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Predmluva

Nazeni ¢tenafi,

nejsem zvykld ,spisovat’ (toto dilo vzniklo jen proto, Ze jsem podlehla naléhani
svych klient( a pfatel). Zato témér denné stojim pred svymi ,studenty’ a pfevazné
formou diskuse s nimi jim pomaham najit sebe sama v oblasti zvané rétorika.
Rada vysvétluji, nabizim i provokuiji, ale vzdycky jenom v rozhovoru s konkrét-
nim ¢lovékem, své zkusenosti mu pfedavam mluvenou formou. Potiebuji s nim
udrzovat zpétnou vazbu. Proto bude pro mne snazsi i tento knizni vyklad vést
jako povidani svému redlnému klientovi. A pokud se, Zeny, citite diskriminované,
pak zbytecné. Ze i navas, dédmy, myslim, poznate snadno z poznamek v textu
urcenych jenom vam. Dostavate tedy vie ,pro muze’ a je$té néco navic!”

Tak znélo mé upfimné vyznani ¢tenafiim, kdyz jsme tuto pfiru¢ku o rétorice
vsednich dnll v roce 2003 posilali na svét. Opravdu mé potésil viely ohlas, se
kterym se setkala. A prekvapilo mé& mnozstvi reakci prostfednictvim elektronické
posty. Uvédomila jsem si, Ze nejen osobni kontakt ucitele a zéka, ale i priprava
vedend ,knizné na dalku” mdze byt inspirativni a U¢innda. Povzbuzena vasim
zajmem, mili ¢tenafi, jsem publikaci pro druhé vydani doplnila o nové praktické
postrehy a pfipojila jsem kapitolku o slavnostnim projevu.

A protoze i druhé vydani bylo Uspésné - prakticky radce pro zacinajici
i pokrocilé fecniky si nasel cestu k dalsim ¢tenarim, zpfesiuji a aktualizuji jesté
do tretice své zkusenosti vefejné mluvdi a lektorky rétoriky. VEfim, ze vam i tieti
upravené vydani bude spolehlivym priivodcem na cesté sebezdokonalovani
v fec¢nickych dovednostech. Na rozdil od pfedchozich vydani navrhuji, abychom
si, diiv nez za¢neme s vlastnim tréninkem, osvétlili ten cizokrajné znéjici pojem
,rétorika”.

VYSTUP BYSTRE, OTEVRI HUBU A BRZY PRESTAN

To doporucuje adeptiim fec¢nického uméni stfedovéky kazatel, zastance
dlsledné argumentace v duchu aristotelovské logiky, Martin Luther. Pozvu vas
vsak jesté hloubéji do minulosti. Vim, co asi chcete namitnout - Ze potiebujete
informace o moderni rétorice. Dovolte mi vsak aspon letmé nahlédnuti ke kore-
ndm oboru, stejné jako nékolik slov o soucasné situaci rétoriky.

Pfedpokladam, Ze nepatfite mezi ty nase spoluobcany, ktefi véfi, ze viechny
znalosti o fe¢nictvi k ndm pfisly zanglosaského svéta, a to az po roce 1989. Dobie
vite, Ze nase kultura (a rétorika je jeji soucasti) prece vyrostla na antickych zakla-
dech, feckd laska k moudrosti je ztélesnéna nejen ve filozofii, ale i v rétorice, kterd
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byla zpocétku jeji nedélitelnou slozkou. A dodnes plati: rozvijis-li své vyjadfovaci
dovednosti, zaroven trénujes svou schopnost tvofivé myslet.

Vzdycky, kdyz promluvite, manipulujete s védomim svych posluchacu. Proto
uz pred vice nez dvéma tisici let rétorika znamenala nauku o presvédcovani.
Dnes vétsinou fikdme, Ze je to véda a uméni, jak druhé presvédcit. Rétorika je
obor se zna¢nou $ifi ptisobnosti. Cerpé a aplikuje svoje poznatky z jazykovédy
(zejména z psycholingvistiky, fonetiky a stylistiky), psychologie, logiky, hlasové
a pohybové vychovy, z etiky a estetiky.

Ale vratme se zpét do Recka. Rétorika tam jako teoreticky obor vznikla
v 5. stoleti pf. n. |. a rozvijela se predevsim diky taméjsimu spolec¢enskému
usporadani - otrokaiské demokracii. Tehdy kazdy svobodny ob¢an musel pro-
sazovat svoje zajmy, ndzory a objevy na verejnosti sdm, bez pomoci zjednaného
mluvciho. Zdaleka ne vsichni byli pro vefejné fe¢néni disponovani, ale protoze
vsichni chtéli uspét, ti méné nadani oslovovali talentované, aby jim pomohlife¢
sestavit a nacvicit. Poptavka po skladatelich feci (logografech) rostla, Korax ze
Syrakus jejich zkusenosti zobecnil v teoretické soustavé a jeho Zak Teisias napsal
prvni ucebnici rétoriky. Kredit rétoriky jako védeckého oboru stoupal, az v roce
427 pt. n. |. zalozil sofista Gorgias z Leontin v Aténach prvni rétorskou skolu.
Sofisté byli prvnimi uciteli rétoriky. Ucili eristice, tj. uméni mluvit pro i proti,
hovofit o totoZném tématu ze dvou protikladnych hledisek. Neslo jim o to, aby
své zaky naucili poznévat pravdu, ale aby u nich rozvinuli schopnost pfemluvit
posluchace za kazdou cenu.

Stari Rekové prikladali rétorice velkou dileZitost i proto, Ze v tehdejsi dobé
byla mluvena fe¢ hlavnim dorozumivacim prostfedkem (filozofové seznamovali
se svymi Uvahami, vojevldci se svymi strategiemi nebo védci se svymi objevy
mluvenou formou, protoze fe¢ v pisemné podobé byla vétsiné obyvatelstva
nedostupnd). Kazdy, kdo v antickém svété néco znamenal, se vénoval pfimo
¢i nepfimo rétorice. Empedokles prosazoval v fe¢nictvi dobrou znalost jazyka,
Sokrates byl mistrem akademickych dialogll, Demokritos pecoval o Cisty styl feci,
Isokrates propracoval rétoriku po strdnce formalnijako ,uméni”, Platon oznacoval
rétoriku za Psychagoria (vodéni dusi) a z toho vyvozoval etickou zodpovédnost
fe¢nika.

Ze viech téch slavnych jmen pro vas vybirdm pouze dvé osobnosti. Prvni
z nich je Demosthenes, povazovany za nejslavnéjsiho feckého fec¢nika. Vzpo-
merite si na néj vzdy, kdyz se vdm nebude chtit trénovat. Svou pracovitosti je
nam totiz pfikladem. On nebyl pro vefejné mluveni viibec nadan. Kdyz poprvé
vystoupil (@aby se u soudu domohl dédictvi), UpIné se zesmésnil, vypiskali ho. Pra-
videlnym a cilevédomym tréninkem se vypracoval (béhal do kopct, aby nemél
potize s dechem, prekfikoval mofsky pfiboj, aby mu zesilil hlas, vkladal si pod
jazyk kaminky, aby odstranil rackovani, pfi fe¢néni stal pod stromem, aby se
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zbavil svého tiku v rameni, po cely Zivot si projevy peclivé pfipravoval, protoze
neumél improvizovat) a potvrdil zndmé réeni ,basnikem se ¢lovék rodi, fe¢nikem
se mUze stat”. Demosthenes se proslavil svymi projevy proti utlacovateli feckych
statq, Filipu Makedonskému. Od té doby se Gtoc¢né feci nazyvaji filipiky.

Druhou vyznamnou osobnosti feckého fecnictvi je Aristoteles. Napsal tfidilné
dilo Rétorika. V prvni ¢asti se zabyva jednotlivymi druhy feci: rozliSoval projevy
politické, soudni a slavnostni. V druhé ¢asti rozebird psychologické a logické
prostfedky feci. Duraz klade na jeji obsah a logické vyvraceni ndmitek. Ve treti
¢asti se zaméfuje na styl a prednes projevu — fe¢nikovi doporucuje, aby oboji
odpovidalo predmétu, tématu, prostiedi a posluchaciim dané konkrétni komu-
nikacni situace. Radi vyuzZivat fe¢nické ozdoby (metaforu, hyperbolu, pfirovnani
apod.), ale je proti vyumélkovanosti a strojenosti. Re¢nik by podle Aristotela
nemél spoléhat jen na pfirozené dispozice, ale mél by si osvojit pravidla, ucit se
poslechem dobrych mluvcich a sam poctivé trénovat. Chce-li fe¢nik presvédcit,
musi byt ¢estny, svou fec logicky vystavét a pro svoje téma se dokazat nadchnout
tak, aby strhl i posluchace. (Dobfe si tato doporuceni zapamatujte, abyste si je
mohli porovnat s témi, na kterych se dohodneme pozdéji spolu.)

| ve starém Rimé hréla rétorika dilezitou roli, najdeme celou plejadu nejen
skvélych rétorll a uciteld, ale i jejich odpUrcd. Jednim z nich byl napf. Marcus
Porcius Cato, kterému se dokonce nacas podafilo, aby fecti ucitelé rétoriky byli
z Rima vyhosténi. Vedle ného se jiz ve své dobé stal klasickym fe¢nickym vzorem
pro harmonii mezi formou a obsahem projevu Marcus Tullius Cicero. Pravé on
chtél po fec¢nikovi, aby ziskal sympatie posluchact, dokazal pravdivost svych
tvrzeni a pohnul posluchace k jednani podle svého zaméru.

Kratky vylet do historie tak specifického oboru, jakym fec¢nictvi bezpochyby
je, doplnim (jak jsme se domluvili) nékolika postrehy ze sou¢asnosti:

Shodneme se, Ze nejen ve starovékuy, ale i dnes jedndme s lidmi vzdycky jen
proto, abychom je presvédcili, zaujali, pobavili, abychom uméli vysvétlit a obha-
jit svou préci, abychom navazali kontakt s mladymi i starymi lidmi, se stejné i
vys$e postavenymi, s lidmi, ktefi jsou nam naklonéni, i s témi, ktefi jsou proti
nam. Zkratka, protoze i v jedenadvacatém stoleti chceme lidi ziskavat, je pro
nas rétorika dulezita.

V Ceské republice uz dvacet let fe¢nictvi zaZiva renesanci. Neni to jen otézka
prestize konkrétni vrstvy spole¢nosti, jejiz pfisludnici (manazefi) chdpou doved-
nost komunikovat jako jednu z klicovych kompetenci, pfedstavuje pro né nezbyt-
nou podminku profesniho Uspéchu. Jaké jsou zakladni pficiny skute¢ného ,hla-
du” po fe¢nickém vzdélani?

1. Technika omezuje pfimou mezilidskou komunikaci (misto pfimého osloveni
kolega pozve kolegu na pivo prostiednictvim elektronické posty), z casovych
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dlvodl nejsme zvykli spolu mluvit o jinych nez ,provoznich” zalezitostech,
a tim se ochuzujeme o kazdodenni nenasilnou fe¢nickou pripravu.

2. Stoupa konkurence ve sluzbach, aitam, kde konkurence nenivelka, je Groven
sluzeb nabizenych touto skupinou logicky srovnavéna s trovnisluzeb v jinych
sférach. Neodpovida-li rover formalni stranky sluzby Grovni formalni stran-
ky jinych sluzeb, pak mnoho jejich uzivatelt propadne presvédceni, ze ani
obsahova stranka sluzby nema dostate¢nou kvalitu.

3. Dvacété stoleti bylo stoletim vyhledavani, ziskavani, pfedavani a shromazdo-
vani informaci. S pokracujicim rozvojem a dostupnosti technickych komuni-
kacnich prostiedkl se zinformaci stalo bézné dostupné zbozi - tzv. ,plaveme
v mofiinformaci”. Zplsobu Zivota v minulém stoleti m{zeme pfidat piivlastek
»Zznalostni”. Znalost je povazovana za stav védéni a jisté je dllezitou sou-
¢asti naseho jednani i dnes. Lidé jedenadvacatého stoleti oviem uz nebazi
predevsim po znalostech. Soustredime se na rozvoj moudrosti. Nejde totiz
jen o to, co vime, ale jak vyhodné poznatky vyuzijeme. Ke znalostem mame
pfistup vsichni, ale jen néktefi je dovedou vyuzit ve sprdvném kontextu. A my
uz jsme si fekli, Ze kazda rétorickd prliprava je pro nas i tréninkem mysleni,
tvorby vlastniho Usudku, schopnosti empatie a zvy3uje se ndm sebevédo-
mi. U¢ime se chépat, ze nékdy je dllezitéjsi, jak nebo kdy se co fekne, nez
co se vyslovi. Snazime se najit si ¢as, abychom pIné porozuméli potfebam
druhych, a teprve pak formulujeme feseni nebo projevime svou zkusenost.
Uspésny mluvéi souc¢asnosti vnima informace v souvislostech, respektuje
komunikac¢ni partnery, drzi se zdravého rozumu, a proto maze plsobit jako
vymluvny, nikoli mnohomluvny fe¢nik. Rétorika ndm pomaha vysilat do svéta
sdéleni: ,Jsem dllezitd osoba s jasnym a podlozenym nazorem, ale vy jste
také dlilezita osobnost a velmi mne zajimate.”

A ted uz konecné k véci.

Kdyz nékdo umi psét, znamena to, Ze umi psat i romany? Vichni vime, Ze to
takhle automaticky nefunguje. Pfesto se mnozi lidé domnivaji, Ze kdyz uméji
mluvit ve smyslu ,dorozuméji se mluvenou feci”, mohou bez rizika mluvit na
verejnosti. | kdyz nevédijak, protoze jim chybi fe¢nické dovednosti ziskané vzdé-
ldnim a praxi, a dokonce v sobé nemaji ani dostatek vnitfniho naboje, ktery by
jim pomohl k Uspéchu.

Vly k nim nepatfite, jinak byste neotevfel tuto knihu.

Ale mozna tak uvazuje nékdo ve vasem blizkém okoli a nuti vas, abyste bez
pfipravy promluvil k vice ¢i méné pocetnému publiku. Odvolava se na vasi pro-
fesni kvalitu, véii vdm jako odbornikovi a nechape, Zze znat néco perfektné jesté
neznamena umét to prodat. Vy to oviem citite Uplné pfesné a uz ted vas zacina
svazovat teta tréma. Jestlize opravdu musite nebo chcete vystoupit a maji to
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vsichni zucastnéni (vCetné vas) prezit ve zdravi, vezméte si k srdci prvniz mnoha
rad, které vam nabizim: Nenechte se zviklat krasnymi feci¢kami typu ,ty to zvlad-

i

nes”, ,vsechno to do bezvédomi znas”, ,prece mé vtom nenechas”, ,o nic nejde”,
Jjen jim néco feknes”, ,vzdyt jde jen o deset minut” apod. VyZddejte si tyden casu
(v krajnim pfipadé minimalné dvé hodiny, kdy si nékam zalezete) a sviij projev
pripravte. Jak, to spolu postupné probereme.

Napada vas, Ze situace neni vzdycky tak ,zalitd sluncem®, jak popisuji. Nékdy
se jedna o mimoradnou situaci, musite vystoupit bez pfipravy vedeni loajalitou
ke své organizaci. Dobr3, NENI-LI ZBYTI, ,skocte do vody a plavte na ucho”, coz
v praxi znamena, mluvte bez pfipravy. Aviak okamzité po skonceni vystoupeni
zajdéte za organizatorem akce a upozornéte ho, jaké riziko vsichni zic¢astnéni
touto neprofesionalitou podstoupili. A vy Ze jste toto vstficné gesto udélal napo-
sledy, protoze vam lezi na srdci dobré jméno firmy. A své slovo pfisté dodrzte.

Mozna Ze zastavate ve firmé vyznamnou pozici a musite ¢asto své spolupra-
covniky na nejriiznéjsich Urovnich instruovat a inspirovat a pfitom jste zjistil, ze
komunikace vazne, Ze vdm ti lidé nerozuméji. Kolegové vés znaji jako poctivého
¢lovéka a odbornika na svém misté, a proto jsou k vasim mluvnim vystoupenim
shovivavi, toleruji vas jako filozofa. Cizi partneti vSak nechdpou, o¢ vam jde,
a reaguji negativné. Takhle popsala svého $éfa jedna z mych klientek: ,KdyZ pro-
mluvi, pak nefekne, co je cilem, ale za¢ne popisovat cestu k nému, a blbé. To mé
nadzdvihne a reaguji popuzené. A kdyZ mluvi na vefejnosti, tak vyrabi barokni
souvéti, mluvi vzletné, a pak uz mu vibec nikdo nerozumi.” Nejste zahledény
do sebe a chcete proces dorozuméni se spolupracovniky zlepsit. | vdm pomohu.

Oviem moznd patfite mezi ,otfiskané” vefejné mluvci, vase prezentace neby-
vé ostudou a k predéni sdéleni obvykle dojde. Zaroven si viak uvédomujete, ze
mluveny projev v sobé skryvd moznosti i Uskali. Citite, Ze v dnedni dobé nestaci
schovat se za fe¢nicky pult a ,vymakané” technické pomcky. Ze svoje poslu-
chace neupoutite, kdyz budete dlouze a monoténné drmolit smésici informaci.
Pfedpokladam, ze se chcete vymanit z té primérné sedi, ve které tonou mnozi
fecnici neoplyvajici ani $petkou tvlr¢iho zaujeti. Vasim cilem ur¢ité neni ,fict
vSechno, moc se nelisit od ostatnich fe¢nikd, a byt rychle zapomenut”. Chcete
se stat skvélym fecnikem. Proto se rada stanu vasi inspirdtorkou v oblasti mlu-
veného projevu.

Ano, mUiZete se stat skvélym fe¢nikem. Staci pouze sledovat moje informace,
hodné o nich pfemyslet a jesté vic pak prakticky zkouset. Pro jistotu jesté jednou:
prakticky zkouset. Jediné tak budete schopen posoudit Uc¢innost té ¢i oné kon-
krétnirady. Nékteré postupy pfijmete za své, jiné odvrhnete a dalsi ptizplsobite
svym dispozicim a vnéjsim okolnostem. Dulezité je, abyste se mohl opravdu
svobodné rozhodnout pro nejvyhodnéjsi moznost. Aby vase volba nevychazela
z trpkého poznani, Ze to jinak nesvedete.
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Schazi véam najednou motivace? Vratme se spolu jakoby na za¢atek: Ceka vas
verejné mluvni vystoupeni. Chcete hovofit o nécem, co bezpecné znate, ¢emu
stoprocentné rozumite, jste ve svém oboru odbornikem. Nebyla by $koda , ztra-
cet body” jenom proto, Ze vase vyjadfovani neodpovida vasim vnitfnim kvalitam?

Nebudte pohodlny, nevéfte na zazrané recepty a triky: kdyby existovaly,
uz davno by vsichni lidé kolem vas byli skvélymi fecniky.

Jedno dobré vystoupeni neobrati vas Zivot naruby. Ale cely pFipravny proces
vam otevie cestu k vzajemnému poznani a porozuméni, prohloubi vasi citlivost
pro pochopeni sloZitosti svéta, ve kterém zijeme, zvysi kulturu vaseho jednani.
Mimochodem slovo kultura pfevzala ¢estina z latiny, kde je vychozim pojmem
slovo ,colo”, vzdéldvdm roli polni. Oviem, jak pi3e Pavel Eisner, toto sloveso vyvi-
nulo jiz v antické latiné vyznamy dalsi, z nichZ zvlastni vdhu ma vyznam chovdm
victé. Jak vymluvné, Ze? M(iZete se tedy rozhodnout, Ze budete zvy3ovat kulturu
svého projevu i proto, Ze mate v Ucté ty, s nimiz uskutec¢riujete své komunikacni
situace.

Jsem pfipravena, zalezi pouze na vas.

Alena Spackovd
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Mluvit znamena
tvorit

» Proc se na vystoupeni pfipravovat
» Vnitini a vnéjsi technika
» Nejlepsi motivaci pro trénink je Ucta a laska k posluchaci
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Rétorika nikdy nebyla, neni a nebude pouhym femeslem, vzdycky se jednd
i 0 uméni presvédcovat. Proto kazdy mluvni vykon v sobé zahrnuje dvé slozky -
tzv. vnitfnitechniku (uméni) a vné;jsi techniku (femeslo). Pokud ma projev puisobit
presvédcivé, musi se tyto slozky vzajemné doplnovat. Jedna bez druhé nemUze
existovat, videdlnim pfipadé jsou si rovné a posluchac je v nasem projevu neroz-
li3/, ma jen dojem bezprostfednosti a pfitom spravnosti naseho jednéni. Pojem
vnéjsi technika pochopite, odpovite-li si na otazku ,Jak?” S vnitini technikou je
to malinko sloZitéjsi. Nez se postavite pred posluchace, poctivé si odpovézte na
otazky ,Co?", ,Komu?” a ,Pro¢?” Pokud si pfedstavite svoje jedndani jako jeden
celek, treba matematickou mnozinu, pak v idealnim pfipadé jsou obé techniky
rovnocennymi podmnozinamitéto mnoziny zvané ,Projev”. Vase jednéni pusobi
harmonicky a vyrovnané, pfirozené a nenasilné.

Ale jak je tomu v praktickém Zivoté? Jsou napt. lidé, ktefi se pravidly mezi-
lidské komunikace nikdy nezabyvali, rétorika je pro né jen cizi slovo, a pfesto
jsou s nimi druzi radi, pozorné jim naslouchaji, vychazeji jim vstfic. Mezi témito
lidovymi fe¢niky jsou mnohdy i lidé s vadami feci; to znamen4, Ze vnéjsi tech-
nika opravdu neni védomé trénovana. Tito mluvci ale jeji nedostatek dokonale
nahradi ohromnym vnitfnim nabojem, ktery je Ziven jasnou pfedstavou, Ze védi,
,€0, komu a pro¢” fikaji. MnoZina, o niz byla fe¢ pred chvili, neni mensi, celek je
zachovan.

Jindy se sejdete s lidmi, ktefi dostali projev ,za ukol”, tudiz je vnitfniho zau-
jeti pro véc pomalu. Jsou vsak vzdélani v rétorice, védi, ,jak na to”. Neni pro né
problém plasticky zformulovat myslenky v ptsobivy projev, ziskavaji své komuni-
kacni partnery feci svého téla, maji vypéstovanou hlasovou a mluvni techniku...
| kdyz vnitfni technika je pfitomna v mensi mife, celkové svym vystoupenim
mluv¢i zapUsobi pozitivné, protoze celek mnoziny ,projev” opét zlstal zachovan.

K fiasku dochazi ve dvou pfipadech:

Za prvé, kdyz vnéjsi technika feci chybi v takové mifte, Ze projev mluvciho je
nesrozumitelny, neslysitelny nebo nelogicky vystavény. Pokud si vybavite setkani
s koktavym ¢lovékem, uvédomite si, jak komplikované probihala vase vzajemnd
komunikace. To je pfipad - vratim se k pfirovnani - kdy mnozina neni celd, jedna
z podmnozin je mensi a druhd neni schopna vyplnit cely prostor.

Nejrychlejsi feSeni nedostatecné vnéjsi techniky: Jednorazové nebo
opakované konzultujte svoje vystoupeni s poradcem moderni rétoriky,
a predevsim poctivé nahlas trénujte.

Ke stejné neefektivni komunikaci dojde i v druhém pfipadé, kdyz se mluvei
peclivé pfipravi, jeho vyslovnosti se nedd nic vytknout, proskolil se i v neverbalni
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komunikaci, vypada bezchybné, ale pfi vlastnim vykonu je duchem nepfitomen
a svoje poselstvi bali do prazdnych frazi. Jisté se vdm vybavi vzpominka na fe¢-
nika, ktery nesdéloval, ale uspaval nebo plamenné ,mlatil prazdnou sldmu”. Kde
chybi lidska duse, schopnost vcitit se a pochopit druhé, kde se nedostava taktu
a zivotniho elanu, tam fecnik prohrava.

Jedno jejisté. Vaseho posluchace nikdy nebude zajimat, jakou cestou jste se
dobral vysledku. Zda na Ucinku vaseho projevu méla vétsi podil vnéjsi ¢i vnitini
technika, budete védét jenom vy a je jenom na vas, pro co se rozhodnete.

Nemyslete viak, Ze jen vnéjsi technika se da trénovat. Vnitini techniku roz-
vijejte rovnéz. Jak? Roznécujte svou emocionalni vzrusivost, obrazotvornost
a predstavivost. Nestydte se hrét si jako déti ,na néco”, vypravéjte détem pohad-
ky, vypracujte si herecké monology. Péstujte kvétiny, chovejte domdci zvifata
a snaZte se jim porozumét. Je pravda, Ze vnitini technika se neda popsat pravidly,
pfikazat, presné zkontrolovat. Jde o to opravdové chtit predat svou myslenku
druhym lidem, otevfit se, najit v sobé vnitini zdroje sily, které jsou v kazdém
¢lovéku. Je to kouzlo, pro které za vami lidé pujdou a diky némuz se uskutecni
ono mezilidské sdileni se.

1.1 Hlavni zasady pro mezilidskou komunikaci

» Za viech okolnosti se snazte svym mluvnim jednanim budovat vyvazeny
vztah se svym posluchaéem. CozZ v praxi znamen4, Ze hodnota vécnych
informaci v kombinaci s potésenim z vaseho vystoupeni musi byt pro poslu-
chace vétsinez hodnota ¢asu, energie a pozornosti jim do komunikacni situ-
ace vlozena.

» Za uspéch komunikacni situace je vzdycky zodpovédny mluvéi. Posluchac
je takovy, jaky je.

» Nezapominejte, ze nelze nekomunikovat. Vase vystoupenizacina ve chvi-
li, kdy vas muize posluchac spatfit - tedy nikoli az s vasim prvnim slovem
pronesenym na recnisti, a kondi, az se posluchacdi ztratite ze zorného pole.
Proto si kontrolujte vzhled a fe¢ téla napt. i ve chvili, kdy jako uéastnik
panelové diskuse pravé nehovofite a ,jen” sedite za fe¢nickym stolem.

» Zékladni pozadavky na uspésnou komunikaci: struénost a vystiznost.
Cely proces presvédcovani chapejte jako neustély boj o poslucha¢ovu pozor-
nost. Ta je nejvétsi po dobu prvnich asi dvaceti vtefin vaseho vystoupeni.

» Zactéatek se naucte bezpecné zpaméti a neimprovizujte, protozZe co je na
zacatku, pusobi nejsilnéji.

Kdybyste uprostied své prezentace néco zapomnél, hloupé se prefekl apod.,
nevadi to tolik, jako v zavéru vystoupeni. Druhd nejvyssi mira posluchacovy
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pozornosti pfipada pravé na zakonceni projevu. Protoze konec si poslucha¢
nejdéle pamatuje, viozte do néj vécné shrnuti a emotivni vyzvu. Stejné jako
uvod se ho naucte zpaméti.

Dnes vice nez kdy dfiv plati komunika¢ni zdkon: Vicekanalova informace je
buje nejen slyset, ale i vidét.

Co se vymyka priimeéru, to si posluchac¢ zapamatuje spise. Proto svoje sdéleni
doplnte i jinym moznym pohledem na probirany problém. Timto postupem
také respektujete nazorovou svobodu posluchace.

Sdéleni s emociondlnim nabojem si pamatujeme Iépe. Protoze rétorické
argumentaci jde o pGsobeni nejenom na rozum, ale také na celé lidské cho-
vani a jednani vliibec, uplatnuji se v ni vyznamnou mérou i argumenty sou-
visejici s vzitymi hodnotami, normami, city, morélkou, tradici, se skute¢nymi
nebo predpokladanymi vlastnostmi publika. Nebojte se proto své nazory
v prezentaci dokladat konkrétnimi pfiklady, nebrarite se hlasové modulaci.
Nema-li vas posluchac pisemné podklady, zamérte se na tfi ¢tyfi hlavni body
a vynechte detaily. Jen tak si m{ze zapamatovat hlavni poselstvi vaseho
sdéleni a neodejde z vaseho vystoupeni s mlhavou pfedstavou ,¢ehosi”.
Plati totiz komunika¢ni zakon Kdyz A néco fekne, B si pamatuje jen ¢ast.
Ve své argumentaci pojmenujte néco, co vas s poslucha¢em spojuje (stejna
praxe, vzdélani, prostiedi, pfihoda, handicap...). Jestlize plati ,,Chceme-li,
aby posluchac¢ pfijal novou myslenku, uvedme nejprve tu, které uz
duvéruje”, pak mizete také pfipomenout néco, cemu uz davéruje (dolozena
fakta, pfirovnani, pfislovi, odkaz na spolehlivé vztahy pfi minulé spolupréci...).

Upevnujete-li vztah se svym posluchacem, pak urcité vyuzivejte nasledujici

prostfedky nepfimého ovlivnéni:

1. Osloveni
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Urcité své auditorium oslovte v ivodu a na konci projevu, protoze poslu-
chacova pozornost je pravé v téchto chvilich nejvyssi. Opakované oslovte
tehdy, kdy sdélujete klicovou informaci a potfebujete, aby si ji poslucha¢
zapamatoval.

Ovsiem ve snaze udrzet posluchacovu pozornost neoslovujte v kazdé druhé
vété, pak by osloveni plnilo funkci pouhé interpunkce (soudruzky a soudru-
zi, musime se rozhodnout jesté dnes, protoze kdyzZ se rozhodneme az zitra,
soudruzky a soudruzi, bude uz pozdé, soudruzky a soudruzi).

Jestlize vam jakékoli pfimé osloveni pripada v dané komunikacni situaci
pfilis oficidlni, pak ho nevynechdvejte, ale nahradte hned v prvni vété zajme-
nem ,vy“ (rdd bych vam vysvétlil...).
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