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O autorovi

Wiladislaw Jachtchenko studoval politologii, prava, historii a literarni védu
v Mnichové a v New Yorku, pracoval jako pravnik v jedné mnichovské advo-
katni kancelafi a jako védecky pracovnik v OSN v New Yorku. V roce 2007 si
splnil sviij sen a od té doby pracuje jako trenér rétoriky, spikr a kouc. Je za-
kladatelem Akademie argumentace a nabizi individualni seminare pro firmy
i podnétné prednasky o koucovani jednotlivcti ke vem tématiim tykajicim se
profesionalni komunikace. Autor patii mezi deset prednich spikrti na mezina-
rodnich turnajich rétoriky a ziskal fadu ocenéni jako odbornik na komunikaci.

Chcete-li se dozvédét, jak nami manipuluji politici, nejriiznéjsi experti, velci
$éfové a dalsi vazené osobnosti, podivejte se na stranku:
www.mediathek-der-manipulationen.de



Pfredmluva: Hodni uz jsme byli

Clovéka, ktery chce vZdy a vsude konat dobro,
Cekd mezi ostatnimi, ktefi pdchaji zlo, zdkonitd zkdza.

— Machiavelli

Hodni lidé jsou casto v nevyhodé, protoze ti zli je porazi neférovymi manipu-
lativnimi triky. S tim je ted konec! Je na case prestat jednat v rukavickach a za-
pomenout na dobré vychovani. Konecné musite zacit prosazovat své potreby
a prani. Vzhledem k tomu, Ze se nami snazi védomé ¢i nevédomeé manipulovat
témef kazdy, heslo zni: Manipuluj, nezZ zmanipuluji tebe!

Jedno je jasné. Chceme-li uspét v dnesni spole¢nosti ostrych loktt, nemusi-
me byt kompetentni. Jen musime kompetentné vypadat a umét sikovné ovliv-
novat lidi kolem sebe.

A viibec pfitom nemdam na mysli jen Donalda Trumpa, krale alternativnich
faktt a osobnich urazek. Cely nas Zivot je plny zlomyslnosti, neuptimnych kom-
pliment®, mocenskych hratek, podpasovych argumentt — a mazangjsi vyhrava!

V této knize se naucite obstat v dnesnim svété plném manipulaci a egoistic-
ky prosazovat sva prani, jak v praci, tak v soukromi. Hned v tivodu se dozvite,
pro¢ jsme rozeni manipulatori. Pak nasleduje deset nejlepsich manipulativ-
nich taktik pro béznou komunikaci. Téchto deset taktik musite bezpodminecné
ovladat, chcete-li byt v souc¢asném svété plném manipulaci uspés$ni. Nasledné
vam ukazu tfi sady trikdt manipulativni rétoriky. Jedna se o nuance manipulace.
Triky doplnuji deset taktik a pomohou vam, abyste manipulovali jesté Sikovnéji
a v kazdé situaci méli k dispozici Siroky repertodr fint. A nakonec se budu tro-
chu podrobnéji vénovat otazce, zda a do jaké miry je manipulace (ne)moralni.

Tuto knihu nemusite ¢ist od zacatku, klidné rovnou prejdéte k casti, ktera
vas nejvice zajima.

To by jako predmluva stacilo. Jdeme na to!



Uvod: Manipulujeme neustale

Kdo ze sebe déld cerva, nemuze si pak
stéZovat, Ze na néj nékdo Slape.

— Immanuel Kant

Lidmi ve svém okoli manipulujete od narozeni. Dennodenné. A oni manipuluji
vami. Také dennodenné. Otazkou je: Kdo bude uspésnéjsi? Kdo se prosadi?
A kdo bude muset ustoupit?

A protoze mi ted pravdépodobné jesté nevérite, Ze ¢lovek je rozeny mani-
puldtor a Ze aby prosadil své zajmy, manipuluje bez ustani od chvile, co spatii
svétlo svéta, az do skonani, uvedeme si zde nékolik priklada z kazdodenniho
Zivota:
¢ Jako miminka placeme, dokud nemame od rodict dostatek jidla, piti a po-

zornosti. A kdyz na nas$ plac¢ nereaguji, tak prosté kri¢ime hlasitéji, nez to

vzdaji a udélaji, co po nich chceme.

e Jako malé déti knourame a vztekdme se u regalu pfed pokladnou v super-
marketu, dokud nam nekoupi, co chceme, a tésné pred Vanoci jsme zase
hodni, abychom nasli pod stromeckem darek, ktery si pejeme.

e Jako Zaci ve $kole opisujeme pfi pisemkach, predstirame bolesti bficha pred
dalezitym zkousenim a lzeme uciteli, pro¢ jsme vyjimecné nemohli napsat
domaci ukol.

e Jako teenagefi se snazime oslnit druhé pohlavi co nejstylovéjsim oblecenim
a free chovanim.

¢ Jako uchazeci o prvni zaméstnani si vylepSujeme Zivotopis a prezentujeme
se pfi pfijimacim pohovoru jako ,,neskute¢né motivovani®, ,tymovi hraci®
a »stresu odolni“ — prestoze na konci pracovniho dne neustale sledujeme
hodinky a ¢ekdme, aZ budeme moci jit doma.



Manipulativni rétorika

Jako kolegové se snazime byt extrémné mili, kdyz néco potifebujeme od
ostatnich kolegt.

¢ Jako otcové a matky odkladame dité k babicce, abychom méli kone¢né tro-
chu klidu a ¢as jen pro sebe, ale ratolesti tvrdime, Ze k babi¢ce jde proto, ze
se ji moc styska po vnouckovi.

e Jako $éfové chvalime podrizené slovy: ,Vy jste jediny, komu muazu tento di-
lezity ukol svérit!“ Na to prece nikdo nemize fici ,,ne"

¢ A jako babicky nebo dédové uplacime vnoucata darky a snazime se v nich
vyvolat pocit viny, aby nas navstévovala castéji.

V seznamu manipulaci, které dennodenné pouzivame v nejriznéjsich rolich,
bychom mohli samozfejmeé pokrac¢ovat donekonec¢na! Jde-li o manipulaci, ne-
méli bychom tedy hned myslet jen na politiky, pojistovaci agenty a prodejce aut.

Jak ukazuje tento stru¢ny vycet, v kazdodennim Zzivoté se snazime manipu-
lovat tplné vsichni. Nékdo vic. Nékdo min. Nékdy manipulujeme zameérné,
casto nevédomky. Nékdy jsme uspésni, jindy méné. Ale déla to kazdy z nas.
A kazdy den.

Je zajimavé, Ze ¢asto nami manipuluji lidé, od nichz bychom tyto triky viibec
neocekavali: tedy rodina, pratelé a znami. Ale tu a tam to na nds samozfej-
meé zkouseji i nasi mili kolegové, séfové a obchodni partnefi. Vichni zvesela
manipuluji!

Otazka tedy nezni, zda manipulujeme, ale jak dobie manipulujeme. A jest-
li pritom dosahneme svého. Nebot jedno je jasné: Navrch ma ten, kdo zna

Yevrs

nejdilezitéjsi zptsoby manipulace. A kdo je nezna, ma smulu!

Zdsadni otdzka zni: Je manipulace nemordlni?

Je tieba manipulaci odsuzovat? Vétsina lidi a autort knih na téma manipulace
prichazi se stru¢nou odpovédi: ,,Ano! Manipulovat je nemoralni! Pokud uz
chceme manipulovat, tak jen v ramci obrany!“

Tak jednoduché to ale neni. Nejdrive si musime vyjasnit, co vlastné manipu-
lace je. Pro nase tcely si vystac¢ime s nasledujici definici:

Manipulace je skryté ovliviiovani ostatnich ve vlastni prospéch.

10



Uvod: Manipulujeme neustale
®

Manipulaci musime odlisit od presvéd¢ovani (otevieného ovliviiovani logic-
kym zdGvodnénim) a od premlouvani (otevieného ovliviiovani naléhavym
mluvenim).

Vétsina lidi povazuje za nejlepsi zptisob ovliviiovani presvédcovani (pro-
toZe je oteviené a racionalni). Pfemlouvani spousté lidi pfipada iracionalni
a dotérné, a proto ho vnimaji negativné. Nékoho premluvit prece znamena, Ze
nakonec udéla néco, co ptivodné viibec udélat nechtél. Proces premlouvani je
vsak alespon relativné transparentni. Vsimneme si prece, kdyz do nas nékdo
bez prestani huci.

Manipulace ma z téchto tii aktivit zdaleka tu nejhorsi povést. Ja myslim, ze
nepravem, a hned vam to vysvétlim.

Nejcastéji uvadénym diéivodem, proc¢ je manipulace nemoralni, je to, Ze se
vétsinou odehrava skryté. Znamena to, ze zneuzivame nevédomosti divérivé
a bezbranné ,,obéti“ - a chceme ji zaludné prelstit.

Ale to, ze néco délame skryt¢, tedy aniz o tom nékdo vi, jesté neznamena, Ze
je to nemoralni. Kdyz napriklad uhasim ohynek, ktery vzplane na sousedové
zahradé¢, zatimco on neni doma a nevi o tom, tak to prece viibec neni nemoral-
ni. Nebo snad ano? Tak vidite.

Ale ani kdyz nékdo néco déla ve sviij prospéch, nemusi to nutné znamenat,
ze je to nemoralni. Budu-li jednat ve vlastnim zdjmu, tak to na ostatni bud
nema zadny vliv (prvni pfipad: ja z néceho profituji, ostatnim to ani nepoma-
ha, ani neskodi), nebo mtizeme ziskat oba (druhy pfipad: ja z néceho profituji
a ostatni profituji také, aniz by si v§imli, Ze se jedna o manipulaci).

Manipulace je nemoralni az v pripadé, kdy jedname ve sviij prospéch a zaro-
ven umyslné ¢i neumyslné ostatni poskodime. Zélezi tedy na tom, o jaky druh
manipulace se jedna a zda (nebo do jaké miry) lze v konkrétnim pripadé ne-
moralni jednani schvalovat. (Pro vSechny, kdo se chtéji s touto problematikou
seznamit podrobnéji, je v ¢asti Jsou tato jedndni nemordlni uveden systematicky
prehled s vysvétlenim [ne]moralnosti manipulace.)

Jak nékoho zmanipulovat nejlépe

Neexistuje univerzalné nejucinnéjsi technika manipulace. Manipulace fun-
guje tak, ze rtizné lidi lze zmanipulovat riznymi zptsoby. Nékoho zmate

11



Manipulativni rétorika

profesionalni fe¢ téla; nékdo neodola argumentiim, které apeluji na soucit; tieti
skupina sko¢i na ,,alternativni fakta“ nebo komplimenty - a tak dale.

Dobry manipulator se snazi u ostatnich nejdrive objevit, kde se skryva jejich
slabé misto. A slabé misto ma, jak znamo, kazdy.

Je tfeba si uvédomit jednu véc: pokud jsou ve hfe riizné zajmy, zméni se
kazdy rozhovor v komunikacni $achy, pfi nichz mtizeme dat druhému mat.

Mozna ted mate chut namitnout: ,,Ja ale manipulovat nechci! Davam pred-
nost rozumnym argumentiim.“ Na to existuji dvé odpovedi.

Za prvé ma kazda vyména argumentt charakter zapasu. Ne nadarmo mluvil
Habermas o ,,sile lepsiho argumentu®. Ovs$em lidé neradi prohravaji — a snazi
se vétsinou témér automaticky okamzité zaujmout pfi nasi argumentaci opac-
ny nazor. Schopenhauer fika, ze vrozena jesitnost, ktera je citliva, zejména co
se ty¢e rozumu, nechce, aby mél pravdu ten druhy. Boj argumentti proto jen
v naprostém minimu pfipadi konci slovy: ,,Mas pravdu!“ a v naprosté vétsiné
pripadi kondi patem, protoze nikdo nechce ustoupit. Pak nas manipulace do-
vede k cili mnohem snaz, protoze ostatni si chytrych sachovych tahti zpocatku
viibec nevS§imnou. A protoze nevédi, ze si je pravé omotavame kolem prstu,
nebudou se branit.

Za druhé ma manipulace ve srovnani s argumentaci tu vyhodu, Ze je prosté
snadnd. Pfi argumentaci mtzeme udélat spoustu chyb: pocinaje tim, Ze vycha-
zime z nespravnych predpokladd, pres chybnou definici a vyvozenim nesprav-
nych zavéra konce. A ¢im déle argumentujeme, tim vétsi nabizime ostatnim
prostor pro ttok. Ostatné proto si Angela Merkelova a vétsina ostatnich politi-
kit vystaci se stru¢nymi vyjadfenimi misto podrobné argumentace.

Manipulativni triky naproti tomu funguji okamzité, daji se snadno natré-
novat a manipulator manipuluje skryté, coz ho chrani pred utoky. Manipulace
tedy porazi argumentaci hladce dva nula.

12



DESET
NEJLEPSICH DOVEDNOSTI
KAZDODENNI MANIPULACE

Rétorika je upfimnéjsi proto,
Ze uzndvad klamdni jako cil.

— Friedrich Nietzsche

Protoze - pfiznejme si to upfimnée - vSichni neustale
manipulujeme a néco ostatnim nalhavame, je jen logicke,
Ze to chceme délat dokonale! Nize tedy najdete deset

prosadili jak v soukromi, tak v profesnim zivoté:

. Jak presvédcivé vystupovat, kdyz nemame
sebemensi tuseni, o co jde.

. Jak okouzlit vhodnym vystupovanim.
. Jak rychle vzbudit sympatie.
. Jak Sikovne lhat.
. Jak si vynutit souhlas.
. Jak ovladat otazkami.
Jak zvitézit pomoci emoci.
. Jak napadnout obsah a odzbrojit intelektualne.

O 00 N O L1 D W N

. Jak zaskocit a umléet osobnimi utoky.

[EEN
o

. Jak rychle ukoncit nepfijemné diskuse.




- Apokud si stale jesté myslite, ze lidmi kolem sebe
nemanipulujete, je znalost téchto deseti postupl
i pro vas elementarni povinnosti, abyste rychle
identifikovali triky skute¢nych manipulatort
a abyste jim na né neskocili.




Jak presvédciveé vystupovat,
kdyz nemame sebemensi
tuseni, o co jde

Kdo vi, md moc. Nic nevis? Nic moc!

— Neznamy autor

Zijeme ve spole¢nosti védéni. Kdo néco vi, ten se ma. Kdo nic nevi, ma to tézké:
ve $kole dostava $patné znamky, v praci nema moznost udélat kariéru.

Védéni samoziejmé neni jedinym faktorem tspéchu, je ale faktorem dost
podstatnym. A vas navenek mily, ale uvnitf nepfejici kolega jen ¢eka na ptile-
zitost, aby si na vas mohl smlsnout, azZ nebudete mit o né¢em ani paru.

Vétsina lidi se téchto trapnych situaci a s nimi spojeného odhaleni svych
slabin boji. Homo sapiens, ktery chce mit pravdu vzdy a vSude, se takovym
o$emetnym situacim vyhyba, jak jen to jde. Sebejisté vystupovat v pripadé, kdy
netusim, o co jde, pfitom neni nic jiného nez schopnost, ktera se da natrénovat.
Je to zkratka kompetence, jak kompenzovat nekompetenci - tedy schopnost
zamaskovat svou neznalost pouzitim nacvi¢eného postupu. Jednoduse feceno
zkratka mluvime o schopnosti znalosti predstirat.

Je to jako ve vSem v zivoté. Pokud zname triky, jak to udélat, zvladneme
s prehledem kazdou situaci. NeZ vam predstavim sedm nejlepsich z nich, mam
tu pro vas jednu dtilezitou radu: At tvrdite komukoli cokoli, s profesionalni feci
téla a hlasem pusobi kazdy razem mnohem kompetentnéji. Netrénovany ¢lovek
prerusi o¢ni kontakt, kdyz néco nevi, vaha s odpovédi, pak drmoli a svym ne-
jistym chovanim dava vSem v nonverbalni roviné najevo, ze absolutné netusi,
o co jde.
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Pokud nékdo zkusené blafuje, postupuje jinak. I kdyz o néjakém tématu netusi
viibec nic, ma absolutné pod kontrolou fe¢ svého téla, predevsim:

e nepreruduje o¢ni kontakt,
e prfi odpovédi aktivné gestikuluje,
e stoji zpfima Celem k ¢lovéku, s nimz mluvi.

7Y oY

Suverénni re¢ téla ovSem neni v§e. Manipulator peclivé dba i na to, aby znél
presvédcivé jeho hlas, mluvi zejména:

¢ nahlas a zfetelné,

e radg¢ji prili§ pomalu nez prilis rychle,

e zamérné s pauzami,

bez zadrhavani.

Profesionalni fe¢ téla a hlas jsou v pripadé, kdy nemame sebemensi tuseni,
o ¢em je fe¢, absolutnim zakladem sebejistého vystupovani. Pokud pravé zmi-
néné véci neovladate, méli byste je bezpodmine¢né natrénovat!

Nyni prejdéme k mym sedmi nejlepsim trikim.

Trik tislo 1: Abstrahujte

Kdyz vas na konkrétni otazku spontanné nenapada adekvatni odpovéd, nabizi
se nenapadna technika, s niz budete piisobit inteligentné: abstrahovani.

Predstavte si, ze se vas nékdo jako blesk z ¢istého nebe zepta: ,,Jak vlastné
hodnotite bolonskou reformu?“ A dale predpokladejme, ze nevite, Ze tim ma
na mysli celoevropskou harmonizaci studijnich programi, ktera byla schvalena
v roce 1999 (predevsim jde o zavedeni systému bakalarského a magisterského
studia se systémem kreditd ECTS [European-Credit-Transfer-System], které
jsou jednotku naroc¢nosti studia).

Trik nyni spoc¢iva v tom, Ze na konkrétni otazku odpovite abstraktné. Ne-
budete tedy viibec mluvit o samotné bolonské reformé, ale budete se obecné
vénovat tématu ,,reforma®

A feknete néco ve smyslu: ,,Pfi hodnoceni politickych reforem je obecné
dulezitéjsi, co si o nich mysli ti, jichZ se dotykaji. Nesmite se ptat politikd. Ti
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budou sva minula rozhodnuti prece vzdy jen obhajovat. A ti, jichz se to tyka, se
na reformy vzdy divaji z riiznych hledisek. Podle mého nazoru je shora fizena
politika reforem obecné spise problematicka.*

O bolonské reformé jste nefekli ani 11 — a presto to znélo celkem chytre!

Uvedme jesté jeden priklad. Nékdo se vas zepta: ,,Jak se vam libi Schonber-
gova dodekafonie? A predpokldadejme, Ze o dodekafonii Schénbergovy skoly
nemate ani paru. Co ted? ReSenim je, Ze se opét nebudete konkrétné vyjadrovat
k otazce, ale budete mluvit o hudbé a jejim hodnoceni obecné.

A takto by mohla znit vase odpovéd: ,,Kazdy ma prece, jak znamo, jiny vkus.
A v hudbé je samoziejmé jen a jen otazkou osobniho vkusu, co se komu libi. Ja
osobné mam rad jazzrock.”

Opét jste viibec nic nefekli ke konkrétni otdzce, ale reagovali jste obecné
platnym tvrzenim, které nikdo nemtize napadnout. Metoda abstrakce tedy spo-
¢iva v tom, Ze si z otazky vybereme néjaky znamy pojem a obecné se k nému
vyjadfime.

Trik ¢islo 2: Uhybejte

Nenapadnou technikou, kterou s oblibou ¢asto pouzivaji i politici, je pomalé
uhybani od pivodni otazky k tématu, v némz se vyznate 1épe.

Vratme se k vyse uvedenému prikladu, nékdo se vas tedy zepta: ,,Jak vlastné
hodnotite bolonskou reformu?“ A dale predpokladejme, Ze o ni stale jesté nic
nevite. Jak miizete Sikovné od tohoto tématu uhnout? Otazku odrazite slovy:
»Mnohem dtlezitéjsi je prece otazka, zda ...“ Prosté zacnete mluvit o nécem
uplné jiném.

Dalsi mozna odpovéd zni: ,Mnohem dtlezitéjsi je prece to, jestli bychom
se misto reforem neméli dnes bavit o né¢em podstatnéjsim, naptiklad o tom,
ze politika vzdy zvyhodnuje bohaté.“ Nechcete-li vyprovokovat diskusi o pre-
rozdélovani, mizete samozrejmeé zvolit néjaké jiné téma, které je mnohem po-
vrchnéjsi. Pokud to situace dovoli, tak klidné néco ze soukromi. Je to divné,
ale vétsina lidi si thybného manévru viibec nevs§imne - a i kdyby, tak na néj
zpravidla pristoupi.
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Pokud ¢lovéka, s nimz mluvite, znate, méli byste zvolit takové téma, které
bude vhodné i pro néj. Predstavte si, Ze mate spolecnou kamaradku Sofii, kte-
rou ma ten druhy opravdu rad. Pak by mohla reakce znit prosté: ,Mnohem

V anglicky mluvicich zemich se tento druh odvadéni pozornosti od tématu
oznacuje od 19. stoleti jako red herring (uzeny sled). Prchajici zlocinci za se-
bou tdajné nechavali velmi silné zapachajici uzené sled¢, aby zmatli policejni
psy. Kdyz chce tedy nékdo vici vam pouzit uhybny manévr, miizete snadno
kontrovat: ,,Ale, ale — vi§, cemu Anglicané fikaji red herring?“ Partnera to patr-
né vyvede z miry. A aZ se zeptd, co to znamend, v klidu mu vysvétlite, Ze prece
urcité nechce mlzit...

Trik &islo 3: Ohradte se

Pomérné ofenzivni variantou thybného manévru je energicky se ohradit. Tim-
to zptisobem mizete odrazit jak nepfijemné otazky, tak tvrzeni. Kdyz chce tre-
ba kolega védét: ,,Co myslis, co by mohlo délat nase oddéleni lip?“ a vas zrovna
viibec nic nenapadne, budete kontrovat vétou: ,,To je prece iplné $patna otazka!
Viibec nejde o to, co muze délat jinak nase oddéleni, ale o to, jak by mél Iépe
rozhodovat management!“

I kdyz tento trik pfipomina thybny manévr, nejde zde o zménu tématu, ale
o to, Ze se z vécné roviny piesuneme do roviny emociondlni.

Ve $kole i na kurzech rétoriky se sice u¢ime, Ze mame zastavat vécni. Ale
kdyz chceme odvést né¢i pozornost od nasich nedostate¢nych znalosti, tak se
to zpravidla velmi dobfe podafi pomoci silnych emoci. Slova: ,,To je prece upl-
né Spatna otazka!“ proto presvédc¢ivy manipulator vyrkne nahlas a nastvané.
Partner se dostava do defenzivy - a uz mate navrch.

Trik ¢islo 4: Souhlaste a pochvalte

Pfinejmensim stejné zaludné jako ohradit se je souhlasit a pochvalit. Nebot lidé
maji chvalu radi - uspokojeni z pochvaly partnera zmate a on zapomene, Ze
jsme se viibec nevyjadrili k tématu.
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Vyroky typu: ,,To jste analyzoval dobfe!“ nebo ,,Zajimavé zdivodnéni! Jesté
mé nenapadlo podivat se na to z tohoto thlu!“ jakoby dodala druhému kridla.
Tato povzbudiva slova ho pfiméji k tomu, aby se k tématu vyjadril vic, a celou
dobu bude mluvit jen on sam.

A kdyby se nas nakonec prece jen jesté zeptal na nas nazor, mizeme pritakat
a ihned nakousnout jiné téma, v némz se vyzname lépe.

Trik &islo 5: PripiSte vyrok néekomu jinému

Neni nic jednodussiho, nez vyslovit cokoli a pfipsat vyrok jinému zdroji, napii-
klad: ,Nedavno jsem cetl v New York Times, Ze.... Tato finta ma hned dvé vy-
hody. Za prvé vypadame sectéle. Za druhé nas nikdo nemftize kritizovat, vzdyt
to netvrdime my. I kdyby na$ protéjsek védél o tématu mnohem vic a nase
fiktivni tvrzeni by dokdzal svymi argumenty vyvratit, tak jen ukaze své znalosti
a bude z toho mit dobry pocit - ale nebude to nic zasadniho proti vam osobné.

Trik ¢islo 6: Reagujte otdzkou

Sebejisté miizeme pisobit i tim, Ze oto¢ime hru. Nejjednodussi odpovéd otaz-
kou zni prosté: ,,A co si o tom myslite vy?“ Jen v naprosto ojedinélych pripa-
dech za tim bude nékdo hledat neznalost. Pokud tedy nebudete tuto taktiku
pouzivat prilis casto.

Lidé zpravidla radéji mluvi, nez naslouchaji. Kolikrat uz jsem pfi rozhovoru
s nékym mluvil odhadem méné nez 20 procent ¢asu a ten druhy nakonec spo-
kojené shrnul: ,,To jsme to pékné prodiskutovali. S vami je radost si promluvit!“

Kdy?z se zeptate na motiv, bude otazka ptisobit jesté o néco uto¢néji. Mtizete
zareagovat tfeba slovy: ,,Proc¢ to chcete védét?“ Pfipadné: ,, Kam tou otazkou
mifite?”

Podsouvate tim tazateli néjaky skryty motiv. Casto se pak zaéne omlouvat
a sam prozradi k tématu vic informaci, které vy miZete nasledné vyuzit pro
odpoved.
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Trik ¢islo 7: Hrajte si na filozofa

Na ostatni zpravidla plisobi inteligentné také to, kdyz na vse reagujete skeptic-
ky, aniz byste se vyjadrili konkrétné, kdyz poukazujete na to, ze na vsechno se
prece muzeme divat z rtizného thlu pohledu. Nejlepsi je, kdyz sva slova jesté
doplnite moudrym citatem, pokud vas néjaky vhodny zrovna napadne.

Predstavte si, ze se vas nékdo zepta, jestli by se podle vaseho nazoru mély
legalizovat drogy. Vy se ale o drogovou problematiku viibec nezajimate, presto
byste chtéli pronést néco duchaplného. Vase odpovéd by mohla znit: ,,J4 jsem
v tomto sméru spise skeptik. Rizné studie dospély k riznym vysledkéim - a na-
vic nevérim zadné statistice, kterou jsem sam nezfalsoval.“ Nakonec by bylo
dokonalé, kdybyste se trochu samolibé pousmali.

Tuto odpovéd muizete pouzit slovo od slova — hodi se v 99 procentech ptipa-
da. Nebo si pripravte néjakou vlastni variantu. Hlavni je, aby bylo vase tvrzeni
tak obecné, aby neponechavalo zadny prostor pro kritiku.

To bylo mych sedm nejoblibenéjsich trikd na téma ,jak sebejisté vystupovat,
kdyz netusite, o co jde“. Od této chvile uz vzdy dovedete zareagovat, i kdyz
nebudete mit ani paru, o ¢em je fe¢! Také uz vite, jak se da efektivné mlzit zna-
lostmi, které vam zrovna schazi.

Nasledujici kapitola je o tom, jak dosahnete stejného vysledku vhodnym
vystupovanim.
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