeme rddi, ze lidé byvaji nevypocitatelni, Ze se nechovaji jako
stroje. Jinak by byl Zivot pfece nuda!

2.2 Ctyfi slozky schopnosti presvédéit

Presvéd¢ovat mizeme jen v atmosféfe divéry a vérohodnosti. K vérohodnosti patii srozu-
mitelnost a smysluplnost, tedy schopnost jasné a vystizné se vyjadrovat, vysvétlovat fakta,
zdivodniovat své tvrzeni a zaclenovat je do $irstho kontextu.

Pro budovini davéry je dtlezité si rozumét a byt k sobé otevieni. Duvéru lze budovat jen
tehdy, pokud se naladim na adresdta, pokud se budu snazit vcitit se do jeho mysleni a poci-
tl1, a pokud na druhou stranu formuluji i to, co chci ji.

Uméni nékoho presvédéit povazujeme za soucdst obsahlejstho celku komunikace. Predstavte
si, Ze komunikace je zndzornéna jako kompas. Kompas ukazuje do ¢tyt hlavnich stran, které
pfedstavuji ¢tyfi podstatné slozky dobré komunikace. Tento kompas tvofi obecny rdmec

piesvédcéovacich strategii, které vim chceme v této knize predstavit.
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1. Srozumitelnost

Srozumitelnost zahrnuje schopnost presné, vystizné a jasné se vyjadrit. V idedlnim piipadé
nemluvime tak, aby nds ostatni pochopili, ale tak, aby nedoslo k tomu, ze nds nepochopi.
To implikuje, Ze chceme, aby nds pochopili uréitym zptsobem.

2. Porozuméni
Porozuméni znamend schopnost vzit se do situace a ndzort adresta. Porozumét znamend
veitit se a vnimat véci z adresdtova hlediska. Musime zjistit, co je pro adresita skute¢né

daleZité, o co mu doopravdy jde.

3. Smysluplnost

Smysluplnosti oznacujeme schopnost vysvétlit nebo zdtivodnit véci tak, aby ddvaly smysl.
To znamend, ze dokdzeme fakta zafadit do sirSiho kontextu a dokdzeme objasnit, jaky
smysl a u¢el maji. Smysluplnost znamend schopnost umét véci vysvétlit nejen jednotlivée,
ale i v souvislostech.

4. Otevienost

Pod timto pojmem chdpeme schopnost (ano, schopnost, ne kazdy to dokdze!) oteviené
vyjadfit svd vlastni pfdni (zdjmy, obavy, atd.). Jde o to, abychom byli upiimni, autentiéti,
bez pretvérky.

Uprostied naseho komunika¢niho kompasu se nachdzeji dvé rozhodujici hodnoty: dtvéra
a vérohodnost. Z téchto hodnot lze obecné odvodit viechny slozky dobré komunikace.

srozumitelnost

vérohodnost .
otevienost

POrOZUMENT s s
davéra

smysluplnost

2.3 Jak vlastné vypada argumentace?

Z disté formdlniho hlediska, bez ohledu na obsah, je argumentace souhrnem sdéleni, kterd
se vzdjemné zdivodnuji. To znamend, Ze argumentace nabizi divody, pro¢ si md nékdo néco
myslet, tvrdit nebo byt o nécem presvédcen.
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Kazda argumentace se sklada ze dvou hlavnich slozek
® stanoviska (nazoru, tvrzeni), které se ma zdGvodnit;

e duvodu, které se pouzivaji, aby stanovisko podporily.

stanovisko nazor tvrzeni
A
divody
PRIKLAD 1

Max, obchodni manazer farmaceutické firmy Biolan, argumentuje na poradé s kolegy ze svého
oddéleni: ,Musime néco udélat, abychom doséhli planovaného obratu. Cisla z minulych mésica
ukazuji, Ze prodavame o dvacet procent méné, nez bychom méli

Maxovo stanovisko zni: Musime néco udélat, abychom dosahli planovaného obratu.
Diivodem je: Cisla z minulych mésict ukazuji, Ze proddvdme o dvacet procent méné, nez
bychom m¢li.

Pratelé Richard a Karel se bavi o tom, jakéd ma ¢lovék v Zivoté prava a povinnosti. Karel argumentuje
tim, Ze prava a povinnosti spolu souviseji.

»Myslim si, Ze kdyz mé néjaky jedinec préva, automaticky z toho vyplyvaji ostatnim lidem néjaké
povinnosti. Pravo Ize totiz uplatnit jen tehdy, pokud ostatni jedinci toto pravo respektuji. A respek-
tovat néci pravo jednoduse znamena, Ze mam povinnost, toto pravo neporusovat. Ma-li napiiklad
A pravo na zivot, tak maji ostatni povinnost A nezabit."

Karlovo stanovisko: Z priv néjaké osoby automaticky vyplyvaji povinnosti pro ostatni
osoby.

Jeho diivody: Pravo lze uplatnit jen tehdy, pokud ostatni osoby toto préavo akceptuji. Akcep-
tovat néci pravo znamend, Ze mam povinnost, toto pravo neporusovat.

Na zévér Karel svou argumentaci jesté doklddd piikladem. Jednd se o stanovisko, které se

opird o dva davody.
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2.4 Argumentace zahajena zavérem

Na argumentaci je zajimavé, ze ji miZzeme zahdjit zdivodnénim nebo také zdvérem, zdvér
neni nic jiného nez obrdcené zdivodnéni.

PRIKLAD 1
Max: ,Cisla z minulych mésict ukazuji, ze prodavame o dvacet procent méné, nez bychom maéli.
Proto musime néco udélat, abychom dosahli planovaného obratu.”

U zdvéru se nejdiive uvede diivod a teprve poté se z néj vyvozuje vlastni stanovisko.

Argumentace tedy muze fungovat dvéma sméry. Argumentovat muizeme tak, Ze zdavodruje-
me své ndzory nebo stanoviska, ale i tak, Ze vyvozujeme zdvéry. O zdvéry se jednd napiiklad,
pokud pfemyslime o moznych dusledcich alternativnich rozhodnuti. I Karlovu argumentaci

muiZzeme rekonstruovat jako zdvér.

Karel: ,Pravo Ize uplatnit jen tehdy, pokud ostatni jedinci toto pravo respektuji. Respektovat néci
pravo znamena, Ze madm povinnost, toto prdvo neporusovat. Proto néci prava vzdy znamenaji, ze
maji ostatni automaticky povinnosti.

V ptipadé zavéru myslenkovy pochod neza¢ind hlavnim stanoviskem, které se bude v rdmci
argumentace zdlivodriovat, ale domnénkami (vyroky), ze kterych se stanovisko odvodi.
Pokud budeme v nésledujicim textu mluvit o argumentaci zahdjené zdtivodnénim, tak tim
automaticky vzdy myslime i obrdcenou formu, tedy argumentaci zahdjenou zévérem.

2.5 Jaké argumenty jsou nejlepsi?

To kdybychom veédeli... Ale nékolik uzite¢nych tipti pro vds mdme. Vzhledem k tomu, Ze
ndm nejde o Cisté logické posouzeni argumentd, ale o piesvéd¢ovdni, mizeme Gspéch argu-
mentu méfit jeho presvéddivosti. V ¢em spocivd presvédcivost argumentu? Na tuto otdzku
nejlépe odpovime tim, Ze se podivime na to, kdy argument neuspéje. MiiZzeme rozlisit dva
aspekty:

Zaprvé: Jeden nebo nékolik diivodii uvedenych v argumentu jsou chybné nebo nepfija-
telné. Adresdt pak argument odmitne pravé proto, ze poznd, ze divody jsou chybné nebo
nepfijatelné.

Zadruhé: Duvody, ackoli jsou pravdivé nebo pfijatelné, nejsou ve spravném vztahu k tstted-
nimu tvrzeni. To znamend, Ze se jednd jen o zddnlivé duvody, ale vlastné to zddné davody
nejsou. V tomto piipadé argument nenf logicky spravny.

Nejéastéjsim pifpadem pii argumentaci je, Ze ji adresit odmitne proto, Ze neakceptuje jeji
zdtvodnéni. Ze by nékdo poukdzal na logickou nesprévnost, se stivd malokdy, protoze



