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Predmluva

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

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

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

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

Piejeme vim mnoho zdbavy s nasi knihou!

Andreas Edmiuiller
Thomas Wilhelm



1 Nejcastéjsi chyby pri presvédcovani

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

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

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

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

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

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

— Syn: Chce jet rybafit do Skotska.

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

— Babicka: Chce jet Holandska malovat vétrné mlyny.

Zpocatku je vyjednavani vécné

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

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

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

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

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

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

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

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

— varovani,
— slib,

pfesvédcovdni,

ptemlouvdni.

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

ndhody!

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

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

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

1.2 Trocha manipulace prece nikoho nezabije!

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

1. Manipulace puasobi vétsinou jen kratkodobé

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

2. Manipulace je mordalné sporna

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

1.3 Podcenujeme faktor setrvacnosti

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

Niézorné si popi$me proces piesvédcovani:

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

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

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

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

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

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

vy )

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

Existuje jesté jeden diivod, pro¢ jsou nase piesvédéeni do takové miry vytrvald, Ze muze byt
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pro piesvédéujiciho tézké ovlivnit sit nasich ndzora. P¥i¢ina spolivd v sice iraciondlnim, ale

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

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

o politice s priteli.



