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B
Predmluva

Pokud se zeptate lidi, co je pro né pfi komunikaci s ostatnimi dllezité, na co
kladou mimoradny duraz, tak casto uslysite odpovéd, ze dlivéra, upfimnost,
dlvéryhodnost, otevienost nebo tolerance. Nejen v profesnim, ale i v béz-
ném zivoté oviem casto zazivame pravy opak. Vétsinou tehdy, jde-li o prosa-
zeni vlastniho stanoviska nebo vlastnich zajm0. Nezfidka je pak poslednim
prostiedkem, po kterém leckdo sdhne, manipulace.

V prvni &asti této knihy se dozvite, s jakymi druhy manipulace se mlzete
setkat a jakymi metodami se pfed nimi mUzete elegantné chranit, jak neztra-
tite fe¢ v emocionadlné vypjatych situacich a obhdjite své zajmy a jak se
muzete Uc¢inné branit proti klasickym argumentacnim taktikdm a ucelovym
argumenttm. Budete schopni jednat mezi ¢tyfma ocima i ve vétsich skupi-
nach, vécné a efektivné. Bude jen na vas, abyste vytvofili atmosféru ddvéry,
uptimnosti, divéryhodnosti, otevienosti a tolerance.

Ve druhé casti pak najdete dialogy, na nichz si mizete své znalosti mani-
pulativnich technik vyzkouset a prohloubit.

Dr. Andreas Edmiiller
Dr. Thomas Wilhelm
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0 autorech
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cast 1

Manipulativni techniky
— prakticke znalosti






Co je to manipulace

Cim jsou slabsi, tim vice IZou. Silni kraéeji pfimo.
Jean Paul

Pro¢ se nékterym lidem datii pfimét nas k né¢emu, co vlastné
vUbec nechceme? Proc prejimame cizi stanoviska a argumen-
ty, ackoli jasné citime, ze pravé koname proti své vili a proti
svym z&jmim? Odpovéd zni: Nékdo s nami manipuluje. Casto
tak sikovné, Ze si viibec nevsimneme, co se s nami déje.

V této kapitole se dozvite:
B podle ¢eho poznate manipulaci (str. 14),
B jak mUzete na manipulaci reagovat (str. 16).
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1.1 Béiny fenomén

Jak casto akceptujeme cizi nazory nebo jak ¢asto se nechavdme dotlacit
k postoji, ktery vlastné vibec nechceme zastavat? Nechavédme se prekvapit
a proti své vili se vzdavame vlastniho stanoviska. Stava se to vsude, kde spo-
lu lidé komunikuji: v rdmci diskusi a jednani, nastane-li konflikt nebo dojde-li
na kritiku, ¢i pfi béZzném rozhovoru s prateli.

Jak nejlépe reagovat? Vétsinou proti manipulaci uplatiiujeme typicky vzo-
rec chovani. Oplacime, pokousime se rovnéz manipulovat, nebo se ddvame
na ustup, nechavame se zastrasit a tvafime se porazené.

Chce-li nékdo nékym manipulovat, ma fadu moznosti, jak mlze své
zaméry a cile uskute¢nit.

Manipulator lichoti: ,Pani Milerovd, zrovna vcera jsem rikal panu Maje-
rovi, jak méZeme byt rddi, Ze vds tu mdme. Tim spiS ted nechdpu, Ze...”
VyhroZuje:,,Dobre si rozmyslete, jestli se chcete ddl chovat timto zptso-
bem. Existuji totiZ i jiné mozZnosti, abychom...”

Déld ustupky v osobni roviné, aby dosdhl vstricnosti v roviné vécné:
JVite co, jd mdm ndpad: Postardm se o feseni vaseho problému v rodiné
a té druhé zdleZitosti nechdme volny priibéh...”

Tvdri se, Ze ho tlaci cas: ,Prosim vds, abyste si pokud mozno pospisil,

za deset minut mdm velmi ddleZité jedndni...”

Ve vyctu manipulativnich technik bychom mohli podle libosti pokracovat.
Vysledny seznam by ndm ukdzal, co viechno je manipulace. Zaplnili bychom
tim oviem celou knihu a navic by si tak dlouhy seznam nikdo nedokézal
zapamatovat. DUlezité je manipulaci rozpoznat — bez ohledu na to, v jakém
havu je skryta.
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Jak Ize manipulaci definovat

Pod pojmem manipulace rozumime zdmérné nebo nevédomé pouzivani
neférového zplsobu chovéni. Manipulovat Ize v jakékoli komunikacni situa-
ci, mUze se jednat napfiklad o:

feseni konfliktu,

informativni rozhovor,

kritiku,

pohovor,

rozhodovaci proces v ramci workshopu,

diskusi mezi prateli,

pohovor s pracovnikem o jeho pracovnich vykonech atd.

Pro¢ zahrnujeme do definice i nevédomé chovani? Ne vzdy predpokla-
dé manipulace zamérné pouzivani vychytralé taktiky. Casto si sami viibec
neuvédomujeme, ze nékym manipulujeme. Pokusem o manipulaci mGze
byt i snaha vyvolat soucit slzami, a to i v pfipadé, ze se manipuladtor neroz-
plac¢e umysIné. Samoziejmé, Ze chce néceho dosahnout, ale ne vzdy se pro
konkrétni prostfedek manipulace, ktery ho dovede k cili, rozhoduje védo-
mé. Neziidka se dopoustime i nespravné argumentace, jejiz pomoci ostatni
manipulujeme, aniz by bylo ziejmé, Ze jsou vlastné nase argumenty nesmy-
slné a Ze ovliviiujeme partnera nekorektnim zptsobem.

Co znamend, Ze chovdni neni fér?

Vétsinou jsme schopni velmi dobfe intuitivné odhadnout, jaké chovani je fér
a jaké ne. Shriime si tedy, co budeme povazovat za férové. Férové chovani
znameng, Ze vsichni zac¢astnéni maji pravo hdjit své zajmy a pfijimat stano-
viska ostatnich jen z vlastni vile. Z toho plyne, Ze pokud omezuji partnerovo
pravo, aby hajil své zajmy, a pokud mu vnucuji nazory, které nechce dobro-
volné akceptovat, chovam se neférové.

Na zakladé této definice mizeme zjednodusené fici, ze manipulator chce
dosahnout svého neférovymi prostredky.
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1.2 Jakreagovat na manipulaci

Hrozby, podvadéni, neochota chapat, zadrzovani informaci, blokovani,
vyhybani, odvadéni pozornosti, zZleh¢ovani, pouzivani falesnych argumentd,
osobni utoky, vydirani, lichotky - to je jen nékolik moznosti z celé fady zpU-
sobd, jak Ize nékym manipulovat. Tento vycet nas ovéem upozornuje na dva
zakladni problémy, které se pfi reakci na manipulaci objevuji:

B Nelze predem postihnout vsechny zplsoby manipulace a na kazdy si pfi-
pravit jednu ¢i nékolik vhodnych reakci.
m Casto pfedem pfesné nevime, co ma vlastné manipulator za lubem.

Abyste odolali obéma uvedenym problémuim, nabizime vadm systém, ktery
vam pom{ze udélat si v neprehledné zaplavé manipulativnich technik pora-
dek a podle situace vhodné upravit svou reakci.

JAK POSTUPOVAT

1. Rozpozname techniku manipulace a za¢neme se branit (obrana).
2. ldentifikujeme strategii manipulatora.
3. Pouzijeme férové odvetné opatieni.

1. Rozpozname techniku manipulace a za¢neme se branit (obrana).
Identifikujte konkrétni techniku manipulace a brante se. Seznamime
vas s nékolika jednoduchymi a velice u¢innymi obrannymi postupy,
které mulzete vyuzit v fadé situaci. Cilem je manipulaci okamzité a elegantné
zastavit.

2. Identifikujeme strategii manipulatora.

Pfemyslejte, jakou strategii manipulator sleduje. K tomu, abyste situaci ana-
lyzovali rychleji, vdam pom(ze jednoduché rozdéleni. Cilem je rozpoznat, co
manipuldtor zamysli.
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3. Pouzijeme férové odvetné opatieni.

Pokud odhalime manipuldtorovy umysly, mizeme |épe reagovat. Pfedsta-
vime vam snadné a fungujici postupy, které mlzete pouzit v mnoha nejriz-
néjsich situacich. Cilem je férovymi prostiedky chranit své viastni zajmy.

1.3 Sest pravidel pro reakce na manipulaci

1. Z(starite vécni a férovi.
Pouzivejte jen korektni argumenty a zddvodnéni, a to jak tehdy, kdyz
argumentujete vy, tak tehdy, kdyz reagujete na argumenty a dikazy part-
nera.

2. Zachovejte klid.
To se snadno fekne, ale v praxi to ¢asto tak jednoduché nebyva. Pokud
se vsak soustredite na nékolik zdkladnich metod, které vam predstavime
v této knize, bude to pro vas mnohem snazsi.

3. Neoplacejte, feste situaci.

Pokud néami nékdo manipuluje, nasleduje vétsinou nase obranna reak-
ce. Manipulator se nechova férové, i my se tedy za¢neme chovat nefé-
rové nebo emocionélné. Casto se viak také ddme na Gstup, vzdame se
a podobné. Pravé v takovou reakci oviem manipulator doufa — zamérné
¢i nevédomky. Pfi zdafilé manipulaci v podstaté nastavd mechanismus
akce a reakce. Abychom se mu vyhnuli, musime si zachovat nad situaci
kontrolu.

4. Vytrvale jdéte za svym cilem.
Dbejte na to, abyste nepfisli o iniciativu, sv(j cil sledujte v pfipadé potie-
by i s nezbytnou davkou vytrvalosti. Nenechte se vyvést z miry. Nejlepsi
je, pokud si jesté pred rozhovorem formulujete jasny cil, ktery mézete mit
neustale na paméti.
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5. Soustfedte se na konkrétni chovani.

Nedélejte tu chybu, Ze chovani, které pozorujete, si vylozite jako chova-
ni urcitého typu lidi.,On je zkratka vzdycky tak protivny.,Kdyz ona je to
takova citlivka.” Podle této typizace si jiz tfidite a filtrujete vie, co pozoru-
jete. Vbihate do pasti. Unikd vdm Sance ucinit v rozhovoru pozitivni obrat.
Radéji se soustredte na konkrétni chovani a pokud vam néco na tomto
chovaéni vadi, tak to feknéte:,Pane Milere, ted'jste mi tfikrat za sebou sko-
¢il do feci”

6. Dejte Sanci dohodé.
V ramci moznosti se snazte, aby se rozhovor mohl vratit do vécné roviny,
abyste mohli najit spolecné fedeni. Poskytnéte tuto moznost partnerovi
i v pfipadé, Ze on sdm se pravé vhodné nechoval.

PREHLED

Jak reagovat na manipulaci

B ZGstante vécni a férovi. Snazte se o korektni argumentaci.

B Zachovejte klid. Spravna reakce na manipulaci vyzaduje vzdy pevné
nervy.

® Neoplacejte, feste situaci. Timto zplUsobem si zachovate nad rozho-
vorem kontrolu.

B Vytrvale jdéte za svym cilem! Chopte se iniciativy.

B Soustiedte se na konkrétni chovani. Nenechte se ovlivnit ,typem
lidi”.

B Dejte Sanci dohodé. Umoznite ndvrat ke vzajemné spolupraci.



Typicke
manipulativni
strategie

Rozdélili jsme manipulativni strategie do Ctyf kategorii, které
vam usnadni jejich rozliseni. Tridéni se fidi podle strategie, pii-
padné podle zdméru, ktery manipulator sleduje.

Ctyfi zakladni strategie manipulatora jsou nasleduijici:
B blokada (str. 20),

B prosazovani se (str. 21),

B sabotaz rozhovoru (str. 23),

B sabotdz po rozhovoru (str. 24).
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2.1 Blokada

Pomoci blokédy chce manipuldtor obvykle zabranit tomu, aby partner dosa-
hl svého cile. Chce zpravidla pokracovat v diskusi, nesleduje vedle toho zad-
ny dalsi cil.

Blokadu Ize provadét defenzivné/pasivné ¢i ofenzivné/aktivné. Nyni uve-

deme nékolik prikladt téchto postupu.

Defenzivné pasivni postupy

Setrvavani na svém stanovisku,
odmitéani vysvétleni,

blokovani informaci,

neodpovidani na otazky,

neochota pochopit druhého,
vyhybani,

schovavani se za predstirané zajmy.

Pani Milerovd md pocit, Ze se k ni pan Sulc chovd neslusné. Vadi ji zejmé-
na urdZzlivé vyroky typu: ,Vy také nepatfite zrovna k nejrychlejsim.”
Nebo: ,Vdm se musi vsechno opakovat dvakrdt, abyste to pochopila.”
Chce si s panem Sulcem promluvit, ten se rozhovoru nebrdni, ale neu-
stdle opakuje: ,,Upiimné rfeceno, viibec nechdpu, co mdte za problém.
Co je na tom, co jsem rekl, urdzlivého?” Pan Sulc blokuje rozhovor tim,
Ze predstird, ze problém pani Milerové nechdpe. Rozhovor se dostdvd do
slepé ulicky.

Ofenzivné aktivni postupy

Odvadéni pozornosti (zamérovani pozornosti na jind témata),
rozmélriovani,



	Obsah
	O autorech
	část 1 Manipulativní techniky– praktické znalosti
	1 Co je to manipulace
	2 Typické manipulativní strategie
	3 Elegantní obrana
	4 Argumentační triky a scestnéargumenty

	část 2 Trénink – jak rozpoznat a odvrátit manipulaci
	5 Ve víru emocí
	6 Falešné stopy
	7 Když zdání klame
	8 Udržování dobrých vztahů
	9 Logika na vodě
	10 Kauzální omyly
	11 Vyjednávací poker
	12 Nepřátelské útoky
	13 Každodenní snahy o manipulaci


