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Predmluva

Sir John Harvey-Jones, MBE

Dosdhnout vzdjemného porozuméni je v soucasném svété neustdlého privalu infor-
maci stdle obtiznéjsi, o to vétsi dulezitost je tedy tfeba tomuto cili pfiklddat.

Skute¢nd komunikace totiz vyzaduje ditvéru, upfimnost a empatii.

Kniha Uméni presvédcivé komunikace vim ukdze nejen jak v sobé tyto schop-
nosti objevit, ale hlavné jak je zadit vyuzivat v praxi.

Proto by ji mél mit ve své knihovné kazdy.

Sir John Harvey-Jones (1924-2008) stale patii k nejzndméjs$im a nejobdivovanéjsich
podnikatelim Britdnie.

Jeho aspéchy v roli predsedy predstavenstva britské spole¢nosti Imperial Chemical
Industries (ICI) jsou dnes legenddrni — ze ztrdty ve vysi 200 miliona liber dokézal
»vykouzlit“ miliardovy zisk, a to za pouhych tficet mésica.

Tii roky po sobé vévodil Zebficku ,kapitdna britského pramyslu® a proslavil se také
jako hvézda televizniho seridlu BBC Troubleshooter, ktery se vysilal v letech 1990-2000
a ktery mimo jiné ziskal ocenéni Britské akademie filmového a televizniho uméni
(BAFTA). Sir Harvey-Jones je déle autorem nékolika knih, napfiklad bestselleru
Making It Happen. V pozdéjsich letech kariéry o svych podnikatelskych zkusenostech

rovnéz predndsel a patfil k nejrespektovanéjsim britskym fe¢nikiim v dané oblasti.
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Podékovani pivodniho nakladatele

Vlastnikiim autorskych prav bychom rddi podékovali za svoleni zvefejnit nize uve-
dené materidly:

Text pisné ,, With One Look® z muzikdlu Sunser Boulevard, text Don Black a Christo-
pher Hampton, s pfispénim Amy Powersové, hudba Andrew Lloyd Webber, © 1993,
The Really Useful Group Ltd., vSechna prdva vyhrazena, mezindrodni autorskd priva
zajisténa; text ¢lanku ,,Commons Sketch: Under Pressure, Chancellor Clunking Fist
Almost Flunked®, Andrew Gimson, 18. dubna 2007, The Daily Telegraph, © Tele-
graph Media Group Limited.

V nékterych ptipadech nebylo mozné vlastniky autorskych prév ke zvefejnénym ma-
teridlam dohledat. Budeme vdé¢ni za jakékoli informace, které ndm pomohou dané
osoby ¢i subjekty nalézt.

Podékovani autora

Dékuji Laufe, Emmé, Lucy, Kirsty a Kat. Mé podékovani patii také véem ddmdm
v oddélen{ zahrani¢nich prdv, diky nimz vysla kniha v prekladu na vSech ¢tyfech
svétovych strandch. Ddle chci podékovat Eileen za pomoc a za to, ze na vée pozorné
dohlizela. (Neodpustim si drobné rypnuti, stejné jako u predchoziho vyddni: Kam
se podéli chlapi? Vymieli snad?])

Zvlastni podékovini si zaslouzi také J. K. Rowlingovi za to, ze ndm v§em prfipomnéla
(prostfednictvim Harryho Pottera), jakou roli hraji v Zivoté kouzla. Nase strikené
logické mysleni jim moznd nerozumi, zcela jinak se vSak jevi tvofivé a intuitivni
¢asti nasi osobnosti, kterd se fidi odlisnymi pravidly. Pravé kouzla nds utvrzuji v tom,
ze nase intuitivni vira v ,jinou realitu® je spravnd. Proto odhodte zdbrany a doprejte
kouzliim prostor, ktery si zaslouzi.
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Uvod

Schopnost piesvédcit druhé je moznd viibec nejdulezitéjsim zdrojem vyhod v pracov-
nim i osobnim Zzivoté. Muze rozhodnout o tom, kdo dosédhne tGspéchu a kdo nikoli.
Vsichni zndme ony mimorddné presvéd¢ivé jedince: V kazdé situaci to vzdy dokdzou
zaonacit tak, ze s nimi ostatn{ souhlasi, pfijimaji jejich ndzory ¢i rovnou za¢nou délat,
co po nich chtéji. Nekeeti | $tastlivei se navic podle vseho ani nemuseji snazit. Jako
by uz byli v uméni pfesvédcivosti natolik zbéhli, Ze jim to zkrdtka jde samo.

Ale i pro nds ostatni mdm dobrou zprivu: Piesvéd¢ivosti se dd naucit a neni to
nic tézkého.

Snad v kazdé oblasti Zivota se musime — téméf kazdodenné — snazit, abychom do-
kézali prosadit své ndzory ¢i pozadavky. Zacind to hned po narozeni a s tim, jak
rosteme a stirneme, se méni jen rozsah toho, o¢ usilujeme. Osobné jsem se o silu
presvédlivosti zacal zajimat velmi brzy, ve stejné dobé, kdy mé naprosto pohltila
psychologie kouzel (zejména ¢teni myslenek) a kdy jsem se stal jednim z nejmladsich
¢lentt sdruzeni Magic Circle.

Dobry kouzelnik musi dokonale ovlddat préci s lidmi. Kdyz se psychologové zabyvali
spletitou oblasti pfesvédcovacich technik, uvédomili si, Ze jde o schopnosti, které vy-
uzivdme vsichni, a to neustdle. Nékteii odbornici pak dospéli k zajimavému zdvéru:
Viibec nejtézsi kol na poli presvédéovani druhych ma kouzelnik. Pro¢? Jednoduse
proto, ze své publikum (at uz jim je jediny divék nebo plny sdl) musi pfesvédit, aby
na chvili zapomnélo na pochybnosti a vétilo, ze je svédkem zdzraku (v podobé uhad-
nuti karty, zjeveni ¢i zmizeni pfedmétu nebo éteni myslenek).

Kouzelnik se nejprve snazi zaujmout pozornost (bez ohledu na pocet divaka). Uzivd
peclivé zvolend slova, vybranym dobrovolnikim pozorné naslouchd a nabddd je, aby
si zapamatovali, co po nich z4d4 (¢asto pomoci sugesce). Zdroven vsak analyzuje,
jakou osobnost md pred sebou, ,¢te jeji fe¢ téla a uvolnuje atmosféru pomoci
humoru. Pomoci této strategie si nakonec ziskd publikum na svou stranu a vzbudi
v ném divéru. To vie s jedinym cilem: presvéd<it divaky, aby zapomnéli na pochyb-
nosti (a nechali se bavit). A presné tak v praxi vypadd dokonald price s lidmi! Ale stejné
jako v kazdodennim Zivoté¢ dosahuji i zde nejvétsich aspéchi ti, kdo dané schopnosti
vyuzivaji efektivné a opiraji se pfitom o dokonale zvlidnuté femeslo pfesvédéivosti.
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Zivot pry je jako karetni hra. Voltaire jednou tekl: , Kagdy musi hrit s kartami,
které mu Zivot rozdd. Jakmile je drzi v ruce, musi se sdm rozhodnout, jak s nimi nalozi,
chee-li zvitézit. “ Jinymi slovy, plisobi zde determinismus (rozdévajici ruka), avsak jak
s rozdanymi kartami budeme hrat, to jiz zdlezi na nasi svobodné vuli. Pokud si uvé-
domime, ¢eho chceme v jakékoli formé komunikace dosdhnout, u¢inili jsme prvni
kracek na cesté k aspéchu.

Ve svété obchodu se pohybuji fadu let, nescetnékrat jsem si tak ovéril, jaké vyhody
ziskdme, pokud se ndm podafi pfimét druhé, aby ptemysleli stejné jako my. V préci —
a samozfejmé také v osobnim zivoté — se kazdy den setkdvdme s lidmi, ktefi zkrdtka
museji pochopit, jak se divime na svét, at uz proto, abychom jim mohli pomoci,
anebo proto, aby pomohli oni ndm. Stejné tak je nutné, abychom i my pochopili
pohled druhého. Nasim cilem tak je nejen presvéd<it ostatni, aby pfijali nds zptisob
mysleni, ale také dokdzat ,,¢ist”, jak mysli oni.

Umeéni presvédcivosti se tedy podobd oné ,magické formuli®, kterou bychom si tak
préli zndt, aby ndm uZ nic v Zivoté nestdlo v cesté. Chcete-li definici, nabizim tuto:
Jakdkoli forma komunikace, jejimz cilem je ovlivnit ndzory, postoje a &iny druhych.

Ptijmeme-li tedy uvedenou teorii, miizeme pfistoupit k dalsi ¢dsti, a tou je vyuziti
vech technik a dovednosti v praxi. Naudite se tak dovést druhé z bodu A do bodu
B, nebot uméni piesvédcivosti je v podstaté , proces®.

Tato kniha pfedstavuje trest mé dlouhodobé tspésné praxe v reklamé, obchodu, mar-
ketingu, zurnalistice, psychologii prce a kou¢ovini — kromé praktickych zkusenosti
se navic opirdm o poznatky z vyzkumu lidského chovéni a socidlni psychologie. Jednd
se ovéfené techniky, mym cilem proto je proces piesvédcovdni pfedstavit co moznd
nejjednoduseji a nejndzornéji pomoci piiklada ze ,skute¢ného® Zivota. Dozvite se
tedy nejen, jak své ndzory a myslenky vyjadfovat puisobivéji, ale i jak efektivngji ,¢ist”
chovéni druhych. Diky tomu si osvojite skute¢né piesvéd¢ivy zplisob komunikace,
ziskdte si davéru ostatnich a dokdzete v nich rovnéz vzbudit sympatie.

Pozndte hloubéji sebe sama a uvédomite si onen legenddrni ,$esty smysl“, keery
difme v kazdém z nés. Leonardo da Vinci si pov$iml, Ze ,primérny clovék se divd, ale
nevidi, poslouchd, ale neslysi, dotjkd se, ale neciti, polykd, ale nevychutndvd, hybe se, ale
newvédomuge si pohyb, vdechuje, ale nevnimd viini, a mluvi, ale nemysli“. Vétsiné lidi
(a mozn4 také vdm) tato charakteristika patrné prili§ velkou radost neudéld. Kdybych
mél popsat, ¢im se mistr presvédcivosti lisf od Sedého praméru, zminil bych zcela
jisté schopnost porozumét mysleni druhého.
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Jaky je tedy cil této piirucky? Stejny jako u dalsich dvou knih mé ,trilogie®: infor-
movat, vzdéldvat a bavit.

Rdd bych jen zdtiraznil, Ze ,,uméni pfesvédcivosti, jak jej chdpu a jak jej piedstavuji
v této knize, je pouze a vyhradné pozitivni. Jeho smyslem je pomoci vdm i lidem,
s nimiz komunikujete. Ne vzdy vse puijde jako po mésle, pokud ale budete dané tech-
niky zdokonalovat a pokud se budete vnitfné rozvijet, zjistite, Ze vase mira Gspésnosti
za¢ne prudce stoupat, a stejné zmény zaznamendte i ve svych vztazich s okolim. Totéz
ostatné potvrzuje fada vyzkumu: V pracovnim i osobnim Zivoté jsou pravé presvédcovaci
schopnosti tim, co oddéluje vispéiné jedince od netispésnych.

Tématem knihy je tedy ovliviiovdni druhych, coz je v podstaté prvni krok u vétsiny
situaci, v nichz komunikujeme. Podobu lidského Zivota pfece jen urcuji lidé — a je-
jich vzdjemna komunikace.

Tato publikace se dost moznd od vsech podobnych pfirucek v mnohém lisi. O radé
myslenek jste uz asi slySeli, ale pravdépodobné ne v souvislosti se ,skute¢nym®
zZivotem.

Veétim, ze po precteni vSech kapitol si plné uvédomite, ze sila piesvédcivosti spocivd
ve vds samych, nikoli v uzivanych technikich. V posledku totiz nejde o to, co vlastné
déldme, nybrz o to, jaci jsme. Druhé dokdzeme presvédcit prave tim, jak ve svém zi-
vot¢ uplatiiujeme hlavni dovednosti a rizné zpisoby jedndni, které si v ndsledujicich
kapitoldch predstavime. Viibec nejdiilezitéjsi je vSak uvédomit si, kym jsme.

Jak fikdval muj profesor ekonomie (i kdyz ve skute¢nosti parafrdzoval J. K. Galbrai-
tha): , Lidé se déli na dvé skupiny: na ty, kdo nevédi, a na ty, kdo nevédi, ze neveédi.”

Kniha, kterou drzite v rukou, je uréena obéma.

James Borg






Je zajimavy, Ze kdyz se na néco vykaslu,
je to vzdycky to nejlepsi rozhodnuti.

Marilyn Monroe
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Kapitola |

L, Viterina intuice md vétsi hodnotu nez hodina instruktize.

Nezndmy autor

Sila presvédcivosti

Zazra¢na moc empatie a upfimnosti

« Aristoteles a uméni presvédcivosti
« Empatie

» Upfimnost
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P TakZe o ¢em je vlastné tahle knizka?

™ Pted mnoha lety se dramatika Toma Stopparda nékdo zeptal, o ¢em je jeho prv-
ni hra. Co si myslite, ze mu odpovédél? ,Pro mé je o tom, jak se porddné napakuju.”

Doufite-li, ze diky této knize zbohatnete, nejste daleko od pravdy. Ale to neni to
hlavni. Jejim cilem je v prvé fadé pomoci vim védomé komunikovat presvédciveji
a dosdhnout tak tspéchu v osobnim i profesnim zivoté.

Inspektor Clouseau (Peter Sellers) (k hotelovému recepénimu):,Kouse vas pes?”
Recep¢ni:,Ne!

Inspektor Clouseau (k psovi): ,Hodnej pejsek.”

Pes jej kousne.

Inspektor Clouseau:,Jauvajs! Vzdyt jste mi fikal, ze nekouse!”

Recepc¢ni:,Ale tohle neni mUj pes”
Peter Sellers jako inspektor Clouseau, RiiZovy panter

Doma i v prici musime vsichni kazdodenné mnohokrit usilovat o to, abychom vy-
jadrili urcity ndzor nebo nékoho k nécemu presvédcili. Neustdle je zapotiebi ziskdvat
si druhé na svou stranu. Cim efektivnéji tedy ¢lovék dokaze komunikovat, tim vétsi
mad $anci, Ze se mu podaii okoli presvédcit.

Aristoteles a uméni presvédcivosti

Nase zdkladni lidské hodnoty se v pribéhu staleti nijak vyrazné nezménily, o ¢emz
svédei i dilo feckého filozofa Aristotela (384—322 pt. n. L), ktery pred 2300 lety od-
halil zdkladni principy Gspésné komunikace. Viibec nejvlivnéjsi teorie presvédéovdni
pochdzi pravé od néj. Sdm Aristoteles povazoval komunikaci za uméni.

Konkrétné za uméni pfimét druhého, aby vykonal to, co by za béznych okolnosti
bez ciziho podnétu nevykonal.

Vsiml si totiz, ze kazdy ¢lovék, jakozto tvor spolecensky, musi témét kazdodenné
k né¢emu presvédcovat své okoli. Cilem vSech podobnych situaci je dovést presvéd-
¢ovaného z bodu A do bodu B (tedy k zamyslenému cili). Pravé sile, jez dokdze dany
pfesun vyvolat, Aristoteles fikal pfesvéd¢ovdni. V bodu A nemd presvéd¢ovany/
publikum o nase myslenky ¢i ndvrhy zdjem, nebo je dokonce odmitd. Musi tedy po-
chopit, co se vlastné snazime sdélit, a hlavné tomu uvéfit. Podle Aristotela sice miize
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byt pfesvéd¢ivd komunikace — bez ohledu na pocet adresatt — zdbavnd, podnétnd ¢i
elegantni, popfipadé muiize mit jiné kvality, hlavni v$ak je, aby dokdzala presvédéit
k posunu do bodu B.

Aristoteles hovofil o tfech principech presvédcovani:

o /tos (charakter a povést);
* patos (emoéni apel);

* logos (rozumové divody).

Skuteéné presvédcivy mluvei, keery dokdze pfimét posluchace k pfesunu z bodu
A do bodu B, se pak snazi vyuzivat véechny uvedené principy najednou.

Etos se tykd mluveiho a jeho charakteru, krery se posluchattim prostiednictvim ko-
munikace odhaluje. Ma-li byt totiz ur¢ité sdé¢leni vérohodné, musi byt vérohodny
také jeho ptivodce — analyza ,davéryhodnosti“ probihd v mysli posluchace. Vysle-
dek pak uréi, jak bude poslucha¢ mluvéiho vnimat. Jde zde tedy o osobu mluvéiho
a uprimnost, kterd z néj vyzatuje.

Patos vyjadiuje emoce vaimané posluchacem. ,Rozpolozenim posluchact se ptsobi,
vzbudi-li se v nich fedf urcity cit,“ fikd Aristoteles.! Jinymi slovy, chceme-li byt pfe-
svéddivi, je nutné zasdhnout posluchacovy city. Je zkrdtka potieba uplatnit empatii.

Logos pak predstavuje samotné vyjddieni pomoci slov. U piesvédcovani klade Aristo-
teles diraz nejen na vybér slov, ale také na vyuziti piibéha, citdet a faktickych adaja.

1 Pteklad Antonin Kiiz (pozn. prekl.).
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Zamyslete se nyni nad tim, jak ,poslucha¢im® prezentujete své nézory vy. Uplatiiu-
jete vSechny tfi uvedené principy? Jaké techniky vyuzivd vase okoli? Ve styku s jinymi
osobami si povS§imnéte, co v jejich komunika¢nim stylu dominuje (naptiklad patos),
a pokuste se je napodobit.

Aristoteles povazoval za hlavni princip logos, az za néj kladl étos a patos. V soudas-
nosti ov§em existuji pidné diivody k tomu, abychom na prvni misto presunuli
étos, na druhé misto patos a az nakonec logos. Vsimnéte si napiiklad klicové role
divéry (tedy étosu) u politiktt — pokud ndm v minulosti lhali nebo nesplnili své sli-
by, mdme sklon jim nevéfit. Patos (emoce) ani logos (slova) zde pak nic nezmuizou.
Vyse uvedené samoziejmé neplati jen v politice, ale také v nejraznéjsich situacich
v kazdodennim zivoté.

Predpoklddejme, Ze jsme si davéru ziskali jiz na zacdtku, zbyvé tedy zapojit kombi-
naci logiky a emoci.

Proces piesvéd¢ovdni se zamétuje na dvé slozky, dnes bychom pro né pouzili ozna-
¢eni podvédomi a védomi. Jak asi ocekdvidte, cilem logiky je védoma4 slozka mysli.
Posluchac se soustfedi na fakta a situaci hodnoti na rozumové Grovni, vysledkem je
raciondlni rozhodnuti, tedy ,nechd se pfesvéd¢it. Urdité zndte nékoho nebo jste
jednali s nékym, kdo pfiklidd mimofddnou duleZitost prvotnimu ,,zpracovani fak-
tickych daji a teprve poté se rozhoduje k dal$imu kroku.

Jini se ovSem fidi spiSe podvédomim. Tito jedinci se pfi vyhodnocovéni informaci,
které jim poskytuje ,presvédcujici®, fidi emocemi a intuici. Pokud k druhé osobé
zaujmou pozitivni vztah a povazuji ji za divéryhodnou (princip étosu), rozhoduji se
pravé na zdkladé tohoto prvotniho pocitu. Az pak se zajimaji o fakta. Pokud je z je-
jich pohledu faktickd strdnka v potrddku, nechaji se pfesvédcit. (Ve svété zaplaveném
informacemi nds ovSem muze analyza dostupnych daju zcela paralyzovat, coz muze
vést k mentdlnimu odkldd4n{ rozhodnuti.)

Rada studii ukdzala, 7e lidé se v prvé fadé rozhodujf na zdkladé podvédomé (emocio-
ndlni) slozky mysli. Pfestoze tedy jako lidské bytosti disponujeme védomim, k roz-
hodnuti nds v posledku vede instinkt a intuice.

To v$ak v Zddném ptipadé neznamend, ze logika neni dtlezitd — sprédvnost u¢inénych
rozhodnuti si totiz ovéfujeme pravé pomoci rozumovych argumentt. City prece
jen byvaji nestdlé, jak ostatné dobfe vime z vlastnich milostnych zkusenosti. (Az se
budeme v desdté kapitole zabyvat typologii osobnosti, budete jiz védét, jaky pomér
v té ¢i oné situaci vyuzit.)
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