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Predmluva

Nazeni ¢tenafi,

nejsem zvykld ,spisovat’ (toto dilo vzniklo jen proto, Ze jsem podlehla naléhani
svych klient( a pfatel). Zato témér denné stojim pred svymi studenty’ a prevazné
formou diskuse s nimi jim pomaham najit sebe sama v oblasti zvané rétorika.
Rada vysvétluji, nabizim i provokuiji, ale vzdycky jenom v rozhovoru s konkrét-
nim ¢lovékem, své zkusenosti mu predavam mluvenou formou. Potiebuji s nim
udrzovat zpétnou vazbu. Proto bude pro mne snazsi i tento knizni vyklad vést
jako povidani svému redlnému klientovi. A pokud se, Zeny, citite diskriminované,
pak zbytecné. Ze i navas, damy, myslim, poznate snadno z poznamek v textu
urcenych jenom vam. Dostavate tedy vie ,pro muze’ a je$té néco navic!”

Tak znélo mé upfimné vyznéni ¢tenafiim, kdyz jsme tuto pfiru¢ku o rétorice
vSednich dnl v roce 2003 posilali na svét. Opravdu mé potésil viely ohlas, se
kterym se setkala. A prekvapilo mé& mnozstvi reakci prostfednictvim elektronické
posty. Uvédomila jsem si, Ze nejen osobni kontakt ucitele a Z4ka, ale i priprava
vedend ,knizné na dalku” mdze byt inspirativni a U¢innda. Povzbuzena vasim
zajmem, mili ¢tenafi, jsem publikaci pro druhé vydani doplnila o nové praktické
postrehy a pfipojila jsem kapitolku o slavnostnim projevu.

A protoze i druhé vydani bylo Gspésné — prakticky radce pro zacinajici
i pokrocilé fe¢niky si nasel cestu k dalsim ¢tenarlim, zpfesnuji a aktualizuji jesté
do tretice své zkusenosti vefejné mluvdi a lektorky rétoriky. VEfim, ze vam i tieti
upravené vydani bude spolehlivym privodcem na cesté sebezdokonalovani
v fec¢nickych dovednostech. Na rozdil od pfedchozich vydani navrhuji, abychom
si, dfiv nez za¢neme s vlastnim tréninkem, osvétlili ten cizokrajné znéjici pojem
,rétorika”.

VYSTUP BYSTRE, OTEVRI HUBU A BRZY PRESTAN

To doporucuje adeptiim fe¢nického uméni stfedovéky kazatel, zastance
dlsledné argumentace v duchu aristotelovské logiky, Martin Luther. Pozvu vas
vsak jesté hloubéji do minulosti. Vim, co asi chcete namitnout - Ze potiebujete
informace o moderni rétorice. Dovolte mi vsak aspon letmé nahlédnuti ke kofe-
ndm oboru, stejné jako nékolik slov o soucasné situaci rétoriky.

Pfedpokladam, Ze nepatfite mezi ty nase spoluobcany, ktefi véfi, ze viechny
znalosti o fe¢nictvi k ndm pfisly zanglosaského svéta, a to az po roce 1989. Dobie
vite, Ze nase kultura (a rétorika je jeji soucasti) prece vyrostla na antickych zakla-
dech, feckd laska k moudrosti je ztélesnéna nejen ve filozofii, ale i v rétorice, kterd
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byla zpocétku jeji nedélitelnou slozkou. A dodnes plati: rozvijis-li své vyjadfovaci
dovednosti, zaroven trénujes svou schopnost tvofivé myslet.

Vzdycky, kdyz promluvite, manipulujete s védomim svych posluchacu. Proto
uz pred vice nez dvéma tisici let rétorika znamenala nauku o presvédcovani.
Dnes vétsinou fikdme, Ze je to véda a uméni, jak druhé presvédcit. Rétorika je
obor se zna¢nou $ifi ptisobnosti. Cerpé a aplikuje svoje poznatky z jazykovédy
(zejména z psycholingvistiky, fonetiky a stylistiky), psychologie, logiky, hlasové
a pohybové vychovy, z etiky a estetiky.

Ale vratme se zpét do Recka. Rétorika tam jako teoreticky obor vznikla
v 5. stoleti pf. n. |. a rozvijela se predevsim diky taméjsimu spolec¢enskému
usporadani - otrokaiské demokracii. Tehdy kazdy svobodny ob¢an musel pro-
sazovat svoje zajmy, ndzory a objevy na verejnosti sdm, bez pomoci zjednaného
mluvciho. Zdaleka ne vsichni byli pro vefejné fe¢néni disponovani, ale protoze
vsichni chtéli uspét, ti méné nadani oslovovali talentované, aby jim pomohlife¢
sestavit a nacvicit. Poptavka po skladatelich feci (logografech) rostla, Korax ze
Syrakus jejich zkusenosti zobecnil v teoretické soustavé a jeho Zak Teisias napsal
prvni ucebnici rétoriky. Kredit rétoriky jako védeckého oboru stoupal, az v roce
427 pt. n. |. zalozil sofista Gorgias z Leontin v Aténach prvni rétorskou skolu.
Sofisté byli prvnimi uciteli rétoriky. Ucili eristice, tj. uméni mluvit pro i proti,
hovofit o totoZném tématu ze dvou protikladnych hledisek. Neslo jim o to, aby
své zaky naucili poznévat pravdu, ale aby u nich rozvinuli schopnost pfemluvit
posluchace za kazdou cenu.

Stari Rekové prikladali rétorice velkou dileZitost i proto, Ze v tehdejsi dobé
byla mluvena fe¢ hlavnim dorozumivacim prostfedkem (filozofové seznamovali
se svymi Uvahami, vojevldci se svymi strategiemi nebo védci se svymi objevy
mluvenou formou, protoze fe¢ v pisemné podobé byla vétsiné obyvatelstva
nedostupnd). Kazdy, kdo v antickém svété néco znamenal, se vénoval pfimo
¢i nepfimo rétorice. Empedokles prosazoval v fe¢nictvi dobrou znalost jazyka,
Sokrates byl mistrem akademickych dialogll, Demokritos pecoval o Cisty styl feci,
Isokrates propracoval rétoriku po strdnce formalnijako ,uméni”, Platon oznacoval
rétoriku za Psychagoria (vodéni dusi) a z toho vyvozoval etickou zodpovédnost
fe¢nika.

Ze viech téch slavnych jmen pro vas vybirdm pouze dvé osobnosti. Prvni
z nich je Demosthenes, povazovany za nejslavnéjsiho feckého fec¢nika. Vzpo-
merite si na néj vzdy, kdyz se vdm nebude chtit trénovat. Svou pracovitosti je
nam totiz pfikladem. On nebyl pro vefejné mluveni viibec nadan. Kdyz poprvé
vystoupil (@aby se u soudu domohl dédictvi), UpIné se zesmésnil, vypiskali ho. Pra-
videlnym a cilevédomym tréninkem se vypracoval (béhal do kopct, aby nemél
potize s dechem, prekfikoval mofsky pfiboj, aby mu zesilil hlas, vkladal si pod
jazyk kaminky, aby odstranil rackovani, pfi fe¢néni stal pod stromem, aby se
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zbavil svého tiku v rameni, po cely Zivot si projevy peclivé pfipravoval, protoze
neumél improvizovat) a potvrdil zndmé réeni ,basnikem se ¢lovék rodi, fe¢nikem
se mUze stat”. Demosthenes se proslavil svymi projevy proti utlacovateli feckych
statq, Filipu Makedonskému. Od té doby se Gtoc¢né feci nazyvaji filipiky.

Druhou vyznamnou osobnosti feckého fecnictvi je Aristoteles. Napsal tfidilné
dilo Rétorika. V prvni ¢asti se zabyva jednotlivymi druhy feci: rozliSoval projevy
politické, soudni a slavnostni. V druhé ¢asti rozebird psychologické a logické
prostfedky feci. Duraz klade na jeji obsah a logické vyvraceni ndmitek. Ve treti
¢asti se zaméfuje na styl a prednes projevu — fe¢nikovi doporucuje, aby oboji
odpovidalo predmétu, tématu, prostiedi a posluchaciim dané konkrétni komu-
nikacni situace. Radi vyuzZivat fe¢nické ozdoby (metaforu, hyperbolu, pfirovnani
apod.), ale je proti vyumélkovanosti a strojenosti. Re¢nik by podle Aristotela
nemél spoléhat jen na pfirozené dispozice, ale mél by si osvojit pravidla, ucit se
poslechem dobrych mluvcich a sam poctivé trénovat. Chce-li fe¢nik presvédcit,
musi byt ¢estny, svou fec logicky vystavét a pro svoje téma se dokazat nadchnout
tak, aby strhl i posluchace. (Dobfe si tato doporuceni zapamatujte, abyste si je
mohli porovnat s témi, na kterych se dohodneme pozdéji spolu.)

| ve starém Rimé hréla rétorika dilezitou roli, najdeme celou plejadu nejen
skvélych rétorll a uciteld, ale i jejich odpUrcd. Jednim z nich byl napf. Marcus
Porcius Cato, kterému se dokonce nacas podafilo, aby fecti ucitelé rétoriky byli
z Rima vyhosténi. Vedle ného se jiz ve své dobé stal klasickym fe¢nickym vzorem
pro harmonii mezi formou a obsahem projevu Marcus Tullius Cicero. Pravé on
chtél po fec¢nikovi, aby ziskal sympatie posluchact, dokazal pravdivost svych
tvrzeni a pohnul posluchace k jednani podle svého zaméru.

Kratky vylet do historie tak specifického oboru, jakym fec¢nictvi bezpochyby
je, doplnim (jak jsme se domluvili) nékolika postrehy ze sou¢asnosti:

Shodneme se, Ze nejen ve starovékuy, ale i dnes jedndme s lidmi vzdycky jen
proto, abychom je presvédcili, zaujali, pobavili, abychom uméli vysvétlit a obha-
jit svou préci, abychom navazali kontakt s mladymi i starymi lidmi, se stejné i
vys$e postavenymi, s lidmi, ktefi jsou nam naklonéni, i s témi, ktefi jsou proti
nam. Zkratka, protoze i v jedenadvacatém stoleti chceme lidi ziskavat, je pro
nas rétorika dulezita.

V Ceské republice uz dvacet let fe¢nictvi zaZiva renesanci. Neni to jen otézka
prestize konkrétni vrstvy spole¢nosti, jejiz pfisludnici (manazefi) chdpou doved-
nost komunikovat jako jednu z klicovych kompetenci, pfedstavuje pro né nezbyt-
nou podminku profesniho Uspéchu. Jaké jsou zakladni pficiny skute¢ného ,hla-
du” po fe¢nickém vzdélani?

1. Technika omezuje pfimou mezilidskou komunikaci (misto pfimého osloveni
kolega pozve kolegu na pivo prostiednictvim elektronické posty), z casovych
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dlvodl nejsme zvykli spolu mluvit o jinych nez ,provoznich” zalezitostech,
a tim se ochuzujeme o kazdodenni nenasilnou fe¢nickou pripravu.

2. Stoupa konkurence ve sluzbach, aitam, kde konkurence nenivelka, je Groven
sluzeb nabizenych touto skupinou logicky srovnavéna s trovnisluzeb v jinych
sférach. Neodpovida-li rover formalni stranky sluzby Grovni formalni stran-
ky jinych sluzeb, pak mnoho jejich uzivatelt propadne presvédceni, ze ani
obsahova stranka sluzby nema dostate¢nou kvalitu.

3. Dvacété stoleti bylo stoletim vyhledavani, ziskavani, pfedavani a shromazdo-
vani informaci. S pokracujicim rozvojem a dostupnosti technickych komuni-
kacnich prostiedkl se zinformaci stalo bézné dostupné zbozi - tzv. ,plaveme
v mofiinformaci”. Zplsobu Zivota v minulém stoleti m{zeme pfidat piivlastek
»Zznalostni”. Znalost je povazovana za stav védéni a jisté je dllezitou sou-
¢asti naseho jednani i dnes. Lidé jedenadvacatého stoleti oviem uz nebazi
predevsim po znalostech. Soustredime se na rozvoj moudrosti. Nejde totiz
jen o to, co vime, ale jak vyhodné poznatky vyuzijeme. Ke znalostem mame
pfistup vsichni, ale jen néktefi je dovedou vyuzit ve sprdvném kontextu. A my
uz jsme si fekli, Ze kazda rétorickd prliprava je pro nas i tréninkem mysleni,
tvorby vlastniho Usudku, schopnosti empatie a zvy3uje se ndm sebevédo-
mi. U¢ime se chépat, ze nékdy je dllezitéjsi, jak nebo kdy se co fekne, nez
co se vyslovi. Snazime se najit si ¢as, abychom pIné porozuméli potfebam
druhych, a teprve pak formulujeme feseni nebo projevime svou zkusenost.
Uspésny mluvéi souc¢asnosti vnima informace v souvislostech, respektuje
komunikac¢ni partnery, drzi se zdravého rozumu, a proto maze plsobit jako
vymluvny, nikoli mnohomluvny fe¢nik. Rétorika ndm pomaha vysilat do svéta
sdéleni: ,Jsem dllezitd osoba s jasnym a podlozenym nazorem, ale vy jste
také dlilezita osobnost a velmi mne zajimate.”

A ted uz konecné k véci.

Kdyz nékdo umi psét, znamena to, Ze umi psat i romany? Vichni vime, Ze to
takhle automaticky nefunguje. Pfesto se mnozi lidé domnivaji, Ze kdyz uméji
mluvit ve smyslu ,dorozuméji se mluvenou feci”, mohou bez rizika mluvit na
verejnosti. | kdyz nevédijak, protoze jim chybi fe¢nické dovednosti ziskané vzdé-
ldnim a praxi, a dokonce v sobé nemaji ani dostatek vnitfniho naboje, ktery by
jim pomohl k Uspéchu.

Vly k nim nepatfite, jinak byste neotevfel tuto knihu.

Ale mozna tak uvazuje nékdo ve vasem blizkém okoli a nuti vas, abyste bez
pfipravy promluvil k vice ¢i méné pocetnému publiku. Odvolava se na vasi pro-
fesni kvalitu, véii vdm jako odbornikovi a nechape, Zze znat néco perfektné jesté
neznamena umét to prodat. Vy to oviem citite Uplné pfesné a uz ted vas zacina
svazovat teta tréma. Jestlize opravdu musite nebo chcete vystoupit a maji to
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