Technika jazykové
manipulace

Cile:
» posilit vlastni pozici ve skuping;
» pfimét nékoho k tomu, aby jednal proti svym zajmim:
. abyste tim ziskali vyhodu;
» uvést nékoho do urdité nalady:
- abyste ho nasledné mohli snaze ovlivnit,
. aby bylo moZno vyzadovat” urcité chovanf;
» mit nékoho pod kontrolou:
. abyste poznali vlastni hranice a moZnosti,
abyste na n&j mohli (nadale) uplatfiovat vliv;
» nékomu uskodit:
. abyste prosadili svij prospéch,
. abyste ziskali lepsi pozici;
» nékoho znejistit:
abyste zazili pocit moci,
. abyste na tom byli sami lépe;
» uplathovat moc.

Svych cilii dosahnete takto:
» PouZijete Fe¢nické a jazykové triky.

Zvlastni predpoklady:
» Zadné.
Prehled

Ueinnost techniky spotiva v typickém chovani posluchach. Umite-i cilené po-
uzit uréita slova, souvéti a zpiisoby fedi, pracujete s pfedvidatelnou odezvou.
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Hlubsi véedomosti

Co je jazykova manipulace?

Co znamend jazykovd manipulace se predvadi ze-
jména v politice a ve vojenstvi. Cilené poutiti slov
a feCi md pfispét k tomu, jak ospravedlnic nebo
legitimizovat vojenské zdsahy do konflikeii. Jsou
uddvdny ndbozenské, ndrodnostni, ideologiclké
nebo jiné ,dfvody”. Bez opory v obyvatelstvu se totiz nedd vést 7ddnd vilka.
Vytvotit chovdni a mysleni stejné formy a dosghnout kontrolovanym pouzitim

feci vypocitatelnych Géinki, to jsou cile, které jsou v profesnim svété hodny
nemalé snahy.

U¢el mluveni je vzdy ten, ovlivnit
vlli néjaké osoby tak, jak se to libi
mluvéimu.”

Nezndmy autor

Jak vznika jazykova manipulace?

Nekritickou recepei posluchaéstva na jedné a promyglenou volbou slov, resp.
zpisobem mluveni na druhé scrané.

Jak funguje technika jazykové
manipulace?

1. krok: Vybér vhodnych cilovych osob.

2. krok: Jazykovd manipulace, dil 1 — pasivni a neosobni formulace.
3. krok: Jazykovd manipulace, dil 2 - jazyk podmariovéni si.

4. krok: Kontrola t¢innosti.

1. krok: Vybér vhodnych cilovych osob

Cilovymi osobami jsou podtizeni zaméstnanci, v omezeném rdmei také kolegové
a nadfizeni.
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2. krok: Jazykova manipulace, dil 1 -
pasivni a neosobni formulace

Pti mluveni vzbudite pouzitim pasivnich konstrukei v kombinaci s neosobn{m;
formulacemi a také daty a fakty dojem nevyhnutelnosti. Tento jazykovy trik ¢
nabizi tehdy, kdyZ jste vy sami piivodcem neceho negativniho, cheete vigl od
sebe odvrdtit zodpovédnost.

Priklad

Ve valce nikdo ,nestfili*, ale ,jsou nasazeny zbran&". Armada a politici mistrovsky dapliuji
pasivni konstrukce je3té pouZitim neosobnich forem a ¢isel: ,Bylo provedeno sto padesat
néletd. Vzniklé skody byly v rémci oc¢ekavaného horizontu.”

Timto zplsobem se zda byt to, co se stalo a co se déje, téméF nevyhnutelng, a obyvatelstyy
muZe byt zprostfedkovan dojem, Ze neexistuje nikdo, kdo by mél na udalosti vliv. Valka, nasil|
agrese jsou odosobnovany, zda se, Ze neexistuji ani plivodci, ani provadéjici, ani mrtvi, Vznikaji
vécné skody, jako napfiklad civilni 3kody” nebo kolateralni skody*,

V profesnim viednim dni se daj, ve zfetelné zjemnéné formé, docilit pousitim
pasiva také dspéchy v ovliviiovani.

Priklad

KdyZ musite pfed odpovédnymi asobami vysvétlit, jak mohlo dojit ke ztroskotén! projekiu,
nesejmou z vas sice pasivni konstrukce a neosobni formulace vasi zodpovédnost, ale prispéji
k tomu, Zze od ni trochu odvrati pozornost,

Odkazuje na zodpovédnost Odvraci pozornost od zodpovédnosti

Vyvinuli jsme matici. Byla vyvinuta matice.

Potom jsme tuto matici pouZili ve firmé Tato matice byla pouzita ve firmé zakaznika.

zakaznika.

Nadchli jsme nadimi napady. Nase napady byly pfijimany s velkym

zajmem.

Pak jsme provedli prohlidku na misté. Byli jsme pozvani k prohlidce na misté.

Potom jsme si prohlédli potitacové zafizeni. | Bylo nam predstaveno pogitacové zafizenl.

Opomenuli jsme se zakolit do technologie, | Aviak bylo opomenuto zaskoleni do

ktera se tam pouziva. technologie, kterd se tam pouziva.

Ll o T B D St .
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tojsme i pfi planovani adekvatné Z tohoto divedu nebyla tato technologie
Pmom il také zohledn&na v planu.
nez 4
Tak potom dolo ke komunikaénim Duisledkem toho bylo, Ze nastoupily
agbléml'lm komunikacni problémy.
pr -
Zkusili jsme Ve, abychom pfesto projekt Z nasi strany bylo podniknuto vie pro
dobie dokondili. zdarné zakonéeni projektu.

3, krok: Jazykova manipulace, dil 2 -
jazyk podmariovani si

Jazyk pudmaﬁovéni si se sklddd z elementd psychoterapeutické techniiq:zrozh‘o—.
vor, Tam zdlezi predeviim na tom, Ze terapeut udrzuje neustdle silngjsi pozici
yli¢i pacientovi. Kdyz ji ztrati, pozbude své autority coby terapeur a sezeni musi
byt picruéeno. .

V profesnim viednim Zivoté vis jazyk podmanovdni si podporuje v tom,
abyste se prosadili v dennim konkurenénim boji s kolegy. Uz tak je dost $patné, ze
musite travic den s lidmi, které jste si sami nevybrali. Pak aspon tento cas vyuzijte
k tomu, abyste vybrané kolegy drzeli malymi pozndmkami na uzdé a zachovali
i, pokud to jde, silnéjsi pozici.

1. Miceni

Mléet je vice nez nefikat nic. Demonstruje to vétsi silu. Kdo disledné k né¢emu
mléf, nenechd se vyldkat, aby ukdzal své pocity. Ostatnim nezbyva nic jiného nez
padnout (zpér) do podtizené pozice.

Priklad

Délite se spole¢né s Marii a ¢tyfmi dal3imi kolegy a kolegynémi o jednu kanceldf. Navenek k Ma-
il chovate kolegialna-divérny vztah. Ve skuteénosti ji zkousite potopit, jak to jen jde (typicka
konstrukce ,navenek pfitel — uvniti nepfitel”). ProtoZe vite, Ze Marie nerada pracuje pii otevie-
ném okné, oteviete ho, nez vejde do mistnosti. Podle oZekavani hned zjisti: ,Zase je oteviené
okno." Micite. Jde k oknu a slyditelné ho zabouchne:, Nemiizu pfi tom hluku pracovat!” Kratce
vzhlédnete a micky pracujete dal. Marie se tim citi byt vyprovokovana a nafika dal, doufajic
V& Vasi reakci: ,Pro¢ musi byt to okno porad oteviené, pii takovém hluku. Kromé toho mi jdou
dneska ty telefonaty 3ilené na nervy!” Reagujete kratkym,hmm?”. Ostatni kolegové byli na Marii
HPozornéni. Protoze slysi jenom jeji vyroky, chodnoti jeji chovéni jako nepfijemné naladové.
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Pokud byly nahodou oteviené dvefe k séfovi, ten se pfilezitostné zepta, jestli Marii jdoy tele.
fonaty zakazniki na nervy” uz dlouho.

Vysledek: provokativnim miéenim jste Marii stéle vice drazdili. Pfitom nejste v zadném Dii-
padé nezdvofili nebo nepfitomni. Mohli jste se na ni i podivat, ale méli byste piitom ukazat tak
malou reakci, jak jen to je mozné. Pokud budete tento trik pouZivat Zastéji, ziskate Cit pro to,

kdo se necha vyprovokovat ml¢enim.

2. Vzbuzeni pochyb

Abyste nékoho znejistili, vzbudte v ném pochyby. Znejisténim tohoro druhy
posilujete svou silngjsi pozici.

Priklad

Cilové osoba:,Tak, jsem hotova”
Replika:,Skute¢ne?”

Cilové osoba:,,Ano.”

Replika:, Aha..”

Pokud se cilovd osoba zepta, proé ¢inite takové komentére, dementujte to,

» Tosinamlouvas”
» ,Ach, jd mdm sdm zrovna tolik prace”
> ,Ne, viechno je OK/

Pokud néjakou osobu budete Castéji takto znejistovat, mize dojit k tomu, #e brzy upadne do
(vami pro ni zamyslené) podfizené pozice. Ze jste tohoto stavu dosahli, poznate tak, ze se bude
chovat jako fiiukajici dité, s otazkami jako:

» Tedale fekni, co si myslis. Nemyslig, ze je dobré, co jsem udélal?”

» Rekni, ke komu vlastné mluvim? Ty k tomu nefeknes nic pofadného!”

» ,Ted'se ale taky jednou vyjadfi celou vétou!”

Ne vidy md cilovd osoba moznost stézovar si na vase chovdni. Pokud neexistuje
zddny osobni diivérny vztah, ziistanou v ni pochyby vézet a ona se divi, pro¢
reagujete tak zdrzenlivé. Pokud se v jinych kontextech choviéte socidlné béiné,
tedy normdlng, je cilova osoba tim vice znejisténa, kdy? se viici ni ,najednou”
chovite jinak. Osoby, které jsou nejisté, jsou pro tento okamzik vykolejeny. Pak
je miZete, je-li to vasim zdmérem, pfedstihnout.
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piiklad

cilova osoba:, Hele, 4%
ﬂep!ika:,Jo,jsi si jisty? : N
Cilova osoba:,Jak to, €O jako myslis? )
jen tak. Dneska to na tobé hodné zévisi, ze?"

mam hotovou tu prezentaci na dneini odpoledne!”

Replika: Al ) I : - "
|edek: Cilova osoba je znejisténa, vy naopak vyborné pfipraveni na dnedni cdpoledne.
Vys :

3, Pouziti mnohoznacnosti

(Casto se vyjadiujee dvojznaéné nebo viceznaéné. Kdo chee pochopit, co pfesné

yslite, musi kldst otdzky a tim se dostane do podtizené pozice.
]

priklady
»  Misto:,Jsi vyzbrojen na dnedni mitink?”
Jsi vyzbrojen?”,Na ca?”,No, na ten mitink.”
» Misto:,Tak, ted jdu do kantyny

JTak, ja jdu’ ,Kam?",Do kantyny." ,Myslel jsem, Ze jsme cht&li jit spolu..”.Jo, tak pojd?”
» Misto:,Tak jsem zase tady. Rozhovor se zakaznikem probéhl dobfe, mame tu zakazku

Tak, jsem zase tady." ,No, a jaké to bylo?”,,Dobré.",Co je to dobré?” ,Mame tu zakazku."

4, Rogersuyv trik

Carl Rogers byl americky psychoterapeut, ktery se stal zndmym mimo jiné svou
koncepci osobné zaméfeného stanoviska jako zdkladniho postoje terapeuta viici
pacientovi. Takovy postoj se vyznaluje jasnym vnimdnim verbdlnich a never-
bilnich sdéleni osoby, krerd hledd radu, empatickym chdpdnim jejich problémi
A lctou vici téro osobé. Z toho vznikl urdity zpasob chovdni a vyjadfovdn{ se
Vici pacientovi. V kazdodennim Zivoté mize byt tato metoda uzite¢nd, pokud
cheete dosthnour toho, abyste svému protéjiku neposkytli Zddny prostor pro
utok. Metoda se pouzivd jednoduse: v rozhovoru jen opétujete to, co vim fekne
vase cilovd osoba, co od ni vnimdte nebo co vyctete z jeji feci eéla.

Priklad
Zaméstnanec si u vas stéZuje: ,Poméry jsou nemoznél”
Jak, vy pocitujete poméry jako nemozné a zlobite se, jak vidim.”
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Vezmete zaméstnandi vitr z plachet tim, Ze obratite jeho pozornost na to, ze Poméry (objek.
tivné) vlibec,nejsou” nemozné, jen se mu (subjektivné) takové, zdaji”. Kromé toho MU Nastayjta
zrcadlo tim, Ze verbalizujete jeho hnév. Tak se bude nejprve citit pochopen. Odpovi:

»J0, jsem totalné znechuceny, protoze zakazku dostal Tonda.”

Zameéstnanec vam udava dilved svého hnévu. Subjektivizujete znovu:

~Aha, citite se byt tedy znevyhodnény.”

Utvrzen timto zjisténim, které uhodilo hiebik na hlavi¢ku, fekne zaméstnanec:

»Jasné, on je mnohem hor3i nez ja."

Nevénujete se uz dale tomu, kdo je lepsi nebo hor3i zaméstnanec, protoge to nevede k cjjj.
Chcete dosdhnout, aby byla zachovana va3e autorita a plnény vase pokyny. Proto musite zdg-
raznit svou pozici vedouciho, ktery je ve svych nafizenich vzdy spravedlivy a pro svi rozhodnyyj
ma dobfe zvazené dlvody. Proto se zeptate;

«Jak jste pfisel na to, Ze to je znevyhodnéni?” pfitemz v této otazce se skryva i vycitka: Jaksi fen
mizZete myslet, Ze nékoho znevyhodriuji!

»No, protoZe on dostal tu zakazky, a ja ne," odpovi zaméstnanec podle pravdy, Nynl vytdhnete
zase sv(ij argument objektivita-subjektivita a opakujete:

+A z toho na to usuzujete?”

Nacez zaméstnanec fekne:

LAno

Po této pfipravé, ktera se sklada ze zrcadleni a z pfejimani perspektivy objektivita-subjek-
tivita, odkazte na svou autoritu, demonstrujte ji svymi dspéchy v minulosti a okofefite to celé
trochou soucitu:

«Nemyslite, Ze mam pro viechno néjaké divody? Mél jste v minulosti i jen jednou divod vyéitat
mi znevyhodiovéani?”

Zaméstnanec je zmaten:

JNe.!

Nevi pofadné, co ma fict.

«TakZe se prosim vratte ke své préaci

Rogerstiv trik miizete pouZivat rozmanité, Na zacitku se vaim pravdépodobné
nepovede tak perfekeni provedend, ale je zndmo, ze cviceni déld mistra.

5. Nechat nabéhnout do prazdna

Ucelné gesto dominance spocivd v tom, 7e vyzvete nékoho, aby néco vypravel

(nejlépe néco osobniho), a pak zeratite zdjem. Osoba se bude citit odhalena ve
svych pocitech a diky pfizndn{ zatla¢ena do podiizené pozice.

/——_t

priklad
Zeptate 5€ kolegy

soucilnz’a otazka, po
J rozvodem. Na pocatku se zajmem naslouchate, povzbuzujete ho gesty a pohledy, aby se
edr :

tviral. Kdyz se dostal do spravného tempa a domniva se, Ze ve vas ma upfim-

Zulce: ,Co se déje? Vypadas tak vyfizené, mas trable se svou Zenou?” Vase

dpofena odpovidajicim gestem, podniti Sulce, aby vam pfiznal, ze je kratce

pf

vam vice avice O o . j ’
ho partnera v rozhovoru, zaénéte mu naslouchat méné a méné koncentrované. Zabloudite

né o ra . - - I3 » . - -
hledemna dokumenty na svém psacim stole, hledate néco v zdsuvce, az konedné zcela nena-

O - - . r 3 s
y tafe pokraéujete ve své praci. Vase odpovédi se vice a vice zkracuji a nakonec

padnéa bez komen akone
“ Kdy# se Sulc zeptd, dementujte to a povzbudte ho, aby klidné vypraveél dal:

yystiv,hm"a .aha e
Ne ne, povidej prosim dal, ja t& posloucham!”To je samoziejmé lez, ale on se ma dale svéfovat,

timco vy mu demonstrujete, e se v tomto okamziku nachazi ve skutecné podfizené pozici.
za

6.  Utoky na sebeprezentaci

Sebeprezentace se vyborné hodi pro ti¢innou sebemanipulaci a manipulaci cizich.
Kdo si casto tkd, Ze je sakra dobry, bude ¢asem piisobit piesvédCivé nejen na
ostatni; ale i sim na sebe. Pokud u konkurenta zjistite takové snahy, prerulujte
hio tim, Ze zpochybnite jeho pozitivni sebeprezentaci.

Priklady

» Jsemnejlepsil” .OK. Kdyz myslis...

» To jsem udélal super!” Jo, nebylo to ipatné {shozeni pfevleené za humornou po-
znamku)

» ,56f mé dneska pochvalil” ,No, to je teda néco! (ironicky Gtok na sebeprezentaci)

» ,Dneska jsem pfijel na kolel” ,To je vidét...

» ,Tak, myslim, Ze jsem tomu zakaznikovi dal co proto!” ,Aha, co proto..” (doslovné opakovani

jako neutralizace pozitivniho zaméfeni)

4. krok: Kontrola u¢innosti

Uspéch mnoha jazykovych manipulaci, jako naptiklad pouziti Rogersova triku,
e bezprostiedn ditelny. Poutiti pasivnich konscrulei a neosobnich formulaci je
haproti tomu spise doprovodnd hudba pro vase ovliviiovdni. Testujte jazykovou
manipulaci v negkodnych situacich rak dlouho, az budete ovlidar jednotlivé
prvky téro techniky. Az si tyto triky timto zpiisobem osvojite, mizete v rozho-
dujicim okamiku sahnout do své zdsobdrny.
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Stupen etické nekorektnosti

e

Usp&né poutitf této techniky vyzaduje ptehodnoceni ndsledujicich forem cho
vani:

L Kazatelska technika

> obejit a nerespektovat svobodnou viili.

Cile: o
» posilit soudrznost ve skuping;

» nekoho k sobé pfipoutat:
. aby zaméstnanci podavali vykony za vasich podminek,
. protoze je uzitetné, aby si vas vazili;
| » udélat na nékoho dojem:
I . abyste byli respektovani,
. abyste piesvéddili o vlastni,vyjimecné” osobnosti;
» uvést nékoho do urcité nalady:
+ abyste ho nasledné mohli snaze ovlivnit;
» ukolébat nékoho v jistoté:
}: « abyste vyuZili jeho sluzeb;
' » nékoho oklamat:
' abyste dosahli, ze udél3, co chcete.

Svych cild dosahnete takto:
! » Budete pouzivat rétorickeé triky kazatel.

'| Zvlastni predpoklady:
. » Zadné.

Prehled

et

! Kazatelé - je jedno, jakych nabozenstvi — vyvinuli v prabéhu staleti nej-
efektivnéjél' triky k ovliviiovani lidi. Jejich misionafskému zapalu vdécime
2 nédhernéjednoduﬁe pouzitelné elementy, které v kombinaci s jinymi
technikami této knihy posiluji sugestivni plisobeni. Pouzivejte je, kdyz mlu-
Vite pred néjakou skupinou, pfed zaméstnanci, tymy, zakazniky.

i e  w




-

130 ZAKAZANA RETORIKA

Hlubsi véedomosti

Co je kazatel?

Dobry kazatel je rétorickym vzorem.

Co zplsobuje kazatel?
Kazarel¢, ptedeviim radikdlni americti evangelisté, docilujf svou rétorikoy pg.
prosto UZasnych tspéchii. Vznikaji ,ptibehy probuzeni® a cizi lidé si padajf $tastng

uvolnéni a ,spaseni® do ndruce. To je vysledek technicky nezdvadnych a zkugens
pouzivanych trikii. Nékolik z nich tu pfedstavime a doporuéime k pousi,

Jak funguje kazatelska technika?

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby.

2. krok: Obsahové triky a triky reci téla.
3. krok: Hlasové triky a ostatni efekry.
4. krok: Kontrola u¢innosti.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Vhodni je kazdd skupina a kazdé shromédidéni, pfed keerym mluvite.

2. krok: Obsahové triky a triky reci téla
Obsahove triky
Mnohé obsahy jsou vidycky dobre piijimany a vytvateji divéru. Kdo chee po-

midhat slabym, bere lidi takové, jaci jsou, a db4 vice na vnitini hodnoty nez nd
vnéjskovost, miZe byt jediné dobry &lovék. Vyuzijte téchto kategorii z oblasti
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é viry. Ty vidycky zaberou. Zaplette na vhodném misté nékeery obrat

,'Csfﬂlls e v e v g Wy ’ v ¥
4 hu do své fedi. Je totiz uziteéné fikar to, co ostatni cheéji slyset.

ohoto dru

gpolecné pozadi viry

Vywvorte spolecny zdklad, nebot spolecné véci zptisobujf blizkost (srovnej technika
smaktivity) a 2 7ase vytvdif sympatie, coz zvy$uje vasi vérohodnost.
i

priklady
» ,VEichni piece vime, ze marketingové oddéleni firmy Lola ma naskok ve védomastech.”
Nam viem je jasné: to se neda do zitfka stihnout

My vaichni véfime v Uspéch naseho produktu.”

Viichnijsme presvédéeni o tom, Ze nas vykon, nase nasazeni a nade ctizadost slouzi sprav-

né véci.'

Spolecné zaméreni jednani

Viichni lidé radi stdle znovu slysi, Ze tdhnou spole¢né za jeden provaz. Ve skupiné
se vétdinou citi skryti. To vycvdli jistotu a osvobozuje od obtiznych pochybnosti
o sobé samém. Ukazte, Ze existuje spole¢né zaméfeni jedndni mnoha lidi, resp.
na tento bod zaméite pohled.

Priklady

» .My viichni chceme jenom jedno: dokonéit projekt k 30. lednu, at se stane cokoli’

» | kdyz viichni pracujeme na riznych mistech, nas cil je stejny: zkonstruovat do veletrhu
klikovou hfidel.”

» KaZdy z nas pracuje izolované na malé ¢asti. Ale tyto ¢asti maji byt na konci spojeny do
celku. Ackoli tedy jeden zde a druhy tam zdanlivé Fesime kazdy své akoly pro sebe, pracu-
jeme pfesto na jednom jediném cili”

Na vnéjsich vécech nezalezi, na vnitiku tim vice

Nejen v soukromych vzrazich, ale i v profesnim prostredi byv ¢asto ocefiovino,
kdyZ se klade viha na ,skute¢né” véci a ¢lovék se nenechd oslepit vnéjskovosti.
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Priklady
> ,Jejedno, jestli bude nas prospekt vytistény na hedvabné matném nebo na lesklém
jde o obsah! O kvalitu naseho produktu!”

Papire,

> ,Mné je jedno, jak jste obleceni. Mé zajimaji vase odborné znalosti a vage kompetenca e
vztahu k nasemu novému produktu.”

> Zvnéjiku nemusi nase firma vypadat nijak oslnivé, ale my také oslfiovat nechceme, Negs.
vdme vahu na atraktivni vzhled, ale na vyvoj produktu v té nejlepsi kvaljts”

"

Brat druhého takového, jaky je

Kazdy je rdd, kdy?z ho ostatni berou takového, jaky je — at uZ to znamens cokoli,
Takze délejte, jako by tomu rak bylo.

Priklady
» ,Jenam jedno, jaké jste mél vysvédceni a jestli viibec néjaké mate. Co ma Pro nas cenu, je
vase chovani ve firmé. Jakou préci jste pfipraven tady pro nas odvést?”

>,V tomto tymu neexistuje néjaka hierarchie, Tady se potita jenom kreativni potencial”

Pomahat slabym

Vytvofit zddni, ze ¢lovék pomahd slabdim a sleduje nezi$tné cile, je zvlieé dobie
pfijimano témi, ktefi se tak jako tak neustdle boji, Ze budou zanedbdvini. Proto
zabudujte do své fec¢i nékolik ,samaritdnskych myslenek”.

Priklady
» ,Nenimozné, aby byl nékterym plat zvy3en a jinym ne. Jde o to, abychom véichni méli
dost!"

> ,Najim produktem pomahame viem tém, ktefi byli az dosud kazdodenné odkazdni na
pomoc!

,

Laska k bliznim

v 3 s e . o v ’ - 3 o ape—d Jv-
Znakem kfestanstvi, ktery je s oblibou zdtiraziiovin, je ldska k bliznimu. Vy
tvdfejte variace na tuto myslenku a zdéiraziujte ji, protoZe tvéfit se, ze clovek
»miluje® svého blizniho, nemtiZe uskodit.

AT L T S o S

—-"‘___——-—_

priklady

Kladu nejvétdi vahu na to, abychom mezi sebou jednali se vzajemnym respektem. Vichni
a
;néme vysokou kvalifikaci a méli bychom se navzajem podporovat.”’

Respekta ucta se ukazuji predeviim v tom, ze nechdme jeden druhého domluvit”
r

Kdo se uci, roste

\iiechno §patné je pro néco dobré, jinak by nemél Zivor smysl, neni tomu tak?

priklad
» JPiira . o
s vyzvou neustalého daliiho vzdélavani. Tim ale neporoste jen vade védéni, ale i vase kom-

zantnim nartistu védomost! v oblasti kemunikaénich technologii se musime vyrovnat

petence. Budete pro nas a pro jiné firmy hodnotnéjsi, nebot se stanete experty v oblasti,

ktera je pro budoucnost klicova.'

pouzivani a opakovani silnych slov

Pouzivejte silnd slova a &astéji je opakujre. V tivahu ptichdzeji klicovd slova jako
soudrénost, spolecné cile, pracovni nasazent, vjkon, motivace, energie, sila.

Piiklady

» Vim, ze tu vsichni podavate ty nejlep3i vykony.”

» Vzduch tady je nabity energii!”

» Vidim pfed sebou motivované lidi, pfipravené k nejvy3simu vykonu!”
» ,Soudrznost, ktera panuje v tomto tymu, je ukézkova.

Pristup ke skeptikim

Neignoruite skeptiky, nebot je to posiluje. Misto toho je vydélte z masy, to vy-
volivi nejistotu. Fixujte je pohledem, ukazujte na né (v pifeneseném smyslu)
prstem, Jako posluchaci se nemohou proti takovym hiickdm brinit — rakze jste
v kazdém pripadé v lepdi pozici.
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.‘ Priklady yeichni pracuiji pro nas!
|' » . Midim tu nékolik skeptickych tvari. Ale Zadny strach, kdyz budeme pfistupovat kvéci Strukty. C mm o , i o
: rované a budeme vsichni pracovat ruku v ruce, dosahneme toho, co jsme si Predseyz|is Hrajee s Jartou vdécnosti: kdy? ostatni udélaji néco pro nds, musime talké néco
{ » .V mnoha tvéfich vidim obavy. Ale nebojte se, tato firma nenecha své lidi na holitkaChrl yrddic (s rovnej rechnika reciprocity).
| g o piiklady :
_; Sprym z mladi  \ichni zaméstnanci vytvaeji zaklad pro to, aby se nam dailo dobie
| : :v;echna ostatni oddéleni pracuji pro nds, nesmime je ted nechat na holickach tim, ze jim
/ Kdy? ,prozradite” nebo ,zvetejnite” néco ze svého soukromi (tento dojem bysge J4me na srozuménou, Ze nebudeme moci byt hotovi véas”
: méli vzbudit), vytvoii to pocit blizkosti a pospolitosti. i , Tedjsme dostaliod ostatnich tymi koncepce, lepsi uz to ani nemize byt."
Priklady
> Je3té si pamatuju, jak jsem v této firmé zadinal..” Jase za vas biju
» ,Kdyz jsem jako mlady ekonom ptisel do téhle firmy.."
‘ » .KdyZ jsem tenkrat stal pfed 3éfem personélniho.. Tuké ,aspekr mucednika® je vidycky dobfe piijimdn. Clovék prosté rad poslou-
chd, kdyz se za néj nékdo jiny zasazuje.
| : "
Jste tu v bezpeci Priklady
» ,Uzjsem mluvil s vedoucim projektu a zasadil jsem se o to, aby..”"
! Nabidnéte jistotu, to posluchace uklidni. » Mluvil jsem se §éfem a vysvétlil mu tuto problematiku...
"’ » Byl jsem uz u iéfa personalniho a dlouho jsem s nim diskutoval o naiem problému..”
: Priklady
}j » ,Spolecné jsme silnfl”
i » .V téhle firmé jsme jesté nikoho nenechali na holickach” Rétoricke otazky
‘I: » ,Dosud byli vidy viichni zaméstnanci odkodnéni.
' Klidné to délejte jako kazatelé: ,Kdo z nds je bez viny? Kdo se zvedne a fekne,
. #e je dokonaly?*
| Je vas trebal!
4 Priklady
( Kdo by rid neposlouchal, Ze to bez néj nejde — takze prokazte publiku tu las- » .Kdozvés mize fict, 7e uz odevzdal viechno?”
:! kavost. » . Kdozvas fekne, Ze je tady uz rano v sedm a pracuje s nejvy3si koncentraci na svém tkolu
i az do dvaceti hodin?"
Priklady * .Kdozvas fekne, ze neni schopen vétsiho nasazeni?”
;’- » ,Co je firma bez svych zaméstnanc(i?*
t » ,Kdyz neuvedete ten produkt na trh vy, kdo to udéla?” .
: » ,Firma vas potfebuje! Viichni na vas spoléhamel” T"ky FEEI téla
B |
i | Méné v rozhovoru, ale predevsim pfi projevu mé fe¢ tla velky vyznam jako
“‘ Podpora toho, co je feeno. Vyuzijte pro to cely rozsah svych paii. Gesta prové-
| |
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dénd blizko u téla nepfinesou publiku v zadnich faddch nic — nejsou totiy gy
, ) ; . il éto
vzdilenosti rozpoznatelnd. Myslete na postavu Krista, krera plati za znalk Riad
e - ¢
Janeira: §iroce rozpaZené ruce.

Gesto nejhlubsiho pfemysleni, upfimnosti, rozvahy
Ruce seviené v pést pred hrud a popfipadé ptitom jesté zaviit o,
Pti vyrocich jako:

> . Kdyz pfemy3lim, co véechno je mozné..”
» ,Kdyz zatnu u sebe a rozvazim..”

Gesto ukazovani cesty

Plochy dlani k sobé, $picky prsti ukazuji doptedu.
Pri vyrocich jako:

» ,Jam musime dojit."

» Tojendscil”

Gesto prijeti

Pottdst rukou, poklepat na rameno, vzit za pazi.
Pii vyrocich jako:

> ,Pane Majere, co bychom bez vés délalit”

> ,Jsemrdd, Ze vas s vadimi schopnostmi mame nyni u nas?

Gesto sily, otevienosti

PaZe téméf napnuté vpravo a vlevo od téla, plochy dlani oteviené nahoru.

Pri vyrocich jako:
> ,Ated? Ted jsme v bodé, kdy bychom méli viichni spolupracovat”
> ,Prosim vés! Navrhy!"
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Gesto nejvyssi pozornosti
lovo wale” zdtiraznit obéma nahoru napnucymi ukazovicky.
So‘pm’;iivejw stile oba ukazovicky, protoZe jeden vzbuzuje asociace na $kolni

\éta (pasob ucitelsky) a tim je negativné ocejchovin.
éra (U

PFi Vy'rOCiCh ja!(o:

Fika - jesté nejsme tak daleko!”
. Ale, fikam, ale -] )

s ted spojime svou energii, je to realnél”
, Ale-kdyz ted spoj gi, ]

Gesto dynamiky, sily nasazeni

Pfi feci prechdzet z jedné strany na druhou.

Gesto nemozného, které lze ucinit moznym
Obeé ruce nahoru, jako kdyZ chcete néco uchopit.

Pfi vyrocich jako:

» ,Dostat vize do hlav zaméstnanci.”

» ,Dostat to, co existuje jenom v myslenkach, na papir.”

» Nechat vize, aby se staly skuteCnosti.’

Gesto pro konflikt, vyporadani se s nécim
it 0 sebe dlanémi.

P vyrocich jako:

» .Nesmi dojit k zidnym tfenicim.”

» .Trenice jsou viude”

*» .Tyto konflikty ochromuji a zdrzuji”

GEsto ujasnéni, zdGraznéni

litlehce do kolen a znovu napnout nohy.
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Pfi vyrocich jako:

» A pravé proto bychom méli.."
» A jenom z tohoto dlvodu..”
» ,Toje pfesné ten bod, kdy..”
Gesto doznani

Pravd ruka naplocho pfed hrud.

Pri vyrocich jako:

» Vim, Ze nikdo z nas neni bez chyby..”

» | ze strany vedeni firmy doilo k opomenutim..”

Gesto pro rozvijejiciho se bojového ducha
Pravou pést pied hrud, ndsledné se otevie naplocho vpted.
P¥i vyrocich jako:

» ,Mé odpovéd je pevna: Ne se mnou!”

» ,Promeé je jasné: provést tento projekt? — Nikdy!”

Gesto pro rozdilnost

Paze relativné v $irokém thlu drZet od sebe v §iti ramen, plochy dlani namifené
ven smérem k publiku, pohled mifi jednou na tu, podruhé na onu ruku.

Pii vyrocich jako:
» Je tfeba rozlisit dvé oblasti: koncepci a realizaci.”
Gesto nacerpani sily

Paze seshora doli. Kazatelé f{kaji timro gestem: ,,Pojd do mé duse, pojd do mého
srdce.”

/__-—_

pii wrocfch jako:
AkdyZ viichni spojite své myslenky..”

E A kdyz viechny napady v této mistnosti vyasti v jeden nipad..”

r

Gesto vyzadani

Jyedat paze Siroko od sebe zdola nahoru.

pii vyrocich jako:

Proto vés prosim, abyste viichni pfistoupili dopfedu.”
Prosim, shromazdéte se tady vpredu.”

L3

>

Gesto vypichnuti neboli kazatelovy poskoky”

Jit kritce do kolen a zase se vymrstit pri vyznamnych vyrocich z publika.
Pri vyrocich jako:

» ,Ano, vy jste to fekl, pfesné tak to je!”

» ,Prima, presné na tuhle otézku jsem cekal!”

» Vyborng ze se mé na to ted ptate!”

Gesto vedeni, charismatického vyzafovani, sily, energie
Vipad krokem k publiku, pokud mozno s natazenou rukou.
Privyrocich jako:

» A pakvidim, Ze se blizime k nasemu cilil"

* ,Timto zplisobem bude to, co se pfedtim zdélo nedosaZitelné, mozné!”

wUcitelské gesto”

Natazeny ukazovicek drzeny nad hlavou, ukazujici nahoru, spojeny s trojndsob-
ym , protoze”.
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Pri vyrocich jako:
» ,ProtoZe jsme na sobé tvrdé pracovali, protoZe jsme se semkli jako tym a ProtoZe jsma
0
nevzdali, dostali jsme tu zakazku."

,Gesto mikrofonu”

Kdyz mluvite s mikrofonem pied vétii skupinou, vezméte ho do ruky, abysre
mohli s plnou svobodou pohybu vyuzit celou ifi jeviité. Pro obmény 4 udrien;
pozornosti publika vezmére mikrofon jednou do levé a pak zase do pravé ruky,

~Gesto lasa”

Kdyz kone¢né davy boufi a jsou nad$eny, udrzite tuto tiroveit emoci tim, 7¢
budete rukou krouzZit nad hlavou imagindrnim lasem.

3. krok: Hlasové triky a ostatni efekty
Hlasoveé triky

Jak efekené miize byt pouzic hlas jako néstroj ovliviiovn, ukazuji disp&ni ameriéi
kazatel¢, naptiklad Billy Graham. Sife variaci sahd od $eptdni po fev, od vysokyich
poloh po nizké, od dlouze protahovanych samohldsek po krétké staccato souhld-
sel. Pouzit hlas skuteéné jako néstroj, k tomu je tfeba mit odvahu. K natrénovini
pfed publikem se vyborné hodi déti. Kdyz jim ptedéitite nebo vypravite historkus
jste fascinujici a zdfite, pokud pouzijete plnou §ifi svého hlasu.

Protahovani samohlasek

Abyste zdiiraznili dilezité slovo, nepouzivejte hlasitost, ale protdhnéte samo-

hlasku.

Priklady

> ,Ne, my nemame nepravdu, ale ten, kdo si stéZujeceee!”

» A co udélali? Zatajili informace a schovali se, vyslali 3picly a pokouseli se $pid6d0nit!’ (na-
piiklad v kombinaci s technikou obrazu nepfitele)
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7ména hlasité—potichu

Siridejee velmi tichou a hlasitou, vyzyvavou a klidnou mluvu.
St

fiklad o o
i vim, ze je dllesité pracovat na tom dal” (nahlas), ,nebo si nékdo mysli néco jiného?
| d

(potichu)

Pauzy

Po velké hlasitosti udélejte cilené pauzu (srovnej technika kontrastu).

priklady

> timto systémem budou evidovéna viechna data!” (pauza) ,AZ se to stane..”

» Nemuzeteutoho byt—" (pauza) ,—dnes.’ (Nasleduje tleva posluchaéil, protoze to implikuje,

7 u toho sice nebudou dnes (protoZe je konec pracovni doby), ale zato zitra (pfi zacatku

prace).

Ostatni efekty

Nakonec jesté nékolik dalsich efeked z kazatelské réroriky, kreré jsou pfenositelné

1 psobivé.

Efekt talk show

Pokud nékdo z posluchaéii vyjadif néco, co slouzi dobru vasi véci, méli byste ho
pochvilit a podnitit skupinu k aplausu.

Priklad:
» . Velmidobie, co jste fekl, velmi dobie!” {Tukdte na still, skupina tuka take, srovnej technika
klaky.)
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Efekt rodiny
Rodina je v Zivoté vidycky to nejditlezitéjsi. Poddvejte ji jako nejvyss hodnmu

Prildad:

» .Conam viem lezi na srdci? Co je nejdilezitéjsi? Je to rodina, jeji bezpegi a zdravy rozye
0
nasich déti. ‘

Efekt sady yes-yes

Vyiddejte si souhlas. Poloite nejméné tfi otdzky, na kreré posluchagi v nitry

odpovi ,ano®. Potom polotte vlastni otdzku. Véina bude mit tendenci g ni
odpovédér také ,ano".

Priklady:
» .Checete vice penéz? VEtsi ispéch? Vétsi viiv? Tvrdé pracovat? Pak jste tu spravnal”
» Chtéli byste profesné stoupat? Mit finanéni jistotu? Milé kolegy? Pak prijdte k ndm|"

Efekt sady no-no

Podobné jako u efektu sady yes—yes, jen s opadnym znaménkem.

Priklad
«Kdo chce stat v kouté? Nebo piihlizet, jak jeho vysledky zhodnocuijijini? Nebo trpét, ze se s nim
jedna nespravedlivé? Vy snad?”

Efekt otce

Chovejte se otcovsky, vyzyvejte publikum gesty, aby pfilo k vdm, opérujte silné
emoce tim, Ze budete demonstrovat bezpedi, loajilné poklepdvejte po rameno,

uchopte povzbudivé pazi nékoho z publika, otcovsky se skléngjte, vlidné a plni
dobra. Ale nepiehdnéjte to. Nebudte ale také pfilis plasi, jednejte s lidmi piesné
tak, jak si to oni ve svém nitru pieji.

—

Efekt ,podrZ to”

Pro vérsinu lidi je to urdity zplisob uzndni a vyjimecnosti, kdyZ jsou ‘f'ef:nfkem
opddini o pomoc. Koneckonctl si vybral ,,je* mezi viemi ,ostatnimi®, aby mu
o:;whli- To je povaZovino za vyznamendni. Vy to vite a vyuzivite toho. l?:eze
lel nékoho porddejte, aby poloil vase sako na 7idli nebo vdm podal knihu.
;chn: bez mnoha feéf mikrofon nékomu ze skupiny, protoze prvé potfebujete
¢ volné ruce. Cim déle tento ¢lovék drii v ruce néco za vas, tim ,,Vyvolenéji:‘
si pripadd, i kdyz béhem toho prosté polcraéujete. ve ’své Peffl. Vésinou je nejisty;
nevi, co délat. Nemiize vis piece prerusit. Po m‘vfjake dobé ho vys.volva’o_(slre a po-
Jékujre mu milym kyvnutim hlavy. Ale nedarujte mu pozornosti pfili§ mnoho

(srovnej technika zdvislosti).

mi

4. krok: Kontrola ucinnosti

Jako fecnik reakee svych posluchaci vidite. Meli byste aspoti zacit s nastudovd-
afm téchto trikii pred publikem. Pro prdci s médii plati jesté trochu upravend

pmvid]a.

Stupen etické nekorektnosti

{50 Y N N N O

Uspésné pouziti této techniky vyzaduje pfehodnoceni nésledujicich forem cho-

vini:
» zidné.
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Hlubsi védomosti

Cojeto klaka?

i Jako klaku oznatujeme zaplacené, jdsajici a aplaudujici divdky pfi divadelnich
| T h ® k kI k odstavenich. Maji povzbudit publikum, aby také tleskalo nebo jdsalo. Klaku
] e C n I a a y E.lci1;i?_fl11l3 uz v antickém Rimé. Cisaf Nero, ktery ddval hrdt své vlaseni divadeln{
kusy, si drzel vlastni skupinu jdsajicich, takzvané plausory. Jejich jediny tikol byl

;1p|:|ud0v;1t co nejhlasitéji.

Cile: Na po&étku 19. stoleti se klaka (clague — francouzsky ,plesknuti®) objevila
» nékoho k sobé pfipoutat: ¢ Patizi. Dva pinové jménem Sauton a Porcher, stdli hosté pafizské Opery, dostali
. abyste pfesvédcili o vlastni viidéi osobnosti; v roce 1820 ndpad nabidnout aplaus na objednévku. Ten se pak stal pevnou sou-
{ » udélat na nékoho dojem: &sti piedstavent. Byli tam smiSci a placky, vyskaéi, deskati a volaci po piidavcich.
. abyste presvédcili ty, jez ¢ini rozhodnuti, o svém vlastnim vykonu, Hector Berlioz pise v knize Vecernt hovory v orchestri:
| - abyste zvysili vlastni vérohodnost, Mistri klaky pohrdaji amatéry, keeri aplanduji, aniz by znali tajemstvf sprdv-
. abyste byli respektovani, ného aplausu. Publikum nemd o dobrém aplausu ponéti. Clenové klaky se stali
. abyste presvédcili o vlastni,mimofadné” osobnosti. opravdovymi odborniky. Jejich profese se vyvinula ve skutecné uméni.”

Svych cili dosahnete takto:

S

> Budete mit své vlastni publikum. Co zpusobuje klaka?
F Zvlastni predpoklady: Klaka povzbuzuje ostatni k tomu, aby souhlasili s néjakym jedndnim. ProtoZe
| » Zadné. néco predvddi (cleskdni, smich, pld¢, voldni, souhlas, odmitnuti atd.), vétSinou
) se k ni 0soby v jejim nejbliz$im okoli bez dlouhého rozmysleni pfidaji. Kdyz si
\ stejné jako cisat Nero opatiite klaku, stoupne pravdépodobnost, Ze ,vdichni®
i Piehled budou délat to, co vasi plausofi predvadéji.
A Nepodcenujte tispéch, keerého miizete diky klace docilit. I kdyz si stile nékeeti
! ' Ovliviiovani diky nasazeni klaky je skrznaskrz taktickd zalezitost. Spociva mysli, ze pi profesnim postupu jde o obsah, nebo dokonce o vykon, pak se ale-
il v poznatku, Ze lidé maji urity druh stddové mentality. Kdyz mnoho lidi Spon vy s touto naivn{ pfedstavou rozluéte. Vykon je jen sekunddrni. Primdrné
? ! néco déla, musi to mit svij dlvod, takZe to budu délat taky. |¢ profesn{ postup zajijtén pouZitim rfiznych ma-
; Tento zpuisob chovani se v prilbéhu vyvoje ¢lovéka osveédil a zaklada fipulativnich trika. Nic jiného se pod pldstém Uspésny neni ten, kdo odvede
i } se na zkugenosti, e jednotlivci hrozi mensi nebezpedi, pokud déla to, O pojmu ,socidlni kompetence” neskryvd. Jednou hodné prace, ale ten, kdo pouzije
1 viichni ostatni. ¢ téchro technik je technika klaky, kterou jste uz ostatni pro své ucely.

JISté pozorovali u ostatnich. Ted ji poutijte i vy.
Védecky experiment dvou psychologt z roku 1979 objasiiuje, #e s plausory
‘e dostaneme dal ne s kazdou jakkoli dobfe vypracovanou koncepci:

I i ol
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Jeden herec pred¢ital jména z hamburského telefonniho seznamy Dvém
pokusnym skupindm byl promitnut obrazovy ziznam tohoto predgitip;. Jt'dna
skupina si poslechla poddni v té formé, v jaké bylo natoceno, a to ge "“ﬂfnoz
bezradnosti. Druhé skupiné byl zdéznam rovnéz piehrdn, ale podlozeny kulisoy
smichu a potlesku, kterd byla produkovina elektronicky. Tato pokusng skuping
se smdla také, a sice, jak jiZ bylo feceno, pfi predéitini z hamburského tclcfol;_
niho seznamu!

Jakkoli dobrd koncepce na zvlddnuti komplikovaného tkolu vém njc nepi-
nese, pokud nepfiméjete ostatni, aby ji ocenili jako dobrou. K tomu je vihodng
obklopit se osobami, které budou stdt od za¢dtku na vasi scrané. Budoy chvlig
vasi koncepci, vyzdvihovat nékeeré pasdze, ¢init pozitivai zdvéry nebo prosgé
souhlasné kyvar béhem vasi prezentace. Pak miize byt vase koncepce k
$patnd; pokud je klaka nadSend, stoupd pravdépodobnost, Ze budou n

i ti, kdo rozhoduji.

lidng
adseni

Jak funguje technika klaky?

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby.

2. krok: Shromdzdit kolem sebe klaku.
3. krok: Cilené nasadir klaku.

. krok: Kontrola ti¢innosti.

-

B

Nejprve uréite svou cilovou osobu, tedy tu, kterd md byt ovlivnéna. Prostied-
kem vaseho ovliviiovéni je klaka, kterd svym chovanim bezprostfedné ovliviiuje
cilovou osobu. Vase pf{m4 akce se tedy vztahuje na klaku, vase nepfima, skrytd,
na cilovou osobu.

Priklad
Abyste nadchli nadfizenou Markovou svymi napady, nasadite jako klaku kolegy Majera, Sulce
a Pekafe. Ti s vami budou souhlasit, doplfiovat vas vyklad pfiklady a zd(razhovat vyznam vasich

napadd.

Techniku klaky u# pouzivd mnoho lidi. Tvofi se skupiny a kliky, které protezuji
ndpady ze svého stfedu, zatimco ostarni hani. Taro dynamika by vds neméla
pohltit. Naopak, vyuzijee ji pro své acely. Presvédcite jako vidy diky argumens
taci, ve skuteénosti viak tspéchu docilite klakou, krerou si pfedem zaranzujete.
Investujte ¢as do ndboru osob, které budou na vasi strané. Lichotte jim, kupte
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piipadé nutnosti je dostarite pod tlak — ale pozor, neudélejee si z nich

ije v A -
X protoze klaka md zastavat funkei ptimluvce.

“cpi".l[cle,

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

cilovou osobu si miiZete vybrat kazdou, keerd md byt o né¢em presvédéena.
byt ndpad, koncepce prodeje, urtity postup, ndvrh témaru.

Jako

Muze to

2. krok: Shromazdit kolem sebe klaku

Dobré éleny klaky bud najdete ihned, nebo je nabirite systemaricky.

Prvni druh piijde vétdinou zcela sdm od sebe. Takové klaky ,,vzniknou” diky
5)-|np:1tii a ndklonnosti: kolegové, s kterymi si dobfe rozumite i osobné, nebo
sikaznici, s kterymi mdte dobry vztah. Péstujte prosté dobré vzeahy a klaka se
sestavi témér sama. Kdyz si ¢lovék miie vybrat, kaidy md radéji harmonii neZ
disharmonii. TakZe podporujte dobrého kolegu, kdyz m4 néjaky ndpad, i tehdy,
kdyz ho vy sami za tak dobry nepoklddite. Ale prokdZete mu tim laskavost. Pak
jste élenem jeho klaky. A pro¢ taky ne? Opacné bude zase on stdt pfi vds, kdyz
na to piijde — a kdyz budete mit Stésti. Ale nespoléhejre na ro. Neexistuje zdkon,
kiery by piedepisoval vzajemnost. Kdyi podpotite néjakého kolegu, neznamend
10 zdaleka, ze on udeld wotéz pro vis. Pokud doufite v loajalitu, jste sami na
viné. I loajalitu je nutno fidit. To v tomto piipadé znamena nasledujici: kdyz
cltite, Ze jste osobné sympaticti nékomu, kdo by vim mohl byt i k profesnimu
uzitku, sihnéte po téro Sanci. To v Zddném pifpadé neznamend, Ze si k nému
whudujete divérny pidtelsky vzeah. Ale ptinese
vim vyhody, kdyz ho pfiméjete, aby uvéiil, Ze
tento vztah vznikd, resp. existuje. Jen pokud si nepfatelé upfimni jsou
Viici nému zachovite réroricky odstup, miizete ho
plinovité pouzit jako &lena klaky.

Priklad
Zjistite, 7e jste sympaticti panu Milerovi. Upfimné vypravi o svém volném ¢ase a béhem casu
Vam tak svéfi nékolik detailt ze svého soukromého zivota. Ted kalkulujte: bude vam uzite¢négjsi
13K0 pitel, nebo jako ¢lanek sité, ktery by vas mohl dostat dal diky svym dobrym obchodnim
Kontaktim? Pokud ho chcete pouze jako pfitele, neni to myileno rétoricky. Pfinese vam totiZ
€0 jen tehdy, kdyz z néj budete profitovat. Budete z néj profitovat tehdy, kdy? si bude myslet,
#h0 mate, take" radi, Tak ho nechejte, at si to mysli.

~Pratelé se nazyvaji upfimnymi,

Arthur Schopenhauer
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Kdyz se klaka nesestavuje sama od sebe, musite si ji vytvofit.
Abyste ziskali niklonnost osob, miiZete vyuit techniku atraktivity, technil
lichoceni nebo technikn aktualizace. g *
Zcela jind moznost spocivd v tom, vybrat si osoby, které si od v4s slibuji

vyhody.

Priklady

> Kolega Miler kolem vas krouzi uz nékolik mésicd. Slibuje si od dobrych kontakeg s vimj
piistup k vy$si pozici. Byl by to vhodny ¢len klaky, pokud jde o otézky, u kterych Je dilezity
také jeho nazor — napfiklad na urité odborné problémy,

» Milada asistentka jednatele s vami pilné flirtuje. Toho se ihned chytte - vyuzijte Ji. Téme
vidycky je vithodne vyuzit sexualni naklonnosti nebo laskyplnych citd, které k vam chovaji
druzi. Koneckonci ti, kdo vas maji radi, chtgji, aby se vdm dafilo dobfe.

» Kolega Majer mé ipatné skére. Silha po vaich spésich a pokousi se vice & ména nenapadng
od vés néco odkoukat. | on je vhodnym élenem klaky, ktery s vami bude i vefejné éasto S0U-
hlasit, protoze tim sleduje své vlastni egoistické cile. Takovi élenové klaky jsou vypacitatelni,
protoZe jsou podobné motivovani jako vy.

Dbejte pti vybéru clent své klaky také na jejich disponibilitu. Ten, kdo se nesmi
ticastnit rozhodujicich porad tymu, protoze k nému nepatti, vim vibec nic
nepfinese.

Vase plausory nemusite bezpodmine¢né dlouho a pracné shanét. Miiete si
je obstarar i rychle. Napiiklad se krdtce pfed poradou tymu dévérné obratte na
jednotlivé ¢leny a otestujte jejich pozice:

> Kdo co zastupuje?
> IKdo stoji na mé strané?
» Kdo je proti mé?

Pak se pficlefite vice &i méné nendpadné k tém, ke sdileji v4$ ndzor. Prizvukujte

ve sboru, vylozte argumenty, které posilf vase pojeti. A staite se pak mluvcim této
skupiny. V hodiné pravdy budete mit zastup piivrienc vedle sebe a za sebou.

3. krok: Cilené nasadit klaku

Cim lépe se vdim podaii pfipoutar k sobé svou klaku, tim flexibilnéjsi jsou mo&
nosti jejtho nasazeni. Jako $tdb, ktery vés doprovazi, shromazdéte kolem sebe
plausory. Tim se zvySuje vds$ vliv. Osoby, které vystupuji se stoupenci, s zdaji

dui-

.—"""-—___f

21 Nezapominejee také na pédi o prisludniky své klaky. Dévejte jim v malych
gZIE)SL INCH : sp T PO JU ST
ke '::h 0. v co od vis doufaji (ndklonnost, sympatie, jiné vyhody). Predstirejte

orc ] y y . o v ¢ ; ; g o
b 1dné pf-;itelswi, nikdy viak nebudte divérni. Pracujte s technikon reciprocity

1ps v o . SR I y v -
P’l pipﬂ Jdmine¢né dodrzujte zdsadu rétorického odstupu. Kdyz pro né jednoho
a bez ; v B S v G S
5 - mi Ziti . istéte, ze je sku-
dne nebudete mit pouzit, rozlucre se s nimi. Predtim se viak ujistec j

«eéné nebudere nikdy vice potfebovat.

Ve

4. krok: Kontrola ucinnosti

Pokud chcete sami pro sebe ohodnotit efekt svych snah, vezméte si pro srovndni
dobu, kdy jste se jesté védome nestarali o nasazeni klaky. Pokud si myslite, Ze
nyni Gspésnéjsi, blahopfejeme.

Nakonec ale jesté jedno upozornéni k zachdzeni s klakou. Jakmile zjistite,
Je jeden z élent vasi klaky prestrelil svij cil, odkazte ho do sprdvnych 113ezi. Ji-
nymi slovy: klaka nesmf nikdy délat nic vic nez pozitivné podporovat vase akce.
Ostatné stile existuje nebezpedi, ze clenové klaky vyuziji naopak vds k tomu, aby

jste

se ukdzali v pozitivnim svétle.

Priklad
Ziskali jste pani Novakovou jako &lenku klaky. Beéhem jedné porady vsak tato kolegyné nejen
pozitivné hodnotl vase poznamky, ale pouZije je jako vychodisko pro pfedneseni vlastniho

navrhu. Ten pak vzbudi vétdi zajem nez vas navrh.

Zde budte redy prosim bdéli, aby ¢len vasi klaky nedélal nic jiného, neZ nanejvys
opakoval klicové prvky vadi feci. Jen tak se pozitivné zndsobi vas projev.

Stupen etické nekorektnosti
I N O

Usp&né poutiti této techniky vyZaduje ptehodnoceni nisledujicich forem cho-
vini:

® vyuzit divetivostis

* postupovat zdkerné;

> lhi.
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Technika kontrastu

Cile:
> posilit vlastni pozici ve skupiné;
» udélat na nékoho dojem:
- abyste presvédcili toho, kdo rozhoduje, o vlastnim vykonu,
+ abyste se zdali ve srovnani s ostatnimi lepsi,
abyste presveddili o vlastni,,vyjimecné” osobnosti;
» nékoho oklamat:
abyste zvysili vérohodnost.

Svych cilil dosdhnete:
» Protoze vite, jak vypadat lip nez ostatni.

Zvlastni predpoklady:

» Zadné.

Piehled

Hodnoceni véci je ovlivnéno kontextem vnimani. Pokud tedy nabidnete
odpovidajici kontext, fidite vnimani ostatnich. Je pravda, ze vnimani sku-
te¢né funguje tak jednoduse, jak to vypada.
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Hlubsi védomosti

Coje kontrast?

§lovo kontrast se odvozuje z latinského contrasto a znameni ,opak, pro-

diklad”.

Jak vznikaji kontrasty?

\Manipulovat znamend tidit vnimdni. Z psychologie reklamy pochdzi poznatel,
s ynimdni produltu se méni s nabidnucymi moZnostmi srovndni.

Priklad

Mala osoba vypada vedle velké zvlastéd mal3, ale vedle jesté mensi velka.

Kontrasty vznikaji postavenim do protikladu. Jen kdyZ je jedno prezentovino
ve zierelném spojeni s druhym, rozvinou kontrasty svou ¢innost. Pokud bude
vié stanek na veletrhu jediny, miZe byt sebeperfektnéji uspordddn, a pece nikdo
nerekne, e byl nejlepsi. Vedle ostatnich stankd budete pak obzvldste vycnivat,
pokud ty, keeré budou stdt vedle vis napravo a nalevo, budou $patné zafizené.
Takie vim mnoho nepfinese, kdyz budete s dobrym vykonem sami na $irém poli.
Abyste vycnivali, potfebujete konkurenty — rozumi se horsi konkurenty.

Jak funguje technika kontrastu?

Zatimco jinf pienechaji ndhodé, v jakém kontextu budou jednat, vy jednite
plinovité, Vite totiz, %e kontext ovliviiuje vnimdni a hodnoceni.

L krok: Vybér vhodné cilové osoby.
2o krok: Jazykové kontrasty.

3 krok: Ostarni kontrasty.

4 krok: Kontrola deinnosti.
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1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Cilovou osobou miize byt kazdy, neexistuji zvlastni predpoklady, na ke

ré b\'Stc
museli dbdt. Koneéné, vyuzivite fyziologické procesy vnimdni, kreré probil

u kazdého clovéka.

Najj

2. krok: Jazykové kontrasty

Abyste sami sebe prezentovali pozitivnéji, zvyknéte si mluvit ve srovnanich Vy-
birejte si pro srovndn{ objekey, které na tom jsou ve vzrahu k vim hiife. Ponechg
si k mluven{ ¢as, keery potfebujete.

Priklady

» Ve srovnani s minulym rokem jsme nas obrat vyrazné zvysili”
misto:,S firmou to jde jen velmi pomalu nahoru.”

» . VSichnl ostatni byli propusténi. Jen ja jsem si své misto udrZel. Aviak musim poéitat se
snizenim platu!
misto:,SniZili mi plat.”

» My se mame jesté dobre. Nadi sousedé ztratili viechno. My jsme vyvazli
misto:,Prisli jsme o viechno.”

» Vzali jsme v Uvahu, Ze by se krtala pracovni mista. To by pro deset zaméstnancii tohoto
oddéleni znamenalo, Ze by byli od konce roku nezaméstnani. Proto navrhujeme: nebudeme
zvy3ovat mzdy po nasledujicich pét let”
misto:,Pfistich pét let se nebudou zvy3ovat mzdy.”

3. krok: Ostatni kontrasty

Vedle jazykovych existuji jesté jiné moznosti: Fdit vnimdni ostatnich tak, aby vis
vidéli lepsi, nez ve skute¢nosti jste.

Priklad

Pokud méte v 3upliku dobry navrh, neoznamuijte ho pravé tehdy, kdy tak jako tak vane svédl
vitr, Treba pravé pred vami podal dobry navrh kolega. Spi¥ jeste chvilku pockejte. Pfihlaste s
aZ tehdy, kdyz utichne pozornost pro jeho navrh. Jeité lepsi je, kdyz sv(j navrh podate tehdy,

kdy nikoho nic nenapada.
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Daleiité je postupovat takricky a pldnovat, kdy co v jakém kontextu komu fek-
5 Nupmmyélené spontdnni akce miZe mit za nasledek, Ze vase dobré ndpady
nd%d,mu_ Jini po nich chiiapnou a zhodnoti je. Sice vds pak budou mit kole-
L:]}zi 4di, ale kromé uznalého poklepdni na rameno od téch, keefi z roho majf
Ig,mspéch, vam nic nezbude.w - ’
Jsou t0 mali¢kosti, keeré fidi vnimdni ostatnich.

piiklady ]
, Pohybujte se v blizkosti nejslabsich konkurent(, jde-li o to, zvlasté zdlraznit vlastni

vykon.
Hlaste se na poradach o slovo tehdy, kdyz se pfedtim dlouho micelo.

Vzbudte dojem, Ze jste bdéli a koncentrovani, kdyzZ jsou vsichni ostatni unaveni a vy-

¢erpant.

v

4. krok: Kontrola ucinnosti

Technika kontrastu je tfe$ni¢kou na dortu, bonus na cesté k ovliviiovdn{ lidi.
Potencidl aspéchu malych kazdodennich ovliviiovani byste neméli podcenovat.

Stupen etické nekorektnosti
| { I O R

Uspéiné pouziti této techniky vyzaduje pfehodnoceni ndsledujicich forem cho-

vini:
» zidné.
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Technika lhani

Cile:
» posilit vlastni pozici ve skuping;
> odvratit nécdi pozornost;
» nékoho oklamat:

+ abyste si pojistili uz ziskané vyhody,

- abyste zvysili svou dlvéryhodnost;
» uplatnit moc:

abyste se mohli vyhnout ttokiim vy3etfovatel( pravdy.

Svych cilii dosahnete:
» Protoze znate techniky kladenfi otazek, které pouzivaji vysetiovatelé
pravdy, a umite se uhdjit.

Zvlastni predpoklady:
» Zadné.

Prehled

Lhat znamena Sikovné zneuzit dlvéru v upfimnost. Ale v tom potrebujé
pouceni jen velmi mélo lidi. Spie to vypada, Ze skoro kazdy vi, jak se Ize.
Psycholog John Frazer zjistil ve své studii, 7e ¢lovék denné Ize az dvesté-
krét. Peter Stiegnitz, ktery se zabyva zkoumanim 1Zi, udéva, ze 41 % lidi
|Ze, aby si usetfili zlost, 14 %, aby si pohodinéji usporadali zivot, 8,5 %, aby
byli milovéni, a 6 % prosté z lenosti. Pohybujeme se tedy v prostredi, kde
morélka nevlddne. Obelhani nejsou v Z4dném pfipadé nevinné obeéti, a!e
rovnocenni protivnici, proti jejichz metodam odhalovéni byste se méli umet
branit.

-
Hlub3i védomosti

Co je lez?

Klasickd definice chdpe lez jako ,odchylku mezi tim, co clovek fikd, a tim, co
¢ 1t je vypoved uéinénd se zimérem oklamar.
Vit Lez

Jak vznika lez?

e mize vzniknout jen tehdy, pokud se citite byt zavdzdni ,pravdé®. At uz je
pravda cokoli a at si kdokoli mysli, Ze ji poznd, vy lzete jen tehdy, kdyz ostatni
sostavi proti néco, co tituluji jako ,pravdu®. Co vlastné znamend povinnost
k pmvdé? Kdo stile k4 pravdu, ten se stavi mimo socidlné bé&iné chovini se
viemi nevyhodnymi diisledky, které s sebou existence toho, kdo stoji mimo,

piin:’téi :

Jak funguje technika lhani?

Lez, krerou nikdo neodhali jako ,lez", je perfektni, nebot se timto zpasobem
piemén{ v pravdu. ,Pravdy” vyrobite ndsledujicim zpisobem:

I. umnym lhanim pfi ndsledovini nékolika zdkladnich pravidel;
2. Uspésnou obranou proti ttoktim téch, keefi cheéji zabrénit, abyste prosadili
své vlastni ,,pravdy®.

I krol: Vybér vhodné cilové osoby.

2 krok: Spravné lhdc pii ndsledovani nékolika zikladnich pravidel.
3. krok: Uspésné obhijent se proti pokusiim o odhaleni.

& krok: Kontrola ti¢innosti.

1.krok: Vybér vhodné cilové osoby

S lif jste tim spésnéjdi, ¢im vehementnéji je v socidlnim prostfedi dodrzovino
wPravidlo pravdy*. Jingmi slovy: jestli [zou viichni, stejné vim nikdo neuvéti.
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Jestli nelze nikdo, je hrozné, kdyz budete ptistizeni pti tom, %e to jako jedin:
déldte. Kdyz ale pfistizeni nebudete — a pravdépodobnost v prostory W'?ij]c i ln!
divéry je vysokd — mdte ty nejvyssi vyhlidky na dspéch. V rakovém pﬁpnd;]}:
kazdy vhodnou cilovou osobou, dokud vichni v naivni dévétivosti 5 v df:vc-;t.
ve vzdjemnost vychdzeji z toho, Ze i vy se drkite pravidel. Pladf tedy v z45adz. (-.',:
pifsnéji se néjakd osoba drii pravdy, tim sndze ji lze obelhat. Protoze v rcalh:
neexistuje Zddnd zéna, keerd by byla tiplné bez 1zi (mnozi [zou vice ne3 jinj, icdu:
lépe, druhy hife, jeden Caseéji, druhy zfidka aed.), je tieba cilovou osoby (tu
krerd md byt obelhdna) vyhledat podle nésledujicich kricérii: ‘

a) Vite, ze dand osoba je $patny lhdf a odekdvd od ostatnich upiimnost
To znamena: lze ji snadno oklamat, sama je nezkusend ve lhani a bezbranng
leviili davéfivosti v upfimnost lidi, keefi ji obklopuji. S takovymi osobami
byste méli zadit.

b) Mite opérné body pro to, Ze osoba sama to s pravdou nebere tak dosloya
To znamena: vyznd se velmi dobfe ve strategiich lhani a je to slcutcén}" protiy-
nik. Takovou osobu byste méli obelhdvat jen tehdy, kdy? to jinak nejde nebo
kdyz si hleddte rovnocenného protivnika.

U profesiondlnich ,odhalovaci* Ihdfi se objevuje jedna zvldSenost: protoze jste
si nemohli vyhledat cilovou osobu, mdte ji nyn{ pfed sebou v podobé solidniho
protivnika, ktery se s pomoci vSech strategickych a taktickych prostredki, je
mi k dispozici, pokusi vds odhalit coby lhéte. Obhdjit se proti profikim tohoto
druhu je zndmkou mistrovstvi.

Priklady

Vymahacdi dani, policisté, kriminalisté, soudni vykonavatelé, zaméstnanci Gfadu pro miadistvé,
soudci, stdtni zéstupci, odhadci atd. se pocitaji k ,profesionédlnim odhalovatelim"” a ,vysetio-
vatelim” pravdy.

2. krok: Spravné lhat pfi nasledovani nékolika
zakladnich pravidel

Spravné lhdc nevyzaduje mnoho, pokud si vyberete osobu, jez véfi v dobro.
U viech ostatnich cilovych osob je tfeba zvyiené opatrnosti, nebot jakmile bu-
dou mit opérné body pro podezieni, budou providér analyzu pravdépodobnusri:
Rikd pravdu? Jak pravdépodobné je to, co fekl? Mohu mu/ji darovar diivéru?

/————7

k takovych projedndvin{ podezfen{ vii- Kdybychom byli nuceni

Abyste v2ni 5 " o
méli byste od za¢itku sledovat Fikat skute¢né vzdy jen to, co

bec ncpﬁpusﬂli,
nékolik zisad.

mél by tazatel nad nami
neomezenou moc.”

Simone Dietz, filozofka

predpokiady pro dobrou lez

Jste z pohledu své cilové osoby ditvéryhodni.
Ovldddte autentické napodobeni pravdivych vyroki.
Vyhybite se prehdnéni, nesrovnalostem, nesoumérnostem, ndpadnostem vy-

e

jadfovdni a sebeprezentace.
Podporujete divétivost cilové osoby nahodilosti, uvolnénosti a drienim se

RN

Zpet.

5. Jste precizni, konstantn{ a neprotiteéite si v detailech Izi.

6, Motiv vaseho klamdni zlistane zndmy jen vdm, nikomu nevéftite,

7 Fventudlné odhalenou lez oznaéite ndlepkou ne$kodnych motivii.

Komunika¢ni psycholog Albert Mehrabian konci- .Nemusis se dat vydésit

poval pokus, pii kterém mély pokusné osoby zjis- slovy, Filipe. Co lidé nazyvaj

tit, jestli jejich partner v rozhovoru lze. Mehrabian neupfimnosti, je prosté

dotel k zivéru, Ze vérsina lidi se domnivd, Ze lhdfe metoda, jak u¢init nasi osobu

lz¢ odhalit pomoci jeho feci téla. Z toho vyplyvd rozmanit&jaf.’

pro praktické pouziti: Oscar Wilde

Pokud m4 cilovd osoba (kterd nepatii k profe-
siondlnim odhalova¢tim) podezteni, bude z 55 % ddvat pozor na vaii fe¢ téla,
238 % na zvuk vadeho hlasu a jen ze 7 % na obsah.

Ze se lhdf mize prozradit signdly téla, je sotva vic neZ tvrdodijné se udrzu-
jici mytus. V mnoha pifruckdch k feéi téla jsou uvedeny ddajné ,tajné signdly”
lhdfe. Pravdou je, Ze takové signdly neexistuji. Kdo je jen trochu trénovany ve
lhani, tomu na ¢ele nevyvstavaji kapicky potu a nebude prozrazen zadtetnickymi
spohledy stranou®, Také neotoi $picky svych nohou jinym smérem a nebude si

iervozné hrit s prsty. Jen necvi¢enym détem vidime na nose, kdyZ lZou. Nebot
kdo dobie lie, ten nebude diky autentickému napodoben({ pravdivych vyrokii
Wsilac zidné signaly o lhani. Slavnym pikladem je Bill Clinton, keery nevykazo-
Vil Zidné mimorddné célesné signdly I2i, kdyZ tvrdil, Ze neudrzoval sexudlni vztah
§ Monikou Lewinskou. Podle definice, kterou podpofil svd slova, nesplioval
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povazujeme za pravdivé, a o viem
ihned pravdivé podali informaci,
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% orilni sex podminky pro sexudlni vzrah. TakZe viibec nelhal. 1 podnétné otazka

»Inscenace dalss
ersondlni identity”, ,rétorickd konstrukce sebe sama“ teni vds e
p s 5 wVytvoreni zddn{* pepy ' a e . .
; . Vydetfovacelé se pokouseji vypracovat si jisty zdiklad, aby odhadli, zda lzete, nebo
1anj yse " L o1z . 08 ,
- . Piitom sleduji ptikaz obsahlého zohlednéni viech dostupnych informaci. Po-
ne. i v . , vor iy T
sitim rakzvanych podnétnych otdzek vas chiéji pfimét k tomu, abyste vypravéli
it & "

net vlastné cheete. Maji ve vds vzniknout asociace, kreré vis zavedou k romu,

jakdkoli jind slova, keerd se pro to voli, jsou alfou a omegou tspe&in¢hg |
Uvédomte si, Ze:

a) lhani je legitimni, . vice

i

L}

‘i b) vase lez by mohla byt také pravdou, , podat vice (ovétitelnych) detaild.
| c) kaidd vypovéd uznand za pravdivou je vysledkem subjektivni interpretace

/ d) vase interpretace uddlosti tedy odpovidd pravde, i priklady

| , . Mizete se tfeba jesté rozpomenout na pocasi v den zmizeni vaseho pfitele?”

{, abyste ndvazné jako ve skryvaéce mohli piepinat od jedné pozice zddn{ , .Cose nachazelo ve vedleji mistnosti?”
| k druhé. , .Akoho jste na té cest& potkali?’
' , .Vjakém auté pfijel vas obchodni partner?”
I
é 3. krok: Uspééné obhéjenl' se proti pokusGm Naplinujte si uz pii ptipravé své lzi i detaily. Pficom myslete na to, Ze nad-
| o odhaleni _ mérné bohatstvi detailti pisobi nevérohodné. Udélejte zkousku reality: Na co
‘ i nyni jesté vzpomenete z jednoho dne pied ¢ryfmi tydny? Nebude to asi ob-
! .Jeho upfimna, nebojacna Profesiondlni odhalovaéi pouzivaji umné tdzaci wlist mnoho. A proto by vase lez také neméla obsahovat vice detailt. Pokud se
f vysvétleni, jeho velkolepa techniky, aby vds dostali na tenky led. V nisledy- paproti tomu jednd o zvldSeni datum (narozeniny, uzavieni obchodu, vyrocni
{ nezodpovédnost, jeho zdravé, jicich odstavcich budou piedstaveny ty nejdilezi- oslava, tutok na Dvojéata atd.), vychdzeji i profesiondlni{ vySetfovatelé z toho, Ze si
“ pfirozené nepreceriovani dikazl téjsi z nich, abyste se mohli na jejich Groky pripra- wzpomenete na vice detaild. I zde provedte opét zkousku: Kolik mé toho napadd
g jakéhaokoli druhu!” vit a vypracovat odpovidajici obrannou strategii. g¢ vldstnich dnf? Pokud jste diikladni pldnovadi a leZ je velmi dileZitd, sestavte
" Oscar Wilde V jednom druhu analyzy l7i se vysetiovatelé si srovndvaci seznam. Zapiste, na jaké detaily a na kolik z jednoho uréitého dne
g pokouseji rozlilic kritéria reality od signdli . v minulosti si vzpomindte. Zaplette, je-li to mozné, pravdivé okolnosti do svych

Vytviéteji pficom o vds casto riizné hypotézy, které svym chovdnim bud potvrdite, wrzeni. Jako ovéfitelnd a prokazatelné pravdivd fakea se stanou takové deraily

nebo vyvrdtite. Takové hypotézy jsou: oporou vasich vyroka.
‘ Pokud vds néjakd otdzka pres vechnu piipravu piekvapi, odpovézte na ni co
: 1. Rikdre pravdu, protoze vase vypovéd spotiva na skutetném prozitku (hypotéza moznd neurcité a subjekeivné. Ve, co spocivi ve vadem subjektivnim pocitovini,
;@ pravdivosti). vim nemuze byt prokdzdno jako fale$né.
i 2. Nejste zdiivodu kognitivni slabosti nebo psychopatologickych poruch schopni
:_ | podat zprivu o prozitych uddlostech (hypotéza neschopnosti). Priklady pro neuréité, na subjektivité spocivajici repliky

; 3. Chcete védomeé klamat a pfedstirdte, Ze jste proZili néco, co jste ve skutecnosti > .Jesté vim, ze jsem se citil dobfe a vlastné vilbec nedéval pozor na néco zvlastniho..”
: neprozili (hypotéza klamdni). * .Natojsem nedaval pozor..
| 4. Byli jste védomé instruovdni, abyste uéinili nepravdivou vypoveéd, a byli jste » LByl jsem dost zamysleny a také rozrueny..”
na to odpovfdajicfm zpﬁsobem pf‘ipraveni (hypotéza instrulkce). * .Vtomto okamziku jsem se zabyval zvazovanim vyhod a nevyhod a uz si viibec nevzpomi-

Ndm na znacku vozu”
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2. Otazka opaku

Protivnici tu a tam najdou rafinované piscupy, napiiklad v piipadé, ma.j; byt
pomoci otizky opaku, to jest otdzky, do kreré je zapracovdn jasny opak tohd
co jste privé predeim fekli, zjiSténo, jestli jste lehce ovlivnitelnd osohy, i‘-‘ii'i‘
vypovédi nemaji valnou cenu. Pokud budete takro ohodnoceni, mage ¢y b\"t‘
pro vds vyhodné, protoze pak budete podcenovini. Je zndmo, 7e kdo podccﬁu}u
nepfitele, uz prohrél vilku.

Priklad

Pan Majer pravé fekl, Ze podklady predal dale. Nyni je tazan: ,Ty podklady jste tedy nedal panu
Milerovi?” Pan Majer odpovi: ,Ne!" Na to: ,Jak to? Pravé jste fekl, Ze jste je pfedal dal. Co ted
plati?” Majer se zalne potit a ukazuje znamky nervozity: ,Znervoziujete mé, ale ang, predal
jsem je dal." Pak reagoval pan Majer velmi dobfe, nebot pfedstiranim nervozity dodava faleina
odkazy. le nyni tazanim snadno ovlivnitelnd osoba? Pak neni tfeba ho jako nespolehlivého
svédka dale vyslychat. Pokud byl Majer skuteéné ten, kdo tahé za nitky v aféfe zpranevéry, byl
by to pro né&j velmi vyhodné.

3. Vyzyvaci otazka

Vyzyvaci otdzka je pokusem vds vyprovokovat. Je ¢asto pouiivina v rozdilném
prostiedi, ackoli je tim lehce prekrocena hranice zakizané mertody vyslechu,
Je tfeba se drzet zpdtky, pokud se vds pokouseji takovym zptisobem vyprovo-
kovat.

Prildady

» Procjste v prvnim piipadé fikal pravy opak toho, co fikate ted?”

» Prot jste se ihned nehlasil na oddéleni, kdyz jste...?”

» ,Chcete nam ted vazné namluvit, Ze si uz na nic nepamatujete, ackoli jste uz uginil vypoved
na deset stranek?”

“

» ,Tedale upfimné, vy ndm tady hrajete divadlo

V takovych pfipadech ma smysl nasledujici chovani:

» Rozhoféete se nad ténem s nedostatkem respektu.

» Braiite se proti naicen( jakéhokoli druhu.

» Odmitnéte za takovych predpokladd” svou spolupraci.
» Reagujte dotcené (srovnej technika soucitu).
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v 4dném piipadé byste se neméli dopustit chyby ,Pro méf je Ievi nutné zllo, které )
rip-"'l"f y pasti a kontrovadni obhajovaci strategi{. pFis;i)iva ke vseobscne harnjor‘m. }
l;)'lo by §patné, kdybyste reagovali“,,Protoie... : Ale ¢estnost a upfimnost z(stavaji
nebo _Ne, ©0 neni pravda, protoze...”. Tim se ne- ctnostmi” .
chite zahnat do koura, ukd?ete podfizenost a po- Jean Gervais

lite pozici protivnika. Nevymyilejte v téchro

‘ omentech hlavné #4dné dalsi 121, jinak zuracite pfehled. Drzte diisledné kurs!
m )

Pokuste s¢ udrzer mocenskou rovnovihu.

4. \/ybérové otazky

Pokud vystavite své Zi na nepfesnych skute¢nostech, pokusf se vds usvéddit po-
moci vybérovych otdzek. Otdzky tohoto druhu jsou kladeny rychle za sebou
jako otdzky volby, aby vim nezbyl ¢as na vymysleni odpovidajicich konstruke.
Nebot tazatelé vychdzeji z toho, Ze sotva nékdo maze ve velmi rychlém sledu
yymyslet skutecnosti, keeré se hodf k tomu, co bylo dosud fe¢eno. Ostatné jde
o prvek, krery miZete trénovat. Je smysluplné se ve viedni den cvicit v rychlém
yymysleni konstrukei, kreré se hodi na otdzky. Dobré lhani se prece nevyuzivd
jen ve viznych piipadech.

Priklady

» .Bylo to auto cerveng, ferné, nebo jakou mélo barvu?”

» ,Bylten muz, kterého jste vidél, maly, velky, nebo jaky?”

» ,Bylatadata na CD-Romu, nebo na disketé?”

» ,Navazali jste spolu kontakt e-mailem, nebo telefonicky?”
» Byla to vaie milenka, kolegyné, pfitelkyné, nebo co?”

Pokud je pro vds ptilis nebezpedné vplést spondnné lzivé konstrukee, mlcee.
Zdlouhavé vytihnéte kapesnik z aktovky nebo si svléknéte bundu, abyste ziskali
cas. Pozddejte o $ilek kivy, nebo zda je dovoleno koufit. To vam obstard cenny
cas, abyste vymysleli vhodné vzorce a prezentovali je jako odpovéd.

9. Situacni otazky

Situacn{ otizky se pokouseji ovéfit okrajové uddlosti vasi lZi. Tim se mysli, ze
mohou ovéfit, jestli tildce pravdu, nebo ne. Jsou vdim kladeny otdzky o okol-
hostech, jako je napt. denni doba, poéasi nebo dalif zvldstnosti, které by mély
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byt zndmy jen vdm. Ptitom se vychdzi z toho, ze nikdo, kdo fikd ne

pra\'dll se
o v . ’ ’ ’ C
nemuze rozpomenout na tolik nevyznamnych okolnosti. 4

Priklady

» Kdovyhral v té hie skatu, u které tvrdite, Ze jste byl?”
» .Bylatramvaj pIna, kdyz jste jel k panu Milerovi?”

| 4

«Byla ta obalka, kterou odevzdal podle vaseho pozorovéani pan Miler vasemy kolegoyj
ofrankovana, nebo ne?"

Nastavte si pii pfipravé na mozné situadn{ otdzky svéd falend tvrzeni obrazng,
V duchu postupujte chronologicky a nechte uddlost jako ve filmu probihat ped
va$im dusevnim zrakem. Dbejte pfi tom talé na to, abyste se védome nerozpo-
menuli na viechny jednotlivosti. Lidské védomi selektuje viznamné od nevy-
znamncého. Vadi lZi tedy proptijéi vérohodnost, kdy% pripustite, #e si na mnghg
derailts uZ prosté nemiizete vzpomenout. Stejné nipadné by bylo, kdybyste si
vzpomnéli na ptesné casové idaje a datum. Formulujte tedy védomé nepresné,
abyste oklamali.

Prildady

» ,UZpfesné nevim, ale vychazim zdomu tak kolem osmé. Krétce nato jsem vidél pana Milera,

jak jede kolem v auta.”

\4

«Takze byl jsem tam asi mezi jedendctou a dvanactou, pfesné uz to viibec nemohu fict.*
» ,Ten muz byl tmavé obleceny, mozna v hnédé nebo gerné, to uz si presné nemohu vzpo-
menout..."

> .Bylo to réno v sedm. Myslim, ze tramvaj byla plna lidi, co jeli do prace..”

6. Otazky cik-cak

Aby se ovéfila vérohodnost vasich vyroki, jsou kladeny také otdzky cik-cak. To
jsou otdzky, které skdcou kiffem krizem bez obsahové souvislosti od jednoho
k druhému. Vychdzi se z toho, 7e této tazatelské technice sotva krerd budova lZi
odold.

Priklady
» A jak jste pfisel na ty zfalsované papiry? Co tomu fikala vaie Zena?” (nepredpokladana
zména od tématu k soukromému Zivotu)

» A jak se dostal cizi podpis na ten dokument? Nemél jste byt dnes uz davno zase ve firmé?

{ndhla zména mezi tématem a situaci vyslechu)

s

Dostal jste se sem dobie? Vzal jste ty vlastni podklady?” (bezprostiedni pfechod od ne-

zkodného pozdravu doprostted tématu)

Brarice sVilj rétoricky odstup. Ponechte si na zodpovézeni kaidé otdzky dostatek
ra[ o 3 ? ’ Id

.. Pokud se tempo dotazl zrychluje, znamend to pro vds zpomaleni tempa
castt.

ndpovédi.

priklady - | o
po nékolika vtefinach mléeni:,Myslim, e odpovéd na tuto otazku neni k véci.

»

JTo se piece tyka pouze me.*

pokud si dobfe vzpominam, uz jsem to vylozil”

No, jak se dneska dostanu domd, s tim si starosti nedélejte.”

r
L4

L

pokud chcete, vyskoCte prosté na metarovinu a zacnéte s protivm’ke.x.n mluvit
0 jeho tazatelském chovani. Kdyz poznd, Ze jste prohléd!i Jeho'strategu!, neb’ud’e
ji dile pouzivat. To pro vds mize byt vyhodné, ale i nevyhodné. Nebot nyni vds
tekd dalif erik, na krery tieba neumite reagovar tak dobfe.

piiklady pro dosazeni metaroviny

» Neméte u mé viibec Uspéch, pokud se mé pokousite zmast pfeskakovanim z jednoho
tématu na druhé”’

» ,Dejte pokoj s tim starym trikem s cik-cak otazkami.."

» ,Prosim zadné triky s ohranymi tazatelskymi technikami. Myslim, ze tady jde o to, Zjistit

pravdu.’

7. Otazky pravdivosti

Neztidka vychdzeji tazatelé z toho, ze dokladem pro divéryhodnost néjaké
osoby je, ze odpovi i na trapné otdzky. Proto se pfipravte na otdzky ndsleduji-
ctho druhu.

Priklady

* Nemyslel jste si, Ze pani Andrea Markova je atraktivni kolegyné?"

» .Necitil jste se zranén ve svém studu, kdyz vés pan KolaF pfistihl s panem Pucem v jedno-
ZNacné situaci?”

> Vyjste homosexual, 767"

«Mél jste s kolegyni Novakovou sexudlni styk v hotelové kuchyni?*

«Jak dlouho uz tréite v této podfizené &innosti?”
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' 4. krok: Kontrola u¢innosti o |
stupen eticke nekorektnosti

Reflektujte své chovdni pii l#i a zlep§ujte ho. Pouzivat zfaliovini skuteénog
ti

fizené k vlastnimu prospéchu je &isté véc tréninku. Liete vice a Castéji, ﬂ [:] I I | | | | | | | | | | | | I

Pfi tom pozorujte a zaznamendvejte:

y L'Jspi'-"i“é pouiiu’ téro techniky vyzaduje piehodnoceni ndsledujicich forem cho-

Jak dl9uho mohu udrzet lez? A v &¢em to bylo, 7e jsem musel pfiznat, je jsem 1 vanf:

lhal? Cemu se piisté vyhnu? wyuzlt divefivosti;

> Kolik podptirnych L pottebuji pro lez? A pro¢ jsem nemohl vytvorit jednor- ‘
nou konstrukei? Kde to skiipalo a jak to mohu optimalizovar?

» Kolik casu potfebuji k udrZent [2i? Na kom to mohu cviéir?

> Jsem charakterové pevny? Nebo potfebuji jesté stdle komplice, pred krery

i se pii svém postupu musim ospravedlfiovar? Jak se mohu uéinit nezavisly

(Srovnej technika zdvislosti.) 3

e
v
v

postupovat zakefné;

\

‘ >

! » |hart;

| » zneuzit divéry.
mi ‘

m? ‘

|
{ Pokud zpozorujete, Ze jste se vyklonili z okna pfili§ daleko, je tu otdzka Sikoynéhe \
4 tstupu. Moznosti jsou ndsledujici. ‘

b,

Priklady pro vyhybani

> Vibec nevim, co myslis..”

» ,Hele, dneska ne, jsem unaveny a viibec k tomu nem0izu nic fict..”
» ,Promluvime si o tom pozdéji...!

[

~Ano? Vi§, mam toho ted tolik, Ze uz viibec pfesné nevim, co bylo véera..”

Priklady pro moralni rozhoiéeni

» Jak si jen mlZes myslet, Ze bych ti [hal?”

» ,Tak dlouho spolu pracujeme, a ty mi ted podsouvas néco takového!”
» ,Pitom ja jsem ti vidycky véfil. A ted'zjistuju, Ze ty mi nevéfigl”

I r——— DA e s

Ptiklady pro obhajobu IZi z nutnosti
» ,Tady |Ze pfece kaZdy. Budu z toho mit jen nevyhody, kdyz nebudu Ihét taky. To prece ne-
chces, ze ne?”

R - Ry O

> Mame to tedy vzdat? Nevidis, Ze zisk maji jen ti, ktefi udrzi krok?"
» ,Ach jé ty jsiale mimo realitu. Takovy moralni narok méizes zastavat v ndbozenském krouzku,
ale ne v praci”

| v : ; 4 s

. Pak uz o tom, co se stalo, nemluvte (srovnej technika aktnalizace), ale nechte Gas
] plynout a timrto zplisobem nechre lez vyschnout, az tiplné zerad $tdvu.
1
<
|
|

A TT———————




Technika lichoceni

Cile:
» nekoho k sobé pripoutat:
« protoze je uziteCné, aby si vas vazil;
» primét nékoho k tomu, aby pocitoval sympatie:
« protoze to muze pfinést prospéch;
» prokazat nékomu dobro:
- abyste i vy v daném ¢ase mohli,vyzadovat” ur¢ité jednani.

Svych cilii dosahnete:
» Protoze budete védét, jak efektivni je dobré,mazani medu kolem ust*

Zvlastni predpoklady:

» Zadné.

Prehled

To, Ze se urcité osobé vlichotite, protoZe chcete, aby vas méla rdda, neni nic
neobvyklého. Ale vlichotit se ji jen s tim umyslem, abyste tim docilili vyhod,
je néco zcela jiného. Pak jde totiz o nasazeni rétorické taktiky, insinuatia.

Hlubsi védomosti

Coje lichoceni?

[ ichoceni je stard rérorickd technika, kterd se pouiivala zejména v antickych
soudnich projevech. V rérorické terminologii je oznacovédna jako insinuatio, coi
ochdzi z latinského se insinuare, tedy ,nepozorované se vloupar do nitra, vkrast
", Kdyz byl v case fimskych cisafii néjaky piipad v soudnim fizeni bezvychodny
4 obzalovany byl tak nesympaticky, ze se zddlo byt vie ztraceno, byla insinuatio
tasto posledni moznosti, jak piece jenom zménit ndzor soudcii. Rafinované se
upozoriiovalo na to, Ze je ¢lovek rozruseny, kdyz smi mluvie pred tak vdZzenymi
soudci, ze se boji, aby je nerozzlobil, a proto se 0 mnohém nezminil, Ze si ne-
roufal ocekdvat jesté dalsi pozornost.

Kdyz chceme definovat lichocent, pak nejlépe takro: vyroky a chovdni, kreré
yyjadiuji ocenéni druhého, ackoli toto ocenéni neexistuje nebo neexistuje ve
yyicené mife, s imyslem docilit tim prospéchu.

Co zplisobuje lichoceni?

Efekrivita lichocen{ je vysledkem skutecnosti, Ze osoba, kterd si mysli, Ze ji md
druhd osoba rida, md tendenci k tomu, mit tuto osobu na opldtku také rida.

Psychologové tvrdi, Ze sympatie budi zase sympatii. Lidé totiz upfednost-
nuji stabilni stav. Kyzend rovnovdha by ale neexistovala, kdyby jedna osoba
méla rida jinou, aniz by tento pocit byl opétovdn. Manipulujete tedy néjakou
osobu tim, ze pomocf lichotek pfedstirdte, Ze ji mdte radi. Na opldtku, krerd
viak ve skutecnosti zddnou oplitkou neni, protoZe vy tuto osobu nemfizete
Vystdr, vis bude mit ,,také" rdda. Tim si zafidite nanejvy$ vyhodné postavent:
obét vis md rdda a z tohoto divodu bude na-
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klonéna tomu, prokdzat vim néjakou laskavost. LLichotce sednou na lep i ti
Vim naopak je vaie obét uplné lhostejnd, hlavné nejchytiejsi’ (Meme les plus
kdyz déld, co po ni cheete. To je vynikajici skryté sages tombent en proie a la
hierarchickd vychoz{ pozice, kterou mdte vy jako flatterie.}

manipuldror,

Moliére
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Jak funguje technika lichoceni?

Technika llChOCCl’tl prac}ujevs IlCl}lOFki{I‘l”lI, komplimenty a dal§im uCinnym pod-
lézdnim pro ovliviiovdni a tizeni cilovych osob. Pozor: je vhodnd pouze prq -
poditavé réroriky. Dbejte na réroricky odstup. Neni vhodnd pro ty, ket cluéi.‘
lichotit upiimné. Upfimnost totiz nepatii mezi kategorie zakdzané rétoriky,

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby.

2. krok: Individudlni lichoceni.

3. krok: Nasazeni efektivnich metod vlichoceni se.
4. krok: Kontrola u¢innosti.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Utinné lichoceni predpoklddd hierarchicky kontext. /nsinuatio patii totiz k tém
nékolika malo moZnostem, kreré jsou k dispozici pro ovlivnéni hicrarchicky
vy$sich osob (nadtizeni, autority ard.).

2. krok: Individualni lichoceni

Jednoho je nutné se za viech okolnosti pi taktickém lichoceni vyvarovar: abyste
byli odhaleni a ocejchovni jako podlézaci. Nevyhody, keeré vim pak dd pocitic
vae socidlni okoli, by mohly mit ruivy tc¢inek pro vas ndsledny postup. Kazdy
v podstaté vi, 7e §ikovné lichoceni piedstavuje tspéSnou metodu ovlivnovini.
Ale je nepfistojnd. Je hodnocena jako podbizivd nebo ponizujici. To, ze ma ve
skute¢nosti récorickou tradici a jako politické uméni komplimentu vytvofila
skute¢né mistry lichotek, téméf neni zndmo. Aby vds ale druzi i naddle akcep-
tovali, mé&li byste lichotky pfednaget neustdle tak, abyste nebyli viibec nebo jen
milo ndpadni.
Proto byste méli dodrZovat ndsledujici zdsady:

Nelichotit v pfitomnosti druhych

jste s nékym

Neni to vitbec nutné, nebot lichotka vykazuje stejnou ticinnost, kdyz
sami. Myslete na hierarchii: kdy? nékdo lichoti shora dold, typickym prl]il:td'-"“

==

e chvila, nedkodi, kdy% jsou u toho ostatni. Séf nenf nikdy lichotnikem jen
: se zamésenance pochvli za odvedenou prdci. Opaéné to vypadd jinak.
Kdyz bude kolega M.iler chvz’llif Efefie véevmi svého ééf.a, bude to brdno bud jako
jmpertinence, nebo jako podlézini. Takie odsunte lichoceni na moment, kdy
pudete se svou obét mezi éryfma ogima. Kdyz pak tfeba nedodriite spravnou
miru a néco pieenete, nebude to ddl $kodit. Ozdobte své lichotkové menu pro
1 trochou plachosti a podtizeného obdivu.

]'Otor

jistort

priklady

BTy Japonce jste si ale p&kné omotal kolem prstu!

» Janevim, jak to viechno zvladate. Od rdna do vecera ve firmé a je3té vypadate pofad tak

perfektng.’
o, kdyz 36f néco nacne, tak se to taky dotahne do konce

1

>

Kdyz uz, tak hlavné neprehanét

Nedi se vidy obejit, Ze s nékrerymi osobami se zkrdtka setkdvdte jen ve spolec-
nosti druhych. Zde pak platf deviza: hlavné nepfehdnér. Vyuzijte ostatnich jako
maskovani tim, #e je povzbudite k tomu, aby se souhlasem pfipojili k vasemu

lichoceni.

Priklad

Kdyz chcete zalichotit novému vedoucimu tymu, zapojte ostatni do svych od:,Tedy, od té do-
by, co vedete tym vy, se celd atmosféra zménila. Vsichni jsme mnohem uvolnénégjii a motivova-
néjéi, 2e?" Vyzyvajici pohled do shromdzdéni a kolegové se pfipoji k chvale - a pak je najednou
podlézac kazdy.

Jind cesta je: chvilit ostatni, ale minit tim cilovou osobu. Pro to neni tieba za-
maskovini ostatnimi, protoze chvila je fecena objektivné.

Priklad
Znovu cheete zalichotit vedoucimu tymu. Tentokrat to formulujete takto:, Vykony tymu stouply.
Prodavame ted dvakrat tolik nez minuly mésic”

Konecné ziistava mo#nost shrnout vykony cilové osoby, které si viichni mohou
OVEfir,
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Priklad
.Od té doby, co jste vedoucim tymu, jsme viichni pfesnajil. Pracujeme Uginnaji a POstupyje

S5 o : B i . . . Me
strukturovanéji. Tim dosahujeme svych cilil. Jsem prosté toho nazoru, ze byste to ma| védaps

Nenapadné zapojit lichotivou gestiku a mimiku

Lichotky nemusi byt vidy vysloveny. I vypoéitavé pouiity obdivny pohled, v pii.
tomnosti cilové osoby projevend nervozita nebo piekotnost a rozrugen{m zrudl¢
tvafe ukazuji, jak moc respekrujete hierarchicky vyssi pozici dané osoby. Zalj-
choti, kdyz tohle ¢lovék pociti!

Priklad

Pfiinterné vypsaneém konkursu se hleda zaméstnankyné pro marketingové oddéleni, Zatimeo
viechny ostatni uchazecky se prezentovaly vyrovnang, vécné, kompetentna a odborné, vy
vstupujete do mistnosti se zfeteln& projevovanou nervazitou. Pfi otdzkach zrudnete, trochy 5@
tfesete a hrajete si nékdy z rozruseni's prsty. Pfesto odpovidate kompetentn2 a svou odbormosti
pfesvédtite jako viechny ostatni. Ale svym chovanim kromé toho demonstrujete, Ze tato pozice
pro vas znamena néco vyznamného, postup, ktery vam firma umozni. Date najevo, Ze tuto sanci
znatelné pojimate s nejvétsim nasazenim. Ostatni pak budou pfekvapeni, e se rozhodlo pro

vas jako (zdanlivé) nejnervaznéjsi,

Umeéni dobré lichotly se nedd srovnat s neohrabanym komplimentem. Lichoceni
se orientuje vyhradné na receptory vasi cilové osoby. To znamend: nezdleii na
tom, fici cokoli laskavého, ale na tom, Fici piesné to, co bude vase cilovi osoba
vnimar jako lichotivé.

Priklad

Na tvafi ispé&sné emancipované Zeny vyloudite pouze unaveny Gsmév, kdyz budete chvalit jeji
krasné nohy. Chvéla jeji inteligence, jejiho analytického mysleni nebo jeji kreativity bude naopak
plsobit mnohem tginnéji. Naproti tomu peélivé nacesana sekretafka v minisukni, kterd zjevné
investuje podstatnou ¢ast asu do svého vzhledu, bude iritovana, kdy? jeji na odiv vystavené
plvaby odpovidajicim zplsobem neocenite.

Proto je nevyhnurelnd plinovaci fize, ve které budete pozorovat cilovou osobu
a vyvodite z toho zdvéry. Udélejte si na to ¢as. Dévejte pozor na kazdou malickost:
obleceni, znacku auta, témata hovoru, projevené nizory.
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priklad

dyacheete aby si véas oblibila vase Séfka, zjistéte pfedem, co by seji mohlo libit. Patii k osobam,
]

; yz sj rady nechaji nést tasku s dokumenty, nebo ji budete okamzité protivni, kdyz néco tako-

ktere : o ST Tolie BT 00 : ;
sho udélate? Mozna mé vase iéfka rada kvétiny a potésiji, kdyz ji kazdy tyden postavite na st

VE i s ’ Mo r z - . .. -

gerstvou kytici MdZe se ale stat i to, Ze spiée oceni, kdyz ji bez vyzvéni nainstalujete antivirovy
ers ; R

program nebo obstardte novy program pro ucetnictvi.

Dokud lichocent sestdvd z jedndni, vynofi se jen mdlo potiii. Delikaméjii ro

bude, kdyz dojde na verbdlni lichoceni. Co feknete své cilové osobé, abyste se

if zalibili? Jak se vyhnete sm&nym situacim? A jak zabrdnite tomu, abyste byli

odhaleni coby ,podlézaci™?

3. krok: Nasazeni efektivnich metod vlichoceni se
Cuyii nejefektivnéjsi merody vlichocenf se jsou:

|, Predstirat tictu cilové osobé.
2. Sami sebe prezentovat jako ty, kdo pfindsi uZitek.

3, Byt ocenovani druhymi.
4. Vytvorit konformitu ndzora.

1. Predstirat uctu cilové osobé

Klasickd cesta lichoceni vede pfes tvrzeni. Tvrdite, 7e vade cilovd osoba m4 urcitou
hodnotu, a tuto hodnotu podite ve zvyfené mife. To je to, co si ¢lovék obvylde
predstavi pod pojmem lichotka“: chvila, ocenéni a komplimenty.

Priklady

»  Myslim, Ze jsi fakt skvéld vedouci prodeje!”

* Nikdy bych neumé| organizovat viechno tak jako ty!"

> Vysiskuteéné umite omotat kolem prstu kaZdého zakaznika!"

* .Byljste o parnik lepsi nez Majer, 5éfel”

Nic si ale nenalhavejte: cilovd osoba vam takové viroky spolkne jen tehdy, kdyz
budete dobre hrdt svou roli. Vétina lidf vyciti, kdy? je nékdo ve skute¢nosti nemé
tid. Zde to tedy znamend nepodcenit protivnika. Pesto nenf velké nebezpedt,
2 bude lichotka brana jako podlézani. Na to ¢lovek ptili§ rid slysi pozitivni véci
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sdm o sobé. I kdyZ nezaujati posluchaéi uz ddvno obraceji o v sloup, cfloyg
osoba piehdnéni neciti a je stejné polichocena. Tento vysledek potvrdily j spy di:.-
psychologii Postmanna, Brunera a McGinniese. U% v roce 1948 Zjistili, 7e eyj.
stuji urcitd slova a véty, které lidé slydf i tehdy, kdyZ ostatni zaniknou, napiiklaqd
v hlasité zvukové kulise. Cemu rozuméji vidycky, jsou lichotky.

2. Sami sebe prodavat jako ty, kdo piinaseji uzitek

Vlichoceni se nemusi mit nutné néco spole¢ného s komplimenty. Mizee s¢
i jinym zpiisobem ,vkrdst zadem®, tim, Ze:

> zdiraznite své vlastni (pro cilovou osobu) pozitivn{ kvality;
> zdiraznite vlastnosti, kterych by si mohla cilovd osoba vai;
» ozndmite zaméry, které udélaji na cilovou osobu dojem.

Prillad

Kdyz vite, Ze vase cilova osoba chce zaloZit poradenskou firmu, mimochodem se zminite:
»ANo, ja vim takeé o nékolika zakaznicich, ktefi povazuji poradenstvi v oblasti personalniho roz-
voje za smysluplné.” Tim ziskate najednou pre svou cilovou osobu hodnotu,

Pozor:

Ne vidy je ptiznivé odhalovat své silné scranky. V uréirych situacich je pro tspéch
lepsi vyhnout se pozitivni a pfehnané sebeprezentaci a misto toho uplatnit de-
fenzivni zptisob predstaveni sebe sama: naptiklad demonstrovat skromnost a od-
danost.

Psychologové Schlenker a Leary provedli v roce 1982 studii, aby zjistili, jestli
je ucinnéjsi prezentovat se svymi pozitivnimi vlastnostmi ofenzivné nebo spise
demonstrovat ctnost skromnosti. Ukdzalo se, 2e jak ofenzivn{ prezentace vlastnich
silnych strdnek, tak defenzivn{ rakrika skromnosti jsou efektivnimi strategiemi
pro ziskdn{ prospéchu z cilové osoby. Kterd z obou forem ma byt zvolena, zivisi
na jednotlivé situaci. Rozhodnéte se podle nasledujicich kritérif:

» Cilova osoba znd vase skuteéné vykony
Polud vase cilovi osoba znd vase skutetné vykony, pak je ti¢inngjsi, kdyz se budete
prezentovat spi$e skromné nebo pfirozené. Tim vystoupite obzvldst pozitivie.

TECHNIKA LICHOCENI
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priklad
Kdyz cheete zalichotit svému éfovi, ktery pfesné vi, co a kolik odvadite, prezentujte se zcela
pﬁrozené s tendenci ke skromnosti.
, Cilova osoba neznd vase skutecné vykony
Kdy? viak cilovd osoba nemd Zddné informace o stavu va3f price a neznd vase
silné stranky, je zvld$té G¢innd ofenzivni prezentace vasich silnych stranek.

priklad

Kdyz chcete, aby si vas v3iml 5éflv 3éf, nebo kdyz vas vas 3éf zna jen podle jména, pak mé
strategie skromného kvitku jen maly smysl. Prezentujte se s celkovym uZitkem, ktery poskytu-
jete firmé, a prezentujte se jako ,investice, ktera se vyplati’; jako podnikatelsky nebo dokonce

|ukrativni pracovnik.

Tip:

Kdyz ofenzivné odkazujete na své pozitivni strnky, je nebezpedi, e vyniknete
jako néfuka, vejtaha nebo pfehané¢. To je kontraproduktivni a musite se tomu
yyhnout. Technika lichocent je vice neZ jiné manipulativni techniky odkdzéna
na to, aby byla pouzivina opatrné a s rozmyslem. Vidycky udriet miru a driet
sezpét i v zdpalu boje. Méné je vice, to je pravd deviza,

3. Byt ocenovan druhymi
Dalst varianta vlichocenf se spocivd v tom, 2e nechdte své silné strdnky prezentovat

tieti osobu. Vyhodou je, Ze rento vyrok md vétdinou véisi vahu.
Vice k tomu u techniky klaky.

4. Vytvorit konformitu nazort

Lichotivé je, kdy? se ve svych hodnotdch, postojich a ndzorech shodujete s vasi
tilovou osobou. Pokud to nenf ten ptipad, délejte,

€ ano. Tato metoda je nade vie G¢innd. Rizné «Nic pro tebe neni nebezpeZnéjsi

studje dokazuji, ze lidé maji ridi takové osoby,

keré sdileji jejich vlastni hodnoty, postoje a nd- veris!”
1y = nebo u keerych se domnivaji, ze ro délaji.
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Pro tento fenomén je mnoho vysvédleni. Existuje domnénka, 3e konform;,
ndzorl je proto tak dspésnd, e cilové osobé slouzi potvrzent jejiho pojetf ial\-z
doklad o spravnosti jejiho ndzoru. Jind teze fiké, e nékomu, kdo mj stejny ng.
zor, piisuzujeme vitbec podobnost se scbou samoenymi; a podobné lid; mdme
spi8 rddi neZ ty odlisné. Ale je jedno, kreré vysvétleni si vyberete, » rétorickéhg
hlediska je vyznamné, Ze lichoceni mazZe probihat pomoci vytvoten; ndzoroyyel,
konformit. Nejjednoduss{ cesta je v souhlasu. i
Priklady
» ,Myslim, Ze s vasimi poznamkami k pfistimu vystoupeni na veletrhu mate tplnou pravdy,

Chtél bych na to navazat a zminit, ze.."

» Jakfekla spravné pani Milerova, take si myslim, Ze.."
» ,Kolega Novdk mad zcela pravdu se svou namitkou, Ze..”
» ,Tedy, souhlasim se Zuzanou, Ze hospodafen vykazuje tento rok podstatné mezery, Navrhuje

i feSeni, které povazuji za praktické a vhodné.

Pozor:

Jako u vsech lichotek, i zde viak vznikd nebezpedi, 7e vytéené se vraci jako bu-
merang,. Osoba, kterd se vidy jen ptizpiisobi ndzortim druhych, bude brzy brina
a odmitnuta jako konformni.

Psychologové s tim provedli pokus. Nafidili pokusnym osobdm, aby bud
neustale, nebo jen pfilezitostné souhlasily s nizory druhé osoby, kterd jim mohla
pridélit odménu. Pozorovatelé shledali pokusné osoby, které neustile souhlasily
s ndzory a minénim nadfizené osoby, méné sympatickymi ne? ty, keeré vykazovaly
ndzorovou konformiru jen obéas.

Z rérorického hlediska z toho vyplyva pro praktické pouziti ndsledujici di-
sledek:

Kdyz jste na cilové osobé velmi silné zdvisli, pak neni ndzorovd konformita
vhodnou formou lichoceni, protoze pak budou s velkou pravdépodobnosti vase
manipulativni ziméry a lest prohlédnuty.

Znamend to, Ze byste uz neméli viibec lichotit? Ne, znamend to jen, Ze byste
to méli délat rafinovanéji. Sikovny lichotnik zkusi ptedvidat minéni a ndzory své
cilové osoby a vyjddrit je dfive, nez k tomu md piilezitost ona sama.

TECHNIKA LICHOCENI
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priklad

\ite, 28 vaée cilova o
4m pocitovala sympatie. Vasi metodou e lichoceni pomoci vytvoreni nepfehnané ndzorové

kv

soba je pfivrizencem nejsilngjsi pravicové strany. Cheete dosahnout, aby

konformity: o ) . '
camoziejmé Ze tfeba pravicovému ministru zahranici nalezeji zdsluhy predeviim v evropskeé
h:aniém' politice, Ja sam, stale jesté pfivrzenec kiestanskych demokratd, ale vidim deficity
za » - » s I3 * ’ - -
jejich vedeni. Z tohoto pohledu si myslim takeé, Ze kfestaniti demokraté nejsou bezpodminecné
Je i
tou lepéi volbou.

Dalif skrytou moznosti lichocent je smiSend lichotka. Zde souhlasite s cilovou
osobou v centrilnich bodech, ale vyjddtite se kriticky nebo nezdvisle k nediile-

sitym okrajovym oblastem:

priklady

» Jsem zcela vaseho nazory, chtél bych ale doplnit, Ze toto fedeni by bylo pouzitelné teprve

za nékolik let”

» _Kolega Miler odved| vybornou préci a na zakladé jeho analyzy mohu nyni vypracovat fo-
recast. Samoziejmé bych chtél v této souvislosti pozédat pana Milera, aby se jesté podival
na nékteré malé detaily..”

» ,Cosetyce vaieho nazoru, mate iplnou pravdu, Aviak vidim je3té druhou stranu, ktera, a to

priznavam, neni tak zavazna."

Je také sikovné, kdyZ se teprve po tvrdé diskusi nechdte od své cilové esoby (pred-
stirané) presvédéit o tom, Ze jeji ndzor predstavuje nakonec ten sprivny. Takovy
postup vsugerovavd, ze mdrte vlastni ndzor a nepfizptisobujete se jen tak bez
niceho. Tim cilovd osoba vnimd pfesny opak toho, co skute¢né déldte: Gmyslné
s¢ prizplsobujete jejimu minéni a nepozorované se ji tak vlichotite.

Priklad

Cilovd osoba;,Socialni demokracie je tradieni stranou. Bude znovu zvolena, to je jasné.

Délate, jako byste zacali diskusi:

+10 si nemyslim. Podle anket ma nyni nejsiln&j3l pravicova strana lepsi $ance!” (Zde se mize
odehrét del3i ndzorova vyména.)

Cilové osoba:,To je mozné, ale o to nejde. V minulych volbéch socidlni demokracie take vyhrala,

ackoli viechny prognozy miuvily proti
Ted prohodite: ,No jo, to je pravda’
Cllové osoba se citi silnéjsi a jesté si pfisadi:
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,Socialni demokracie ma kromé toho za sebou obce na severu.” Pak vytvofite kone¢nay N
20-
rovou konformitu:,Ano, ty pravici chybi, to mate pravdu. No jo, bojim se, ze socidlni demokpagj
a e
ty volby skuteéné vyhraje..”

Mnoho lichotek piisobi prosté piilis silné, kdy? jsou feceny pimo. Mizee o
stupovat mnohem §ikovnéji pomoci neptimych lichotek. Lichotka je zaohaleny
a tim fecena jen nepfimo.

Priklady

B Pfima lichotka:,Jsi fascinujici Elovék!"”

> Zaobalen lichotka:,Libila se mi scéna v jednom filmu, ve které hlavni hrdina fika:, Jsi fasci.
nujici elovék!”

B O¢ni kontakt, odpovidajici zd(raznéni a modulace hlasu, spojené s lehkym gestem - 1o
viechno jsou znaky, které davaji cilové osobé najevo, Ze to ona je vlastné pfijemcem tétg
zaohalené lichotky.

4. krok: Kontrola ucinnosti
Lichoceni nenf tak snadné. Ale nabizi se vim zde cvi¢né pole, pro které muzete re-
krutovat mnoho dobrovelnych cvi¢nych osob. Na rozdil od jinych technik z téro

knihy rozddvdte lichocenim radost a $eésti. Jeliko? tim sledujete daldi (osobni)
zdmér, muzete si to klidné dovolit. Hodné zdbavy!

Stupen etické nekorektnosti
N I I A

Usp&iné poutiti této techniky vyZaduje ptehodnocenti nasledujicich forem cho-

vani:
p zidné.

Technika obétniho beranka

Cile:

» posilit vlastni pozici ve skuping;

» nékomu uskodit:
. abyste zachranili vlastni profesni existenci,
. abyste odklidili z cesty konkurenta;

» posilit soudrznost ve skupiné.

Svych cili dosahnete takto:
» Pripiéete nékomu nevinnému vinu za své vlastni Spatné vykony.

Zvlastni predpoklady:
» Zadné.

Prehled

Pfesunout vinu za vlastni selhani na jinou pfi¢inu, to je mechanismus, ktery
funguje témét u viech lidi, nebot jen tak mlze byt unesena i tézka vina.
Otec vsech psycholog, Freud, by mluvil o obranném mechanismu pomoci
odsouvani.

Je potésujicim zplsobem uzite¢né, kdyz ¢lovék neni popotahovan za
zodpovédnost za vlastni chyby. Myslete na vlastni prospéch, nebot ostatni
to délaji také. Pouzijte obétni beranky, nez vas ucini jednim z nich.
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Hlubsi védomosti

Co je obétni beranek?

Obérni berdnek je osoba, na kterou je svalena hlavni vina za néjaké jedndng

b . . % L3 N . . 3 L]
ackoli nenese vinu Zidnou nebo nanejvy$ spoluvinu, nikdy ale vinu celkovoy
Obéeni berdnek je prostfedek k urcitému ti¢elu, znamend zpoved bez pok

anj
a osvobozeni bez Fidného preliceni.

Jak vznika obétni beranek?

Obétni berdnci nevznikaji sami od sebe, jsou vytvafeni.

Jak funguje technika obétniho beranka?

Technika obétiho berdnka je v zdkladu jednoduchd. Dva kroky pousiti jsou:
nejprve vyhledar obéiniho berdnka a pak mu podsunout veskerou vinu. Nejvés
piekdzku mohou pfedstavovar moralni skrupule. Pokud by vds mél nékdy tisnit
tento pekdzejici pocit, provedte vécnou analyzu ndkladi a uzitku.

Co vim pfinese mordlni jedndni? A jalych Gspécha docilite na druhé strané
jedndnim, kreré politici, ptedstaveni a dals{ Gspééni lidé poutivaji odjaksiva? Proé
sméji byt ostatni Gspéini, a vy ne?

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby.

2. krok: Hledat a najit obétntho berinka.

3. krok: Presunout na obétniho berdnka vinu.
4. krok: Kontrola i¢innosti.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Technikou obétniho berdnka manipulujete ty, jejichz divéru cheete znovu 2l5-
kat. Kdyz naptiklad ve firmé zkrachoval va¥f vinou projektovy zdmér, us';kodl:
vdm, kdy? to ptizndte. Nakonec vam ti, keef{ vadi vinou pfisli o penize, ncudél}
rozhteseni. Nestojite pfed svymi rodi¢i a neprosite o odpuiténi. Zde jde o Cist€
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(nf ziskd a ztrdt. Z wohoto divodu je otdzkou preziti to, Ze presunete vinu
crova , , , . s v . 1 5
1 [astni selhdni na ostatni. Tato nutnd profesni serategie pieziti potfebuje lidsky
as

béeniho berdnka.
hniky obétniho berdnka potfebujete:

’

u
zav
pastroj: © :

Pro pouZzitl tec

» Cilovou osobu, resp. vice cilovych osob: to je‘ten’, resp. ti, které cheete
manipulovat. Cheete totiz, aby uverili, ze jste nevinnd.

, Obétniho berdnka: to je vas lidsky ndstroj, ktery pouzijete k tomu, abyste
« osvobodili od vif viny. Misto vis utrpi viechny $kody.

9. krok: Hledat a najit obétniho beranka

Existuje mnoho moznost, jak si obstarat obétniho beréflca.vMorélné nez:ivadn‘zi
forma je koupit si ho. Nemorilni je naproti tomu oznadic nek.oho, kdo vy'kazuje
gdpovidajici znaky a nenese na té mizerii nap’rosto ’zadf’mu vinu. Pokud je v ta-
kovém piipadé obétn{ berdnek navic vs nepfitel, tim lépe.

Koupeny obétni beranek

Jednoduchy, ale ne pravé levny zptisob, jak najic obétniho berdnka, jfa I{O}IPit s1
ho. Firemn{ poradci nabizejt do¢asné manazery, kteff nejsou ani lepsi, ani horsi
nez intern{ zaméstnanci. Ale maji rozhodujici vyhodu: po provedeni zakazky zase
zmizi. A tim mohou byt chybné a $patné vykony bezpetné presunuty na externi
poradce. Za to jsou placeni. Cistd véc, krerd vidycky funguje.

Priklad
,Neni radno exponovat v kritickych situacich vlastni zaméstnance: lep3i je misto toho v Case
velkych prevratil, odporu a obav do¢asné nasadit externiho zaméstnance, ktery na sebe stahne
konflikty. Az bude obtizna faze pfevratu pifekonana a bude docileno dohody o dal3im postupu,
je.zdroj" obétni beranek, externi manazer, ,spotfebovan”; firma mize pokracovat v praci s Cer-
stvymi, nevypotiebovanymi vlastnimi silami.’

(Vyitah z popisu prdce poradenstvi pro IT firmy, které zaptijéuje obétni berdnky)




180 ZAKAZANA RETQRIKA

Obétni berdnek na vyssi trovni

Osoby na vy$ii Grovni se jako obétni berdnci hodi stejné dobte jako ty
nizsi, Zdlezi na situaci, ve které se nachdzite.

na llll't)\'ni

Pokud se sami nachdzite v podffzené pozici, svalte vinu na nadtizen¢hq

Priklady

» ,Délal jsem jen to, co se mi feklo”

» .Jsem placeny za to, abych plnil tkoly, ne abych je kritizoval
» ,Nikdo mineukazal, jak to ma probihat”
| g

Kdyz pfijde nafizenf shora, tak ho provedu a neptam se dlouho, proé¢ a jak to

Pokud ale cheete pojistit svou vlastn{ vedouci pozici tim, e si vezmete na pomoc
obéeniho berdnka, doporucuje se kolega, keery je na stejné tirovni. Svalite na néj
veskerou vinu, umyjete si ruce a souéasné eliminujete konkurenta, Manipulace
se pak zaméfuje na tu skupinu, jako jejfz vedouc cheete byt déle uzndvani, Tj
prohlédnou jen velmi zkidka, jakym zptisobem jsou ovliviovani.

Prillad
Pro pouZiti obétniho beranka s vy33i hodnosti existuje historicky priklad ze 16. stolet(. Ob&ti (obét-
nim berankem) byl kapitan Doughty, uZivatelem techniky abétniho beranka (Cinitelem) slavny Sir
Francis Drake, pirat ve sluzbach anglické kralovny Alzbéty |, Riizné prameny podavaji zpravu o tom,
ze Drake byl nadany viidce expedici a mofeplavec s neuvéfitelnymi schopnostmi. Na jedné tajné
misi s védomim a povéfenim kralovny mél vyrabovat poklady $panélského kréle v Americe. Na cesté
byl Drake nanejvys neklidny a pripraveny zasahnout nasilim, Navic ho jeho 164 muzl na pétilodich
povaZovalo za hazardéra, ochotného podstoupit riziko, panovacného, pyiného a autoritaiského.
To vedlo k vIné nasilnych &inli v muzstvu a plavba byla stale nesnesitelnéjsi. Drake reagoval na
nepokoje hledanim obétniho beranka. Nasel ho v kapitdnu Doughtym: vysoka hodnost, ve vedouel
pozici a perfektni obét, na kterou mohla byt svalena veskera vina za selhéni a nezdary (ze své pozice
nesl zodpovédnost). Tak ho Drake ve svévolném procesu padle lodniho prava odsoudil k smrti.
Rozsudek byl ihned vykonén pfed otima viech. Expedice mohla byt uspésné dokoncena.

Po navratu domd byl pokus o obzZalobu z vrazdy fadnymi soudy v Anglii zamitnut.

Zvld3eni tiha Cinu spocivé ve skute¢nosti, %e si Drake jako obétniho berdnka
vybral svého ptitele. S nutnym kalkulem poznal, #¢ Doughty spliiuje viechny
ptedpolklady pro obéniho berdnka v této situaci. Jeho obéti mohla byt obnovena
v muZstvu jednota. Osobn city nesmély hréc Z4dnou roli. Jisté, Drake zasel na
nejzazsi mez. Na druhé strané se nesmi zapomenout, ze nepokoje v muzstvil
ohrozovaly Zivot vech na mofi.

-"'"'__--—_
obétni beranek na nizsi Grovni

\yuzit mensiny, outsidery nebo neob!fber}iosob}f jako 'obétnf bf:ré'nky je popu-
| 4rni technika mobbingu. Za prvé to zameéif agresi skupiny d()) paml ko}ntr?lova—
:;t"hU sméru, za druhé to odvriti pozornost od ostatnic’:h prol.)lem'u. Navic zdstane
vate pozice nedotcena, protoze cilové osoby (¢lenové skupiny) jsou fixoviny na
obéeniho berdnka.

Znaky dobrého obétniho berdnka jsou ndsledujict:

Mald socidlni kompetentnost — jde o osoby, kreré nestoji ve sttedu pozor-
nosti, malo vtipkuji, jsou tiché a plaché.

Neoblibenost — jsou to lidé moc dusti nebo moc hubeni, moc osklivi nebo
moc krdsni, moc nemyti nebo moc parfémovani — zkrdtka se odchyluji od
normy. .

» Vysoki signifikantnost — lidé charakeeristicti ve vystupovdni. -

» Bezmocnost — lidé, krefi nemaji uvnitt skupiny Zddnou velkou vihu, nejsou
inicidtory nebo prostiedniky, ale nendpadnymi spolubézci.

Tyto osoby lze relativné bez nebezpeci poutit jako obétni berdnky. Myslete ale
|1;1 ¢asovy aspekt. Vétdina obétnich berdnkd (ndstroji1) nevydrzi tlak (mobbing)
skupiny (vasi cilové osoby) a utrpi psychické a fyzické Skody. Podle odhadt védcii
ve Svédsku souvist 10 az 20 % sebevrazd s mobbingem. Tady to znamend rychle
vyuzit situace. Jinak by totiz nebyl vas obétni beranek moznd pro vis uz k dis-
pozici.

Obétn{ berdnci trpi:

izolac;

nepfetrzitymi psychickymi djmami;

strachem a depresf;

bolestmi hlavy, nevolnosti, bolestmi zad a daldimi psychosomarticlymi jevy;
absencemi (tedy stoupajicim nepfitomnosti);

W W W AR W SRR,

vnitin{ vypovedi.”

Vhitini vypovid — stav, kdy pracovnik nepodal sice vipovéd, 1j. fyzicky je stile piitomen na

svém pracovidd, ale dél4 pouze te, co md nafizeno, neddvd firmé k dispozici sviyj potencidl

4 5vé schopnosti, neidentifikuje se s firmou, necit{ s nf soundlezitost (pozn. piekl.).
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Dbejte pti pouzivini obétnich berdnkii na to, aby mohli plnit svou funcj ¢q nej kapirdna Drakea pojisténa. Cim déle manipulaci svych cilovych osob plénujete
n..[)o pocitdte, Z¢ by takovd nutnost mohla nékdy nastat, tim lepsi je si obéiniho
L r ¥ . 4 L3
heranka vcas vyhledat. To vim poskytne dostatek ¢asu, abyste si ho v dobré vife
ere

1&i loajalitu ponechdvali jakoby v zdsobé.

déle. Pokuste se dopfedu vypocitar, jak citlivy asi obétni berdnek je a jal dlouhg
bude schopen unést situaci nositele viny. Poohlédnéte se véas po nahradnjgl,
obétnich berdncich. A budte k nim mili, nebot oni trpi (i kdy? ne dobrovolng
abyste se vy dostali ddl.

ve v

]

4, krok: Kontrola ti€innosti
3. krok: Presunout na obétniho beranka vinu '
Jestli jste techniku ob&tniho berdnka pouzili Gispé&né, pozndte na reakei svych
~Ten, kdo se usmiva, kdyz se

Poté, co byl obétni berdnek nalezen, nyni nastjys cllovych osob. Uzndvaji obétniho berinka? Je mozné, Ze jste vybrali spatného

{ néco nedafi, uz nasel obétniho pfesunuti veskeré viny na néj. 4 nyni je pozornost cilovych osob zaméfena proti vim. Pak nabidnéte jiného
| beranka.’ U rohoto dilezitého kroku dbejte na ro, 3¢ berdnka. V zdsadé byste nikdy neméli ptizndvar vlastni selhdni. Existuje jedna
[ v . 4 . . . v T v v 5 i v v vy 2 v v
: Nezndmy autor nasazen{ nevinného jako obémiho berdnka nen jedind vyjimka, proc byste to prece jen mohli udélac: kdyz to udélite védomé

et i I
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ey

ani socidlné uzndvané, ani pravné dovolené, Sy
mozfejmé Ze proto zminénd technika patif k tém eticky podeztelym. Dévejie
velmi peclivé pozor na to, abyste byli co nejskrytéjsi. Vyhnéee se bedlivé kazdémy
chovini, které by mohlo byt (§patné) chdpino oso¢ovdni, Sikana nebo diskrimi-
nace, které na sebe navazuji, stavi jedno na druhém nebo se navzdjem dopliuj.
Nikomu nesvéfujte své cile. Zatajujte zimér, krery nasazenim obétniho berdnka
sledujete. Davétivost zlomi kazdému rétorikovi vaz. Vase jedndni nesmi byt od-
haleno jako systematické. Postupujte obezietné a opatrné a pracujte s otevienymi,
vylozitelnymi formulacemi.

Priklady
Vy pokrytecky k (obé&tnimu berdnku) Zuzané:
Ty za to pfece nemzes! Jak ma vlbec nékdo pracovat za téchto podminek? Vim piesné,
Ze bys to zvladla levou zadni, kdyby byly okolnosti jiné!”
Pak nasledné ke kolegtim (Zuzana je prezentovana jako obétni beranek):
» ,Zuzana za to byla zodpovédna. | kdyz si myslim, Ze je mila, tak ale tohle se musi umét
fict”
» ,J& nevim, ma viibec Zuzana kvalifikaci?”
» ,Zuzana je skuteéné mil3, ale... hm, nojo”
» ,Cosi myslis o Zuzané? Jo, jo, ja taky...”

U obétnich berdnki vy$tho nebo stejného postavent je ¢asto nejlepsi moznostl,
A jak piesunout vinu, pimy titok. Pfitom je piiznivé, kdy# je obét divéfivd. V piis
i klad¢ kapitdna Doughtyho byl kapitén Drake dost Sikovny na to, aby si jako
‘l obéniho berinka vybral pfitele, protofe ten mu diivéfoval, a mohl byt tedy snad-

nym zpiisobem obétovin. Cilové osoby byly uchlécholeny a mocenskd pozice

2 cilené napiiklad béhem poutziti techniky soucitu.

Stupen etické nekorektnosti

W R

Uspésné pouziti téro techniky vyZaduje ptehodnoceni ndsledujicich forem cho-

vini:
e ] ¥ -
» vyuzit divéfivosti;
» postupovat zikeiné;
» lhdg
» zneuzit divéry;
» radovat se z ucrpeni druhych.
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Technika obrazu nepfitele

Cile:
» pfimét skupinu, aby drzela pohromadé;
> vytvofit ve skupiné pfipravenost k agresivité a Gto¢nost,

Svych cilit dosahnete takto:
> Vymyslite a predlozite ,nepfitele”,

Zvlastni predpoklady:
» Zadné.

Prehled

Socialni prostredi nemdze zadny ¢lovék vnimat v jeho celkové komplex-
nosti. Proto ho redukujeme na jednoduché pfedstavy, jako je napfiklad
dvojice protikladt vlastni skupina/cizi skupina, ja/ty, my/ti druzi, pritel/ne-
ptitel. Od ptitele ocekavame dobro a od nepfitele zlo. Toto ¢ernobilé vidéni
je zcela pfirozené a ndpomocné pii zdolavani obtizi naseho viedniho dne.
Kdyz vymyslite ,nepfitele”, vyuzijete tim dualisticky vzorec myslenia orien-
tace — obdivuhodné jednoduchy a G¢inny podnét k ovliviiovani.

Hlubsi védomosti

Co je obraz nepritele?

Obraz nepfitele je rétorickd konstrukee skutetnosti. Je to védomé vytvofend
fileind negativni piedstava. Sestivd ze souboru pfedstav o (zddnlivém) ,.nepfi-
«li. Osoba nebo véc, kerou pouzijete jako obraz nepiitele, mize byt bud zcela
yymyslend, anebo redlnd.

Ceho se dosahne pouzitim obrazu nepfitele?

Spolcéné obrazy nepfitele mohou stmelit skupinu osob. Posiluji soudrinost,
srabilizuji a sjednocuji ¢leny skupiny proti hrozicimu zlu vnéjsiho svéra. Po-
skytuji agresi ventil tim, Ze ji dodaji obét. Dale vytvdteji situaci pro ospravedl-
néni a morilné nezdvadné divody pro obhajobu. Tim odlehéite jednotlivému
¢lenu od sebevytitek a posilite pocit sebediivéry. Vase skupina bude brac sebe
samu diky kontrastu k (zddnlivym) neptiteliim jako pfitazlivéjsi a vyznamnéjsi
(srovnej také technika kontrastu). A konecné tim dosdhnete, ze skupina bude
motivovanéjsi, agresivnéjsi a ochotnéjsi projevit silu, podle podoby pouzitého
obrazu nepfitele.

'

Jak funguje technika obrazu nepritele?

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby.

2. krok: Jak vytvofit obrazy neprirele.

3. krok: Prezentovar a udrzet obraz nepfitele.
4. krok: Kontrola ti¢innosti.

Predpokladem pro poutiti techniky obrazu neptitele je vase pfipravenost byt
Ginny jako homo hostilis, jako neptdrtelstvi tvoiici &lovék. Tento pojem pochdzi
0d Samea Keena, ktery v roce 1993 vydal knihu s titulem Tdve zla. O vzniku
nasich obrazi; neptitele. Jeho zémér varovar pted manipulaci s obrazy nepfitele
4 2vysit proti ni obranyschopnost zde nehraje idnou roli. Zcela naopak, nds
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zajimaji samotné mechanismy vytvifen{ obrazii neptitele a prakricle

) A Y Uzitek,
keery se z toho dd vytézit.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Na rozdil od vétsiny ostatnich technik se zde jako cilové osoby hodi predeviim
skupiny: od stran, organizaci, zdjmovych spolki, sdruzeni, pracovnich skupin,
projekrovych tym az po neformdlni socidlni sité, jejichz ¢lenové se navzijem pe
znaji, ale maji podobné piedstavy a orientaci (takzvané ideologické skupiny)

2. krok: Jak vytvofit obrazy nepfitele

Obrazy neptitele vymyslite. Figury, které se hodi jako obraz neptitele, nemusejf
spliiovat zvld$eni predpoklady. Obrazy nepfitele jsou jen verbalni konstrukee,
kreré jsou na svét uvddény pomoci hesel, metafor, abstrakenich vyjadrieni a zo-
becriovani.

1. Hesla

Hesla jsou slova, krerymi bijete do pozic protivnika. Zkracujete, zjednodusujete
a komprimujete obsahy. Vymyslete Sikovné formulley. Zkratre stanovisko na jeden
pojem a zredukujte komplexni obsah na drsnou zkratku. Vyjimejee jednotlivé
piiznaky z rozptyleného celku a spojujte ¢asové tseky a epochy. Interpretujie
piibéh, kondenzujte programy, povysujte bez skrupuli relativni na absolutni,
zredukujte Casté na typické. Pokuste se vyjddFit to, co jinak musite umistit do
celého sledu argumentt, jednim jedinym pojmem.

Priklad

Chcete charakterizovat konkurenéni firmu Alo123 obrazem nepfitele, abyste zaméfill soudrz-
nost ve svém tymu na spolecného protivnika. Nyni hledate vhodna hesla a postupujete systé=
maticky:

» Zkratte své stanovisko na jednu drsnou formulku:
«Konkurence vede k nejvy3iim vykondm!”

”——-—_

[nterpretujte piibéh firmy:

1 Nikdy jsme se prece nenechali vyhodit ze sedla nové pfichozimi. | kdyz to jsou extra mazani

Alo123”
Nakonec zredukujte komplexni na typicke:

To Je pro Alo123 typické, Ze vyvijeji své produkty jen s nezkusenymi pracovniky.”
Nebo v kembinaci s libovolnymi zavéry:
Typicke pro Alo123, najdou si néjaké odlehlé misto a dési se konkurence!”

Mitzete pouzivat i jiZ existujici hesla. Zde se nabizeji polysémni pojmy. To jsou
slova, krerd majt podle kontextu nebo kulturniho okruhu rizné vyznamy, a proto
s obzvlaste hodi, aby si je nirokovaly nejriiznéjsi ideologie. Takové ideologicly
poh’St"m"f pojmy jsou napfiklad: bith, demokracie, pravda, mir, jistota, ochrana,
wolidarita, 0bhajoba. Vyuzijte vysokou hodnotu a vefejny respekt, keery tyto
pojmy jiZ maji, pro vlastni Gcely. Poudijte jich ve sviij prospéch a postavte je do

vlastniho kontextu.

Priklady

» ,0dté doby, co kolega Miler pfisel do naseho tymu, naruiuje klid. Stale znovu brani spolu-
préci a je pficinou pocetnych konfliktd, které pred jeho pfichodem nevznikaly.”

» ,0dtédoby, co se pfistéhoval Karel Novak se svou rodinou, neni jiz zaruéena v tomto domé
bezpeénost. Pfedtim nedochazelo nikdy k vioupanim. Nyni tu byly jen v poslednich mési-
clch ti.*

» Kolega Majer se nechova solidarné. My jsme ho zde pfijali a pfivitali s otevienou nérudi

a on nas podvadi!

2. Metafory

Pojem metafora znamend obrazné vyjddient. Jako pritelé krdsnych slov byste méli
pri rozsifovin{ obrazu nepfitele vyzkouset metafory. To miize byt velmi Gic¢inné,
protoze sila obrazného srovnani je vidycky tiZasnd. Pouzitim merafor se vytvi-
ie)i vztahy zkuSenosti a nezndmé je vélenéno do horizontu zndmého. Metafory
muzete tvofit z ndsledujicich oblasti, resp. poli:

Priklady pro metaforiku téla
* Ruka nasili nds nesmi dostihnout.

» . Zdravy organismus nadi firmy se brani proti vetfelclim z ciziny.”

> .Kdonas maze amputovat? Kdo se toho odvazi?”
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Priklady pro metaforiku nemoci
> ,Jsou to zaludné viry, které chtéji Isti znicit nas zdravy systém.”
» ,Jsou jako viedy”

Priklady pro zvifeci metaforiku
> .Jsouto Zelvy, které sedi téZce a nemotorné na kraji cesty, zatimco my svittime kolem?*
> ,Mame s sebou vlacet i tahle pfiséta kiistata?”

Priklady pro metaforiku pitirodnich katastrof
» ,Chtéji nas pfevélcovat jako lavina”
» | Prifivcizich?

» ,Nepfehlédnutelny proud lidi’
Priklady pro divadelni metaforiku
» ,Nechali se pouzit jako loutky."

» ,Nechavaji se vyuzit jak figuriny, které posadi jednou sem, jednou tam.”

Prilklady pro metaforiku valky

» Ted se musi bojovat na viech frontdch!
» ,Nachédzime se ve vdlce o dichody.”
» ,Zacal boj o vzdélani a uz miZeme oplakavat prvni obéti.”

3. Abstrakta a zobecnéni

Tim, Ze spojite do jednoho obrazu neptitele vice osob, nepfitele odosobnite. Tim
zredukujete lidskou komponentu, kterd by mohla u té ¢i oné cilové osoby vzbudit
soucit. Nepfitel tak neni zidnd konkrétni osoba, ale abstraktum. Pouzivejte proto
ve svych formulacich neosobné piisobici slova se, ono, oni.

Priklady
+Chtéji nas oddélat”

v

v

LChtéji nas znidit”

v

LMysli si snad, Ze nas tim vypecou.”

Nyni se bojuje proti né¢emu, a ne proti nékomu. To véc usnadiiuje.
Pti koncepci obrazu nepfitele dbejte na jednoduchost. Pfitom jsou ndpomocid
rozdélen{ jako # nahore, i venku, ti dole. Nebot ¢i jsou to, co ohrozuje nis:

TECHNIKA OBRAZL NEPRITELE
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Ti nahote = politici, nadfizeni, manazeii, ¢lenové piedstavenstva, védci, no-
\ri[];ifi.

Ti venku = cizinci, cizi kapitil, komunisté, demokraté, fundamentalisté,
sousedi, neprdtelti zndmi, zaméstnanci jinych firem,

Ti dole = mensiny, oportunisté, podlézadi, pifzivnici, socidlni pfizivnici, anar-

chisté, ulejvaci.

Divejte pii vytvifeni obrazu nepfitele diiraz na co nejvyraznéjsi oddéleni nds
s téch druhych (tedy téch nahore, dole nebo venku). Rozdélte svét hovoru na po-
loviny, malujte Cernobile, co to jen da!

Je uzite¢né pouzivat k oznaceni nepfitele pregnantni pojmy. Spojte tedy klidné
obrazové silnd slova do jednoho pojmu: zaméstnanci konkurenén{ firmy jsou tim

ddem konkurenini prskadi, Clenové opoziéni strany jsou hrobnici déjin nebo do
Jednoho komuniste, protivnici nové technologie jsou slepci v dobé pokroki, aby-
chom vyjmenovali jen nékolik ptiklada (srovnej také technika asociact).

Témito heslovitymi, nové vytvofenymi nebo metaforickymi slovy a vyrazy
mize byt dosazeno zdiskreditovini osob a stanovisek vimi oznacenych za pro-
tivnické. Udéldre frontu proti (vimi zkonstruovanému) nepiiteli. Zacilite na to,
abyste dementovali obvinéni a v dal$im kroku verbovali pro sviij vlastni svéto-
ndzor.

Konstruujete neambivalentni skute¢nosti, argumentujete tvrdymi kontrasty
a piisnou dichotomif 2y versus oni. Pouzivdte oznaceni, krerd signalizuji mono-
litické protivnimani.

3. krok: Prezentovat a udrzet obraz nepfitele

Ve tfetim kroku prezentujete ovoce svého vymysleného bohatstvi: pracujete s vy-
konstruovanym obrazem nepfitele ve své cilové skuping. Vyhnéte se tomu, abyste
postupovali piili§ opatrné. Obrazy nepiitele nejsou pomiicky pro orientaci, jsou
(0 jeji dikedty. Nevéite, Ze rechnika obrazu nepfitele je ptili§ do o&f bijici, ptilis
ndpadnd, ptilis bandlni. Nebojte se, Zze budete ihned prohlédnuti. Nebude to
ten pipad. Jen mélo lidi je schopno reflexe a majf tu odvahu myslet samostatné.
wapere audel”, buditelsky vykiik osvicenské moderny, dnes probudi ze spinku
jen milokoho. Nepfeceiiujte své cilové osoby a méjte odvahu poslouzit si svou
vlastn{ manipulativni technikou.

189
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4, krok: Kontrola uc¢innosti

To, zda technika obrazu nepfitele prokdzala ti¢inek, pozndte podle reakce

- oy e ; ich
cilovych osob. Pouzivejte obrazy nepfitele cilené k motivovin{ osob a Poskytujie

druhym orientaci. Myslete ale také na svou vlastni pozici: pokud m4te jen maly
vliv a kromé toho se pohybujete ve firemni hierarchii spi$e dole, vzbudj pouit
technily obrazu nepfitele spis ismév, nez kdyi se nachdzite na vy$f a vliyy i
pozici. TakZe si pfednostné vybirejte cilové osoby, kreré jsou na tom haf ne; vy,
keeré jsou méné vzdélané a méné dspéiné nek vy. Jinymi slovy: ovliviujee pouze
ty, keefi jsou vim podrizeni.

Stupen etické nekorektnosti
N N (N (R (R BN [

Uspédné pouziti této techniky vyzaduje ptehodnoceni nésledujicich forem cho-

vani:
podporovat agresivitu;
vyuzit divétivosti;
byt lhostejny viici utrpen{ druhych;

lhdrt;

>

-

>

» postupovat zdkeiné;
>

» vytvofit pfipravenost k ndsili;
>

pouiivat lidi jako ndstroje.

Technika povércivosti

ile:
E primét nékoho k tomu, aby jednal proti svym zajmam;
» nékoho znejistit:
. abyste doséhli snizeni jeho vykonnosti,
. abyste sami vypadali lep3i.

Svych cili dosahnete takto:
» VyuZijete povércivosti néjaké osoby jako jeji slabosti.

Zvlastni predpoklady:
» Cilova osoba musi byt aspon trochu povérciva.

Prehled

Technika povércivosti vyuziva reakéniho vzorce nauceného v détstvi:
Stastna znameni piinaseji stésti, nedtastna znameni pfinaseji smalu. Tomu
neodold ani nejsilnéjsi rozum, nebot se jedna o viru." Kdo ji propadne, bude
se ji drzet.

Povéra, diive pavéra = scestnd vira; Machek, V.: Ecymologicky slovnik jazyka &eského.

LN, Praha 1997 (pozn. piekl.).
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| hos, Dét véfily, 7e timto jedndnim mohou ovlivnit a zvysic pravdépodobnost

{ H [| u bé |]’ Vé d om @Stﬁ kﬁcného efelctu — ziskdni kulicek.

Co je povéra? Jak funguje technika povércivosti?

—

Psychiatr Judd Marmor oznacuje povéru jako ,tvizenf nebo prakriky, Technika povéréivosti jakozto manipulativni technika spocivd na zdkladni mys-
lence, Ze je mozné osoby, které vykazuji alespon tendenci k povér¢ivosti, ovlddat
cilenymi odkazy na uréité symboly. Pfitom zcela staci zaméfit pozornost pover-
tivé osoby zvldstnim zpisobem na viedni uddlosti. Jinymi slovy: cernych kocek

behd kolem spousta. Uméni manipulace je v tom, Ze obé¢ na cernou kocku

které jsoyy
vlastné neodiivodnéné a neodpovidaji stavu znalostf, krerého dosahla spolecnost
]

k niz ¢lovék ndlezi”, Clovék by se domnival, Ze povéra je pfedstupném niboZenstyf

L e

a dnes ji miiZeme najit jen u ptirodnich narodi,
ale to je hluboky omyl. Institut pro demoskopij
v Allensbachu odhaluje, Ze 64 % vech dospélych upozornime.
v zdpadni édsti Némecka vét na repertodr lidm")'fch
povér od Cryflistku az po ¢ernou kodku, A do-
konce — ackoli se tomu sed#i véf, ale je o tak —

«Mnoho lidi je osviceno pravé

dost na to, aby nevéfili na
strasidla, ale byli stale na
pochybach, jestli pfed sto lety 1. krok: Vybér vhodné cilové osoby.

2. krok: Posileni cilové osoby v jeji povércivosti.

| | néjaka jesté neexistovala.”
1

Arthur Schnitzler kazdy desdty dospély v Némecku véfi na srragidla,

Jak vznika povéra?

Predstavte si muze, keery hraje se svym partnerem skat. VétSinou si bere karty
uZ pii rozddvin{. Nékolil her po sobé¢ meél $pawné karty. V dal$im kole pocki,
dokud nejsou viechny karty rozddny. Potom zaklepe, nejprve jen z legrace, pro
stésti rukou na bali¢ek karet. Kdyz si ho vezme, zjisti, e mu padla dobrd karta
a hru vyhraje. Od nynéjska vidycky, neZ si vezme karty, zaklepe na baliéek.
V psychologii se takovy zptisob jedndni oznacuje jako ndhodné posileni, které
zménilo cely postup chovdni hrdce.

Domnivime se, ze lidé na zdkladé svych viednich zkuSenosti ocekdvaji, Z¢
spravné provedené jedndn{ povede k tispéchu. Mozn4 vds napadnou priipovidky
vasich rodict: ,Délej to spravné a piijde to!“ nebo ,,Kdyz se to nedéld sprivné,
nepovede se to”. Tento nauéeny reakéni vzorec nachdzi uplatnéni také pfi ri-
tudlech povéréivosti: kdyz hra¢ skatu zkusf udélar vechno ptesné tak, jako kdyZ
mu pfisla dobrd karta, déld to spravné a musf to vyjit!

Aby se dostali na kloub vzniku povéry, provedli psychologové Gregory Wagner
a Edward Morris v roce 1987 pokus s tfi- a estiletymi détmi. Vedouci pokusu
v pfevleku za klauna ddval détem vidy s odstupem 15 sekund kulicky. Vedci
vysledovali, 7e 75 % déti si vyvinulo né&jaky povérdivy ritudl, aby se dostaly ke
kuli¢kdm. Jedno naptiklad délalo grimasy, druhé dévalo klaunovi polibk)’ na

3. krok: Upozornéni cilové osoby na symboly, keeré by mohly mit vyznam.
4, krok: Kontrola u¢innosti.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Tato technika funguje jen tehdy, je-li vade obét povérciv. Jak to zjistite? Pozo-
rujte ji. U osob, s kterymi pfijdete denné do styku, by to nemélo byt obtizné.
Divejte pozor na mali¢kosti: zminila se vase obét nékdy o horoskopech, nevy-
svétlitelnych jevech nebo vécech, kreré se nedaji objasnit tim, co se uci ve $kole?
Zertuje o povéréivém chovdn{ (za tim se miZe skryvar jeji vlastni strach pred
nestastnymi znamenimi)? MiiZete postupovat i zcela ofenzivné a zadit nékdy
0 tomto tématu piimo mluvit. Ale: pozor, cilovd osoba nesmi v Zddném pfipadé
pojmout podezieni!

2. krok: Posileni cilové osoby v jeji povércivosti

Ted zacing vlastni poutitf této techniky. Je k tomu nutny uréicy stupeft pokry-
tectvi. Jde o o, obét v jejim piesvédéen{ utvrdit a posilit. Posilujte jeji pfedstavu,
2¢ vyklad ur¢itych znameni je i¢innd meroda, jak se orientovart v Zivoté. Pred-
stirejte, ze smyslite stejné. Délejte, Ze je vim samotnym zdhadou, Ze nékteré véci
Piijdou presné tak, jak byly ptedpovézeny znamenimi. Pracujte s tajemnem,

nevysvétlitelnem nebo s vy$$f moci. Dbejte pfitom na sprivnou miru. Pokud
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svou roli pfezenete, moind vis odbudou jako blizna. Pokud nebudete dostategne
¥ Ve I s . ¥ _ VYe . LA 44 g - []C
piesvédcivi, ztrati technika povércivosti svou t¢innost.

Prikliad

Vybrali jste si kolegyni Novékovou jako budouci obét. Protoze tato pani proti vam uz dfive pg
uZivala intrik, rozhodnete se, Ze nevynechéte zadnou metodu, kterou byste ji mohj vykolejit,
Kromé jinych technik vyuZzijete i slabost pro povéruy, kterou pani Novakova ma, abyste ji tim
znejistili. Mezi vadmi a pani Novakovou je zndmy vztah, navenek pfatelé - uvnitf nepratelg” (ktery
je take pfedpokladem pro pouZiti techniky snli nebo techniky Spatnych argumentd), Nyni ma
siiné povérgiva pani Novakova pred sebou dlezitou schiizku se zakaznikem. Vite, Ze se boji
jezditautem, takze feknete kamaradsky:,Ale nenechas se prece ovlivnit tim, ze je dneska patek
tfindctého! Ne, vazné, na to pfece nikdo nevéfi. A Ze se v ten den skute¢né stane vic dapravnich

nehod, to ma Uplné jiné divody...”

A to je viechno, vic délat nebudete. Nedosdhnete #ddnych pievratnych gkod
ale nékdy prece sta¢i, kdyz neoblibeného ¢lovéka

Clovék si prece jinak nic neuzije! tak trochu vykolejite z jeho jistory. To jsou malé

Pripovidka radosti, které si dopfdt miiZete.

) Krok posileni v povércivosti mitze probiha
jesté diskréenéji. Cim skrytéji jedndre, tim budete Gspéingjii. Plinujee dlou-
hodobé a posilujte svou obét pii riznych pilezitostech. Zabyvejte se obavami
své obéti. Kdyi je pdtek tfindctého, fikejte ,jejda, jejda“, a kdys vite, ze véfi, e
piskdni pfindsf nestésti, piskejte si zddnlivé bezmyslenkovité v jeji pfitomnosti
néjakou pisnicku. Doddvejte postupné (nendpadné vtrousené do rozhovoru)
argumenty, které povércivost podporuji.

Prikiad

Vase cilové osoba vyprévi Zovialné: ,Poslys, uz jsi sly$el o tom chlapkovi, co havaroval a byl dva
tydny zranény a skfipnuty ve svém auté? Zachranili ho jenom proto, Ze se jedné jeho kamarédce
zdalo, Ze to tak je. Pak ho nasli.. . VyuZijete tuto malou situaci, abyste pomoci Iz upevnili povér-
¢ivost této osoby:,Jo, divné, co? Uz jsem o tom slyiel ¢astéji. Je spousta takovych fenoménd.
Moje babicka vypravéla, Ze kdyz umiel strycek, viechny hodiny v celé rodiné zistaly stat - pfesné
v ten okamzik, kdy zemfel. To jsou prosté véci, na které nikdy nezapomenu...”
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3, krok: Upozornéni cilové osoby na symboly, které by
mohly mit vyznam

Poté, co krat$i nebo delsf dobu budete svou cilovou osobu posilovat v jeji povér-
sivosti, ndsleduje tfetf krok: budete ji pomoci povér ovladat. Dosud jste dosdhli
nisledujiciho: vite, Ze vase obét je povércivd. Povérdivé jedndni umoziiuje urcitou
l,fcdv{datelnost chovani. Kdy% se objevi neftastné znameni, miZete s urcitou
vadépodobnosti vychizet z toho, Ze se vae obét bude chovat zdrzenlivé. Pfi-
jdou-li stastnd znameni, miizete s trochou jistoty pfedpoklddar, ze bude odvdz-
néjéi a bude mit spise tendenci nékteré ¢innosti provést. V této predvidatelnosti
obéti je jeji slabost. A slabost nékoho jiného je vas prospéch.

pPriklad -
Kolega Jifi, ktery je vam nesympaticky {obét), se zjevi ve vasi kancelafl a zafi jako obvykle:,Clo-
véce, dneska jsem mél dobry den. Sedmého zékaznika se mi poved|o ziskat pro nas projekt!”
Vase mozné odpovédi:

» .No, tak to sedmicka pfece jen neni netastné Cislo!”

» ,Prima, takze by nemélo vadit, Ze ti dneska leZf na stole pfesné tfinact slozek.”

» ,Jojo, sedm, zndmé &islo katastrof. Snad se nestane nic horsiho.”
Ano, jsou to mald bodnud, kterd uméji byt pofddné jizlivd.

Priklad

Vase kolegyné Novakova {cilova osoba) méla dneska 3patny den. Mnoho véci se pokazilo a jeste
musi do zittka dodélat smlouvy. Naklonite se k ni diivérné s (pfedstiranou) starosti:,Nic si z toho
nedélej. Ob¢as to tak pfijde a nic se prosté nedafi. To je princip série. Vi3, co: smilla se prosté lepi
na paty. Na tvém misté bych dneska skonil, vyspal se z toho a zitra rano dodélal ty smlouvy”
Pani Novakova se na vas vycerpané podiva: ,Moznd mas pravdu... pijdu doma” Sikovné jste
pani Novakovou piiméli k tomu, aby dnes uz ty smlouvy nedokondila. Série nedtésti sem nebo
tam: vite, Ze se iéf bude zitra rano velmi rozéilovat, pokud mu ty smlouvy nebudou leZet na
stole. Novakové v jejim stresu nedoslo, jak jsou dllezité. A kdyz budete spravné podli, budete
stat zitra rdno na strané své kolegyné a budete ji hajit. Koneckonc(, pani Novakové neni zadny

stroj, mGze taky obéas néco zapomenout, a jinak pece pracuje tak spolehlivé...

4, krok: Kontrola té¢innosti

Crvrey a posledni krok vis opét zavede do pozice pozorovarele. Méli jste s pouzi-
tim techniky povéreivosti tispéch? Dosahli jste svych cilii nebo jste se jim aspoii
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priblizili2 Zvlidli jste znejistit svou obét? Odvratili jste ji od uréicéhg jedndng
dnj,

nebo ji naopak k néjakému jednani ptiméli? Mohli jste ji tu a tam popichnoy
yu o 0
Teste se i z mali¢kosti. i

Stupen etické nekorektnosti
__ I e e

& vy s ve s s . v . v Fo
Uspésné poutiti téro techniky vyzaduje pfehodnoceni nasledujicich forem cho
vini: ¢

> postupovat zdkeiné,

Technika pratelstvi

Cile:
» nékoho k sobé pripoutat:
abyste ho pozdéji mohli oklamat a ziskat tim prospéch,
protoze je uzitelné, aby si vas vazil;
» udélat na nékoho dojem:
abyste ho pfiméli k tomu, aby pocitoval sympatie;
» pfimét nékoho k tomu, aby pocitoval sympatie:
protoze vam ten clovék miize pfinést prospéch;
» udélat pro nékoho néco dobrého:
. abyste mohlii vy v dany Cas ,vyzadovat” urité chovani;
» ukolébat nékoho v jistoté:
« abyste mohli vyuzit jeho sluzeb;
» mit nékoho pod kontrolou:
. abyste ho mohli (nadale) ovliviovat;
» nékoho oklamat:
+ abyste dosahli, Ze bude délat to, co chcete.

Svych cilti dosahnete:
» protoze jste,pritel” a myslite to prece tak dobfe.

Zvlastni predpoklady:
» Uspéch u osob s malym kontaktem s lidmi.

Prehled

!\la pratele se ¢lovék maze spolehnout, jsou to pomocnici v nouzi a vzdy
Isou tady pro druhého. Je dobré védét, jak si,udélat” pratele.
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Hlubsi védomosti

Kdo je pritel?

V rérorickém smyslu je piitel osoba, ke kreré ¢lovék udrzuje kontrolovang da
vérny vztah.

Jak vznikaji pratelstvi?

Uzitecné pritelstvi nevznikd jednoduse, ale je vysledkem taktického postupu.
Proto pozorujte urcity okruh osob, vezméte si nékeeré blize na mugku a odhad-
néte vyhody a nevyhody, které byste mohli od té keeré osoby ocekdvar, resp.
neocekdvat. Potom zahajte manipulativné a strategicky projeke »pritel”,

Jak funguje technika piatelstvi?

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby.
. krok: Vytvofit ,pfipravenost k prirelstvi*.
. krok: Vytéiit z pritelsevi uzitek.

™ W N

. krok: Kontrola (i¢innosti.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Prételé prindieji velky uZitek — pokud je md ¢lovék spravné pod kontrolou. Na
tomto misté nejsou samoziejmé minéni ,opravdovi® prdrelé, takze nikoli stary
piitel ze $kolnich let nebo ptdrelé, s kterymi se zndre u mnoho desetileti. Zde
jde o to, piimét nékoho, aby uvéfil, e je pro vds piitelem, zatimco vds zdmér j¢
v tom, pozivat pouze vyhod pritelscvi.

Pti vybéru cilové osoby se vériinou dostanete do dilemartu. Ty osoby, od kte-
rych byste v ptipadé prtelstvi ziskali vihody, jsou vétsinou oblibené, s fungujicim
socidlnim prostfedim a rozmanitymi kontakey. Od tichych samoraril si sotva kdo
bude slibovat vyhody, jinak by tito lidé pfece nebyli samoriti. Ale neobelhivejte

«, Tiché vody byvaji ¢asto hluboké a mnohy viemi oblibeny ¢lovék nemd ve
skutecnosti jediného opravdového ptitele.

Vyhody maji jak oblibené typy, tak samortdfi. U téch prvnich budete profitovat
sejména diky socidlnimu prostfedi, které je obklopuje, zatimco ti druz{ budou
piipravent poskytnout vim své osobn{ nasazeni. V zdsadé plati samotdfi za sndze
nmnipulovafclné, zatimco oblibeni jsou rezistentnéjsi.

Rozhodujici pro vybér cilové osoby by mél byt ale vzdy vds osobni prospéch.
Jestlize myslite, Ze byste mohli od nékoho soukromé nebo profesné profitovat,
necekejte na to, az za vami piijde. To se totiz stane jen tehdy, kdy? si od vds bude
néco slibovat. A pfesné to nechcete. Chcete jednostranné uplatiiovat vliv, a ne
byt soucasné pod vlivem a pod kontrolou. Proto uréete, jestli a jak md kontake

prubéhnout.
2. krok: Vytvofit , pfipravenost k pratelstvi”

1. Prvni kontakt
Prvni kontake miize byt vytvofen riiznym zpiisobem. Nejprve by mély vzniknouc
pfilezitosti. Kdyz uz mdrte moznost prezentovat sebe a své ideje, resp. svij zjev,

narazite na zdjem. Cim castéji budete cilovou osobu potkdvar, tim méné prav-
dépodobné je, ze by vds nechtéla poznat (srovnej technika aktualizace).

Tip:

Pouzijte technikn atraktivity, techniku charismatu a také podle piileZitosti a situace
techniku lichocens nebo techniku klaky.

2. Faze vztahu

Kazdé sblizeni s dosud cizi osobou probihd riiznymi fizemi vzeahu. Na zaddcku

s¢ jesté tak dobfe nezndme, ale s kazdym daldim setlkdnim je kontake dévérnéjsi.
To se miize v urticém stadiu zarazit. Dali sblizovani pak odpadd. Tak vznikd
odstupfiovdni: vzddleny zndmy, zndmy, dobry zndmy, velmi dobry zndmy, pti-
tel, dobry ptitel, velmi dobry pitel. Pokud v cil spocivd v tom, ziskat néjakou
0sobu jako dobrého ptitele, méli byste projit viemi pfedchozimi scupni. Zadny
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z nich nepfeskakujre. Kazdd z fézf vztahu md svd socidlni pravidla, Vzdilenén,
’ ’ L ’ r v - Fd ¥r . 1l
zndmému kladete jiné otdzky nez velmi dobrému pfiteli. Drite se tohoto p
r *y. - ¥ 7’ ’ 7 )—
stupného procesu, jinak podstupujete nebezpedi odmitnudi.

3. Zjistit potireby cilové osoby

Hledejte point of change! Veddina lidf hledd jistotu a feSeni svych problémi, Takie

nabidnéte feseni probléma. Vychdzejte z toho, 7e kazdy ma
v néjaké oblasti potize. Abyste se co nejkratsi cestou dostali na tzv. point of r/;.:mg,-,
tedy bod, z kterého budete moci danou osobu fidit, za¢néte nejprve u téch, keer
ptichdzeji v dvahu, analyzou.
Sta¢f dobfe naslouchat, pozorovat a plipadné se zeptar. Vedhnéte kandiddra
pidtelstvi do hovoru. Predstirejee zdjem a vdznost. Jestli chcete, mitjere rake
pracovat s chytlavymi otdzkami:

Priklady

» ,Jak se mas?” {PfiCemz zdUraznéni ozfejmi, Ze to nemyslite jenom jako frazi, ale e mate
skuteéné zajem zjistit, jak se pFisluiné osobé dafi.)

> .Staditivlastné to, jak proZivas sv(j viedni den? Nebo taky nékdy chces ze vieho pry¢?”
Pouzitim slova ,taky” vzbudite dojem, Ze vy sami chcete vypadnout. Tim usnadnite tomu
druhému piipadny souhlas, Zze u néj je tomu také tak.

> ,Nékdy mam pocit, Ze musim ven, prosté pry¢, konecné zase do pfirody a k lidem, ktefi mé
majl opravdu radi. Znas to?"
Pouziti pravidla reciprocity: doznani vede ¢asto k tomu, Ze ho udélé i ten druhy (srovnej
technika reciprocity).

» Kdo se stara o déti, kdyz jsi v praci?”
Tim ziskate informace o soukromém prostfedi, abyste z nich mohli pozdéji udélat vychoz
body pro ovliviiovani.

» ,.Coje pro tebe v Zivoté nejdilezitéjsi?"
To je otézka vytvarejici blizkost, abyste otestovali, jak oteviena vii¢i véam uz osoba je.

S otdzkami tohoto druhu, doplnénymi informacemi z tfeti ruky a vysledky va-
seho pozorovini, dostanete profil své cilové osoby. Zkuste si predsevzit, Ze zjistite,
jaké md potteby. Pfitom by nemélo jit o povrchnf véci, ale o opravdové touhy.
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4. Ziskejte cilovou osobu pomoci jejich prani

Poté, co jste zjistili potieby, pfejdéte k nabidnucd Jen nejétastngjsi umira piejici’
G. Chr. von Kleist

pmktick}"ch feSeni.
Pokud jste zjistili, Ze vade cilovd osoba trpf osa-
mélosti a ostychavosti pii kontaktu, nabidnéte ji lidsky kontakt.

priklady

Zastav se nékdy na kafe!”

_Mas chut jit s nami na vylet?”

Nesed tu tak sém, pojd, pfedstavim té ostatnim!”

»

Pane Majere, piijdete s nami na obéd?"
_Pane Majere, mél byste chut pfijit o vikendu na grilovani?”

Pokud ma ale vae cilovd osoba potiebu sebezdokonalovini a seberealizace, re-

agujte takto:

Priklady
» ,Znam dobrou knihu o smyslu Zivota.”
» . Navitévoval jsem také jednou kurz meditaci a zjistil jsem pro sebe, ze..."

» ,Ano, jde o to, stravit Zivot smysluplng, ale co je to smysl?”
Pokud cheete, pouZijee techniku atraktivizy. Vychizejre ale ve svém zdméru z to-

hoto: ted nejde u% jen o to, nékomu se libit, ale libit se mu tak, aby mél zdjem

na pratelstvi se mnou.

5. Faktor ,citit se dobfe”

Kdyz pozvete svou cilovou osobu k sobé domtl, md velky vyznam, aby se u vds,
resp. ve valich prostorich, citila dobfe, protoze piijemnd atmosféra vychdzi vstic
potfebé lidské soundlezitosti a vytviii sympatii. Proto uklidte, pokud zvere fana-
ticky pofadkumilovného ¢lovéka, a pohdzejte viude po byté knihy a pozndmky,
kdyz ptijde na ndvirévu kolega, krery by rdd byl estétem.

Alfou a omegou pfitom je zaranzovat vie tak, aby se cilovd osoba citila u vds
dobfe. Jestli se vam v4§ byt takto libi, to je v tomto okamziku vedlejsi.
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6. Uvedte do hry ,celebrity”

Vase prestiz stoupne, kdyz se budete moci pochlubit ,.celebritami* coby
Tim zesili i vdS vliv na cilovou osobu. Je pro vis vihodou, kdy? budete m
zentovat jako své ptitele inteligentni lidi, keefi podavaji ve své profesi

priteli,
0ci pre-
vynikajici

vykony, nebo kreativni osobnosti, které maji umélecké tspéchy. To vim

Pomuize
vytvofit dobré jméno a ziskd vim diivéru a symparii.

Pozor:

Bylo by viak chybou, kdybyste cilovou osobu sami uvedli do styku s celebritami,
nebot potom vznikd nebezpedi, 7e si budou dobfe rozumeét a mohou opomenoug
vés jako zprostiedkovatele. Proto se v rozhovorech zmiiiujte o téchto pratelich,
vyprivéjte o nich, moznd dokonce milé deraily ze soukromi, ale davejte pozor
na to, aby se nedali dohromady s cilovou osobou. Setkani pfi narozeninoyych
oslavich nebo podobnych soukromych ptilezitostech plné postacuje. Utvrdie s
svou pozici: jste to vy, kdo ma otéZe v ruce a bude je tfimar i nadile.

Prildad

Vite, Ze vas, spFiteleny” kolega Miler je jako architekt na volné noze odkazan na dobré kontakty,
Ve svém okruhu pfatel mate nékolik jeho potencialnich zakaznikd, Milerovi viak umoznite navi-
zani kontaktu jen sporadicky a zvolna. Dbejte na to, aby viichni vasi,piatelé” o sobé navzajem
védéli, ale jen natolik, kolik je nutné k udrzeni kontaktd. Pokud by se po néjaké dobé objevila
na to otazka, vysvétlete, Ze nejste clovék do party, ale ze kazdého vidite jako jednotlivce. Smés
komplimentu a otevfenosti vétsinou zplsobi, Ze ,vas zpiisob” bude respektovan déle, nez by
jinak egoismus dovolil,

7. Psychické narokovani pritele

Uspésné dlouhodobé Hzeni chovdni néjaké osoby je mozné jen v izolovaném
prostiedi. TalZe proméiite socidlni prostfedi svého nového piitele (srovnej také
skupinovd technika). Nabidnéte mu nové osoby pro vztahy (pfestoZe, jak bylo
feceno, ty pro cilovou osobu nejzajimavéjsi ji maji byt pouze postaveny do vy-
hledu) a hodné ho ¢asové ndrokujte. Prvnim tspéchem pro vds bude, kdyz bude
postupné zanedbavar kontakty se svym starym olruhem ptitel.

V této fizi zapadi jedno do druhého. Zamotavejte nyni svého nového pitele
vica vic do své ,pavuéiny®. Vytvorte pevné ritudly: pravidelné navitévy hospodys
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qedélni vylet na dostihy, v lété castd grilovdni. Ohla%uj,re ,:hig’hl’ights“: zvldsed
nezvyklé jidlo, atrakeivni outdoorovou akrivitu, sp‘)‘olecrvl_e %yzo'vam. . ’

Pokud cheete, zalozte urcity druh ,tajné feci®: urcicé vtipy, vyp(’)vllntovane
JJovni novotvary nebo gagy, kterym budete rozumét jen vy dva. To vytviii a upev-

nuje vazbu.

3. krok: Vytézit z pfatelstvi uzitek

Ted mizete zadit ziskdvar z pidtelstvi prospéch. .Clovék neuznava nikoho kromé
Prosté si ho vyzidejte! Kladte ndroky a nedrite se toho, kdo mu je ku prospéchu
zpitky. Likejte ddle vyhodami pfdtelstvi. Postavte Johann Wolfgang Goethe
do vyhledu blizkost, kontaket s vadimi slavnymi , N

priteli, délejte, jako byste tady vidy byli pro svého ptitele. Neni to LlSleC.htlly' tah

ale je vyhodny. Vyuiivejee ho tak dlouho, dokud nezpozoruje vase ovliviiovani.

4. krok: Kontrola uc¢innosti

Technika parelsevi je na jedné strané podld, na druhé je ale téméf pochopitelnd.
Mnozi ji pouzivaji v dennodennim kontaktu. U jednoho je to zjevnéjsi, u jiného
skryté. Jisti si mazete byt jen tehdy, kdyZ rozpozndte postup — na strané vitéze
budete tehdy, kdyz se budete chovat stejné.

Stupen eticlké nekorektnosti
§ § NN

Uspéiné pouziti této techniky vyZaduje prehodnoceni ndsledujicich forem cho-
vdni:

> vyuzit davéfivosti;
> postupovat zakefneé;
> lhig

> zneuiit divéry.
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Technika reciprocity

Cile:
» prokazat nékomu dobro:

- abyste mohli v dany ¢as také ,vyzadovat” ur¢ité chovani;
» dostat nékoho pod tlak:

+ abyste dosahli, Ze néco fekne nebo udéla.

Svych cilii dosahnete takto:
» Vytvofite a vyuzijete zavislost,

Zvlastni predpoklady:
» Zadné.

Prehled

Jako uzivatel této techniky si hrajete s normou, ktera znf: Kdyz néco do-
staned, také néco dej. Spolu se socidlnim psychologem Robertem Cialdi-
nim mluvime rovnéz o kodexu vzajemnosti”. Domniva se, Ze tento vzorec
chovani se vyvinul evolu¢nim selekénim tlakem socialnich zvifat. Ale lhos-
tejno, jak kodex vzdjemnosti vznikl, Ize ho rétoricky zhodnotit. Protoze
se mnoho lidi fidl touto nepsanou socialni normou, dé se jejich chovanl
pfedpovidat. Co je pfedvidatelné, je také manipulovatelné. Diky cilenému
uvedeni spoustéce miZeme pocitat s Gcinkem. To jsou idealni podminky
pro rétorické ovliviiovani.
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Hlubsi védomosti

Co znamena reciprocita?

Pojem reciprocita znamend ,vzdjemnd vyména prospéchu”,

Jak vznika reciprocita?

Nepsand norma »nezistdvej nikomu nic dluzen® .Do ut des. Davam ti, protoze mi
se pfed:ivé ve vychovnych zdsaddch z generace na davas”
generaci. V zdpadnim kulturnim okruhu se to d¢je Latinské pfislovi

prostiednictvim rodict, zndmych, prdtel, uciteld.

Sotva nékdo se nad tim pozastavi. Nebo jste uz nékdy pfemysleli o tom, proé¢
byste méli byt néco dluzni osobé, kterd vim néco (dobrovolné) dala? Pro¢ od-
poviddte téméf automaticky ,,jd tebe taky®, kdyZ vim vase Zena fekne, Ze vis
miluje? Pro¢ odvétite ¢asto ,,véak ty také”, kdyz vim kamarddka fekne, 7e dobfe
vypaddte? Néco vrdtit, kdyz ¢lovék néco dostal, to je hluboce zakofenéné reakéni
schéma. Také v politice a ekonomice, kde, jak je zndmo, ruka ruku myje, lze
pozorovat toto chovdni.

Priklad

Kdyz se ministfi primyslu a obchodu rdznych ndrodl zavazi, Zze budou provadét obchodni
transakce jen navzajem nebo ucini vpuiténi cizich firem do vlastni zemé zévislym na tom, jestli
jsou domaci podnikatelé také vpuiténi do zemé Zadatele, spoéiva to na vzdjemné jistoté byt
odménén tim nebo onim zplisocbem za investice nebo souhlas.

Jak funguje technika reciprocity?

Néco ,,ddvdte” jen s pfedem vykalkulovanym zimérem. Pficom to miize byt i néco
dobrého (co druhému pomiize). Cim ¢astéji nékomu néco dévire, tim difve se
vim tato osoba bude citit zavizdna. Cim vice se vim bude citit zavdzdna, tim

sndze ji miZete pfimér k proveden{ urditych ¢ind.




Dostat dobrem pod tlak.
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1. krok: Vybér vhodné cilové osoby.

2. krok: Dévat a vytvitet Spatné svédomi.
3. krok: Vyuzit Spatného svédomi.

4. krok: Kontrola éinnosti.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Nevhodni jsou vsichni ti, keeff se viibec nepodtizuji tlaku, ke radi néco pHi-
jimaji a jen zfidka néco vraceji. U takovych piizivniki bez svédom{ vyjde po-
uziti techniky reciprocity naprézdno. V zdkladu se takovi lidé velmj podobajj
vdm, jsou ve svém postupu ale hloupéjsi a nejapnéjsi. Prosazuji sice raké sye
cile, ale maji s nimi vétdinou jen krdtkodoby tispéch. PiiZivniky nemd nikdo
rid. Vis naproti tomu budou mit rddi viichni, protoze ¢inite dobro — radi
ddvite.

Priklad

Chcete zjistit, je-li kolega Majer vhodnou cilovou osobou. Nejste jesté v oddéleni dlouho, takze

ho pozorujete a sbirdte nenapadné informace:

» Nikdy si nevezme spolecnou kavu, aniz by ihned nevhodil smluveny obnos do poklad-
nicky.

» Vypljéené podklady ihned zase vraci.

» Da kolegyni Novakové maly darecek, protoZe byla tak hodna a pomohla mu pfi zapra-
covani.
Z toho plyne, Ze kolega Majer klade véhu na to, aby néjakym zplsobem vratil to, co dostal.

Je preduréen jako cilové osoba.

2. krok: Davat a vytvaret §patné svédomi

Poté, co jste si jako cilovou osobu vybrali vhod-
ného socidlné ,upraveného” soucasnika, pokra-
¢ujte druhym krokem: za¢nete s tim, Ze v ném vyvoldte §patné svédomi — pro-
kdzete mu dobro.

Pozvéte ho na jidlo, sponzorujte mu kdvu, délejre malé dstupky, abyste mu
usnadnili Zivot.
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priklady

, Vkanceléfi:,Jdu taky ke kopirce, pockej, udélam hned kopie i pro tebe!”

» Vkantyné:,Ne, samoziejme jsi zvany!”

V hospodé po praci:,Pojd, jedno na mé!”

V obchodé: ,Prosim, vezmi si toho zakaznika. Ja vim, Ze potfebujes uzaviené obchody. Dej
védét, kdybych ti mohl pomoci.’

Po konci pracovn( doby:,Mam té odvézt?”

»

Pozor:

Ne véem cilovym osobdm lze tak snadno prokdzat dobro. Mnoho lidi m4 Sesty
smysl a tusi, Ze jim bude pozdéji pfedlozen téet, krerému se potom jen stéi
vyhnou. Pokusi se tomu pfedejit a rychle znovu vytvotit rovnovahu. Pozvou
vds, daji vim maly ddre¢ek apod. To vée vds neposune dile, protoze to zabraiuje
romu, abyste je mohli dostat pod tlak, kdyZ to budete potfebovat.

Proto je nutné vytvofit nejen nerovnovihu mezi dévdnim a branim, ale také
ji pojistit. K pojisténi a tim k udrZenf situace ,jsem ti néco dluzen™ se nabizeji
mimo jiné ndsledujici moznosti:

Délat, jako byste si chtéli jen uzivat radost z davani
» ,Nech to, mné staci, kdyZ mas radost!”

» ,Tviij Gsmév mi jako protisluzba tplné stadi!

» ,Mam z toho radost, kdyz se ti to libi."

» .Ne, pomaham ti skutecné rad."

Otevieneé vylozit zamér a predstirat rozhoiceni

» ,Cosivlastné myslis, proc té zvu na jidlo? Myslis si, Ze jen proto, abych zase dostal zaplaceno
jedno od tebe? To mé $patné znas.”

» Jestli si mysli§, Ze ti pomaham jen proto, abys mé pak vzal k sobé domd, tak mé ipatné
znas!

> ,Myslis, Ze ti pomaham jen proto, abys mé pak pozval? Nevim, pro¢ si o mé myslis néco tak

Spatného..”

Délat, jako by vam cilova osoba protisluzbou kazila zabavu
> ,Nech mi pfece tu radost, Ze ti mizu prokazat laskavost!

* .Cojastim? Nech to byt

> ,Ted mi ale nech tu radost.
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V dany €as si vyzadat chténé.

Lhani

» ,Neee, nedélej si starost, to jde z diet”
» .o pfece mizu viechno vylctovat.”
> Plati firma!”

Navrhnout jako protisluzbu zamyslené chovani

» ,Ale nech to, miZes mi za to pomoci pfi zapracovani!"

» ,Nee, ale jdi, nech to byt, jestli chces, tak mé vezmi pfisté na jednani’

> ,Ale ne, to je dobry. Jestli chees, tak mi prosté nakopiruj ten program, ktery jsi véera daval
Tomasovi”

» ,Dobry, iéfe, ale myslete na mé pfi piistim zvySovani platd.”

Neurcité vysvétleni zaméru
» ,Ach, ja ti pak feknu, co pro mé pfisté budes moct udélat.
»Ja se k tomu vratim.”

+Jasné, az bude piilezitost, tak to vyuétujem.”

Yy v v

»No, mé&l bych jeden napad, jestli se mi chces revan3ovat..”

Pokud na to cilovi osoba neslysi a ddle se pokousi vykroutit se z ovlivnitelnosti
pro vds nezajimavymi protisluzbami, miiZete to zkusit s jesté véesi laskavosti. Ne-
mélo by to ale v Zddném pfipadé vyistit v zdvod dobrych skutkii. Pak se ndmaha
nevyplati, protoze cilovd osoba bude piili§ odbojnd a alespori pomoci techniky
reciprocity nefiditelnd. Pak se obratte na snadnéji manipulovatelnou cilovou
osobu nebo se pokuste dosdhnout svého cile jinymi technikami.

3. krok: Vyuzit Spatného svédomi

V dal$im kroku profitujete ze $patného svédomi vad{ cilové osoby. K tomu ne-
potiebujete byt mistrem v umén{ formulace. Sta¢i pozddat obét ve vimi zvoleny
okamzik o laskavost. Protoze jste dosud byli vidycky tak mili a pfedtim jste ji
prokdzali tolik dobra, pociti obét tlak a tihu reciprocity. S velkou pravdépodob-
nosti se ji také podvoli. Koneckonct se chce citit
volnd od viech zatiZeni a ,,nebyt vdm nic dluzna®.
Vis plin tim vydel, cil byl dosaZen.

Pokud cheete bez velké ndmahy od své cilové osoby rychle néco dostat, po-
uzijte tento manipulativni trik: poprosite svou cilovou osobu o laskavost, a sice
ne o tu, o kererou vim skuteéné jde, ale o jinou, kterd je moc velkd a kterd bude
jisté odmitnuta. Pfesto se na ni zeptejte. Odmitnuti vis nepfekvapi. Po néjaké

dobé Poiédejte svou obét opét o laskavost. Tentokrdr o tu, kterou jste od ni od
sacdtku cheeli. S vysokou pravdépodobnosti ji potom dostanete. Cilovd osoba
avazuje takro: uf jste ji vysli vstifc a nyni vyjadtujete jen 0 mnoho mensi pidni.
Takse se citi nucena vam nynf také vyjit vsttic a tuto (zddnlivé) mnohem mengi
askavost splnit. (Podobny mechanismus pouzivite i u techniky kontrastu.)

priklad

Nechcete dneska délat posledni obchiizku. Takze se obrétite na kolegu s otdzkou:,Rekni, udé-
lal bys mi jednu velkou laskavost a vzal dneska moji sluzbu?” Viychazite z toho, Ze va3 kolega
odmitne. A skuteéné: Ne, hele, to mé mrzi, ale dneska to nejde, slibil jsem své Zené, Ze budu
dneska veter doma.” Nyni poZadate o to, co jste chtéli od zacatku: ,Nevyfidil bys tedy za mé
tieba posledni obchiizky, ja musim honem odsud...?" Jen pokud vas vé$ kolega nesnasi, take

odmitne. Pravdépodobné ale je, Ze obdrZite souhlas.
Ovlivnéni pomoci reciprocity funguje i u vice lidi a v trojihelniku:

priklady

» ,Rekni, minuly mésic jsme vam prenechali marketingovou zprévu. Nechcete nam ted pomoci
s nasi webovou strankou?”

» ,Zuzana toho pro nas poiad déla tolik. Méli bychom ji za to vzit k nam.”

» ,0d téch dostdvame vyborna vypracovani. Myslim, ze bychom se méli revaniovat malou

Gcasti.”
Reciprocira je ostatné také rafinovanou metodou mobbingu.

Priklady

» Ty jsi pfece Milerovi naposledy pomahal s autem, Uz se ti za to néjak revansoval?”

» ,Novakova si pofad bere susenky ze skiiné. Vidél jsi nékdy, ze by sern taky néco koupila?”
» ,Mné Miler jedté nikdy nic nedal, ackoli za néj pofad ovéruju viechny faktury.

4. krok: Kontrola uéinnosti

Reflekeujte svou vlastni stupnici tspéchu. Ceho jste dosud doséhli? Byli jste raké
dostateéné zaméteni na cil? Nesklouznéte do nereflektovaného dobrého jednan{
a nepomahejte bez zdméru. Tim plytvite svou energii.
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Stupen etické nekorektnosti

o

Uspé&iné poutiti této techniky vyZaduje ptehodnoceni ndsledujicich forem chg
vani:

> postupovat zakefné.

Technika fizeni dojmu

Cile:
» posilit vlastni pozici ve skuping;
» udélat na nékoho dojem:
. abyste zvysili vérohodnost,
abyste presvédcili toho, kdo rozhoduje, o vlastnich vykonech,
. abyste se zdali lep3i ve srovnani s ostatnimi,
abyste byli respektovani;
» pfimét nékoho k tomu, aby jednal proti svym zajmam:
abyste tim ziskali prospéch;
» nékoho oklamat:
abyste dosahli, ze udél3, co chcete vy.

Svych cili dosahnete takto:
» Vite, jak vznikd minéni o druhych, a tuto védomost pouzivate.

Zvlastni predpoklady:
» Zadné.

Prehled

Dojem, ktery délate na ostatni, je né¢im vic nez jen nutné vyplyvajicim
nasledkem vasi existence. Dosazeni vasich cildl zavisi na tom, za koho vés
povazuji. Proto zacnéte s fizenim své sebeprezentace. Provozujte fizeni
dojmd.
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+Pro dobrou existenci neni ...
nutné mit viechny ... dobré
vlastnosti, ale vzbudit zdén, ze je

mame.”

Hlubsi vedomosti

Vyzkum postojt dokazuje, co mitZe kazdy lehce pochopit, totiz #e mingni ¢ né-
jaleé osobé nevznikd zhodnocenfm vasich skute¢nych vlastnosti, ale vlasenost
vnimanych. Kdo zatajuje sviij zly dmysl, komu se podafi Gsp&ine skryt svoy
zdvist, nepftizen, své pocity pomsty, beze vieho bude povaiovin za laskavého,
ochotného a dobrého.

K ovliviiovéni lidi nenf tedy nutné, abychom sami sebe zménili. Jenom se
musime tvdfit, Ze tomu tak je.

Vlastnosti, které na vds néjakd osoba vnimd, nebo byste cheéli, aby je vnimala,
tato osoba sama jeSté jednou selektuje. Pouze &dst informaci, keeré nékomuy
o sobé nabidnete, slouii jako podklad jeho hodnoceni. A z tohoto ¢stecnéhe
mnozstvi vyvozuje (nevédomé) zivéry o dalich vlastnostech, keeré u vis nemige
pozorovat nebo kreré vitbec pozorovatelné nejsou. V psychologii vniméni se to
oznaduje jako inference. Jinymi slovy: pokud n¢komu nabidnete urdicé vnéjsi
znaky, naptiklad to, co fikdte, nebo uréicd gesta, mimiku, drZeni téla, oénf
kontakey, slouii to tomu druhému jako indikdtor pro pocity, postoje a vlast-
nosti, o keerych si mysli, Ze je ve vds poznal. Dél4 zdvéry a interpretuje z toho,
co predkladire.

Jestlize nékdo z urcigfch vnéjsich znakt vyvozuje vnitini vlastnosti, neni to
jesté viechno. Timto stylem ,,odhaleny* charakterovy rys je nyni spojovan s jinymi
vlastnostmi. Vi protéjiek je pak piesvédcen, ze si o vis udélal ,.spravny* obrazek.
Kdyz jste nékoho dostali tak daleko, #e vds ocenil jako ,dobrosrdeného®, bude
vds vétSiinou povazovat také za ,velkorysého®. Pokud jste na néj naopak udélali
chladny dojem, jisté vés za velkorysého povazovar nebude. Vétina lidi postupuje
pti vyrvareni predsudki (nevédomé) tak raciondlné, Ze jakmile si mysli, Ze u vds
zjistili uréitou vlastnost, mysli, Ze znaj i jiné vlastnosti.

Co znamena fizeni dojma?

Teorie fizeni dojmi je jedna z teorif socidlniho
chovdni. Centralni domnénka se zakldd4 na tom,
7e individua se v socidlni interakei neustdle namad-
haji, aby kontrolovala a fidila dojem, krery délaji
Niccolo Machiavelli na ostatni lidi. Miizeme to nazvat také , teorie se-

beprezentace".

Technika fizeni dojma ukazuje cesty, jak Gspéiné vytvotite sviij obraz

i druhych.

Co zpusobuje fizeni dojma?

Jejiz doloZeno riiznymi empirickymi studiemi, Ze dojem ovliviluje proces vytvd-
feni minéni né&jaké osoby. MiiZete docilic ndsledujicich vysledk:

» Budete lépe ohodnoceni (ackoli nebudete lepsi).
Budete bohatéji odménéni (i kdy? si to nezaslouZite).
» Budou vds povazovat za sympariceéjsi (i kdyz vy sami naopak budete osobu

v

povazovat za nesympatickou).
» Budete mit vyssi $anci nez vasi soupefi, Ze vyhrajete konkurz a ziskdte zamést-

ndni.

o

Jak funguje technika fizeni dojmi?

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby.
2. krok: Znalost technik sebeprezentace.

3. krok: Cilené pouziti technik sebeprezentace.
4. krok: Kontrola (i¢innosti.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Pti vybéru cilové osoby dbejte na ndsledujici: kazdy, na koho lehce udélaji dojem
vnejsi véci, je prima cilovd osoba. Takovi lidé patii vétdinou k tém, ktei{ kladou
wvySenou vihu na to, jaké minéni o nich maji ostatni: pravidelné chodi ke ka-
deinikovi, stdle jsou Cisté a pfiméfené obleceni a jezdi ve vidy vypulirovaném
auté. To miZe byt podminéno profesné nebo zalozenim. Na kazdy pad se rakovi
lidé zabyvaji mnoho sami sebou, a proto ale také zvl4té pozorné vnimaji a po-
rovndvaji informace o socidlnim postaveni. Casto se praji:

> ,Comd on, aji ne?”
> 0, faty od Chanelu!"; ,, Wow, rolexky!"
> ,Jak vypadd?“

TECHNIKA RIZENIDOJMU 213




=

\
]
é
'3
|
i

214 ZAKAZANA RETORIKA

» ,Odkud pochdzi?®
» ,No, ten se pro tu praci nehodi, uZ jen to, jak se obléka!” atd.

Ackoli jsou takové osoby samy profesionily sebeprezentace, vétinou jim chyb
osobn{ zdmér, tedy pldnované pouziti sebeprezentace pro ovlivnéni ostatnich
v uréeném sméru. Jejich ambice se vycerpaji ve vétsinou Zalostnych pokusech byt
diky pozitivni sebeprezentaci uzndvani. Protoze jim ale jde o skute¢né uzndnj,
a ne o dosazeni taktického cile, ztroskoraji, protoze se proddvaji jako nekdo,
leym ve skure¢nosti nejsou. Cimz zac¢ind nanovo kolobéh sebeprezentace o prdni
skute¢ného uzndni.

Naproti tomu vdm je opravdové uznanf od vasi cilové osoby lhostejné, nebo
ho alespoii nezamyslite. Svou sebeprezentaci sledujete urcity zdmér, keery jde
nad prosté ,,aby mé méli rddi.

2. krok: Znalost technik sebeprezentace

Znalost toho, jaké jednotlivé zavéry vyvozuji cilové osoby z urcitych vnéjiich
znakd, je klicem k dspé$né manipulaci. Ten bohuZel neexistuje, nebot z pouziti
rétorickych prostfedkd nelze nikdy odvodit jisté prognézy. Mnohem vice jde
o to, vyprovokovat s jistou pravdépodobnosti urcité reakee.

Velké ¢islo empirickych studii, které zkoumaly jednotlivé vngjsi znaky a jejich
pusobeni na osoby, dokazuje, jak funguje ovliviiovini pomoeci zmény vlastn{ se-
beprezentace. Podivejte se na ndsledujici vytah pfedstavenych vysledki rakovych
studii. Takovym smérem by se mohla vase cilov4 osoba klonit ve svém vytvdreni
minéni, kdyZ nasadite uréicy vnéjsi znak:

> Vysoci lidé jsou ¢astéji povazovdni za inteligentni nez mali lidé.

» Tlusti lidé jsou castéji hodnoceni jako lini, ale také jako empariéti a dobro-
srdeéni.

» Stihlf a hubeni lidé jsou vétdinou hodnoceni jako ctizddostivi, ale také jako
napjati, nedvéfivi, nervézni a pesimisticti.

» Lidé se sttedné vysokym ¢elem a s odima a Wsty ve stfedové poloze jsou vét-
sinou hodnoceni jako krdsni a také jako dobfi a inteligentni.

> Tis nizkym éelem a krdtkym nosem jsou ddvéni do souvislosti s privlastky
§tastny, divéryhodny a velkorysy.

» Uzké rry budi dojem svédomitosi.

> Uzké rry a tizké o&i zprostiedkovivaji dojem socidln dominance.
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» Lidé s vykulenyma o&ima jsou Castéji povaZovini za lehce vznédlivé.
» Osoby s vellkyma o¢ima a plnymi rcy budi dojem, Ze jsou submisivni.

Jestlize si nyni ddte za cil, Ze vzbudite pfi pfijimacim pohovoru dojem ctizddos-
rivého lovéka, ale nejste ani vysoci, ani §tihli, je samozfejmé nesmyslné bojovat
leviili tomu se svou télesnou prirozenosti. K cili vede pouiit védomosti o tom,
jak jste posuzovéni ostatnimi, k manipulaci. Jinymi slovy: kdyz vite, Ze télnati
lidé jsou povazovdni za méné ctizidostivé, zato ale za prostopdiné, pohodlné
2 neflexibiln{, vyuZijte téro védomosti, abyste v rozhovoru silngji pracovali proti
romuto piednastaveni.

priklad

Maly kulaty pan Miler zvy3uje pfi pfijimacim pohovoru trochu tempo feci, dynamizuje fec téla
anecha své pohyby, aby vyznély sportovné”. (Kdyz saha po podkladech, zesiroka se napfahne,
lehce zvedne tasku ze Zidle na stdl, sevie ve své velké ruce tlusty spalik informacnich materiald,
zatimco jini by potfebovali obé ruce atd.). Pfitom dbé na to, aby postupoval nendpadné a v Zzad-
ném piipadé nepfehanél. Tyto drobné zmény uz samy zméni hodnoceni jeho osoby.

Dalif dikovnou variantou ovliviiovdni je varianta zesilovdni. Pokud se uchdzite
o misto, kam hledajf ctizddostivého vedouctho projektu, zdiiraziujete beztoho
7 vis vychdzejic signdly, take vas protgjiek je piesvédéen o tom, Ze pravé kvality,
které zjevné vyzatujete, jsou potieba.

Prikiad

Padsadity pan Miler podporuje dojem, ktery zjevné vzbuzuje u vétiiny lidi: mluvi vyrazné po-
malu a rozvazné, zabira pfi sezeni hodné mista a vyzafuje pievahu a silu. Ve svych odpovédich
mimochodem uvede projekty, které ztroskotaly kvtili nerozvaznosti a zbrklym rozhodnutim,
¢imz vzbudi dojem silné vedouci osobnosti, které zaméstnanci véfi a do jejichz rukou se uboha

firma, u niz se uchazi o misto, klidné mize svéfit.

Vedle obvyklych pfedsudkii o osobdch, které mohou byt vyuzity k ovlivnént,
hraji vase individudlni vngjif znaky mnohem vée{ roli. Abyste je cilené pouzili,
musite nejprve védét, jak plisobite na ostaeni. K tomu je nutny socidln{ kontakt
a schopnost, kterd je nékdy oznatovdna pojmem ,self-monitoring”. Pod tim se
rozum{ dovednost pozorovat sebe sama a zjistit, pro¢ nékdo na vés reaguje rak
nebo tak. Pricom uréité narazite na rakzvand slepd mista, tedy na formy chovdni,
keerych jste si dosud nebyli védomi.
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Prildlad

Chceete zjistit, pro¢ vam 3éf tak malo divéfuje. Kdyz se zeptate kolegd, kréi rameny a tvrdj, za
si to take neum@ji vysvétlit. Az kdyZ se zeptdte své Zeny, upozorni vas na to, Ze i v kryhy pratal
mate tendenci se ¢asto stahovat zpétky, zfidka se hlasite o slovo a nevyslovite dobrg napady,
Toto slepé misto vas dosud nenapadlo. Vyvodite paralely k profesnimu Zivotu a zjistite, 7e takové
vystupovani by mohlo vzbudit dojem nekompetentnosti. Va3 5&f nemdze z vaseho chovinj,
kterym se prezentujete, vyvodit, Ze jste ve skutecnosti schopnym pracovnikem, Pfipravanym

k vykontm.

Zjistit, jak sami plsobime na ostatnf, je nezbytnym ptedpokladem pro o, aby-
chom je mohli pozdéji ispéiné ovliviiovat pomoci sebeprezentaénich technik.
Nepodceriujte tento dilezicy piipravny krok. Stane se zi{dka, Ze se nékomy
oteviené fekne, jaky dojem zanechdvd. V této souvislosti je tieba poukdzar ng
to, Ze fungujici socidln{ prostiedi je nutné nejen pro tidajné $tastny Zivot (jak
mini Aristoteles), ale také pro disledné sledovani osobnich zaméra. Polkud vim
neni piizen lidi ddna sama od sebe, obstarejte si ji pomoci techniky aktualizace,
techniky atraktivity, techniky lichoceni nebo techniky soucitu.

3. krok: Cilené pouziti technik sebeprezentace

V profesnim prostiedi je pfedeviim dileZité byt hodnocen jako ,kompetentni®,
Existuji nékteré sebeprezentaéni techniky, jejichZ d¢innost je prokdzana studiemi.
Védci zjistili, Ze osoba je nahlizena jako ,nekompetentni®, pokud se prezentuje
nasledovné:

v

Omlouvdte se, odpirdte odpovédnost a obhajujete se v nepfiznivych si-
tuacich.

Odvoldvdte fecené, zapirite, dementujete a preventivné mirnite.

Sami sebe prezentujete jako nedokonalé.

Mite tendenci k zdrzenlivému vyjadiovdni.

Ve svém jedndni se zddte pottebni (pottebujete pomoc).

Ukazujete symptomy dusevni choroby.

VyhroZujete nebo zastrasujete.

vV VvyVvVVvYyVvVVvYYywY

Odsuzujete ostatni.

Tyto formy chovan{ se nazyvaji negativni sebeprezentacni techniky. Vyplyvajl

¢asto z nejistoty. Pokud jste si dali za cil, 7e cheete vypadat nekompetentné (napr.
abyste se vyhnuli odpovédnosti, abyste nebyli osobné dotknucelnt, abyste se stahli
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; aféry atd.), klidné s nimi pracujre. Ve viech ostatnich pripadech pouzivejte
nésledujici sebeprezentacni techniky s cilem byt hodnoceni jako kompetentni.

provozujte sebereklamu

priklady

» ,Mam rad svou pracil”

» ,Myslim, Ze je skvélé tady pracovat.’
» ,0Od té doby, co tu jsem, se uZ prodalo deset novych vozd.”

Nestydte se Cinit bandlni ozndmeni. Okofente takovd tvrzeni humorem, aby
nebyl tak ndpadny Gmysl, ale myslete na to, ze i bandlni fe¢i zlistanou v hlavé
(srovnej technika aktualizace). , To neumim® nebo ,takovy nejsem* vds ddle ne-
posune. Ujasnéte si, Ze vyuZivdte ostatnich pro své acely a Ze i, krefi prosté jen
chegji byt oblibeni, vétinou ziistavaji diepét na svych pozicich.

Signalizujte vysoké naroky

Prikiady

» Potiebuji hodné prace!”

» ,Mam rad vyzvy!”

» Konkurence oZivuje byznys!”
.Chci se dostat dall”

v

» ,Chcido vyzkumu.”
» Chcivydélavat vic penéz”

Vystavte sv(j pocit sebehodnoceni a piehanéjte
(overstatement)

Priklady

> ,Jasné Ze jsem to udélal dobre!”
» Javim, taky to délam rad”

>, Jisté Ze si na to troufdm.”

> ,Samozfejmé to rad pfevezmu.’
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Davejte pozoar, abyste se tak chovali jen vii¢i diilezitym osobém (svym cilovym 0sobim)
Nebot jen u nich jde o to vypadat kompetentné. Hned si ale také rozmyslete, co se stane kdyz
jako disledek svého tspéiného ovliviiovani dostanete vétsi ukoly.

Zvysujte svou hodnotu pies kontakty a pozitivné se pomoc;
nich vyzdvihujte

Priklady
> Byl jsem na odborné konferenci finanénikd v Koliné nad Rynem
» ,Anog, Frantiska Dolaka zndm osobné.”

» ,Nene, s témi nemame nic do ¢inéni”
Signalizujte, Ze jste experti

Priklady

» Velmi podobny kol jsem jiZ jednou Uspéiné vyietil”

» ,Ano, k tomu se mohu propracovat.”

» ,Ano, vtom se vyznam.

Zdejte se prikladni

Priklad

Jste vidy pfikladni. Zacina to u uklizeného stolu, pokraéuje angazovanou pfitomnosti v kancelafi
az k perfektnimu, vzdy dobfe padnoucimu oblecen,

Vystavujte na odiv svou atraktivitu

Srovnej technika atraktivizy.

Zdaraznéte dosazené (vysoké) postaveni

Prildad
Drahé (ale ne pfilis drahé) obleky, odpovidajici auto, zndmky spole¢enského postaveni jako

hodinky, laptop, mobil atd. To nejsou hraéicky, ale nutné symboly. Jako u mnoha véci pla-
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i i zde predevsim: udrzet miru. Tyto véci by mély plsobit samozifejmé a nevzbudit dojem

Vytahovéni se.

Neustale se prezentujte jako divéryhodni

priklad

pfi anketé mezi vice nez tisicem zaméstnanch riiznych oborll byl na otézku, co by si pfali pfi
komunikaci se 3éfem, napadné &asto uvadén bod ,otevienost”. Pfitom se otevienost dava do
souvislosti s cestnosti. Je tedy diilezité chovat se jako nadfizeny tak, jako bychom byli stale ve

vztahu ke svym pracovnikim cestni.

Technika tizeni dojmil plsobi nejsilnéji, kdyZ potlkdte svou cilovou osobu po-
prvé. Slavny prvni dojem je skutecné ten nejdileZitejsi. V tomto okamiiku mdte
viechny moznosti, abyste ovlivnili cilovou osobu podle své viile. Co si o vds md
myslet? Diikladné pfipraveni miiZete urcit, jaké informace chcete své cilové osobé
o sobé podat. Tento prvni dojem se pozdéji jen ztidka koriguje. V psychologii se
nazyva ,efekt prvntho dojmu®,

4. krok: Kontrola tcinnosti
Utinek techniky Fizeni dojmii se ukde relativné rychle. Thned uvidite pohledy
vaseho protéjsku, v tomtéz okamziku pocitite, jak vdm vychdzi vsttic. Mimo jiné

proto patti technika fizen{ dojma k nejjednodud$im manipulativnim technikam.
Avsak vyZzaduje od vis jistou piipravu a vice nez jen jazykovou rafinovanost.

Stupen etické nekorektnosti
[ N 1 I 1 O A I O O

Uspésné pouziti této techniky vysaduje ptehodnoceni ndsledujicich forem cho-
van:

> postupovat zikefné.
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Skupinova technika

Cile:
» pfimét nékoho k tomu, aby jednal proti svym zajmim;
» posilit vlastni pozici ve skuping;
» mit nékoho pod kontrolou:
abyste na néj mohli (nadale) uplatnovat vliv;
» dostat nékoho pod tlak:
abyste doséhli, Ze néco fekne nebo udéla.

Svych cilit dosahnete takto:
» Budete umét pouzit,mechanismus skupiny”.

Zvlastni predpoklady
» Neni pouzitelné na ryzi individualisty.

Prehled

Osoba, ktera je soucasti socialni skupiny, citi méné odpovédnosti za vlastni
chovani. Clen skupiny nenese totiz samotnou vlastni odpovédnost, nybrz
dil celku, skupiny. Clenové skupin maji proto spiée sklony pro vybér,riskant-
nich alternativ”. V socidlni psychologii se pro to pouzivéd pojem risky-shift.
Tento mechanismus se vyborné hodi k ovliviiovani jednotlivych osob.
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Hiub3i védomosti

Co je skupina?

Skupina je vice osob, které se nachdzej{ tvafi v tvaf v relativné dasté interakei.
pPifkladem takovych skupin jsou tymy, kolegové, party, okruh pfétel, rodina.

Co zpusobuje skupina?

Pravdépodobnost, Ze osoba ve skupiné vykdze jinak neobvyklé jedndni, roste za
nisledujicich podminek:

1. Cim anonymnéjsf miize osoba v rimci vét3{ skupiny zfistar, tim pravdépo-
dobnéjsi je, Ze se svym chovdnim skupiné pfizpisobi.

2. Cim vice se osoba nechd skupinou ovlivnit i pocitové, tim spife se nechd
jedndnim skupiny strhnout.

Kdo by byl za normdlnich okolnosti ovlivnén konformnosti k normdm, nyni se
projevi. Socidlni psychologie pro to pouzivd pojem deindividualizace. Dotycnd
osoba zcela piestane dbdt na dosud uzndvané socidlni normy a ndsleduje do¢asné
a v zdvislosti na situaci jiné normy.

Jak funguje skupinova technika?

Jako uZivatel skupinové techniky pouzivite védomost o deindividualiza¢nim
tcinku skupin, abyste ovlivnili jednotlivé osoby. Vasim cilem je pfimét je k to-
mu, aby néco udélaly, resp. opomnély udélat, co by jinak (mimo skupinu) ne-
udelaly.

L. krok: Vybér vhodné cilové osoby.

2. krok: Vldkat cilovou osobu do skupiny.
3. krok: Zajistit dstup.

4. krok: Kontrola ti¢innosti.
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1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Predpokladem tspésného poutiti je pripravenost osoby piipojit se ke skuping,
Zaprisihly samotdf mize byt zatlenén do skupiny jen se znacnym silim., Nebyl
by tedy vhodnou cilovou osobou. Tato technika se lépe pouzivd u lidi, ktegf ma’ii
rddi konrake s lidmi. Pokud jefe¢ navic disponuji malym sebevédomim a radi se
schovévaji za rozhodnudi ostatnich, tim lépe pro vis.

2. krok: Vlakat cilovou osobu do skupiny

Druhy krok spocivd v tom, Ze integrujete svou cilovou osobu do skupiny, abyste
pozdéji vyuiili skupinovy mechanismus pro sebe. Existuji zde minimalné dve
moZnosti:

> systematicky postup: vlikdte nékoho do jiz existujici skupiny, jejiz cile se
kryji s vasimi;

> postup, ktery pocitd s ndhodou: zacnéte se svymi pokusy o ovlivnént tehdy,
kdyz svou cilovou osobu ,pfistihnete” coby souddst néjaké skupiny.

1. Systematicky postup

Kdyi chcete nalikat osobu do skupiny, polozte t&isté svych snah na pfemlou-
vani ,alespon jednou se zicastnit”. Viechno ostatn{ pfenechejte skupinovému
mechanismu.

Priklad

Pokud dostavéate procenta za kazdého naverbovaného volného spolupracovnika, snazte se,
abyste kazdou osobu, kterd pfichazi v tvahu, pfemluvili k ndvitévé néjaké propagacni akce.
Vite, Ze mnozi, jakmile tam jednou budou, podlehnou skupinovému tlaku a nechaji se pfemluvit.
Stejné tak pfikladejte jako organizator takovych akef zvla3té velkou vahu sviidnym nabidkam.
Protoze vy vite: kdo se z(i€astni akce, miZe se jen tézko vzdat pocitu soundlezitosti a z néj

plynouciho skupinového tlaku.

Kladte u novych pracovnikil diiraz predeviim na to, aby byli ditkladné zapraco-
vani. Chovejte se mile s cilem integrovar nového zaméstnance co nejhladceji do
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stavajici skupiny. Novicek se rychle podiidi jejim danostem a tim i skupinovému
mechanismu.

prillad
kladné ho seznamujete se zvlastnostmi:
JTohle je kolega Miler, ktery vdm podrobné ukaze, jak jsou organizovana data..”
,Pokud budete mit jakékoli dotazy, obratte se vidycky na mé..”
.Kolegové se schazeji pravidelné jednou v mésici na malou skleni¢ku, ke které jste samo-

ziejmé srdecné zvan.”

Abyste nového kolegu zapojili a méli ho lépe pod kontrolou, predlozte mu néjaky
vhodny ndvrh.

Prildady
» Ve stiedu se vidycky schazime a hrajeme kuzelky. Jestli chces, pojd také!”
» ,Nase oddéleni chodi vidycky spolecné na obéd. Pljdes s nami?”

Malymi pozndmkami vyuiivite skupinovy mechanismus jesté pfedtim, nez novy
kolega ostatni kolegy vitbec pozn4.

Priklady

JMsichni tu koufime, doufam, Ze ti to nebude vadit?”

v

.M nas je obvyklé, Ze si kaZdy pfinese vlastni laptop
~zdycky zaciname az ve étvrt”

VARSIV

«Otvirame okno vidycky jen od til do pal tvrté.”

Vétdina novacki klade diiraz na ptijemné pracovni klima a nechtéji vyénivar a byt
neptijemni. Proto se vétdinou pfipoji ke skupinovému tlaku.

2. Postup, ktery pocita s ndhodou

Miizete ale také téZisté ovliviiujicich ¢innostf odsunout na pozdéji. To se nabizi,

kdy? vite, Ze vase cilovd osoba vystoupi d¥ive nebo pozdéji jako &en n&jaké sku-
piny. Pak vyuZijte v dany ¢as skupinovy mechanismus, abyste prosadili své cile.
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Piiklad

Mate podfizeného Milera, ktery vzdy a viude déla potize. Abyste vyuzili skupinového tlaku, pe-
lozite rozdélovani dkolt na mitink. Prid&lujete Milerovi zvlasté obtizné tkoly. Poprve, podruhé
se mohl branit. Pak ale zacne byt skupina nevrld a nejpozdéji pii tfetim pfidélovani kol se
zeptate:,,Nechtél byste to aspof tentokrat vzit, pane Milere?”

3. krok: Zajistit Gstup

Prosim, dbejte po spéném poutziti skupinové techniky na to, abyste zistalj
nepozndni jako podnécova¢ a manipuldtor. Méli byste své ziméry vidy dobye
skryt, nikomu se neodhalit a své tspéchy slavit v tajnosti. U skupinové techniky
miizete viak byt celkem klidni. Obét vis tézko vysleduje, protoze zdmér, ktery
za tim stojf, je i pfi moiném podezieni tézko prohlédnutelny.

4. krok: Kontrola t¢innosti
Jestli bylo poutiti této techniky tispésné nebo ne, lze poznat ¢asto jen zprostied-

kované. Nemiizete védér jisté, jak by obét reagovala, kdybyste techniku nebyli
poutili. Proto diivétujte jeji ti¢innosti, protoze skodu pfivodi jenom obéti.

Stupen etické nekorektnosti

o s ([ ([ ([ [ 1=

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

> vyuzit diivéfivosti;
> postupovat zikefné.

Technika snu

Cile:

» piimét neékoho k tomu, aby jednal proti svym zajmam:
- abyste tim ziskali vyhodu;

» uvést nékoho pod tlak:
- abyste dosahli snizeni jeho vykonnosti;

» nékoho znejistit:
« abyste dosahli snizeni jeho vykonnosti.

Svych cilii dosahnete:

» protoZe intenzivné pocitovany zamér uskodit vas zene k tomu, nenechat
nevyzkousené ani ty nejmensi moznosti manipulace.

Zvlastni predpokiady:

» Navenek pfitel - uvniti nepfitel.

Prehled

Technika pro viechny ty, ktefi k nékomu chovaji nepratelstvi a ten druhy
0 tom nic netusi. Navenek udrzujete zdani pfatelstvi, uvnitf naproti tomu
planujete utoky, abyste mu uskodili. Nejsou to piece vzdycky ty velké ttoky,
které se k tomu hodi. Naopak, malé podlosti oslabuji protivnika a udrzuji
konstrukci ,navenek pfitel - uvnitf nepfitel”.
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.5en je vie to, z éeho se lze
probudit)”

Hlubsi vedomosti

Co je sen?

Sen sestdvd z vnitinich obrazi zdZitkd béhem
spanku. Snéni probihd vidy, ale ne v kazdém pEi-
Paul Valéry padé si na néj snici ¢lovék po probuzeni vZpo-
mene. Schopnost vzpomenout si se lid{ osobu od
osoby a neni v jednotlivostech stejné silné zastoupena béhem viech Zivornich
fazi. Obecné je schopnost rozpomenout se podporovina, kdyz se nékdo obsahem

svych sni védomé zabyvd.

Jak vznika sen?

Casto poddvaji pacienti v psychologickych terapeutickych sezenich zprivu, ze
jejich sny obsahuji informace, keeré snici béhem dne prehlédl. Tak tfeba povoli ve
snu parapet na balkoné a skute¢né se ukde, Ze zdbradli na domé je uvolnéné.

Jak funguje technika snti?

Psychoterapeut Silverman (1982) poutzil po terapeutické strance jako prvnf fe-
nomén, ze viedni informace se znovu objevuji ve snech. Poskytl svym pacientiim
podprahova sdéleni, krerd se tykala jejich symptomatiky, a ta se, na rozdil od
védomé vnimanych sdéleni, pozdéji znovu objevila v jejich snech. To se viak
tykalo jen téch obsahii, keeré byly spojeny se symptomarikou, a tedy subjektivné
ditlezité.

Timto zptsobem probihd podprahové ovliviiovdni, které md zvld$tni pivab
predeviim kvili svému dosahu.

. krok: Vybér vhodné cilové osoby.
. krok: Vytvotit, resp. vyuzit intenzivni situace rozhovoru.
. krok: Poukdzat na urcité téma.

W D b —

. krok: Konrrola t¢innosti.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Pouziti techniky snd pfichdz{ v dvahu pouze
1 osob, které vim davéruji. Musi se vim citit tak tim Geinnéjsi je jeji zneuziti.
blizké, Ze vam samy svéii své nejtajnéjsi sny. To

mohou tedy byt pidtelé nebo sourozenci (ktefi si mysli, Ze je mdre rddi), partnefi
ve vztahu (pokud vdm stdle jesté diwvéfuji) a tu a tam také dobrd kolegyné nebo
dobry kolega (resp. ti, ktefi si mysli, Ze jimi pro vds jsou). U viech ostatnich osob
ptekratuje nimaha pfi vytviteni vzeahu diivéry uZitek této techniky. Pokud ale
mdte tak jako tak v plinu pripliZit se k néjaké osobé, abyste vytvofili konstrukei
navenek pfitel — uvnitf nepfitel®, je to néco jiného. Protoze pro vétdinu technik
této knihy je pfedpokladem divéfivd laskavost cilové osoby, miize se ndmaha
investovand do vybudovini vztahu davéry presto vyplatit.

Tip:

Abyste udrzeli ,zdkerné” presvédéeni béhem budovdni{ vztahu divéry, brante svij
rétoricky odstup. Pouzivejte kromé vlastnich individudlnich metod pro vyevoteni
divéry také triky, které podporuji myslenku, Ze z vadi scrany je pocitovdna bliz-
kost ¢i ndklonnost (zatimco ji v Zddném okamziku skuteéné nepocitujete):

> Prozradte néco ze svého soukromého zivota. Cim intimnéjif (ale ne ve smyslu
sexudlni intimity) se bude zdét to, s ¢im se (idajné svéfujete, tim vice se bude
osoba citit polichocena jako (idajné) jedind, které jste kdy néco tak sou-
kromého svéfili. Pocitejte ale s tim, Ze cokoli bylo feéeno, to se jednou jako
bumerang vrdtf. Pokud jste diivétivost podcenili, pouZije osoba informace
proti vam. Takze ,svéfujte” jen takové informace, keeré, budou-li dile pieddny
v drbech, neuskodi va§emu image.

> Poutijte techniku atraktivity, abyste vytvotili blizkost k cilové osobé. (Udajné)
spolecné spojuje, takze mluvte o tom, co mdte spolecné.

> Naslouchejte. Vykazujte typické znaky aktivniho naslouchdni: chdpavé ky-
vejte, divejte se osobé do oéi, udélejte si dost ¢asu, myslete soudasné s ni.

» Poskytnéte osobé pomoc, ale jen tehdy, kdyz do neodvrdti vasi pozornost od
dilezicgjsich tkolii. Nezmiiiujte to viak. Divejte cilové osobé neustile na
srozuménou, e patif k ditleZzitym lidem ve vadem nejblizéim okoli.
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Cim vét3i je prokazana diivéra,
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2. krok: Vytvofit, resp. vyuzit intenzivni situace
rozhovoru

Kdyi se vim vale cilovd osoba otevie v dlouhych intenzivnich rozhovorech,
vyprivi o svych starostech a obavdch, dosdhli jste cile kroku 2.

Pozor:

Ptivétivou divéru, krerou md viiéi vim prokdzar vase cilovd osoba, si nemufere
vynutit. Pokud se ale ve slabé chvilce o vds v pfeneseném vyznamu opfe, pfiel
Cas registrovat vSechny pozdéji zhodnotitelné informace.

3. krok: Poukazat na urcité téma

Ve tetim kroku se nyni jde smérem k ovliviiovini snti. Spoéivd to v tom, pou-
kdzat nendpadné na ur¢ité téma, keeré uréujete vy. Mélo by spliovat nasledujici
kritéria:

je ndro¢né na koncentraci;

je emocionalné drdsajici;

nenechd cilovou osobu na pokoji, musi na néj pofdd myslet;
navazuje na obavy (ze ztrdty, ze selhdni, ze smrti).

Yy vYyy

Pokuste se nevymyéler téma sami. Vi aspéch slibuje, pokud téma pochizi
z okruhu starostf samotné obéti.

Priklad

Reknéme, Ze nem(Zete vystit kolegyni Zuzanu. Pak ji to nedavejte najevo, nebot oteviené ne-
pidtelstvi v0ci osobé, se kterou musite spolupracovat, je zatéZujici a brani vam ve vykonnosti.
Takze zaénéte s malym, nendpadnym popichovanim, které podle poznatk( podprahového
ovlivivovani povaZujete s jistou pravdépodobnosti za vhodné pro to, abyste uikodili vasi kole-
gyni. Pokud vam tedy Zuzana v domnéni, Ze méte mezi sebou vztah d{ivéry, svéfi, 2e méla drive
problémy s navitévovanim rozlehlych volnych prostranstvi, zaregistrujte tuto informaci. Dejte si
za cil posilit jeji agorafobii pomoci subtilniho ovliviiovéni. Pfitom jednéte skuteéné nenapadné,
tak nenapadné, Ze to stéZf napadne i samotnou Zuzanu, Projevuje se to jen nepatrnou mimikou

a minimalnimi gesty, ktera lezi pod prahem vnimani:

Kratce pfed vstupem do veletrini haly se zeptejte se starostlivym vyrazem: ,Rekni, jde to
ted uz? Nebo ti mzu néjak pomoct?”

» Mimochodem u kavy vypravite (zdanlivé neuvazené): ,Posledné jsem si piedstavovala, jak
jsem s Petrem na namésti pfed domem, v naci, kdyz tam nikdo neni. V3echno liduprazdng,
svitil jen mésic. Désna romantika.. .

» Pri prechazeni parkovisté velmi kratky soucitny pohled s povzbuzujicim gestem atd.

Pti tomto zplsobu aktualizace (srovnej technika aktualizace) se zvyiuje pravdé-
podobnost, Ze se toto téma objevi v noci v Zuzaninych snech. Po néjaké dobé je
zcela moiné, Ze tim bude prondsledovina i ve dne. Nemélo by se vynechat nic,
aby se uskodilo druhému.

Priklad

Kolega Michal je premiant. V kazdém oddéleni podava necbycejné dobré vykony. Vy se roz-
hodnete, Ze neponechate nic nevyzkouiené, abyste ho oslabili v jeho vykonnosti. ProtoZe sedi
v praci naproti vém, vybudujete si s nim rychle vztah diivéry a dozvite se béhem kratké doby,
7e ma tendenci Zarlit na svou piitelkyni. Pfedstirate zajem o jeho osobu a vytvofite si s nim
davérnou blizkost. KdyZ pak vypravi, ze jeho pfitelkyné dnes, kdyz vy oba dlouho pracujete, jde
se svou nejlepsi kamaradkou do kina, nedélejte nic vic, nez ze pfekvapené trochu povytadhnete
oboti. Toto podrazdéni je tak subtilni a pod prahem vnimani, Ze se o0 ném nezmini. Tim zvysite
pravdépodobnost, Ze se jeho Zarlivé podvédomi bude zabyvat otdzkou: ,Byla skuteéné v kiné
s nejlepsi kamarddkou?” V noci si mozna vzpomene na vade gesto...

4. krok: Kontrola ué¢innosti

Vétsinou budete pouzivat techniku sni v kombinaci s jinymi technikami. Proto
se Casto nedd uspéch vztdhnout na jednotlivou techniku. Ale kdyz budete mit
Stésti, zpozorujete na své cilové osobé malé zndmky dspéchu: nepozornost, sldb-
nouci koncentraci, zlobné pozndmky, ztrdtu vykonnosti.
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Stupen etické nekorektnosti

O

Uspé&éné pousiti této techniky vyzaduje pfehodnoceni ndsledujicich forem ch.
vani;

> vyuzit davéfivosti;

> postupovar zikeiné;

> zneuzit divéry.

Technika soucitu

Cile:
> primét nékoho k tomu, aby jednal proti svym zajmam;
» nékoho podvést:

« abyste vyuzili jeho sluzeb;
» uvést nékoho do urcité nalady:

aby bylo mozno ,vyZadovat” ur¢ité chovani:

» nékoho oklamat:

- abyste prosadili vyhodu.

Svych cili dosahnete takto:

» Cilené vzbudite soucit a timto zplisobem vytvoreny pocit vyuZijete ke
svému prospéchu.

Zvlastni predpoklady:

> Pouzitelné jen u emociondlné zaméfenych lidi.

Prehled

Citlivost a senzibilita druhych je dobrou vychozi polohou pro ziskani vyhod.
Cim soucitné&jsi osoba je, tim jednoduseji ji lze vyuzit. Americky socialni psy-
cholog Piliavin vysvétluje tento reakéni vzorec nasledovné: sivotné blizké
a emocionalni znazornéni nouzovych situaci u mnoha lidi spousti prevzeti
perspektivy, jez zvy3uje ochotu pomaoci. Skvélé, Ze manipulovani miize byt
tak jednoduché!
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Hlubsi védomosti

Co je soucit?

Soucit je spoluticast na nestésti druhych a zvysuje ochotu trpicimu pomoci

Ceho mizete dosahnout pomoci soucitu?

Tim, ze budere $ikovné apelovat na soucit néjaké osoby, mitzete ji ovlivnir a ziskat
tak vyhody. Dobrym ptikladem pro tispésné poutiti techniky soucitu je Friedrich
Schiller, ktery jenom diky velkorysé¢ podpote souciticich ptitel prestdl pocdtky
své basnické drdhy. I kdyZ to muze byt trapné ptijmout — kdo nevezme, co mu
je nabizeno, je sdm vinen svym nestéstim.

Jak funguje technika soucitu?

wArgumentum ad misericordiam* byla tato manipulativni technika nazyvina
antickymi fecniky. Dnes miZeme fici, Ze technika soucitu je vhodn4 pfed'ev?;im
pro zatdtecniky zakdzané réroriky. Je to tichd technika, jednoduse poutirelnd
bez velké pozornosti. Dva pfedpoklady byste viak mit méli: herecky ralent
a schopnost bez skrupuli vyuZit o, co je dobfe minéno. Jakkoli gikovné vzbu-
zenf soucitu je na nic, kdyZz nebudete mir také pevnou viili pfijmout z toho se
nabizejici vyhody.

1. krok: Vyber vhodné cilové osoby.

2. krok: Prezentovar fingované nouzové situace.
3. krok: Vyuzit ochoty pomoci.

4. krok: Konrtrola ti¢innosti.

Ovliviiovdn{ samotné je lehké: vyli¢ite nouzovou situaci. Nato zatije soucitici
osoba nepiijemnou empatickou reakci. Ndsledné nabidne svou pomoc, aby se
vyhnula pocitiim viny, které by nastoupily, kdyby to neudélala. Vy to pfijmete.
Tak jednoduché to je.
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1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

Mnozi, ale zdaleka ne vsichni lidé se daji vyuzit vzbuzenim soucitu. Vhodni jsou
viichni ti, ktef{ se vyznacuji empatickymi reakcemi. V pojmu empatie se skryvd
starofecké slovo pathos, coz znamend ,,pocit, utrpeni, vzbuzeni citu”, Dobré cilové
osoby jsou tedy predeviim emociondlné a ndruzivé zaloZenf lidé, keefi plci pfi
kazdém milostném filmu a ¢asto pouzivaji emociondlné zabarvend slova. Dbejte
na to, jak lidé mluvi. Pokud se projevuje ndsledujici charakeeristika v pouziti
jazyka néjaké osoby, pak se vyplati pokus (o manipulaci).

Prilklady

» Jatoale citim tGplné jinak nez ty.

» ,Citis to také tak?”

LCitil jsem se pfi tom tak 5patné jako nikdy.”

>

» ,Tose mé hrozné dotklo...

» .Najednou jsem mél pocit, Ze jsem hor3i nez ostatni.”
» Ihned citim, kdyz néco nehraje.”

2. krok: Prezentovat fingované nouzové situace
Abyste své cilové osobé piehrili nouzovou situaci, .Ten, kdo pocituje soucit,
znamend to sjednotic v sobé paradoxy. Za prvé jste
jako rétorik vypoéitavy, pfisné svij cil sledujici nepocituje soucit’
myslitel a plinovag, za druhé se od vis u téro tech-
niky zidd emociondlni a duse obéti se dotykajici
chovéni. To miiZe vést k vnitfnimu rozporu: bud'jste skute¢né chladny myslitel,
pak se vdm jen stéz{ povede srdcervouci vystup. Nebo jste emociondlni ¢lovék,
pak budete mit u této techniky mordlni problém. Co tedy musite v sobé sjedno-
tit, jsou chladné, vécné vypocitavé, reakee své obéti kalkulujici postoje rétorika
a stdee uchvacujici, citit se dotykajici schopnosti herce. To zajisti tspéch. Cim
dfive a &m silnéji svou obét strhnete, tim méné bude pfedpoklddat, Ze se za tim
skryvd vase chladnd vypoditavost.

Nyni ale k otdzce, jak budete prezentovar zminéné situace a jak dojmete cilo-
vou osobu tak, Ze se ze soucitu k vami intendovanému chovini nabidne ochotné
pomoc. Existuji nejméné tfi moznosti:

nezbohatne. Ten, kdo je bohaty,

Cinské prisiovi
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(I 1. Détskeé schéma

Predstavte si malé zvifeci mlddé, ko¢i¢ku nebo pejska, a jisté si pomyslite: jak
roztomilé. Je to stejné, jako kdyz mdte pred otima malé déti s jejich vellkyma
o¢kama a riizovou naspulenou pusou pod kulatymi tvifickami. Takovy POillcd
vyvoldvd takzvané kli¢ové podnéty, které hraji svou roli v evoluci a jsou zakofe-
nény geneticky. Proto tézko nékdo pociti znaky takového druhu u ¢lovéka nebo
avifete jako odpuzujici nebo odporné. Zeny zdtiraziiujf a zesiluji (at u# védome
nebo nevédome) tento klicovy podnét tim, 7e si li¢f odi, aby vypadaly vétdi, a rey
plngjsi a cervenéjsi. Zjev Brigitte Bardotové naptiklad vyvoldval zvldenim zpﬁ-_
sobem takové kli¢ové podnéty. Pokud jste Zena a od ptirody odpovidate tomuro
schématu, méla byste tento dar pkirody vyuzit ve sviij prospéch.

Prildady

» Pani Smidova si jako pracovnice call centra zvykla nechat svij hlas znit détsky roztomile,
Tim mirni vzteklé zakazniky na telefonu.

> Pani Majerova zd(razriuje své velke oci linkou a sklopi pohled, nez $éfa o néco pozada. Vi,
Ze je to spis nejisty clovék, a proto zvolila spravnou taktiku.

Samoziejmé se miizete obslouZit také pouhou pfedstavou ,sladkého ditére,
abyste pro sebe ucinili ndstrojem klidovy podnét. Strkejte pred sebou své malé
déti, pokud se musite vymlouvat. Jdéte na prochdzku s rozcomilym pejskem,
abyste vzbudili pozornost néjaké Zeny, nebo predstirejte, Ze jste vérny a starostlivy
otec rodiny, abyste si zajistili zdsadn{ sympatie.

Prildady

> Pan Pavel z pfedstavenstva si zajisti sympatie spolupracovnikd tim, Ze hrdé vyklada o na-
rozeni svého malého syna. Spravné kalkuluje a vsazi na to, Ze bude moci tyto sympatie
v budoucnu vyuzit pro sebe.

» Pan Majer dojima svou kolegyni tim, Ze ji pfileZitostné vypravi, jak coby otec samo#Zivitel
vychazi spiSe Spatné nez dobfe. Po néjaké dobé je pfipravena za néj vyfizovat mensi dkoly,
aby mohl vyzvedavat déti ze skolky.

» PaniHuberova rada strka svého malého kiiklounka pfed sebe, aby dostala nejlepsi misto na
parkovani, aby ji pfatelé nékam odvezli, aby vylakala ze svych rodicd drobné penézni ¢astky
nebo vyuzivala jinych vyhod ustarané matky.

2. Vklouznout do role

Herectvi se samozfejmé lze nautit. Abyste piesveédcivé v profesnim kontextu
vklouzli do rolf, cviéte pfedtim u mnoha malych kazdodennich piilefitosti. Pod-
néth je dost. Ze zaddtku je sice tieba néjaké prekondvini, ale kdyZ se vim pdrkrat
podafi zajistic si tim vyhody, zvyknete si na to.

Priklad

Jako cviény podnét si vyberete navitévu muzikalového pfedstaveni dnes vecer. Vas cil: ziskat
misto v prvni fadé. Blizko vchodu zagnete kulhat a nasadite obli¢ej bolestmi suzovaného ¢lovéka.
Piesto udrzujete urgitou Uroven. Osoby ve vasi blizkosti na vas budou potajmu vrhat obdivné
pohledy, protoze se zd§, Ze timto zplsobem suverénné zachazite se svym handicapem. Kratce
pred uvadé&gem vam vyklouzne z ruky vstupenka. Pohled hledajici pomoc a uvadéc se nezdréha
ji zvednout. Prvni dspéch pro vas. Nyni si nechéte hodné Casu (protoze cilova osoba uvadéd
potiebuje ¢as, aby pizphsobila své chovani nové situaci) a Cekate trpélivé na svij dal3f Gspéch.
Uvadé? navrhne: ,Pockejte, dam vam jedno z piednich mist, tam si budete moci natahnout
nohu..” Ted odkulhate az ke svému mistu a nechate se jesté od toho milého muze podepfit,

zatimco se uvelebujete v kfesle s nejlepsim vyhledem na jevisté.

Miyslite, Ze to nebude nikdy fungovat? Mylite se, nebot vasi blizni tak nedtvéfivi
nejsou, protoze sotva kdo pocitd s tim, Ze ho takeo podvedete.

3. Pouzivat slova plna emoci

Pokud nemdte radost z herectvi, vyuZijte potencidl jazyka. Ptitom pouzivejte
emociondlné zabarvené pojmy pti liceni nouzové situace, protoze to dojme cilo-
vou osobu spise, nez kdyz pfedstavite vécné okolnosti.

Prikiad

Tajné jste zadali zakazky jednomu z vasich pfatel, a to v nepraspéch firmy. Ted' sedite pred
nadfizenym. Jako obhajovaci strategii si zvolite techniku lhani spojenou s vyvolanim soucitu.
Vasim cilem je naladit $éfa mirnéji, abyste si udrzeli préci. Protoze si sami pfisuzujete jen malo
hereckého talentu, notabene v této stresové situaci, pouzivate emociondlni slova, kterd maji
vzbudit soucit: bezvychodnost, stav nouze, psychicky vyjimecny stav, bezvyhledny, bezdtésny,
nevédet, jak z toho ven, jedind cesta, hledand pomoc, donucen nouzi, litost, litovat, znovu spravit,

nikdy vickret a podobné.
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| : il 4. Trik s vyskou padu . e .
fift Stupen etické nekorektnosti
i
|

KdyZ se v profesnim kontextu nedd vyhnout tomu, abyste pfiznali chybuy, pak

M nékdy pravy zdzrak zpisobi slzy. Pracujte s vyskou pidu. Vyska padu je pojem l:j | | | | | | | l | I | | | l | | | ]
j [l z literdrn{ védy. Pravidlo vysky padu fikd, ze soucit diviki tragédie je tim inten-
1| Il zivnéjsi, ¢im hloubéji hrdina padne. Kdy? je hrdina hry vysoce postaveny, dlech- Uspésné pouziti této techniky vyzaduje ptehodnoceni nésledujicich forem cho-
I L tic, bohd¢, nékdo, kdo zazil tctu a respeke a kdo lviili nepfiznivym okolnosterm vani:
1 padne na dno, pak divici souciti nejvice. Pfeneseno na profesn{ viedni den to » vyuzit divéfivosti.

|
|
‘ znamend: pokud mdte vysokou pozici a umite predstavit svou chybu tak, jako
| i s v s . v v 4 v
|‘ ]i byste sami byli obéti, ukazujete vypocitavé pocity. Pravdépodobnost, %e vzbudite

ve svém blizkém socidlnim prostiedi ochotu pomoci, tim zfetelné stoupd.

Priklady

» Reknéme, Ze jste jako zodpovédny vedouci oddéleni nesplnil sviij plan na toto Ctvrtleti,
Z divodu chyby nebyle moZné produkt dodat v terminu, &imz vznikla firmé velka ékoda,

| Pakud jste byli dosud hodnoceni vysoko a pozivali ticty, nebudete na tom ipatng, pokud

il ted'sedite pfed odpovédnymi osobami a (Usp&iné) placete.
' Michal je odpovédny vedouci tymu a Zjistil, ze musi vyhodit pét z osmi kolegt. Tise si sedne

v

do kouta, zaboii hlavu do dlani a jeho o&i zacnou byt skelné. Jeden ¢len tymu ho zpozoruje
azepta se, co se déje. Se zrudlyma acima vypravi ted Michal, Ze ho poveiili tim, aby vybral ty,

ktefi budou muset tym opustit. Musi se za toto rozhodnuti zodpovidat pfed vedenim firmy
| a nevi, jak z toho ven. Clenové tymu se kolem néj postupné shromazduji a utésuji ho...

I 3. krok: Vyuzit ochoty pomoci

| Piijmout nabizenou ochotu pomoci je tfetim krokem v pouziti této techniky.
i Nepodcenujte ho. Zdrdhdni se pfi ptijimdni (bezplatnych) sluzeb neni milo
‘ 1 casté. Zde se mnozi domnivaji, vice & méné nevédomé, Ze pak budou tomu
il druhému také néco dluzit (srovnej technika reciprocity). Ale to samoziejmé tak
! neni. Skrupule nejsou zapotiebi.

|

.

|

|

Ve

4. krok: Kontrola G¢innosti

Jestli jste s touto technikou byli dspéni, pozndte bezprostfedné na reakci vasich
cilovych osob. Nepiehingjte, ale nestydte se také jednou pticladit vic, nez byste
‘ to udélali jindy.
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Technika spatnych
argumentu

Cile:
» pfimét nékoho k tomu, aby jednal proti svym zajmdm:
- abyste tim ziskali prospéch;
» nékoho oklamat:
abyste vyradili konkurenta,
abyste dosahli, Zze udéla, co chcete;
» nékomu uskodit.

Svych cilii dosahnete takto:

» Presvédéite nékoho zdanlivé dobrymi argumenty, aby udélal néco pro
néj nevyhodného.

Zvlastni predpoklady:

» Zadné.

Piehled

Existuji ur¢ité argumenty, které plisobi prosté pfesvéd¢ivéji nez jiné. Jestli
k dobrému nebo k zlému, to zéleZi jen na vasem zameéru.
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Hlubsi védomosti

Co jsou Spatné argumenty?

Spatné argumenty jsou $patné ve smyslu ,,zavadéjici“ nebo ,podlé”, pokud je
p )
pouzivite s imyslem uskodit.

Co zplsobuji Spatné argumenty?

Argumenty jako takové jsou neutrdlni. Pokud je Sikovné nastavite, nikdo nezpo-
zoruje va$ imysl kodit. Naopak, mnozi se od vds nechaji diivéfivé presvéddir.

Jak funguje technika Spatnych
argumentut?

. krok: Vybér vhodné cilové osoby.

. krok: Zndt manipulativni argumentaci.

. krok: Argumentovat, abychom pfesvéd¢ili o §patném.
. krok: Kontrola ti¢innosti.

LRI o B

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

VW

Vhodnéjsi jsou nejisti lidé, kreif pochybuji a nevédi, co je v néjaké situaci spravné
nebo $patné. Cim zkusenéjii a sebevédomdjsi dand osoba je, tim rovnocenngj
je vztah mezi vimi jako rétorickym ¢initelem a ji jako cilovou osobou. Polud
hleddte vyzvu, vyberte si takového protivnika. Pokud ale chcete manipulovat
s vy8si pravdépodobnosti Gspéchu, vybirejte si labilni a naivn{ osoby.
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2. krok: Znat manipulativni argumentaci
Existuje osm dilezitych typti argumentace, které jsou silné manipulativni:

argument vysokych vydaju;

vieobecné argumenty;

argument vetsiny;

argumenty k nesamostatnosti;
argumenty s charakterem donucovani;
argument bud-anebo;

argument rizika;

QNI B

argument ojedinélého piipadu.

1. Argument vysokych vydaju

Mnoho lidi poté, co hodné investovali do né&jaké véci, kterd nyni hrozi krachem,
argumentuje takro: ,Musime to ted dotdhnout do konce, jinak by prece viechno,
co jsme dosud udélali, bylo zbyte¢né!” Tato (¢asto iraciondlni) tendence, drzet se
néjaké alternativy jedndni tim vice, ¢im vice penéz, ¢asu nebo price bylo v mi-
nulosti pro to nasazeno, se oznacuje jako tzv. sunk-cost efekt (efekt utopenych
ndkladit). Tento efeke je, jak je moZné dokdzat, tim vyssi:

» ¢im vy$Si je podil dosud investovanych ndkladii na celkovych nakladech;
» ¢im dile investice/jedndni uz pokroéila;

» ¢im méné osoba takovou situaci poznala;

> ¢im nejasnéjsi je rozhodovaci situace a alternativy jedndni.

Abyste nékoho védomé posilili v jeho — podle vaseho ndzoru ~ $patném rozhod-
nuti ,pokracovat”, pouZijte tento argument vysokych vydaja.

Piiklady

» Ted uzjste tolik investovali, mé to byt viechno nadarmo?”

» ,Zlstat u toho, vydrzet a nevzdévat, to je deviza uspéchu!”

» ,Kdyz to ted vzdame, ztratime viechny penize. Kdyz budeme pokracovat, existuje alespoi
néjaka Sance, ze ty penize dostaneme zase zpatky!”
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2. V3eobecné argumenty

Obecnymi a béznymi vyroky (obecnymi fec¢ickami) se nechd vétsinou bez vy-
sokého ndroku presvédc¢it mnoho lidi. To, co ¢lovék casto slydi, se s oblibou
akceptuje jako argument. VyuZijte toho, abyste védomé presvédcili ve Spatném
smeru.

piiklady

» Odradit od toho, aby se nékdo branil proti nespravedlivému jedndni {a¢koli by pro néj bylo
lepéi, kdyby to udélal):,Branit se nema stejné zadny smysl. To uz zkusile mnoho lidi’

» Radit dovést néco do konce, ackali jsou v dohledu negativni disledky: ,Kdo fekne A, musi
také fict B”

» Radit k velmi riskantni investici (kterou byste sami nikdy neuskutecnili):,Risk je zisk”

» Varovat pokracovanim v investici pfi obchodu s dobrym vyhledem: ,Jednou jsi nahore,
podruhé dole

3. Argument vetsiny

To, co déld vétdina, je pro mnoho lidi presvédcivy argument, aby to také udélali.
V diwvéfe v to, Ze to, pro co se rozhodla vétdina, bude asi spravné, se nechaji cilové
osoby ovlivnit k (¢asti i tehdy, kdyZ z toho maji §patny pocit.

Priklad

Chcete kolegu Milera presvédcit, aby postupoval proti svému nadfizenému. Je nejisty, jestli se
ma takového kroku odvazit, nebo se radéji chovat nendpadné. Vy vite, Ze by pro néj bylo lep3i,
nebyt,.negativné” ndpadny, ale nemate ho rédi, takze argumentujete:

» Kazdy se brani, kdyZ se s nim zachazi nefér, ne?"

» ,Natvém misté by to udélal kazdy."

» Nevidig, Ze se viichni ostatni postavi proti nespravedIinostem od $éfa? A kdyz se néco ta-

kového stane tobé, stdhnes se zbabéle zpéatky, nebo co?”

4. Argumenty k nesamostatnosti

Osoby, které jednaji samostatné a jsou nezdvislé, vyvoldvaji v mnoha ptipadech
mrzutosti. Abyste je Uspé§né udrzeli pod kontrolou, pouzivejte ¢astéji argument
k nesamostatnosti, abyste mohli (naddle) uplatiiovat sviij vliv. Formula¢ni mo3-

nosti a odpovidajici situace pro pouzitf se vidycky najdou.
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Priklad

Chcete udrzovat svou zivotni partnerku Zuzanu (cilova osoba) nadale v uréité forma nesyveé-
pravnosti. Pro vas je vyhodou, kdyz budete védét, Ze je za vami, védét, Ze bude ndsledovat vaze
pokyny a tim vas profesné podporovat, Samoziejmé by to Zuzana neméla zpozoravat, nebot
Ji nechcete ztratit, ale naopak vybudovat dlouhodobé vztah zavislosti (srovnej také technikg
zdvislosti). TakZe nasadte se (zdanlivé) dobfe minénym zamérem argument k nesamostatnasti,
Mitzete pouzit nasledujici formulace:

» Ty Jsi Casto v takovém zmatku, Ze si nedokaZes jasné uspofadat myslenky”

» ,Nech tona mné, umim to [épe nez ty!"

» Pfenechej to ostatnim. Ti uz védi, co délat”

> Nech to byt, j& to udélam. Uz jsem to délal ¢asto, nemusis se tim zatéZovat”
e Myslis si, Ze to mizes posoudit? Jak jsi na to pfisla?”

> ,Nemyslim si, Ze bys to ted méla rozhodnout sama.”

-

«Tady si moc troufas. Tak vellké zmény jsou vidycky dpatné, to Elovék nikdy nevi, co pak pfijde,
Mozna na tom pak bude$ hif nez ted””

» ,Nech si ode mé pomoct. J4 jsem tu od toho, abych z tebe sejmul ta nejddleit&jsi roz-
hodnuti!

5. Argumenty s charakterem donucovani

Nejisté cilové osoby lze ¢asto dobie a nendpadné dostat pod tlak pomoci drob-
nych pozndmek a tim je pak ovliviiovat.

Priklady

> KdyZ se chce nékdo ze skupiny rozhodnout jinak:,Mysli§, Ze jsi néco lepsiho nez my?*

» KdyZ se chce nékdo rozhodnout, Ze nebude nasledovat rozhodnuti pfijaté ostatnimi:
«Chced nés snad nechat na holi¢kach?”

» KdyZ néjakd osoba ukazuje tendence k nezdvislosti v rdmci vztahu zavislosti, ktery vy kon-
trolujete:, Jestli mé ted nechas na holi¢kach, tak ti to nikdy nezapomenu.”

6. Argument bud-anebo

Casto slysime, Ze existuji dvé moznosti: bud jedna, nebo druhi. Ve skutecnosti jsou
vidycky alesposi dvé moznosti. Vétiinou ale existuje vic mo?nosti jedndni. Protoze
je viak argument bud-anebo tak bézny, vyutijte ho, abyste tim pohnuli svou ci-

lovou osobu k ur¢itému jedndni. Zamléte rozmanité alternativy, keeré se nabizeji
téméf v kazdé situaci rozhodovini, a polarizujte je jen na jedno nebo druhé.
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Prildad
Cheete presvédéit kolegyni Zuzanu, aby pfijala pozici key account manazerky, pro kterou nenf
piilis odborné zplsobild. Vite, ze v této Uloze selze, potfebujete viak pro ji ztraceny projekt
obétniho beranka (srovnej technika obétniho berdnka):

.No, mas jenom dvé moznosti: bud'to pfijmes a mas $anci postoupit a vydélavat vic, nebo
to odmitnes a tim ukaZes, 7e jsi do tohoto (kolu jesté nedorostla. Pak uz ti nikdy nebude takova

uloha nabidnuta, to ti je uréité jasné. Jak se chces rozhodnout?”

7. Argument rizika

Osoby, které rddy riskuj{ a majf samy od sebe dispozice k riskantnim a nebez-
Y Y ) ] y
pe¢nym akcim, podporujte pouzitim argumentu rizika.

Priklady

» Risk je zisk!"

» ,Norisk, no fun!”

» Jetoriziko, ja vim. J4 na tvém misté bych ho podstoupil, protoze mas dobrou 3anci, a kdyz

vyhrajes, bude$ mit viechno, ale opravdu viechno oteviengé

V ptipadeé selhdni (a pravdépodobnost selhdni stoupd s vyskou podstupovaného
rizika), hledaji tyto osoby vinu vétinou u sebe samych. Protoze jste neuvedli
novy argument, ale pouze je posilili v jejich postoji, nepadne na vds zddné po-

dezifeni.

8. Argument ojedinélého pripadu

Nechce se tomu véfit, ale ve viednim Zivoté se dd hodné lid{ presvédcit ojediné-
lymi piipady. Existuje ptibéh umyvace nadobi, keery se stal miliondfem, a ten
mnohé presvédéi, aby beztispéiné marnili sviij Zivot v tmavych kuchynich. Ale
také to, co tsp&iné udélal soused, kolega nebo kamarddka, presvéd¢i mnoho lidi
o tom, aby se zachovali také tak. Pro toto jedndni neexistuje 7ddné raciondlni
zdivodnéni, nebot s ¢im mél Gspéch jeden, s tim nemusi byt bezpodminecné
tspésny i druhy. Az kdy? s jednim zpisobem chovini udéld dobrou zkuSenost
mnoho lidi, pravdépodobnost stoupa. A i pak se vidycky jednd pouze o prav-
dépodobnost, a ne o zdkonitost. Ale, a to je vyznamné pro kaidého uZivatele
zakdzané rétoriky, zd4 se, Ze ojedinélé piipady jsou piesvédcivé.
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| ol - i uskodit. Mezi vai - . Stupen etické nekorektnosti
Il emate radi svou kolegyni a chcete ji ukodit. Mezi vami je ne neobvykly vztah ,navenek pfi- p
L I. tel — uvnitf nepfitel” (srovnej technika snd). Takze pouZijete argument ojedinélého pfipady
I a poradite ji, aby své studijni vysledky trochu pfizptisobila poZadavkdm na vypsanou internf I::I |_—| I I I | l | | | | | l | | | I |
' pozici. Samoziejmé jsou vami uvadéné ojedinélé piipady do jednoho vymyilené. Ale o pravdu
i ‘ nejde, nybrz jediné a pouze o manipulativni iéinnost prikladu: Uspééné pouziti této techniky vyZaduje piehodnoceni nasledujicich forem cho-
; » .Kdo to neosidi, ziistane vzadu. Znam jednoho kluka, ktery viechny svoje vysledky trochy vani:
{14 j piikradlil, a jen proto se na tu pozici viibec dostal” > vyuzit divéfivosti;
| {l » .Mélajsem jednoho znémého, ktery dostal misto mechanika jenom proto, ze zfal3oval svoje » byt Ihostejny viici utrpent druhych;
. ‘ vysvéddeni ze stfedni skoly. Ted je v té dilné uz deset let a je to jeden z nejlepsich mecha- > postupovat zdkefné;
| nika » lhag
| i ‘ » .Dokonce jedna moje byvala ucitelka pozdéji pfiznala, Ze trotku pii¢isla zndmky ve svém > zneuiit dflVéfY-
|
|
\

| 3. krok: Argumentovat, abychom piresvéd¢ili
il o Spatném

| Ve druhém kroku bylo jiz naznageno: 3patné argumenty je nejlépe pouzit béhem
| rozhovoru. Tieba se vase cilovd osoba pfimo zeptd na radu, pak miizete ihned
| pouzit odpovidajici ($patny) argument. Zvlasté dalezité je, abyste vasi falesnou
| hru provozovali decentné. Jednejte proto se svou cilovou osobou vidy laskaveé,
i ukazujte ji, jak ji (ddajné) mdte ridi. Neméla by v #ddném piipadé pocitir ne-
10111k divéru. Cim vice respektu jf prokdzete, ¢im davéryhodngjsf pro ni budete a ¢{m
! véesi divéru k vaim bude mit, tim 1épe.

‘] I ' 4, krok: Kontrola uc¢innosti
|

Jestli jste byli tspésni, to se ukdZe na chovani vasi obéti. Zcela jisté jste se dobrali
I svého cile, kdyz mizete sledovar, jak $patné rozhodnuti, keeré jste avlivnili, $kodi
I vasf obéti. A¢ to zni podle, nékdy to k tomu patfi, &t se ze skody jinych. Je to
|
i

lidské.
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Technika zavislosti

Cile:
> nékoho k sobé pfipoutat:
- aby spolupracovnici délali praci za vagich podminek,
+ abyste méli oddaného pomocnika;
» mit nékoho pod kontrolou:
- abyste zmensili vykon konkurenta,
- abyste méli oddaného pomocnika;
» dostat nékoho pod tlak:
- abyste zazili pocit mocdi,
+ abyste méli oddaného pomocnika,
- abyste byli respektovani;
> nékoho znejistit:
« abyste zazili pocit moci.

Svych cilti dosahnete takto:
> Budete vytvaret a vyuzivat zavislost.

Zvlastni predpoklady:
» Zadné.

Pirehled

Pokud mate k dispozici néco, co nékdo jiny (nutné) potfebuje, nabizi se vam
pfileZitost k pouziti techniky zavislosti. Kromé &istého pocitu moci mtzete
ocekavat dali vyhody, protoZe osoby na vas zavislé jsou témér bez omezeni
ochotny udélat, co pozadujete.

-Y_—
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Hlubsi védomosti

Co je zavislost?

«Zavislost chrapti, netroufa si
mluvit nahlas.
William Shakespeare

Zdvislost znamend nesamostatnost. Kdo je zdvisly,
je na néco nebo na nékoho odkdzdn. Tak jako
vedlejsi véta zdvis{ na hlavni, toxikoman na droze,
zamilovany na pfedmétu své touhy. Zdvisly clovék
nemiiZe byt sim od sebe $tastny, viechny jeho myslenky krousi jen kolem osoby
nebo véci, na kterou je zaméfena jeho touha.

Jak vznika zavislost?

Jak a proc se lidé stdvaji zdvislymi na ostatnich? To je otdzka, kterd zaméstndvd

filozofy uz od dob antiky. Aristoteles ozna¢il lovéka za zoon politikon, tedy bytost

od pifrody socidlni. Kazdy se totiz narodil do né&jakého jiz existujiciho socidlniho

spolecenstvi. V sociologii existuje zajimavy pojem ,socidlni déloha®. Odkazuje

na tu ranou vyvojovou fizi, kdy kojenec opousti mar¢ino télo a ocitd se zcela

bezmocny na svété. Nyni je odkdzdn na socidlni spolecenstvi jako na ,,prodlou-

Zenou délohu®. U viech Zivych byrosti tak tomu neni. Na rozdil od loveka je

mnoho zvifat schopno preiti jiz bezprostfedné po narozeni. Zdvislost lidf jed-

noho na druhém miize byt proto oznatena jako

«Rovnost neni piirodni

zékon. Pfiroda neudélala nic

stejného. Jeji nejvyssi zakon je

neuspofadanost a zavislost.”
Luc de Clapiers Vauvenargues

»normalni®. Co je viak zvldité v centru zdjmu, je
otizka: ,Jak ucinim nékoho zdvislym 2z mné"
Abychom mohli odpovédét na tuto otdzku, na-
bizi se aplikace teoretickych vysledki amerického
sociologa Richarda Emersona, krery se v sedm-
desdtych letech fenoménem zivislosti intenzivné
zabyval. Podle jeho pojeti je jeden &lovék zdvisly na druhém pravé tehdy, kdy#
tento md k dispozici zdroje, které ten prvni chee mit a nemiie je ziskar nikde
jinde,

Priklad
Zuzana je profesné Uspé3na a dobfe situovana Zena kolem pétatficeti let, ma viak jen malé
sebevédomi. Mnoho let totiz stravila po boku pravnika, ktery sice velmi dobfe vypadal, ale

vemocionalni oblasti byl, feknéme, velmi chladny. Zuzana tedy vidi sebe samu jiZ ne jako Zenu,
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ale jako fungujici, vyhradné rozumové jednajici bytost. Pak se stane néco, co nikdo ze sousedsty|
noblesniho pfedmésti nechépe: Zuzana se zamiluje do nevzhledného kriminalnicka Karla, Ten
je bez prostfedki a Zije ze dne na den ve svém chudém byté. Vilbec se k ni nehodi, a pfesto:
Zuzana se nemize s Karlem rozejit.

Co se stalo? Podle Emersonovy mocenské teorie m4 n4s krimindln{ek Karel nad
Zuzanou moc, protoZe ona je na ném zdvisld. Neatraktivn Karel ma toti¥ jeden
zdroj, krery chce Zuzana bezpodmineéné mit. V tomro piipadé se jednd o ur-
citou formu néZnosti, krerd byla Zuzané dosud zcela cizi. Pro Karla to neni nic
zvldstniho, Zuzana sama je mu tiplné lhostejnd. Kdy? je u néj, je to dobré, kdyz
ne, taky tak. Existuje zde jednostran ny vzrah s nerovnovahou moci. Karel m4 nad
Zuzanou moc, protofe disponuje zdrojem, ktery jf (aspoii v tomto momentu)
miize ddt pouze on. Tato mocensks pozice mu otvirs diroké pole manipulativnich
moznosti. Mide ji podle své vitle ovlddar a #dit. Dokud je Zuzana zdvisld, udgl4
pro néj viechno.

> Cim vétsi je Zuzanina zdvislost na Karlovi, tim men{ je vliv, ktery m4 ona
sama na néj.

> Zuzanina zévislost na Karlovi je tim véef, &m dilezitéjsi jsou pro ni néznosti,
kreré m4 pod kontrolou Karel.

» Cim méné moznost! dostat nésnosti od nékoho jiného Zuzana md, tim vice
je zdvisld na Karlovi.

> Cim véddi je jeji zdvislost na Karlovi, tim neomezen¢jsi je vliv, ktery na ni
muze Karel uplatfiovar.

> Cim silngji je Zuzana na Karlovi zdvisl4, tim spis je on schopen prosazovat
své pozadavky, to znamend prekonar jeji potencidln{ odpor.

Kdo chee nyni védét, co miize Zuzana udélar, aby

zredukovala svou zivislost na Karlovi, toho odkizi
krdtce na ndsledujici pokyny.

Co mize Zuzana udélat, aby zmirnila svou zavislost na
Karlovi?

Mus{ zvétsic svou vlastni moc nad Karlem. To se mige dit dvéma zpusoby:

1. Pracuje na tom, aby zmirnila svou zdvislost na Karlovi. Proto by méla snizit
svou touhu po néznostech od Karla, protoze to je presné to, pomoc{ ¢eho md

Chudak Zuzana...

nad ni Karel kontrolu. Mohla by si naptiklad najit nihradni zdroje. Jinymi
slovy: najde si daltho milence. Nebo by mohla svou potfebu néznosti uplat-
nit jinym zplisobem, napfiklad tim, Ze se bude vénovat malym détem svych
kamarddek. MoZn4 by stacilo potidit si domdci zvite. ..

2. Zuzanina moc nad Karlem se zvétsi, kdyz se néjaky zdroj, kterym ona dis-

ponuje, stane pro néj diilezitym. Treba se do ni Karel pfece jen zamiluje. To
by bylo dobré pro Zuzanu a ¥patné pro Karla. Dobrou $anci by méla Zuzana
i tehdy, kdyby byl Karel v nouzi. Napiiklad kdyby uz nedostéval podporu
v nezaméstnanosti, sedél ve vySetfovaci vazbé, kdyby ho jeho ptérelé nechali
na holickdch nebo kdyby si uvédomil beziitéinost své existence. To viechno
jsou situace, ve kterych miiZze Zuzana zvétsit svou moc nad Karlem a dosud
jednostrannou mocenskou konstelaci korigovat ve sviij prospéch.

Nez ale budete ted plni soucitu se Zuzanou, uvédomre si, % usilujete o Karlovu
P J

perspektivu! Zbavte se tedy svého piipadného soucitu ve prospéch rétorického

odstupu a ndsledujici otdzky.

Co muze Karel udélat pro to, aby udrzel Zuzanu
i nadale v zavislosti a tim si uchoval svou pozici moci
a vlivu?

Jsou cryfi body, na které musi Karel dbdr:

Zabrinit tomu, aby se Zuzana uchylila k jinym muzém.

Zabrénit, aby si Zuzana obstarala jiné zdroje néznosti (dédi, zvifara...).
UdrZovar vii¢i Zuzané odstup a vyhnout se tomu, aby se do ni zamiloval.
Zstat nezdvislym, i co se tyée ostatnich aktivit a predev§im finanéniho zd-
zemi, takZe od ni nesmi v Zddném pi{padé nic potfebovar.

Lol ol el

Pokud své jedndn{ zaméi{ podle téchro ¢yt bodd, Soucit vas dal neposunel
bude i naddle uplatfiovar jednostranné moc nad

Zuzanou. MiZe ji podle své viile a minénf{ uéinic bud $tastnou (poskytne ji nés-
nosti), nebo neféastnou (odmitne né#nosti). Vyhlidku na né#nosti mage také

34 b4 I e r # ’ v - ’ . Y v tL1Y

spojit se splnénim urcirych podminek. Tim uéini zdroj ,néznosti“ pro Zuzanu
piistupny tehdy, kdyz néco ur¢itého udéld, nebo naopak neudéld. Zde se pro
Karla otevird hfi$té bez skute¢ného protivnika a mutize slastné uzivat jednostran-

ného uplatfiovdni moci.
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Jak funguje technika zavislosti?

Pfeneseno na profesni prostiedi: osoby, které jsou na vis zdvislé, znamenaj Zvy-
% , . s » , & v , e v w7 oy v -

Seny vliv. Zisldte diky nim sebevédomi i véti prestiz. Podobné jako v piikladu
vyliceném vyse plati pro udrieni osoby v zdvislosti nasledujici zdsady:

1. Zabrdnic vyuziti pramene zdroji od protivnikii.
2. Zabrénit, aby jako ndhrazka fungovaly alternativn{ prameny zdrojti.

3. Dodrzer réroricky odstup jako pfedpoklad pro dlouhodobou manipulaci,
4. Chrdnic vlastn{ nezdvislost.

Nez se viak budete zabyvat tim, jak udriet zdvislost, jde nejprve o to, zavislost
vytvofit a vyuZit pro sebe.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby.

2. krok: Nabidnout zdroje — dejte své obéti to, co potiebuje!
3. krok: Odebrat zdroje — vezméte své obéti to, co poticbuje!
4, krok: Kontrola Gc¢innosti.

1. krok: Vybér vhodné cilové osoby

* ¥ hd ’ Ve ’ ’ . r ’ v # ’ . s ’
Témet kazdd osoba piipadd v tvahu jako cilovd. Kaidy md zranitelné misto,
néco, co chee nutné mit, néco, po ¢em tousf a co mu mizere nabidnout jen vy.
V zdsadé existuji dva postupy:

1. Rozhodnete se, ze vyzkoudite techniku zdvislosti, a je jedno, na kom.
2. Mdte uz pfed ocima uréitou osobu a cheete pravé ji uinit na sobé zdvislou.

V prvnim ptipadé se zeptejte sami sebe: Existuje nékdo, o kom vim, #e nutné
néco potiebuje? Pokud ano, je tim vaie cflova osoba déna. V druhém pfipadé uz
vite, koho chcete uinit zdvislym, a hleddte néco, co pottebuje a co mu maete
nabidnout. Kdy? tento zdroj objevite, méli byste umét odpovédét ,ano” také na
ndsledujici otdzky:

> Mohu to dit své cilové osobé pouze ji a nikdo jiny?
> Je mi tplné lhostejnd?
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Mezi potencidlnimi cilovymi osobami je rozmanitd nabidka. Najdete ji v hierar-
chii shora dolit (podiizeni) i zdola nahoru (nadfizeni, keefi rozhoduji) nebo na
stejné Grovni (zdkaznik, obchodni partner, kolega atd.).

Priklad

Dostali jste nového kolegu Sulce, ktery ted sedi naproti vam. Date si za cil ho {jako potencialniho
konkurenta) od za¢atku odstavit. Rychle zjistite: Sulc se ani trochu nevyzna v uréitém programu
anutné od vas potfebuje pomoc pii zapracovani, Pii diivérném odpolednim kafi¢ku se profekne
a piizna, e $éf vychézi z toho, Ze s timto programem uz pracovat umi. Aby dostal tuhle praci,
v tomto bodé pfi pfijimacim pohovoru tak trosku zalhal. Ted nem{ze nikoho poZadat o pomoc,
aniz by ze sebe udélal Ihafe. Tési vas, ze to slysfte. ProtoZe s timto programem umite pracovat
velmi dobfe a Sulc nemize poZadat o pomoc nikoho jiného, pfedstavuje vhodnou osobu pro

pouziti techniky zavislosti.

2. krok: Nabidnout zdroje — dejte své obéti to, co
potiebuje!

V druhém kroku dejte své cilové osobé nejprve to, co od vds nutné potfebuje:

Priklad

Nabidnete kolegovi Sulcavi svou pomoc. Sulcovi se ulevi.
Pfitom je dilezitd mira: poskyrnete ze svého Povzbudte chut na vic!
zdroje jen tolik, aby vade cilovd osoba ,dostala

chut“. Kdy% dare pfili§ mnoho, je nebezpedi, e se pocinajici zdvislost zméni

zase v nezavislost.

Prilkdlad

Kdyz ve vikendovém intenzivnim kurzu vysvétlite kolegovi Sulcovi viechno o daném programu,
bude se radovat on. Bude mit ty nejlepsi pfedpoklady nastartovat pofadné svou karigéru a vas
jako konkurenta nechat za sebou. M&li byste tedy pfedstirat, ze jste velmi zaméstnani a Ze ma-
ete maximalné vecer urvat obéas piilhodinku, abyste Sulcovi pomohli pfi zapracovani. Sulcovi
nezbude nic jiného ne# na to pfistoupit. Protoze k programu neexistuje zédna dokumentace, je
adkéazan na vas, a vy mu poskytnete pravé tolik, abyste ho méli pod kontrolou.




Pomahejte - ale ne skute¢né!
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Ziludny zptisob vytviten zavislosti spo&ivd v tom,
ze postavite zdroj do vyhledu, ale nakonec ho ne-
poskytnete.

Prikiad

Nabidnete Sulcovi, Ze pfevezmete &dst jeho prace, kterou nemiize udélat (protoZe neumf pra-
covat s programemy:,Hele, ja to za tebe udélam.” Sulc je ve stresu a bude rad, ze mu kolegialné
vyjdete vstfic. Po dokonceni tkolu se zvy3i tlak na Sulce, Ted' miize jesté méné nez diive pfiznat,
Ze o praci s programem nemd ponéti. Jak to, Ze splnil tak dobfe Gkol? Zavislost na vas jako na
jediném zasvéceném a,,pomocniku v nouzi" stoupa.

Pokud je uz nyni patrnd tendence k zdvislosti, postarejte se o to, aby se vase ci-
lovd osoba nedostala k jinému zdroji. Proto kazdou podporu spojte s taktikou
brinéni.

1. Zabranit pouziti pramene zdroji od protivnikd

Priklad

Dejte novému kolegovi Sulcovi na srozuménou, 2e kromé vés neni nikdo, na koho by se jinak
mohl spolehnout;,Clovéce, na tvém misté bych ale nikomu neprozrazoval, 7e jsi pfi pfijimacim
pohovoru kecal.. .”

2. Zabranit, aby jako nahrazka fungovaly alternativni prameny
zdroj

Piiklad
Sulc dostane napad, %e poZada $efa, aby mu prechodné svéfil jiné tkoly. Karel: . To bych byt
tebou nedélal. Zeptd se nejspi pro¢, a co chces pak Fict? To bych nezkousel

3. Dodrzet rétoricky odstup jako predpoklad pro
dlouhodobou manipulaci

Pokud by vim méla byt cilovd osoba postupné vice sympaticki, $kodj to. Dosta-
nete se do mordlnich pochybnosti, ohrozite dosaeni svych cilii a oslabite svou
pozici.
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Prildad
Pokud Sulc neni Sulc, ale mlada hezka Sulcova, bude se vam zdat moznd t&25 postupovat bez
skrupuli. Zde to znamena udrzet si chladnou hlavu a neztratit z o&i cil.

4. Chranit vlastni nezavislost

V této souvislosti by mélo byt jescé jednou zda- Conditio sine qua non: vase
raznéno, co je rozhodujici pro vytvoteni a udrzeni vlastni nezavislost.
jednostranné zdvislosti: uchovani vas{ vlastn{ ne-

zdvislosti. Zde nékrerd voditka:

Nikdy se neprejte své cilové osoby na radu.

Nikdy ji nezddejte o pomoc.

Nevypravujte nic ze svého soukromého zivorta.

Jste-li na pochybdch, chovejte se spi§ distancované ne# divérné.
Budte spi§ vaini nez piili§ veseli.

Radé¢ji arogance neZ nejistota.

Zvéte na velefi, ale nenechte se sami pozvat.

vVVvVyYvYyVvVVVY VY

Svezte svou cilovou osobu svym vozem, ale naopak, nikdy se nenechte
svézt vy.

» Drzte se bézného socidlniho kodexu, nestiljte stranou, ale nebudte piilis
zainteresovdni.

3. krok: Odebrat zdroje — vezméte své obéti to, co
potiebuje!

Ve tfetim kroku za¢ind vlastni zdbava. Ted postupné odeberete své obéti zdroj
a budete pozorovar jeji chovdni. Nebudete délat nic jiného, nei co se déje tak
¢asto v obchodé: stdhnete zbo#i a neumoznite k nému piistup, abyste vyhnali
nahoru cenu. Vyufijete stav nouze vasf obéti pravé rak, jako podnikarelé vyuzivaji
zavislosti zdkaznikd, ktefi jsou na né odkdzani. Neni na tom nic podlého kromé
toho, Ze se to déld.

Priklad

Reknete Sulcovi:, Hele, ted ne, ted'ti pomoct nemuizu. Ale udélame to pozdéji, jo?" Sulc se do-

stane pod tlak - jak ma ted pracovat dal?
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Ted mite tuto osobu tam, kde jste ji cheéli mit. Udéld mnoho, vic, ne? potfebu-

:. i ' jete, aby se zase dostala ke svému zdroji. Cim vice je odkézand na vds nebo na Stupe[ﬁ] etUCk@ n@k@ ﬂn@ﬂ(tﬂ@stﬁﬂ
to, co ji postavite do vyhledu, tim véd je vas vliv. Ted jste v pozici, kdy mutizete ,
! \ dikrovat podminky. Vase obét uz se nemiie svo- . I | | . | | | | | | [ ] | | |
| Diktovat podminky - ale prosim bodné rozhodovat. Je zdvisld. Bude vds ndsledovar,
‘ ‘ pod rouskou pFatelstvi. protoze nemiize jinak. V&5 cil je dosazen. Uspéiné poutit! této techniky vyzaduje pfehodnoceni nisledujicich forem cho-
vani:
| Priklad vyuzit diwvéfivosti;

Reknete Sulcovi: byt lhostejny viici utrpeni druhého;

postupovart zdkefné;

lhdt;

zneuzic davéry;

pouzivat lidi jako ndstroji.

» . Koukni, jestli ti pak mam je5té pomoct, postarej se o to, aby byly tyhle véci prepraco-
vane.”

» .Rad ti pak pomdiZu, ale je3té musim vzit tohohle zakaznika. No, kdyby ses o to postaral,

vy vV vy VvVVvYY¥Y

bylo by to fajn”
» ,Jatiopravdu zase rad pom(zuy, ale za to bys mi mél taky trochu vyjit vstfic ty.

Zatimco budete zadrZovat zdroj, ktery vase cilovd osoba tak nutné pottebuje, po-
zorujte jeji reakee. Pokud jesté dostatetné netrpi, moind md pfece jen néjaky jiny
pramen. Pak se vratte ke tfetimu kroku a ovétte, jestli jste dostate¢né dikladné
zabrinili tomu, aby se vase cilovd osoba dostala ke zdroji jinde.

' Piiklad
KdyzZ jednoho odpoledne neuslysite tiché nadavky na ten proklety program, ale jen poklidné
klapéni kldvesnice, pak se Sulc s nejvyiii pravdépodobnosti dostal k né&jakému jinému prameni

a naudil se, jak se program pouziva. Nebyli jste dostateéné pozorni. Sulc je, alespoii pro tuto

chvili, coby cilové osoba pro vas ztraceny.

4. krok: Kontrola G¢innosti

Il Kontrola ticinnosti a ptizptisobené uitf se dopliuji. KdyZ napiiklad pocitite, ze

Il se vade cilovd osoba vice bavi s ostatnimi, reagujte taktikou brdnéni. Zachazejte .
. s ni ale opatrné, aby nevznikl dojem, Ze si ji chcete ndrokovat. To miiZe vzbudit
‘ ! odpor a mit za diisledek, Ze se cflovd osoba nebude citit dobie. Je tieba neustdle
udrzovat decentn{ postup, nendpadné a na pozadi. Kazdy, kdo zpozoruje, #¢ md
| byt manipulovin, okamzité jako cilovd osoba odpadi. I kdyz to vypadi, Ze je

1T tfeba mnoho krokd, sestdvajf vétsinou jen z malych pozndmek nebo z urcitého
-| nasmeérovan{ chovini. Nejsou to Zidné velké akce, ale viedni, nendpadné, jakoby

mimochodem ¢&inéné véci, které védomé a s uréiym zdmérem pouzijete.
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Hlubsi védomosti

Co znamena zkaza?

| Existuji rétorické metody, keeré maji manipulativni potencidl jako mdlokreré
! Te ch n i k a Zk a’ Z jiné. Na tomto misté by mélo byt zietelné odkdzdno na to, Ze ne obraz takové
If y techniky, ale nanejvys jeji pouZid se subjektivnim timyslem uskodit by mohlo

‘ I byt ,zakdzané®.

Cile:
f » posilit vlastni pozici ve skuping; Jak vznika zkaza?
1“2 » odvratit né¢i pozornost:
' abyste zlomili odpor néjaké osoby; Ke zkdze néjaké osoby miize ptispét mnoho véci: svedeni k rizikovym finanénim
; > pfimét nékoho k tomu, aby jednal proti svym zajmdm: obchodim, mobbing nebo ¢asté nendpadné uvddéni pod tlak a vyndsent vlastni
i » abyste tim ziskali prospéch; pozice. Miizete nékomu privodit zkdzu i tim, Ze prosté nebudete brit ohled na
> nékomu uskodit: jeho existencidlni potieby. Pred vami lei skute¢né velké pole piisobnosti.

- abyste prosadili svij prospéch;
> nékoho oklamat: "
abyste si pojistili jiz ziskané vyhody, Jak fu ng Uje technika Zkazy?
abyste dosahli, Zze néco udéld nebo fekne vam k viili,
« abyste dosahli toho, Ze udél3, co chcete;
» dostat nékoho pod tlak:
| - abyste byli respektovani.

. krok: Vybér vhodné cilové osoby.
. krok: Ovlddnuti rérorickych podlosti.

. krok: Cilené pouziti rétorickych podlosti.

s L b —

Svych cili dosahnete takto:

. . krok: Kontrola ti¢innosti.
Il » PouZijete stylové elementy,zakdzané” rétoriky.

; Zvléstni predpoklady: 1. krok: Vybér vhodné cilové osoby
\ > Zadné.
\

ZAdné zvld§ni pozadavky, kazdy pfichazi v avahu.

Prehled

2. krok: Ovladnuti rétorickych podlosti
Existuje nékolik rétorickych trikd, které se daji pouzit, ale nemély by. Désivy
je pl"‘i'tf)m 'Zémér, ktep’/ stoji za tim. Ale to by pfece bylo stejné, jako kdybyste Existuje Sest typickych rérorickych podlosti. Jsou to vsechno elementy, kreré
‘ | se bali svého vlastniho obrazu v zrcadle... slouzi k tomu, aby zfstal skryt zly timysl, stojici v pozadi. Osoby maji byt nena-
[ f padné podvedeny, dostdny pod tlak nebo ma byt zatajena pravda:
I
|If




«NiZ3{ plivod se prozradi
strachem?
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Polarizace dimenzi{ (s maximalni nevyhnutelnosti).

- Vytvofeni strachu a predstaveni sebe sama jako fesitele problému.
. Konstruovini faktické nuenosti.

. Jak jsem mily!

. Sugesce skute¢nosti pomoci intenzifikace.

Razeni substantiv.

[ I TR I o

1. Polarizace dimenzi (s maximalni nevyhnutelnosti)

Pokud chcete dosdhnourt toho, aby pro vis
nékdo néco udélal, dodejte mu divod, pro¢ by
to udélat mél. Tento divod ale nevyslovte, nybrs
ho wjee. Nefcknére: , Ted to udélds, protoze by
ses mel bdr, nebot kdy? to neudélds, stane se néco $parného,” ale postavte néco
Spatného do vyhledu. Tim nechdte své cilové osobé zddnlivou volnost, aby se
z vlastniho popudu zachovala uréirgm zpiisobem.

Aeneis, 4. zpév, 13

Piklady

> Chcete dosdhnout toho, aby vés kolega Miler hodil domi svym autem. Nefeknete:,Kolego,
jestli mé dneska neodvezes domd, nemiizes pri zitfej$im mitinku spoléhat na moji podporuy,”
ale:, Zitfej5i mitink je na ostii noze. Rekni, nemohl bys mé dneska odvézt dom@?”

B Jako nadfizeny chcete, aby pani Milerova pracovala pfes Cas. Nefeknete: Takze, pokud po-
Silhavéte po povyseni, méla byste tady z(istat déle” ale: «vase kolegyné na tom uz odvedly
vynikajici kus prace. Ale néco je jesté tfeba dodélat. Pani Milerova, zistanete tu dnes déle?”

> Jako vedouci tymu cheete, aby mitink pfines| vysledky. Nefeknete: , Jestli se ted konené
nedostaneme k bodu jedna na seznamu, nebudeme nikdy hotovi," ale: ,MoZna nékoho
zvas uz napadlo, Ze to je na posledni chvili a ze kdyz neuspofadame efektivnéji nas zplisob
prace, mlze byt toto oddéleni za kratsi nebo delii dobu zruseno, Takse navrhuji pfejit k bodu
jedna na seznamu/

Eskalujte: &fm vice odporu nékdo bude kldst vagemu pozadavku, tim nevyhnu-
telngjsi by se méla zddr alternativa, kterou postavite do vyhledu.

Piiklad
Pokud spocivé vas cil v tom, piimét néjakou Zenu k tomu, aby podvedla svého muse, patfi
k tomu odpovidajici dimenze nevyhnutelnosti. Pak ze Jeji odpor zlomit tehdy, kdyz je ve hie

existence rodiny, zdravl déti, nékdy ale i kariéra muze a s tim spojeny vyhled na finanéni a so-
cidlni vzestup,
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Pozor:

Nepiekrodte hranici k ndclaku! Naplnéni pravni podstaty trestného ¢inu uz neni
rérorické. Proto poskytnéte prostor pro interpretaci, pouze naznacujte a neustdle
nechdvejte své cilové osobé volnost vybéru.

Neni k dispozici zddny pausilni recept. Ale existuje vztah mezi moznym
odporem vaji cilové osoby a stupném vytvofeni strachu, kery vede k tomu, Ze
dojde k urditému jedndni. Uspéch vychdzi z vai schopnosti spravné odhadnout
potencidln{ odpor cilové osoby. Pokud chcete piimét kolegu k tomu, aby podved|
svou zenu, miiZete tuto okolnost pouzit k tomu, Ze pozdéji poutijete techniku
zdvislosti, intrik nebo drbii a tim ho bud nechdte pracovat pro sebe, nebo ho
vyfadite jako konkurenta. Stejné tak se vidycky vyplati ziskat védomosti, kreré
se hodi, abyste méli konkurenci v hrsti. Na druhé
strané byste se méli starat o to, aby naopak nikdo
jiny nic nevédél o vds, co by moznd mohl pouiit moc

u

proti vam.

Piiklad

V okruhu kolegt se zavedlo, Ze se pravidelné jednou za mésic navitévuje striptyzovy klub. Pfi-
tom se Miler vzdycky Uspéiné vyhybal sblizovacim pokustim divek. Vam se to nehodi, protoze
Miler je diky tomu jediny, ktery ma viechny kolegy v hrsti, protoze viichni ostatni aspon jednou
podvedli svou Zenu. Abyste nebyli Milerem vydiratelni, chcete dosdhnout toho, Ze plijde take.
QOdpor cilové osoby je viak vysoky, proto je nutna piisluiné vysoka dimenze nevyhnutelnosti,
abyste ho pfiméli diky pouZiti strachu ke kyZenému chovani. Formulace jako,Jsi pod pantoflem”
nebo Ty nejsi chlap” dosud nefungovaly. Mate je3té minimalné tyto dva mozné potencialy

strachu k ovlivnéni chovani Milera:

Hrozici vylouceni ze spolecenstvi

> . Kdyz ted neukazes, co v tobé je, zlistai pfisté domal”

» .Zbabélce nepotiebujeme!”

» Jestli si mysli§, Ze Jsi néco lepiiho, klidné se divej, jak daleko s tim dojdes, kdyz se postavis

proti nam?

Vymezeni ze spoleéenstvi, stigmatizace jako outsidera s navaznym
mobbingem

» Miler s nama stejné nepujde...”

= Miler jen kazi zabavu!”

» Miler je spis takovy $asek...”

[ 3

+Milera se nemusime viibec ptat, ten stejné nema smysl pro humor’

LKazdy ma tolik prava, jakou ma

Benedictus Spinoza



Jediné, teho bychom se méli bat,

260 ZAKAZANA RETORIKA

TECHNIKA ZKAZY 261

Co je zde z didakrickych divodii jasné formulovano, by mélo v realité probihat
subtilnéji. Pro vywvofeni strachu dplné postadi, kdy budete pracovat s ndznalky
nebo kdyZ pouhd konotace slova bude obsahovat hrozbu.

Priklad

Staci, kdyz podotknete k Milerovi;

» .Vy byste chtél pfece urtité zilstat zase tady?”

» ,Zase nechcete jit s nami?”

> ,Citi5 se takhle vlastné dobfe? No tak klidné pokracuj... My mezitim pajdeme”

» .Pane jo, vlera to byl zase vecer, na ktery se jen tak nezapomina. $koda e jsi u toho
nebyl!”

2. Vytvoreni strachu a piedstaveni sebe jako fegitele problému

Vytvifet obavu nenf totéz jako vytvéfer strach.

je strach Strach je spojen s objektem, ,&lovék se boji 7é-

Michel de Montaigne ceho...". Kdyz vyvoldvdte v osobdch strach, zirovers

tim piedkldddte protivnika, proti kterému je tieba
bojovat (srovnej technika obrazu neptitele). Kdys budete Sikovné vyvoldvat scrach,
poroste v cilovyich osobdch pdni mit nékoho, kdo jim nabidne ochranu pfed timto
nebezpecim. Tuto formu vytvitent strachu lze pouzit, abyste se ndsledné prezen-
tovali jako fesitelé problému. Proto pouivejee v fedi urditou vystavbu afektu. Za-
¢néte vyrvifer dezorientaci, resp. vyuzijee té stavajici. Tento smér drte deléf dobu
(popt. hodinu az hodinu a piil). Pak umo#néte uvolnéni napéti a pfechod k pldnu
pro ,lepsi budoucnost”. Nésledné prezentujte sami sebe jako fesitele problému.
Poté, co jste mluvili o obavich, hrtizich, moind dokonce o nendvisti a zdvisti,
vnimajf posluchaci ndsledujicf pozitivni fizi (spoleéné cile, skutky a ptipomenuri
dobrych strdnek) s dojetim. V rérorické nauce ro spadd pod pojem patos.

Priklad

Va3 cil: prodat sebe sama jako poradce s produktem ,Systém knowledge managementu
2010%

Vas postup pfi prezentaci
1. Vytvofeni strachu (zabira 85 9% ¢asu).

Naznaceni uvolnéni napéti (5 % casu).
Nabidka feseni (5 9 ¢asu).

Nabidka sebe sama (5 % ¢asu).

ol S ]

1. Vytvoieni strachu
Nétsina firem, které si mysli, Ze se mohou obejit bez knowledge managementu, se poudi, Ze to
neni mozné. Znalosti se kazdy den mnohokrat znasobuiji. Jejich ztratou se zaroven ztraceji také
vyhody oproti konkurenci. Dnes maji zisky jediné ty firmy, které si znalosti udrzuji...’

85 % Zasu. Kombinovano se statistikami, ¢isly, doklady, podano v co nejneosobnéjsich
farmulacich a pasivnich vétnych konstrukeich, abyste vytvofili pocit nebezpeti a akcentovali

nevyhnutelnost (srovnej technika jazykové manipulace, technika obétniho berdnka).

2. Naznadeni uvolnéni napéti
JAle neni tomu nevyhnutelné tak, Zze s kazdym ztracenym zaméstnancem se ztraceji také zna-
losti..."

59 ¢asu; pokud jste vyvolani strachu zpracovali drasticky a realisticky, rozpoznate uleheni”

v mimice svych posluchacdi.

3. Nabidka feseni
WVédeéni je tfeba oddélit od zaméstnance, aby zlistalo dostupnym, i kdyz zaméstnanec vystoupi
z pracovniho procesu. Proto existuje produkt..”

5 % ¢asu; ackoli byste o svém produktu mluvili radéji déle, nepfineslo by to uzitek, ale na

tomto misté by to pouze uskedilo.

4. Nabidka sebe sama
.Jakmile je jednou zaveden ve firmé, stane se pevnou souéasti firemni kultury. Samozfejmé
nabizime podporu pfi implementaci a budeme vas pfi tomto procesu doprovazet..

5 9% €asu; nemél by pritom vzniknout dojem, Ze se vy nebo vas tym vnucujete. Vy jste pouze
rozpoznali potfebu a nabizite fedeni. V této posledni ¢asti mluvte ve slovech ,my" ,ja", .nas’,
.m0j’, abyste podpofili charisma (srovnej technika charismatu), které vznikne vami vytvofenym

kontrastem pfi zméné od neosobnich formulaci k osobnim (srovnej technika kontrastu).

3. Konstruovani faktické nutnosti

Vytvofenim ,fakeické nutnosti® (véené nutnosti)
vzbudite v osobdch pocit, Ze jsou osudové vtazeny
do objektivntho déje a nemohou jednat, nybri ’
pouze (vy)trpét to, co se d&je. KdyZ rozhodnete, Ze se néjakd uddlost musi ko-
nat, at se stane cokoli, a je jedno, jaké G&inky to bude mit na osoby, krerych se
to tykd, mozny odpor pomohou oslabit formulace ndsledujiciho cypu.

»Osud je kruty a lidé jsou ubozi”
Arthur Schopenhauer
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Priklady
Vedenl firmy rozhodlo zvysit zisky a zavést novou vyrobni linku. PGvodni zaméstnanci maji byt
dlouhodobé nahrazeni levnéjsimi. Budete to formulovat takto:

+Odbyt nasich produktti u velkoobchodnika se v poslednim Etvrtleti zvyil 0 15 %. Abychom
mohli uspokojit nové zakazky, musime zavést v podniku novou vyrobni linku. ProtoZe to nenf
mozne zvladnout se stavajici kapacitou, byli pfijati novi zaméstnanci, ktefi nam pomohou tuto
linku zprovoznit. Té3me se na své nové kolegy a pfijméme je s otevienou narudi, pomahejme jim,
aby pfes své jazykove problémy zvladali své tkoly co nejrychleji na patfi¢né odborné trovni?

Misto:

«Novou vyrobu nastavime na ukrajinskou levnou pracovni silu a nasledné to udélame i se

starou vyrobou, ¢imz se pro nas vy, mili zaméstnanci, stanete moc drahymi

Priklad
Je uzavfenou zélezitost], ze vase firma uz nepotiebuje adné programatory, ale testéry. Ted'jde
o to, pfesvédCit vale tfi zaméstnance o tom, aby se bud nechali pfeikolit na testéry, nebo aby
poditali se ztrdtou zaméstnani:

«Bohuzel vedeni firmy rozhodlo, Ze tento projekt zastavi, proto budeme ted' potiebovat
o hodné méné implementétor( a programatorii nez doposud. Véc se ma tak, Ze praveé instalu-
jeme na Sibifi komunikaéni zafizen( ve vysilagi v Novosibirsku a potfebujeme tam systémové
testéry. Pro to jste vichni uz vyborné kvalifikovani, a proto vam cheeme poskytnout pfileZitost
se tam dale rozvijet”

Misto:

Wite, Ze Zijeme v kapitalismu, pracovni mista neexistuji véna, takze bud' pljdete do Novo-
sibirsku s platem o 20 % nizsim, nebo uz pro nas pracovat nebudete”

4. Jak jsem mily!

«Privétivosti oplétdme své Je zavrzenihodné, jestlize ¢lovék sviij amysl usko-

nepfatele.” dit druhym nejen zastird coby neskodny, ale do-
Oscar Wilde konce mu ddvd rysy privétivosti. Ale nedéje se to
stdle, tak jako tal?
Priklad

Kolegyné Milerova pracuje na tkolu, ktery je pro firmu velmi ddlezity: ma navrhnout marketin-
govou kancepci. Je to snadny (kol, protoze produkt je jiz zavedeny, Cheete tento tikol prevzit
sami, protoZe pfinese lehce zaslouzené vaviiny. MliZete nyni postupovat nasledovné:
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1. Jsem tak mily a sejmu to z tebe!
Vyfouknete ji ten dkol a celé to naraficite jako ochotu pomoci:

,5 tim mate uZ spoustu préce a va§ kol vypracovat analyzu odbytu z(istava lezet... a pfitom
je tak délezity pro firmu. Mozna bych vam mohl trochu pomoci, abyste se mohla zcela soustiedit

na tu odbytovou analyzu, a pfevzit za vés zpracovani marketingové koncepce.”

2. J3, dobrodinec!
Pokud si myslite, Ze vam na to neskoéi, pokuste se alespon odejmout ji ¢ast prace, abyste ji
nasledné podali chybna data (nebo ji nechali néjakym jinym zplsobem narazit). Viechno by se
mélo odehravat pod maskou laskavosti:

4Pro své vyzkumy potiebujete piece také data pro trzni segment malych pfistrojd pro do-
maécnost. Tam uz mam samozfejmé zkuienosti a podklady, které vam rad dém k dispozici, ne-
budete muset viechnu tu prdci délat znovu...

Nestydte se pouZivat prostfedky tohoto druhu a rozlucte se s moralistickym pojetim, Ze

s laskavosti dojdete dal. Predstirand laskavost tak funguje, skuteénd nikoli.
5. Sugesce skutecnosti pomoci intenzifikace
Myféenym slovem padne vice

obé&ti nez medem.”
Leonardo da Vinci

Jako prostfedek pro ,sugesci skute¢nosti pomoci
intenzifikace” mize lovék ve svych vyrocich pou-
#ivat superlativy a elativy. Superlativy jsou nejvyssi
forma stupfiovin{ piidavnych jmen, napt. podly,
podlejsi, nejpodlejsi. Elativy jsou zde formy stupniovani pomoci ur¢itych predpon
jako super-, mega-, arci- apod. Takové pouziti jazyka stupfiuje emoce.

Priklady

» Cil - mobilizovat:
,Budeme z toho mit skutecné ten nejmensi uzitek a nasledné bude z naseho patentu profi-
tovat konkurence.”

» Cil - motivace pracovnikd:
,Zaméstnanci firmy XY Jsou pfece skutecné ti ze viech nejméné kompetentni, které jsem
kdy vid&l, Jeité jsem nezaZil firmu, kterd by pracovala hf. Tohle pfekonat urcité nebude
tézkal”

» (il - skryta vyzva k mobbovani proti panu Majerovi:
J1en je fakt super nesympaticky, ten Majer.”
.To je vazné to nejpadlejii, co si umim pfedstavit. Neni divu, Ze uz Majerovi nikdo nevéfi”

.To Je to nejnekolegidinéjsi, co si umim pfedstavit. A je3té k tomu od Majera..”

J1en se vidycky chova ultradivné..”
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6. Razeni substantiv

Abyste si dodali zddni energického a dynamického lidra, miizete pouit zajimavy
efekt nomindlniho stylu. Vznikd upfednostnénim vyjadtovéni v jednotlivych
slovech na tikor mluven{ ve vétich, coz vede k uréitému druhu ,slovickové mu-
ziky®, krerd se obracf vice k citu ne? k rozumu. PouZivejte bohaté véty pieplnéné
substantivy. Toto nahusténi povede k intenzifikaci, silné dynamice a bude piisobit
velmi energicky.

Priklady
» Va3 cil - mobilizovat lidi:
~Neméli bychom uZ otélet. M&li bychom se dostat z naii pasivity, z letargie, otdleni, maia-
mysinosti. Méli bychom vstat a postavit se na obranu, jit do tGtoku, nenechat si uz nic libit!”
» Vascil - podkodit povést konkurenéni firmy:
wTahle firma patfi ke stejné sorté sluZebniki korupce, zlodéjii patentt, hospoddiskych podvod-
nikt a piijimacd subvenci!
» Va3 cil - mobbovat kolegu:

»~Pan Miler je podle mé vétrnd korouhvicka, pfizivnik, nosic vody a uzvanénec

3. krok: Cilené pouziti rétorickych podlosti

Abyste nékomu védomé ugkodili, k tomu patif
i slund porce negativni energie. Na druhé strané je
tfeba nékdy na cesté k zaji§téni vlastniho Gspéchu srdce!”
pfijmout i ztrity. Co je dobré a co zlé? Vétdinou

jsou to obéti, keeré shleddvaji zI¢ zlym. Pachatelé

s tim prece problém nemaji.

4. krok: Kontrola Gc¢innosti

Cvicenf patfi k rétorice stejné jako k femeslu, kterému se uéite. Cvicte se i zde
na ,cviénych obétech®, na krerych budete trénovat jednotlivé elementy. Pokud
se citite fit, sdhnéte v odpovidajicich situacich ke své zdkladné.
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~Kdo chce drzet krok se svétem,
musi si predeviim opatfit tvrdé

Emanuel Wertheimer, filozof

Stupen etické nekorektnosti

B §F R § F § (EEIENNES

Uspéné poutiti této techniky vyzaduje piehodnoceni ndsledujicich forem cho-

vani:
vyuzit davéfivosti;
postupovat zdkeiné;
Thac;

obejit a nerespektovat svobodnou viili;

|

>

-

> zneuzit davéry;
>

» pouzivat lidf jako ndstrojii bez vlastni viile k dosazeni vaseho cile;
>

byt lhostejny viici utrpeni druhych.




