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O autorovi

Wiadislaw Jachtchenko studoval politologii, pravo, historii a literarni védu v Mnichové
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O knize

Manipulovat, nekompromisné tvrdit, premlouvat, zastraSovat — manipulativni rétorika
zna spoustu zaludnych metod, jak nékoho prelstit. Ale s poctivosti nejdal dojdes! Slus-
rétorika, ktera presvédc¢uje lep$imi argumenty. Uznavany trenér rétoriky Wladislaw
Jachtchenko ukazuje, jak na to. Nebot uméni presvédcit ostatni se miizete naucit, a to
v praciiv soukromi. Cviceni, prehledy, tipy a ukazky argumentace uvedené v této knize
prinaseji potfebnou vybavu, s niz dokdZzeme snadno kohokoli kdykoli presvédéit bez
jakychkoli manipulativnich trik.

Pokud tato publikace uvadi odkazy na webové stranky tfetich stran, neru¢ime za je-
jich obsah, jelikoZ na né¢j nemdme zadny vliv. Pouze na né k datu prvniho vydani této
knihy odkazujeme.






Pfedmluva: Férova rétorika versus
manipulativni rétorika

Dobry ¢lovek ve svém temném vreni
prec o jediné pravé cesteé vi.
Goethe: Faust'

Existuji dvé cesty, jak miizeme ovlivilovat jiné lidi. Oteviend a upfimna cesta, kdy chceme
druhého pochopit, formulujeme racionalni argumenty a ve férovém diskursu spole¢né
hledame nejlepsi feseni. Tuto cestu budeme nazyvat férovd rétorika. Rétorika ma ovsem
i svou temnou stranku. Chceme-li prosadit své zajmy za kazdou cenu a sahneme-li
proto k ucelovym argumenttim, jazykovym trikiim a psychologickym Istim, pak vo-
lime - nékdy védomé, casto i nevédomeé — cestu manipulace, kterou budeme nazyvat
manipulativni rétorikou.

Pro¢ vlastné lidé témér kazdodenné pouzZivaji podlé manipulativni techniky, misto
aby se snazili nékoho presvédcit racionalné? Nejdilezitéjsim divodem je, Ze manipula-
tivni rétorika nas dovede k cili rychleji: vyuzit mocenského postaveni, nékoho zatlacit
do kouta, odbyt polopravdou nebo uchlacholit lichotkami. Ve srovndni s tim je mnohem
naro¢néjsi empaticky naslouchat, promyslet inteligentni otdzky a nakonec racionalné
argumentovat. MtiZe trvat hodiny, dny, mésice, nebo nékdy dokonce celé roky, nez se
nékdo kone¢né necha presveédcit.

Cesta férové rétoriky je sice uslechtilejsi, ale také mnohem strastiplnéjsi. Tvrdi to
i moderni kognitivni psychologie. Nositel Nobelovy ceny za ekonomii Daniel Kahne-
mann v tomto kontextu rozliSuje dva systémy mysleni:> pomalé mysleni, k némuz lze
ptiradit férovou rétoriku, vyzaduje vysoké kognitivni asili a koncentraci. Naopak rychilé
mysleni, v némz pusobi (a skodi) manipulativni rétorika, funguje automaticky, rychle
a z velké miry lehce. Protoze na§ mozek se vétsinu ¢asu nachazi v Gsporném rezimu
avbéznych situacich se obvykle rozhodujeme rychle a bez pfemysleni, predstavuje tem-
nd rétorika se v§emi svymi triky neustalé nebezpedi pro kazdého, kdo s nékym diskutuje
nesoustfedéné a nerozvazné. Pokud vas problematika rétoriky, kterd vyuziva intuitivni
a chybujici mysleni, zajima, doporucuji vam svou knihu Manipulativni rétorika,® ktera

se tomuto tématu vénuje.
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Férova rétorika

Ja ovSem vim, Ze vétSina lidi si nejvice preje komunikovat upfimné, chce umét lépe
argumentovat a k manipulativnim trikiim ma silnou averzi. A pravé proto zni motto
této knihy nasledovné: Presvédcujte, nemanipulujte!

Z bezpoctu tréninka komunikace také vim, Ze mnoho lidi hledd univerzalné po-
uzitelné postupy, které jim umozni lépe argumentovat, 1épe naslouchat a 1épe se ptat.
V této knize tedy nejde o ptijemné znéjici nebo manipulativni rétoriku, ale o férovou
rétoriku zaloZenou na argumentaci. O rétoriku, ktera vam pomuze - bez otfepanych rad
na téma recC téla, hlas, charisma a odpovidajici sebeprezentace - efektivné lidi presvéd-
¢ovat o vasich nazorech.
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Uvod: Proé je tak tézké nékoho presvédcit?

Existuji tri druhy lidi:

ti, ktefi vidi;

ti, ktefi vidi, co jim nékdo ukazuje;
a ti, ktefi nevidi.

Leonardo da Vinci

Nékoho presvédcit neni dilem nahody, ale uménim, jemuz se Ize naucit. TotéZ si myslel
i Euathlos, ktery zadel za jednim z nejlepsich uciteld rétoriky starovékého Recka, za
slavnym Protagorem, aby se u ného vzdélaval. Dohodli se, ze Euathlos zaplati uciteli
honoraf az poté, co vyhraje sviij prvni soudni spor.

Po skonceni vyuky se mazany Zak rozhodl, Ze viibec zadné soudni spory nepovede,
a nezaplatil svému uditeli ani vindru.

Velky Protagoras se kviili tomu velmi rozhnéval, svého zaka zazaloval a pfed soudem
argumentoval takto: ,Honoraf mi musi zaplatit v kazdém pripadé! Bud na zakladé nasi
dohody, protoze vyhraje tento proces, nebo proto, ze ho k tomu tento soud odsoudi.*

Mazany zak oponoval: ,V zadném ptipadé nic platit nemusim! Nebot bud tento
proces prohraju — a pak bylo moje vzdélavani u néj $patné a plati nase dohoda, nebo
proto, Ze soud rozhodne v muj prospéch.”

Kdo z téchto dvou muzii ma vlastné pravdu? Tento krasny anticky paradox ukazuje,
jak muze byt presvéd¢ovani nékdy slozité — predevsim tehdy, kdyz maji obé strany pocit,
Ze jsou stoprocentné v pravu.

Pravdou totiz je, ze kazdy z nas chce presvédcit ostatni, ale zdaleka ne kazdy se chce
nechat presvéd¢it nékym jinym. Pti presvédcovani je uzite¢né rozdeélit lidi do tfi skupin:

K prvni skupiné patii lidé, kteti vnimaji kazdy rozhovor jako soutéz, pti niz jde
o to, aby se prosadili vi¢i ostatnim. Miizeme jim predlozit ty nejlepsi argumenty na
svété, piesto nechtéji nebo nedokazou nade ndzory slyset. Usili racionalné presvédcit
o nécem tento druh lidi by tedy bylo marné. U této skupiny lidi ma nadéji na aspéch
jen manipulativni rétorika pouzivajici skryté triky.

Druhou skupinu lidi tvofi ti, které viibec presvéd¢ovat nemusime, protoze jiz nase
zékladni hodnoty a presvédceni sdileji.
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Férova rétorika

Ovsem zdaleka nejvétsi (tfeti) skupinu tvorilidé, ktefi nas pohled na svét sice nesdi-
leji, ale jsou kazdopadné pristupni dobré argumentaci. Tyto lidi se vyplati presvédcovat
pomoci nastroju férové rétoriky. Jak je ale dokazeme presvédéit co nejlépe?

Presvédc¢ivy komunikator v sobé soustieduje tfi zakladni dovednosti, které tvori tfi
pilite férové rétoriky (které se bohuzel ani na zakladnich, ani na stfednich ¢i ptipadné
vysokych $kolach systematicky nevyucuji):

1. Dovednost argumentovat, tedy schopnost racionalné a logicky formulovat myslenky
a predkladat jasné argumenty.

2. Dovednost naslouchat, tedy schopnost presné vnimat jak svét myslenek, tak svét
pocita ¢lovéka, s nimz mluvime.

3. Dovednost ptdt se, tedy schopnost klast ve spravné situaci spravné otézky, abychom
se priblizili cili, ktery jsme si stanovili.

Bez téchto tfi zdkladnich komunikativnich dovednosti zalezi na nahod¢ a na tom,
zda jste zrovna ve formé, jestli nékoho jiného dovedete presvéd¢it. Cilem této knihy je,
ze vam chci tyto tfi dovednosti systematicky a prakticky predstavit, abyste mohli jak
v profesnim, tak v soukromém Zivoté svou schopnost nékoho presvédcit zvysit. V této
knize na vas ¢ekaji inovativni modely argumentace, novatorské koncepty naslouchani
a ty nejlepsi techniky kladeni otézek.

Za¢néme hned deseti nejdiileZitéjsimi dovednostmi férové rétoriky pro kazdy den.
Zde se mimo jiné dozvite, pro¢ jsou dobré argumenty SEXIER, pro¢ je mate prizpiso-
bit osobnostnimu typu ¢lovéka, s nimz komunikujete, a jak dokazete chytfe volenymi
otazkami vést, informovat a senzibilizovat. Nasledné do hloubky probereme obsah tti
pilift férové rétoriky, které vam umozni, abyste ostatni lidi dokazali ovliviiovat silou
svych slov bez pouziti jakékoli manipulace.

Nemusite ¢ist tuto knihu od zac¢atku do konce. Pokud chcete, klidné si nalistujte ¢ast,
ktera vas zajima nejvic. Ale ted uz dost ivodnich slov. Jdeme na to!

14



10 NEJDULEZITE)SiCH
DOVEDNOSTi FEROVE
RETORIKY PRO KAZDY DEN






Je snadnéjsi rozbit atom
nez znicit predsudky.
Albert Einstein

N ¢koho presvédcit je umeéni, kterému se Ize naucit. Ovsem z kazdodenni zku$enosti
vite, Ze uméni nékoho presvédcit rozhodné neni jednoduché. Lidé maji predsudky,
na namitky reaguji emocionalné a ¢asto nemaji ¢as ani naladu vénovat pozornost naim
argumentim.

Tti pilite férové rétoriky vam v kazdodennim Zivoté pomuzou presvédcovat lidi
kolem vas. Lépe argumentovat (pilif ¢islo 1), lépe naslouchat (pilit ¢islo 2) a Iépe se ptdt
(pilif ¢islo 3) - to je neporazitelna trojice, s jejiz pomoci miizete férové a transparentné
pusobit na nazory ostatnich.

vvvvv

o klicovych nastrojich férové rétoriky, které nasledné jesté prohloubime v ¢asti vénované

7¥. o

tfem pilifam férové rétoriky.
10 nejdilezitéjsich dovednosti:

Argumenty jsou zkratka SEXIER (s. 19).
Argumentujte empaticky: Model ¢tyf barev (s. 31).
Deset nejlepsich zptusobt odtvodnovani (s. 37).
Chépavé naslouchat bez nutkdni odpovidat (s. 55).
Kdo se chytfteji pta, vice se dozvi... (s. 61).

Tvrdé k véci, mékce k lidem (s. 65).

Kvalita misto kvantity - a to nejlepsi na zacatek (s. 71).
Rusivé faktory pfi presvédéovani (s. 75).

¥ ® NN e

Deset zakazt pti presvéd¢ovani (s. 83).

,_.
e

Na pomezi manipulativni rétoriky (s. 89).

vvvvvv

sice let argument. Cim se viak dobry argument vyznacuje? Z jakych ¢asti je vystavén?
Na nasledujicich strandch vam predstavim argumenta¢ni model, ktery urcité nikdy
nezapomenete.
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1. Argumenty jsou zkratka SEXIER

Kdo vi pro,
dokadzZe jakékoli jak.4

Nietzsche

Na konci této kapitoly budete védét, pro¢ byste se neméli zenit nebo vdavat! Jste zvéda-
vi? Tak si pockejte na argument, ktery bude SEXIER (tedy vice sexy), nez byste si kdy
dovedli predstavit! Zdaleka nejuc¢innéj$im presvédcovacim prostredkem férové rétoriky
je argument. V podobé argumentu pfedkladame ostatnim jasné diivody, pro¢ je nase
tvrzeni spravné a dulezité.

Kdyz se na svych seminafrich a workshopech t¢astnikt ptam, z ¢eho se sklada dob-
ry argument, tak obvykle zpocatku vsichni jen kréi rameny. Poté se dva tfi odvazlivci
osméli a feknou néco ve smyslu ,,fakta’, ,davody*, ,,priklady, ,vysvétleni®, ,srovnani®,
»metafory®, ,empatie” a dalsi krasné pojmy. Ale opravdovou jistotu v tom, jak vypada
skute¢nd anatomie argumentu, nema nikdo z nich. Je to zvlastni, kdyz si uvédomime,
ze to slovo pouzivame velmi Casto, ale vlastné nevime, co presné znamena.

Na seminatich s mlads$imi Gcastniky je to vétsinou trochu jinak. Na vyzvu, aby popsali
anatomii argumentu, mladi lidé rychle vystfeli ruku nahoru a vychrli jako z kulometu:
»10 prece zname ze $koly.“ A potom popiSou argumenta¢ni model slozeny ze tfi fazi,
o kterém jim nékdy fikali ve vyuce: 1. faze = tvrzeni; 2. faze = zdiivodnéni; 3. faze = priklad.

Toto schéma neni viibec Spatné, protoze obsahuje dtlezité slozky presvédcivého
argumentu. Chvala bohu, Ze se o ném uci déti ve $kole! Neni totiz moc véci, které se
probiraji ve $kole a maji pro nasledny kazdodenni Zivot néjaky vyznam. VZdyt uz Seneca
si svého casu stézoval: ,,Ne pro Zivot, ale pro skolu se u¢ime.” Vyse zminény argumen-
ta¢ni model je svétlou vyjimkou.

Toto tiifazové schéma ovsem pokulhava. Chybéji mu tfi dalsi slozky opravdu dobrého
argumentu. Nebot opravdu dobré argumenty jsou SEXIER (coz v angli¢tiné znamena
»vice sexy“) — a nemam na mysli jen to, Ze v na$em stale sapiosexudlnéj$im svété vypada
atraktivnéji ten, kdo umi dobre argumentovat, kdyz néco fika.

Je to mnohem jednodussi. Kazdé z Sesti pismen slova SEXIER predstavuje jednu
ze Sesti slozek dobrého argumentu - a z vlastni zku$enosti vim, Ze si tuto neobvyklou
zkratku dokaze neuvéfitelné dobre zapamatovat opravdu kazdy. Co tedy jednotliva
pismena ve slové SEXIER znamenaji?
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Férova rétorika

Statement 5
Explanation E 2duvodnéni
eXample X priklad
Explanation 2ddvodnéni relevance
of Impact
vyvrdceni
Rebuttal nejdileZit&jsi namitky

Nyni stru¢né vysvétlim Sest ¢asti modelu SEXIER a ndzorné je predvedu na feknéme
relativné provokativni tezi: ,Lidé by se neméli vdavat a Zenit!“ Na provokativnich tezich
se da ostatné naucit argumentovat Gplné nejlépe a v této knize se setkate jesté s nejednou
takovou tezi. Pojdme tedy k prvnimu stupni argumentu - tvrzeni.

Statement (tvrzeni)

Chceme-li nékoho presvédcit, potfebujeme startovni a cilovy bod, tedy néco, co zasta-
vame a chceme argumenta¢né obhdjit. Tento prvni stupen argumentu miZzeme nazyvat
»tvrzeni®, ale také treba ,stanovisko®, ,pozice®, ,nazor ,statement®, ,minéni“ nebo
»pohled na véc“ - z hlediska teoretického pohledu na argumentaci jsou to v§echno
synonyma. Néjaka teze, pripadné néjaké tvrzeni pritom nejsou samy o sobé pravdivé
nebo nepravdivé, ale zalezi pfedevs$im na jejich zdtivodnéni (nebo na ,,déivodech® nebo
na ,vysvétleni“ nebo na ,analyze®).

U prvniho stupné argumentu musime bezpodmine¢né dbét na to, abychom kazdy
pojem ve své tezi pouzivali zcela zamérné a aby byl kazdy co nejpreciznéjsi. Pokud by
byly nékteré pojmy nejednoznacéné, musime je jasné definovat. Naptiklad u teze ,,Lidé
by se neméli vdavat nebo Zenit!“ je tfeba upfesnit, zda mame na mysli cirkevni nebo
obcansky (civilni) siatek nebo oba dva zaroven.
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