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a dotykaji se hranic toho, co je dovoleno z hlediska trestntho préva. Eticky nezd-
vadné neni ani jedna z nich. To viak ani nebylo amyslem. Neni vidycky Cas na
etické jednéni a obéas nds viechny popadne touha udélat néco podlého. Clovék
prece neni dobry nebo zly, ale dobry a zly. Techniky, které jsou zde u}'eden)v/,
predstavuji ¢dst té ,zakdzané réroriky", rétoriky, kterou by clovék vlast’r}e nefncl ,
poufvat, ale presto by to rid udélal. Jd ji timto ¢inim piistupnou vem zdjemcim, U V o d o
nebot to, naé upozoriiuje sociolog Werner Kroeber-Riel, by mélo platit i pro tuto °
knihu: dokud je nebezpe¢né védéni piistupné jen nékolika mdlo lidem, do té . .o ,
doby se vét$ina nemfiZe proti witt tohoto védéni branit. Kdy? ale budou te.chniky M I St rovstVI vse d n I h 0 d n e
manipulace s lidmi, dosud zakdzané rétoriky, piistupné viem a kazdy si je bude
moci vyzkoudet, pak bude obéti pouze ten, kdo se neinformuje.
V tomto smyslu vim pieji napinavé pozndvdni. )
U# od dob antického Recka existuji rétorické souboje. Je jich mnoho oteviené
Gloria Beck vyhlé¥enych a mnoho téch, keeré probihaji v tichosti. Ty tiché souréze, ty, na kreré
se jako na soutéze nepohlfZi, to jsou rétorické souboje o nejlepsi, nejsikovnéjsi,
nejrafinovanéj§i manipulaci ostatnich. V nich bojuje Zena o muze své nejlepsi
kamarddky, jeden kolega mobbuje druhého, podnikatel vytlacuje jiného u zd-
kaznika. Nejsou to #4dné hluéné boje, které se konaji za fe¢nickym pultem, ale
subtilni a tiché taktiky, keeré se pouZivaji v dennim styku s lidmi. Nahlizime-li
na to takro, Zijeme ve spole¢nosti, kterd je protkand cilenymi manipulacemi.
Casto se zlobime, Ye délime néco, co vlastné vitbec nechceme: prokizeme
svému kolegovi laskavost a pracujeme pfescas nebo si s nim vyménime dovole-
nou, kterou jsme uZ méli napldnovanou. Kdyz se ndm néco takového stane, je
to vlastné pfepadeni na (Istivé) pférelsky zptisob. Na druhé strané se pokousime
ale i my sami o prosazen{ svych cilii: dobfe se oble¢eme, kdyZ jdeme na rande
(co se za tim asi skryvd?), jsme mil{ k tomu, od koho néco chceme, pozitivné
se prezentujeme, kdy? se uchdzime o zaméstndni.
Jinymi slovy: také se pokousime manipulovat Viichni manipulujeme - denné
druhé! A to dennodenné, témét pokazdé, kdyz a sebe navzajem.
s nékym komunikujeme.
Kdy? je nyni jasné, ze manipulace je bénou praxi ve véednim Zivoté, objevuje
se dal${ otdzka: Pro¢ v ni nedosdhnout mistrovstvi? Pro¢ nebyt v poli manipu-
lujicich tim nejlep$im? Pro¢ nepostupovat védomé a cilené namisto manipulace
nevédomé? Jinymi slovy: Pro¢ nepostupovat Jrétoricky™?

Manipulovat rétoricky znamena:
Manipulovat vybrané osoby védomé a cilené s pouzitim manipulativnich technil
podle pfedem vywofeného planu.




10 ZAKAZANA RETORIKA

Rétorickd manipulace vyzaduje, abyste si uvédomili obvyklé zpiisoby jedndn,
abyste prozkoumali formy vzdjemného styku, nad keerymi jinak viibec nepfemys-
lite. Uvédomte si naptildad nasledujici véc: Kdyz stojite v dlouhé fronté u po-
kladny a rédi byste, aby vds nékdo pustil, usméjete se na tlustou Zenu pfed sebou
a pozaddre ji, aby vés pustila. Ruku na srdce: Byl vd$ dsmev myslen upfimné?
Usmali byste se jinak na tu tlustou Zenu jen tak, z pouhé vlidnosti? Nebo jste to
udelali proro, aby vés pustila? Odpoveéd je nasnadé a vy byste méli také pfipustit:
Ne, tsmév mi slouzil jako prostiedek pro dosaZeni cile. A taky fungoval.

Protoge néco takového kazdy z nds uz nékdy takto nebo podobné udélal, na-
bizi se otdzka, pro¢ jedndnf tohoto druhu neuplanit jako cilené manipulativni
v profesnim a soukromém Zivote? Proé nepouzivite na vaseho manzela (man-
sellu) taky takové triky? A na vade kolegy, nadtizené, ptitele a znimé? Protoie
tihle lidé, to budiZ jasné Fedeno, vds ovliviuji dennodenné. Mozna nechcere vidét
lidi jenom jako prostiedky k n¢j akému Géelu, mo#nd je nechcete vyuzivat, abyste
7 toho méli své vyhody. Ale kdy? nechcete mit v Zivoté vyhody, co potom cheete?
Viili mit moc nad ostatnimi, pfan{ mit pievahu a bezpodminetné dosahovat cili,
to za vis nemiize nikdo prevzit. Musi to vyjit z vds samotnych. Toto rozhodnuti
miizete udélat jen vy sami.

Kdo ale ptiznivd, Ze by chrél byt cas od &asu jfzlivy, podly a zly, ten zde nalezne
seznam technik, ktery systematicky odhaluje, jak mizeme uplatiovat moc nad
druhymi a $ikovné manipulovat. Ne viechny techniky jsou ve svém zdkladu zI¢é.
Spojuji je spise viedni podlistky, malé criky, s jejichZ pomaci se plazi Zivotem
i ostatni. Nakonec, neni vidycky mozné byt férovy. Kdo je napaden neférovym
dovékem, tomu bude jeho vlastni férovy postup na nic.

7 tohoto diwvodu by si mél kazdy, kdo se zabyvé zakdzanou rérorikou, zvyk-
nout i na ufivini pojmu, kreré ho moznd na prvni pohled zastradf. Bude fec
o obé&tech a dosazeni cile, o boji a protivenstvi, 0 Isti, klaménf, o rétorickém od-
stupu a odmitdni jakékoli socidln{ blizkosti k ur¢itym lidem. To miiZe znit zprvu
tvrdé a brudlng, ale je to stejné, jako kdy? radéji rozkrdjime kus steaku nozem,
nez abychom ho crhali syrovy z mrtve krdvy. Zabfjime a trhdme zvifata — ale
délame to vybranym zptisobem. Tuto vybranost chei v tomto lexikonu opustit
ve prospéch realistické upfimnosti.

Proto budu pouzivat nésledujici pojmy bez jakéhokoli make-upu:

Manipulace

Poiem manipulace pochézi z latinského manus, co¥ znamend ,ruka” a manipulace
) p P
tedy ,,(rucné) ovlddart”.
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Cilova osoba / obét

Osoba, keerd je manipulovdna. Z pohledu rétorické manipulace je clovék pro-
stiedkem k dosazeni cile. Divéfivosti a bezbrannosti obéti se pfitom védomé
vyuzivd k dosazeni vlastniho cile. Dokud pouzivite danou techniku, mluvime
o cilové osobé. Kdy% svého cile dosdhnete, stane se z cilové osoby obét.

Rétorika

Rétorikou se zde rozumi soubor védéni, ktery uz od dob antického Recka posky-
wuje zdkladnu trikii a figla, aby pomohl lidem s manipulativnimi tmysly.

Rétoricky odstup

Abyste mohli pouZit néjakou osobu jako ndstroj k dosaZent svych cild, musite
si od ni dr¥er socidlni odscup. Cim véui blizkost pfipustite, tim vice ohrozite
dosazent cilti. Neustdle musi existovar hierarchicky odstup mezi vimi jako mani-
pulujicimi a vasi obéti, resp. cilovou osobou. Mistrovstvi dosihnete tehdy, kdyz
se vam podati piesvédcic obét, ze zde néjakd socidlni blizkost existuje, zarimco
ve skute¢nosti nebyl v zidném okamziku prolomen vdmi dodrzovany réroricky

odstup.

Zameér / Osobni zameér

Témito technikami miiZete sledovar jednoduché zdmeéry, jako napiiklad nékomu
pouze uskodit. Pokud kromé toho sledujete ticel, keery pfinese uzitek vim, jed-

’ Id r v . ¥
néte s osobnim zdmérem (napf. udkodit nékomu, abyste ho mohli nahradit na
jeho pracovni pozici).

Cinitel ,Mam tendenci nechévat se

11

okradat, vykofistovat. Ale kdyz

Tu a tam bude pouzivdn i pojem ¢initel ve smyslu
rétorického ¢initele. Tento pojem by mél poukazo-
vat na hierarchicky vztah odstupu mezi vami jako
plivodcem a cilovou osobou jako budouci obéti.

jsem se egoistou.”

jsem zjistil, ze viechno to slouzilo
jen k tomu, abych se mylil, stal

Friedrich Nietzsche
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5 bodd k pouZiti této knihy

1. Techniky rétorické manipulace jsou sefazeny abecedné.

2. Pted poutitim lexikonu si prosim piectéte Gvodni pozndmky Mistrovstvi
véedniho dne a na né navazujici vysvétleni pojmu a také Fdze rérorické ma-
nipulace. Usnadnite si tim porozuméni jednotlivym technikdm.

3. Pted lexikonovou &sti je uveden Seznam manipulativnich technik podle cild.
At uz cheete svou manipulaci dosihnout jalechkoli cilit, zde najdete prehled
véech manipulativnich technik, které vim jsou v romto lexikonu k dispozici.
Poutivejee tuto knihu bud jako ptirucku pro vyhleddvani, nebo ve smyslu
piirucky créninkové, krerou nastudujete od zaddcku do konce.

4. Nakonci pojedndnio ka3dé technice naleznete ,stupei etické nekorektnosti®.
Mnoho Géastniki mych semindfa vidélo vidy znovu problém v etice rétoric-
kych manipulativnich postup, takie vim tato stupnice mize poslouZit jako
ctickd népomoc pii vybéru vhodnych technik.

5. Jednotlivé manipulativni techniky jsou popsény podle jednotného rdmce,
ktery vAm nyni pfedstavim.

Jméno techniky

Jak se jmenuje tato manipulativni rechnika? Na zaditku najdete jméno techniky.
Nenechte se prosim odradit zddnlive nesrozumitelnym oznadenim. V' dal$im
priibéhu budou viechny pifpadné nejasnosti odstranény.

Cile

Cobo chei dosdhnont? Na tomeo misté je uvedeno, keerych cild mizete s pomoci
uvedené manipulativni techniky dosdhnout. Celkovy soupis viech cilii najdete
v jiz zminéném Seznamu manipulativnich technik podle cild.

Svych cilt dosahnete takto

Jak probihd manipulace? V rétorice existuje pouze zvyiend pravdépodobnost, ale
s4dné zaruka, % néjakd osoba bude skurecné reagovac tak, jak jste vy zamysleli.
Komunikace je zonglovni s domnénkami a rafinovanymi pokusy o ovlivnéni
druhych, z nichz mo#nd jeden nebo druhy zafunguje. PouZitim urcitych mani-
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pulativnich technik, kreré se jiz v praxi osvédeily nebo spocivaji na védeclejch
poznatcich, viak pravdépodobnost tispéchu prudce vzristd.

Prehled

O¢ jde? Mnohé z uvedenych technik spotivaji v instrumentalizaci nebo vyuZid
reakénich vzorcti, kreré probihaji automaticky — proti né¢emu takovému jsou
obéti manipulace takfikajic bezmocné. Ptitom se jednd o automatismy, klicové
podnéty, neuropsychologické procesy nebo chovéni, jemuz jsme se naudili jiz
ddvno. Zakazand rétorika takové reakéni vzorce vyuziva.

Hlubsi vedomosti

Co bych mél o této technice védér?V antickém Recku, kolébee rétoriky, znamenalo
techné (z krerého pochdzi nade dnesni slovo technika) ,,(schopnost pro) uméni,
femeslo®. Bez hlubsich znalosti nemife laik tesat krov, spravit auto nebo posta-
vit dam. Odliduji ho od experta. Bez znalosti o ptivodu a pozadi manipulacivni
techniky nemtize nikdo jednat ispéiné. Udélejte si tedy trochu ¢asu na informace
obsazené pod bodem ,,Hlubsi védomosti pro uzivatele techniky®. Jsou uvedeny
vidy jednotné na zakladé ndsledujicich névodnych otizel:

1. Co je (obsah techniky)?
2. Jak vznikd (pisobeni techniky)?

Jak funguje tato technika?

Jutk tuto techniku pouziju? Na tomto misté jde do tuhého: prakeické pouziti jed-
nodlivych technik. Viechny manipulativni cechniky se poutivaji podle stejného
schémaru a vzdy ve ¢ryfech krocich:

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Praktické poutiti kazdé manipulativni techniky za¢ind sprévnym vybérem cilové
osoby. Teprve kdy? se domnivite, ze by vade cilovd osoba skute¢né mohla byt
manipulovdna pomoci uréité techniky z tohoto lexikonu, méli byste pokraco-
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vat. Prosim, nepodcenujte vyznam tohoto prvniho kroku! Privé on rozhoduje
o tispéchu a netispéchu kazdé manipulace. I nejrafinovanéji provedend technika
ztroskotd, kdy? ji nepouijete na spravné osobe.

Ale ne vidy musite cilovou osobu teprve hledat. Nékdy to jde i opacné: lis-
tujete v technikdch a u pii ¢reni mite pted o¢ima nékoho, u koho si umite
predstavit, e by nékeerd z nich fungovala. To je velleé $eésti a méli byste se hned
pustit do realizace toho, co jste se naudili, v praxi!

V zésadé byste méli jako cilové osoby upfednostiovat takové lidi, keefi jsou
snadno ovlivnitelni. Clovék by si nemél délat Zivot jedté 1€23im, nez uz beztak je.
Psychologové Gudjonsson a Clark vyvinuli v roce 1986 teoreticky model ovliv-
nitelnosti. Ovlivnitelnost se projevi predeviim v ndsledujicich stylech chovin{

vasich cilovych osob:

» Ptitakavéni jako reakce na sugestivni otdzky.
» Zména predchozich vypovédi v reakei na negativni zpétnou vazbu.

Abyste si ovéfili principidlni ovlivnitelnost a tim i vhodnost osoby jakozto cilové,
méli byste tuto osobu podrobit malému testu. Pracujre se sugestivnimi otdzkami
(tedy takovymi, keeré jiz pfedem ddvaji urcicou odpovéd) a sledujte reakce své
budouc! obéti. Pfitakdvé vim ten &ovék bez dlouhého ptemyslent? Nebo je
kriticky, opravuje vds a odpovidd rozdilné? V prvnim ptipadé to asi budete mit
s ovliviiovinim lehéi ne ve druhém. Stejné to funguje, kdyZ nékdo fekne néjaky
vyrok a vy mu pak vehementné odporujete. Pokud se ten ¢lovek nejisté stihne,
mie to byt dalii ndznak, Ze je vhodny jako cilovd osoba. Zkuste nékoho timto

zplisobem otestovat.

2. krok a 3. krok vidy podle druhu dané techniky

Druhy a tiet! krok se fidi vidy podle techniky. Jsou u kazdé techniky trochu
jiné a vyzaduji od vés flexibilni pistup. Manipulace neni lehké préce. Neexistuji
patentovand pravidla a recepty, keeré se poutivaji pokazdé stejné. Ale postup
pouziti je co nejjednodussi. S trochou cviku zjistite, ze druhy a tetf krok jsou
ty, keeré vds nejvice bavi!

UIVOD: MISTROVSTVI VSEDNIHO DNE

4, krok: Kontrola uc¢innosti

Na konci kazdé manipulace stoji kontrola tcinnosti. Sledujte svou obét a ovérte,
zda jste byli v pouZiti své techniky tspésni. Mnohé techniky maji dlouhodobou
povahu. Jejich ptisobeni se projevi az za néjaky ¢as. Jiné pfinesou aspéch ihned
a vy milZete pobavené zjistit, Ze se vase obét chovd podle vasich pfdni. Mnoho
zdbavy!

Faze rétorické manipulace

Faze planovani

Kdyz se divime na rétorickou manipulaci z chronologického hlediska, mtizeme
rozlidit rdzné fize. Jako ka?dd jind cilené zaméfend akce zadind i rétorickd ma-
nipulace plinovdnim. V této prvni fizi si rozmyslite, ¢eho chcete dosdhnout.
V této knize najdete na za¢drku kazdé techniky uvedeny cile jako piiklad. Pokud
nenajdete svij cil, vyhledejte podobny a ovéfte si, zda toho svého také miizete
pomoci navrzené techniky dosdhnout. Pfi tom by vim mélo byt vidy jasné jedno:
chcete dosdhnout svych cild zdludnym a rafinovanym zptisobem. Chovejte se
podle toho! Rozlucte se s hodnotami jako ¢estnost, upiimnost, pritelstvi nebo
ldska. Pro vés jako pro ,zakdzaného rétorika” md cenu jediné dosazent cile.

Poté, co si ujasnite, ¢eho chcete pomoci manipulativni techniky dosdhnout,
zahriite do svych Wvah cilovou osobu, ktera by pfichdzela v dvahu. Ve svych
myslenkdch klidn& pouzivejte termin ,,obét“. To vim usnadni udrzeni nutného
socidlniho odstupu k této osobé. Bez tohoto rétorického odstupu ztratite svou
pievahu, nebot ¢im vice nékomu dovolite, aby se k vam piiblizil, tim €23 pro vés
bude ,,vyuzit“ ho pro své cile. JenZe o tohle vyuZiti vim piece jde! Proto zahrnte
uz do fize plinovani nutnost udreni odstupu. Které osoby piichdzeji pro vds
potom v tivahu? Které jsou vim uz tak blizké, Ze se nehodi jako obéti a prostfedky
pro dosazeni vaich cilt? A pokud je chcete piesto vyuiit: zvlddnete si vytvotit
ve chvili rétorické manipulace tento réroricky odstup ke své obéti a udriert jej
po dobu manipulace?

Po vybéru obéti za¢néte s hleddnim manipulativni techniky. Vyhledat vhod-
nou techniku pro danou cilovou osobu znamend jiz polovinu uspéchu. Udéleje si
na to ¢as. Jedno se totiz nesmi stit: aby si cilovd osoba vasi manipulace viimla.

: Jako uzivatel zakdzané réroriky Zijete urcitym zplisobem dvoji Zivot: zddn-
livé ztstdvdrte rakovi, jako jste vidycky byli. Ale za touto fasidou vypoéitave
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analyzujete lidi, odhadujete rizika a ndsledky a podtizujete socidlni pocity svym
cilim. Cim lépe ubrinite toto zddni, tim jistéjsi bude vade pozice. Nediivétujte
nikomu, nebot jediné tak budete mit sviij postup ve svych rukou. Vyhnéte se
osobni zdvislosti na lidech. Pracujte na tom, abyste ostatn{ ucinili zdvislymi na
sobé. Jdéte svou vlastni cestou. Sebevédome a cilené.

Tréninkova faze

Ne kazdou manipulativa{ techniku mazZete pouzit thned naostro. Nekreré nej-
prve vyzaduji trochu cviku. Pokud mdte pocir, Ze by vim néjakd technika mohla
byt uzite¢nd, ale nechcete ji napoprvé pouzit piimo na cilové osobé, najdéte
si cviénou obét! Vlozte do svého postupu mezifdzi, ve keeré budete techniku
testovat. Najdéte si proto nékoho, kdo je vasi pozdéjsi cilové osobé podobny,
a cvi¢te se na ném. Mnozi maji i u cvi¢né obéti zdbrany pouzit techniku v praxi.
Abyste prekonali tuto pfekdzku, myslete na rétoricky odstup: vy nejste obéti.
Jste rérorik. U cvi¢né obéti je navic jedno, jak budete tspésni. Kdyz to nevyjde
tentokrit, vyjde to piisté. Kdy? ne piiste, tak presptiscé. Zddny uéeny z nebe
nespadl.

Faze vlastniho pouziti

Jakmile zjistite prvni Gspéchy, jdéte o krok déle a pouzijte techniku na nékom,
kym chcete manipulovat. Diky trénovani na cvi¢nych osobdch by vim nyn{ mélo

jit pouziti techniky lépe od ruky.

Kontrolni faze

Po kazdé manipulaci byste méli naplanovac kontrolu i¢innosti. Pfitom se nechte
vést ndsledujicimi otdzkami:

> Reagovala cilovd osoba tak, jak jsem ptedpoklidal/a? Pokud ne, pro¢? Co bych
mél/a pfisté udélac jinak?

> Byla zvolend technika ta pravd? Pokud ne, proé? Byla chyba ve vybéru cilové
osoby, resp. techniky? Pokud ano, jak bych se tomu mohl/a piiste vyhnour?

» Dosdhl/a jsem svého cile? Pokud ne, pro¢? Co mohu pfiseé zlepsic?

IVOD: MISTROVSTVI VSEDNIHO DNE

Vysledky své kontroly byste méli zahrnout znovu do pldnovaci fize své dalsi
manipulace, abyste jednali ve smyslu kontinudlntho zlepsovdn{ kvality.

Seznam manipulativnich technik
podle cilt

Chvala egoismu

Kazdé jedndni je dobré nebo zlé jenom svym zimérem a pouhé védéni jesté ne-
predpoklddd jedndni. Az kdyz néjakou rechniku z téro knihy pouzijete proti né-
komu se zimérem uskodit, dostanete se do konfliktu se svym svédomim. Ale pro¢
byste méli nékomu prosté jen skodit? To vds dostane dél stejné mdlo, jako kdybyste
cheéli prokazovat nékomu nezndmému jen dobro. Co vis skute¢né posune dil,
profesné (a obcas i soukromé), je hledat sviij prospéch a fidit podle toho své jed-
ndni. Budte egoisti¢téjsi. Myslete na sebe a sviij postup, protoze nikdo vdm neni
tak blizky jako vy sami. Egoisticky postup a jedndni s osobnim zdmérem pfitom
neznamend, e to budete dé¢lat na Gkor druhych. Maze nastat takovy pfipad,
pokud to bude situace vyZzadovat. Ale ve véding pfipadi se vim bude lépe dafit
v dobfe naladéném socidlnim prostiedi. Lidé ve vasem okoli pak budou daverivi
a jeSté mnohem méné odolni proti vas$im manipulativnim strategiim.

V nésledujicim prehledu 1 najdete seznam, ktery poskytne rychlou pfedstavu
o technikdch a cilech. Na né¢j navazujici prehled 2 jde o krok ddle a obsahuje uz
i prospéch, krerého muzete dosdhnout pomoci manipulace svého okoli. Myslete
stale na sviij prospéch pfii vem, co déldte.

1. Cile a techniky

Dostat nékoho pod tlak
Technika jazykové manipulace

Technika asociaci

Technika autority

Technika bad guy | good guy

Technika drba

Technika fixace

Technika reciprocity

Skupinovd technika
Technika snii
Technika zdvislosti
Technika zkazy

17
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Mit nékoho pod
kontrolou

Technika akrualizace

Technika autority

Technika hypnézy

Technika charismatu
Technika imunizace

Technika jazykové manipulace
Technika pritelstvi

Skupinova technika

Technika zavislosti

Nékoho k sobé pripoutat

Technika aktualizace
Technika acraktivity
Technika charismatu
Kazatelskd technika
Technika klaky
Technika lichoceni
Technika pratelstvi
Technika zdvislosti

Nékoho klamat

Technika acrakrivity
Technika bad guy | good gy
Technika charismatu
Technika intrik

Kazatelskd technika
Technika kontrastu
Technika lhani

Technika lichoceni
Technika pratelstvi
Technika fzeni dojmir

Technika soucitu
Technika $patnych argumenti
Technika zkdzy

Nékoho podvést

Technika atraktivity
Technika drba
Technika hypndzy
Technika intrik
Technika soucitu

Nékoho znejistit

Technika asociaci

Technika disonance

Technika jazykové manipulace
Technika povércivosti
Technika snt

Technika zavislosti

Nékomu skodit

Technika drbi

Technika jazykové manipulace
Technika obétniho berdnka
Technika $patnych argumentti
Technika zkdzy

Odyvratit néci pozornost

Technika incrik
Technika lhani

Technika zkdzy

Posilit soudrznost
ve skupiné

Technika drb

Kazatelskd technika
Technika obétniho beranka
Technika obrazu nepfitele

Posilit vlastni pozici ve
skupiné

Technika drba

Technika charismatu
Technika jazykové manipulace
Technika Thani

Technika obétniho berdnka
Technika Fizeni dojmu
Skupinovd technika

Technika zkdzy

Projevit moc

Technika autority
Technika hypndzy
Technika charismatu
Technika imunizace
Technika Thani

Pfimét nékoho k tomu,
aby jednal proti svym
zajmum

Technika autority
Technika bad guy | good guy
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Technika fixace

Technika charismaru
Technika jazykové manipulace
Technika povéréivosti
Technika pracelstvi

Skupinovi technika

Technika snti

Technika soucitu

Technika $patnych argumenci
Technika zkdzy

Pfimét nékoho k tomu,
aby pocitoval sympatii

Technika atraktivity
Technika lichoceni
Technika pracelstvi

Udélat na nékoho dojem

Technika atraktivity
Technika autority
Technika charismatu
Kazatelskd technika
Technika klaky
Technika kontrastu
Technika pritelstvi
Technika fizen{ dojmii

Udélat pro nékoho néco
dobrého

Technika lichoceni
Technika pfdtelstvi

Technika reciprocity
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Ukolébat nékoho v jistoté

Technika bad guy | good guy
Technika disonance
Technika imunizace
Technika inerik

Kazatelskd technika
Technika piitelstvi
Technika zkdzy

Uvést nékoho do urcité
nalady

Technika asociaci
Technika jazykové manipulace

Kazarelskd technika
Technika soucitu

Vyvolat v nékom agresi

Technika obrazu nepfitele

2. Cile, techniky a ucel

Dostat nékoho pod tlak

Utel: byt respektovin

Technika zdvislosti

Technika zkdzy

Utel: dosahnout, aby byl nékdo osla-
ben ve své vykonnosti

Technika asociaci

Technika drbii

Technika sni

Utel: dosdhnout, aby nékdo néco fekl
nebo udélal

Technika autority

Skupinovi technika

Technika bad guy / good guy

Technika reciprocity

Utel- mit oddaného pomocnika
Technika zdvislosti

Utel: zazit pocit moci

Technika jazykové manipulace
Technika zavislosti

Mit nékoho pod
kontrolou

Utel: mit oddaného pomocnika

Technika zdvislosti

Uel: moci na nékoho (naddle) uplac-
novat vliv

Technika akeualizace

Technika autority
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Technika imunizace

Technika jazykové manipulace

Technika prdtelstvi

Skupinové technika

[J¢el: oslabeni vykonu konkurenta

Technika zdvislosti

Utel: profesné postoupit / udélat ka-
riéru

Technika aktualizace

Technika autority

Utel: vywvoteni kontaktu s dilezirymi
osobami

Technika aktualizace

Utel: ziskat nékoho pro sebe nebo pro
néjaké téma

Technika aktualizace

Ugel: zjistit vlaseni hranice a moznosti

Technika hypnézy

Technika jazykové manipulace

Nékoho klamat

Utel: dosahnout, aby nékdo délal, co
chcete vy

Technika charismatu

Kazatelskd technika

Technika pritelstvi

Technika fizeni dojma

Technika Spatnych argumentii

Technika zkdzy

Utel: dosihnour, aby pro vis nékdo
néco udélal / fekl néco ve vé§ pro-
spech

Technika bad guy / good guy

Technika charismatu

Technika zkdzy

Uéel: pojistit si uz dosazené zisky

Technika lhani

Technika zkdzy

Utel: ptimét nékoho k tomu, aby po-
citoval sympatii

Technika atraktivity

Utel: vytadit nékoho jako konkurenta

Technika $patnych argumenti

Utel: ziskar tuto osobu jako komplice

Technika inerik

Utel: zvyit vérohodnost

Technika acraktivity

Technika charismatu

Technika kontrastu

Nékoho k sobé pfipoutat

Utel: aby spolupracovnici podévali vy-
kony za vasich podminek

Technika charismatu

Kazatelskd technika

Technika zdvislosti

Ueel: je uzitené, aby vis dand osoba
ocenovala

Technika akeualizace

Technika charismaru

Kazatelskd technika

Technika lichoceni

Technika piacelstvi

Utel: mit oddaného pomocnika

Technika zivislosti

Utel: tohoto pomocnika pozdéji okla-
mat a dosdhnout tim prospéchu

Technika acrakeivity

Technika piatelstvi
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Nékoho podvést

Utel: poznat pocit neomezené moci
nad jinou osobou

Technika hypndzy

Utet: vytadit nékoho jako konkurenta

Technika drbt

Utel: vyuiit jeho sluzeb

Technika intrik

Technika soucitu

Nékoho znejistit

Utel: doséhnout, aby byl nékdo osla-
ben ve své vykonnosti

Technika povércivosti

Technika snii

Utel: vypadat leps

Technika jazykové manipulace

Technika povércivosti

Utel: zazit pocit moci

Technika jazykové manipulace

Technika zdvislosti

Utel: zména postojit / minén{

Technika asociaci

Nékomu uskodit

Utel: doséhnout toho, aby byl tento
konkurent vyfazen ze hry

Technika obétniho berinka

Utel: dostat se ke zdrojiim, keeré by pro
vds jinak nebyly dosazitelné

Technika intrik

Utel: dostat se na lepsi pozici

Technika drbt

Technika intrik

Technika jazykové manipulace
Ucel: prosadit sviij prospéch
Technika drbii

Technika jazykové manipulace
Technika soucitu

Technika zkdzy

Odvratit néci pozornost

Utel: zlomit odpor néjaké osoby
Technika zkdzy

Projevit moc

Utel: byt sebevédomé;jsi

Technika hypnézy

Uéel: moci se vyhnout drokiim ze
strany pdtratil po pravdé

Technika lhani

Utel: pojistit si uz dosazené zisky

Technika autoriry

Pfimét nékoho k tomu,
aby jednal proti svym
zajmim

Utel: ziskat tim prospéch
Technika aucority

Technika jazykové manipulace
Technika Fizen{ dojmt
Technika snii

Technika $patnych argumentil
Technika zkdzy
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Pfimét nékoho k tomu,
aby pocitoval sympatie

U¢el: protoie z toho mohou pro vds
plynout vyhody

Technika atrakrivity

Technika lichoceni

Technika pEdtelsevi

Udélat na nékoho dojem

Ulel: byt respektovin

Technika autority

Technika charismartu

Kazatelskd technika

Technika fizeni dojmu

Utel: presvédtit o vlaseni ,vyjimeené"
osobnosti

Technika charismatu

Kazatelskd technika

Technika klaky

Technika kontrastu

Ueel- pfesvédcic ty, kdo rozhoduji,
o vlastnim vykonu

Technika klaky

Technika kontrastu

Technika fizeni dojma

Ucel: ptimét nékoho k tomu, aby po-
citoval sympatie

Technika acraktivicy

Technika ptdtelstvi

Utel: vypadat lepsi ve srovndni s ostat-
nimi

Technika kontrascu

Technika fizeni dojma
Ucel: zvytit vérohodnost
Technika acrakrivity

Technika klaky

Technika fizeni dojmi

Udélat pro nékoho néco
dobrého

Utel: abyste mohli ve vhodnou dobu
také ,vyzadovat® uréité jedndni

Technika lichoceni

Technika pfdrelsevi

Technika reciprocity

Ukolébat nékoho v jistoté

Utel: mit klid
Technika disonance
Utel- vyuzit jeho sluzeb
Technika intrik
Kazatelskd technika
Technika piételsevi

Uvést nékoho do uréité
nalady

Utel: aby ho bylo mo#né pozdéji snad-
néji ovliviovat

Technika jazykové manipulace

Technika soucitu

Utel: aby mohlo byt ,,vyzadovino® ur-
¢ité jedndni

Technika asociaci

Technika jazykové manipulace

Kazatelska technika
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Vyvolat v nékom agresi

Utel: dosiahnout zvyseni vykonu sku-
piny

Technika obrazu nepfitele

Utel: mit motivovany tym

Technika obrazu neptitele

Technika aktualizace

Cile:
» nékoho k sobé pfipoutat:
. protoze je uzitecné, aby si vés vézil;
» mit nékoho pod kontrolou:
. abyste profesné postoupili / udélali kariéru,
- abyste ho ziskali pro sebe nebo pro néjaké téma,
. abyste vytvorili kontakt k dilezitym osobam,
abyste na néj (i nadéle) uplatfiovali vliv.

Svych cilti dosahnete takto:
» Nendpadné se zahnizdite ve védomi néjaké osoby.

Zvlastni predpoklady:
» Zadné.

Prehled

Abyste nebyli pfi dulezitych rozhodnutich opomijeni, méli byste zacit
s ovliviiovanim véas. Technika aktualizace slouzi k tomu, aby €lovék zdstal ‘
pfitomen. Technika se zaklada na poznatcich neurobiologie, podle niz je
kapacita lidského védomi mala. Z mnoha dojmu, které na ¢lovéka denno-
denné proudi, zlistavaji ve védomi jen nékteré. Tim vice rozhoduijici je, kdyz
nenapadné pracujeme na tom, abychom nebyli zapomenuti.




Vzpomen si na to, na co si mas
vzpomenout! osobu nebo téma.
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Hlubsi védomosti

Co je aktualizace?

Aktualizace oznacuje proces znovuvyvoldni v paméti. Vyuzivd scrukruru mozku:
diky vzpominkdm, které se do védomi ¢asto vraceji, se stabilizuji neurondln{
vzorce, coz md za ndsledek, 7e si pti dalsi ptile-
zitosti rychleji vzpomeneme na urcitou udalost,

Co zplsobuje aktualizace?

Akrualizace zpfisobuje, Zze pro néjakou osobu jsou urité okolnosti pfitomnéjsi
nez jiné. Polkud aktualizaci poutijete cilené, zajistite doptedu, Ze posléze (v poz-
dgjéi dobé) pfijde vzpominka jako (pfedem) uréend reakce.

Tento druh manipulace pouzivaji ¢asto reklamni odbornici. Vite, ze se vice
kupuji vyrobky, které jsou pro kupujiciho piitomné. A to jsou ty, kreré jsou stdle
vyvoldviny do védomi spotiebitele, proto se také reklamy ¢asto opakuji. Ackoli
bychom se mohli domnivat, Ze vé¢né opakovini stile stejného povede k odmitdni
vyrobku, opak je pravdou — to je ditkaz o vyjimecné tcinnosti aktualizace jako
ovliviiovaci techniky.

Jak funguje technika aktualizace?

Pouziti akrualizace je citlivd zdleZitost. Pokud ji budete dédvkovar pfili§ mdlo,
prodlouzite dobu, které bude potfeba k dosazeni tispéchu. Pokud to naopalk
prezenete, pokus o ovlivnéni ztroskotd a je$té navic s sebou pfinese negativni
nésledky. Jestlize si nékdo diky $patnému pouziti akeualizace viimne vaseho
manipulaéniho ziméru, miize nastoupit jako reakce vzdor. Takovy clovék se palk
bude chovat opaéné ve srovndni s va$im ovliviiovacim zdmérem (tomuto chovani
se fild reaktance). Nen{ piehnané, kdyZ tvrdime, ze kromé disledného egoismu
je tfeba také jisté zru¢nosti v pouiti.

TECHNIKA AKTUALIZACE 27

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby.
2. krok: Vytvoreni blizkosti.

3. krok: Akrualizace.

4. krok: Kontrola ucinnosti.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Jako cilovd osoba pfipadd v dvahu kazdy, s kym jste néjakym zptisobem, pokud
mozno pravidelné, ve styku. Jinak zde nejsou Zddné zvld$ni pfedpoklady.

2. krok: Vytvoreni blizkosti

Vyhleddvejte ¢asty kontakt se svou cilovou osobou. Spekerum navdzdni kontakru
miize sahat od €éméf nepozorovaného po zfejmé. Pokud jste byli pro cilovou
osobu dosud nezndmi, miiZete vywvofit blizkost ve smyslu aktualizace dvéma

zpusoby:

1. Zaranzujete socidlni kontake, ale nebudete své cilové osobé vyslovené nd-
padni.

2. Vywvotite vyslovny socidlni kontake, ale v ndsledujicich situacich se vyhnete
inscenovdni dalsich pfimych navdzdni{ kontaktu.

Priklad

Hledate privatni investory. MliZete postupovat nasledujicim zplsobem:

1. Budete pravidelné navitévovat setkani podnikateld v regionu a timto zp(sobem ziskate
b&hem casu jisty .stupen zndmosti” (diky tomu, Ze vidite a jste vidéni). To vdm pfinese tu
vyhodu, Ze budete pfipadat ,n&jak povédomi” vice investorlim. | kdyz vés jeden odmitne,
mate Sanci dostat se k jinému, tfeba i proto, Ze mu Jiz budete znami.

2. Navstivte jednou setkdni podnikatelt a cilené oslovte jednoho investora, ktery pro vas
po predchozim dlkladném prizkumu pfipada v Uvahu. Pokud budete mit dspéch, dalsi
aktualizace si usetfete. Ve viech ostatnich pfipadech hledejte nenapadné piilezitosti jako
odborné konference, veletrhy, pfednaiky, navitévy firem, spoleéné akce pro zakazniky atd.,

abyste,svého” investora zase ,nahodou" potkali.

Timto zptisobem vytvotite akrualizaéni situace s tim zimérem, aby si cilova osoba
v dany ¢as, resp. pti daném tématu, vzpomnéla privé na vds. Pfitom nenf ani
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ZaranZujte aktualizacni situace! v nejmensim prehnané, kdyz to napfiklad zafidite

tak, Ze budete rino ,,ndhodou® vstupovat se svou ci-
lovou osobou do budovy. Divejte dobry pozor, aby to skutetné vypadalo jako
ndhoda a nebyl rozpoznatelny zdmér.

Priklad
Ty vidycky chodis rano do kancelare se séfem..."
.No, je to hloupé, co? Ale jede mi pravé takhle vlak. Taky je mi to celkem trapné.’

Také setkdni s diilezitymi lidmi (vedouci projeked, cymi, zdkaznici, zplnomoc-
nénci atd.), které ,prosté tak vyplynulo®, jedno v jakém kontexru, by mélo byt
zaranzované pro vytwvoteni blizkosti s cilem vytéfit z toho pozdéji zisk (srovnej
technika lichoceni).

Priklad

Vypravéjte vidy az se zpoZdénim, Ze jste byli véera na vecirku, na kterém byl i 3éf se svou Ze-
nou, nebo e jste byli na,spontinné uskutecnéném" setkani s novym zdkaznikem, nebo Ze jste
bohuzel nestihli“ sdélit své kolegyni Katefing, Ze se po pracovni dobé konalo jedté neformalni
shromazdéni. Nebylo by chytré nechat konkurenty, aby se aktualizaci zacastnili.

3. krok: Aktualizace

Pokazdé, kdy? vds vase cilovd osoba vnim4, dojde — fyziologicky podminéno —
k aktualizaci. Vété§inou neni viibec nuené vyrvaret blizkost uméle, jestlize se svou
cilovou osobou péstujete tak jako tak ¢asty socidlni kontake. Vidyclky jde ale o to,
aktualizovat tak $ikovné, aby zfistal skryty va§ zimér vyvolat ve vzpominlcich sebe.
Bezpodmineéné se musite vyvarovat dojmu, Ze jste nékdo, kdo ,.chce byt vidy ve
sttedu pozornosti®, ,jenom se viird“, ,chce se délar daleZicym® nebo podobné.
Samoziejmé to déldte a vaim zdmérem je, aby si vds pifsluiné osoby viimly,
abyste pozdéji pti diilefirych rozhodnutich (napiiklad pfi rozdélovini tkoltt)
byli prednostné zohlednéni. Tento zdmér by viak nikdy nemél byt zfejmy. Tim
byste ztratili vyhody, keeré ziskdte, kdyz budete uzndvani a pozitivné vnimani
(srovnej technika atraktivity nebo technika lichocen?).

Prillad

0d prvniho dne sledujete disledné svdj cil kariérniho postupu ve firmé. Pouzivate k tomu
aktualizaci: ¢asto se hlasite o slovo, fikate svhj nazor, | kdyZ na n&j nejste tazini, délate sami

od sebe zlepsovaci navrhy, shrnujete vysledky a rekapitulujete sikovné myslenkové pochody
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svych kolegd, gimz si chvalu rezervujete pro sebe, zatimco micenlivi kolegové se divi. Na druhé
strané jste si védomi toho, ze své kolegy mizete vyuzivat pro své Ucely jediné tehdy, kdyz s nimi
budete dobfe vychazet. Proto okofefiujete své akce vtipnymi poznamkami, vytvafite pozitivni
atmosféru a jste (navenek) neustale ochotni. Tim si ziskate pfizen svych kolegd a vyfadite je
jako moZné konkurenty. Vaie pfitomnost vas zaktualizuje u rozhodujicich osob, vade kolegialni
chovani vas ochrani pred tim, abyste byli odhaleni coby taktici.

Aktualizace slibuje jesté vétdi aspéch, kdyZ ji spojite s technikami sebeprezentace
(stovnej technika Fizent dojmii). Kdo stdle zdtiraziiuje svij vlastni vykon (at uz je
skute¢ny, nebo ne), vyrvaii aktualizaci, kterd podporuje jeho kariéru.

Priklady

.Dneska jsemn prodal dal3i tfi nove vozy!”

v

.Myslim, Ze moje Ukoly jsou skute¢né zajimavel”

.Jasné Ze pracuju s nejvy3iim nasazenim!”

YA Y RY;

,Samoziejmé mam velkou motivacil”

4. krok: Kontrola ucinnosti

Kdyz budete rychleji povyieni nez vadi kolegové, kdyz budete zakrdtko pozvdni
na ,mitink elitcy” nebo budete vybrdni pro zvld$tni dkoly, méli jste zjevné s tech-
nikou akrualizace tispéch. Nemizete sice nahlédnout do mozku svych cilovych
osob a nezjistite, jestli k vafemu tispéchu vedla privé tato technika nebo nékterd
jind, jisté viak je, Ze kdybyste nedostali sami sebe do povédomi a nikdo by si na
vds nevzpomnél, byli byste opomenuti.

Stupen etické nekorektnosti:

5 I I N N N N N N NN

Uspésné pouziti této techniky vyZzaduje piehodnoceni ndsledujicich forem cho-
vani:

> vyuzit davéfivosti.




Technika asociaci

Cile:
> dostat nékoho do urcité nalady:

« abyste ho mohli poté snadnéji ovlivnit;
> mit nékoho pod kontrolou;
» dostat nékoho pod tlak:

« abyste dosahli snizeni jeho vykonnosti;
» nékoho znejistit:

« abyste zménili jeho postoje / minéni,

+ abyste dosahli snizeni jeho vykonnosti.

Svych cilii dosahnete takto:
> Budete pouzivat slova nebo souslovi, ktera vyvolaji pfedvidatelné
€moce.

Zvlastni predpoklady:
> Zadné.

Prehled

Technika asociaci se opirad o neurobiologické vyzkumy, podle kterych se
Ize domnivat, Zze nervové bunky neuronalni sité, které odpovidaji uréitému
slovu, napf. kvétina, se soucasné asociuji s aktivnimi burikami rdznych jinych
oblasti mozku, napf. s burikami zrakového centra nebo se sousedici ob-
lasti asociaci. Vznikne relativné pevné propojena sit, jejiz buriky jsou siroce
rozprostfeny v riznych ¢astech mozku. Zkoumani plsobeni obraz( zjistilo
také, ze obrazna fec vyvolava asociativni postupy, které vedou k hlubsimu
zpracovani obsah(l. To zvysuje pravdépodobnost Uspéchu v ovliviiovani.
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Hlubsi védomosti

Co je asociace?

Pojem asociace se sklddd z latinského ad s viznamem ,k“ a sociare s vyznamem
sjednotit, spojit”. Asociace je tedy ,sjednocent, spojeni, navazdni®.
n>)

Co zpusobuje asociace?

Potencidl vlivu asociativni feci byl zndm uZ feénikiim v antickém Recku. Vyvi-

nuli fadu slovnich figur, tj. kombinaci slov v ur¢itém pofadi, aby vyvolali nebo

posilili asociativni G¢inky. Cilené pouziti vnittnich

«Slove neni nic absolutniho: my
ptisobime vice na slovo neZ ono
na nas; jeho sila je v pfedstavach,
které jsme ziskali a nyni je do ngj
vizudlni viemy (napfiklad vjem bitvy) maji na lidi vkladame”
silngjsi tic¢inek nez pouhé jazykové abstrakeni vy-

klady. Rétorik Quintilianus k tomu poznamendvi:

, Velley dojem udéld, kdyz se ke skutenym jeviem pripoji jesté vérohodny (jazykovy)
obraz, ktery se zdd posluchace nvést rovnou do uddlosti.

obrazii a piedstav (asociaci) oznacuje antickd ré-
torika pojmem Aypotyposis.

Riméti fecnici velebili moZnosti tcinku aso-
ciativniho pouziti jazyka. Poznali, Ze konkrérni

Honoré de Balzac

Jak funguje technika asociaci?

Technika asociaci je sice (¢innd, ale také spiSe podpiirnd technika, kterou je lépe
pouzivat pfevdzné v kombinaci s jinymi technikami z tohoto lexikonu. Vyvoldn{
urcitého emoc¢niho stavu miize byt i samotcelné, vétdinou vak pfedstavuje urcity
mezistupeil, na keery navazuje prosazovani dal$ich cilid (naptiklad ,znejistit®,
abychom dosghli, ze nékdo bude plnit hiif své tkoly, nebo ,vytvofit pozitivni
naladu®, abychom dosahli, e nékdo bude ptili§ odvainy). Moznd vim bude sta-
cit, ze budete umét nékoho pouze dostat do urité nalady. Pravdépodobné vim
ale jde o to, ovlidat ho tim podle svych predstav. K této technice, krerd si hraje
§ pojmy a keerd pati{ k nejpiivodnéj§im réeorickym ovliviiovacim technikdm,
patii trocha cviku. Je to technika pro milovniky jazyka, pro estéry.
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krok: Vybér vhodné cilové osoby.
krok: Osvojent si zakladny asociativnich slov / slovnich figur, resp. znalost

b =

metod jejich tvofeni.
3. krok: Pouziti asociativnich slov / slovnich figur u cilové osoby.
4. krok: Kontrola ucinnosti.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Utinek asociativnich slov se dostavi u kazdého, protoZe jde o fyziologicky, a tudiz
nekontrolovatelny mechanismus. Vaii cilovou osobou mtZe byt kazdy.

2. krok: Osvojeni si zdkladny asociativnich slov /
slovnich figur, resp. znalost metod jejich tvoreni

1. Asociativni slova

Mnoho slov, jako napfiklad riiZe, dub, housle, v nés dajf rovnou vzniknour obrazu.
Toto nemohou zpiisobit véechna slova. Takzvand funkéni slova (napriklad #, #2,
to, protoze atd.) nejsou schopna vyvolat v duchu obraz. Slova, krerd vytvéeji
obrazy, se nazyvaji také vizudlni slova.

Kromé vyvoldni obrazil majf slova ale jesté véui potencidl. Mohou vyvoldvat
viing, chutové vjemy, sluchové prozitky a vaimdn{ jinych okolnosti. To se déje ak-
tivizaci nervovych bunék v uréicych oblastech naseho mozku. Mizete tak v dru-
hych vyvolat asociaci, viini nebo zvuk pouhym vyslovenim urcitého slova.

Priklady
Kvatina, snih, orchestr, rozkvetld louka, senoseé, potapéni, cerstvé upecené susenky, vohavy

fizek, hromada hnoje atd.

Jak dochdzi ke spojeni v nervovych sitich mozku mizeme vysvédit ndsledovné:

Ve vyvoji fedi jsme se jako déti nautili, Ze mnoho slov je uzivino v urdirych
stimulujicich souvislostech. Slovo kvétina se zvld$té ¢asto pouiivd, kdyz kvétinu
pozorujeme, dotykdme se ji, vonime k ni nebo ji trhdme. Vyskyr hliskové fady
kvétina je tedy silné spojen s vyskytem specifickych podnétd. Viceméné vsichni
rodie uéf své déti mluvit timro zptisobem. Slysite hru na klavir, ukdZete na klavir
v pokoji a feknete: ,Klavir!® Pak se otocite k oknu, ukizete na néj a opakujete:
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_Okno!* Kdy? lezf snih, nechdte dité, aby se ho
dotklo rucitkama, a fkdte ptitom slovo ,snih“.
Toto spojent, jak vizudlni, tak akustické nebo tak-
tilni, ziistane po cely Zivor.

Abychom dosdhli dspéchu pouzitim asociativnich slov, je predeviim diile-
7ité nepiehdnét. Pouzivejte tato slova Gsporné. Peclivé je vybirejee a divejte po-
zor, abyste ve sprévny okamzik pouzili ta slova, od krerych si slibujete nejvérsi

iéinek.

Prikiad

Zjistite, & mezi kolegy panuje $patna nalada. Nikdo nema hotové své Ukoly a viichni jsou ve
stresu. Jen vy, coz nikdo doopravdy nezjistil, jste uz se svou &asti hotovi. Abyste svij vykon
pozd&ji jesté jasnéji vypichli (srovnej technika kontrastu), pfidejte se k vieobecnému nadévani
svych kolegiim pomoci silnych asociativnich slov a timto zplsobem dosahnéte toho, ze budou
své ukoly zvladat jesté hiF (negativni zesileni):

» Toje prece viechno na h... Mél jsem akorat 3tésti, Zze jsem dostal nejleh&i tkol.

» Ten projekt je jak velkd hromada hnoje a taky tak smrdi. To nem(ze skoncit dobfe.

» Clovék si fakt nabije drzku jak na slupce od bananu, kdyz prebere tyhle Gkoly.

Dbejte na to, aby volba asociativnich slov odpovidala dosavadni linii vasi sebe-
prezentace: od korekentho kolegy z controllingu se oc¢ekdvd jind volba slov nez
od fidi¢e kamionu.

Neprijemnych situaci je spousta. Takie mnoho moznost{ pro vis, jak oslabit
pomoci negativnich asociaci vykonnost ostatnich.

Priklad
K vasi radosti vidite kolegyni Marianu, jak se otravuje s nudnym Gkolem, ktery ma udélat pfesné
podle 3éfova zadani. Té3f vés, ze to taky jednou potkalo tu pravou, a posilite - s pfedstiranym
soucitem - pomoci asociaci jeji naladu:

~Teda, to, co ted délas, by mé fakt k smrti nudilo. Tam nem(ize§ byt viibec kreativni. Pfipadal
bych si jako maly capart, co jesté potfebuje pomoc od rodic... Chudaécku”

Priklad
Neoblibeného kolegu mazete upevnit v jeho nejistoté, kdyZ poznamenate:
~Kdybych mél mit zitra tu prednasku, tak bych asi strachy nespal. Jsi odvaha!”

Pouzitim asociativnich slov ovlivnite vytvofeni negativnich, ale i pozitivnich
ndlad. T to druhé miize byt ugiteéné:
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.Slova jsou lampy. Dejte do nich
svétlo a budou vydavat zafi”
Emanuel Geibel
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Priklad
Marie baji své kolegyni za pouZiti nejkrasnéjiich asociativnich slov o silnych muzich, aby ji do-
stala do pozitivni nalady. Tu chce pozdéji vyuzit, aby ji pozadala o, malou” laskavost. Kolegyni

bude bezprostiedné po osobnim a intimnim spole¢ném bajeni pfipadat tézsi fici ne.

Priklad

Jako nadfizeni jste svych pét pracovniki deli dobu velmi motivovali a nechali je kreativné pra-

covat na jednom projektu. Tedjste se ale rozhodli zménit smér a cheete nechat projekt padnout.

Abyste byli co nejpresvédZivéjsi, pracujte (také) s obraznym jazykem:

» ,Uréité bychom mohili ten projekt roziifit do nekoneénych dalav. Ale i kreativni faze musi
mit néjakou formu a pfizplsobit se zakondm nabidky a poptavky:

» ,Kazdy strom se musi tu a tam profezat, aby divoce nebujel. | kdyZ je krasné moci se rozvijet
na viechny strany, je také dilezité svedeni véech tok energie do jednoho sméru, oriento-

vaného podle poptéavky.’

Priklad

Zcela neskodné bude vypadat, kdyZ budete asociativné podporovat volnogasové spady svého

kolegy Milera. Cim &astéji totiz nebude ve firmé, tim volné&jsi cesta pro vés:

» ,Ted by bylo o hodné lepéi jet si zalyZovat nebo veer jit zapafit nebo jen tak sedét nékde
u kafe a kecat o blbostech...”

» ,No, tedka tak jet na hory... taky nevim, pro¢ marnim svij Zivot v téhle pfiserné firmé.”

» ,Ted se mi teda viibec nechce do tehle namahavé, bezduché prace. Radsi bych skogil do

vody nékde na koupalisti a pak bych si 3el dat parek a pivo.'

Pizplisobte svd slova pisluiné cilové osobé. Uci-
nek asociativnich slov je tzce spjat s individudlni
socializaci, tedy se socidlnim zdzemim a Zivotnimi

Cerv se musf libit rybé&, ne rybafi!

zkusenostmi.

Priklad
U pana Puce se dostavi predvidatelna nalada, kdyZ pfi rozhovoru s nim budete pouzivat pojmy

jako voda, ryby, cluny, péna, klouzat, modry, zreadleni, Vite totiz, Ze je vasnivym rybarem.

Prikiad

U pana Karase s négim takovym s3dného zménaného stavu mysli nedoséhnete. Ale vzbudite
v ném asociace, kdyz nechate do rozhovoru vplynout slova jako éisty vzduch, kamenité cesty,
impozantni krajina, mraky, termika, vzestupn v a sestupny vitr, dést, klouzat, fezat, letét atd., protoze

vite, e uz dlouhé roky 1éta na kluzaku.
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2. Asociativni neologismy

Cilend asociativni slova miiZete vynalézat i sami. Slovn{ novotvary (neologismy)
[ze najit rychle: sestavte seznam se tfemi sloupci. Na zacdtek dejre neutrdlni
slovo, které se tykd daného témaru, a spojte ho s né¢im strainym nebo s nédim
krdsnym — podle zdméru.

Priklad
Vychazejme z toho, Ze cilem vasi manipulace je pohnout (cilové) osoby k tomu, aby mély strach
= konkurence. Seznam strukturujete podle néasledujiciho vzoru:

Asociativni slovo

Tematické slovo Asociativni neologismus

konkurenti tsunami tsunami konkurentd
konkurence lavina lavina konkurence
konkurenti proud proud konkurentd
konkurenéni obr konkurenéni obr

Timto zplsobem vynalezend asociativni slova mtiZete pak vypointované
pouzit:

> ,Pak se pfes nds pfevali konkurenéni tsunami, a co s ndmi bude?*
JJestli se ta lavina konkurentd dd do pohybu, chran nds pdnbah!*

» ,Ten proud konkurenti vitbec neustdvi. Jesté drzime, ale jak dlouho to usto-
s (19
jime?

v

"l."t:nm druh spojovini funguje u viech témat. Napiste vlevo na seznam své tema-
tické slovo. Miize to byt viechno moiné: pocditad, Zena, konkurence, stroj, média
at'd. Na pravou stranu zapisujte asociativni slova. Podle vajeho cile to ’mohou
byt slova ptfjemnd nebo nepfijemnd. Ta ptijemnd by byla napt.: kvétina, louka
more, hudba, nebo neptijemnd: padajici kameni, zemétieseni, peklo, bolesti, ;mpem',
Pak spojujte: od pocitacové louky ptes medidlni more a3 k pekelnému erzdfz’zenémz;
a medidlnimu utrpent, viechno se dd pouzit.

Priklady
~ : 5
«Nechceme byt zavaleni favinou konkurence. To znamena, Ze musime zmobilizovat véas

ochranu pfed katastrofou”

> Vieii " ; 2 .
jejich materidlech jsme oznacovani jake konkurenéni tsunami. Pfitom nemame potencial

ani na lehké 3plouchani”

"Ja' V’ > - - . - s

i Im, je to matouci, tolik novych vyzev s tak rozdilnym softwarem. Ale co se vam ted'zda
2ko - .

Jako pestra pocitacovd louka, to pro vas bude brzy znamenat piehledné usnadnéni prace.”
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3. Metafory

Zvldsté intenzivn{ emoce miiZzete vyvolat pomoci pouziti metafor. Tento pojem
se sklddd ze scarofeckych slov meta s viznamem ,,pres” a pherein, tedy ,nést”, Je
tim minéno spojen{ vécného obsahu s jazykovym obrazem, krery sice pochdzi
z podobného, ale piece jen ne stejného kontextu. Hrajete si pfitom s podob-
nostmi a tim ddvdte smér myslenkdm, protoze je to pouze onen rozdil mezi
stejnym a podobnym, ktery vdm otevird prostor k ovliviiovini. Zndzorfiovat
stejné stejnym by nebylo manipulativni.

Priklad

Vaie firma musi spolknout pordzku. Zakazku ziskal zcela neocekavané konkurent, ktery sice
vstoupil do boje, ale nikdo nevéfil, ze by mohl zakazku skute¢né dostat. Ted' pouzZijete metafory,
abyste znovu motivovali své lidi a vzbudili v nich bojového ducha:

,Paslouchejte, to je v podstaté jen takovy pejsek, ktery na nas zved| nozicku. Vime, Ze takhle
konkurence nemdize vydrzet na trhu dlouho. OK, na jeji fafani jsme si ted'zvykli. Ale jak dlouho
se jesté nechame pocurdvat?”

Touto metaforou vyjadrite nasledujici:

» Konkurent nenf viastné zadny skuteény protivnik.
» Nase firma je siln&jsi a ma vétsi potencidl,
» Zadani zakazky jemu znamena pouze zacatek soutéze.

Jakmile je tato struktura jasnd, miizete nalézat libovolné metafory. DileZité je, aby obrazy
vyjadfovaly rozdil ve velikosti a malou vaznost,Gtoku” konkurenta:

» .Kdo by pfipustil, aby mu néjaky pték pofad kalel na auto? Neni €as ho sestfelit?"
» ,Trosku to svédi, kdyz pfes nohu pfeb&hne mravenec, ze?"
» Jednanula. Hra zaéina”

Pouzivejte metafory béhem delsich projevii. Osamocené a vytrzené z celku ne-
rozvinou svou celou silu. Kombinujte je napt. s prvky z techniky zkdzy nebo
techniky jazykové manipulace.

Prildady

» KdyZ uz hodlate provadét takové tanecky, pak prosim alespon bez fanfdr.’

» ,Kdyz si budeme troufat tancit jen po $pickdch, nikdy svou konkurenci nezastrasime.’

» ,Personalni tspory jsou jen prvnim douskem z lahve k prekonani zizné.

» . Neméli by se trestat ti, ktefi tahaji viiz z bahna, ale ti, kdo tam s nim zajeli.’

» ,Jediné, co tu najdeme, jsou vydrancované pokladny! (po pfevzeti Spatné vedeného

projektu - pozn. prekl.)
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3. krok: Pouziti asociativnich slov / slovnich figur
u cilové osoby

Asociativni slova a slovni figury byste méli pouzivat pouze takticky. Dbejte na to,
aby nevznikl dojem, Ze jste clovék, ktery jen hyti emparickymi slovy. To mize
wldsee v profesnim prostfed vést k tomu, Ze nebudete brdni vizné (pokud nejste
profesory filologie). Uméni spociva v tom, Ze vite, kdy a u koho techniku asociaci
pouzit. Zachdzejte s ni v zdsadé Usporné a zvolee

par cilenych slov nebo slovnich figur pfesné v ten Nez &lovék pouzije krasné slovo,
okamzik, kdy se vim bude hodit ur¢itym zptisobem musf mu pfipravit misto”
nasmérovat myslenkové vnimdni cilové osoby. Joseph Joubert
Priklad

Kdyz prezentujete vas produkt u zakaznika, mize byt smyslupiné mluvit o vyhodach tohoto
produktu co nejnazornéji se viemi pravidly techniky asaciaci. Ale pozor, zakaznik ocekava, Ze

chcete prodat. TakZe to nepfehanéjte. Se slovy a slovnimi figurami zachazejte Gsporné.

Jako slavnd vyjimka plat poutziti této techniky v soukromém Zivoté, tedy ve
vécech milostnych. Tady se to md jinak. Tady neexistuje zddné piilis. Sdhnéte do
plné bedny asociaci a hizejre v rozhovoru bohaté témi nejkrdsnéjsimi slovnimi
figurami. Je socidlné uzndvané, Ze milovnici a ndpadnici soupefi o prizen objekru
své touhy. Neziidka vyhrdvd ten, kdo umi v tom druhém vyvolat nejkrdsnéjsimi
slovy ty nejpiijemnéjsi pocity. Jestli je vas$ zimeér ¢estny — to zistdva na vis. Jako
rétorikovi by vim ostatné mélo jit o to, svou obét

dopadnout, a ne ji jen prosté poskytnout krdsné Délat nezi3tné dobro vas dal
pocity. neposune!

Ve

4. krok: Kontrola ué¢innosti

Rychle zjistite, jestli jste s technikou asociaci ispé&éni. Pozorujte reakce své obéti.
Pokud se usmivd, md pted o¢ima ptijemny obraz. Pokud vypadd bojicné, zhnu-
sené nebo zkrdtka $patné, piivodili jste ji Gspéiné negacivni pocity. Moznd pak
vystoupite coby zachrince nebo zanechéte svou obét jeji $patné ndladé.
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Stupen etické nekorektnosti

[ I I N N N O N D N

Uspééné pouziti této techniky vyzaduje pfehodnoceni ndsledujicich forem
chovani:

> vyuzit divérivosti.

Technika atraktivity

Cile:
» nékoho k sobé pripoutat:
abyste ho pozdé&ji mohli oklamat a ziskat tim vyhody;

» udélat na nékoho dojem:

. abyste zvysili davéryhodnost,

. abyste ho pfiméli k tomu, Ze bude pocitovat sympatie;
» primét nékoho k tomu, aby pocitoval sympatie:

. protoZe to muze pfinést prospéch;
» nékoho podvést;
» nékoho oklamat:

. abyste zvysili dGvéryhodnost,

. abyste ho pfiméli k tomu, Ze bude pocitovat sympatie.

Svych cilii dosahnete takto:
» Ovlivnite nékoho tak, aby vas povazoval za atraktivni.

Zvlastni predpoklady:
» Zadné.

Prehled

Kdo chce, aby ho mél nékdo rad, uini se pro néj, resp. pro ni atraktivnim.
Nemusite byt krdsni. Zcela postacuje, kdyz budete postupovat rétoricky.
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Hlubsi védomosti

Co je atraktivita?

Pojem atraktivita pochdzi z latinského slova attrahere, coz doslova znamend ,,pfi-
tahovat®. Acraktivnf lidé jsou takovi, keet{ piisobi pfitazlivé. Krdsni lidé pasobi
plitazlivé, to je vieobecné zndmd skutecnost. Pokud od ptirody nebo diky tvrdé
prici ve ficcentru odpoviddte priimérnému standardu krdsného ¢loveka, srde¢né
gratulujeme. Z rétorického hlediska jde ale o jinou formu atrakrivity. Zde jde
o podobnosti, kreré jsou pomoci verbdlnich strategii nékomu piedstiriny se
zdmérem pfimét ho k tomu, aby vds mél rad.

Co zpusobuje atraktivitu?

Vétéina lidi pocituje ndklonnost k tém lidem, ktefi jsou podobni jim samotnym.
Potvrzuji totiz timto zpiisobem jejich pohled na svét a nepfimo jim ddvaji najevo,
te zastdvaji ,spravné” pojeti. To posili sebevédomi a €lovek se citi dobfe.

Jak funguje technika atraktivity?

. krok: Vybér vhodné cilové osoby.

!

1
2. krok: Pouziti posilovach atrakrivity.
3. krok: Jedndn{ pro posileni atraktivity.

W

. krok: Kontrola ti¢innosti.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Cilovou osobou muze byt kazdy. Neexistuji zvlistni predpoklady.
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2. krok: PouZiti posilovaci atraktivity

\/ zdsadé existuji dvé moZnosti, jak pfimér nékoho k tomu, aby vds mél rdd.
Pouzijete bud obecné, nebo individudlni posilovace atrakrivity.

1. Obecné posilovace atraktivity

Vedci Aronson a Piontowski se hodné zabyvali atraktivitou a jejim vznikem.,
Ziistili, ze pfitazlivost je vyvoldna urdicymi znaky. Ty se nazyvaji ,znaky posilujici
arrakeivicu®, zde krdcce ,posilovace atraktivity”, Experimentujte s nimi a zkuste
nékteré pouzit. Neni to nic $patného, protoze to nikomu neuskodi, kdyz se bu-
dete snait o to, aby si nékdo myslel, Ze jste mili.

Vi3 osobni zdmér, ktery za tim stoji, tedy diivod, .Nebezpeti pfichézi od téch, ktefi
proc si ddvdte tu ndmahu, nikdo nezn4. chté&ji byt podle vaieho gusta.”
Demosthenes

» Podobnost v hodnotich a postojich
Osoby s podobnymi hodnotami a postoji pfedstavuji pro jedince pifjemné
prostiedi. Vétdina lid{ je s nimi pohromadé radéji nez s témi, kreré maji zcela
opa¢éné ndzory. Podobné myslici osoby totiz cloveku zprostiedkuji pocit
vnitrni sily, jsou, jak se fikd, naladéni na stejné vlnové délce.

» Podobnost v osobnich znacich
Osoby, které se ¢lovéku samému podobaji ve vnéjsich znacich, jako napt.
vékem, obledenim, piivodem apod., plisobi atrakeivnéji.

» Prostorovd blizkost
Dalifm znakem podporujicim pficazlivost je prostorovd blizkost. Cim vice maj
lidé navzdjem néco do ¢inéni, tim spie budou, pokud nenf prostorova blizkost
zatizena konflikty, viimdni jako acraktivni (stovnej rechnika aktualizace).

» Komplementarita
Uspokojeni potieb hraje pro ¢lovéka ustiedni roli. Proto jsou osoby, keeré
jsou schopné uspokojit potfeby partnera, atrakeivni.

> Schopnosti
Osoby s vysoko cenénymi schopnostmi nebo experti jsou povaZovéni za atrak-
tivni. Nekompetentni lidé jsou naproti tomu oblibeni méné (srovnej technika
Fizen dojmit, technika autority, technika charismatu nebo rechnika pritelstvi).

» Zidouci chovani{

Osoby, které se chovaji, jak je socidlné vyZadovino, jsou hodnoceny atrak-
tivnéji nez osoby se socidlné nezddoucim chovinim. Jejich spole¢nost ptisobi
naproti tomu ¢asto nepifjemné, trapné nebo zrafujicim zptsobem.
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> Respekt
Clovék povaiuje za atrakeivni ty osoby, které mu prokazuji niklonnost a po-
zornost. Pokud se nékdo citi néjakou osobou docenény, je pro néj tato osoba
atrakrivnéj$i nez jiné osoby, u keerych neni oblibeny.

» Sebehodnoceni
Osoby, které pfispivaji k tomu, Ze se ¢lovék naudi sim sebe sprivné hodnoti,
a tim podporujf vnimdn{ vlastnich schopnosti, jsou atraktivni (srovnej rech-
nika lichoceni).

» Sebevédomi
Osoby s vysokou sebedlivérou jsou pro svij protéjsek prijemnéjsi, a tim ob-
libenéjéi nez osoby s nizkou sebediivérou (srovnej technika autority a technika
charismati).

2. Individualni posilovace atraktivity

,Similes simili gaudet.” (Clovéka Podobnost v hodnotdch a postojich neznamend, ze
té3i to, co je mu podobné.)

musite se svou cilovou osobou v rozhovoru vidy a ve
Latinské prislovi véem souhlasit. Naopak, to by ji mohlo nudita vzbu-
dit u ni podezient, 7e mite moznd malé sebevédomi.
A osoby s nizliym sebevédomim byvaji hodnoceny spise jako neatrakeivni,
Takze za¢néte krok 2 analyzou. Poslouchejte, kdyz se vase cilovd osoba vyjad-
fuje bud k vim, nebo k jinym lidem. Pozorujte a potaji analyzujte:

» Jaky ndzor md moje cilovd osoba na to nebo ono téma?
» O éem si mysli, Ze to je dobré, a o ¢em, Ze to je Spatné?

Priklad

Dejme tomu, Ze jste ve firmé novi a chcete, aby vés vaii kolegove uznavali. Prvni dny tedy po-
slouchejte a registrujte témata: Je jednim z nich fotbal? Nebo drahé symboly spole¢enského
postaveni? Mluvi se o praci? Pokud ano, o ¢em piesné? Pak ziskejte k tomuto tématu néjake
znalosti, abyste pii§té mohli néco poznamenat k poslednimu kolu ligy, 3éfovu novému autu
nebo pfisernému poditatovému programu.

Pokud chcete, aby vis jedna urtitd osoba povazovala za atraktivni, prokidrujte
ji. Za&néte se zodpovézenim ndsledujicich otdzek:

» Z jaké socidlni vrstvy pochazi ma cilovd osoba?
> Jaky jazykovy kod se v téchro kruzich pouiiva?
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p Jaké md vzdéldni?
» Jaké jsou jeji politické postoje?
p Jaky md svétondzor, jaké hodnoty, normy?

Poté, co si timto zplisobem vypracujete profil, vyberte si podobnosti, kreré lze
nejsnéze vytvofit. Neni naptiklad snadné mluvit fe¢i n¢koho jiného. Jak moc se
(0 mize minout Géelem, ukazuji nestastné pokusy moderdrord talk-show, keefi
se polmuéejl' ptizptisobit mlddeznické feci svych hostfi. Uskute¢néte tedy to, co

se vam bude zddt nejsnadnéjsi.

Priklad
flekn&me, e chcete, aby si vés oblibil kolega Tomas. Je to chytry Clovék a jedté navic zodpovida

za plan smén. Nemuze tedy $kodit, kdyz to u n&j budete mit dobré, i kdyz si jinak myslite, Ze je
to celkem nudny patron. Po né&jaké dobé jste ho prokadrovali natolik, Ze vite: rodina je pro néj
to nejdilezitéjsi, pravicové strany uz davna nejsou, co byvaly, a neni nad jedno pivo po sluzbé.
Abyste dosahli toho, Ze vds bude povazovat za atraktivniho kolegu, staci, kdyz mu krétce pfed
koncem sluzby postavite na stdl ldhev piva, poznamenate, Ze pravice to v nadchazejicich vol-
bach nejspié stejn& nevyhraje, a zdlraznite, Ze obé vade dcery si uz nasly praci (dodélaly Skolu).
Tim vytvofite zdani podobnosti, které Tomaie utvrdi v tom, aby si myslel, Ze mu rozumite a jste

s nim naladéni na jedné viné.

3. krok: Jednani pro posileni atraktivity

Poté, co si analyzou vytvoiite profil své cilové osoby, piejdéte k tomu, ucinit se
pred nf atraktivni. Predstirejte spole¢né zdjmy a tim si vytvofte blizkost ke své
obéti.

Priklad

Chcete se zalibit kolegyni Zuzané a rozhodnete se vzbudit jeji sympatie diky podobnosti. Takze
jipozorujete a davate pozor na kazdé jeji slovo, kazdou poznamku. Po néjaké dobé si vytvofite
jeji profil: ma rada ¢inskou kuchyni, chce mit rodinu a déti a ma doma malého zlatého kfecka.

Kdyz se s ni budete pfisté bavit, nakousnete tedy pravé tato témata.

V politice nachdzi technika atrakrivity uplatnéni kazdy den.
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Vyuzijte neznamé lidi jako cvicné

obéti!

Pfedsudky délaji atraktivnimi!

T

Tip: Vytrénujte se k atraktivité!

Abyste jednoho dne mohli spontdnné a u koho-
koli pouzit rutinni pfitazlivé chovdni, za¢nére
s cvicnymi obétmi. Najdére si cilovou osobu tieba
pfi cekdni na metro, na letisti nebo na autobusovém nddrazi. Vyberte si nékoho,
kdo se na vds obcas podivd a vypadd komunikativné. Zvolte néjaké akruglni
téma, napfiklad stdle diskutované zachdzen{ s pachateli sexudlné motivovanych
trestnych &inf.

Zaénéte drobnou pozndmkou a pak podporujte rozhovor. Povzbuzuijte svou
cilovou osobu, aby dile mluvila. Pouzivejte oteviené ordzky:

> ,Co si o tom myslite?”
» ,Priferné, co byste s takovymi lidmi délal vy?*
» ,,Chudici rodice, co by se dalo udélat pro ochranu déti?*

Uz po prvnich odpovédich budete védét, jesti je va§ partner spise jednoduse
strukeurovany a pfiklani se k vétSinovému minéni, nebo — jako méné vhodny
kandiddt — md tendenci k diferencovanym vyrokiim. U téch prostéji zalozenych
pouzivejte argumenty typické pro novinové titulky:

» ,Vsichni jsou propousténi moc brzo. A pak se to stane znovu.“

> Ty je potieba zaviit navidycky a nepustit nikdy ven.”

> LA jedté za né musime placic dané.”

Pokud jste svou cilovou osobu odhadli dobfe, budete s touto technikou pro svou
obét tak atraktivni, Ze vds hned pozve do nejblizii hospody na pivo. Nejpozdéji
tehdy byste méli svij pokus pferusit...

Tip: Blizkost pomoci predsudku

Predsudky jednak nabizeji pomoc pii orientaci v mno-

havrstevné a casto tézko pochopitelné skutecnosti,
jednak jsou to ale také stereotypni vyroky, které, protoze je iikd kazdy a stile
znovu, jsou mnoha lidmi briny jako pravdivé a viibec nebyvaji podrobeny revizi.
Soulad v pfedsudcich vytvoii souhlas a spoleénou zikladnu, a je proto pouzitelny
u mnoha raznych lidi:
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Vidycky budou vilky, protoze to patfi k lidské prirozenosti.”
n
~ v v . Yo 7 v ¥ (L
Zeny to prosté s déemi uméji lepi nez muzi.
Clovek se nemiiZe zavdécit viem.
n
Kdo je ptilis dobromyslny, toho lidé vyuzivaji.”

Yy v yYy

4. krok: Kontrola ucinnosti

Uspésné pouziti techniky atraktivity pro vds, pokud udéldte viechno spravné,
2iskd pozici ditvéry u vasi obéti. To je dobrd pozice pro poutiti dalsi manipulace.
Mirzete ptisobit na to, abyste zistali v paméti (srovnej technika aktualizace),
nebo vyzkouset techniku Spatnyjch argumenti. Dal3i moiznost, jak vyuzit timto
zpisobem vytvotenou blizkost, nabizi pouziti techniky hypndzy. Vidite, ze vzeah
diivéry vznikly védomé vytvoienou blizkosti otevird pocetné varianty, jak ho

zneuzit. Hodné zdbavy!

Stupen etické nekorektnosti

B N e [ ([ L ST

Uspésné pouziti této techniky vyZaduje pfehodnoceni nésledujicich forem cho-
vini:

» vyuzit divéfivosti;

» postupovat zdkefné;
» lhdg

» piedstirat ndklonnost.
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Technika autority

Cile:
» primét nékoho k tomu, aby jednal proti svym zajmam:
+ abyste tim ziskali prospéch;
» mit nékoho pod kontrolou:
+ abyste na n&j mohli (nadale) uplatriovat vliv,
« abyste profesné postoupili / udélali kariéru;
» dostat nékoho pod tlak:
« abyste dosahli toho, ze néco fekne nebo udél3;
> uplatnit moc:
- abyste pojistili dosud ziskané vyhody.

Svych cilti dosahnete takto:
> VyuZijete nau¢eného podiizeného chovani.

Zvlastni predpoklady:

» Ovliviiovana osoba by méla vykazovat tendenci k podfizenosti.

Prehled

Autorita a posludnost jsou trvalymi elementy Zivota spole¢nosti. Tendence
v chovani ,pokyny autority musim poslouchat!” je ve vétsiné lidi diky vy-
chové, Skole i zaméstnani hluboce zakofenéna. Skvélé! Tento mechanismus
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Hlubsi znalosti

Co je autorita?

Pojem autorita je odvozen z latinského auctoritas a znamend ,zplnomocnéni,
viznost, vliv, vérohodnost*. Tento pojem je ¢asto spojovan s moci. Technika moci
by na tomto misté byla také myslitelnd, ale autorita je ve vztahu k ovliviovini
lidi teinnéjdi nez Eisté uplatiiovini moci. Moc miize byt prosazena a udriovina
donucenim. Naproti tomu autorita Zddné donuceni nepotiebuje. Pfedpoklidd, na
rozdil od moci, uzndni uplatiiovaného vlivu a znamend akceptované ndsledovini,
které presahuje pouhé ,muset se podrobit“. Autoritou svou obét neovldddte, ale
ovliviiujete ji, aby se ,dobrovolné® chovala pozadovanym zpiisobem.

Co zpusobuje autorita?

Autoritativn{ vliv nezna hranic. Pokud budete pfi manipulaci dbdt na uréité okra-
jové podminky, miizete vyuzitim této tendence chovani ovliviiovat nemaly poacet
lidi takovym zplisobem, Ze pro vds skute¢né udélaji viechno. Jak daleko to mize
zajit, ukazuje slavny Milgramiv experiment. V $edesdtych letech byl pod vedenim
psychologa Stanleyho Milgrama proveden na univerzité Yale pokus s vice nez
tisicem ticastnikit. Pokus byl ndsledujici: (dobrovolnd pokusnd) osoba pfijde do
psychologiclé laboratofe a obdrii piikaz, ze md jinou osobu, sedici za sklem, na
natizeni vedouctho pokusu trestat za dajné chybné chovdni elekerickymi Soky
se stoupajici silou. Kli¢ovd otdzka byla, jak dlouho se bude pokusnd osoba drzet
nafizen{ vedouciho pokusu, nez se vzepte provést pozadovany ¢in. Vysledek: vice
nez polovina pokusnych osob neodpirala poslu$nost dokonce ani tehdy, kdyz
méli druhému ¢lovéku zasadit smreelnou elekerickou rinu. Ze 40 (pokusnych)
lidi bylo 26 tak posludnych, 7e byli, aniz by vlddla vyjimeénd situace (vilka
nebo stav nouze) pfipraveni zabit. Tento pokus vyvolal tenkrat velké pozdviZzeni.
Mnoho lid{ bylo vyd&eno tvaii v tvaf tak velké posluinosti. Milgramiv pokus byl
mnohokrdt opakovin, vidy s podobnym vysled-

posluinosti vyuzijte! kem. Dnes je ptedeviim na $koléch a univerzitach Vira v autority je pramenem
piedklddan jako varovdni a vyzva k rozvoji osobni svédomi: neni to tedy hlas Bozi
odvahy. Nis ale na tomto misté zajimd opacny pol: v lidské hrudi, ale hlas nékolika
totiz jak vyuzic mechanismy poslusnosti a osobni lidi*

odvahu potlagit. Friedrich Nietzsche
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Jak funguje technika autority?

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby.
2. krok: Ziskdn{ autority.

3. krok: (Vy)uzitl autority.

4. krok: Kontrola ti¢innosti.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

V souvislosti s vy$e popsanym Milgramovym pokusem byl proveden prizkum
mezi studenty, psychology a dospélymi ze stiedni vrstvy. Poté, co jim byl nejprve
experiment popsan, byli nasledné pozdddni, aby ohodnotili chovin{ pokusnych
osob. Viichni byli toho ndzoru, 7e by odepieli poslusnost. Jen asi 1 %, které
bylo brino v tvahu jako ,,patologickd okrajovd skupina®, ptipustilo, ze by splnili
i piikaz zasadit smreelnou elekerickou rdnu. Jak vite, pokus dopadl jinak. Tedy
ackoli si vétdina lidi mysli, Ze jen mdlo z nich je takovym zptisobem poslusnych,
ve skutednosti jsou to téméf viichni. Abyste ale nepodstupovali Zddné riziko, je
pro uspéch téro techniky rozumné vybrat osoby, u kterych je moiné rozpoznar, ze
maji mechanismus poslu$nosti hluboko v sobé. Existuji urcité znaky pro zvldstni
tendenci k podiizenosti. Rozhlédnéte se v okruhu osob, ze kterého si hodldte
vybrat jednu nebo vice cilovych osob, pozorujte a analyzujte:

v

Jak se kdo chovd, kdyz ptijdou piikazy od $éfa?

Kdo md vyrazné détinské chovdni ve vztahu k nadfizenému?

v Y

Jak, od koho, kdy a k ¢emu je vyjadfovdna kritika? V pfitomnosti nadfize-
ného, nebo za jeho zidy?

» Kdo plni $éfovy piikazy vidycky zvldsie dikladné a peclivé?

» Kdo ziti, kdy? je chvilen? Kdo je skli¢eny, kdyZ se mu od $éfa nedostane
uznani?

Miizete zkusit i v hovorech opatrné zjistit, jestli existuje vysokd tendence k pod-
fizenosti.

Priklad

LExistuje pfece spousta pracovnich skupin, které organizuji samy sebe. Co si o tom mysli?”
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kdo si mysli, Ze néco takového Je dobré, je samostatného ducha a méné vhodny. Kdo tako-

vym napadem naopak neni nad3eny, protoze prece ,vzdycky musi byt nékdo, kdo udava smér
2 koordinuje vysledky’; ten ptichazi jako cilova osoba spis v Gvahu.

Odbojni jedinci, volnomyslenkati, samotdfi a so- Vyhnéte se samostatné myslicim

cialné nekompatibilni osoby, které se ,nezapojuji®, osobam!
nejsou vhodné.

priklad

Kolega Novak, ktery sedi naproti vam v kancelafi, viastni termaosku, kterd vidycky po otevieni
nebo zavieni dlouhé minuty piskd. Vi moc dobfe, Ze vas to musi rusit pfi praci. Kdyz ho na to
jednou pratelsky upozornite, otvira a zavira ji jeité Castéji nez dosud. Zde vite hned: kolega
Novak vés nevidi jako autoritu a chova se v(i&i vém v oteviené konfrontaci. Pro vas nepfichézi,
alespon v této chvili, jako cilové osoba v dvahu.

Ale i na Novdka muizete vyzrdt pomoci jinych technik, napfiklad mimo jiné tech-
niky zdvislosti, techniky obétniho berinka, techniky drbit nebo techniky intrik.
'Ab'vstc mohli rozhodnour, kdo se hodi jako cilovd osoba, provedte test. Vez-
méte si jako podnét néjaké nevyznamné téma a registrujee, jak budou vasi kole-
gové (v pripadé, Ze md vase cilovd osoba pochdzet z tohoto okruhu) reagovat.

Priklad

Vytvorte si tréninkovy soubor, abyste zjistili, jak vysoka je vaie vedouci kompetence a kdo
vds v zasadé akceptuje jako vedouci asobu. Vyberte si pro to osoby z okruhu svych koleg(,
abyste na nich otestovali dosah svého vlivu. Promyslete si k tomu néjaky nezavaZny podnét,
napfiklad (dobrovalné) zpracovani novych formulait pro zjednoduseni pracovniho postupu.
Ddvod je pfesvédcivy, nicméné je pro druhé naroény na cas. Obrafte se jednotlivé na své ko-
legy a zeptejte se jich: Hele, fekni, co si myslii o tom, ze bychom se v pfistich tydnech veder
pravidelné schéazeli a vypracovali nové formulafe? Mél bych néjaké napady, jak bychom to
mohli zjednodusit..." Kdo odmitne a nemé ¢as, toho jake cilovou osobu vyfadte. Pokud ale
obdrzite odpovédi jako:,Jo, pro dobré napady jsem vidycky!”, budete mit brzy stoupence pro
trénink. Nyni se vam otvira soubor, ktery umoznuje uplathovani vlivu a autority, zkoumani
hranic a provadéni kontrol G¢innosti. Davejte pozar na to, abyste jako iniciatofi nebyli nékym
ze svych stoupenci prevalcovani. Pokud nenabidnete hned od pocatku vedeni a nebudete
drzetve svych rukou struktury a pravidla jednani, udéla to nékdo jiny a vyfoukne vam vedouci
roli. Ale pfi tréninku to nenf tak zlé.
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2. krok: Ziskani autority

Ovliviiovat ostatni, to predpoklddd, ze vim vase cilové osoby piisoudi autoricy,
Muzete nabyt tif riznych forem autoriry:

> tfedni;
> osobnf;
> funkeéni.

Utedni autorita

Je vdm pfipisovdno autoritativni postaveni, protoze vykondvire urcity ufad.
Utedni autorita je zaloZena na vite podiizenych v legitimitu vasi pozice. Spocivd
ve spole¢nych hodnotich podtizenych a nadifzenych.

To, e dokror, soudce, policista, $éf firmy a podobné osoby maji afedn{
autoriru, je evidentni. Zajimavé bude, kdyZ se jako pracovnici velké firmy sami
sebe zeprdte, jak byste mohli ziskat tfedni autoritu a je-li to viibec mozné.
Reknéme, 7e hodldte usilovat o vedouci pozici, protoze je lépe placend a protoze
milujete ten pocit, kdyz vidite, jak druzi musi plnit vae pokyny. Pak je tfeba
ovéfit, jestli a jak je to pro vds mozné. Prvni krok timto smérem znameni:
najit a pfipadné vynalézt mocenské a vedouci vakuum. Pozorujte své viedni
(profesni) okoli:

» Co bych mohl udélat pro to, abych dosdhl pozice, kterd mi dovoli ,mit
co ifci™?

> Existuje néjakd moznost dostat mé do hry jako vedouci osobu? Je pro mé
néjakd vedouci pozice ve firmé dosaZitelnd?

> Nebo je mozné vytvofit uméle néjaky problém, prezentovat se jako jeho fesitel
a tim ziskart autoritativn{ postaveni?

Pro oziejméni tohoto postupu uvedeme jeden piiklad, keery je sice specificky,
ale ve své strukeufe plenositelny:

Priklad
Piedstavte si, ze jste zaméstnancem firmy, ktera vyrabi tuzky. Vasim cilem je dosahnout vedouc
pozice. V3echny posty jsou viak jiz obsazené.

Jednoho dne vas napadne, ze viechny tuzky vychazeji ze stroje neofezané. Zakaznici viak,
jak jste zpozorovali, sahnou v regalech spis po ofezanych nez po neofezanych tuzkach. Nynisi

naplanujete, Ze toto pozorovani pouzijete k tomu, abyste ve firmé vytvofili potfebu nové vedouci
sily. Jak budete postupovat? Nabizeji se nasledujici cesty:

1. ZlepSovaci navrh

Mohli byste podat zlepsovaci navrh. Dostali byste odmeénu, zvysili by vam plat a stali byste se moZna
e roku, ale Uredni autorita by vdm pfiznana nebyla. Naopak: kromé pochvalného pla-
cani po ramenou od §éfa byste si vyslouZili vice préce, a pokud by viechno 3lo tak, jak musi, skiidil
by chvélu za tento népad pozd&ji vas $éf, protoZe on to byl, kdo se postaral o to, aby byl zachycen
napad zaméstnance, ktery prines! firmé vétsi zisk. Tato cesta vam tedy slibuje jen maly ispéch.

2. Jit k séfovu Séfovi

Miizete ale také jit pfimo k 3éfovu 5éfovi a fici mu:,M&li bychom prodavat ofezané tuzky, zvy3ime
tim obrat” Nevyhoda tohoto postupu spociva v tom, Ze pfeskocite svého pfimého nadfizengho.
Kdo néco takového udéld, nedba na hierarchii a je bran jako rusitel. To tedy také neni cesta,
ktera vede k cili.

3. Rétoricky postup

Nakonec zkuste plan, jak vyuzit manipulativnich technik pro ziskani vedouci pozice ve firmé. Nej-
prve si vydlazdéte cestu k 2éfovu 3éfovi pomoci aktualizace a lichocen/. Patom si u n&j vytvoite
dobrou pozici pomoci techniky fizeni dojmii. A teprve potom feknéte jednoho dne v divérné
atmosfére $éfovu Séfovi: Vlastné je to skandal, ze nade tuzky stale jesté nejsou ofezané. Tam
by se dal udélat vétsi zisk! Zakaznici sahaji, jak ukazuji prodejni &isla konkurence, po ofezanych
tuzkach!” Pokud viechno pljde dobfe, zareaguje 3éfliv 3éf nasledovné: Prima napad. Vezmi to
prosim té do rukou a udélej mi par navrhd. Tim se nabizi moznost pfevzit projekt jako vedouci
pracovnik. K tomuto postupu patfi trpélivost a netistupna vytrvalost. Ne vzdy se da timto zpU-
sobem vypracovat kontakt k 3éfovu Séfovi. Ale kdyz se k tomu nabizi Sance, vyuzijte ji!

Model postupu, keery je mozno prenést i na jiné profesni konstelace, je ndsle-
dujict:

> Zjisténi 1: Mdm nedostate¢nou autoritu.

> Zjisténi 2: V soucasné strukeufe firmy neni pro mé mozné docilit Gfedni
autority.

> Zjisténi 3: TakZe vzbudim potfebu a prezentuji sdm sebe jako fesent.

> Zjisteni 4: Vidy ptjdu k séfova $éfovi, nikdy ne k $éfovi.

Pro koho je snaha o tifedni autoricu pFili§ namahavé a zdlouhavd, tomu ziistavd
jednodussi cesta k ovlivnéni: miete se bud uchdzet o vedouci pozici v jiné firmé,
nebo mirzete tiedni autoritu pledstirat.
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Pokusné osoby v Milgramové experimentu se moc neptaly na kvalifikac;
»muzi v bilych pldstich®. Stacily jim na tuto kvalifikaci odkazujici znaky: soy-
vislost s instituct, klasické obleceni védce a jejich samoziejmé vystupovdni. Toto
zkrdcené vnimdni, keeré déld zdvéry z nékolika vnéjsich znakd, miZeme vyusir
(srovnej technika Fizent dojmii). Pro pezkouseni efektu dostacuje obléci si dobfe
padnouci oblek nebo kostymek. Peclivé se uceste a upravte a sledujte reakee,
Opactné to funguje samoziejmé raleé: kdo se zjevi v lepsi vilové Ctvrei ve §pi-
navé tepldkové soupravé, s rozcuchanymi vlasy a tfidennim serni$eém, riskuje,
ze pozbude své autority (aspofi u sousedi).

Samoziejmé Ze poznatky o plisobeni vizdZze a odznakd moci nejsou nové,
Ackoli o nich viichni védi, jen mdlokdo jich vyuzivd. Abyste cvicili manipulaci,
méli byste tyto efekty védomé pouiivat. Zméiite proto prostiedi. V cizim velkém
mésté miZete snadno ménit role a pozorovar, jak na vds budou ostatni reagovar,
Tak si zaloZite repertodr, po kterém pozdéji mizete sdhnour,

Osobni autorita

Osobni autorita spocivé ve vlastnostech, které jsou cenény v »okolnim systému®,
Na pracovidti jsou to vét§inou vlastnosti jako byt hladce oholen (u muzi), mit
dobry Ges (u Zen), byt brzo na pracovisti, byt dlouho na pracovisti, zddnlivé
nikdy nedélat pauzy, byt stdle zaméstnany, presny, zdvofily, ochotny a v nejvyssi
mite angazovany. Kdyz chcete ziskat osobni aurtoritu, pokuste se takto vypadat.
Hirajte s tim, ale odolejte pokuseni skute¢né se rakovymi stdt, nebot potom byste
zeratili réroricky odstup, ktery je nutny k sledovdni vasich cili. Dbejte na to, ze
osobni autorita se mizZe sklddat i z jinych vlastnosti: chladnost, ito¢nost, zlo¢inné
jednani, to by byly vlastnosti, které by zaklidaly osobni autoritu v krimindlnic-
kém prostiedi. Abyste ziskali osobni autoritu, analyzujte nejprve své socidlni
okoli. Kreré vlastnosti plati jako zddouci? Co je respektovdno? Pak vklouznéte
do récorické role a piedstirejte, ze méte pravée tyto vlastnosti.

Priklad

Abyste cvicili, zaénéte odmala: u déti. Pozorujte déti urcité vékové skupiny a analyzujte, co se
jim libi na dospélych a co od nich ocekavaji. Poté vyhledejte kontakt s détmi (klidné si na to
vypujéte néjaké od svych pratel) a trénujte svou prezentaci tak, jak to uréita cilova skupina od
vas otekava. Neni ale nutné, abyste k této véci pristupovali pfilis takticky. Vyuzivejte prosté
prilezitosti, pokud se vam naskytnou, abyste se cvicili v hrani vlastnosti,
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Budte prosim na tomto misté realisti¢ti: nejde o to, byt perfektnim hercem, ale
o to, byt cidivy k pozadavkiim, kreré okoli klade na auroritu. Kazdy disponuje

ye spravném okoli odpovidajici osobnf autoritou. Pokud si to chcete zjednodu-

§it, otocte
ch si musite vypracovat autoritu, ale ovlivijte tam, kde jiz jste jako autorita

scéndf prosté naopal: nehledejte tedy nejdfive cilové osoby, u kre-

[y
yznavani.

Funkéni autorita

Funkéni autoritu si mitZete ,,0svojit”. Bude vim pfizndna, kdyz budete mit od-
borné znalosti. Jestlize mdte pocit, 7e ve firmé nemdte Zddnou nebo malou au-
toritu, je dalsi vzdéldvani a kvalifikace cestou, jak ji ziskar.

3. krok: (Vy)uZziti autority

Joté, co jste zvladli naplnic jednu z téchto forem autority, otevird se vdim nyni
: ] _] y
pole pro rozmanicé manipulace. Méli byste ted dbdt nékolika bodii, abyste udrzeli
ziskanou autoritu a tim vychozi pozici pro ovliviiovini.

Eliminovat oponenty

Poslugnost osob drasticky klesd, kdyz se vim postavi do cesty
odpurci, takzvani oponent, ktef{ budou kritizovat vase po-
zadavky. Stanley Milgram zjistil, Ze v takovém ptipadé podil téch, keeti bezpod-
minecné poslouchali, klesl o 10 %.

Priklad
«Pani Milerova, za¢néte prosim hned se zalohovanim dat na externi pevny disk: Kolega Majer po-
znamend:,Na externfl pevny disk? Neni to zbyte¢né? Zitra pfece uz dostaneme novy poditac”

Kolega Majer tedy kritizuje vaZe nafizeni. To je choulostiv4 situace. Kdyz s nim budete sou-
hlasit, vzdate se a posilite jeho pozici. Na kazdy pad ho musite brét jako oponenta. Pokud timto
zplsobem vasi autoritu zpochybfiuje éastéji, méli byste proti tomu néco udélat.

Kritiku oponenti vyjadfuji v rliznych variantach. Néktefi formuluji pfimo a bez okolka, tak
Jako pan Majer, Jini zahali svou kritiku do velmi zdvofilych formulaci jako napfiklad: ,Pokud
K tomu smim néco fici — navrhuji pro zjednoduseni postupu, aby viechna data byla uloZzena
jednotné v novém pocitatovém systému, ktery dostaneme zitra." Tato zdvofild formulace vas

Nestrpte Zzadny odpor!
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spise bude mit k tomu, abyste souhlasili; pak si moZna nepoviimnete, jak se oponent apfe
a vitézné usmeéje na svého kolegu, protoze vas setfel.

Pamatujte stdle na to, abyste utvrzovali jednou ziskanou pozici autority. Nenechte
kritiku nikdy neopétovanou. Kritika, i ta konstruktivni, krerd je vyjddiena v pi-
tomnosti vadich podfizenych, je vidycky (také) trokem na vasi autoritu,

Priklad

Reagujte ihned tvrdé na kritiku oponenta Majera: ,TakZze pan Majer si mysli, Ze pro dnesni den
neni nutna zaloha, kdyz zitra pfijde novy poéitac?” Pan Majer se kousne do rtll a stdhne se - bod
pro vas.

Oponenti ¢ihaji za kazdym rohem. Reagujte vcas na jejich titoky, abyste dale po-
tvrzovali svou pozici. Pokud se vyskytnou dvojznacnosti, udélejee thned jasno;

Priklad

LGratuluji celému tymu, odvedli jste skute¢né skvély vykon!” Majer hvizdne opovrzlivé mezi
zuby. ,Pan Majer se zjevné neciti byt mou chvélou osloven?” Viechny pohledy se obrati na
kolegu Majera. Ten je piekvapen a uZasly, Ze jeho reakce nezlstala bez poviimnuti, a rychle se
pripojuje:, Ja? Ale jo, jo."

Prikazovat manipulativné
Existuji fakrory, které podporuji poslusnost:
zdvofilost;

vyzdddni slibu;
zodpovédnost pouze za jednotlivé tseky akce;

vvyVvy

neodtivodiiovat nafizeni.

Zdvorilost

Formulujte nafizeni vidy zdvofile. Pfitom neni nutné byt pfatelsky. Neméli
byste se podbizet, ale naopak si byt védomi své nadrazené
Zdvorile - ale s odstupem! pozice. To se od vds ocekdvi.
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piiklady
» PaniMilerova, vypracujte prosim koncepci do 30. lednal”

» Pani Markova, mohla byste prosim dokoncit cenik pro projekt Disseldorf do dnedniho

vecera?”
pane Majere, kdybyste byl tak laskav a pfedstavil ndm do 30. ledna koncepci pro formu

pouzdra na mabil?*

Vyiédéni slibu

Kdo jednou udinil slib, citi se jim vétdinou vdzin. VyZadujte od svych zaméstnanc(l
Tuto lidskou tendenci tematizuje socidlnf psycho- zavazky!

logie pod pojmem commitment (zivazek). Vyuzijte

jia vyzadujte slib.

Priklady

» ,Pani Markova, mohu poditat s vasi podporou?”

» Pane Milere, m(izeme se na vas nyni spolehnout?”

» ,Pane Pekafi, budete nam napomocen k tomu, aby ty podklady byly dokonlené do zittka

do rana?”

Nasazovat cilové osoby (jen) na jednotlivé useky akce

Déjiny nacistického rezimu ukazuji, Ze priprave- Zaméstnanci nechtéji a ani nemaji
nost podfizenych osob byt spolupachateli zlo¢inu mit pfehled o celku!

je téméf neomezend, kdyz jim ptisny fetézec pfi-

kazi a strikené ohranicené oblasti tikola ddvaji pocit, Ze jsou jen bezvyznamnym
koleckem v neptehlédnutelné velkém soukoli. Je to typicky mechanismus po-
slusnosti, ponofit se do néjakého tkolu v tizkych technickych aspektech a ztratit
(védomé nebo nevédomé) z o&f piehled o obsdhlych diisledcich. Prijemci rozkazt
neprebiraji takto zodpovédnost za celek nebo vysledek, protoze sami sebe vidi

jenom jako mezicldnek v fetézci akef.

Priklad

Predstavte si, 7e jste podnikatel a svij zisk mate z toho, Ze prodavate $patné fungujici poditace
do zemi tietiho svéta. Jednoho dne jsou vasi zaméstnanci tdzani na neeticky aspekt tohoto
usili o zisk. Zaméstnanec Miler opdéf:,Ja o tom nic nevim, pracuji jen na vratnici. Co délaji ti

nahofe, o tom nemam ponéti..." a zaméstnanec Sulc:,Ja jsem v nakupu. Zbozi nakupuji, ale
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neprodéavam. Co pak délaji ti ve zpracovani, to nevim." Zaméstnankyné Dolakova:,Pracuji jakg
sekretarka, to jsou moje (koly. Nemam s prodejem nic do €inéni a nejsem zasvécend do trans.
akci s cizinou.”

Neoduvodnovat narizeni

Zdivodnujte svd nafizeni jen tehdy, kdyz se tomu nebudete moci vyhnour,
Zachdzejte, zvldsté pokud jste $éfem v malé firmé, se svymi zaméstnanci jako
se zaméstnanci, a ne jako s blizlymi osobami, alespon pokud je cheete z pozice
své autority dlouhodobé ovliviiovar. Zdiivodnéni totiz obsahuji argumenty a ty
jsou podnétem pro diskusi. A diskuse zase predpokldda rovnopravné tcastniky
komunikace — a néco takového podkopdvd vasi hierarchicky vy$si pozici. ,

Prildlad

«Navrhuji, aby zapracovéni Zuzany prevzal Tomas!” Tomas kyvne.,,Pak prosim Marii o sestaven|
seznamu zékaznik( do zittka dopoledne, do deseti hodin?” Marie také pfikyvne. Tak, potom
Karel, Michal a Josef, pracujte prosim déle na designu a pfedlozte ndm své vysledky na zitfejsi
poradé ve dvanact hodin. Tim bychom byli pro dnesek hotovi Viichni pfikyvuji.

Vysledek:

Vsichni délaji, co jim feknete. Spatné by bylo, kdybyste svd natizeni odi-
vodnili.

Priklady

» ,Navrhuji, aby zapracovani Zuzany prevzal Tomas, protoze mé pedagogické nadani.”
Minimalné jeden ze ¢lend tymu se sdm sebe tise zeptd: Jak to? Ja snad zadné zvlastni pe-
dagogické nadani nemam? DokaZzu to pfece mnohem lépe nez on..”

Tim vykli¢i nespokojenost. Nespokojenost je zakladnim kamenem kritiky. A kritika vas zase
zdriuje od toho, abyste s pomaci svého tymu Géinné dosahli cfld. Cim Gspornéji budete sva
nafizeni zdGvodnovat, tim to bude pro vas efektivnéjsi.

» ,Pak prosim Marii o sestaveni seznamu zakaznik{ do zitrka dopoledne, do deseti hodin. Pak
budu totiz moci zacit s obtelefonovavanim zékaznik(l a dotazovanim, kdo méa viibec o nas
produkt zajem.”

Tim vysvétlite sv(j postup a uéinite se napadnutelnymi. Od hierarchicky vy3iich osob otekd-
vaji podfizeni zvlaitni jednani, néco, co sami tak dobfe neuméji. Kdyz ale zjisti, ze v podstaté
délate to, co by oni sami mohli délat také, vase autorita tim utrpi. Marie by mohla dojit
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‘__—_-—_
 zavéru: No, tak ja sestavim ten seznam, a to zajimave, tedy vyjednavani, udéld on sam.
Piitom to umim stejné dobie, ne-li lip.."

, Karel,Michala Josef, pracujte prosim dale na designu, o kterém ja sam totiz vilbec nemam
ponéti. Ale je to presné to, za co nas zakaznik v prvni fadé plati

Jestlize to budete takto formulovat, zeptaji se Karel, Michal a Josef sami sebe, proc si vlastné
sami nezalozi malou medialni agenturu. Napadne je, Ze maji maly plat ve srovnani se svym
potenciélem na trhu, a za pul roku tyhle tfi ztratite a mozna ziskate silného konkurenta,
ktery diky internim védomostem rozlozi vasi firmu. TakZe prosim: zddvodnovat tolik, kolik

je bezpodminecné nutné k vylozeni prikaz(, a tak malo, jak je jenom mozné.

podptirne uziti techniky obrazu nepfitele

Pokud chcete vyuzit svou pozici autority k tcomu, abyste nechali provddér eticky
zpochybnitclné skutky, je radno k pojisténi svych nafizeni piibrat techniku obrazu
nepritele. Tim zredukujete odpor.

Priklad

Kdyz chcete jednoho ze svych fidicd pfimét k tomu, aby tajné odvezl do lesa zbytky zakazaného
odpadu z vaseho starého skladu, prezentuijte toho, kdo touto akci utrpi, jako nepfitele: ,Obec
zveda poplatky za odvoz odpadu, které maji malé podnikatele zlikvidovat! Jak ma firma obstat,
kdyz obec poZaduje tak vysoké poplatky, Ze neni mozné vést podnik dal? Musime jim to dat
jasné najevo, jinak nepochopi, Ze to takhle nejde. TakZe, Honzo, do lesa s tim. Uvidi, co z toho

budou mit”

Také vytvofeni situace boje nebo vélky muze byt podpiirné, kdy? jde o to, aby
byly vylozeny vase pokyny k jedndni.

Priklad

Videl jsem na veletrhu, Ze konkurence se zmocnila napadd, které jsme méli dlouho pfed nimi.
Néco takového se nam uz nesmi nikdy stat. Musime byt na strazi, aby nam neodldkali velké
ryby. Kdo ma napady, které by se tykaly naseho postupu?” Hiasi se Miler:,Sly3el jsem, Ze ted
pracujf na projektu Omega..” Vybornég, pane Milere, takze jak vyuzijeme tuhle znalost?" Miler:
-Mohl bych vystupovat jako zakaznik, ktery se o produkt zajima, a tak zjistit, co Omega nabizi.."
«Dobry népad, pane Milere, velmi strategické." Pak Zuzana:,Musime zjistit, pro€ pracuji na pro-
Jektu Omega a kterou potiebu identifikovali... Pak bychom méli zjistit, jaky okruh zakaznika tim
produktem oslovuji, tieba jsou mezi nimi 1 néktefi z nasich zdkaznikd.” ,Dobie, Zuzko. To tedy

Znamena vyzkoumat strategicky smér konkurenta a vyvinout vhodnou taktiku, jak bychom ho

mohli s nagimi dostupnymi prostfedky a moznostmi rozlozit”
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Podporovat obhajovaci vysvétlovani ,moralistickych odprci”

Poté, co néjakd osoba ndsledovala piikazy, kreré byly feknéme mordlné pochybng,
miZe se stdt, Ze ji bude hryzat $patné svédomi. Jednala sice na vis rozkaz, ale
pfesto uz mezitim neshleddvd dobrym, co udélala. To mize vést k vyjime¢némy
psychickému stavu, k takzvané kognitivni disonanci (srovnej technika disonance),
Normdln{ reakce vasich podtizenych pak bude pfemluvit se zase k rovnovize;
,Délal jsem pfece jen to, co se ode mé cheélo” nebo ,Ten si to ale ani jinak
nezaslouZil“ nebo ,Jen jsem Fdil to auto, jinak jsem nic neudélal®. Podporuje
takové obhajovaci strategie tim, Ze tuto osobu v tom, co se stalo, stile znovy
pozitivné utvrzujete.

Priklad

Zuzanu nyni hryze svédomi, protoze tajné nahlédla do knihy jizd konkurence a svij poznatek
sdélila séfovi. Zde to znamen4, Ze na jedné strané je tieba stale znovu potvrzovat Zuzanino
jednéni a sou¢asné ze sebe na druhé strané sejmout zodpovédnost jako z objednavatele. Musite
se vyhnout tomu, abyste byli volani k zodpovédnosti jako podnécovatelé nebo spolupachatelé;
.Neda se piece fict, Ze jste se do té knihy jizd podivala imysiné. Ale kdyz ji nechali otevienou
leZet v auté, tak se prosté stane, Ze lovék néco zahlédne! Nebo:,KdyZ jako fadné zaméstnan-
kyn& udélate z viastni iniciativy néco, co firma mize vyuZit, je to uznani hodny vykon, ktery od
nas bude patfiéné odménén.”

va

4. krok: Kontrola ucinnosti
Kontrola (i¢innosti techniky autority znd dvé varianty:

> Byli jste Gspéni tehdy, kdyZ jste lidi dovedli k tomu, aby uznali vasi auto-
ricu.

> Byl jste ale tispéni i tehdy, kdy? jste s existujici autoritou pfiméli lidi udé-
lat, co se vam hodi. To, Ze tito lidé z toho sami méli uZitek (napfiiklad jiscé
zaméstnani, $anci na povyeni a uzndni), je relevantni jen do té miry, pokud

s nimi miizete v budoucnu poéitat jako s cilovymi osobami, kreré budete mit
k dispozici.
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stupen eticke nekorektnosti

gl e [ [ JC JL JL J0 1

Uspésné poutiti této techniky vyZaduje pfehodnoceni nisledujicich forem cho-

vani:
» vyuzit diverivosti;
» postupovat zikeing;

» lhat
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Technika
bad guy /. good guy

Cile:
> pfimét nékoho k tomu, aby jednal proti svym zajm{im;
» nékoho oklamat:
« abyste dosahli toho, Ze vam néco fekne nebo udéla k viili:
» dostat nékoho pod tlak:
+ abyste dosahli toho, Ze néco fekne nebo udéla.

Svych cilii dosahnete takto:
» Budete nékomu predstirat, Ze stojite na jeho strané.

Zvlastni predpoklady:

> Zadné.

Piehled

Bad guy / good guy je psychologicka technika, kterd spoéiva na modelu
transakéni analyzy. V kratké dobé si vybudujete davéru, abyste ji vzapéti
zneuzili pro své ucely. Je to efektivni a Setff to ¢as.
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Hlubsi vedomosti

Co znamena bad guy / good guy?

[dea bad guy / good guy spocivd na modelech transakénf analyzy. Psychologové
zjistili, Ze se v rozhovorech s vice osobami daji rozlisit tfi rozdilné zpasoby jed-
wani ticastniki. VEtdinou je tam nékdo, kdo pfevezme roli obéti, pak nékdo, kdo
yystupuje jako zachrdnce, a koneéné osoba, kterd pfevezme roli pachatele:

» obéti si rady nechdvaji pomoci od druhych,
» zachranci ridi hdji nékoho pred utoky jinych,
» pachatelé si rddi hraji na mocné¢jsiho.

Toto rozdéleni roli je zcela pfirozené. Role obéti je znimd kazdému, kdo byl
nékdy nékym (verbdlné) napaden. Kdo by se pak neradoval pii vystoupeni ochot-
ného ,zachrince®, ktery clovéka hdji pred ostatnimi. Stejné tak neni nikomu,
kdo nékdy délal nékomu jinému vy¢itky, cizi role pachatele.

Priklad

Bahem mitinku slysite, jak Tomas vytykd Zuzang, ze mu véas neobstarala informace:, Cekal jsem
na tvé informace, ale nic nepfislo Zuzana stdhne hlavu a pokusi se o ospravedinéni: ,Dé&lam
piece taky jiné véci!’ Protoze mate Zuzanu celkem radi, poznamendte: , Vycitky nas ted nikam
neposunou. Neméli bychom radéji sestavit vyvojovy plan pro pfisti tyden?”

Tip

Vase vystoupen{ coby zachrdnce by nikdy nemélo zdstat nevyuzité. Rérorické
sance si ¢lovek nesmi nechat ujit. I kdy? jste se nékoho zastali z pouhé sympatie,
meéli byste aspofi potom z takto ziskané vyhodné pozice pro sebe vytézit prospéch.
Sdhnéte potom naptiklad k rechnice reciprocity.

Co zpiisobuje bad guy / good guy?

Irikem bad guy / good guy ovlivitujete nékoho tim zptisobem, e viici vam dél4
ustupky. Pro tuto osobu je to nevyhoda. Deld nebo fikd néco, co by jinak neudé-
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Ti, ktefi znaji jen dobro, jsou
bdjeéné obétil

lala. Ale povolila, a dokonce v tom momentu véii, Ze jednd rozumné. Konegng
t)
divétuje vdm a md pocit, Ze stojite na jeji strané. Naivita se totiz nevypldci,

Jak funguje technika bad guy / good
guy?

P triku bad guy / good guy piijde ke slovu pravidlo reciprocity (srovnej stej-
nojmennou techniku v téro knize). Tato spolecenskd norma ptedepisuje, ze za
laskavosti se mdme revan$ovat. Mnoho lidi se proto poté, co jim byla prokdzina
laskavost, citi zavdzdno k protivykonu. S tim se dd skvéle hrac. Dotladte nékoho
amyslné do role obéti, abyste ho ndsledné coby zachrdnci osvobodili ze (zddnlive)
§patné situace.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby.
2. krok: Pouziti s partnerem.

3. krok: Pouziti bez partnera.

4. krok: Kontrola ¢innosti.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Technika bad guy / good guy mitze fungovat jen tehdy, kdyz dand osoba ui md
za sebou zlkudenost, kdy ji v neptijemné situaci piSel na pomoc ,zachranee”.
U lidi, keeti nejsou zvykli, Ze se jich nékdo za-
stane, a sotva znaji situace, ve kterych jsou hdjeni,
vychdzi tato technika naprézdno. Vyhleddvejee si
proto pfednostné takové osoby, s kterymi to Zivor
dosud myslel dobfe. Tedy takové, pro které nepiedstavuje vyjimku, Ze se jeden
zastane druhého a e jim nékdo pfijde na pomoc.

2. krok: Pouziti s partnerem

Jak funguje pouziti s partnerem, vim bude ihned jasné, kdyZ se viijete v ndsle-
dujicim piikladu do role obéti.
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prikla d

Vetoupite do kancelafe $éfa. Je tam také 3éf prodejniho oddéleni. Jde o v posledni dobé 3patné
sasobované regély v prodejnim prostoru. PoZadaji vas, abyste si sedli. Séfzacne:, Zavolali jsme si
vas, protoZe Jsme si véimli 3patné uspofadanych regald. Co se déje?” Hajite se:,Nic, myslim, Ze vy-
padajijakc!jiﬂdy-" Vedouci prodejniho oddéleni se vmisi do hovoru:,Poslyste, nejste prece slepy.
7bozije upiné neuspofdadané, na jedné hromadé. Kdo z vasich lidi je za tohle zodpovédny?* Vite
piesné, 2e to je pan Miler, ale z loajality ho checete chranit. ,Nemam ponéti.’ Vedouci prodeje
reaguje kysele:,To vam piece nikdo nezbasti. Vite, jak klesla cisla prodeje v posledni dobé kvdli
ajdactvi? Za tfi mésice to tu mizeme zavfit, kdyz nam koneéné nefeknete, kdo je za to zodpo-
védny!” Utoky vedouciho prodeje pokracuji timto zplisobem jeité néjakou chvili. Pak se zase
zapojivas 3ef:,Tak, ated'v klidu a upfimné. | loajalita ma své hranice, ackoli je jinak chvalyhodna.
vidycky jsem vés znal jako zodpovédného ¢lovéka. Cheete mé ted' zklamat a nechat celé oddé-
leni kvdlijednomu Elovéku na holickach?” Séfzjevné véiii po viech vyéitkdch vedouciho prodeje
ve vaie vedomizodpovédnosti a vypada, Ze vas kvili tomu bere pfed zuficim vedoucim prodeje
pod svou ochranu. Tady nemtzete prosté nic jiného nez povolit. Prozradite to jméno.

Piehodnotte:
Reagovali byste stejné, kdyby vas 3éf zavolal k sobé a hned zacal: ,Takze, ted na rovinu. Kdo je
odpovédny za stavy na regalech?”

Ted otocime kartu a z role obéti vklouzneme do role pachatele. Postup je na-
sledujict:

. Co chei od osoby (cilové osoby) védér?

. Koho si k tomu vezmu jako komplice (srovnej vedouciho prodeje)?
. Dostat cilovou osobu pod tlak.

i. Nakonec vystoupit jako ,zachrince" a vyzddar si informaci.

By b —

Pfi vii radosti z pouziti této techniky myslete ale na to, Ze je technikou ,,potom
je konec®. Nikdo nereaguje potésené, kdyz zjisti, ze byl imyslné postaven pod
tlak, aby byl potom jenom vyuzit. Proto ptichdzeji v Givahu pouze dvé situace,
kdy s timto miizete operovat:

I. Jste na hierarchicky vyssi pozici (nadtizeny, $¢f, vedouc! tymu atd., srovnej
priklad nahote).

q ; ‘s —_
2. Nebudete mit potom se svou obéti uz co do ¢inénl.

Pouziti téro techniky s partnerem mé vyhodu
4 nevyhodu. Vyhoda je v tom, Ze hrani s kom-

dlvérovat!

Vyhybejte se tomu, abyste museli
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~Mali tvofi, velky stvofi
Marie von Ebner-Eschenbach

R 8

plicem miZe byt pro nékoho tak realistické, Ze se tspéch manipulace dostayj
s vysokou pravdépodobnosti. Nevyhodou je, Ze mdte komplice. Diivéioyar je
dobré, ale nediivérovat je lepsi. Kazdy pohled dovniti, krery spojenci umo$nje
vis oslabuje. M4 pak v zlélozi mocensigu pozici, kterou mlgiepptj)uift proti v;;;:‘
To vds ¢inf napadnutelnymi. '

K obrané své nezdvislosti udrzujte, pokud cheete pracovat s komplicem, re.
toricky odstup — zachdzejte s nim stejné jako se svou cilovou osobou. Vyusivejre
jeho sluzeb, dokud s nimi budete moci postupovat. Zbavte se ho, kdyz vim
uz nebude uZite¢ny. Pouzijte proti nému manipulativni techniky dfive, nez 1o
udéld on {moiné techniky proti komplicovi: technika zdvislosti, technika atya)-
tivity, technika autority, technika charismatu, technika obrazu nepfitele a techniby
obétniho berdnka).

Mnohem pfiznivéjsi pro vds v mnoha ohledech je, kdyz vim piijde na pomoc
»ndhodny komplic”. Tim si udetfite vazbu na nékoho, kdo je do vasich cila za-
svéceny. Ponechre si tedy sviij zimér v hlavé a spekulujte s ndhodou. Vytvdrejie
zvySenou pravdépodobnost a poutijte metodu good guy rehdy, kdyz nékdo jiny
pro vds (nevédomky) pfevezme roli bad guy.

Priklad

Jeden z élenl vaseho tymu, Tomas Novik, taho piilis mnoho vi, je silné motivovany a po od-
borné strdnce velmi dobry. Bude pro vés nebezpeény, protoze nad nim mate malou kontrolu
aon ma na to, aby vas jednoho dne preskodil. Aby se to nestalo, chcete ho pfimét k tomu, aby
dobrovolné vystoupil z tymu. Cekate na svou anci. V tymu nema Novék dobrou pogzici. Plsobf
jako arogantni individualista. BEhem tymové porady se dostane do konfliktu. Viyéitaji mu, Ze bere
malo ohledu na ostatni a tim blokuje pracovni proces. Vy vyuZijete ndhodné vzniklou situaci
bad gquy a prevezmete po téchto Utocich roli zachrance (good guy}): ,Ted ale nebudeme vsichni
dorazet na pana Novaka, ale chytime se kazdy sam za nos.” Po poradé pozadate pana Novéka,
aby k vam pfisel, a feknete:, Jak jste vidél, mate v tymu tézkou pozici. Co byste si myslel o tom,
kdybyste pfesel do marketingového oddéleni, kde budou vase schopnosti vice potfeba a vy
tam ziskate za své vykony ocenéni, které vam bezpochyby nalezi?" Jeité pod dojmem toho,
co se stalo, vezme ted' pan Novék, pokud to neni mimofadné bojovna natura, vas {zdanlivé)
dobfe minény navrh vazné v Gvahu spiie nez v jiném momentu. Pokud viechno pajde dobie,
zbavite se ho.

3. krok: Pouziti bez partnera

7z ¢lovék nechee éekat na ,,ndhodného kom-
Kdyz clovel h | hodného kom
plice®, miZe tuto nihodu také vykonstruovat.
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vymyslite si pro to piib¢h bad guy. K ozfejméni maly tsek z romdnu Nadéjné
uyhlidky Charlese Dickense. V tivodni scéné je mlady Pip jedné noci piekvapen
rrestancem, keery se nahle vynofi z mlhy. Md na nohou fetézy a chce malého
Pipa premluvit k tomu, aby mu ve mésté opatfil pilnik. Ale jak ho o tom pfe-
svedcir? Jak ho primét k tomu, aby ho neprozradil a obstaral mu pilnik? Zkusi
to takto:

, Vis, Pipe, mdm té moc rid a nikdy bych neudélal nic, abych ti ublizil. Ale
musim t Fict, Ze tam venku Cekd milj pittel, velky ndsilnik, a jd jsem jeding,
ledo ho miize ublidat. Kdyz nedostanu pryc tyhle fetézy — kdyz mi nepomiizes
se jich zbavit — pak té moZnd bude milj pritel prondsledovat. Proto mi prosim
pomoz. Rozumis?*

Postup:

. Co chci od osoby (cilové osoby) védet, resp. co ma tato osoba udélae?

. Vymyslet piibéh bad guy.

. Dostat jim cilovou esobu pod tlak.

. Prezentovat sebe sama jako ,zachrdnce” a vyzddat si informaci / jedndni.

B N —

Priklad

Kolegové z vaseho oddéleni se chtéji postavit proti novému zaméstnanci Novakovi. Podle mi-
néni vétiiny se nehodi do tymu. Protoze pro vas predstavuje bezprostiedniho konkurenta,
tento zamer vas tés). Ale stale jesté jsou néktefi kolegové neutralni a nezaujali va&i Novékovi
jednoznacny postoj. Abyste jednoho z téchto ,neutral(” pretahli na svou stranu, vymyslite si
piibéh bad guy:.Jo jo, ja si také myslim, Ze tymy se éasem zmensii. Mély by byt jen tak velké, aby
mohly efektivné pracovat” (pfib&h bad guy, &ast 1). ,Ostatn& myslim, Ze ty podavas celkem dobré
vykony, tva prezentace véera na mé udélala dojem” (vytvoreni divéry). Pak nechte bézet hovor
dal, jde o pfidéleni (ikol( a cile, mozna to tu a tam sklouzne také k nezavaznému povidani - ale
potom zaplette do feci:,,No, Novédkovy piispévky tedy nejsou nic extra. Nechdpej mé $patné,
Novak je mily ¢lovék, ale nékdy mozna pfili§ mily... Ma podobnou kvalifikaci jako ty, kdyby mél
pak on prevzit tvé dkoly, nebylo by to dobré” (piibéh bad guy, ¢ast 2).,,Chceme si promluvit
svedoucim tymu a zeptat se, jestli by nebylo mozné nové slozeni tymu” (mysleno bez Novaka).
-PUjdes do toho s nami?* (vyzadat si reciprocitu). Kdy bude souhlasit, byli jste s touto kli¢kou
Uspésni. Gratulujeme!

I?h'b&h bad guy nemusi vidy vyvolat hriizu. M4 dostat osobu pod tlak pravé nato-
lik, 7¢ se jim nech4 pohnout k dstupku, ktery zamyslite. K tomu nejsou také vidy




66 ZAKAZANA RETORIKA

nutnd ozdobnd liceni, spise mohou byt G¢inné sikovné odkazy a nejednoznagng
nardzky na nepfijemnou udilost.

4. krok: Kontrola ucinnosti
Velmi brzy zjistite, jestli cilovd osoba déld to, co od nf pozadujete. KdyZ poutijete

techniku s komplicem a zjistite, Ze nenapliiuje svou roli, nemarnéte s nim d4le
¢as. Vyméite ho.

Stupen etické nekorektnosti
. N § ] EEEEIEEIEEEmi

Uspéiné poutziti této techniky vyZaduje piehodnoceni ndsledujicich forem jed-
nanf:

> vyuzit davétivosti;
> postupovat zikefné;
> lhdg

» predstirat ndklonnost.

Technika disonance

Cile:
» ukolébat nékoho v jistote:
. abyste prosté méli jen svdj klid,
aby si vas dale nékdo nenarokoval;
» nékoho znejistit.

Svych cili dosahnete takto:
» Uvedete nékoho do vnitinich rozpord nebo oslabite stavajici.

Zvlastni predpoklady:
» Zadné.

Prehled

Malé poznamky na pracovisti vedou k tomu, Ze se nékdo citi dobfe nebo
Spatneé. Je dobré védeét, jak Ize takové naladéni vyvolat, zesilit nebo oslabit.
Experimentujte s tim a vyzkousejte své moznosti. Mnoho zabavy!
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Hiulbsi védomosti

Co je disonance?

Kazdy ¢lovék touzi udriet si néjaky zptsob vnitini ravnovihy. Kdyz se rozhg-
dujete pro jedno ze dvou jedndni, miiZere (to je pfirozenost véci) provést pouze
jedno z nich. Kdy? ale potom zjistite, Ze druhd alternativa by byla pro vds mno-
hem vyhodnéjii, vase vnitini rovnovaha se rozhodi. Citite se nepfijemné. Teng
stav se nazyvd kognitivni disonance:

> kognitivni = vztazeny na védéni;
» disonance = nesoulad.

Prikiad
Rozhodli jste se pro jednu ze dvou pracovnich nabidek. Potom obdrzite pozitivni informaci
o druhé praci. Zlobite se a citite se disonantné.

Polkud tento stav piekro¢i uréitou miru, automarcicky se spusti ,samolécebné
procesy", které maji tento nepfijemny pocit odstranit nebo zredukovat. V socidlni
psychologii se to nazyvi redukce disonance.

Prikiad

Kdyz po nékolika mésicich zjistite, Ze jedna znama pfijala presné tu praci, kterou jste vy od-
mitli, a pfi stejné kvalifikaci vydélava dvaojnasobek, citite se 3patné. Zlobite se tim vic, Ze byste
s tim, co ted vase znama vydélava, mohli dvakrat rychleji splatit hypotéku na svilj byt. Bavite
se o tom s pfateli a hledate dvody pro obhajobu, které vas uklidfiuji. Viechno, co chcete, je
potvrzeni, Ze je to spravné tak, jak to je. Cheete se zase citit konzistentng, znovu vybudovat

vhitfni rovnovahu.

Jak vznika disonance?

Kognitivn{ disonance vznikne, kdy? elementy védomi (kognitivni elementy),
napt. znalosti, ndzory, hodnoty a styly chovéni, nejsou navzdjem v souladu (jsou
disonantni). Takové disonance je mozné vytvofit a posilit informacemi. Kogni-
tivni disonance jsou dobrymi rimcovymi podminkami pro ovliviiovdni, protoze
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oby s disonancemi jsou znejisténé. Hledaji novd feSeni, aby disonance zmirnily.
osoby S G5

Tady zasihnete vy- Nabidnete nové feseni.
Jak funguje technika disonance?

1. krok: Vyber vhodné cilové osoby.

9. krok: Vytvofeni disonance.

3 krok: Existujici disonance (se zlym zdmérem) oslabit.
4. krok: Kontrola tcinnosti.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Hodi se nejisti lidé a osoby, kreré cheéji vidy viechno délat spravné a kazdému po
vitli. Pokud se vAm povede uvést tyto osoby do disonance, dostanou se postupné
do psychicky labilniho stavu. Kviili neustdlym sebevycitlkdm se stanou rozerzirymi
a poddvaji horsi vykony.

2. krok: Vytvoreni disonance

Disonance lze vytvofit pomoci malych pozndmek zcela mimochodem. Je to wak
jednoduché, obstarat druhému nedobry pocit.

Priklady

WUz jsi slysel, Ze kolegyné Majerova dostala to misto, na které ses hlasil?”

v

v

«56f se zamiloval do mladé Rehofové, a pfitom si vlastné viichni mysleli, Ze to ty jsi presné
jeho typ..”

» ,Skoda ze jsi neptisel. Kazdy z nas navézal nové kontakty a dostal spoustu pezvanek. No jo,
tak priste!”

«DElas svou praci vidy tak pfesné. Myslim, Ze to je prima, ackoli to vypada, ze kolegyné
Milerova je s tim svym klickovanim a kamuflovanim mnohem Gspésnajsi

«SlySela jsi, e mame mit viichni prezentaci v PowerPointu? Ale ty folie, které jsi udélala, jsou
urcité také 0K..”

& . 4 y v . - . I I s v ’
KdyZ u? se n&kdo rozhodl pro jednu alternativu jedndni, obzvldit¢ ho zasdhne,

kdy

z mimochodem zminite vfhody zavriené alternativy.
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Piiklady

» ,TakZe ty sis zarezervoval letenku? To je urtité v pofadku, i kdyZ ted jsem zjistila, Ze bys tam
byl autem rychleji.."

» Tys to ted viechno opsal? To sis s tim ale dal praci. To ses mél zeptat pani Milerové, ta m3
vzdycky tplné od vieho kopii v poditadi’

» .Aha, ty sis ted koupil Windows XP? Vyborné, ackoli vé&tiina laptopl to uZ ma v zékladn;
vybaveé.."

» ,Ach, fekla jsi 3éfovi, Ze to chced viechno nakopirovat? To je urdité v pofadku, ackoli ma
radéji, kdyz se originaly vyhotovuji dvojmo...”

Kdyz budete reagovat oteviene, ackoli to budou jen kritké zdanlivé nedtilezjcé
prapovidky, viimne si vade cilovd osoba, Ze ji nejste piiznivé naklonéni. Tim se
ucinite nesympatickymi, coz nevede vidycky k cili. Proto si rozmyslete, zda si
miizete dovolit mit otevieného ,nepfitele”, nebo zda radéji budete jednat skryteji
pomoci jinych technik.

3. krok: Existujici disonance (se zlym zamérem) oslabit

Zvl4$té nendpadné uskodite své cilové osobé, kdyz oslabite disonance jiz vzniklé.
Navenek to tedy bude vypadat, Ze ptisobite kladné, ve skutecnosti vsak skodite,
Vase zdméry mohou sahat od védomého $kozeni k tomu, Ze prosté jen chcete
mit sviyj klid.

Priklady

» ,Méla bych pfece jen piestat koufit.” (= existujici disonance)
+Ach ano, snad kdybys neméla tolik stresu, Myslim, Ze to stejné musi nejdfiv udélat ,cvak’
v hlavé, nez s tim ¢lovék piestane!” (= zdanlivé dobfe minéna rada, ktera ale uvnitf sleduje
cil: tato osoba ma koufit dal a klidné si tim skodit)

» ,To bych si snad prece jen neméla kupovat.” (= existujici disonance)
JPro¢, myslim, Ze to je super. Moc ti to sluii” (= zdanlivé minéno dobfe, ale ve skute¢nosti
lez s cilem nemuset o tom vést dal3i diskuse)

» ,Toznamend, Ze Uz je spousta lepiich pfistrojll.” (= existujici disonance)
Vzdycky existuji lepi pfistroje, ale vezmi si, Ze jsi to koupil levné, a raduj se taky jednou
z toho, co madl" (= druh dobfe minéné matefské/otcovské namitky s cilem mit rychle svij

klid a co nejrychleji zase obnovit harmonii, ale s védomim, Ze skute¢né existuje spousta

lepsich pristrojd)
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Méli jsme mo2na provést dakladnéjsf rederdi” (= existujici disonance)
Jak to zohlednili jsme pFece spoustu véci, vic to nejde’ (= poznamka s cilem nepfidélavat
" '

«i vic prace, nez je nutné)

ve

4, krok: Kontrola ucéinnosti

Neni vidycky jednoduché byt podly. Je to uéebni proces, ktery je iniciovin
poznatkem, s laskavi a dobfi lidé nejsou ti nejuspéinéjsi. Kdo se nebrinf a ne-
pouzivd stejné metody, ziistane obéti. Cvicte se v tom byt podlymi a staiite se

mistry tak, Ze budete postupovat jesté zdkefnéji nez ostatni.

Stuperi etické nekorektnosti

Wi N N N N RN

Uspésné pouziti této techniky vyZaduje pfehodnoceni ndsledujicich forem cho-

vini:

» vyuzit divéfivosti;
» postupovar zikefné;
» [hit.
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Technika drbu

Cile:
» posilit soudrznost ve skuping;
» posilit vlastni pozici ve skupinég;
» nékoho podvést:
« abyste ho vyradili jako konkurenta;
» nékomu uskodit:
- abyste prosadili svlj prospéch,
« abyste si obstarali lep3i pozici;
» dostat nékoho pod tlak:
- abyste dosahli oslabeni jeho vykonnosti.

Svych cili dosahnete takto:
» Pustite do svéta drb.

Zvlastni predpoklady:
» Kontakt s drbnami.

Piehled

Pfi pouZiti drb( je tieba davat pozor. Uvedete tim do pohybu kdmen, ktery
uz nebudete moci mit pod kontrolou. Drb semele protivnika jako lavina
a trva dlouho, nez na postizeném misté zase vyroste trava. Nebot ,semper
aliquid haeret” — na kazdém 3prochu pravdy trochu, ze?

-
Hlubsi védomosti

Co je to drb?

Drb je vérinou nepotvrzend informace, krerd
koluje. V pritbéhu procesu rozsifovdni nastupuji
ymény, které piekrucuji piivodni vychozi infor-
maci. Protoze nikdo nemiiZe najit pivodce drbu,
nikdo také nenese vinu za skodlivé nésledky.

a nevime vubec nic”

Jak vznika drb?

Drby se vyvijeji viude tam, kde spolu lidé navzdjem komunikuji. Ptdn{ pozornosti
a touha po uzndni nechdvd vzniknour vignim ndznakam, které potom samospi-
dem rozvijeji svij i¢inek. Horst Schuh pfedstavil ve své knize Psychologie drbu ve
vilce (Psychologie des Geriichts im Krieg), kterd vySla v roce 1981, vivoj drbu.

Je tieba vyzdvihnout dvé zvldstnosti:

1. Zkracovani
V pribéhu své okruzni cesty se drb stdvd stdle krat3im a drsnéj$im, nebot se tak
snadnéji vypravuje. Dilezité detaily se zkracuji. Po startu drbu se ve smyslu tiché

posty u pdtého ¢lovéka ztradl kolem 70 % obsahu nebo se ptivodni vyrok tak
zméni, ze se dd uz jen stézi rozpoznat.

2. Zdramatizovani

Drb neni ddle vypravovin vécné nebo objektivné. Zcela naopak zisk4 na drama-
linosti a vypichnou se urdité obsahy. Uddlosti se dynamizuji a jsou zprostied-
kovatelem komentovany. Tak se stane, Ze netplnosti nebo nesrovnalosti jsou
doplnény nebo vyrovnany.

' Kdyz cheete né¢komu ugkodit tim, se pustite do obéhu drb, myslete na to, Ze
tim uvedete do pohybu kimen, ktery s sebou bude strhévar dali a vée3f kameny
4 muze se tak rozvinout ve velkou lavinu, Nemiizere pfesné piedpovédér, jakd
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skoda tim této osobé vznikne; ale s velkou pravdépodobnosti mizete vychggze,
z toho, Ze néjakd koda to urcité bude.

Aby nastoupil tento efeke, méla by pro uZite¢ny drb, tedy dib cilené $kodig;,
stadic ndsledujici kritéria:

> Vysok4 hodnota novosti = pekvapivé, uzas budicf, s reakef: ,Ach, to bych g
byl nikdy nepomyslel!™

» Zajimavy a vdény pro hovor = ostry, drdidivy, popiipadé nebezpetny.

> Vybudovini vztahu komplice = ,Ale tohle svétuju fakt jenom tobé.”
»Prosim t&, nefikej to nikomu, ale...”

,Jestli se tohle dostane ven, tak piijde Majerovi o krk.”

Jak funguje technika drb?

Vsazite na to, 7e jednou do svéta pustény drb rozviji sviij icinek — je jedno, jestli
je pravdivy nebo vymysleny. Zda je tato technika vhodnd pro vas tcel, zévisi
i na vasi schopnosti zaujmout pro drb osoby, které ho roznesou dile. V zdsadé
plati, e pouziti techniky drbu je tim efektivngjsi, ¢im védi je olruh osob, kery
miize drb roziifovat. Pokud disponujete jen malym okruhem lidi, neni pouziti

drbu vhodné.

1. krok: V¥bér vhodné cilové osoby.
2. krok: Vymysleni drba.

3. krok: Vysldni drbti do svéta.

4. krok: Kontrola u¢innosti.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Cilovd osoba je ten, komu cheete ugkodit, abyste pro sebe ziskali prospéch.
Nejsnadnéji mitzete uskodit takovym osobam, které jsou pii svém profesnim
postupu odkdziny na dobrou povést. Osoby; jejich# povést byla jiz narusen,
isou podle hesla ,Kdy? je povést zruinovdna, je Zivot lehley a nenuceny!” jako
cilové osoby nevhodné.

’—-___—-—_

2. krok: Vymysleni drba

Uspény drb vidycky nardZi na platnou mordlku. Morélka totiz nabizi ziklad pro
Jozdéjsi souzen{ vasi obéti. Co je moralka urcuje socidlni prosttedi, ve kterém se

pohybujete vy 2 vase cilovd osoba. V puritdnské Americe plati jiné mordlni pfed-

stavy nez v li
ligi i od firmy k firmé. Jddrem aspésného drbu je vymyslet chovini cilové osoby,

berilnim Nizozemsku a pfedstavy o tom, co je dovoleno a co ne, se
které neni konformni. V zdsadé se drby napdjeji z ndsledujicich pramenti:

piiklady: sexualita
, Divérné ke kolegovi s tajemnym vyrazem ve tvafi: Myslim, Ze Majer je.. Nasleduje never-
balni gesto, které pfipousti zavér, Ze mate na mysli impotenci.

7a rukou piidrzenou u Ust:,Sly3el jsemn, Ze si Majer objednal na pokoj Stétku a vzal to z diet!”

,Majera jeho sekretaika, no, co tam se odehrava, to si mlzZete domyslet!”

Priklady: rodina

» Ukavy v kantyné:,Slyiel jsem, Ze Majer bije svou Zenu” Potom, cheete-li, pokrytecky:,To si
u néj neumim viibec pfedstavit, ty jo?”

» Uzvis, cose povida: 3éf pry déval zakazky svému nejlepiimu pfiteli, a to je ddvod, pro¢ ted’
vézime v problémech s dodavkami”

Priklady: nabozenstvi

» Seskrytym pohledem na cilovou osobu Majera:, Ten je pry Silené bigotni, kazdou nedéli je
v kostele”

» Duvérné ke kolegyni: ,Jo, je to muslim, a chodi i do isldmského spolku. Chudak jeho
Zena..

Priklady: finance

» Vkruhu kolegl o cilové osobé Majerovi:,Ten se pry topi v dluzich, A ma pfistup ke viem
uctim..”

» Ke kolegovi:,Vidél jsi, ma novy mercedes. Nemam ponéti, kde na néj vzal..”

» Pfiklaboseni s kolegy:,Slysel jsem klep, Ze pry dostal kdysi podminku: n&jaké podvody, ale
Jisté to nevim.”

Priklady: socialni chovani

* O novém kolegovi Majerovi: ,Q tom se viibec nic nevi. Nikdy nic nefekne, tam néco ne-

hraje”

Rano pfi cesté do prace ke kolegovi: Vim od jedné zndmé, ze pry vidéla Majera v ¢ekarné
U psychiatra,.”
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» S pohledem na Majera a pfiklangje se ke kolegovi Sulcovi: Ten je pafad tak vesely, Myslim
@ si rano uZ.." Gesto, které nahrazuje neverbalné jinak néasledujici,pfihnul”.

Pozor:

Budke s iniciovdnim drbti dsporni, jinak se dostanete do podezteni, Ze mobby,.
jete. Jedno nebo druhé negativné ocenéné socidlni chovdn{ vam uskodi, protoge
zmirni va$ vliv. Turo techniku pouzijte tehdy, kdyZ budete toho ndzoru, e dh
je vhodnym opatfenim, jak porazit protivnika. Pokud sami sebe miizete beztohg
oznadit za nadieného klevetnika, nebudete dobrym uZivatelem téro techniky,
nebot vdm pak bude chybét réroricky odstup a kalkul ve strategickém postupu,
Technika drbi vyzaduje tak jako kazdd jind rechnika z této knihy vécny piistup
a védomosti o fungovini lidskych slabosti.

Vymyslete drb individudlné a pro kazdou cilovou osobu novy. Pfitom se za-
myslete nad ndsledujicimi vécmi:

> Jaky image si moje cilovd osoba vytvofila?
> Kreré informace by mohly tento image trvale poskodit?
» Kreré skutecnosti podpoii vérohodnost drbu?

Priklad

Reknéme, ze vase cilova osoba je nositelem dlstojnosti, napfiklad katolicky faraf; pak spociva
jeho image v tom, Ze je stfidmy, v celibétu Zijici, odpousté&jici a pfikladny ,otec” Skodici jsou
tudiz véechny informace, které tomuto image odporuji: napfiklad nemdze jiz byt fec o stfid-
mosti, pokud se faraf pravidelné oddava prostopasnym oslavam. Celibatu se pfestane V&fit,
kdy? bude mit vztah se svou hospodyni, a ctnost odpousténi nelze propagovat, bude-li jednat
pomstychtivé.

Pro tspéch drbu md ale rozhodujici vyznam jesté
dal§i bod: akrualita. Pokud mi nas karolicky fardf
Kristyna Svédskd uz léta sexudlni vzrah se svou stejné starou hospo-
dyni, neni na tomto chovéni uz nic drézdivého.
Di se predpoklddar, e zde jiZ existuje jisté spoledenské porozumeni. Kdyz s¢
ale bude povidat, % mé ve svém pocicadi détskou pornografii, plny sklep knih
oslavujicich ndsili nebo homosexudlni vzeah s biskupem, pak je to skutecne silny
tabdl a tfm zajimavéj$i a vhodnéjsi pro zprévu bézici od st k tstim.

f

3, krok: Vyslani drbu do svéta

¢ mnoho moznosti, jak vypustit §ikovné drb do svéta. Jen diletanti pouzivaji
Ina média jako vlastni webovou stranku, mail s uddnim vlaseniho éeu

sledovate )
nebo dopis, pokud mozno s uvedenim odesilatele. S blbosti hrani¢ila naivita

}cdno}lo mladého muze, keery se zajimal o lokdlni politiku ve své rodné obci.
Tyrdil na své (1) webové strance védomé IZivé, Ze radni obce, pani G, je zapletena
it "Odpom}’rch podvodnych machinaci® a ,stard se jen o svou kapsu®.\Nikoho
ncpi‘ck"aPL 7e o nékolik dni pozdéji stdla pred jeho dvefmi policie a byl obvinén

7 pomluvy.

Pozor:

Bezpodminecné dbejte na to, abyste nepfekrocili hranice trestniho prava. Nemeli
byste nicz toho, Ze jste svému protivniku uskodili drbem, kdybyste vy sami sedéli
»a miizemi. TakZe si zapamatujte ndsledujici: pravné relevaneni jsou drby, kdyz
se piivodce nebo Sifitel drbu stejné jako jeho skodlivé ticinky daji pojmenovar.
V tomto ptipadé maze byt naplnéna podstata trestného ¢inu pomluvy.

Myslete na to, Ze rafinované formulace samotné vds od trestu neuchrani, kdyz
bude mozné dokadzat, Ze jste jednali védomeé lZivé k poskozeni druhého. Jedndte
vidycky na vlastni nebezpedi, i kdyz se budete driet ndsledujicich rad.

Nerikejte:

» Vidél jsem, Ze.., ale ,Nékdo tvrdil, Ze vidél, jak...”

» Vim, Ze Majer..”; ale,Slysel jsem, Zze Majer..."

» ,Majer je alkoholik’, ale ,Ten ma ale erveny frilak. Ne Ze bych chtél tvrdit, Ze pije, vi bih, Ze
ne, tone..”

» ,5éf to tahne s Milerkou® ale ,Hele, dvefe od séfa ke kancelafi Milerové jsou uz zase ote-
viend..!

Mluvte ve domnénkach:
> Umim si pfedstavit, ze..”
» . Myslim, Ze je mozné, aby..”

Navazujte na redlné skuteénosti, které vidéli nebo slyzeli i ostatni:

> .Hm, dvefe od Majerovy kancelafe jsou vidycky zaviené, kdyz piijde ten pan ze stavebniho

uradu...?"
13

«Hele, videl jsi taky, jak Majer vy3el z kancelafe Hansenové?"
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Nedovadét myslenky do konce, jen natuknout:
» ,Nojo, kdovi.”
» ,No, jestli to je uplné koser..”

Opirat se o véecbhecné:

» ,Cukruje se prece viude.."

» ,No, kde neni prospéchaistvi, ze.."

» ,Kazdy pfece mysli nejdiiv sdm na sebe..

Pal si vyhledejte vhodné multiplikatory. Tyto osoby by mély
odpovidat nasledujicim kritériim:

» velka drbna;

» socidlné kompetentni a zapleteny do Siroké sité s ostatnimi osobami;

nékdo, kdo vas povaZuje za vérohodného (,od jistého zdroje*);

nékdo, kdo ma velmi dobry kontakt s ddileZitymi osobami, resp. zna osoby, které ho maj:

vy v Vv

nékdo, kdo ma vaci vasi cilové osobé neutraini postoj.

4. krok: Kontrola tcinnosti
Uspéch této techniky miZere nejlépe ovéfit tehdy, pokud mdte tzky kontake se
svou cilovou esobou. Zdriovat se v blizkosti cilové osoby je nejlep$i ochranou

pted odhalenim. Nikdy by nikdo netekl do nékoho z uisiho kruhu, Ze vypustil
do svéra skodici drb.

Stupen etické nekorektnosti

~ § F § § IEEiEsiEe

Uspésné poutiti této techniky vyzaduje ptehodnoceni ndsledujicich forem cho-

vani:

> vyuzit ddvéfivosti;
> postupovat zdakeing;
> lhdt;

> zneuzit divéry;

>

poutzivat lidi jako ndstroji.

Technika fixace

Cile:
» primét nékoho k tomu, aby jednal proti svym zajmuam:

. abyste tim ziskali vyhodu;
» dostat nékoho pod tlak:
. abyste dosahli toho, ze néco fekne nebo udéla.

Svych cilii dosahnete takto:
» Vyuzijete psychologicky mechanismus ,fixace”.

Zvlastni predpoklady:
» Funguje pouze u osob, které kladou velkou vahu na to, aby to mély
u ostatnich dobré.

Prehled

Jak pfiméju nékoho k tomu, aby udélal ptesné to, co chci? Tim, ze pockam,
az to bude také chtit. Ve, co je pak jeité tfeba udélat, je nepozorované
vytvaret tlak, aby udélal, co se mi hodi.
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.Byt pfipraven znamend mnoho,

Hlubsi védomosti

Podle pokusu, ktery provedli v roce 1955 psychologové Deutsch a Gerard,
zpiisobuje pisemné zafixovin{ nebo vefejné ozndmeni budouciho jednnj, Je
toto jedndn{ bude velkou véwinou lidi také dodrienc. Pokusné osoby se ciil,
skute¢né povinny dodrfet to, co bylo jednou feceno, dokonce i tehdy, kdys s
pozdéji jejich postoj zménil. Zjevné nechtély byt povazoviny za nékoho, kdo
se otd¢i jako korouhvicka ve vétru, kdo fikd dneska ¢ehy a zitra hot. PFitom
je jen pfirozené, Ze s ménicimi se okolnostmj se
méni i ndzory. Ale to nesmite osobé, krerou cheere

umét cekat vice, ale hlavné: vyuzit ovlivnit, str¢it pod nos! Pledstirejte opak. Verejné
spravny okamzik znamena vie:

ji vyzdvihujte a chvalte jako ¢lovéka, patiicihg

Arthur Schnitzler k t&m, ,ktefi uméji driet slovo®, ,na kreré se |z¢

spolehnout” a , keefi védi, co cht&ji“. Tim podpo-

fite vySe popsany psychologicky mechanismus. Tim se stane jedndni jednotliveg
vypocitatelnym. A co je vypocitatelné, to lze Fidir.

Co znamena fixace?

Pod fixaci se v rdmci zakdzané rétoriky rozumi ptikovini k jedndni, keeré cilovd
osoba, véinou zbrkle, ozndmila. K tomu je tieba si potidit publikum a pozitiv-
nim zplsobem vyzdvihnout ohldseni jedndni obéti. Je to pokrytecké a tispésné.

Prildad

Vaie kolegyné Marie se neopatrné vyjadii nasledovné:  Myslim, Ze by bylo dobré, kdybychom
se pravidelné schazeli. MiZu nékdy takové setkani zorganizovat.” Rezpoznate sanci prenechat
Marii organizaéni prace a reagujete fixaci:,Jé, myslim, Ze to je skvély navrh. Viichni poslou-
chejte, Marie fekla, Ze je ochotna zorganizovat setkani. Myslim, Ze to je super!” Viichni ostatnl
kolegové uznale pokyvuji, protoze kazdy je rad, ze nemusi prevzit dalsi praci.

Kdybyste cheéli byt rafinovani, vyuZijte odchylnych fixaci nebo operujte pii fixaci
lehkym posunem ve vds prospéch. Zde plati: kdo nebude ihned protestovat, mi
smulu.

Priklad
Jako v piedeslém pfipadé se kolegyné Marie vyjadii slovy: ,Myslim, Ze by bylo dobre, kdyby-
chom se pravidelné schazeli. Midzu nékdy takové setkani zorganizovat!” Vy viak zopakujete

R e ————

toto oznameni pfed kolegy s malym nenapadnym posunem:,Jé, myslim, Ze to je skvély navrh.
Vichni pgslouchejte, Marie fekla, Zze je ochotna organizovat setkani. Myslim, Ze to je super!”
pokud nebyla cilova osoba Marie pozorna, nezpozoruje, Ze ze ,zorganizovani” jednoho setkani
je najednou,.organizovéni" viech setkani. Mi¢eni znamena v tomto pfipadé souhlas. Pokud to
Marie véas neopravi, jen t&zko se dostane z tohoto svéraku. Konecné, viichni slyeli, Ze bude

v budoucnu organizovat setkani.

Jak vznika fixace?

Fixace vznikd rychlou reakci s ovliviiujicim G¢inkem. Fixovat mliZete jen tehdy,
kdyz nékdo oznami, #e chee v blizké budoucnosti néco uréicého udélar.

Priklad
Jako vedouci oddéleni hledate cilovou osobu, kterou byste mohli pfimét k tomu, aby je3té tento
tyden zpracovala zakazku navic. Vase volba padne na nového zaméstnance Majera. Je jeté
nejisty a touzi se ukazat v pozitivnim svétle. Postupujete takto:

_Pfigla nova zakdzka. Kdo se ji ujme? Vy, pane Majere?"

Majer sice pod viim stresem ze zapracovavan( nevi, kde mu hlava stoji, ale diky typické
zacatecnické chybé bez rozmysleni souhlasi. Aby se jesté prece jen nerozhodl jinak, budete ho
fixovat. Zaénéte chvalou:

Vyborné, pane Majere! Diky moc

|

a pak ucinite véc vefejnou, abyste zvysili zavazny Gcinek
Jeho souhlasu:

.Padnové, pan Majer prebird najednou pét zakdzek. Takové nasazeni bych si od nékterych
z vas takeé prall”

Mnohy kolega udéla oblicej, ale nikdo to Majerovi nevysvétli. Stafi pardalové mezi zamést-
nanci se mazané usméji Majerové zacatecnické chybé. Koneckonct se viichni alespon jednou
stali obéti techniky fixace svého §éfa,

Jak funguje technika fixace?

I krok: Viibér vhodné cilové osoby.

& krok: Vyprovokovat vyroky.

9. krok: Fixovat cilovou osobu (prikovat ji k tomu).
4. krok: Kontrola ti¢innosti.
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1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Psychologicky mechanismus, ktery pfi technice fixace vyuzivdte, funguje u mnohg
lidi. Samozfejmé stdle existujf n€kteti, kreli se prikovar nenechaji a sebevédomg
budou pfizndvat, Ze méni svoje minéni kaidou chvili. To by nebyly vhodye
cilové osoby pro tuto techniku. Ale viichni ostatni, ktefi kladou vahu na to, ¢,
si 0 nich ostatni mysli®, pro které je tedy socidlni uzndni dilezité, jsou vhodp;,
V profesnim okoli je nezbytné dodriovat, co bylo jednou feceno. Predevin
kvili tomu se fixace nabizi jako flexibilnf a nendpadnd metoda k manipulaj
v profesnim v§ednim dni.

2. krok: Vyprovokovat vyroky

Po vymezeni okruhu moinych cilovych osob zac¢ingd nynf vlastni manipulace, Lze
rozlidic dva druhy postupu: pasivni fixaci vyroku a aktivni provokaci vyroku.

Pasivni fixace vyroku

Nejprve nebudete délat vitbec nic zvld$tniho kromé toho, Ze budete vyhleddvat
blizkost své cilové osoby. Pfitom s ni budete zachdzet tak ptirozené jako jindy.
Nedejte na sobé nic zndt. V tichosti ¢ihejte na prilezitost prikovat ji k jedndni,
které vim bude k uzitku. Proto ddvejte pozor na vie, co fikd, a budte ve stichu,
kdyz u toho budou také ostatni kolegové nebo dokonce nadtizeni. Vhodny oka-
mzik nastane, kdyZ cilovd osoba, at uz ze zpupnosti nebo z lehkomyslnosti, udéld
néco, ¢eho se méla radéji vyvarovar.

Priklad
Kolega Miler by pro vas mohl byt jednoho dne nebezpeény, Je mlady a kompetentni. Ale také
velkohuby. Po pracovni dobé kritizuje v kruhu kolegt nahlas, jak hloupé bylo oddéleni nakupu,
kdyz koupilo program s takovymi nedostatky. Vy vite, e je program v naprostém pofadku, a vi
to i kolega Miler. V uvolnéné atmosfére prestfelil. VyuZijte toho a fixujte ho:

KdyZ si mysli§, Ze je ten program vadny, dej tuhle informaci dal vedoucimu projektu. Na-
konec, je tfeba poukézat na chybu vé&as. Pozdéji by mohlo uz byt pozdé, Zze?”

Kolega Miler se zlobi. Diky souhlasnému kyvani kolegti se dostal do situace donucenl. €0
ted fekne vedoucimu projektu, kdyZ program je vcelku bez zavad?

S

Aktivni provokace vyroku

Pii téeo druhé varianté postupu vylikdte svou obét z nory. Zde pracujete s triky,
coho priméli k tomu, Ze fekne néco, co by jinak nefeld. Existuje spousta

abyste nél v YA v
; jak aktivné provokovat. Zde je nékolik podnéti:

moznostl,

piiklady: Lichotivé provokace vyroku

, . Poslyste, kolega Majer umi dobfe vytvaret webové stranky. Skromnost stranou, vidél jsem

je! Jsou fakt super, dokonce s animacemi. Pokud nékdo pfichazi v Gvahu pro tvorbu naf

webové stranky, pak kolega Majer”

Kazdy z kolegd zvétii volny as a brzky konec pracovni doby, kdyby kolega Majer pievzal

tvorbu webovych stranek, a donuti ho Fict:, Jasné, pro mé za me..”

_Obtizni zakaznici, to je pfece néco pro tebe. Jestli nékdo umi vyjednavat, jsi to ty. Tak co,

yezmes si ho?” Tady vsazite na ctiZadost kolegy a jeho potiebu uznani. S vyhledem na to

zbrkle prisvedci. Pfitom nedba na zasadu, ze by se Clovek mél neustale vyhybat tomu, aby

piebiral obtizné ukoly. Navrsi se nebezpediselhani. Lehké dkoly naproti tomu slibuji snadné

uspéchy. A pocitaji se Gspéchy, nikoli zvy3ena obtiznost, kterd vedla k selhanf pfi tikolu.

» .No, kdo minule tak perfektné zorganizoval nasi licast na veletrhu? Zuzana to byla. Pamatuju
si, jak z toho byli v3ichni nadSeni. Navrhuju, aby nas Zuzana letos zase tak skvéle prezento-
vala” Zuzana, pot&3end z uznani a posilena ve svém sebevédomi, se i tentokrat necha pfimét

k tomu, aby prevzala tento nepfijemné stresovy tkol.

Priklady: Utoéné provolace vyroku

» Nemyslim si, ze tym kolem Karla je uZ tak daleko, aby mohl pfevzit tento tkol. Nebo se
pletu?” Pocitejte s ctizidosti tymu a vylakejte je z nory. Pokud vedouci tymu souhlasi, radujte
se. Zkousky schopnosti znamenaji nezistné zvysené nasazeni a Casové narocnou neplacenou
angazovanost. Odmeérnite za to tym chvalou...

» Kolega Majer posledné zminil, Ze uz zpracoval model postupu. Takze by nam ho pfisté
mohl predstavit” Vite pfesné, Zze kolega Majer jeité neni tak daleko. Proto ho tim mizete
také dostat pod tlak.

» . Kazdy uz si nékdy s nékym vymenil dovolenou. Kromé kolegyné Malé, Ze?” Protoze Mala
nebude chtit stat stranou, vyméni si s vami dovolenou. Vae vlastni dovolenkové plany tak
zustanou diky jeji vstficnosti nedotéeng.

Priklady: Provokace vyrolku pomoci vzbuzeni soucitu

{Srovnej technika soucitu)

> .Kdyz ted nebudeme drzet viichni pohromads, nezviddneme byt do 4. ledna hotovi. Jesté

jednou vyslovna apeluji na viechny, aby ted neodpirali pomoc, ale dotdhli projekt z po-

slednich sil do konce, Pani Markova, prosim vas, byla byste pfece jen pfipravena sestavit
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informace do pozitfi?” Pani Markova bude v tuto chvili slab4 a pfisvédé/, Fixace nastupyje
tehdy, kdyz ostatni spelupracovnici slysi,anc" pani Markové,

3. krok: Fixovat cilovou osobu (pfikovat ji k tomu)

Treti krok spocivd v tom, pfipoutat cilovou osoby
~Co feknes, dodrz. Poruieny slib je k tomu, co zbrkle pfislibila. Toto piipoutsni pro-

vyiceny zlogin” bihd zvefejnénim. Fixace plisobf jen tehdy, kdy;

Friedrich Riickert se vefejnost sklddd z osob, které maji pro ciloyoy
osobu vyznam. Vitdi viplné cizim lidem se sory
bude nekdo citit zavdzdn. Naproti tomu vii¢i zndmym, kolegfim, nadifzenym
ano. Kdy? mi cilovd osoba s vimi kromé toho denni kontake a tento kontake je
nezbytny (jako véwdinou v prici), pak je fixace vyjime¢né éinnd.

Také pisemnd smlouva vyvoldvd fixaci. Smlouvy v sobé ostatné maji néco
prdvné zdvazného. Viechny cilové osoby jsou vétSinou opatrné, pokud jde
o privné platny podpis. Z tohoto diivodu se pro kazdodenni manipulaci dopo-

rucuje spife fixace zvefejnénim.

Prillad

Sichni poslouchejte! Firma Antonin Vébr se vyjédiila, Ze by sponzorovala nas tym. At Zije pan
Vebr! Mnohokrat dékujeme jménem celého tymu!” Jak by ted mohl pan Vébr jesté fict ne?
Nemél se nechat dostrkat k zbrklému souhlasu.

4. krok: Kontrola Gcinnosti
Jestli jste byli s fixa¢ni technikou tspé&ni se ukdze tehdy, kdyz cilovd osoba splni

sviij slib. Pokud jste fixovali dobte, existuje vysokd pravdépodobnost tspéchu
va$i manipulace.

Stupen etické nekorektnosti
50720 I Y I 1 i

Uspésné pouziti této techniky vyzaduje ptehodnoceni ndsledujicich forem cho-
vani:

> vyuiit divéfivosti.

Technika hypnozy

Cile:
» nekoho podvest:
. abyste poznali pocit neomezené moci nad néjakou osobovu;
» mit nékoho pod kontrolou:
. abyste poznali vlastni hranice a moznosti,
« abyste méli oddaného pomocnika,
. abyste na né&j mohli (nadale) uplatfiovat vliv;
» uplatnovat moc:
« abyste byli sebevédoméjsi.

Svych cili dosahnete takto:
» V soukromé sféfe budete jakoby hrou experimentovat s technikami
hypnozy.

Zvlastni predpoklady:
» Funguje jen u osobnosti, které se hodi pro hypndzu.

Prehled

Zazit jednou, jaké to je mit jiného ¢lovéka totalné v rukou, méze vést k zmé-
NENému vnimani sebe sama. Zplsobuje obrovské uspokojeni, kdyz vime,
kjakym neuvéfitelnym zplsoblm chovani mazeme lidi pfimét. Pro¢ nedat
Jednou své hravosti volny pribéh a neexperimentovat s praformou viech
Manipulaci? Klidné tuto ,techniku pro volny ¢as” nékdy pouzijte. Kazdy se
muze naucit hypnotizovat. Nepusobi tu zadné tajemné sily, ale zaranzova-
telné okrajové podminky a pouziti urcitych jazykovych vzorc(.
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Hlubsi védomosti

Co je hypnoza?

Jak piesné hypnéza funguje, neni stdle jesté védecky zcela vysvéteno. Ale pod]e
Pavlovova zikona bodového reflexu vede kazdy intenzivné trvajici nebo my.
noténné se opakujici podnér, krery zasihne nervovymi drahami uréity bog
v mozkové kilfe, diive nebo pozdéji k nutkavé ospalosti. To je trans, stav megj
bdélosti a spinkem, néco jako polovi¢ni védomi. V tomto mezistadiu mijee
hypnotizované osob¢ udélovat rozkazy, které poté, co se probere z transu, vykong
(posthypnostické rozkazy). Castecné se tvrdi, Ze rozkazy, bez ohledu na ro, jakoy
maji etickou kvalitu, jsou obéti vykondny. To je neuvéfitelné likavé. Zde miete
své gerné dusi ddt volnou ruku.

Co mtize zpuasobit hypnéza?

Hypnéza umoziiuje néco, o ¢em sni kazdy ¢lovek bez skrupuli: neomezené a ne-
pozorované uplatiiovini moci nad jinou osobou.

Priklad: Skuteéna udalost
Jeden mu2 manipuloval étyfiadvacetiletou vdanou zenu v casovém Useku celkem sedmi let.
Predstiral, Ze je IékaF. Kdyz poprvé potkal svou obét, vsugeroval ji nemoci, které pry umf vylecit
jen on a které by jinak vedly k smrti pIné utrpeni. Tento hypnoticky zasazeny strach ze smrti
ved!| mladou Zenu k tomu, Ze mu stale znovu obstaravala velkou sumu penéz diky pljckam
a kradezim. Kdyz s ni chtél spét, vsugeroval ji neschopnost pohybu. Dokonce ji dokazal primét
k pokusu o vraZdu a sebevrazdu.

(Soudni psychiatr Ludwig Mayer 1937)

Priklad: Vysledky zkoumani Margaret Brenmanove

Margaret Brenmanov4 podnikla ve étyficitych letech 20. stoleti nasledujici pokus:
uvedla mladou studentku do hypnézy a vsugerovala ji, aby ukradla z jeji bundy
pétidolarovou bankovku a stréila ji do své vlastni penézenky. Tim dolcdzala, Z¢
je mo#né manipulovat osoby pomoci hypnézy tak, % jako nastroje bez viaseni
viile vykondvaji piikazy. Jen to neni jednoduché. I u Margarety Brenmanové (0

vy$lo az pti druhém pokusu.

.-*""'_—_—_f

priklad
pansky |ékar a PS
= roku 1947 potkal ve statni véznici Horsens v Dansku trestanec Nielsen tfiadvace-

ychoterapeut Paul J. Reiter podal zpravu o dalekosahlé hypnoze jednoho

yazné. Na jar

letého spoluvézné Palle Hardrupa. Ten Nielsenovi v priibéhu asu tak dlivéfoval, Ze ho Nielsen
|

hypnézou piimél k tomu, aby spachal nékolik (posthypnotickych) vrazd.

§amoziejmé to znamend ziistat pies tyto pfiklady realistickymi. Nepfiméjete
smoci hypnézy $éfa v kanceldfi, aby vim zvyiil plat. Také konkurenty tim
“ebudete moci vyfadit a kolegyné, po kreré touzite, se rovnéz nenechd tak jed-
noduse ,hypnézou® sbalit. Ale to neznamend, Ze byste techniku hypnézy neméli
pouzivat. Proctéte si tuto kapitolu a rozmyslete si, jestli nemdte ve svém volném
tase chut, jen tak pro radost z experimentu, vytvorit okrajové podminky, abyste
Jacali s néjakym pokusem v okruhu ptdtel nebo zndmych. Pro¢ také jednou ne-
vyzkouset tuto formu manipulace, nezjistit, jaké to je, mit clovéka rotdlné pod
kontrolou? Terapeuti, ktefi s hypnézou pracuji, ten pocit znaji. Proc ne i vy?
Protoze se v této knize jen mdlo mluvi o dobru, méla by byt v rimci techniky
hypnozy uspokojena temnd stranka vaseho mocenského pudu. Pokud chcete
tedy hypnozu od zaddtku pouzivat ve ,zlém® (myslu, musite hned piekonar

dvoji vyzvu:

» nejprve se naucic zdkladni prvky hypnézy
» a pak zohlednit zvla$tnosti neeticlcych sugesci.

Jak funguje technika hypnodzy?

1. krok: Vybeér vhodné cilové osoby.

2. krok: Uvést cilovou osobu do transu.
3. krok: Udélir prikazy.

4. krok: Kontrola Géinnosti.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby
Extravertn{ lidé se pro hypnézu véiinou hodi lépe nez introvertni typy. Ti prvni

180U totiz zvykli ¢asto zachdzer s pocity a d4vat je najevo. Pro vis je to vyhoda,
Protoze snize poznate, kdy hypnoza, resp. trans, vykazuje t¢innost a kdy ne.
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V zdsad¢ je hleddni osoby vhodné pro hypnézu v podstaté nelehké: badare|
v oboru hypnézy Ernest R. Hilgard shrnul v roce 1965 fadu studif a Zjistil, 3
20 % zkoumanych studenti nebylo témét vitbec hypnotizovatelnych, 47 o, jen
lehce, 20 % stfedné a pouze 13 % vysoce.

Mizete tedy jen u mensiny docilic takové hloubky transu, ve kreré je vate
cizi vile zazivina neomezené coby vlastni. Ale nemusi to piece byt hned takovg
»hypnotickd virtuozita®, Cim eti¢edj§i maji byt vade rozkazy, tim snadnéji [z
naléze cilovou osobu. Dévejte pozor na to, jak oteviené reaguje nékdo na to,
kdyz tvrdite, ze umite hypnotizovat. Vyuiijte ptedstirdni, I, historky, abyste
vytvoiili svému tvrzeni zddni vérohodnosti. Celé to funguje nejlépe v soukro.
mém prostiedi, v uvolnéné atmosféfe. Pokud vis tak jako tak piedchizi poves
sice dominantniho, ale skrz naskrz seriézniho ¢lovéka, tim lépe. Jinak nemije
Skodit, kdyz si turo roli (srovnej technika charismati) nacvitite. Abyste si to zjed-
nodusili, méli byste zacit u cizich lidi, nebot ti vds znaji jen jako toho, za kohg
se vyddvdte (srovnej technika rizeni dojmii). S image fascinujici osobnosti, kterd
je silnd a dvéryhodnd, pro vds bude snazii najic pokusné osoby.

Tip:

Najit rychle nové zndmosti a trénovat roli je nejjednodusii na dovolené. V tomto
téméi ,bezerestném”™ prostoru byste mohli zaéit se svymi prvnimi pokusy o hyp-
nézu. Zde se miizete bez nebezpedi blamovat, pokud to nevyjde.

2. krok: Uvést cilovou osobu do transu

Poté, co vim padla do oka vhodnd osoba a souhlasila, e by s vimi zkusila dobro-
druzstvi hypnézy, jde v druhém kroku o to, uvést ji do transu. To funguje jednak
pfivozenim uvolnéného stavu (napiiklad odpoledne v odlehlém trulném prazd-
ninovém domé, vecer po dobrém jidle, v noci po pdr sklenkdch vina), a jednak
pouzitim hypnotického jazyka.

1. Uvolni sel

Zavedte svou cilovou osobu do klidné mistnosti. Pokuste se odstranit rusive
vedlejsi zvuky a vyhnéte se viemu, co by mohlo rozpeylovar (takie 34dné bli-

kajici zdroje svétla jako tfeporajici se svi¢ka, hluk zvenku, hlasy atd.). Slavne

e

oust k zaméfeni koncentrace. Muzete ho pouiit, ale nemusite. Zcela

kyvadlo sl s : . y . ,
vi svého kandiddta vyzvere, aby vdm hledél do oéf. Udriujte pevny

post:u':l'. kd
ocni Jcontakt.

ot Naslouchej mi!

Mluvte se svou cilovou osobou tak, aby se s vimi citila bezpe¢né. Délejte, jako
hyste vedéli presng, o ¢em mluvite, Pro cilovou osobu musi byt vie, C,O Hlf:it@,
v%d)fck}‘ nepopiratelné. Sihnéte nejlé.;‘)e po vécech}, ) ktve’r)'{ch pre:sné V}te, z'e Sff
staly. Nyni pouZije takzvanou strategii yes-set, kterd pouZiva skute¢nosti spojené
« uddlosti, krerd se brzy stane. Cilovd osoba bude skute¢nosti, keeré zminite,
enitiné mnohokrdt potvrzovat a bude tim vnimavéjsi pro dalsi sugesce.

Priklad
Na cesté ke mné jsi potkal mnoho lidi. Pfitom jsi proel velkou branou s obloukem. Ale ted'jsi

tu, naslouchds mi a zacinas se uvolfiovat”

3, Nejdulezitéjsi spojky ,protoze” a ,proto”

Pouzivejte spojky. To jsou spojovaci slova jako naptiklad proze, nebor, protoze
nebo jak, az, dokud, pokud. Spojky spojuji navzijem casti vét a véry a piisobi
harmonizaéné. Kromé toho pomdhaji zintenzivnit sugesci a prohloubit trans.

Priklady
» Tvoje ruce jsou t&zké, protoZe jsou unavené.

» Tvé svaly se povoluji, nebot jsi zcela uvolnény”

Nejlépe se hodi spojky protoge a proto. 1 kdyz omylem pouzijete vyrok, krery si
odporuje (coz se mize vidycky stit), zptsobi tato spojovaci slova, Ze pozornost ci-
lové osoby bude jaksi vypnutd. Protoze a proto jsou totiz pouzivina pro piijatelny
kauziln{ vzrah, ktery je po téchto slovech vidycky ocekdvan. Pokud zpozorujete
u cilové osob lehkou iritaci, pro jistotu feknéte néco, co ji uklidni.

Priklad

Pravé proto, 7e si to odporuje, bude pro tebe snadné dostat se hloubéji do transu.”’
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4. Klicova slova jakmile a dokud

Slova jakmile a dokud zamétuji pozornost na udalost, kterd se bude kona, Poy
zitfm téchro slov uréujete, kdy m zadiv akrivica cilové osoby a kdy prejde k dalsf
Je tim uvedena do postoje ocekdvin.

Prilclad

+Dokud ti nedovolim, aby ses uvolnil, nemiZes ani tusit, jak je to krasné. Jakmile ti tentg rozkaz
udélim, pocitis to

5. Pfechod do transu

Pozorujte chovini své cilové osoby. Miizere na zikladé pozornosti reakei zisti
stupetl, ke kterému muze klesnout. Pokud nevykazuje #4dné zmény v reakeich
a divd se na vés stdle bdéld a s otevienyma o¢ima, je$té hypnéza nezacala fungovat,
V takovém ptipadé pokus preruste. Cely postup vyddvejte za Zert, aby nevzniklo
podezieni. Jakmile ale zpozorujete, ze pohyb viéek je pomalejii, pokratuite.
Vsugerujte, ze se oci brzy zaviou.

Piiklad

~Tvoje vicka jsou t&Zka a jsi unaveny, tak unaveny. Tvoje o&i se zaviraji, zaviraji se.’

Timto trikem dosdhnete toho, Ze si vade obét bude myslet, Ze jste jiz prevzali
kontrolu.

Vyuzijte skute¢nosti, ze po vydechu nutné nisleduje nddech. V momenté,
kdy vydechuje, vsugerujee, aby se zhluboka nadechla. Tim spojite zjevné cho-
van{ se sugesci. Pfedjimdre chovani, o kterém piesné vite, 7e ho osoba v pristim
momentu vykond.

Priklad

»Jesté nez opustis toto misto, zhluboka se nadechnes?

3. krok: Udélit ptikazy

Nyni nastoupil trans. Ted miiZete za&it s udilenim rozkazii. Prejdéte k tomu
opatrné a harmoniclcy. Nejprve své cilové osobé feknéte, co si md predstavit:
Pak vkomponujte ptikazy.

f—-—_

Vidy pritom spojujte skutecnost s tvrzenim. Jen rak bude tvrzeni pfijato bez
. Dévejte pozor na formulaci ,kdyz—pak®, kdyz A — pak B. Cilova osoba
« rotiz bude domnivat, Ze kdyZ bude jedno souhlasit, musi nutné souhlasit i to
druhé. Tim mizete pouzit uddlosti, keeré lezi v budoucnosti, k tomu, abyste
docilili urcitého chovéni v pozdéj${im momentu. Zadejte, co dotyény bude kdy

délac.

gdpﬂru

priklad

Kdyz tam prijdes, budes uzz dalky vidét nadhernou modf mote. Jakmile ucitié pisek plaze pod
:\ohama, budes védat, Ze tam vyhrabe3 hlubokou diru’’

1. Uplatnujte natlak - ale nendpadné

Ta nejvéesi pickazka, krerd se mize objevit, je odpor béhem sugesce. Abyste mu
pfcdcéli. je tieba vyhnout se sloviim, kterd upomenou obét na ndtak. Vyskrinére
tedy slova jako muset a mit ze svych sugesci. Nefikejte ,musi§ to vzit s sebou®,
ale jakmile uvidi§ tu lampu, pociti$ pténi vzit ji s sebou®.

2. Obét nema klast odpor

Vyhnéte se pouziti exakenich ¢asovych tidajii, kdy? cheete dosdhnout provedenti
ur¢itého chovan{. Pracujte s obecnymi misty. Nedélejte zddné vyroky, keeré mtize
obét ovéfit.

Priklady

» Vkratké dobé budes chtit vylézt na strom.”

» Brzy pocitis neuvéfitelny hlad.’

» .Brzy zvednes oblazek a nebudes ho uz chtit dat prye”

3. Co délat pFi odporu?

Mize se stdt, ze budere volit slova tak nestastné, 7e osoba bude kldst odpor. Po-
Kfivi oblicej nebo potese hlavou nebo zpozorujete na jinych reakcich, Ze néco
feni v pofdku. Moznd jste netimyslné vyvolali neptjemné vzpominky. Pak
mohou tento proces prerudit slova &m a tim:

TECHNIKA HYPNOZY 91



92 ZAKAZANA RETORIKA

Piiklady
» ,Cim vice nepfijemnych vzpominek ma3, tim hloub&ji se vracis do minulosti”
» ,Cim horsi je pro tebe tato situace, tim vice se od ni vzdalujes.”

4. Co delat, kdyz je sugesce rusena zvenku?

Muze se stdt, Ze pfes viechna opatfeni u¢inénd piedem se objevi vyruseni zy

eni,
Pokud se jednd o velké vyrusen{ (tedy Ze nékdo vstoup{ do mistnosti nebo zazy

onf
telefon), hypnézu preruste. Pokud jde ale o mald vyrueni, mize se podatit pokus

zabudovart vyrusen do sugesce. Napiiklad pokud rusi cvrlikdn{ praka, postupujte
nisledovné: spojte cvrlikdni prakd s tvrzenim, keeré si vymyslite.

Prilkdad

«Zatimeo budete sedét v kancelafi, uslysite zvenku ptaci cvrlikani. Zatouzite po pirodé a pro-
chazce v parku.”

Zapracovéni do probihajici sugesce by mélo prob¢hnout citlivé. V #idném pii-
P VL P pri
padé nesmi cilovd osoba zpozorovat, Ze bylo zabudovino vyrugeni.

5. Zlocinné sugesce

To je ozehavé téma. Neni také jednoduché je zapracovat. Véinou se v transu
nachdz{ i zbytek osobnosti. Tento zbytek osobnosti se vzpira, co to jde, ptijmout
rozkaz. Nyni pracujte s né¢im podlym, totiz s obavami. Nebot rozhodujici afekt,
krery donuti cilovou osobu k uskuteénéni ohavného ¢inu, je scrach.

Prilzlady

» ,Ted'vUplné bezmocném stavu udélas pro muze, ktery bude stat hned pred tebou, viechno,
co od tebe bude pozadovat. Potom si uz nebude$ moci na nic vzpomenout. Budes myslet
na slova ,kfivd noha", pak upadnes do tak hlubokého spanku, Ze uz si nebudes moci vzpo-
menout, co se s tebou délo a kde jsi byl

> Vis§ pfesné, Ze musi3 vzit stolnf lampu z hotelového pokoje. Vi§, ze kdyz to neudélas, sahnou
po tobé duchové z podsvéti svyma drapovityma rukama. Vis, ze t& miiZze ochranit jenom
svétlo této lampy.”

Pokud cheete cilové osobé v timyslu experimentovat udélic posthypnoticky 1oz
kaz k zfackovani milé spolubydlici, myslete na to, %e si sice jenom hrajete, ale 2

-—""'—_-—-—_

4 budete piece jen lepsi hypnotizér, nez jste si mysleli. Abyste si byli jisti,

mozn i
ddvejte jemngjsi rozKazy.
Tip:

Vyhnéte se pii svych sugescich pojmim jako zabit, n/erd.st, fl::afmout, poldm"'st,
ofaliovat atd. Pokud v cilové osobé dfimd zbytek osobnosti, mize se pf’(’)tl n’1m
branit. Proto sugerujte, Ze osoba nékomu prokdze laskavost, ucini nékobo Stastnym,
wikaho vsvobods a podobné. K zasazenf extrémnich rozkazi je treba tak jako tak
vice sezeni. Uspéch neni v Zidném piipadé garantovin, ale to jedté neznamend,

je je nemozny.

6. Zajistit provedeni inu

Abyste pojistili, Ze obét rozkazy také vykond, vsugerujte Spatné ndsledky pfi

neposlusnosti.

Priklad

JIhned pociti silné bolesti hlavy, pokud by ses pokusil jen o maly pokus postavit se na odpor
mym pifkaziim. Pokud budes pfesto odporovat, vypoviti mozek ipIné sluzbu. Tva hlava se naplni
krvi a praskne ti lebka. Skacis se nemocen k zemi a nebuded se uz moci hybat”

Pokud vase cilovd osoba véfi v Boha, existuje rafinovand varianta sugesce ndsle-
dujiciho druhu.

Priklad
JJestlize by ses ted zp&¢oval pii provedeni mych rozkazd, Bih té za to potresta. Na svém krku
pocitis drap débla a budes zatraceny navéky.”

Stésti mire, pokud je vale cilové osoba povéréivd. Vsugerujte ji, ze bude prond-
sledovina smilou, pokud nebude nasledovat vés rozkaz.
Priklad

JJestlize tu lampu z hotelového pokoje nevezme, budes navéky pronasledovan smalou. Nic,
€0 zacnes, se ti nezdaff”
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7. Zajistit vlastni skryvani

Abyste zajistili, Ze se vae obét po provedeni posthypnotického ¢inu (tedy vyzyy jed
ndni, keerou jste ji vsugerovali) neosamostatn, vsugerujte ji, Ze se na nic uz, nebude pa
matovat nebo Ze se ji pfihodf néco $patného, polud neprovede, co jste ji piikazyl;

Priklady

= ,Natuto udalost si vzpomenes jen tehdy, pokud uvidis uréité znameni. To znamenjje zeleny
3&tek s cervenou hvézdou. Az kdyz uvidi§ znameni, vzpomenes si na tuto udélost. Teprve a3
spatfis zeleny Satek s cervenou hvézdou, upomenes se!”

» ,Budes si moci vzpomenout jen tehdy, kdyz ti feknu slova, kfiva noha” které ale ted hned
zase zapomenes, Nikdo kromé mé ta slova nezna a ani ty sam to uZ ted' nevis”

» ,Kdyzbudes myslet a citit tak, jak ti ted' pfikazuji, jsi v bezpei. Kdyz se od toho ale odchylig,
zjistim to a potrestam té. Zjistim to a potrestam t&”

8. Zapeceténi

Jako ochranu pfed odhalenim ,zapecetite” svou obét sugesce.

Priklad

+Kromé mé uz té nikdo nebude moci hypnotizovat.”

Pokud z legrace zkousite spole¢né s piitelem hypnézu na néjaké osobé, mizete
také pripojit:

«Kromé mé uz t& nikdo nebude moci hypnotizovat. Jen kdyZ to dovolim néjaké jiné osobé.”

Zapeceténi se podali také v kombinaci se vsugerovanym strachem.

Priklad
«Nikomu nedovol, aby t& hypnotizoval. Jestli se to stane, vie bude ztraceno. Jestlize by se to
stalo, upad| bys do vécného zatraceni. Jen mné dovoli§, abych té hypnotizoval.

9. Zjednoduseni dalsi hypnézy

Pokud jste udélali pokrok a jste tak daleko, ze vase obét akceprovala vasi vitli
jako svou vlastni, miizete zabudovar rozkaz, ktery zjednodusi dalsi hypnozu:

e

pak nebude tteba zddnych ndro¢nych procedur k tomu, abyste ji znovu uvedli
d

dIouhodobé do transu.

priklad

pokazdé kdyz té vezmu za levou ruku a ohnu ti mali¢ek nahoru, upadnes do hlubokého spanku.

Upadne3 do tak hlubokého spanku, jakym spis ted®

10, Desugesce — skonceni hypnozy

Na konci sezeni dbejte na to, abyste vsechny dané sugesce znovu ukoncili — s vy-
jimkou téch sugesci, kreré jste své obéti vitipili s manipulativnim zdmérem.
Tyto sugesce jeste jednou zopakujte, aby se posilily a v dany ¢as rozvinuly svij

acinek.

Priklad
Vraclé se zpét a viechno zapomenes. Zapomenes viechno az na zamér vzit ze svého hotelového
pokoje lampu. Az se probudis, budes se citit pfijemné a svéze.

Tip:

Co délat, kdyz se cilovd osoba uz nechce probudit z hypnézy?

Pokud by se vase obét neprobirala z hypnézy, predev$im nebudte nervézni.
Prohlubte hypnézu. Potom vezmére paZi své obéti a zvednéte ji. Pitom pouZijre
nasledujicl sugesci.

Priklad
«Aited opét sklonim tvoji ruku, zagne§ se probouzet. Jakmile pfitisknu tvou paZi k tvému boku,
budes uplné probuzeny a budes se citit svéze a prijemné.”

Pak provedte tuto akci. Vase obét se probere z hypndzy a jen zfidka nastane pfipad, kdy
byste tuto sugesci museli opakovat jesté jednou.

4. krok: Kontrola Gcinnosti

V1o,

l'll‘k.’l N4 to neni. Z4visi to na vhodnosti osoby pro hypnézu a tim také na §tastné
nihodé, 7e potlre spravnou osobu. Kdyz uvidite diky této kratochvilné akriviee

jestli osoba ndsleduje posthypnoticky rozkaz, nezbyva net doufat, ale z4-
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—_—

prvni tspéchy, pak prosim vrhnéte pfed dal$imi sugescemi pohled do komenyg;,
: . , ) VAVIETRIE ; ‘o ¢
k trestnimu zdkonilu. Nebot pouzivini lidf jako ndstroji bez vlastni vile g i
v T . T 4l

v nafem pravnim fddu rido nevidi.

Stupen etické nekorektnosti
) [ [ [ (O [ ([ [

Uspéiné poutiti této techniky vyZaduje prehodnocenti ndsledujicich forem chg.
vdni:

podporovart agresi;

vyuzit davéfivosti;

byt lhostejny viici utrpeni druhych;
postupovat zdkefné;

lhdg;

zneuzit divery;

obejit a nerespektovat svobodnou viili;
vytvofit pfipravenost k ndsili;
pouzivat lidi jako ndstrojti bez viile;
radovat se z utrpeni druhych;
predstirat ndklonnost.

YVVYYYVYVYVYVYVVVYYVY

Technika charismatu

Cile:
» posilitsvou pozici ve skuping;
» mit nékoho pod kontrolou;
» néekoho k sobé pfipoutat:
. aby pracovnici odvadéli vykon za vasich podminek,
. protoze je uzitecné, aby si vas cenili;
» udélat na nékoho dojem:
« abyste byli respektovani,
« abyste presvédcili o vlastni,neobycejné” osobnosti;
» primét nékoho k tomu, aby jednal proti svym zajmdm;
» nekoho oklamat;
+ abyste zvysili vérohodnost,
« abyste dosahli, ze néco fekne nebo udéla k vasi vali,
« abyste dosahli, Ze udél, co budete chtit;
» uplatnit moc.

Svych cilii dosahnete:

» protoze ostatni si budou myslet o vasem ,charismatickém vyzafovani’,
ze je fascinujici.

Zvlastni predpoklady:

» Zadné.

Prehled

Psychologie vedeni lidi mnohonasobné dokazuje, ze charismaticky viidce
(licr) MUze pocitat s bezprostfedni poslusnosti svych stoupenct. Jestli chcete
95tatni dostat taky tak daleko, dejte se do préce. Pofidte si charismal
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Hiubsi védomosti

Co je charisma?

Pojem charisma je odvozen ze starofeckého charizesthai, coz znamend ,rid g

g

vat, darovat”, Charismatickd osoba jednd (zddnlivé) nezi$tné a z tohoto divody,

ziskdva obdiv.

Charisma odlisuje ,,normalni” lidi od ,zvld§tnich®. Vira v to, Ze existujf zyldi;
lidé, tedy ti se ,zvld$tnimi“ schopnostmi, ,zvld$tnim® vyzatovinim a »tajemnymj*
silami, se zd4 jako povéra nevymytitelnd. I v moderni ekonomice prace se 5 oh.
libou mluvi o tom, Ze existuji ,zvldstni osobnosti“. Naptiklad takové, keeré (ze
zddnlivé nevysvétlitelnych diivodi) dokdii vyvést firmu z krize. Zakladarelé firem
byvaji glorifikovdni a jsou jim pfisuzoviny ,zvld$tni® podnikarelské vlastnosi,
Vsem témro ,,zvla$inim* lidem byvd pfitknuto charismatické vyzatovani, keré je
déld hodnotnéjsimi, kompetentnéj$imi a vzdélanéjsimi osobnostmi. Vypadi to,
jako by ,docela obycejni” lidé cekali na charismatické postavy. Mame tedy nej-
lepsi ptedpoklady pro to, abychom se sami prezentovali jako ,zvld$tni* a ukdzali

»obycejnym® lidem, Ze jsou dokonce jesté obyéejnéjsi, nez si sami mysleli.

Jak vznika charisma?

Moderni teorie managementu vychdzeji z toho, Ze charisma vznikd tim, Ze ho
nékomu pfipiii podfizeni (stoupenci). Vasim tikolem je uvést tento atriburivni
proces do chodu a pohnour lidi k tomu, aby vdm pfipsali charisma. To musite
udélar, pokud budete chtit patfit k mimotddnym viidéim osobnostem, okouzlit
masy, zlomit jejich vlastnf viili a vlddnout jimi jako poslunymi néstroji, kdyz
budete chtit platit za spasitele, obnovitele a magického proménovatele stavajiciho
k lepsimu.

Jak funguje technika charismatu?

Technika charismatu je metoda sebeinscenace s cilem pfimét jiné osoby k tomth
aby vds uzndvaly jako charismatickou osobnost. Vychdzi z domnénky, Ze rakové
uzndn{ miize byt zptisobeno plinovanou zménou chovani. Charisma si muZ
clovék vypracovat:

Y T

L

1 krok: Vybér vhodné cilové osoby.
2: krok: Ziskat potvrzeni charismatu.
3. krok: Udrzeni StOllanCl".I.

4. krok: Kontrola ti¢innosti.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Prynim krokem k charismarické osobnosti je vybér vhodnych osob. Jsou to prvni
ohéti, kreré potiebujete jako zdldadni kimen pro své charismarické vedeni, k pre-
Jentaci své tdajné jedinecnosti a jako doklad své mimorfidnosti. Vybéru téchto
osob prisuzujte zvlastni vihu, Udélejte si ¢as na prvni krok, protoze bez stou-

encii neni charismatu. Dbejre na to (ihned uvidite pro¢), aby si vade obéti byly
podobné. Mély by pochdzet se stejné socidlni vrstvy a mit srovnatelny dennf
wezim, podobné rodinné a rimcové finanéni podminky.

Jelikoz tendence davéfovar charismatickym viidciim stoupd v krizich, mély
by se vase obéti kromé toho nachizet v osobni krizi. MazZe to byt finanéni nouze
(to se nabizi predeviim tehdy, kdyz chcete za vyuziti svého charismatu prevést
posledni tispory své obéti do své vlastni kapsy), pifznivejsi pfedpoklady ale nabizi
osobni krize (krize sttedniho véku, nuda v manzelsevi, rozvod, krize pfi hleddni
smyslu Zivota, tmrti a podobné). Zaméstnanci, keeti se boji 0 svd mista a jsou
proto zvldsté ochotni, stejné jako ptedstavenstvo tryznéné strachem o ztrdtu
spolecenského postavent i financi, nabizeji perfekeni vychozi situaci pro kazdého
krizového manazera, keery je jako dodasny manaZer povoldn na pomoc: idedlni
hraci pole pro prodej sebe sama jako charismatického zachrdnce z nouze.

2. krok: Ziskat potvrzeni charismatu

Jako u vech ostatnich technik se predpoklidajf uréité herecké schopnosti. Sku-
tecné tspésné charismatické osoby hraji ¢asem tak dobfe, Ze se stiraji hranice
mezi roli a skute¢nosti. To neni bezpodmineené vyhodou: kdo si pak mysli, Ze
skuteéné md ,zvldseni* viastnosti, ztrdci svitj réroricky odstup, krery je predpo-
kladem pro flexibilni ovliviiovani.

Abychom se stali charismatickymi, potiebujeme nutné sedm zptisobi cho-
vini;

. Mimotidné jedndni.
28 Nezdvislost na nizorech druhych.
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. VyhldSeni novych piikdzani.

. Mysleni mimo pravidla.

. Odmitnutf byrokracie.

. Vystupovat jako Cinitel z pfesvédéeni, kterému jsou penize lhostejné.
Nepfijimart penfze, kromé téch na realizaci ,,dobré” véci.

NG M W

1. Jednejte ,nechycejné”

Nikdo nefekne o nékom jiném, Ze je néco ,zvld$tniho®, kdyz se ten druhy choyg
stejné obycejné jako on sdm. Viedn! je obycejné. Nevsedni jsou viechny zpiisohy
chovdni, keeré by vale cilové osoby za takové oznatily. Nevychdzejre tedy pi:i
urcovini toho, co je neobvyklé, ze sebe samych, protoZe vy sami se koneckoncg
o svém charismatu pfesvéd€ovat nemusite.

Priklad

Pro vaieho kolegu je nezvyklé, Ze si dovolite vétéi auto nez on sam, lepéi diim, hezei pritelkyni,
lep3i sport nez on. Pro jiného kolegu je neobygejné, kdyZ chodite jako jediny do prace v obleky,
mluvite dialektem a tykdate si se $éfem.

Zeptejte se sami sebe, jak vypadd viedni den vaich cilovych osob. Vplizila se jim
do n¢j rutina? Co by mnozi z nich rddi zménili, kdyby nebyli p¥{lis flegmatiéif?
Nemyslete na za¢itku jesté na velké zmény, ale zaénéte s malickostmi. Testujte
reakei cilovych osob a rozvijejte cit pro to, které aktivity vyvoldvaji obdiv.

Piildad

Poradenska firma zavedla v jednom velkém podniku, ve kterém uz mnoho desetileti zistavaly
nevyicené konflikty, krabici na stiznosti. Nyni si mohl kazdy zaméstnanec postézovat na nepii-
stojnosti. Externi manazer se pak stal znamym kvali svym ,neobycejnym*” metodam.

2. Demonstrativné kaslete na nazory ostatnich

Prezentujte se jako silni a nezdvisli. Délejte, Ze se vis

e

priklad
Kdyz navrhujet e
dy ytvarite marketingovou koncepcdi, jste presvédéeni o jeji iCinnosti. Kdyz zavadite novinku,
K Vv

je vam Ihostejné,

e koncepci podnikového reingeneeringu, nezajima vas, kolik mate oponentt.

jak moc se nad tim ostatni usmivaji.

3, Vyhlasuijte, vytvaiejte, vyzadujte nova prikazani

Novinky vzbuzuji udiv. Charismatické je ¢asto spojovdno s vizionvzifsk)’rm. Pred
dugevnimi zraky se objevi dobfe oble¢eny byznysmen, pohled upfeny do nebe.
Tento obraz je casto obchodné vyuzivin a zabudovin do vlastni firemni filo-
sofie. Vyhoda pro véds: mnoho marketingovych kampani pfesvédcilo spoustu
obyéejnych lidi, aby uvéfili v neobvyklost takzvanych vi.zionéffl’. Qbratte se
rcciy k témto jiz existujicim cilovym skupindm a néco jim nabidnéte. Nenf
autné, aby to bylo skute¢né nové. Hlavné Ze tomu budou véfit vase cilové

osoby.

Priklad

Pro cviéné ucely zkuste ziskat od rdznych bankovnich poboéek Gvér pro novy podnikatelsky
napad. To je dobré pole, na kterém se miiZzete cvicit v 3ifeni vizi. Ohlaste, vytvorte podnikatelsky
napad a zédejte pro né&j podporu. Zacnéte s realistickymi vizemi. Po prvnich uspésich to vystup-
fiujte az k Gplné absurdnim nédpadtm. Pokud vam i na to poskytnou Uvér, ovladate dileZity
aspekt, ktery vede k pfipsani charismatu.

4. Budte napadni nekonvencnim myslenim

Nekonvencni myslen je odvdZné, znamend nezdvislost a signalizuje zménu ve-
denf. Tim vyniknéte, ziistdvejte viak stdle v rimei stdvajiciho. Jde o to, sklidit
u cilovych osob obdivné reakce. Nejde o skute¢nou revoltu.

Priklad
Nekonvenéni my3leni je, kdyz budete v prostiedi pfirodnich véd propagovat pstupy véd hu-
Manitnich, kdyz budete jako teolog argumentovat pomoci piirodnich véd nebo kdyz do svych
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.Nezakladej své minéni na nedotykd to, co o vds druzf fikaji nebo co si mysli.

Postupli vedouciho prodeje vnesete poznatky evoluéni teorie.

‘" nazorech druhych. Myslet Dbejte prosim na roto: samoziejmé mizete byt

1 . . w " s il
nezavisle za sebe sama je znakem dotéeni a hluboko v nitru zdaleka ne nezdvisli na

' ‘ nebojacnosti.” ndzoru druhych, jen to nesmite ddt nikdy, skutecné

Mahdtmd Gdndhi nikdy najevo. Rétorici nejsou ,,lidé", hraji roli.
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5. Tvrdte, ze odmitate veSkerou byrokracii

Byrokraté plati za tizkoprsé, malé pedanty, ktefi ztratili pfehled o celly Jako
budouci charismatickd postava ptedstirejte, Ze takovd omezen{ Prenechdygp,
ostatnim, nebot vy se zaméfujete na celek. Jste ten, kdo kond, a ne tep kdo

zapisuje a kontroluje, co se kond.

Priklad

Pfi ztuha se vlekoucim mitinku poznamenejte: ,Ted je kritce pfed dvanactou a vy ty pofad
sedite a diskutujete o formalitach. Jenomze v tomhle momentu mé cenu jen jedno: zachra-
nit, co se zachranit dé. Takze konec s formalitami a vzhiru k ockamzitému praktickémy feden.
Z mého pohledu se musi stat nasledujici véc. ., .

6. Jednejte vzdy z presvedceni, nikoli kvali malichernému
prospéchu

Kdo je v podezieni, Ze sleduje jen sviij vlaseni prospéch, tomu nebude uréige
zadné charisma pripsdno. K charismatu patif zddni nezi$enosti. Kdo se ze svého
pfesvédceni obéruje pro blaho ostatnich, toho jin{ vidi radi. Takze predstirejte
svou neziStnost.

Priklad

Celé roky se zd3, Ze stojite naruzivé za svym oddélenim. Bojovali jste za privilegia a realizo-
vali nové napady. Zdanlivé nesobecky, dokud nebyla vaie angaZovanost odménéna novou
pozici. Samoziejmé vam nikdy neslo o blaho oddéleni, ale o to, profesné ve firmé postoupit -
s Uspéchem.

7. Neprijimejte zadné penize kromé téch, které slouzi realizac
vasich napadu

Udrzujte zd4n{ neziStnosti. Pfijméte penize pouze tehdy; kdyz jde o uskutecnéni ni-
padii, kdy? je to pro organizaci, pro firmu, pro lidskost, pro déti, pro seniory atd.

Pirildad
Kdyz navrhnete koncepci pro zvyieni prodejnich &isel, nedélate to samoziejmé proto, Ze jako
vedouci projektu doufate ve vyssi plat; pokud se viibec mluvi o penézich, tak pouze o investicich

pro umoznéni projektu a o ziscich, kterych tim bude mozné docilit.

——“'—__—-_t

diky tréninku jednotlivych forem chovdni schopni splnit véechny
aspekty nardz, existuje vysokd pravdépodobnost, Ze v1m v:viéc’cilové osoby .pfip%{'
.ch qrisma. Patii k tomu cvideni, stejné jako bezpodmineéna .Vﬁle k mz.lmpulau
osob pumoci charismatu. Samo védéni, jak se dostat k charismatu, nic nezna-

pokud jste

nd. Realizace rozli$uje toho, kdo se o manipulaci pouze zajimd, od rérorika,
mend.

ktcl')" ii pouzwa.

3. krok: Udrzeni stoupenct

Poté, co jste pred svymi cilovymi osobami takeo vynikli, existuje vysokd prav-

! ’
dépodobnost, Ze vdm pfitknou charisma. KdyzZ toho dosédhnete, jde o pojiseéni
jednou ziskané pozice. To neni lehkd price. Oc¢ekdvd se od vis, ze budete kazdy

*den hrdt svou roli, kazdy vé3 krok bude pozorovin, kazdy pohyb dokumentovin.

VyuZijte to jako jevisté. Abyste potvrdili svou dosaZenou charismatickou pozici,
nabizejf se vim jako doplnéni ndsledujici techniky: technika zdvislosti, technika
klaky, technika intrik, technika obrazu nepfitele, technika zkizy, skupinovd technika,
rechnika lhani, technika jazykové manipulace, technika obétniho berdnka.

Tip: Mucednicka obhajovaci strategie
Vase pozice charismatické osobnosti se udrii, +Existuje pfima souvislost
dokud budete vykazovat uspéchy. Pokud jednou
tspéchy neprijdou, existuje nebezpeti, Ze se vim poziva v otich druhych.”
druzi pokusi vase charismatické schopnosti upfit.

V nejhorsim pripadé vids vyzvou k odstoupeni.

Pak je prvnim nafizenim zachovat tvaf. S charismarickou osobnosti je neodmysli-
telné spjata pevnd vira stoupencil v to ,,zvld§tni” ve va$i osobnosti. Nepfizndvejte
tedy nikdy, 7c jste pouze Sikovnymi manipuldtory. Nikdy nepfizndvejte, Ze jste
Ihali, vyuzivali ostatni a hospodatili do vlastni kapsy. Nepfiznavejte nikomu, tim
Spise ne tomu, o kom si myslite, Ze byste mu mohli divéfovat, Ze jste viechno
tealizovali plinované a cilené. Zcela naopak: i v bezvjchodnych situacich tvrdte
vehementné, 7e vase rozhodnutf byla spravna. Tim vytvotite obraz skily v piiboj,
aneuznaného, nevinné obvifiovaného, krery to myslel dobfe a byl jen napaden
SWymi protivnfky. Taco mucednickd obhajovaci strategie vim umozn{ pozdéji
povolat své stoupence a oslavit comeback.

TECHNIKA CHARISMATU 103

mezi

silou a tctou, kterou ¢lovék

Anonym




104 ZAKAZANA RETQRIKA

Priklady

» Je historickou skutecnosti, Ze v Rakousku zdstdvaji u moci lidé, kteif kradou, podvddej, |54,
pred soudem; ale i, ktefi fikaji historickou pravdu, jsou donuceni odstoupit."{J. Haider, cit. podle
Czernina /Hg./ /2000/: Der Westetaschen-Haider, Czernin Yerlag Wien)

» .Nezasazoval jsem se za vas? Neobétoval jsem vam viechen sv(j cas? Ne3el jsem k t&m, ktejj
rozhoduiji, abych za vés mluvil? A ted, kdyz jsme tak blizko cili, mé chcete Opustit? Rikam
vam: vydrzte. Jsme blizko cile.

Vytriena ze souvislosti piisobi tato slova pateticky. Zjistite viak, e kdy o).
vite emociondln{ strinku svych cilovych osob, je to vétinou korunovine Qspe-
chem.

4, krok: Kontrola Gi¢innosti

Pouzitf techniky charismatu bylo spéiné tehdy, kdy? si o sobé jednoho dne
budete moci pfedist slova, jako jsou tato:

o Kdyz $éf spolecnosti Volkswagen Piech odldkal Opelu manazera Ignacia Lo-
peze, predchdzela tomuto muzi, mirné feceno, bizarni povést. Jeho vyzdbly
vzhled se perfekiné hodil k jeho prezdivce , Velky Inkvizitor", své poditzené
nazjval ,vilecniky*, vyzyval je, aby denné pili velké mnozstvi vody — a vyZa-
doval, aby na znament své oddanosti nosili hodinky na pravé ruce.

(Welc am Sonntag online, 10. 2, 2002)

Stupen etické nekorektnosti
3 § NN

Uspéné poutitf této techniky vyZaduje pichodnoceni nasledujicich forem cho-
vani:

> vyuzit ditvéfivosti;

> postupovat zikefné;

> |hi.

Technika.imunizace

Cile: oy
» ukolébat nékoho v jistote;

» mit nékoho pod kontrolou:
. abyste na n&j mohli (nadale) uplatriovat vliv;

» uplatnovat moc.

Svych cili dosahnete takto: |
» Piiméjete nékoho k tomu, aby pevné ziistal u n&jakeho postoje.

Zvlastni predpoklady:
» Konstrukce ,navenek pfitel — uvniti nepfitel”.

Prehled

Pokud chcete, aby nékdo byl imunni proti argumentativnim autokim dru-
hych, aby zlstal u jednou zaujatého (at uz jakkoli $patného) postoje, aby
trpélivé vzdoroval véem pokusliim o pfesvédéeni, resp. piemluveni, pak ho
JMmunizujte”!
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Hlubsi vedomosti

Co je imunizace?

Imunizace je piivodné medicinsko-biologicky pojem. Znamend vpraven né
kazy, napiiklad bakterii, do organismu. Takto zptisobeny kontrolovany 244
posili imunitni systém, takze druhy ,arok” bakeerif miZe byt rychle porajen
Pojem imunizace byl pfevzat badatelem McGuirem pro oblast tzv. nové rétoriky,
Analogickym zptsobem mluvi o ,o¢kovani, lépe ,kognitivnim o&kovdni® nebo
wimunizaci®, Cilem rérorické imunizace je stabilizace postoju.

Co zpusobuje imunizace?

Kdyi pracujete s rétorickou imunizaci, abyste dosahli, Ze nékdo ziistane pfi svych
postojich pevné i tehdy, kdyzZ ostatni s dobfe minénym timyslem predndseji nej-
presvédcivejsi zdvéry, pouivite v prakeické realité vysledky prazkumu socigl-
nich psychologii Easleyho (1995), Smithe (1982), Burgoona (1978) a McGuira
(1964). Ty ukdzaly, Ze kdyZ jsou osoby konfrontoviny s takovymi vyroky, keeré
jejich dosavadni postoje snadno zpochybni, hledaji argumenty, aby se obhdjily.
"Tyto argumenty majf pak pfipravené, kdyz musi zase obhajovat své minéni proti
masivnim dtoktim. Podobné jako pii o¢kovani aktivizuje maly podnét obranné
sily, které jsou mobilizovdny pfi silnéjsim napadeni.

Jak funguje technika imunizace?

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby.

2. krok: Uvést protiargumenty.

3. krok: Nechat protargumenty vyvritit.
4. krok: Kontrola d¢innosti.

-—"'—'—-—_—-—_

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

4 osoba pichdzi v tivahu zejména nékdo, koho jste pfedtim uZ ovlivnili
techniky. Naptiklad kdy? jste pomoci techniky $paenych argumentti
lkom zakotvili uréité presvédeeni, utvrdte ho imunizaci. Zajistéte,

J:lko cilov
Pon]OCi jil'l(f
¢ v né

(spesn 8 o ; ; .y "
vimi uplacnény vliv nyni upevnil ve stabilni postoj.

aby se

priklady
» Rekneme, o
nimu akciovému obchodu s penézi jeho zeny. Potom vam pljde o to, aby odolal protivétru

se jste premluvili kolegu Milera za pouZiti viech pfesvédcovacich trikd k riskant-

argumentt své Zeny a zlistal u ndzoru, Ze tento obched z nich udéla bohace.

Kdyz jste pretvoiili svlj tym ve vykonnostné silnou elitni jednotku, ktera se motivuje k nej-
vyssim vykandm ritudly, na které se vnéjsi okoli diva jako na podivné, jde ted'o to, imunizovat
¢leny tymu proti Utokdm zvenku, abyste i nadale udrzeli vykonnostni potencial.

2. krok: Uvést protiargumenty

Ve druhém kroku priméjte svou cilovou osobu (nebo vice cilovych osob) leh-
kymi ndmickami k pfemyslen{. Dbejte na to, abyste neuvidéli ptili§ presvédcivé
protiargumenty. To by totiz mohlo vést ke znejisténi a v nejhorsim piipadé ke
zpochybnéni postoje. Tim byste doséhli opaku toho, ¢eho dosihnout cheete.
Proto zahriite protiargumenty do rozhovoru velmi jemné. Staci pozndmky, nebo
dokonce jenom ndznaky.

Priklady

» Ke svému tymu:,Lidé zvenku nechapou, pro¢ viichni nosime bledémodré kosile. Ale ne-
chapou ani nase Uspéchy a trojnasobny zisk, kterého jsme dosahli v minulém Ctvrtleti”

» Ke kolegovi Milerovi: ,.Samoziejmé existuji vidycky pfilis opatrni [idé, ktefi varuji pfed ob-

chodem s akciemi. Ted' se musite rozhodnout sam.”

V'hoji 0 nutné dobro a v kombinaci s technikou atraktivity a technikou lichoceni
Znamend imunizace hdjeni dosazeného.

Priklad

Reknéme, ze jste dostali kolegyni Zuzanu s pouZitim nejriiznéjsich ovliviiovacich technik ko-
Netné tak daleko, e vas povazuje za kompetentni a mysli si, Ze jste sympaticti (pozor: sympatie
POUZE nevznika, ale da se cilend,vyrobit", srovnej technika atraktivity). Dale feknéme, ze vy sami
Neémuzete Zuzany vystdt, ale slibujete si prospéch od toho, ze budete mit jeji sympatie, protoze
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rozhoduje o obsazeni pozice $éfa marketingu (srovnej technika lichoceni), TakZe nynj 2aénets
skute€né jemnym a jen ndznakovym zpGsobem pojistovat jeji sympatie a ocenénj (imunizm,en
znamend pojistovat). Koneéné, kazdy se bude pokouset se k Zuzang, ktera ma viv, pfilisat, Pii-
¢emz jsou pravdépodobné ttoky proti vam typu,udélat druhého horsim, abych sam vypadal
lépe” zkruhu kolegdl. Nyni pfemyslite, co by kdo asi mohl proti vam namitat. Protoze jste Clovak
schopny reflexe, napadne vas nékolik bod(i:

» (asto nedodriujete pravidla;

» nezdravite kolegy (ostatné i proto, Ze je nemiizete vystat);

> nevypravite nic o soukromi;
>

méte véti auto nez kolegové.

Tyto body (protiargumenty) jsou neskodné a stejné tak neskodné je zabalite a Zapletete dg

rozhovoru se Zuzanou:

> .Ano, ja vim, pravidla jsou pro souziti dilezita. Ale podle mého nazoru mus; byt odstuprio-
vand, DodrZovat pravidla jen pro né samotna neni, myslim, prospaing’

> .Nékdy jsem tak ponofeny do myzlenek, Ze si vitbec neviimnu, e mé nékdo zdravi/

> ,Myslim, Ze soukromé mad zlstat soukromym. Nikdy bych nevypravél dal néco, co mi bylg
svéfeno.”

» .Velka auta poskytuji prosté vic bezpeéi. A ja myslim, e bezpecnost je nejdilezitajsi

Zuzana bude timto zpisobem konfrontovéna s obvyklymi namitkami proti vai osobé a ihned
dostane dodanu i jejich neutralizaci. Tim je zpevnénéjsi ve svém minéni o vas, i kdyz kolegové
ji budou zkou3et proti vam popichovat. Imunizovali jste ji.

3. krok: Nechat protiargumenty vyvratit

Imunizace ve vy$e uvedeném piikladu probéhla skutedné velmi decentné a po
ddvkich. Ptitom je veskrze mozné imunizovat je$té nendpadndji, nebot odkaz na
mozné titoky vyvold do védomi osoby nevédomé a bleskové argumenty. Pokud
nemdte u Zuzany k dispozici tolik ¢asu, sta¢f kritkd pozndmka.

Priklad

«Mam pocit, Ze mi v boji o pozice ne viichni kolegové pieji jen to dobré.. "

Kdyz si viak cheete byt jisti, ze cilovd osoba odold viem ttokiim a zlistane pevié
u svého jednou zaujatého postoje, dejte ji argumenty do ruky. Nebot v zdsadé
plati: ¢im vice argumentt cilov4 osoba znd, tim sndze vds bude moci brdnit.

S |

Kalkulujte s argumenty protivniki, vymyslete protiargumenty a prezentujte
flové osobé Aktivni vypofdddni se s argumenty pro a proti je nejjistejsi cesta
'c cl Qye == ., v ¥ ? )
k srabilizaci ptesvédceni a postoji.
e S

Pﬁklad itala jeho z (1 s navrhem investovat
| kolegy Milera si predstavte, co by namitala jeho z'ena, kdyby pI:I‘58| dorr.m s nalvr em 1nv ;
do riskantniho obchodu. Byla by nejspis zneklidnéna vysokou Castkou mvestlce-.Takze d?dejte
Milerovi uZ v potateénim hovoru pozdéjsi protiargumenty, aby zistal v diskusi se svou zenog
; Reknéte mu:,Samoziejmeé se nejprve zda, Ze ta ¢dstka je vysoka. Ale ve vztahu k... a pfi
pevry;néni skutecnosti, Ze... a také skutecnosti, Ze tato firma v poslednich letech... atd.” Ne-
::::p:dnéte pfi tom ale typickému Zargonu obchodniho zastupce, nebot to vzbuzuje negativni

oclace azmen3i vasi vérohodnost. Dejte si proto na¢as a nebombardujte ho najednou mnoha
as L) - r 3 - -’ w

rgumenty, jako by na vas uz cekal dalii zdkaznik. V pribéhu baveni se, které by mélo byt smési
a (]

informaci a divérnosti, zaplette v dany ¢as jeden protiargument po druhém.

4. krok: Kontrola ucinnosti

Uéinek imunizace se ukdZe neptimo. Ve védiné ptipadi nebudete moci pozoro-
- » . LAl * vV 5

var, jestli si vase obéf zachovala sviij postoj. Ale budete to moci méfit na dspésich:

pokud pan Miler pfemluvi svou Zenu k investici, vaS tym bude ddle podavat
nejvyssi vykony a Zuzana vds navrhne jako $éfa marketingu.

Stupen etické nekorektnosti
[ Y I N D

Uspésné pouziti této techniky vy#aduje prehodnoceni nasledujicich forem cho-
vini:

* postupovat zikerné;
» zneuzit davéry.
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Technika intrik

Cile:
» odvratit nédi pozornost;
> nékoho podvést:
« abyste vyuzili jeho sluzeb;
» dostat nékoho pod psychicky tlak;
» nékomu uskodit:
- abyste se dostali ke zdrojim, které by pro vés jinak byly nedosasi-
telné,
- abyste ziskali lepsi pozici;
» ukolébat nékoho v jistoté:
« abyste vyuzili jeho sluzeb;
» nékoho oklamat:
- abyste ho ziskali jako komplice.

Svych cilii dosahnete:
» pomoci dobré intriky.

Zvlastni pfedpoklady:

» Funguje, jste-li soucasti uzavieného kruhu osob.

Prehled

Jadrem kaZdé intriky je Sikovné zneuZiti divéry. | osoby ve vysokém posta-
veni se nevyhnou tomu, Zze musi davéfovat vybranému kruhu osob. Toto
slabé misto je tfeba napadnout.

/"_—__-—

Hlubsi ve lomosti

Cojeto intrika?

a plivodu se pojem intrika odvozuje od latinského inzricare s vyznamem
Defnice intriky je ,uskoéné, zdludné, postranni a necestné jedndni,
kle, tiskok, tklad® (Klimes, L.: Slovnik cizich slov. SPN, Praha

7 hledisk
splést”. :
gin; pleticha, p!

1994).

Ceho Ize dosahnout pomoci intriky?

Dobfe do chodu uveden intrika otevird moznost odstranit [:.)roc:m’n'ka i'tehdyi
kdy yiechny ostatni manipulativni pokusy Ztroskom'ly. Rolﬂe mtrll{a’na vds stavi
do pozice, kdy nékomu piivodite Skody a zlistanete jako puvodcci tet’o alcc.e m?-
odhaleni. Pouzit{ intriky je pro vis vyhodné pfedeviim tehdy, kdyz md protivnik
yysokou mocenskou pozici, talcte viechny ostatni techniky pro Skodici ovlivnéni
ho nezasihnou. Ve zdanlivé bezvychodnych situacich piedstavuje tedy intrika
ultima ratio (posledni moznost, pozn. pekl.).

Jak funguje technika intrik?
Kaidi intrika se vyznacuje typickou trojihelnikovou konstrukei, takzvanou ,in-
trikovou triddou®. Ta se sklddd z vés (intrikdna), z osoby, keeré chcete uskodit
(cilovd osoba), a koneéné z daliich osob, které v idedlnim piipadé dirigujete jako
loutky na provazku:

» intrikin = vy jako aktér, ktery chce mit prospéch z neprospéchu nékoho
jin¢ho;

* cilovi osoba = osoba, krerd disponuje zdroji, znalostmi, schopnosti a vlivem,
tedy prostiedky, které cheete mit vy;

Len tieti = osoba, kterou pouzijete jako ndstroj, abyste ji nechali jednat misto
sebe,

Pokud se vim 7ds pojem ,intrikdn“ negativni, zdd se vim takovy Gplné sprvné.
Pokud cheee byt dobry élovék, neni zakdzand rétorika to pravé pro vds. Bud
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intrikovat znamena ovlivihovat
pres trojihelnik.

—_—

uznejte své temné strinky, nebo nechte intrikovini byt. Nebudete mj; totiy, pj
z toho, kdyz uvedere intriku do chodu, a pak se tim budete se $patnym svédom fn:
tdpit. Na druhé serané patti prace s intrikami k jistym technikdm, neboy 2de
existuje nejmensi nebezpedi, Ze se se svym ,zlym" dmyslem prozradite, Krome
toho nepatii prosazovini vlastn{ vyhody proti soucasnym majitelim takoyyich
vyhod ke ,zlym® vécem. Je to spife zcela piirozend reakce na majitele mogj,

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby.

2. krok: Pfipravit pldn intriky a vypdtrat spojence.

3. krok: Kalkulované nasazeni spojence.

H

. krok: Kontrola té¢innosti.

Zvlastnosti:

1. Na rozdil od vétsiny ostatnich technik zde ovliviiujete svou cilovou osoby
pouze zprostfedkované. Posunujete tfeti osobu, kterd za vds ptevezme vlastni
prdci, mezi sebou a cilovou osobou. Je to vd§ spojenec a vds ndstroj, jehoi
pouzitim realizujete cil intriky. Samoziejmé se vyhnete tomu, abyste pro-
stfednikovi zjevili skute¢ny Gmysl (osobnf zimér). Zadny Eovek totif nenf
nadeny z toho, kdy? je pouzit jako ndstroj. Sviij ,ndstroj* najdete, kdyi
pouiijete 1Zivé a klamavé manévry (srovnej technika I3, technika lichoceni,
technika obémilo berinka, rechnika Spamych argumentsi). Viechny své ma-
nipulativni znalosti a schopnosti nasadite k fizeni tohoto tfettho. Znamend
to pfesvéddit ho o tom, aby spoleéné s vimi postupoval proti cilové osobé.
Mezitim zachdzite s budouc obéti intriky tak nezaujaté jako dosud. Cim je

divétivejsi, tim lépe pro vés.

2. Nez se s piiméfenym nad$enim vrhnete do

lzivych a manipulativich komplotd, jesté jeden

pokyn: technika incrik mize byt G¢inné pouita
pouze tehdy, kdy? existuje pro incriku odpovida-
jici kontext.

Intrika funguje jen tehdy, kdy? jste souddsti uzavieného kruhu lidi, v jejichi
stfedu se nachdzi osoba, kterd je pro vds jinak nedotknutelnd (= kontext pro
intriku). To je vade cilovd osoba. Pokud vds pevné zabéhnuté mocenské struk-
tury jinak uvddéji v pochybnost, zde tvoii idedlni pfedpoklad. Nebot cim vice
upevnéné jednotlivé pozice jsou, tim sndze jsou také kalkulovatelné zdjmy (cast-

nikil. Ne nadarmo se nejispéénéjsi intriky odehrdvaji v uzavienych mocenskyeh
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o ctech: ve §Pi(':k0vém vedeni, v rimci rodinného klanu nebo v uzavienych
contes :

oblastech politiky.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Cilové osoby mohou byt hierarchicky vys$i (v profesnim prostiedi tedy v4§ nadfi-
vedouci tymu nebo projektu, vedouci oddéleni a podobné) nebo rovnocenné
pritel, konkurenéni firma, vd§ kolega, spoluuchazed). Piitom mdte vy
nik (cilova osoba) duleZity spolecny aspekt: oba chcete néjakou hod-

zeny,
(nejlepst
a vils protiv
notu nebo objeke, pficemz jeden ho uz md a druhy po ném zatim jen touZi.

Priklady
» Vyapani Novakova (cilova osoba) jste konkurenti v zakazee, na pozici vedouciho prodeje, na
zahraniéni sta2. Pani Novéakova je moznou cilovou osobou, protoze chee to samé, co vy.

Chcete misto pani Novédkové prevzit pobocku, zabrat jeji pozici, mit jeji pracovniky ve svém
ylastnim tymu, Pani Novakova je moZnou cilovou osobou, protoze vam nechce pfenechat

syou pozici.

Také cistd neptizen miize byt legitimnim diivodem pro pouziti techniky intrik.
%k nejde o to, néco ziskar, ale o to, znicit néco, co néjakd osoba md. Jedno je
jasné: pokud si pohrdviare s takovymi myslenkami a pocitujete zdvistivé tendence,
pak urcité ne bezdiivodné. Za prvé se vase nepratelstvi zaméfuje na osobu, kreré
se podarilo udélat si z vds nepfitele. Kdo si udéld neptitele, musi pocitat s tim,
fe zautoci. Za druhé by se mélo vyuzit kazdé motivace. I kdyz nebudete mit
prospéch z uspéchu intriky, védomi, ze jste uskodili, vds také uspokoji. A moZnd
neni intrika provozovand z neptizné nejhorsi trénink.

2. krok: Pripravit plan intriky a vypatrat spojence

Kaidy plin obsahuje popis cesty k cili. Pfi plénovéni intriky to ale funguje tro-
chu jinak, nebot intriku miete pouze ukout a vyslat na cestu. ProtoZe jsou ale
do intriky vidy zahrnuti ti tietf, mate déj v rukou jen do uréitého okamiiku.
Jednani Spojencit miize byt pfedpovézeno pouze pravdépodobné. Proto muizete
Wiij cil intriky udar jen priblizng, napiiklad ,ukodit Pavlu Rezd¢ovi tak, aby
ticha i prisel o svou pozici® nebo ,,naléhat na pani Pekatovou tak, aby v nejlepsim
Pripadé vypadla jako konkurentka®.

113




114 ZAKAZANA RETORIKA

Priklad

Pan Puc si mysli, Ze ziskal mladou pani Janskou na svou stranu, kdyz se s ni domluvi, 7a bude
séfa posilovat v tom, aby investoval do uréitého (potencialné ztratového) obchodu, Ale pan|
Janskou, ackoll ji 3&f také ubliZl, pfepadnou vycitky svédomi. Rozhodne se, Ze oprot domluyg

prece jen intervenci u $éfa neprovede.

Co se v tomto piikladu stalo? Intrika ztroskotala na dvou mistech:
1. Pan Puc chapal cil své intriky pfilis konkrétné.
2. Pan Puc se prepofital. Precenil motivacni polohu své mladé spojenkyné. Jeji pranj uskodit

$éfovi nebylo tak velké, aby se nevydésila velké finanéni ztraty, kterou by séfovi privodila

Rozhodujicim krokem k dispéné intrice je tedy vyhleddni spravného spojence.
Nechte si na to ¢as. Zacnéte se zkoumanim okoli. Divejte pozor na rozdélenf
moci. Pozorujte déni kolem sebe a viechny osoby, kreré ptichdzeji v tvahu jakg
spojenci. Na kvalité vasich pozorovini a informaci o aktérech zdvisi, zda budete
pozdgéji sklizet ovoce intriky. Jen pokud budete pfesné védét o zdjmech a morivaci
»ndstrojii*, muiiZete je cilené pouii.

Priklad
Jste védecky pracovnik a usilujete o misto zastupce vedouciho, které je momentélné vypsano na
vaii katedfe na univerzité, Pfitom si konkurujete pfedevsim s doktorem Milerem (cilova osoba),
Ted pozorujte své okoli: Kdo z vasich kolegl rad uvidi dr. Milera jako budouciho nadflzeného?
Kdo ho nemiize vystat? Kdo mu ma néco za zlé? Kdo ho podporuje? Komu je to jedno? Timto
zplsobem si ujasnéte podminky struktury a rozdéleni moci.

Po této pozorovaci fazi prifadte viechny osoby do uréitych kategorii. Seskupte je podle
existujicich zajm0, Pouzijte k tomu tuzku a papir, jste-li vizualni typ (nezapomerite ale pak pa:
pir znicit, resp. smazat soubor). To se zda zbyteéné jen na prvni pohled, ale ve skutecnosti to

napomize vytvofit pfehled.

Pro vyjasnén{ postupu zde je$té jednou uvédime ptiklad z univerzicy pienositelny
na jiné (profesni) kontexty.

Priklad

1. Nejprve pozorovdnim zjistit zdjmy zucastnénych osob
Vite, #e na rozdélovani pozic se (castni vice osob. Je tu profesor Lukas se smyslem pro
humor, ktery si velmi dobfe rozumi s profesorem Pekafem, ale jen navenek. Ve skuteénosti
jsou to nejostiejii konkurenti. Ke viemu je profesor Pekaf jako vedouci katedry nadiizenym
profesora Lukége, co? tomu druhému viibec neni po villi. Profesor Pekaf vzdy protezoval

Milera. Obraz doktora Milera, jak nese profesorovi tasku, uz u mnoha lidi vyvolal smév

TECHNIKA INTRIK
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na tvdfi (@ kromé toho ukazuje zfetelné Gcinnost techniky aktualizace a techniky lichoceni).
7kratka: profesor pekaf chce na tomto misté kazdopadné vidét Milera. Profesor Luka3 na-
proti tomu vi, ze Miler diky svému atraktivnimu vzhledu sice poblaznil mnohé studentky,
ale kvali svému dominantnimu stylu vyucovani je u vétsiny spise necblibeny. V zadném
piipadé neni kvalifikovanéjéi nez ostatni uchazedi. Pak tu jsou jesté doktorka Mertenova,
docent Talif a magistr Grinwald, dal5i uchazedi o vypsanou pozici. Osoby, které rozhodujf
o obsazeni mista, jsou profesofi Pekar a Lukas, profesorka Brantova, zastupce student( Jan
2 dékan, profesor ReiZicka. Pani Brantovd méla kdysi vztah s profesorem Pekafem, ale ten ji
pak opustil. Jan nesnasi Milera, protoze ho povaZuje za nafoukaného panaka, stejné jako
vétéina studentd, které zastupuje. Dékanu RdzZickovi je rozhodnuti Gpiné jedno, protoze

plsobf na jiné katedre.

2 Strukturovdni pomoci seskupeni
Nyni k seskupeni, které ucini prehled v propletencich:

Osoba Motivacni diivody Role pii mozné intrice

Doktor Miler Chce bezpodminedné misto zdstupce Cilova osoba a obéat
vedouciho katedry, protoze nevidi jinou intriky.
Zanci, jak si vydélat jako humanitni védec

vice penéz.

Profesor Pekaf | Chce, aby se pan doktor Miler stal za- Neni spojenec.
stupcem vedouciho, protoze mu uz roky
uspésné pomdha a védecky zastupuje
tytéz oblasti z&jmu. Kromé toho je profesor

Pekar uz mnoho let pritelem Milerova otce.

Profesor Lukas | Nejrad&ji by profesoru Pekafovi pofadné Za uréitych podminek

uskodil, pokud by to na néj nedopadlo spojenec.
zpatky; nemysli si, ze doktor Miler je néjaky

védec, a nemize ho jako,Pekaitv pfive-

Sel” vystat.
Profesorka Drzi se od vieho dal, rdda by ale ze zhrzené | Eventudini spojenkyné,
Brantova lasky profesoru Pekafovi uikodila. protoZe profesor Pekar

si mysli, Ze soukromé je

zase vie v pofadku.
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Jan Zastupce studentd, ktery nema mnoho co Spojenec s malym vii-
fici, ale panu doktoru Milerovi misto také vem na Milera,

nepfeje; Jan je ctizddostivy a podly a je na
strané profesora Lukése (ktery Jana ne-

muzZe vystat).

Dékan Riizicka | Ovlivnitelny a nejisty muz, ktery se citi sku- | Dobry spojenec, nebor
teéné dobfe jen pfi svych vjzkumech. je vlivny, aviak nems

Zadnou motivacj pro

uskozeni Milerowi,

Doktorka Mer- Uz roky putuji po rGznych univerzitach Dobfi spojm
tenova, docent | v boji o téch nékolik mélo mist, viem tiem | maji silny zajem na tom,
Talif, magistr je kolem ¢tyficitky a neZiji si nijak valng; aby Milera jako nejsilngj-
Grinwald Jjsou ochotni zajit velmi daleko, aby ko- Siho konkurenta vyfadii,

nec¢né sedéli pevné v sedle.

Vysledek

Viechny osoby kromé profesora Pekafe a doktora Milera samotného se mohou stét vagimi
spojenci. Pfitom Jan je méné vhodny nez vlivny dékan. K tomu se ale obtiznéji dostanete, proto
by byl mozna prece jen nejvhodnéjsi profesor Lukas.

Poté, co si timro zpiisobem vytvofite piehled, podivejte se na své spojence. Zde
jesté jednou uvddime kritéria pro dobrého spojence:

> Mi k dispozici schopnosti a prostfedky, keeré mohou uskodit cilové osobeé.

> Vase vlastni zdjmy a zdjmy spojence lze spoji.

» Nemd nad vdmi navrch a s nejvy$i pravdépodobnosti nenf schopen vis pro-
hlédnout.

Nejdalezitéjsim kritériem vak je: spojenec vidi sviij prospéch, kdyz ugkodi cilové
osob¢.

3. krok: Kalkulované nasazeni spojence

Nyni vytvorite se svym ,ndstrojem* spojenectvi: spole¢né si promyslite, jaky stri=
tegicky postup je tieba pouzit, aby mohla byt cilovd osoba vyfazena. V rako‘-j"d'f
chvilich se jen sypou kreativni ndpady, protoze v tajném spojenectvi pracuje kazdy
pro sviij vlastni zisk. Je zndmé, Ze to je nejvérsi motiva¢ni fakror.
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Vim mize byt lhostejné, jestli vd§ spojenec na zdvér bude mit také zisk.
7 whoto pohledu miuzete tieti osobu nasadit jako spojence a na zdvér ji vyfadic
1o

z¢ hry.

:L;t::jﬁlnit svymi spojenci doktorku Mertenovou, docenta Talife a magistra Grinwalda. V3ichni
jsou yysoce motivovani, aby vyfadili favorita Milera. TakZe iniciujete intrikdnsky spolek pro
uikozeni Milerovi. Napadd, jak vyfadit Milera, neni malo. Spoleéné pfemyslite, Ze byste mohli
wyliceni pomérd na katedie nabidnout novindm nebo pustit do obéhu drb o vztahu mezi profe-
corem Pekaiema jeho kandidatem Milerem nebo sdélit oklikami ministerstvu skolstvi naznaky,

3@ profesor pekaf prohospodafil néjaké vécné prostfedky. Pokud se podafi vytlait Milera jako

konkurenta, J

[Dalsf zajimavou variantou intrikdnského spojenectvi je ndsledujici: presvédcite
spojence o tom, aby vim poskytli vyhodu.

Priklad
Pii hlasovani o pozici, kterou chcete, jde o to, vyfadit starého vlastnika pozice {cilova osoba).

Takze piitahnete na svou stranu spojence a motivujete je pomoci lakadel (volebnich slibd}, aby

hlasovali pro vas.

Priklad
Pokud ziskate jako spojence dékana Rizicku a soucasné poikodite Milerovu povést, znamena
jeho piimluva, Ze mate misto zastupce vedouciho katedry téméf v kapse.

Co délat, kdyz zadna osoba nema motiv, aby se ucastnila
Intrikanskeého spojenectvi?

Pokud nenf motivace k uskozeni vasi cilové osobé, zbyvd ndroénéjii cesta ovliviio-
vini. Plati, 7e musite tomu tfet{mu obstarat skute¢ny motiv. Postupujte rozvdzné
avelmi opatrné. Nikdo nebude oponovat jen tak, ale jen tehdy, kdyZ z roho bude
mit sim vyhodu.

Vadycky schiidnou cestou k ovliviiujici mobilizaci je lez. Nabizi se: ,svéfit” ne-
pravdivé informace o obéti intriky tomu ttetimu pod pldstikem mléenlivosti.

Pfiklady

* Veera se mé ptal, odkud mas své informace. Umim si dobfe predstavit, Ze ma v planu té

vyradit,.”
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» ,VCera jsem ho vidél na poradé, Konala se v jedné ze zadnich mistnosti, Jak t0, Je 12 o)
é

nepozval? Chce té z toho vy3oupnout?”

» ,Hele, davej pozor, véera mi naznadil, ze chce viechny, ktefi maji del3i dobu cg délat s pro

jektem, vysachovat..”

Pozor:

Vypadi to podobné jako postup pii technice drbii. Ale tam je zémér jing nej 2de.

Pfi technice drbti nejde o ovliviiovini osoby, které néco ,svétujete”, Nebot i mi

drb jen rozsifovat a tim zpiisobit §kodu. Naproti tomu zde jde o to, ziskat nékohg

pro intrikdnské spojenectvi. To se stane pomoci $ikovné chybné informace,
Vy jako intrikdni mazZete také rozsitovat falesné informace o svyich moriyae.

nich diivodech a cilech.

Priklad

WVi5, Ze miluji svého otce. Ale on uZ si prosté nesmi brat tolik prace. Méli bychom se spolegné

postarat o to, aby si vzal kratsi Givazek.”

Osoba vim uvéii, pokud vase informace nebude ovéfitelnd a bude se zd4t véro-

hodnd. To je ten piipad, pokud:

> Vase leZ pochdzi z prostiedi, které osoba povaiuje za divéryhodné.
(Zde jde o ,,jisty pramen®. Ten by nemél byt moc nevérohodny.)
> Vy jste pro sviij ,ndstroj* dvéryhodni.
(Proto nepiehdnéjte, zlstante realiscicti.)
» Zatajite sviij motiv vlastniho uzitku,
(To byste méli délat vidy. Myslete na nejvyssi pravidlo viibec: ,Nikdy nikomu
nedtvéfovar!“)
> Zatajite sviij zdmér uskodit.
(Nedéld prosté dobry dojem, kdy? vds nékdo rozpozni jako zIé lidi.)
> Zatajite, Ze chcete osobu pouzit pouze jako ndstroj.
(Nebot kazdy chce, aby ho ostatni brali vdZné, nikdo ze sebe nenechd dobro-
volné udélat ndstroj.)

Lk e Sk N SR S ———

TECHNIKA INTRIK

-—""'—___—_f

4, krok: Kontrola ucinnosti

a byla tspé$nd tehdy, kdy? jste vzali mocnému konkurentovi jeho

ae intrik e i  moene! ’ o
b budete mit velmi t&7ky tikol: chrdnit sami sebe pred budoucimi

moc. Pak ale
o] 1
intrikany:

Stupen etické nekorektnosti
o B . L T

Uspésné pouiiti této techniky vyZaduje pfehodnoceni ndsledujicich forem cho-

- vdni:

» vyuzit divétivosti;

» postupovac zdkerné;

» lhig

» zneuzit duvéry;

» poutivar lidi jako ndstroji.
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