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O autorovi

Andrzej Batko je psychologem a trenérem NLP a obchodnich strategii, znamym v tzkém kruhu
specialistii jako odbornik, ktery vyucuje nejnovéjsi techniky ovliviiovani lidi. Jeho sluzeb vyuzivaji
ti, kteff si jiz uvédomili, jak dalezity vyznam ma v obchodni branzi uméni nenapadného
ovliviiovani mysleni, emoci a chovani lidi.

Je jednim z mala psychologu, ktefi spojuji a vyuzivaji nejnovéjsi védecké poznatky v psychologii

k vytvaten{ zisku v oblasti obchodu.

V Polsku jeho sluzby vyhledavaji nejen vybrané farmaceutické firmy, banky, specialisté

na marketing a prodej, ale také politici (Adrzej Batko stoji za uspéchem jednoho ze znamych
polskych politiki). Skolil rovnéz jednotku psychologickych operaci Polské armady v oblasti
persvazivnich technik a ovliviiovani pfed jejim odjezdem do Iraku.

A tato slova o ném fika Kevin Hogan, svétové prosluly odbornik v oblasti psychologie
persvazivnich strategif, autor mnoha bestsellert na toto téma, mimo jiné svétove proslulé The
Psychology of Persuasion:

Andrzej Batko is not only the finest NLP trainer in Poland, be is one oj the finest in the world.
His knowledge oj human bebauior, what works and what doesn i and most imponaml», his ability
to tranifer this information to the student is rarely seen.

Dr. Kevin Hogan, author of The Psychology of Persuasion

(Andrzej Batko je nejen nelepsim trenérem NLP v Polsku, je také jednim z nelepsich na svéte.
Jeho znalosti lidského chovani, toho, co je Gc¢inné a co ne, a zvlasté pak jeho schopnost predavat
tyto informace svym studentim, jsou velmi vyjimecné.

Dr. Kevin Hogan, autor The Psychology of Persuasion)

Informace o $kolenich, workshopech a konzultacich, o nichz se zminuje autor této knihy, je
mozné ziskat na internetovych strankach www.nlp.pl nebo na e-mailové adrese

info@adrzgbatko.pl.

Zatim si to jesté neuvédomujete, ale jiz za chvili se dozvite, jakym
zpusobem mnohokrat za den podléhate manipulaci. Po pfecteni této
knihy obvykla slova a véty uz nikdy nebudou znit tak nevinné jako
dosud. Techniky, které jsem zde popsal, vam mohou dat ohromnou moc
nad myslenim, city a chovanim jinych lidi.



Pitedmluva

Co vas, k certu, pfimélo k tomu, abyste si koupili tuto knihu? Ptam se vazné. Co vas motivovalo
k nakupu? Koupili jste si ji proto, ze vas zaujal nazev? A mozna proto, ze uz jste nékde zaslechli
moje jméno? Anebo vam zbylo par korun, které hlasité cinkaly ve vasi kapse?

Domnivam se, Ze to nebyl zadny z vyse uvedenych davodu.

A vim, ze mam pravdu, protoze to zpusobila sila slov. Slova, ktera jste si precetli, byla dikladné
a zamérné zvolena tak, aby vas pfesvédcila, Ze utratite za tuto knizku své tézce vydélané penize.

A urcité uz tusite, ze se nejednalo o ndhodnou kombinaci slov, ktera vas pfiméla k dalsi cetbé.

Kdosi fekl, Ze ,,slova maji vétsi moc nez nejeden druh zbrané, drogy nebo bohatstvi®. Budu
parafrazovat tento vyrok a dodam, ze slova mohou byt zbrani, mohou pusobit jako droga
a mohou pfinést bohatstvi.

Samotna skutecnost, ze prave Ctete tato slova, dokazuje nejen to, ze tomu tak doopravdy je, ale
také to, ze si jiz uvédomujete silu ukrytou ve slovech (a mezi slovy). K ¢emu tedy chcete pouzit
znalosti a schopnosti, které jiz za chvili ovladnete?

Chcete je vyuzit k prodeji né¢jaké véci? Cheete se stat znamym politikem? Chcete pfesvédcit lidi
o n¢jaké zalezitosti nebo nazoru? Nebo pomahat lidem pfi feseni problémt? Nebo mozna tim,

ze budete komunikovat G¢innéji a jasnéji, prosté jen chcete ulehcit zivot sob¢ i ostatnim?

Pamatujte si, ze samotné znalosti jesté nestaci — je potfeba je podpofit schopnostmi a ty si
vyzaduji praktickou zkusenost. Zac¢néte pouzivat zpusoby komunikace, s nimiz se seznamite, jiz
v pribéhu cetby této knihy — diky tomu budete moci v tplnosti ocenit jejich silu a Iépe si je
osvojite.

Pteji vam mnoho dspéchdl

Andrzej Batko



Pro¢ néktefi obchodnici téméf pokazdé vydélaji
obrovské penize

Jak uvést zakazniky do ,,stavu koupéchtivosti®, kterému nebudou moci odolat?

Vsichni vime, ze dokonce i v ekonomicky tézkych casech lidé chodi nakupovat, sleduji reklamy,
prohlizeji si komeréni stranky na internetu, hledaji informace o vyrobcich a sluzbach.

Pravym uménim je vSak vytvofeni takové obchodni prezentace, jez bude mit za nasledek to,
ze zakaznik bude nakupovat s radost{ a cena pro néj pfestane byt dulezitym faktorem pfi jeho
rozhodnutich.

Tajemstvi vytvofeni takovéto prezentace (verbalni prezentace, letaku, inzeratu nebo internetové
stranky) nespo¢iva v odhaleni — jak se jesté pfed ¢asem soudilo ,,potfeby®, kterou uréity vyrobek
nebo sluzba dokaze uspokojit, ale ve vyvolani ,,prani, ,,touhy®, ¢i dokonce ,,posedlosti®

po tomto vyrobku nebo sluzbé. Devadesat procent vyrobku a sluzeb, které kupujeme,
nepfedstavuje to, co ,,potiebujeme, ale to, co ,,chceme® nebo ,,touzime* mit ¢i délat. Lidé se pii
rozhodovani o nakupu fidi v devadesati procentech emocemi, a pouze v deseti procentech
rozumem. A proto, kdyz nejdfive oslovite zakaznikovy pocity, a pak k tomu pfidate dobré,
logické zdavodnéni nakupu, potom... vysledkem jeho myslenkovych pochoda bude nakup
vaseho vyrobku ¢i sluzby! Ano, to, co jste si pravé precetli, nezpusobilo fadéni tiskafského Sotka.
Z této knizky se dozvite, jak lze ovliviiovat soucasné védomé i podvédomé mysleni zakaznika! Az
zcela pochopite tento mechanizmus a pouzijete jednoduché, ale neuvéfitelné ucinné zpusoby
ovliviiovani emoci a podvédomi zakaznika, potom budete moci zdvojnasobit prodej ve své firmé.

Jak vyvolat v zakaznikovi ,,touhu®, nebo dokonce ,,posedlost™ po vasem vyrobku?

Je to jednoduché. Nejdfive je potieba vytvofit takové podminky, aby zakaznik zacal pocit’ovat
urcité emoce, napf. pocit doprovazejici situaci, pfi niz néco velmi chce, kdy ,,cit, Ze to musi mit*.
Pak uz jen staci tento pocit ,,ukotvit™ (ukotventi je jednou z nejstarsich technik NLP. Vyuziva
mechanizmus podminénosti, objeveny ruskym fyziologem Pavlovem). Ukotveni umoznuje
trvalou asociaci libovolného silné emocionalniho stavu s libovolnym podnétem, napt. pii pohledu
na vas vyrobek.

Prezentace musi obsahovat také prvky, jez védomé mysleni potfebuje k tomu, aby vytvofilo
,logické® zdvodnéni urcitého jednani.

éaty odpovidajici nejnovéjsimu moédnimu trendu, drahé hodinky, automobily, prazdniny
ve vzdalenych a exotickych krajich, nejnovéjsi parfémy, ptipravky na hubnuti, Zivotni pojisténi
a dalsi jsou nakupovany proto, ze je lidé chtéji nebo dokonce po nich touZi.

Nalady a pocity nuti lidi k nakupu napf. ptipravku na hubnuti nebo velmi drahého saka.
Podveédomi fika: ,,Chci vypadat hezky!l*

Védomé mysleni k tomu pfipojuje zdtvodnéni: ,,Diky tomu budu zdravéjsi nebo ,,Clovek v mé
funkci mus{ mit drahé sako (hodinky, pero, atd.).

Jen si pfipomerite, situaci kdy jste z ni¢eho nic dostali pocit, Ze se si musite néco koupit,
ze se musite stat majitelem néjaké véci. Jesté vcera jste nevédeli, ze néco podobného existuje,
a dnes to musite mit!

A pokud jste si to koupili, vzpomenite si, kolik ,,logickych® a ,,racionalnich® zdavodnéni vytvofilo
vase védomé mysleni, abyste se mohli zbavit poslednich zabran a koupit si napf. ten televizor



s panoramatickou plochou obrazovkou — protoze pteci jiz brzy, za né¢jakych deset az patnact let
se televizory se klasickou obrazovkou uz nebudou vyrabét nebo zac¢nou vylucovat jedovaté latky,
a kromé toho manzelce se libi svétla sedaci souprava, k niz se stary cerny kryt televizoru vibec
nehodi. Na sedaci soupravu si sice jesté musite néjaky ten ¢as pockat, ale aspon televizor s ni
bude ladit (s tou sedaci soupravou, kterou jest¢ nematel).

Naucte se fidit tyto procesy a zapomenite na ,,t¢zkou hospodafskou situaci® a ,,chudobu
spolecnosti®. Toto jsou praveé vymluvy ,logického® mysleni. Poznejte vyuziti metod NLP
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v obchodni sféfe a dovolte konkurenci, aby ,,logicky a racionaln¢* hledala pficiny svych
neuspéchu.

Vite, jak Casto jste hypnotizovani?
Ale ano — mnohem castéji, nez tusite.

,,Citite se ospaly, usinate, jste stale vice ospaly... Zatimco budu pocitat od desiti do jedné, vase
vicka budou stile téz8i... a t€z8i...

To je s nejvétsi pravdépodobnosti prvni predstava, ktera se vam vybavi, kdyz zaslechnete slovo
,whypnoza®. Spravné. Hypnéza je mimo jiné zalozena na uvolnéni mysleni. Zpusobuje,

ze se stavate vice ovlivnitelni sugesci. Ackoliv hypnoza, ktera je znama a uzivana po tisice let,
vyvolava mnoho kontroverznich reakci, je ve své podstaté velmi ucinnal

Hypnoticky jazyk persvaze je vsak zalozen na nécem jiném. Nikdo pfeci nechce, aby zakaznici
béhem obchodni prezentace usinali! Kdyz mluvim o hypnotickém jazyku, mam tim na mysli
slova a véty, kterym nelze odolat. Je to text, ktery piikovava zrak ke kazdému odstavci, a fec,
ktera zpusobuje, Ze se posluchaci nemohou ubranit vasim navrhim. Nejenze ¢tou a poslouchaji,
ale rovnéz si pamatuji a — co je nejdulezité¢jsi — rozhoduji se jednat pod vlivem téchto slov.

V oblasti, obchodu je to zfejmé mnohem uzite¢néjsi, nez, uspavani potencionalniho zakaznika,
nemam pravdu?

Jisté jste se jiz setkali s textem, ktery vzbudil vasi pozornost, a také jste se urcité setkali s osobou,
jejiz slova zpusobila, ze jste se zcela soustfedili na to, co fikala a pfedstavovala. Stalo se vam,

ze jste ztratili pojem o ¢ase? A mozna vam nékdo v té chvili néco fekl nebo na vas volal, a vy jste
to neslyseli? Byli jste tak zaujati cetbou nebo poslechem, ze vse kromé toho se stalo
bezvyznamné?

Podivejte se pravdé do o¢i — v tom okamziku jste byli ve stavu hypnotického transu,
Dobra kniha hypnotizuje. Zajimavé vypravéni hypnotizuje.

Kdy naposledy vas zhypnotizoval néjaky inzerat nebo, obchodni prezentace? Vétsina obchodnich
prezentaci, které jsem mél moznost vidét, misto aby potencialniho zakaznika hypnotizovala,
uspavala jej,

Predstavte si, jaké by to bylo, kdybyste uméli pouzivat slova takovym zpusobem, ze by vas vasi
posluchaci poslouchali jako zhypnotizovani, a pamatovali by si to, co od vas uslyseli a — co je
nejdulezitéjsi — rozhodovali by se jednat podle toho, co jste jim navrhli!

Predstavte si také, ze ¢tou vas dopis slovo od slova a objednavaji si vasi sluzbu nebo se rozhoduji
tak, jak jste Jim to doporucili!



Ne, to by urcité nebylo uzite¢né, Ani v obchod¢ ani pfi jednanich, ani pfi psani marketingovych
textt, a uz vibec ne v POLITICE, zvlasté v obdobi voleb. Pro koho by to bylo uzitecné!?

Ja vsak velmi rad prekracuji hranice a polozil jsem si otazku: Co by se stalo, kdybychom zacali
pouzivat strategii a jazyk hypnézy v oblasti obchodu? Nemohl jsem odolat tomu, abych to
nevyzkousel.

Vysledky jsou fascinujici, o cemz vedi ti, kteff se zucastnili kurzi, které jsem vedl, a vyuzili téchto
metod pfi své praci — v marketingu a pfi vyjednavani!

Samozfejmé, tyto znalosti nejsou pro vsechny, ale jen pro ty, ktefi jsou zvédavi, kolik penéz jim
protéka mezi slovy, A chtéji tento pratok utésnit!

Stavy hypnotického transu jsou nasi kazdodenni zkusenosti, ackoliv nejcastéji si to
neuvédomujeme, Pokazdé, kdyz ,,se vydavate™ v myslenkach nékam daleko a pfestavate si v§imat,
co se kolem vas déje — jste v transu!l Anebo kdyz ctete néco fascinujiciho a ,,nemuzete se od toho
odtrhnout® — jste také v transu.

Hypnotizuje nas zbozi, reklamni texty, knizky, filmy a lidé. Kazdy zna tento stav, kdyz se zacina
soustfedit na to, co déla... jako kdyz ctete text a vidite pfed sebou pismena... vibec si nevsimate:
z ¢eho jsou slozena... svislé carky, sikmé carky, kudrlinky, ocasky, tecky a mezery, které

se skladaji do slov... kolik pismen je zapottebi, abychom napsali slovo ,,pismeno®...... , a pro¢
tady bylo tak hodné tecek, kdyz maji byt pouze tfi... jaky je v tom rozdil? A mezery mezi slovy —
promlouvaji k nam néjak? O ¢em to pise a pro¢ to ~ub~, ¢ ¢tu? Protoze jsem v lehké hypndze

a teprve ted’ si zacinam vs$imat, ze se néco stale opakuje...

A co skupinova hypnézar Hypnotizuji nas politikové? Lidé ve velké skupiné jsou mnohem
poddajnéjsi vici sugesci a persvazi — potvrzuji to vysledky védeckych vyzkumu. A to lidskym
konformizmem dostatecné vysvétlit nedokazeme. Lidé v davu délaji podivné véci, které by
samostatné nikdy neudélali, ale ve chvili, kdy je délaji, zda se jim to pfirozené. Chuligani

na fotbalovych zapasech se dostavaji do agresivniho davového transu. A je n¢kdo, kdo alespon
jednou nezménil nazor pod vlivem persvazivni feci prodejce nebo politika (kdybychom tak mohli
spocitat lidi, kteff dnes sami nemuzou uvéfit tomu, ze kdysi volili Miroslava Sladkal)?

Sam jsem kdysi podlehl hypnoze, kdyz mi jeden Cikan nabizel k prodeji ,,kozenou* bundu,
ackoliv obvykle si véci na ulici nekupuji, Dokonce vonéla pravou kazi, a pfi doteku se také zdala
byt prava (poznam prece kuzil), ale pouze nasledujicich patnact minut! Sam jsem nemohl uvéfit
tomu, ze ta uméla hmota mi vonéla Jako kuze. Dokonce i na omak to bylo obycejné voskované
platnol

Hypnotizuji vas politikové, prodejci, reklamy, literatura, znam{ i cizi lidé, televize, a dokonce i vy
sami sebe hypnotizujete! Déje se to, at’ uz si to pfejete nebo ne, a nezavisle na tom, zda tomu
véfite.

A jestlize je to tedy tak rozsifeny jev, muzeme si dovolit ho podcenovat? Mozna se v ném skryva
né¢jaky potencial, né¢jaké moznosti.

Zacinate uz tusit, jak lehce muzete proménit odolavajici zakazniky v nejhorlivéjsi ptiznivee vasich
sluzeb a vyrobkd, ktefi je budou chtit nakupovat s takovym zapalem, jaky se skryva v mladé
dvojici na prvnim jarnim rande?

Muzete se o tom dokonale pfesveédcit, kdyz si prectete nasledujici stranky.

Predstavim vam také jeden dulezity argument, kvtli kterému se vyplati pokracovat v cetb¢. Je
pravdou, ze v prabéhu poslednich mésict se vétsiné firem dafi ¢im dal tim Iépe. A v takovych
podminkach vitéz ti, ktefi dokazi acinné pfesvédcovat své zakazniky. V mluvené nebo psané
podobeé.

Zlatou medaili na olympiadé dostane ten, kdo ma casto lepsi ¢as jen o jednu setinu sekundy! Je
tedy o mnoho lepsi nez ostatn{ zavodnici? Ne, je lepsi pouze o jednu setinu sekundy.

Na dalsich strankach této knihy muzZete objevit svou setinu sekundy, ktera vam v této tézké dobé
muze dat zlatou pfevahu nad konkurenci!

A proto ¢téte dal velmi pozorné!



/4
Uvod
Zakladnim nastrojem mezilidské komunikace je fe¢. Timto zptisobem si lidé pfedavaji
podstatnou vétsinu informaci. Je vhodné si uz na zacatku vsimnout, ze velmi mnoho
vydavatelskych tituld, které se tykaji uméni ac¢inné komunikace a jsou dostupné na ¢eském trhu,
se soustfed’uje na obsah pfredavanych informaci, ¢ili jinak feceno, zaméfuji se na to, co je potieba
druhému clovéku fici, aby mluvdi, tedy ten, kdo danou vétu nebo slova pronasi, dosahl urcitého
vysledku.

Jestlize jste sahli po této knfzce, abyste se dozvédéli, co mate fikat, pak nema smysl pokracovat
v jeji dalsi cetbé. Nepokracujte ani v ptipadé, jestlize nemate silné nervy, nebot’ se muzete
dozvedet znepokojujici véci o tom, jak vas jini lidé ovlivauji a jak s vami manipuluji. Denne,
mnohokrat za den, nepostfehnutelnym zptsobem.

Jestlize se vsak chcete dozvédét, jak mluvit s druhym clovékem, abyste uspésné dosahli
vytyceného cile, tato kniha splni vase ocekavani, a jiz brzy si uvédomite, jak velmi dobry obchod
jste pfi jeji koupi udélali.

Urcité kazdy z nas se ve svém zivoté setkal alespon s jednim ¢lovékem, ktery, kdyz o nécem
pfesvédcoval nebo premlouval k nécemu, dokazal, Ze vSechny osoby nachazejici se v dosahu jeho
hlasu poslouchaly s ruméncem ve tvafi slova, ktera fikal, a vse, co fikal, vzdy mifilo do ¢erného.
Timto ¢lovékem mohl byt napfiklad prodejce, se kterym jste se kdysi setkali pfi nakupu urcité
véci, ¢ili zastupce profese, ktera je vSeobecné dosazitelna, ale navzdory casto slychanym nazoram
nesmirné tézka. Uspésny prodejce je clovék, ktery ma rad svou praci a ktery hovoii takovym
zpusobem, Ze jej zakaznici poslouchaji a dajf se jim snadno pfesvedcit, ze nabizeny vyrobek
potfebuyji, Ze je to dobra véc a ze si daji vyborny darek v piipadé, kdyz si ji koupi, a to nejlépe
okamzite.

Jiz po tomto kratkém popise je mozné si snadno vsimnout, ze je to, navzdory zdani, profese
velmi komplikovana. Dobry prodejce musi mit nejen $iroké znalosti o vyrobku, ktery nabizi,
a schopnost vhodné zformulovat to, co chce fici, ale také musi mit dokonaly reflex a pfedavat
informace a navrhy v tom nejvhodnéjsim okamziku.

Dalsimi osobami, které bohaté vyuzivaji persvazivnich metod komunikace, jez jsou velmi blizké
metodam prodeje, jsou také néktefi psychoterapeuti (pokud jste psychoterapeutem, tak

po precteni nékolika daldich stran se mnou v této otazce budete souhlasit). Jejich cilem je pfimét
pacienta k tomu, aby zacal jinak myslet, jinak vnimat svét a uvazovat o ném, jinak jednat a zménit
svlj zivot a sebe sama. Mizeme tedy fici, Ze v urcitém smyslu psychoterapeuti prodavaji svym
pacientim lepsi kvalitu Zivota. Jinymi pfiklady osob, které vyuzivaji techniky blizké technikam
prodeje, jsou duchovni vidci a advokati, ktefi maji velmi $iroké zkusenosti s ovliviovanim jak
jednotlivych osob, tak i celych skupin lidi.

Na tomto misté je tfeba si polozit otazku. V ¢em tkvi rozdil mezi takovymi mistry persvaze, ktefi
nas snadno pfesvedcuji o svych idejich, a obycejnymi, pramérnymi lidmi, ktefi s velkymi
obtizemi, ¢asto bez uspéchu zkouseji ovliviiovat ostatni?

Hledani odpovédi na tuto otazku se ujala skupina americkych védct. Pozorovali nékolik
profesnich skupin v nichz se velmi c¢asto objevovali tzv. uspésni komunikatofi. Byli to mimo jiné
vyjednavaci, difve jiz zminéni advokati a terapeuti s vybornymi vysledky své prace. Védci

se zabyvali modelovanim, ¢ili objevovanim obecnych pravidel a zakonu, jejichz dusledkem byl
nesmirny uspéch téchto lidi v oblasti persvaze a pfesvédcovani. Vysledky téchto vyzkumi byly
pfekvapujici, protoze se ukazalo, ze neni dulezité to, co uspésni komunikatofi fikaji, coz
znamena, ze obsah pfedavané informace nema rozhodujici vjznam pro dosazeni stanoveného



cile. Velmi dulezité je vsak to, jak to fikaji. Velka ¢ast jimi odhalenych pravidel, jejichZ naprosto
neuv¢fitelnou uéinnost jiz brzy poznate, se totiz tyka oblasti struktury jazyka.

Velmi casto se setkdavam s nazorem, ze uméni uc¢inné komunikace je darem, kterym je jeden
clovék obdafen a druhy ne. Presto vsak v prabchu cetby této knihy si jiz brzy uvédomite, v jakém
velkém omylu se nachazi kazdy, kdo uvazuje timto zptusobem, protoze skutecnost je zcela jina.
Utinna komunikace a persvaze je prosté uréitou schopnosti, kterou se mazete jednoduse naudit.
Na tomto misté bych vsak chtél obratit vasi pozornost k rozdilu mezi znalosti o existenci jazyka
pervaze a schopnosti pouzivat ho. Samotné znalosti nestaci. Nutna je schopnost jazyk pouzivat,
pfechod na uroven podvédomé kompetence, ¢ehoz je mozné dosahnout pouze prostfednictvim
praktického tréninku.

Je to jako s vyukou cizfho jazyka. Nestaci znat slova a pravidla gramatiky. Abyste zacali mluvit
Vv tomto jazyce, je potieba... hovofit timto jazykem a ziskavat v ném uréitou zbéhlost.

Seznameni se s technikami, které najdete v této knize a jejich praktické procviceni vam dovoli
dosahnout pravé této urovné kompetence. Dovoli vam zacit mluvit persvazivné, ovliviiovat
mysleni lidi, jejich nalady a chovani.

Jakym zptsobem je mozné komunikovat s druhym clovékem? Vite jiz, ze pfedevsim diky vyuziti
velmi mocného nastroje, kterym je fe¢. My se budeme zabyvat dvéma velmi dulezitymi oblastmi,
kterymi jsou:

* slova — dozvite se, jak jednotliva slova ovliviiuji mysleni ¢lovéka, jeho citové rozpolozeni

* arozhodovaci procesy;

e  véty — uvédomite si vyznam vétné stavby a jejtho vlivu na lidskou psychiku. Budete
zaskoceni tim, jak velmi mnoho rozhoduje o sile a uspésnosti pfedavané informace
pofadi slov ve vété.

1. Magie slov

Na zacatku bych chtél navrhnout jeden pokus, ktery vam pomuze si uvédomit, jakym zptsobem
jednotliva slova ovliviiuji vase mysleni. Za okamzik si pfectete nékolik slova obrat, jez jsou
rozdéleny do tif skupin. Chtél bych, abyste je pfecetli pomalu, po jednom, po kazdém slové jste
zavteli oci a fekli si jej znovu v duchu. Pozorné si véimejte reakci svého mysleni.

Pfipravit, start:
* modra, Cervena, pes, vase matka, vase postel;
* hlas vaseho otce, skolni zvonek, pisen ,,Hodn¢ stésti, zdravi® zpivana pfi narozeninach;
* zima, nervozita, odpocinek.

Stop! Jakym zptusobem zareagovalo vase mysleni?

Jestlize jste opravdu s maximalnim soustfedénim a zapalem provedli toto cviceni, tak si dovolim
tvrdit, ze s velkou pravdépodobnosti se pii prvai skupiné slov ve vasi mysli objevily obrazy
nééeho modrého, néceho cerveného, psa, vasi matky a vasi postele.



U druhé skupiny vyrazu jste pravdépodobneé uslyseli ve své hlave alespon par takta pisné ,,Hodné
Stésti, zdravi®, ton otcova hlasu a zvuk skolnfho zvonku, ktery byl jednou z nedilnych soucasti
vaseho détstvi,

Tteti skupina vyraza pravdépodobné vyvolala uvedené pocity, které se obvykle objevuji ve vasem
téle, kdyz je vam zima, nebo kdyz jste nervézni ¢i odpocati.

Jestlize jste nedosahli tohoto vysledku poprvé, tak cviceni opakujte. Tentokrat se vam to urcité

podafi.
Jaky zavér mtzeme vyvodit z téchto pozorovani?

Ukazuje se, ze slova, kromé toho, ze nesou urcitou informaci, pusobi také jako jakési spoustéce,
které davaji do pohybu urcité obrazy, zvuky a hlasy v mysli druhého ¢lovéka. Toto je velmi
dulezity objev, ktery pfedstavuje jeden ze zakladnich kament jazyka persvaze. Budu se na n¢j
casto odvolavat v dalsi ¢asti naseho spolecného dobrodruzstvi s timto fascinujicim problémem.

2. Jak doopravdy pisobi slova?

Nyni vam pfedstavim tfi zvlastni slova, ktera urcité pouzivate mnohokrat za den. V okamziku,
kdy je slysite, dokazou velmi jedine¢nym zpusobem ovliviiovat vase mysleni, a také kdyz je
pronasite urcitym zpusobem, skvéle ovliviiuji myslenky lidi, s nimiz komunikujete. Dfive, nez

se s nimi seznamite, chtél bych vam polozit jednu prostou otazku. Zaznamenali jste uz,

ze se ve vas probouzi rostouci zajem o to, ktera slova to jsou? Zatim se vsak jesté na chvili
pokuste udrzet na uzdé svou zvédavost. Jednoduse nemyslete na to, jaka slova to mohou byt.
Nedovolte ani na okamzik, aby se vam v mysli vynofila otazka: jak mi tato tfi slova? Vim, ze tyto
rady se mohou zdat pon¢kud podivné, ale pokuste se jeste chvili nemyslet na to, ktera slova to
jsou a jakym zpuisobem je budete moci vyuzit pro zvySeni uspésnosti své komunikace s jinymi
lidmi.

Prvnim z téchto magickych vyraza je slovo ,,Ne*“. Kazdy clovek jej vyslovuje denné nescetnékrat,
ale pouze velmi mala skupina lidi si je zcela védoma toho, jak velkda moc v ném diima. Abyste ji
mohli objevit i vy, chtél bych vam navrhnout dalsi zajimavy pokus. Nize je uvedeno nckolik
piikazi. Také v tomto piipad¢ si je dukladné pfectéte, zaviete oci, zopakujte si je pomalicku

a postupné v duchu a pozorujte, jak na to bude reagovat vase mysl

* Nemyslete na modrou.
* Nemyslete na svou matku.
* Nemyslete na to, jak zn{ hlas vaseho otce.

* Za zadnych okolnosti si nepfipominejte nékolik Gvodnich taktt pisné ,,Hodné §tést,
zdravi®,

Vidite, a pfece jste na to pomysleli.

Co se stalo ve vasi mysli pod vlivem téchto ctyf pifkazu? Jestlize jste také v tomto pfipadé
provedli tkol poctivé dle mych instrukci, tak se ve vasi mysli objevilo néco modrého, obraz
matky, uslyseli jste otctuv hlas a né¢kolik uvodnich takta pisné ,,Hodn¢ stésti, zdravi®. Jestlize
se tak nestalo poprvé, pak toto cviceni opakujte. Podruhé se vam to jiz urcité podafi. Pro¢ je
tomu tak? Pro¢ nase myslenky reaguji na takto formulované pifkazy opacnym zptsobem?



Abychom mohli odpovédét na tuto otazku, potfebujeme znat trochu teorie. Jak jisté vite, mysleni
kazdého clovéka se sklada ze dvou nedilnych soucasti: védomé a podvédomé.

Pfedmétem naseho zajmu je v této chvili ona druha ¢ast lidského mysleni. Podvédomé mysleni je
mistem, kde jsou uloZeny dobfe naucené schopnosti, které se nachazeji na drovni podvédomé
kompetence. Zodpovida mimo jiné za nase rychlé reakce, cili zptsobuje, ze napf. béhem jizdy
automobilem automaticky seslapnete brzdovy pedal, kdyz se na kfizovatce rozsviti cervené svétlo,
a podobne¢ plynovy pedal, kdyz se na semaforu rozsviti zelena, a zafadite jinou rychlost, aniz
byste pfemysleli nad tim, jak to udélat (a pamatujete si, jaké to bylo v autoskole? Jak moc jste

se museli soustfedit na to, abyste tuto ¢innost provedli? A nyni to ruka a nohy délaji samostatné!).
Podvédomé mysleni je také bezprostfedné zodpoveédné za to, ze dokazete hovofit matefskym
jazykem, aniz byste museli védomé uvazovat nad tim, co v dané situaci mate fici, zda pouzit
podstatné jméno, sloveso, a pokud obé soucasné, tak v jakém poradi. Kazdy clov¢ek, ktery

se n¢kdy ucil cizf jazyk, vi, jak slozita je to dovednost a kolik ¢asu je potfeba vénovat tomu, aby
jej mohl plynule pouzivat, a pfesto ve svém matefském jazyce hovoti bez védomého premysleni
o skladbé¢ a gramatice.

Za takové fungovani nasi mysli je zodpovédna vyvojove nejstarsi ¢ast naseho mozku. Diky ni
rozumite tomu, co vam jini lidé fikaji, stejné jako dokazete krasné slovy vyjadfit to, o cem s nimi
chcete hovofit. Tato ¢ast mozku je také nastrojem pretvatejicim slova, ktera slysite nebo ctete,
na obrazy, zvuky, télesné pocity a emocionalni stavy. Pfes to vSechno tato ¢ast rozumi pouze
velmi jednoduchému jazyku a mimo jiné nedokaze pochopit ani zpracovat vyjadfeni zaporu.
Napf. aby byl* proveden piikaz: Nemysiete na modron, mozek nejdiive musi zpracovat pojem
modra, a nasledné musf provést jeho negaci. Re¢eno jinymi slovy, nenf rozdil mezi tim, jestlize
teknéte: Nemystete na modrou, nebo Myslete na modron, protoze na podvédomé trovni jde o jeden

a tentyz pifkaz — vase mysl bude na oba ukoly reagovat totoznym zpusobem, to znamena,

ze se objevi obraz néceho modrého. Velmi zajimavé zjisténi, nemam pravdu? Jesté zajimavejsi
jsou implikace tohoto jevu, protoze se tykaji nejen obrazua a zvukd, ale také emocionalnich stava
a télesnych pocita. Stalo se vam uz nékdy, ze by vam blizka osoba fekla néco takového:

,2Milacku, jenom se prosim nerozciluj. Musim Ti néco fici.

Jaka byla reakce vasi mysli na tato slovar Pravdépodobné se velmi podobala té, jako v ptipadé
modré barvy. Podvédomé mysleni nejprve vyvolalo vyznam slov rozéiluj se, tedy jednoduse stav
rozcileni, a nasledné se jej pokusilo neutralizovat. Jaky je tedy vysledek takové prosby? Zcela
opacny nez ten, ktery jsme zamysleli, protoze misto stavu vnitinfho klidu se objevuje stav
rozcileni. Ona osoba, ktera s vami hovofila timto zpisobem, vydala na podvédomé urovni pifkaz:
Rozciluj se, milacku, ackoliv méla samoziejmé zcela jiny zamér. Prostfednictvim tohoto piikladu
se nam tedy slozil prihledny obraz toho, v jaké mife lidé sabotuji vlastni jednani, kdyz davaji
piikazy se zaporem, napf.:

* Prosim vas, nerozcilujte se.

* Neboj se navstévy zubafte, nebude to bolet.
* Nezapomen poslat dopisy.

* Neupust’ to na zem.

*  Neztrat’ to.

* Nedélej to.



Vyse uvedené véty vyvolavaji opacny efekt, nez k jakému vyzyvaji. Mnohem ucinnéji bychom
mohli dosahnout zamyslenych vysledkt, kdybychom uvedené pifkazy formulovali jinym
zpusobem, napf.:

*  Prosim vas, uklidnéte se.
* Pamatuj na odeslani téch dopist.
* Drz to pevné.
* Hlidej to.
e DPrfestan to délat.
V tomto pfipadé mysl dostava precizni instrukci.

Intence osoby, jez fika takovou vétu, je zcela shodna se zpisobem, kterym ji chape mozek, coz
ma za nasledek, ze s velkou pravdépodobnosti bude planovaného komunikac¢niho cile dosazeno.

Chtél bych ted” obratit vasi pozornost k nebezpeci urcitého nepochopent, jez je spojeno

se slovem ,,ne®. V prab¢hu mych kurza se béhem pfestavek — poté, co se jejich ucastnici prave
seznamili s ¢asti pfednasek o jazyku persvaze, kterou jsem vam pfed okamzikem predstavil —
casto zaposloucham do jejich rozhovora a sly$im, jak fikaji: Tak v takovém pripadeé se od této chvile
zalindm pri rozhovorech s lidmi vyhybat pounzivani shivka ,,ne‘. Neni nic chybnéjsiho, protoze
skutecnost, ze vase podvédomé mysleni nerozumi slovu ,,ne®, vibec neznamena, Ze jej nesmite
pouzivat. Pravé naopak, muzete védome vyuzit jazykové konstrukce typu: nemysli na. ..,
nevzpominej si..., abyste vyvolali urcité obrazy, zvuky, emocionalni stavy a télesné pocity

u vaseho komunikacnfho partnera nebo partnert. Je mozné, ba dokonce nutné uzivat slovo ,,ne®,
jestlize to délate cilené a vite, jakym zptisobem ho mate pouzit.

V souvislosti s tim se mi vybavuji Skoleni pro pojist’ovaci agenty. Béhem nich je u¢im pouzivat
jazyk persvaze tak, aby byli schopni ucinné objasnit lidem, jak moc dulezité jsou rizné druhy
pojisténi pro jejich bezpecnost v budoucnosti a kolik uzitku jim mtze vynést pfipadna spoluprace
pii jejich distribuci. Velmi ¢asto béhem téchto setkan{ vytvatime skupinové prezentace, ¢ili ucime
se, jak mluvit s potencialnim zakaznikem béhem velkych informaénich setkani. Na takova setkani
obvykle pfichazeji ponékud opatrni lidé, ktefi védi, Ze jim nékdo bude chtit néco prodat anebo je
bude chtit pfemluvit ke spolupraci tim, ze jim bude slibovat moznost vydélat si snadno velké
penize.

K tomu, co slysi, proto pfistupuji velmi obezfetné.
A jestlize pfednasejici fekne:

Prosim vds, kdyg ug jste sem piist, tak urcité choete ponat tajemstvi tobo, jak byt bohatym, stastnym a jak
Kbytek Zivota progit tim nejskvel efsim prisobem. Kdo 2 vds by chte'l bydlet na brehu more? Kdo 3 vds by chtél
kazdy mésic vydélavat sto tisic korun? Spoluprace s nami a nzavieni pojisténi vam toto vsechno ajisti,

tak pouze potvrdi jejich obavy. Jejich védomé mysleni odmitne to, co uslysi, a vysledkem bude,
ze neuzavfou ani pojistnou smlouvu, ani se nerozhodnou pro spolupraci s pojistovnou.

Z tohoto divodu jsem na uvedeném Skoleni naucil pojistovaci agenty jedné véci. Jestlize

na zacatku takového setkan{ za¢inajf fikat pfimo, ze je mozné si vydélat velké penize, koupit si dobré auta
a soucasn¢ zajistit finanéni zabezpeceni po cely zbytek zivota, tak se lidé pfed takovouto informaci za¢nou
uzavirat a jejich védomé mysleni ji bude odmitat. Jestlize naopak feknou:



Damy a panové. VVim, e mite rignd olekdvant, ale chté] bych na samém pocdtku upoornit na jednu vé.
Nebudeme tady hovorit o ohromnych finaninich Cdstkdceh, které miigete vydélat, viibec nebudeme hovorit

0 luxcusnich antomobilech, o nichg mnozi 3 vds védycky snili, ani o velkych domech, nebudeme mluvit ani

0 stovkdch tisicri korun a begstarostném stari. Toto je seriozni setkant, a proto bych chtél, abychom si popovidali
0 nasi firmé. Zacnéme strukturon nasich produkti.

Zamyslete se nad tim, k ¢emu mezitim doslo v mysleni posluchace?

Podvédomé mysleni vyvolalo pfislusné obrazy, které zpusobily, ze dostal signal: Aba, jsens

na spravném misté, protoze ve skutecnosti lidé, ktefi pfichazeji na takova setkani, cht¢ji byt bohat,
chtéji byt St’astni a chtéji si zajistit spokojenou budoucnost. A na védomé urovni je mozné si
pfedstavit vnitini komentaf ucastnika takového setkani:

U porddkn, nikdo mé od galdtku nechee opit roblikem a slibit mi obrovské penize a rizné vymozenosti, vyplati
se tedy ajimat se o to vice.

Slovo ,,ne“ muze byt také velmi dobfe uzivano béhem kontakta s lidmi s tzv. krajni reakci. Jsou
to lidé, kteff kdyz néco uslysi, tak dfive, nez se nad tim védomé zamysli, odpovi: Ne, protoze
jejich podvédomé mysleni se okamzit¢ vydava na opacnou stranu. Jsem piesvédcen, Ze alespori jednou
v zivote jste se s takovou osobou setkali.

Kdyz jsem studoval gymnazium, do mé tfidy chodila velmi pékna divka, ktera se jmenovala Jana.
Byla prave takovym clovekem. Vzdy reagovala opacné na to, co od ne¢koho slysela. Témeét kazdy
chlapec z nasi tfidy se ji pokousel pozvat na rande. Dffve, nez vsak stacil sdélit to, co chtél fici,
dostal odpovéd, kterou vzdy bylo rozhodné NE.

Setkdme se spolu v sobotu? Ne.
Chtéla bys se mnou jit do kina? Ne.
Das si se mnou mrzlinu? Ne.

Takova situace trvala mnoho mésicti. Netnavné jsme se znovu a znovu pokouseli o schiizku
s Janou, vzdy vsak bezvysledné. Az jednoho dne ji jeden z nas ve stavu silného zoufalstvi fekl
néco takového: Urité dnes se mmon nechees jit do kina. Jaky byl jeho udiv, kdyz od nf uslysel:

Davej pozor, protose se budes divit. Co hraji dobrého?
Takto, zcela nahodou objevil kli¢ k Janiné mysli.

Stacilo jen fici Jan¢ opak toho, co jsme chtéli ziskat, a ona okamzit¢ velmi rada souhlasila, stejné
rychle a bez premysleni, jako pfedtim odmitala:

Urcité by sis nechtéla zatancit? Prot ne?
Nemas chut’ jit se mnon v sobotu do kina? A co davaji?

Tato taktika jednani s lidmi s krajni reakci mtze byt vyuzita v riznych situacich napt. pojist’ovaci
agent, ktery uzavira smlouvu s takto reagujici osobou, by mohl fci:

Urcité jesté nejste piipraven podepsat tuto smlonvu?
Ale ano, jsem. Proc bychom miéli gtrdcet tas? Podepisme ji okamiite.

Jestlize dité reaguje kraj nim zptisobem na to, co se mu fika, je rovnéz mozné vyuzit tuto
jednoduchou, ale velmi dc¢innou metodu, pii niz fekneme: Mds pravdu, nejez kast.



Nevim, zda jste si uz v§imli, ze kdyz védomé pouzivate jedno, velmi kratké slovo ,,ne®, slozené
jen ze dvou pismen, muzete fidit to, co se déje v mysli druhé osoby, a vyuzivat mechanizmy,
jejichz existence si tato osoba v rozhodujici vétsiné piipadt neni védoma. Rovnéz nevim, zda si
jiz uplné uvédomujete, Ze muzete pravé osvojené vzorce s ,,ne’ vyuzit v mnoha kazdodennich
zivotnich situacich. Nemyslete na to, na kom si tuto techniku vyzkousite jesté dnes!

Dals$im magickym slovem, které jiz za chvili poznate, je vyraz ,,zkus®. Je to oblibené slovo mnoha
lidi, kterym se zd4, ze velmi povzbuzuje k ¢innosti a podporuje ji. Podvédomé mysleni vsak
kromé toho, ze nerozumi slovu ,,ne*, ma jesté nékolik jinych charakteristickych vlastnosti, které
jej odlisuji od védomého mysleni. Jednou z nich je to, ze provadi velmi dakladné a pfesné -jako
pocita¢ — instrukce, které dostava.

Udélejme si znovu maly pokus.

Reknéte si v duchu Otwirim dvere. Co jste uvidéli? Byly v tom obraze dvete, které byly nejdiive
zaviené, a potom oteviené?

A ted si v duchu teknéte Zgousim oteviit dyere. Jak se zmeénil tento obraz? Vétsina lidi vid{ zaviené
dvefte.

Jestlize nekomu piikazete Udéle 1o, existuje velka Sance, ze tento pifkaz bude proveden. Jestlize
vsak feknete:

Zkus to udélat, podvédomé mysleni provede svédomité tento ptikaz, ¢ili zptsobf, ze bude
zahajena zkouska néco vykonat. A to pfeci nenf totéz, jako ze to bude udélano. Odtud je mozné
dojit k zavéru, ze ve skutecnosti slovo ,,zkus® v ptikazu programuje neuspéch. B: z, védomi této
skutecnosti a pfi nevhodném pouzivani tohoto slova ve svych vypoveédich mohou lidé také
v tomto piipadé podkopavat to, ¢eho zamysleji dosahnout. Napf. kdyz fikaji:

*  Zkus si udélat domaci ukoly do deseti hodin.

*  Zkus koupit chléb, kdyz budes ve méste.

*  Zkus si s Janou domluvit rande. Mozna budes

* mit Stésti.

*  Zkus pfijit na tu schizku.

*  Zkus nemit zpozdéni.

*  Zkus to zaplatit do konce tydne.

Mnohem lepsich vysledku lze dosahnou tehdy, kdyz kazdou z téchto vét podame jinym
zpusobem, pficemz soucasné s tim vydame pfesné znéjici pifkaz pro mozek komunika¢niho
partnera, napf.:

* Udélej si domaci ukoly do deseti hodin.

* Kup chléb, kdyz budes ve mésté.

*  Domluv si s Janou rande.

* Prijd na to setkani.



e Prijd vcas.
e Zaplat’ do konce tydne.

Slovo ,,zkus®, podobné jako slovo ,,ne®, muzete pfesto vedome vyuzit velmi efektivnim
zpusobem, ¢imz zvysite uspésnost vasi komunikace. Jestlize vase prace vyzaduje casty kontakt
se zakazniky, napf. jste-li zaméstnancem velké banky a jste zodpovédni za prodej a propagaci
narocnéjsich bankovnich produkta urcenych velkym institucim, muze se stat, ze béhem setkani
s pfedstavitelem vrcholného managementu néjaké firmy uslysite v urcitém okamziku néco
takového:

To, co jste nim tady dnes predstavil, je velmi 3ajimavé, ale jiné banky, které prisobi na Ceském finaninim trhn,
nabizeji také velmi dobré bankovni produfkty.

Co v takovém piipadé udélate? Muzete fici néco v tomto smyslu:

Ano, jiné banky také nabizeji podobné produkty, ale jsou to spatné banky, takovym zptsobem vsak mnoho
nedosahnete, protoze: zaprvé — je to malo ucinné, zadruhé — je to velmi hrubé feceno, a zatfeti — tato
vypovéd obsahuje cosi nepifjemného.

Na podvédomé trovni vaseho partnera v rozhovoru se pravdépodobné objevi odmitnuti a urcita
nechut’, ktera muze snizit $anci na podepsani smlouvy. Svoji vypovéd vsak muzete formulovat
také jinym zpusobem:

Ano, to je pravda, jiné banky také nabizeji velmi dobré produkty, proto vas prosim, abyste se drive, neg
se rozhodnete vyugit nasich siugeb, sexndmil také s nimi a pokusil se najit néco, co vam bude vyhovovat.

Tentokrat je vypoved mnohem ucinnéjsi, nebot’ nevzbuzuje védomé odmitnuti v mysleni vaseho
partnera v rozhovoru a soucasné na podvédomé urovni programuje neuspéch, coz on ovéem
védomé neni schopen postfehnout. Analogicky muzete pouzivat tento vzorec v mnoha raznych
zivotnich situacich. Téchto moznosti je nekone¢né mnoho. Zkuste si udélat pfestavku ve cteni.

Poslednim slovem se zvlastni moci, které bych vam chtél v této kapitole pfedstavit, je slovo ,,ale®.
Také v tomto pfipadé zacneme malym cvicenim, které vam umozni dokonale pochopit, k cemu
dochazi ve vasem myslenti, kdyz slysite toto slovo. Pfectéte si véty, jez jsou uvedeny nize, a znovu
velmi peclivé pozorujte, jak na né reaguje vase mysl.

* Jsi neobvykle inteligentn{ ¢lovek, ale...
* To, co jsi mi fekl, je velmi moudré a zajimavé, ale...
* Jsi krasna zena (pohledny muz), ale...

Vséimli jste si, jakym zpusobem ovliviiuje slovicko ,,ale® vase mysleni? Tyto piiklady byly
specialné¢ takto vytvofeny proto, aby bylo mozné si co nejsnadnéji uvédomit si tento jev.
Zamyslete se nad tim, jak byste se citili, kdyby jednu z téchto vét nékdo fekl prave vam. Byli byste
jisté presveédceni, ze si to opravdu mysli? Domnivam se, ze ne. Pro¢? Protoze slovo ,,ale® rusi

a znehodnocuje na podvédomé drovni tu ¢ast véty, ktera se pfed nim nachazi. Na védomé urovni
byla tato informace zaznamenana a pfijata a soucasné na podvédomé urovni zrusena, coz
znamena, ze timto zpusobem bylo pfipraveno misto pro uvedeni jiné informace, kterou mtze byt
napiiklad urcita nabidka. Tento jev mizete vyuzit v mnoha riznych situacich, musite viak
pamatovat také na jednu nesmirné dualezitou véc. Obsah obou ¢asti véty, pred i po ,,ale®, spolu
nesmi piili§ souviset. Je to velmi podstatné a klicové pro ucinnost vyuziti této jazykové
konstrukce. Kdyz feknu ,,Existuje mnoho dobrych knizek o persvazi, ale moje je nejzajimavejsic,



tak si pomyslite, ze drze propaguji svou knihu, a vysledek muze byt opacny nez zamysleny — VY,
Volam nechut’, ktera bude spojena s touto knihou. Ué¢innéjsi bude, kdyz feknu ,,Existuje mnoho
dobrych knizek o persvazi, ale... nemas chut’ na kafe? A jesté k té moji knizce... “. V tomto
pfipad¢ mate dojem, Ze zase tolik jinych dobrych knizek o persvazi neni.

Vrat'me se k pfedeslému piikladu, ktery se tykal bankovnich produktu. Jestlize byste fekli

takovouto vétu:

Ano, je to pravda, jiné banky také maji ve své nabidce velmi dobré bankovni produksty, ale produkty nasi banky
JSon nejlepsi,

tak odhalujete zameér této vypovedi, kterym je v tomto konkrétnim ptipadé zruseni pfesveédceni
vaseho komunikacnfho partnera na podvédomé urovni o tom, ze jiné banky maji také ve své
nabidce velmi dobré bankovni produkty, a prenasite jej na védomou uroven jeho mysleni, coz
zpusobi, ze nepfijme tuto informaci, ktera se nachazi v ¢asti véty po ,,ale”. Proc? Protoze
pfeneseni zaméru vasi vypovedi na védomou uroven kazi cely mechanizmus tohoto jazykového
vzorce. Je to jako vysvétlovani vtipu poté, co byl dovypravén. Jestlize byste viak formulovali svou
vypovéd takto:

Ano, je pravda, e jiné banky maji také ve své nabidce velmi dobré bankovni produkty, ale kdy% ug spolu
hovorime, chtél bych vim dnes predstavit to, co vam miige nabidnont nase banka,

v mysli vaseho partnera v rozhovoru dojde k jinému procesu. Zaprvé, na védomé urovni
zpozoruje skute¢nost, ze jste se pozitivne vyjadfil o bankovnich produktech jinych bank, ale
nezaznamena to, ze slovem ,,ale” jste na nevédomé urovni zrusil platnost této vypovedi

a nasmeéroval jeho pozornost k obsahu druhé casti véty, ktera se tyka produkta vasi banky. Jinymi
slovy, kdyz si citlivé pomuzete timto vzorcem, potvrdite zkusenost svého komunikacniho
partnera, zrusite ji na podvédomé urovni a zménite smér koncentrace jeho védomého mysleni.
Velmi zajimavé, nemam pravdu?

Dale uvedu nc¢kolik pifkladt, které vam umozni jeste lépe pochopit podstatu mechanizmu
ovliviiovani mysleni c¢lovéka uzitim tohoto jazykového vzorce.

Muzete byt presvédcen, ze nase nabidka je pfilis draha, ale kdyz uz spolu hovofime, tak bych vam
chtél predstavit vyhody vyplyvajici z toho, Ze se zicastnite Skoleni organizovanych nasi firmou.

*  Miuzete mit dnes velmi mnoho riznych povinnosti, ale kdyZ uz jsme se spolu setkali a je
tak pékné pocasi, tak se mozna vyplati zamyslet se nad tim, jak pffjemné muzeme tento
¢as spolecné stravit.

e  Vim, ze mate urcit¢ mnoho otazek tykajicich se toho, o cem jsem mluvil pred chvili, ale
pomalu se blizime ke konci této ¢asti, a proto vam navrhuji, abyste se soustfedil na to, co

bude dal.

A nyni bych vas chtél seznamit s jistym jevem, ktery ma trochu odlisny charakter nez to, s ¢im
jste se seznamili v difvéjsi casti této kapitoly. Je to jeden ze zakladt, na némz je vystaven cely
jazyk persvaze, proto je velmi dulezité, abyste se naucili pouzivat tento vzorec jiz ted’, jeste
pfedtim, nez se seznamite s dal$imi fascinujicimi jazykovymi konstrukcemi.

Obecné feceno, tspeésna komunikace je zalozena na pfevedeni vaseho komunika¢niho partnera
z mista, v némz se nachazi, na misto, kde jej chcete mit. Jinymi slovy, vas komunikacni partner
muze mit urcity nazor, a dokonce presvédcéeni o dané véci, a vasim cilem je zménit jeho nazor
na takovy, ktery je pro vas pfiznivy. Vysvétlim to na nize uvedeném piikladu.



Pripust’me, ze jste si koupili nové, velmi drahé boty, které vam dokonale padnou k vasim
nejlepsim satim. Po nékolika dnech chozeni jste si vsimli, ze na jedné z nich se zacala odlepovat
podesev. Toto zjisténi ve vas vyvolalo, fe¢eno velmi jemné, pocit vzteku. Zaplatili jste pfeci
hodné penéz, coz znamena, ze mate pravo ocekavat, ze tyto boty vam budou slouzit déle nez jen
nc¢kolik dni. Zabalili jste tedy boty do firemni krabice a vydali jste se je reklamovat do obchodu,
ve kterém jste si je koupili. Hlasem, v némz bylo citit rozcilen, jste vysvétlili celou zalezitost
prodavacce. Ta si prohlédla vadnou botu a s ismévem na tvafi fekla néco ve smyslu: Zbytecné

se rozcilupete, ta bota neni viibec poskozend! Ted bych chtél, abyste se na chvili zamysleli nad tim, jaka
bude vase reakce na tato slova. Reknete pokorné:

Mite pravdu, ta bota opravdu neni poskozend, velmi se omlonvim, Ze jsem se nechal unést a vithec Ze jsem vds
obtéZoval.

Anebo mozna radéji feknete néco takového:
Jak to, e neni poskogena? Prece jasné vidim, Ze se tady odlepuje podesev. Chtél bych hovorit s vedouci prodejny!

V absolutni vétsiné piipadu lidé reaguji druhym zpasobem. Na tomto misté je vhodné

se zamyslet nad tim, ¢im to je zpuisobeno? Odpovéd’ na tuto otazku je velmi jednoducha

a z pohledu tac¢inného vyuzivani moznosti, které nabizi jazyk persvaze, ma nesmirné dalezity
vyznam. Konkrétné je to zpusobeno tim, Zze prodavacka svou vypovédi, a dokonce svym
neverbalnim chovanim (pamatujte na ten usmév na tvafi) odmitla urcité soucasti vasi ptitomné
zkusenosti! To je zakladni chyba, které se béchem komunikace s jinymi lidmi ¢asto dopoustéji lidé,
kteff jesté neznaji zaklady jazyka persvaze. V tomto piipadé¢ casti vasi pfitomné zkusenosti
spojené s touto nepifjemnou situaci jsou nasledujici:

* koupili jste si boty, za které jste zaplatili hodné penéz;

* vsimli jste si, Ze jiz po nc¢kolika dnech noseni se u jedné z nich zacala odlepovat podesev;
* ocekavali jste, ze vam budou slouzit mnohem déle, nez jenom nékolik dnf;

* cela tato situace vas velmi rozcilila.

Vyse uvedena reakce prodavacky na reklamaci mohla vyvolat pouze silny vnitini odpor a vy jste si
pravdépodobneé fekli v duchu:

Ne, ona nema pravdn. 1 idim prece, e ta bota je poskozend. NMél bych si o tom promluvit s nékynm
kompetentnin.

Takovy je vysledek toho, ze prodavacka odmitla uréitou cast vasi piitomné zkusenosti.
A kdyby jeji vypoved znéla jinak, napf.:

Chapu vas, ze jste si u nas koupil velmi drahé boty, u kterych jste si uz po nékolika dnech noseni
vsiml urcité vady, a to vas samozfejmé mohlo rozcilit. Prosim, abyste chvili pockal, ja zavolam
vedouci prodejny a spole¢né se zamyslime nad tim, jakym zptsobem celou situaci vyfesime tak,
aby pro vas byla co nejuspokojiveéjsi.

V tomto pfipadé prodavacka akceptovala v§echny viditelné soucasti vasi zkusenosti spojené
bezprostfedné s botami a reklamaci, a nasledné navrhla konstruktivni a uspokojivé feseni. Velmi
elegantné a ucinné zafidila, Ze misto, abyste se rozcilovali nad skute¢nosti, ze bota je poskozena, zacali jste
myslet na to, jak moc 'uspokojivé feseni vam navrhnou zaméstnanci prodejny.

Co z toho plyne?



Jestlize cheete opravdu uspesné komunikovat s ostatnimi lidmi, vzdy zacinejte hovor
od zku$enosti, zalezitosti, pociti nebo prozitk vaseho komunikacniho partnera, a teprve potom
zacnéte navrhovat myslenky, dojmy nebo jednanl

Pokud byste si méli po precteni celé této knihy zapamatovat pouze jediné pravidlo jazyka
persvaze, pral bych si, aby to bylo pravé toto pravidlo, které jsem vam pied chvili objasnil.
Predstavuje totiz absolutni zaklad aspésného vyuzivani kazdé techniky ovliviiovani. Jiz

za okamzik si uvédomite, ze jeho znalost je zvlast’ uzitecna, kdyz chcete uspésné uplatnit
pokrocilé jazykové vzorce, které jiz brzy poznate. A ted’ navrhuji nékolik piikladu, které potvrzuji
tuto tezi. Budou v nich vyuzity vzorce, které jsou vam jiz znamy a které jsou zalozeny na slovech:
ne, zkus a ale. P1i jejich ¢etbé soustfed’te svou pozornost na vlastn{ pocity.

*  Mani, nechee se mi délat domici rifoly.

Ano, chapu, nechce se ti délat domaci tkoly, ale zkus jesté nemyslet na to, ze budes§ mit na svou
oblibenou zabavu celé odpoledne poté, co si je udelas.

*  Nemdm djem koupit si tento vyrobek.

Ano, to je pravda, nemate zajem koupit si tento televizor, ale kdyZ uz si ho prohlizime
a hovofime o ném, tak Vis moznd bude zajimat, Ze tento model ma fantasticky zvuk a obraz.

o Nesetkam se s tebon.

Ano, rozumim, rozhodla ses, ze se se mnou nesetkas, ale zkus nemyslet na to, ze bychom mohli
velmi pffjemné stravit spolecné ¢as v kiné nebo na prochazce.

Jak vidite, komunikace s jinymi lidmi zaloZena na potvrzovani vyseku jejich pfitomné zkusenosti
zpusobuje, Zze na védomé 1 podvédomé drovni museji pfijmout sdélovanou informaci, coz
znamena, ze 1ze mnohem snadnéji zménit smér jejich pozornosti nebo jim navrhnout néco, diky
cemu roste pravdépodobnost uspéchu vaseho jednani.

Na zavér této kapitoly bych chtél obratit vasi pozornost k velmi dulezité véci. Jazykové vzorce
jazyka persvaze nejsou vzdy logické a gramaticky spravné, proto zptsob, kterym budete pouzivat
urcité konstrukce, se kterymi jste se jiz seznamili a se kterymi se jesté seznamite v dalsich ¢astech
této knihy, mozna odporuji tomu, ¢emu jste se naucili ve skole v hodinach ceského jazyka. Je
vsak potfeba, abyste si zapamatovali, ze pfi uzivani téchto vzorcu komunikujete s myslenim
komunikac¢niho partnera na dvou urovnich: védomé a podvédomé. A jiz dobfe vite,

ze podvédomé mysleni se fidf jinou logikou nez mysleni védomé, mimo jiné nerozumi mnoha
gramatickym pravidlum, coz znamena, ze je vhodné k nému hovofit jinym zpusobem. A ted
zkuste jesté nemyslet na to, kolika zpusoby muzete vyuzit tuto novou znalost ve svém
profesionalnim i osobnim Zivoté. A urcité se vam to zdd velmi slozité, ale kdyz uz zacnete vyuzivat tyto
znalosti kazdy den, zkuste si pfipomenout, ze se vam to zdalo byt velmi tézké. A nékdy se vam muze zdat,
ze manipulovat s lidmi timto zptisobem nenf zdvofilé, ale neuvazujte nad tim pfi myslence na to, jak
uspeésnym pii komunikaci s lidmi se muzZete stat, o kolik vice si muizete vydélat, o kolik vice spokojenosti
muzete mit ze své prace, ze svého osobniho Zivota, o kolik vice tspécht mtzete mit pii vychové vlastnich
detd, pti komunikaci s rodici a tchyni a tchanem, nadfizenymi a podfizenymi, a soucasné jim raznymi
zpusoby pomahat.

3. Jakym zptisobem ovliviiuji spojky zkusenost?

<

Slova nejenze reprezentuji zkusenost, ale ¢asto ,,urcuji ramec* nasi zkusenosti. Slova ,,davaji tvar
nasim zkusenostem, pficemz urcité jejich aspekty vysouvaji do popfedi a jiné nechavaji v pozadi.



Veénujme se ted’ ,,spojovacim vyrazam®, napiiklad takovym jako ,,ale®, ,,i* nebo ,,pfestoze®. Kdyz
zapojujeme urcité myslenky nebo zkusenosti do véty prostfednictvim spojek, pozornost
se zaméfuje na razné aspekty téchto zkusenosti.

Kdyz n¢kdo fika:

,»Dnes sviti slunce, ale zitra bude prset®, tak se vice — soustfedime na informaci, ze zitra
bude prset, a méné nas zajima, Zze dnes sviti slunce.

Kdyz nékdo spoiji tyto dvé zkusenosti spojkou ,,a%, napiiklad:

»Dnes sviti slunce a zitra bude priet®, tak je daraz rozlozen mezi obé informace této
vypoveédi.

Kdyz nékdo rekne:

»Dnes sviti slunce, pfestoze zitra bude prset”, tak je pozornost zaméfena na prvni tvrzent,
ze sviti slunce, a druhé tvrzeni ztstava v pozadi.

Jak uz bylo feceno, néktera slova stanovuji ramec nasich zkusenosti, pficemz vysouvaji razné
aspekty téchto zkusenosti na prvni plan ,,ramovani® a ,,oramovani*. Napiiklad ve vypovédich:

,,Citim se dnes velmi $t’astné, ale vim, ze tak tomu nebude napofad®;
fti velmi $t’astné a vim, ze ta u u aporad®;
,,Citim se dnes velmi $t’astné a vim, ze tak tomu nebude naporad*;

,,Citim se dnes velmi $t’astné, prestoze vim, ze tak tomu nebude napofad*;

dochazi k raznému zdaraznéni té ¢i oné informace, podobneé jako ve vypovedich o pocasi. Stejné
tak je tomu v piipadé nasledujicich vypovédi. Néktera slova stanovuji ramec nasich zkuSenost,
pficemz — jak uz bylo fe¢eno — vysouvaji jejich rizné aspekty do popfedi:

,»Chci dosdhnout svého cile, ale mam problém®;
,»Chci dosdhnout svého cile a mam problém®;

,»Chci dosahnout svého cile, pfestoze mam problém®.

V piipadé, ze jsou do urcité jazykové struktury dosazovany razné obsahy, pak hovofime

o ,,vzorci®. A ted pozor, nékteff lidé ze zvyku pouzivaji vzorec, kterym neustale neguji pozitivni
stranky zkusenosti pomoci slova ,,ale. Tento druh slovnich vzorct muze mit obrovsky vliv

na zpusob, kterym interpretujeme a reagujeme na konkrétni tvrzeni nebo situaci. Napiiklad:

WMiiges délat vsechno, co chees, pokud jsi pfipraven dostatecné tvrdé pracovat®.

To je velmi pozitivni vypoved’, ktera dodava silu.

V uvedeném ptikladé jsou spojeny dve vyznamné ¢asti zkusenosti pficinné dasledkovym vztahem:
»Muzes délat vSechno, co chces® a ,,pokud jsi pfipraven dostatecné tvrdé pracovat®. Prvni ¢ast je
velmi motivujici. Druha naopak nepfilis povzbuzujici. Protoze tyto obé ¢asti byly spojeny timto
vztahem, pfi némz se véta ,,muzes délat, co chees® nachazi na prvnim planu, vznika silny stav

motivace, spojujici pfani s nezbytnym predpokladem k jeho uskute¢néni:

Vsimnéte si, k cemu dojde, kdyZ obratim potadi jednotlivych ¢asti v souvéti:



JWJestlige jsi pripraven dostateiné tvrdé pracovat, muzes si délat, co chees®.

Prestoze byla pouzita stejna slova, sila, s niz tato vypovéd pusobila, byla mensi. Zni to jako pokus
pfesveédcit nékoho k tomu, aby ,,dostatecné tvrdé pracoval®.

To vSe je opravdu fascinujici, pfestoze jste za to museli utratit néjaké penize. Museli jste také
pfecist mnoho stranek, ale tyto informace mohou radikalné zvysit vase pfijmy a usnadnit vam
zivot!

4. Tajemna sila implikace
Stale pokracujete v cetbé? Zfejmé to znamena, ze vas zajem vzrusta.

Kapitola, kterou prave zacinate cist, se bude tykat prvni skupiny pokrocilych vzorct jazyka
persvaze. Urcité jiz vite, kolik novych moznosti pfi kontaktech s jinymi lidmi vytvaii schopnost
védomého vyuzitf onéch tif vynikajicich slov, s nimiz jste se seznamili v minulé kapitole.

Implikace jsou jazykovymi konstrukcemi, které umoznuji spojovat jednotlivé obsahy tak, aby
vytvafely pro mluvciho vyhodné souvislosti — z hlediska ocekavanych vysledka komunikace —

v mysleni komunikaéniho partnera, pfedevsim na podvédomé Grovni. Nejjednodussim piikladem
implikace je schopnost pouzivani spojky ,,a“, napt.:

Ctete v této chvili tuto knihu a uvazujete nad tim, jak muzete vyuzit pravé poznané informace
v zivoté, v ruznych kazdodennich situacich.

Chtél bych, abyste se nyni na chvili zamysleli nad tim, jaka byla prvni myslenka, ktera vam pfisla
na mysl ihned po precteni vyse uvedené véty. Je mozné, Ze to byl obraz tykajici se moznosti
vyuzit nové poznané komunikacni techniky, anebo jste si v souvislosti s tim néco pro sebe fekli.
Pokud se vam zda, Ze nevite, k cemu doslo, pfectéte si vyse uvedenou vétu jesté jednou a potom
peclivé pozorujte, co se bude dit ve vasi mysli.

Pouzivani zminénych spojek takto popsanym zptisobem ma za nasledek, ze mysl v absolutni
vétsiné piipadu piijima takovouto informaci, zvlasté na podvédomé drovni, jako jeden, pravdivy
celek. Prvni ¢ast vise uvedené véty: Ctete v této chvili tuto knihu... je potvrzenim vyseku vasi
aktualni skutecnosti, protoze v této chvili to pfeci délate, a proto to vase mysl na védomé

1 nevédomé urovni pfijima. Druha ¢ast této véty:... uvazujete nad tim, jak muzete vyuzit pravé
poznané informace v zivoté, v ruznych kazdodennich situacich, uz ale nepfedstavuje soucast této
skutecnosti, pfinejmensim to nemusi byt pravda, protoze stejné tak muzete ¢ist tuto knizku

a soucasné premyslet nad tim, co dobrého budete mit zitra k obédu nebo s kym ptjdete do kina
a na jaky film. Jde jednoduse o navrh. Vase mysleni vsak diky pouzitf této spojky a prvni ¢asti
véty, ktera je skutecné pravdiva, povazuje druhou ¢ast véty také za pravdivou. Jaké to ma
dusledky? Takové, ze dokonce i kdyzZ jste neméli v imyslu uvazovat nad tim, jak muzete vyuzit
praveé poznané informace v riznych kazdodennich situacich v Zivoté, poté, co jste si precetli tuto
vétu, s velkou pravdépodobnosti jste to udélali, protoze vase pozornost byla velmi sikovné
obracena timto smérem. Dalsim dasledkem je také to, ze jste pravé na vlastni kazi poznali
pusobeni dalsiho jazykového vzorce a soucasné jste ziskali pfesny navod, jak jej pouzivat.
Jednoduse feceno, vyuzivate néjakou cast aktualni skutecnosti vaseho komunikacnifho partnera

a nasledné ji spojujete spojkou ,,a* s tim, co mu chcete navrhnout, ¢imz dosahnete toho, ze jeho
mysleni bude povazovat vas navrh také za nedilnou soucast této skutec¢nosti. Stejného vysledku,
diky stejnému mechanizmu ovliviiovani mysleni, dosahnete, kdyZz obratné pouzijete slova:
,béhem*, v priabéhu* a konstrukci ,,¢im,. .. tim®, napf.:



* Bc¢hem cetby této knihy se budete stale cast¢ji zabyvat myslenkou, ze pfijedete na jeden
z mych kurzu.

* V pribéhu ¢teni této kapitoly si uvédomite, Ze icast na mém kurzu o jazyku persvaze
vam umozni jesté 1épe vyuzit vzorec, se kterym se pravé seznamujete.

*  Cim déle ctete tuto knihu, tim vice si uvédomujete, ze by vam prospél prakticky kurz
vyuzivani vsech téchto vzorct v riznych Zivotnich situacich.

Jesté rafinovanéjsi formou implikace, ktera vyuziva spojku ,,a%, je tzv. IMPLIKOVANA
SOUBEZNOST. Podstatou tohoto jazykového vzorce je predstaveni dvou zcela na sobé
nezavislych skute¢nosti jako soubézné existujicich tak, Ze mysleni komunikacniho partnera,
zvlasté na podvédomé drovni, bude povazovat tento fakt za jeden nedélitelny, a co je
nejdulezitéjsi — pravdivy celek, napf.:

* Je mozné ¢ist tuto knihu a soucasné se zamyslet nad tim, jak nejefektivnéji lze
v kazdodennim Zivoté vyuzit poznatku, které jsou v této knize obsazeny.

* Lze odmitat moznost jit s nékym na rande a soucasné pfipustit, Ze je mozné stravit
spolecné s nim pifjemné chvile, napf. na prochazce po mofském biehu za svitu mésice.

* Je mozné ucit se novym poznatkiim a soucasné se zamyslet nad tim, jak je bude mozné
ucinnéji vyuzit po navratu z praktického kurzu, ktery vede zkuseny lektor.

Nevim, zda jste si jiz vSimli, Zze také v pfipadé tohoto vzorce v prvni ¢asti véty potvrzujete
aktualni skutecnost komunikacniho partnera a v nasledujici ¢asti uvadite urcity navrh. Nevim, zda
jste si vSimli, ze vSechny tfi piiklady majf jeste jednu specifickou vlastnost. Uz vite jakou? Jeste
jednou si je pozorné pfectéte.

Tou specifickou vlastnosti, o které jsem pred chvili hovoiil, je vyuziti néc¢eho, co je v lingvistice
oznacovano jako absence adresata vypovédi (anonymizace). VSimnéte si, ze ve skutecnosti kazda
z vise uvedenych ti vét se vztahuje k né&jakému abstraktnimu adresatovi. Zadna neni adresovéna
né¢jaké konkrétni osobé, proto ji mysleni vaseho komunikacntho partnera snadnéji pfijima

na védomé urovni, protoze neni adresovana ptimo jemu. Abyste mohli lépe pochopit fungovani
tohoto mechanizmu, pfectéte si nize uvedené dvé véty a vénujte svou pozornost rozdilim

v pocitech, které se objevuji po pfecteni kazdé z nich.

Muzete ¢ist tuto knihu a soucasné se muzete zamyslet nad tim, jak nejefektivnéji lze
v kazdodennim Zivoté vyuzit poznatka, které tato kniha obsahuje.

Je mozné cist tuto knihu a soucasné se zamyslet nad tim, jak nejefektivnéji Ize v kazdodennim
zivoté vyuzit poznatku, které tato kniha obsahuje.

Rozdil je velmi jemny, pfesto je mozné si jej vSimnout. Druhou vétu by mélo vase védomé
mysleni vinimat jako vice neutralni. Jestlize jste poprvé nevycitili rozdil, zkuste si vety piecist jeste
jednou.

A co se déje na podvédomé urovni vaseho myslen{ po pfecteni obou vét? Nevim, zda si jesté
vzpominate na urcité skutecnosti tykajici se té ¢asti mozku, ktera je zodpovédna za chapani toho,
co nam fikajf jinf lidé, a za vyjadfovani toho, co fikame my, a ktera je tzce spojena s podvédomou
casti mysleni. Jednou z nich byl fakt, Zze na podvédomé urovni nase mysleni nerozumi slovu ,,ne‘.
Dalsi skutecnosti, s niz se jiz za okamzik seznamite, je to, ze nase mysleni na podvédomé urovni
nerozumi jazykovym prostfedkim vztahujicim se k adresatovi vypovédi. Jaky zavér mtzeme
vyvodit z této informace? Nezavisle na tom, zda uzijete jazykovou konstrukci, v niz nenf urcen



adresat vypovedi — tak, jak tomu je v druhé véte — nebo konstrukei s uvedenym adresatem
vypovédi — tak, jak tomu je v prvni vété, pro podvédomou ¢ast mysleni vaseho komunika¢niho
partnera to bude jedno a totéz. A protoze druhd véta je na védomé drovni mysleni vice neutralni,
oslabuje citlivost védomého mysleni. A mensi citlivost znamena snadnéjsi prosazeni vasich
navrhua.

Dal§im jazykovym vzorcem zaloZenym na implikaci je tzv. IMPLIKOVANY UCINEK. V tomto
piipad¢ pficinné-diasledkovy vztah mezi jednotlivymi ¢astmi véty vznika diky pouziti slov
»zpusobuje®, ,,vyvolava®, ,,ma za nasledek® a ,,umoznuje®, napf.:

*  Cetba této knihy vyvolava obvykle neziizenou chut’ pod~vat se na jeji poslednf stranu,
aby ctenaf zjistil, kde je uvedena adresa mych internetovych stranek.

* Jit na prochazku po mofském biehu za svitu mésice v moji pfitomnosti vam umozni citit
se opravdu piijemneé,

e Vyuziti nami nabizenych pokrocilych bankovnich produktt bude mit za nasledek,
ze penize vasi firmy budou ve vétsim bezpeci nez predtim.

* Ucast na nasem setkani zpusobi, ze zacnete uvazovat o spolupraci s nami.

* Ucast na skolenich, které jsou vedeny zkusenymi lektory, umoznuje znacné rozsifit
ziskané dovednosti.

Se znalosti vzorct jazyka persvaze, které byly probrany jiz dfive, jste schopni odhalit to,
ze piicinné dusledkovy vztah, mezi prvni a druhou ¢asti kazdé véty neni autenticky. Ve
skutecnosti viubec neexistuje:

e Cetba této knihy totizz mize vyvolat neziizenou chut’ podivat se na uvedené misto. Maze
vsak také vyvolat neuvéfitelnou chut’ vybuchnout nekontrolovanym, ba dokonce
kfecovitym smichem, nebo muzZe vyvolat rostouci potfebu si kychnout, nebo muze také
vyvolat potfebu dat si dobrou zmrzlinu. To, co muze cetba této knihy vyvolat, zalezi
pouze na tom, jakého vysledku chci prostfednictvim tohoto vzorce dosahnout béhem
komunikace s vami. Jist¢ si dokonale uvédomujete, Ze moznosti, jez muze vyvolat ¢etba
této knihy, je nekonecné mnoho.

* Jit na prochazku po mofském biehu za svitu mésice v moji pfitomnosti vam umozni citit
se opravdu pfijemné, nebo vam umozni si uvédomit, Zze noc je velmi tepla a méla byste si
svléci svetr, coz zpusobi, ze se na vasi sametové pleti neobjevi krapéje potu, nebo vam
umozni pocitit neodolatelnou touhu vykoupat se se mnou v mofskych vlnach atd.

V tomto pfipadé také existuje mnoho moznosti, jak vytvofit pficinné dasledkovy vztah.
To vse zalezi na tom, jaky je konec¢ny cil, ke kterému sméfujete.

* Ucast na nasem setkani zpusobi, ze za¢nete uvazovat o spolupraci s nami, nebo pocitite
rostouci pottebu si zivnout, nebo si nahle uvédomite, jak dulezité pro bezpecnou
budoucnost celé vasi rodiny je uzavieni pfislusné pojistné smlouvy.

V téchto vétach byl vyuzit vam jiz znamy mechanizmus. V prvni ¢asti véty potvrzujete aktualni
skutec¢nost svého komunikac¢niho partnera, pficemz ffkate néco, co nemuze byt zpochybnéno
jeho myslenim na védomé urovni, a tim méné na drovni podvédomé, a nasledné uvadite navrh,
ktery odpovida stanovenému cili, kterého chcete dosahnout, a zapojujete jej do uméle
vytvofeného pficinné dusledkového vztahu s prvni, pravdivou ¢asti véty. A vase mysleni také

v tomto piipadé povazuje takto formulovanou vétu za nerozdélitelny celek. Vsimnéte si,



ze na podveédomé urovni mysleni je pricinné-dusledkovy vztah chidpan jako autenticky

a pfirozeny. Tento efekt je podpofen jesté na védomé urovni prostrednictvim vyuziti absence
adresata vypovédi. Kdyz pouzijete takto slozeny vzorec, budete velmi pfekvapeni jeho efektem
a uvedomite si, ze diky tomu muzete daleko snadnéji a ucinnéji komunikovat s jinymi lidmi.

Poslednim jazykovym vzorcem, ktery vyuziva mechanizmu ovliviiovani mysleni clovéka a ktery je
zalozen na principu implikace, je tzv. KOMPLEXNI EKVIVALENT. Je to dal$i zptsob, ktery
umoznuje spojit libovolna tvrzeni tykajici se jakékoliv ¢asti aktualni skutecnosti vaseho
komunikac¢niho partnera s libovolnym navrhem. Za timto ucelem v tomto pfipadé vyuzijete
mechanizmus, kterym pfisoudite vami zvoleny vyznam tomu, co je pravdivé ve zkusenosti
komunikacniho partnera, napf.:

* To, ze jsi $la se mnou na prochazku po motském bfehu za svitu mésice znamena, ze mé
mas$ stale vice rada.

* To, ze jste pfisel na prvni setkani, znamena, ze mate velkou starost o bezpe¢nou
budoucnost vasi rodiny.

* To, ze ctete tuto knihu, znamena, Zze dokazete ocenit to, co je pro vas uzitecné, na jeji
posledn{ strance.

To, ze uz znate mnoho ucinnych jazykovych vzorcu, znamena, ze dfive ¢i pozdéji budete
chtit zdokonalit své nadpramérné schopnosti na jednom z mych kurza.

V této chvili, kdy uz jsou vam znamy dfive probrané vzorce zalozené na implikacich, si uz
snadno vsimnete, ze pficinne dusledkovy vztah zalozeny na pfisouzeni vyznamu prvni ¢asti veéty,
byl také v tomto piipadé vytvofen uméle a zamérné, protoze:

* to, ze jsi se mnou $la na prochazku po mofském bfehu za svitu mésice, znamena pouze
to, ze v té chvili jsme spolu, jdeme po plazi, pod chodidly mame pisek a sviti mésic, a to
viubec nemusi znamenat, ze mé mas stale vice rada;

to, ze jste pfisel na prvni schizku ve skutec¢nosti znamena pouze to, ze fyzicky jste zde
pfitomen, a vibec to nemusi znamenat, ze jste pfisel proto, ze mate starost o bezpecnou
budoucnost své rodiny, ackoliv to mtze byt velmi pravdépodobné.

Diky této jazykové konstrukci vsak dva zcela na sobé nezavislé prvky, ¢ili vysek aktualni
skute¢nosti komunikacnfho partnera a vas navrh, povazuje podvédomé mysleni komunikacniho
partnera za jednolity a pravdivy celek. A to znamena, ze tento vzorec vam umozni pfisoudit
skutecnosti libovolny smysl:

* To, ze ctete tuto knihu, muze znamenat, ze dokazete ocenit, co je pro vas nejvice
uzitecné, teprve na jeji posledni strané. Mize to také znamenat, ze uz zacinate brat
Vv potaz moznost zucastnit se mého skoleni. Muze to také znamenat, ze s netrpélivosti
budete oc¢ekavat ten vyjimecny den, kdy vyjde moje dalsi kniha.

* To, ze uz znate mnoho ucinnych komunikacnich vzorct, mize znamenat, ze jste
neobvykle vnimavi. Muze to také znamenat, ze zacinate chapat, ze pouzivani téchto
technik vam muaze velmi usnadnit zivot.

Mate tedy pfed sebou dalsi neobvykle uzitecny nastroj, ktery mohutné zvysuje vasi persvazivni
silu pfi komunikaci s jinymi lidmi.



Timto zpusobem jste se seznamili se vSemi druhy jazykovych vzorcu, které vyuzivaji mechanizmu
implikace. Pfedstavuji velmi dileZitou soucast jazyka persvaze. Na tomto misté je potfeba
vénovat pozornost tomu, ze je muzete pouzivat jednotlivé, a soucasné muzete pfi komunikaci

s lidmi dosahnout uspokojujicich vysledkt. Urcité jste si vSak uz védomi toho, ze je muzete mezi
sebou libovolnym zptusobem spojovat, coz vam spolecné s jiz dfive poznanymi tfemi magickymi
slavky ,,ne®, ,,zkus* a ,,ale” umozni ziskat vskutku vybusnou smés, ktera bude mit za nasledek,

ze efektivita vasich verbalnich kontaktd s okolim vzroste mnohonasobné. Nize uvadim nékolik
piiklada, které vas v tomto jen utvrdi.

Je velmi dobfte, ze ctete tuto knihu, protoze vam to umozni objevit dosud nepoznany potencial,
jenz difma ve vasi mysli. Vim, Ze muzete mit jisté pochybnosti, jez se tykaji toho, zda pouze
samotna ¢etba zpusobi, ze zacnete opravdu ucinnym zpusobem vyuzivat tyto techniky. A to je
dobfe, protoze je mozné mit pochybnosti a soucasné hledat nejlepsi feseni, které zajisti, Ze jiz

v nedaleké budoucnosti se tyto pochybnosti stanou mlhavou vzpominkou, coz bude znamenat,
ze jste se prave vratili z naseho prvniho spole¢ného skoleni.

Nesla byste se mnou na prochazku? Vim, ze muzete mit uréité pochybnosti, ale to je jen dobfe
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protoze to znamena, ze jste neobvykle rozumna zena, ktera ma pravo na to, aby se setkavala
pouze se slusnymi muzi, ktef{ j{ umozni citit se v jejich spolecnosti bezpecné.

Jazykové konstrukce zalozené na implikacich jsou také dokonalym nastrojem vyuzivanym

k tomu, abychom si poradili s raznymi pochybnostmi, namitkami a obtiznymi otazkami. Neni
treba pfipominat, co to pro vas muze znamenat, jestlize jste profesionalnim prodejcem nebo vase
prace — difve nez podepisete dalsi vyhodnou smlouvu — vyzaduje schopnost uspésné vést jednani.
Nebo jestlize tuto schopnost potfebujete jen k tomu, abyste obstali v urcitych zkouskach, které
pfed vas stavi kazdodenni zivot, napf. pfi rozhovorech s vasim Zivotnim partnerem, rodici, détmi,
spolupracovniky ¢i nadfizenymi.

Na tomto mist¢ bych se chtél vratit ke skolenim pro pojist’ovaci agenty, o nichz jsem se zminil

v predminulé kapitole. Casto podcefiovana profese pojistovaciho agenta vyzaduje zvlastni
schopnosti, které umoznuji poradit si ispésné s namitkami, otazkami a pochybnostmi, protoze ty
se objevuji béhem kazdého rozhovoru se zakaznikem. Velmi dulezité je to, aby byly
neutralizovany elegantnim zpusobem, a co je nejdulezit¢jsi, aby zustaly skryty pro védomou ¢ast
mysleni, protoze pokud k tomu nedojde, tak se s podepsanim pojistné smlouvy muze agent

v klidu rozloucit.

V souvislosti s tim jsme béhem tohoto skoleni spole¢né s jeho ucastniky sestavili nejcastéjsi
otazky, pochybnosti a namitky zakazniku, a nasledné jsme nasli alespon nékolik moznosti, jak si
ucinné poradit se situacemi, v nichz se realné objevuji.

Prvni véci, kterou jsme udélali, byla pfiprava nékolika metod, jejichz pouzitim muze agent
reagovat na skutecnost, ze se v prubéhu rozhovoru objevil néktery z téchto tif pro néj nepfilis
pohodlnych jevt, Nekolik z téchto metod uvadim dale.

* Je velmi dobfe, ze jste vznesl tuto namitku, protoze to znamena, ze vam opravdu zalezi
na zabezpeceni vlastni rodiny v budoucnosti, a to ma za nasledek, Zze chcete velmi
podrobné a dukladné poznat vsechny detaily, které souviseji s mou nabidkou.

*  Mam velkou radost, Ze jste polozil tuto otazku, protoze vam to umozni dobfe si
uvédomit, jak zajimava je nase nabidka.

* Je velmi dobfe, ze mate jesté néjaké pochybnosti, protoze je mozné pochybovat o nécem
a soucasné se zajimat o to, do jaké miry to muaze mit vliv na vizi vasi vlastni budoucnosti.



Dale jsme si ptipravili n¢kolik variant slovni reakce na predpokladané konkrétni otazky, namitky
a pochybnosti. Nize uvadim nékolik pfikladi.

* To, ze malo vydélavate a pracujete v neziskové organizaci, znamena, ze prave vy nejvice
potfebujete pojistén.

* Je mozné vydélavat malo a soucasné si byt zcela védom toho, Ze pro zajisténou
budoucnost kazdého ditéte je velmi dulezité pojisténi uzaviené na jeho jméno.

* To, ze malo vydélavate, vam umozni skutecné ocenit vyhodu pojisténi, které byste s nami
uzavtel.

* To, ze jiz znate sluzby nasich konkurentt, znamena, ze velmi snadno poznate vyhody,
které vyplyvaji z nasi nabidky.

* Znalost sluzeb nasich konkurenti vam umozni rychleji rozpoznat vyhody nasi nabidky.

* To, ze jste jiz pojistén, znamena, ze mate potiebu byt pojistén a vite, jaké to ma vyhody,
coz ma za nasledek, ze pojistite také svou zenu a déti.

* Je mozné nechtit se pojistit a soucasné uvazovat nad tim, jak si zabezpecit finanéni jistotu
ve stafi.

Cim vice pochybnosti mate, tim vice ocenite vyhody nasi nabidky pfedtim, nez podepisete
smlouvu.

Velmi podobné byste si mohli poradit s namitkami, pochybnostmi a otazkami v kazdé jiné situaci
vsedniho dne, napf.:

* Nemusis se chtit se mnou setkat, a soucasné celou dobu muzes pfemyslet o tom, ze tak
ucinis.

* Nemusis se chtit ucit, a soucasné muze§ pocit’ovat rostouci potfebu mit znalosti.
*  Muzes si myslet, ze mé nemas rad, a soucasné muzes touzit poznat mé blize.
* To, ze si udélas domaci ukoly pfed vecefi, ti umozni vénovat vice casu zabave.

* To ze nechces snist vecefi, znamena, ze jiz za chvili, t¢ bude trapit rostouci pocit hladu,
ale zkus na to v této chvili nemyslet.

* To, ze pujdes a udélas mi nakup, zptisobi, ze se budes citit opravdu dobfe a budes$ mit
ze sebe skvély pocit po zbytek dnesniho dne.

e Cim vice se ti nechce délat tento sport, tim vice citfs, Ze by se ti skvéle hodil k ziskani
dobré fyzické kondice.

* Cim vice se ti zd4, ze mé nemas rada, tim vice se budes$ zajimat o mou osobu.

v

* Cim vice se ti nechce jet spolec¢né se mnou na dovolenou na Jamajku, tim vice si
uvédomujes, jak skvéle budes odpocaty a plny sily, az se vratime.

A tak jsme se dostali na konec dalsi kapitoly. To, ze jste ji pfecetli, bude mit za nasledek, ze s vetsi
odvahou a jistotou budete hovofit s riznymi lidmi. A klidné¢ mtzete mit jesté néjaké pochybnosti



v souvislosti s tim, zda jste jiz zcela ovladli vSechny tyto znalosti, coz je velmi dobfe, protoze lze
naposledy pochybovat a soucasné mit rostouci pocit jistoty, ktery se tyka nove ziskanych
poznatkd. Zkuste vSak jesté nepfemyslet o tom, jak mnoho jiz umite a jak se zménil vas Zivot
diky témto novym znalostem a jak velmi se jesté zméni, protoze to znamena, ze jste se stali
clenem elitnf skupiny lidi, ktera s uspokojenim a satisfakcf vyuziva vSechny tyto znalosti pro
dobro své i ostatnich. Za kazdou cenu se také snazte nepfemyslet se nad tim, kolik jesté novych,
zajimavych a jesté acinnéjsich jazykovych vzorca poznate v nasledujici kapitole.

5. Objevte silu presupozice

Diive, nez se zacnete seznamovat s dal§imi zajimavymi jazykovymi konstrukcemi, dovolte mi,
abych vam polozil dvé otazky. Uvédomujete st jiz zcela, jak hodné jste rozsifili své komunikacni
schopnosti diky védomostem, které jste dosud ziskali? Vite uz, kolik dalsich fascinujicich
jazykovych vzorcti miizete jest¢ poznat v pribé¢hu cetby nasledujici kapitoly? Budete na to moci
odpoveédét, az tuto kapitolu doctete.

Presupozice je jazykova slozka, ktera predstavuje urcity okruh pfedpokladd, s nimiz pfichazite

do styku pokazdé, kdyz vyslovujete né¢jakou vétu. Pokazdé, kdyz néco fikate, a vysilate tak urcitou
informaci, vkladate do ni pfedpoklady, které se tykaji néceho, co je s jistotou pravdivé. Tyto
predpoklady maji za nasledek, Ze tato informace je smysluplna. Mysl vaseho komunikaénfho
partnera vsak na védomé urovni tyto obsahy, jez jsou v informaci uloZeny, nevnima, protoze
pfedmétem jeho pozornosti je vyhradné to, co jste ve skutecnosti fekli. Nastésti jesté existuje
podvédoma ¢ast jeho vnimani, ktera tyto pfedpoklady zaznamenava.

A navic, va§ komunikacni partner je na podvédomé urovni vaima jako pravdivé, coz ma

az neuvefitelny vliv na jeho mysleni a jednani.

Tato kratka prednaska se vam mohla zdat ponc¢kud komplikovana, a proto tento problém
osvetlim jesté jednou, tentokrat jinym zptsobem — na konkrétnich piikladech. Diky tomu
pochopite, ze je to détinsky prosté. Zacnéme kratkou vétou, ktera se sklada z pouhych tff slov:
Jirka rozbil okno.

* Jaké presupozice obsahuje tato véta, ¢ili jinymi slovy, co musi platit, aby tato véta méla
vubec smysl? Zamysleme se nad tim spolecné:

e Uxrcite musi byt pravdou, ze existuje n¢jaky clovek, ktery se jmenuje Jirka.
* Pravdou je také to, ze clovek, ktery vyslovil tuto vétu, zna Jirku.

* Pravdou je asi také to, ze Jirka je osobou muzského pohlavi (pravdépodobné, protoze
se objevuji osoby se jmény, jez jsou spolecna pro obé pohlavi napf.: Sasa).

* Nepochybné je pravdou také to, ze Jirka se svobodné pohybuje a ma silu, ktera je nutna
k rozbiti okna, z ¢ehoz muzeme vyvodit, ze obdobi, kdy byl nemluvnétem, uz ma davno
za sebou.

e Dalsim pfedpokladem je, Ze existovalo néjaké okno.

* To okno bylo nékdy pfedtim celé.

* A s urditosti to nebylo pancéfové okno, protoze v tom piipadé by ho Jirka nemohl rozbit.



* Jirka rozbil okno né¢im, coz znamena, ze existovalo také néco, co Jirka pouzil k rozbiti
okna, nezavisle na tom zda toho dosahl ¢asti svého téla nebo, napf. stfelou z praku.
Samozfejmé muzeme také predpokladat, ze Jirka ma telekinetické schopnosti a rozbil
okno silou vule, ale to je pfed jen velmi malo pravdépodobné.

* To, ze Jirka rozbil okno, svédci také o tom, Ze Jirka zije, a tedy mtze dychat, jeho srdce
bije a rozvadi krev do jeho téla.

Velmi zajimavé, zer Kratka, ze tif slov slozena véta, kterd na prvni pohled nesdéluje mnoho,
pfesto ve skutecnosti obsahuje mnozstvi informaci.

Ted si rozeberme vétu, ktera je podstatné rozvitéjsi.

Jestlige koupite nmycku na nadobi, vase manzelka bude mit vice lasn, ktery pak budete moci stravit spoleiné
néjakym prijemmym piisoben.

V této véte jsou obsazeny nasledujici presupozice:
* Prvni z nich fika, Ze koupite mycku na nadobi.
* Druhi, ze mate manzelku.
* Treti ze vase manzelka muze znit v jistém pfipadé, vice casu.
o Ctvrta zase, ze existuje vubec néco, co se nazyva ,,cas®.
* Pata vyjadfuje, Ze existuje moznost traveni ¢asu pifjemnym zpisobem.

* Sedma pak to, ze vase manzelka nebude mit vice ¢asu, pokud ji nekoupite mycku
na nadobi.

Uf! Timto zptusobem bychom mohli pokracovat donekoneéna, ale o to tady nejde. Nejdulezitéjsi
je to, abyste jste si uvédomili, ze vzdy, kdyz vam nékdo néco fika, kdyz sledujete televizi,
poslouchate radio, ¢tete knihu nebo noviny, musite — i pfesto, ze si to neuvédomujete

na podvédomé urovni pfijmout mnozstvi informaci, které maji nesmirny vliv na vase mysleni

a chovani. Jest¢ dulezit¢jsi je skutecnost, ze kdykoliv vy sami komunikujete s ostatnimi, napf. pfi
rozhovoru nebo pfi psani dopisu, uzivate rovnéz presupozice, které maji obrovsky vliv na to,
jakym zpusobem tyto osoby vnimaji svét.

Nastesti se to vSe odehrava na podvédomé urovni!

Premyslim nad tim, zda jste jiz zjistili, jak velmi muzete zvysit icinnost své komunikace

s ostatnimi, pokud budete védomeé vyuzivat tohoto mechanizmu, a soucasn¢ pfestanete
podkopavat vlastni jednani podvédomim pouzivanim presupozic. Jsem zvédav, zda Jste se jiz
zamysleli nad tim, kolik jazykovych konstrukci zalozenych na presupozicich vam uz za okamzik
pfedstavim.

Prvni skupinou vzorcu, které vam predvedu, jsou presupozice, Jez se tykaji zmény casu a jsou
zalozeny na téchto slovech: ,,zacit”, ,,pfestat®, ,stale, ,,jestc*.

Diive, nez ukazi, jakym zptisobem je mazeme vyuzit, abychom ovlivnili mysleni druhého ¢lovéka,
chtel bych se s vami podélit o n¢kolik dojmu, jez ve mneé zanechal jeden nesmirné zajimavy film
ze soudni sing, ktery jsem vidél v televizi.



Jak jiste vite, v americkém soudnim systému plati pravidlo, Ze o viné nebo nevin¢ obzalovaného
rozhoduje porota, jez je slozena z obycejnych, pramérnych obcant. Jeji clenové, shodné s literou
zakona, se maji rozhodovat vylu¢né na zakladé objektivnich dikaz, a proto jsou, zvlasté pii
velmi dalezitych procesech, které jsou bedlivé sledovany vefejnosti, zcela izolovani od vsech
vnéjsich informaci. Nesrni se divat na televizi, poslouchat rozhlas, ani ¢ist aktualni ¢isla ¢asopisu.
Jejich rozhodnuti: vinen nebo nevinen ¢iny, jez jsou pfedmétem obzaloby, by podle prava mélo
vychazet z dakaznich materiald, vyslecht svédka obzaloby i obhajoby a zavérecnych feci
prokuratora a advokata.

Nevim, zda si pfesné¢ pamatujete na to, co jsem napsal v pfedmluvé této knihy o americkych
pravnicich, a proto chci nyni pfipomenout, ze patfili mezi jednu z profesnich skupin, jejichz
prace byla védecky zkoumana. Cilem téchto vyzkumu byl popis jazykovych konstrukei, které
pravnici pfi své praci vyuzivaji, a diky nimz dosahuji tak neobvyklych vysledkda. Tento film
potvrdil, jak velmi spravna to byla volba.

D¢j se odehrava v soudni sini béhem pfeliceni. Prokurator vola k vyslechu dalsiho svédka,
odbornika, ktery je velmi dulezity pro dspéch obzaloby. Ze zidle v sale se zveda noblesni,
distingovany starsi pan, oble¢eny do velmi elegantniho, drahého obleku, a majestatnim krokem
se pomalu bliz{ k lavici svédka. V okamziku, kdy usedne na toto misto, se prokurator zveda

ze zidle, pfichazi k nému a poklada mu prvni otazku: Prosim vds, pane svédkn, popiste svou kvalifikact.

Starsi pan se kouzelné usmiva a s vervou, jez je typicka pro sympatické starsi pany, ochotné
zac¢ina vypovidat:

Jsem profesorem na té a t¢ univergité. Vice nes tiicet let jsem prednint odbornikem v tom a v tom oborn, a deset let
JSem také predsedou viddni komise excpertii vénujicich se této problematice. Na Fddost viddy jsem vypracoval tolik
a tolik odbornych posudfkii.

Jaky cil méla otazka, kterou polozil prokurator? Slo zde o vytvofeni nééeho, co je v psychologii
oznacovano jako svédkova davéryhodnost. Cim davéryhodnéjsi svédek, tim veétsi vliv ma jeho
nazor na rozhodovani ¢lent poroty, ackoliv ve skutec¢nosti vétsina z nich nikdy neslysela

o univerzitach, kde pfednasi a na kterych hostuje, a nema zadné ponéti o tom, v ¢em je
doopravdy tento ¢lovek odbornikem.

V priabchu celé této scény advokat sedi klidné na své zidli, tajemné se usmiva, a kdyz se ho
soudce zepta, zda chce vyslechnout svédka, odpovi:

Ano, vase ctibodnosti, po cemz vstava, pfichazi ke svédkovi a s vyrazem rostouci nechuti ve tvafi,
mu rozhodnym hlasem poklada otazku:

Prestal jste ug sexudlné obtézovat svon Sestileton vnucken?

V soudni sini se poté rozhosti hrobové ticho, pan profesor ztraci sviij noblesni vzhled, krev
se mu lije do tvafe, zacina rychle a hlasité dychat a nakonec s velkym usilim zkous{ ze sebe dostat:

Co si to tady. ..,
ale advokat mu velmi razantné skace do feci a jesté rozhodnéjsim hlasem poklada dalsi otazku:
Prosim, abyste odpovédél zcela piimo: ano nebo nel,

protoze dalsi pravidlo, se kterym americky soudni systém pocita, je to, ze svédkové museji

na zjist’ovaci otazky odpovidat pouze timto zpusobem. Pfesné v této chvili prokurator, kterému
se pfeci jen podafilo vzpamatovat se ze soku a kone¢né znovu nabyl schopnosti jasné pfemyslet,
okamzité vstava ze zidle a kfict:



Ndmitka. Soudce prikyvuje: Ndmitka se prijimd. Na to advokat, ktery sjizdi svédka pohledem
plnym stale vétstho opovrzeni, tentokrat tiSe fika: Szabuji tuto otdzgkn. Svédek se pak v tichosti
zveda z mista, tézce oddychuje a vravoravé se vraci na své pfedchozi misto. Soudce pak dava
obhajob¢ darek v podobé slov sméfovanych k poroté, kdyz fika néco v tomto smyslu:

Prosim porotu, aby pii rozhodovdni nebrala v sivabu to, co se zde pred chvili odebrilo,

a nasledné¢ ostrymi slovy upozornuje advokata, ze pokud jesté¢ jednou pfedvede takovou scénu,
bude potrestan.

Co se zde tedy stalo? V ¢em spociva tento advokatav prohnany trik? Jsem pfesvédéen, ze jiz
tusite, ze polozenim takové otazky, zasadné zmenil zptsob, kterym dosud tohoto svédka vnimali
clenové poroty, a soudce mu zcela nevédomé jesté¢ pomohl tim, Ze ve své vypovedi pouzil
jazykovou konstrukci, kterou uz pfeci dokonale znate.

Zamysleme se v$ak nad tim, jaky mechanizmus vyuzil advokat k tomu, aby vyprovokoval tuto
zménu. Zjistili jste jiz, jakou presupozici, jejimz ucinkem bylo rozdrceni duvéryhodnosti pana
profesora, pouzil advokat zamérné v této otazce? Tedy, nezavisle na tom, jaka bude svédkova
odpovéd’, ve chvili, kdy se ¢lenové poroty na védomé urovni zacali sami zabyvat tim, jak zni
mozna odpovéd’ na tuto otazku, museli, proto aby cela véc méla alespon néjaky smysl, pfijmout
na podvédomé urovni svého vnimani fakt, Ze je pravdiva tézko predstavitelna skutec¢nost,

ze tento mily, starsf a velmi pffjemné vyhlizejici pan sexualné obtézoval nebo obtézuje svou
Sestiletou vnucku, coz je pro vSechny lidi, ktefi ziji podle moralnich pravidel platnych

v civilizovaném svété, jednoduse odporné. Proto si asi snadno predstavite, jak nalozili

s odbornou kvalifikaci tohoto svédka pfi debaté o svém rozhodnuti. Od advokata to by velmi
nevybiravy kousek, protoze ve skutecnosti se tento clovek nikdy takto hanebného ¢inu
nedopustil, a mohli bychom se zacit zabyvat tim, zda etika této profese pfipousti moznost
takového jednani. To vsak neni v tuto chvili nejpodstatnéjsi, protoze bez ohledu na vSechny
kontroverzni skutecnosti, kroky, které ucinil obhdjce, byly neuvéfitelné ucinné.

V otazce, kterou advokat polozil, byl vyuzit lingvisticky vzorec zalozeny na presupozici, ktera
souvisi se zapocetim, ukoncenim nebo trvanim néjaké ¢innosti probihajici v urcitém case. Jeste
jednou vam pfipomenu mechanizmus, ktery ma na svédomi to, ze diky nému je mozné tak
jedinecné ovliviiovat nevédomé mysleni osoby, s niz komunikujete, pouzitim nasledujicich slov:

Blahopreji vim k tomu, e po prectent této kniby jste béhem komunikace s jinymi lidmi prestali podkopdvat
viastni jednani.

Jaka presupozice je obsazena v této véte? Presné takova, ze dffve, kdy jste jesté neznali pravidla
ucinné komunikace, jste navzdory upfimnym zaméram a dobrym pohnutkam c¢asto dosahovali
zcela opacnych vysledku, ¢ehoz jste si nebyli védomi do té doby, dokud jste nesahli po této knize.
Receno kratce, dfive jste béhem komunikace s jinymi lidmi podkopévali své vlastni jednani.

Jsem rad, ze jste zacali ocenovat hodnotu toho, ze rozvijite své schopnosti komunikace s jinymi
lidmi.
Presupozice obsazena v této véte vyjadiuje, ze difve jste nedocenovali hodnotu rozvijeni téchto

schopnosti, a to je informace, ktera je pfijimana vasim myslenim na podvédomé urovni.

Je velmi dobfte, ze stale ocenujete vyhody rozvijeni schopnosti komunikace s jinymi lidmi, o ¢emz
svedci fakt, ze ctete knihu o jazykové persvazi.



V okamziku, kdy védomé souhlasite s obsahem této véty, proto aby byla smyslu plna, musite
na podvédomé urovni pfijmout skutecnost, ze difve jste uz ocenovali vyhody rozvijen{ téchto
schopnosti, nezavisle na tom, zda tomu tak ve skutecnosti bylo ¢i ne.

Doufam, ze vysvétleni, ktera zde dosud zaznéla, vam pomohla uvédomit si, jakym zptisobem tato
skupina presupozici ovliviiuje mysleni ¢clovéka. Pro kazdy pfipad vam ukazi jesté né¢kolik priklada:

* Blahopteji vam, Ze jste se zacal 1épe starat o budoucnost své rodiny.

* Koupi automobilu s airbagem, se pfestanete kazdodenné¢ vystavovat riziku ohrozeni
svého Zivota.

* Porad/stale/jesté podcenujete bezpecnou budoucnost svych déti tim, ze odmitate
moznost zalozeni zivotniho pojisténi?

* Chtél bych, abys pfestala tak velmi touzit po dalsi knizce o jazykové persvazi.
Dalsi skupina jazykovych konstrukci ziva presupozice souvisejici s Casem. Jsou pfi nich
Jazykovy! vyu
pouzivany tyto vyrazy a spojeni: ,,béhem®, ,,v prab¢hu®, ,,pred®, diive nez ,,,“ po ,,," az ,,a“
kdyz*“. Diive nez vam vsak v aplnosti vysvétlim, jak mohou byt tyto jazykové vzorce vyuzity

k ovliviiovani, chtél bych, abyste samostatné udélali rozbor nékolika priklada, které jsou uvedeny
nize, a zjistili, jaké presupozice obsahuji.

* Co sidame k jidlu béhem dnesni vecete?

* Nechtela by sis obléci néco teplejstho, pfed tim nez pijdeme na prochazku?
* Az vyneses$ odpadky z kuchyné, muzes si pustit televizi.

e Bc¢hem vecefe vam feknu o svém napadu.

eV prubc¢hu vecerni prochazky uvidime zapad slunce.

Jak se vam vedlo? Hned se o tom pfesvédc¢ime. Pied tim vsak, nez odhalime, tentokrat spolecne,
védomému vnimani skryté obsahy v téchto vétach, chtél bych, abyste si plné uvédomili, jak Siroké
znalosti o metodach persvaze uz mate a jeste ziskate, nezavisle na vysledcich samostatného ukolu,
ktery jste pfed chvili udélali. Souhlasite?

ZACNEME S ROZBOREM:
Co st dame k _jidlin béhem dnesni velere?

Jestlize osoba, jiz byla polozena tato otazka, za¢ne na védomé urovni uvazovat o odpovédi, bude
to mit smysl jen v tom pfipadé¢, pokud na podvédomé urovni bude respektovat skutecnost,

ze pujde dnes na vecefi a ze na ni bude s osobou, jez otazku polozila. A to bylo i skrytym
zamérem této otazky.

Nechtéla by sis obléci néco teplejsiho, pred tim neg piijdeme na prochazfen?

V tomto ptipadé¢ jde o analogicky mechanizmus. Jestlize zena, ktera byla dotazana, bude
pfemyslet nad tim, co teplejstho by si na sebe mohla vzit, bude to znamenat, ze podvédomé
pfipustila, Ze pijde na prochazku - nezavisle na tom, zda o takové moznosti uz difve uvazovala
nebo ne. Presupozice v této vété je tedy ta, ze zena pujde spolecné na prochazku s osobou, ktera
jiz polozila otazku.



Az vyneses odpadky 3 kuchyné, miiges si pustit televizy.

Pokud se rodic¢ s timto typem véty obrati na dité, které velmi nerado slysi na piikaz, ze ma vynést
odpadky, muze to byt velmi ucinné feseni. Jestlize na védomé urovni pfijme tento tkol a odpovi:
Dobre mami/ tati, bude to znamenat, ze pfijalo také jednani, které ma vykonat jako prvni, ¢ili
vynést odpadky. Presupozice v této véte je tedy ta, ze vynese odpadky.

Zbyvajici véty vyuzivaji stejného mechanizmu — jsem pfesvédcen, ze samostatné odhalite, které
presu pozice jsou v nich ulozeny.

Nasledujici skupinu tvofi presupozice zalozené na znalosti urcité skutecnosti. V tomto piipadé
jsou vyrazy a spojeni, jako: ,,veédét”, ,,byt si védom®, ,,uvédomovat si®, ,,zjist’ovat®™, pouzity pro
vytvofeni predpokladu, ze obsah zbyvajici ¢asti véty je pravdivy, napf.:

Nevim, 3da si uvédomujete skuteinost, e to, co se pravé ucite, zméni vas Zivot.

Jestlize jste si pfi pfecteni této vety v duchu fekli:

Ano, je to pravda, nvédomuji si tuto skutecnost, je to signal, ze vase mysleni na podvédomé urovni
piijalo tvrzeni, ze to, o cem se prave ucite, zméni vas zivot. V tomto piipadé je toto tvrzeni
presupozici.

Vis uz, v kolik hodin se dnes setkdme n velere?

Jestlize dotazana osoba odpovi: . Ano, vim, nebo Jesté nevim, ale prive o tom premyslin a za chvili ti
odpovim, proto, aby takova véta méla smysl, musela na podvédomé trovni akceptovat skutecnost,
ze se dnes setka u vecefe s clovékem, ktery tuto otazku polozil. V tomto ptipadé je presupozici
prave to, ze se u vecefe setka s tim, kdo tuto otazku polozil.

Uvédomuyes si, Ze se na tento problém Ize podivat i jinym 3piisobem?

Osoba odpovidajici souhlasné na takto formulovanou otazku, na podvédomé tarovni ptijala
presupozici, ze na zminény problém se lze podivat i jinym zptisobem.

Jak je zfejmé, vyrazova spojeni ,,byt si védom®, ,,uvédomovat si, ,,zjist’ovat® a ,,védét™ tvoii
urcity ramec, ktery ma na svédomi, ze védomé mysleni je zaujato bud’ hledanim zddvodnéni pro

tvrzeni vytvofené pomoci tohoto ramce, anebo hledanim odpovédi na takto vytvofenou otazku.
To znamena, ze ve vetsiné pripada predpoklad, jenz je presupozici, nebyl védomeé postiehnut.

A ted’ n¢kolik nasledujicich piikladu, které jsem vybral specidlné pro vas, abych vam dal moznost
jeste 1épe pochopit podstatu fungovani této skupiny presupozic:

* Uz jste si v8iml, Ze vSe, co se zde ucite, je neobvykle uzite¢né a ucinné?
e Uz vite, jak dobfe se budete citit poté, az vypijete hrnek teplého, vonavého caje?

* Nevim, zda si uz uvédomujete, jako mnoho dokaze dosahnout ¢lovek, ktery planuje svuj
¢as a dusledné realizuje dfive vytycené cile.

* Nevim, zda si uvédomujete, ze v té sukni vypadate velmi atraktivni a mlada.
Dalsim prosttedkem jazykové persvaze, zalozenym na presupozicich, je jazykovy vzorec, ktery je

v lingvistice oznacovan jako zdanliva volba. Mechanizmus, ktery zptsobuje, Ze je mozné diky
nému ucinné ovlivinovat podvédomé vnimani clovéka, s nimz komunikujeme, jste uz dokonale



poznali, kdyz jste se seznamili s dfivejsi ¢asti této kapitoly. Objasnim ho vsak jesté jednou
a vyuziji k tomu nasledujici vétu:

Zaplatite za toto zbozi v hotovosti, nebo kartou? V okamziku, kdy dotazany muz za¢ne védomé
pfemyslet nad tim, ktery zptusob platby pouzije pfi zaplaceni pravé kupovaného zbozi, jeho
podvédomé mysleni uz muselo pfijmout samotnou skutec¢nost, ze za zboz{ zaplati. Toto je
absolutné jisté. Otazka se tyka pouze toho, jakym zptusobem se to stane.

ROZEBERME SI NASLEDUJICI PRIKLAD:
Co si ddte k piti: kdvu, nebo caj?

Analogicky s pfedchozim pfikladem — ve chvili, kdy védomé zacnete hledat odpovéd’ na tuto
otazku, coz bude znamenat pfesn¢ to, ze se zacnete zabyvat tim: zda si dat k piti ¢aj, nebo kavu,
musite dffve na podvédomé arovni vaimani pfijmout jako pravdivy fakt, Ze mate viibec chut’ si
dat néco k piti. Tento jednoduchy, ale také velmi ucéinny trik stoji za tim, Zze na védomé urovni
vnimani dostavate moznost vybrat si, ackoliv je to moznost jen omezena, ale zpravidla takova,
ktera nevzbuzuje odmitnuti. Proto, aby vsak doslo k uskutecnéni tohoto vybéru a aby proces
tohoto vybéru mél jakykoliv smysl, vase mysleni musi pfijmout, Ze je prav: divé to, co je
presupozici, a timto zptusobem dukladné realizuje zamér osoby, ktera polozila otazku.

Na zavér analyzy tohoto vzorce uvedu nékolik dalsich pfiklada, aby jste si mohli v tplnosti
uvédomit, jak dokonaly prostfedek ovliviiovani jste pravé poznali.

*  Chcete tuto smlouvu podepsat inkoustovym perem, nebo propisovaci tuzkou?
* Chces se mnou jit do kina v patek vecer, nebo v sobotu vecer?

* Pokud chcete rozsifit své schopnosti pouzivat persvazivni jazykové konstrukce, muzete
piijet za mnou na skoleni, nebo si koupit moji dalsi knihu.

* Milacku, koupi$ mi norkovy kozich, nebo kabat z lisky?

* Tati, koupi$ mi ferrari, nebo porsche?

*  Chcete pojistit vasi manzelku samostatné, nebo spole¢né s vamir?
Seznamili jste se uz se ¢tyfmi jazykovymi vzorci zalozenymi na presupozicich, pfisel tedy cas,
abyste poznali patou skupinu. Uvédomujete si uz jasng, jak velmi uzitecné muze byt ve vasem
zivoté to, co uz za chvili poznate? Odpovézte si v duchu na tuto otazku, a nasledné si velmi

pozorné prectéte ptiklady uvedené nize, a nezapomente samostatné vyhledat... myslim, ze uz
obfe vite, co mate najit.
dobfe vite, co mate najit

Jak moc mate rad svého nejlepsiho pritele?
Rozumite zcela jazykovym konstrukeim zalozenym na presupozicich?
Jste zvédavy, jak rychle budete vydélavat, kdyz budete zaméstnan v moji firme?

Rozeberme si je ted’ spolecné. Jestlize zacnete premyslet nad odpovédi na prvni otazku a budete
uvazovat o tom, jak moc mate rad svého nejlepsiho pfitele, proto aby tato otazka byla
smysluplnd, musite nejprve pfijmout fakt, Ze ho mate rad.



Jestlize zacnete pfemyslet nad odpoveédi na druhou otazku, tak pfi tvahach na tim, zda zcela
rozumite jazykovym konstrukcim zalozenym na presupozicich, musite nevédomé vzit v tvahu,
a co je nejdulezitéjsi, pfijmout skutec¢nost, ze uz jim alespon trochu rozumite.

Podobna situace je v pfipadé tfeti otazky. Muz, kterému byla polozena otazka, pfi Gvaze nad tim,
jak rychle zacne vydélavat penize, musel jako pravdivé akceptovat to, Ze je vibec za¢ne vydélavat.

Tato skupina konstrukci je tedy zalozena na presupozicich, které jsou tvofeny pomoci piidavnych
jmen a piislovci, takovych jako: ,,uplné®, ,,zcela®, ,jak*.

>3

Domnivam se, ze doposud uvedena vysvétleni vam pomohla pochopit v tplnosti zptsob, jak lze
ucinné vyuzit tuto skupinu presupozici. Chtél bych ted’ jesté o tom ujistit vase vedomi nékolika
dalsimi ptiklady:

* Jak moc byste chtél zajistit svym détem bezpecnou budoucnost?
* Uvédomujes si zcela to, ze...?

* Jsisiuplné védom toho, ze...?

* Uvédomujes si v uplnosti zavaznost této situace?

Posledni skupina jazykovych konstrukei, jez vyuzivaji presupozic a o nichz se zminim, jsou
zalozeny na fadovych ¢islovkach, napf.: ,,prvni®, ,,druhy®, ,,posledni®. Mechanizmus ovliviovani
je v tomto pifpad¢ analogicky se skupinami presupozic popsanymi diive, proto ihned uvedu
piiklady.

Co si ddte k piti jako proni?

Takovou otazku vzdy daval barman v mé oblibené hospudce, kterou jsem ¢asto navstévoval,
kdyz jsem bydlel ve Velké Britanii. Velmi dlouhou dobu mé udivovalo to, pro¢ jsem si vzdy dal
dv¢ piva, pfestoze jsem byl pevné rozhodnut vypit jen jedno. Ted uz vim, ¢im to bylo
zpusobeno. V té otazce, kterou mi barman pokladal, je ukryta presupozice. Jaka? Pfi odpoveédi, co
budu pit jako prvni, jsem podvédomé akceptoval skutecnost, ze potom si dam k piti jesté néco
dalsiho.

Zbavil jsem vds i téch poslednich pochybnosti?

To je otazka, kterou zkuseni trenéfi pokladaji béhem svych skoleni vzdy v ptipadé, kdyz se jich
ucastni clovek, v jehoz hlave se rodi mnoho pochybnosti o otazkach, o nichz se hovofti, coz ma
za nasledek, ze takovy clovék Je schopen polozit nekone¢né mnozstvi otazek a casto tak ucinné
blokuje planovany prub¢h skoleni.

Jestlize na takto formulovanou otazku trenér uslysi souhlasnou odpovéd’, alespon néjaky cas
bude moci nerusené pokracovat ve vykladu, protoze v této otazce je obsazena presupozice:
Nemate Zadné pochybnosti. Doporucuji tuto metodu vsem pedagogum, pfedevsim akademickym,
protoze z mych postfehd vyplyva, ze dnesni student je ve zcela drtivé vétsiné piipadi osobou
neobycejné cilevédomou, coz se velmi ¢asto projevuje mnozstvim otazek pokladanych v prabéhu
prednasek, které ze své definice maji byt monologem prednasejictho.

Na tomto misté vam chci s velkym potésenim a zadostiucinénim oznamit, ze jste se seznamili jiz
se véemi Sesti skupinami presupozic. A nejen to, naucili jste se, Jakym zpusobem spravné vyuzit
jednotlivé konstrukce tohoto typu, abyste ovlivnili mysleni jiného ¢lovéka. Na tomto misté vas
vsak musim na néco upozornit. Pouzivanim jednotlivych presupozic se vystavujete riziku,



ze mysleni ¢lovéka, s nimz komunikujete, na védomé drovni odhali presupozici obsazenou
ve vasi vypovédi, a nasledné se ji postavi na odpor, napf.:

A: Co st dame k jidlu béhem dnesni vecete?

B: Ale ja dnes s tebou nejdu na zadnou vecefi.

A: Milacku, koupis mi norkovy kozich, nebo radéji kabat z lisky?
B: Zlato, muzes$ nanejvys pocitat s elegantnim vlnénym plastém.

A: Budete za to zbozi platit v hotovosti, nebo kartou? B: Ale ja jsem se pfeci jesté nerozhodl, zda
si ho vibec koupim.

Tyto scénafe se mohou naplnit, jestlize vyuzijete jazykovou konstrukci, ktera obsahuje jednu
nebo dokonce dv¢ presupozice. Kdyz viak ve vété, kterou chcete néco navrhnout, spojite tfi
nebo vice presupozic, védomé vnimani druhého ¢lovéka nebude schopno to prohlédnout.
Vnimani na nevédomé drovni vsak ano, a tim soucasné pfijme skryty obsah vypovédi. Proto bych
vas chtél na tomto misté¢ seznamit s posledni metodou, kterou musite ovladnout proto, abyste
mohli opravdu ucinné vyuzivat vSech jazykovych konstrukci, jez jsou zalozeny na skrytych
pfedpokladech. Touto metodou je znasobeni presupozic.

Dohodnéme se, ze chcete pfesvédcit osobu, s niz hovofite, o tom, ze vas ma rada. Obsah této
presupozice tedy zni takto: Mds mé rid/ a. Vytvotenim otazky: Jak moc mé mds rid/ a?, vyuzivate
jednu presupozici, ale v této chvili uz vite, Ze to nutné nemusi byt ucinné. Sance ziskat odpovéd,
se kterou budete spokojeni, vzroste, jestlize rozvinete tuto otazku do této podoby: Uvédomujes si,
Jak moc mé mds rid/ a? Piesto bude stale existovat moznost odhaleni této otazky védomym
vnimanim, ackoliv toto riziko bude mensi. Kdyz vsak budete svou otazku formulovat takto:
Uvédomujes si u 3cela, jak velmi mé mas rad/ a?, $ance na to, ze obsah ukryty v této vété bude odhalen
védomym vnimanim, je opravdu minimalni.

Na zavér této kapitoly jsem pro vas pfipravil nékolik piiklada, které mimo jiné vyuzivaji
nékolikanasobnou presupozici. Jejich dukladny rozbor vam umozni opravdu ucinné vyuzivat
persvazivniho jazyku.

* Nevim, jak rychle si v tplnosti uvédomujete to, kolik uz umite?

* Chtél bych, abyste se velmi dukladné seznamili

* s obsahem této knihy, dfive nez si zcela uvédomite, jak zajimavy muze byt obsah dalsi
knihy, jiz jsem autorem.

* Uz jste si védom vsech vyhod, které obsahuje moje nabidka?

* Vi§, nemusis$ chtit se mnou setkat a soucasné muzes po celou dobu o této moznosti
premyslet.

nebo

¢ Nemusi$ se chtit se mnou setkat a zaroven si v tom samém okamziku mtze$ dobfe
uvedomit, jak moc mé mas rada.

* Uz jste si zcela védom toho, jak mnoho uzZite¢nych a snadno pouzitelnych védomosti pro
komunikaci s druhymi lidmi obsahuje knizka o jazykové persvazi?



Zacinate uz chapat, jak moc muze vase schopnosti a znalosti obohatit tcast na dalsich skolenich
zaméfenych na ac¢inné techniky komunikace?

6. Metafory

V dalsi ¢asti naseho spolecného dobrodruzstvi s jazykem persvaze se naucite ovladat techniky,
které patfi jiz mezi velmi pokrocilé.

Zcela jisté budete pfekvapeni, az zjistite, ze vyuzivanim technik, se kterymi se jiz za okamzik
seznamite, opét zvysite uspésnost své komunikace s jinymi lidmi. Dffve, nez se tak stane, cht¢l
bych vam vypravét jednu ptithodu, kterou jsem zazil. ..

Po jednom velmi intenzivnim pracovnim obdob 1 jsem se rozhodl odpocinout si a zaplatit si
dovolenou na néjakém pifjemném mist¢. Byla tehdy zima a ja pfemyslel o n¢jaké zemi s teplym
podnebim. Vydal jsem se do cestovni kancelafe a zatim co jsem cekal v fadé, zacal jsem si
prohlizet katalogy. Pracovnik kancelafe se vénoval néjakému paru, ktery se dlouho nemohl
rozhodnout. To bylo pro né drahé, tamten hotel mél zase nizkou tGroven, a tady to bylo

ve $patném terminu. Mimod¢k jsem zaslechl jejich rozhovor a dozveédel jsem se, Ze Zena muze
letét pouze v urcitém terminu, viceméné za 2 tydny a jen na tyden, kromé toho chce bydlet

ve ¢tythvezdickovém hotelu nebo lepsim, ale manzel je ochoten zaplatit pouze ve vysi
dvouhvézdickového, a navic to chce vyfesit okamzité!

Pracovnik cestovni kancelafe se jim snazil vysvétlit, ze v jiném, pozdéjsim terminu muze zajezd
byt levnéjsi, a jestlize pockaji nékolik dnf, tak mohou natrefit na vyhodny ,,last minute® zajezd.
Hotel a termin spliujici Zeniny pozadavky byly okamzité k dispozici, ale pouze za ¢astku znacné
vyssi nez ta, kterou chtéla za zajezd utratit.

Z.ena jaksi nedokazala pochopit, Ze neni mozné splnit viechna jeji pfani. Pracovnik kancelafte
zacinal byt zoufaly, muz se zenou zase stale vice nespokojeni, a ja ¢im dal tim vice netrpélivy, ale
zaroven také zvédavy, jak to vSe skondi. Najednou se k nim obratil druhy zaméstnanec kancelatre
sedici u sousedniho stolu a fekl:

,, 10 je pfesné stejna situace, jako kdyz jsem si kupoval automobil. Snil jsem o vozidle

se $pickovym vybavenim. V autosalonu stal pfedvadéci viz pfesné podle mych predstava

za velmi atraktivni cenu, problém byl vak v tom, Ze se muselo cekat jeden mésic, nez vyrobce
doda novy predvadéci kus. Naléhal jsem na prodavace, ale bylo to bezvysledné, az do okamziku,
kdy prodavac pripomnél slova Boba Lutze (tehdejsiho feditele firmy Chrysler), ktery jednou fekl:
,»Rychly, dobry a levny. Muzete si vybrat dv¢ libovolné vlastnosti.“ V té chvili mi néco problesklo
hlavou a ja pochopil, co tim mél na mysli.

N a chvili zavladlo ticho, az nakonec si zena povzdechla a fekla néco v tomto smyslu: ,,Moudry
clovek, vyzna se v zivoté!” Pak se do péti minut domluvila na koupi zdjezdu, pficemz se rozhodla
pro levny hotel, ale v terminu a za cenu, kterou si stanovila. Manzel byl potésen. Oba se viditelné
uklidnili, a kdyz odchazeli, méli viybornou naladu.

Tuto historku jsem zde neuvedl jen tak pro nic za nic. Diky tomu jste se mohli sami pfesveédcit

o tom, jak funguje dal$i neuvéfitelné ucinny nastroj ovliviiovan{ mysleni clovéka, kterym je
METAFORA. Timto zpusobem oznacujeme v jazyce persvaze alegorii a podobenstvi, ¢ili
vypravéni a pifbeh, které jako celek maji pfeneseny vyznam a jsou vyuzivany k predani informace
nepfimym zpusobem. Metafora tedy tvofi urcity ramec, ktery zpusobuje, ze se védomé mysleni
zcela soustfed’uje na obsah vypravéni (védomé mysleni predevsim registruje pfibéeh, jeho detaily),
a béhem tohoto procesu jeho podvédoma cast vaima doporuceni a navrhy, cte skryté vzkazy

a dostava se k podstaté celé vypovédi. Spravné vytvofena metafora umoznuje tedy predat



informaci nebo dosahnout uréitého vysledku daleko rychleji a ucinngji nez tzv. obrazove linearni
vysvétlovani.

Na tomto misté se mi vybavuje jedna situace, ke které doslo na jednom ze §koleni, kterého jsem
se zucastnil pfed mnoha lety. Ucastnil se ho také jeden mlady muz, ktery se v zivoté idil zasadou,
ze kdyz uz néco déla, tak to musi byt vzdy s maximalnim nasazenim. Cokoliv, o co se zajimal,
musel delat nejlépe ze vsech. Podobna pravidla uplatiioval také ve vztazich s jinymi lidmi. Velmi
touzil po tom, aby kazdy ¢lov¢k, ktery se nachazel v jeho bezprostfedni blizkosti, k nému choval
velké sympatie. V souvislosti s tim se cely ¢as velmi snazil stat se dusi skupiny, kazdému pomahat,
v kazdé volné chvili s nékym hovofit, vypravét anekdoty. Problém byl pouze v tom, ze my, ¢ili
ostatni ucastnici toho skoleni, jsme na to ne vzdy méli naladu, coz mélo za nasledek, Ze jeho
chovani se jiz po kratkém case stalo pro nas velmi iritujici. Naslo se né¢kolik lidi, ktefi se mu
raznym zpusobem pokouseli vysvétlit, ze takové chovani ma opacné vysledky, nez ty, kterych
dana osoba chce docilit. Bohuzel, bezvysledné. Tehdy do situace vstoupil lektor, ktery vedl toto
skoleni, a otazal se ho:

,,Poslyste, nedavno jsem v pruabchu jednoho z vasich rozhovora zaslechl, Ze jste nadSenym
jachtafem.” Ten c¢lovek okamzite odpovedel: ,,Ano, to je moje nejvetsi zivotni vasen!” Tehdy mu
lektor fekl néco v tomto smyslu: ,,V takovém piipadé bych chtél, abyste si dobfe uvédomil,

ze vase chovani k jinym lidem ma takovy efekt, jako plavba s pfili§ napjatymi plachtami. Hodné
namahy a povyku, ale lod’ pluje 0 mnoho pomaleji, nez kdyby byly plachty trochu povolené.

A proto se trochu uvolnéte!“ A ten chlapik, k nasemu velkému pfekvapeni, nas skutecné usetfil
svého otravného jednani a konecné se s nim dalo vydrzet.

Tento piib¢h dokonale ukazuje, jak vynikajicich vysledkt je mozné dosahnout diky spravné
zvolené metafofe. Na tomto misté si urcité polozite otazku: Kdy je metafora spravné zvolenar
Odpoveéd na ni s nejvétsi pravdépodobnosti predstavuje nejdulezitéjsi informaci, ktera je
potiebna pro uspésné ovliviiovani prostfednictvim metafory. A proto si ji navzdy zapamatujte!
Pozot! Metafora je spravné volena v tom piipadé, kdyz dokonale odpovida prisobu, kterym vnima svét osoba,
kterou se snagime ovlivnit!

Je dulezité v této chvili vysvétlit, ze zptisob vnimani svéta je u clovéka ovlivnéno predevsim: jeho
nazory, vSemi jeho dosavadnimi zivotnimi zkusenostmi, ocekavanimi a nabytymi znalostmi. Ve
vyse uvedené situaci se lektor odvolal na zkusenosti, které byly podstatné ve svété tohoto, pro své
okoli obtizného, clovéeka a které byly spojeny s jachtingem. Vyuzil tedy urcity jev, ktery je jisté
znam kazdému, 1 zacinajicimu, jachtafi jako metaforu, ¢imz ucinné dosahl zmény jeho chovani.
Jisté by vsak nedosahl tak okazalého uspéchu, kdyby se pokusil dosahnout této zmény za pomoci
metafory, kterou by pfedstavovala napt. pohadka o trpaslicich. Pohadka je také metaforou, ktera
se rovnéz muze stat uzitecnym nastrojem ovliviiovani, ale k tomu, co délaji a o cem mysli déti.
ILze ji obratné vyuzivat k feSenf détskych problému napf. tim, Ze budeme détem zajimavym
zpusobem vypravét piibéh o tom, jak by si v analogické situaci poradil hrdina z oblibené pohadky
nebo pocitacové hry. Bylo by vsak naivni se domnivat, ze je mozné timto zpusobem uc¢inné
ovlivnit mysleni dospélého, zcela intelektualné zdatného cloveka.

Vyse uvedeny piibéh odhaluje jeste jednu zajimavou vlastnost metafory. Ne vzdy totiz musi byt
dlouhd a rozvita, aby bylo dosazeno zamysleného vysledku. Nékdy zcela postaci jen pfirovnani
vytvofené z n¢kolika malo vét, a Gcinek muze byt vskutku imponujici. K tomu je vsak nutna
velmi Siroka znalost zptsobu, jakym vnima svét clovék, jehoz chovani chceme ovlivnit pomoci
tohoto persvazivniho jazykového vzorce.

S metaforou je téméf nerozluéné spojen jeste jeden pokrocily jazykovy vzorec, kterym je CITAT.
Jsem pfesvédéen, ze alespon intuitivné tusite, ze citat je takova jazykova konstrukce, ktera



umoznuje svobodné vyjadfit urcity obsah smérem k druhé osobé¢ a soucasné vytvofit souvislost
mezi timto obsahem a jinou osobou nebo kontextem v mysli komunikacniho partnera, napf.:

Maim zndmého, kiery je velmi kreativnim covékem. Jednoho dne mi 7ekl- ,,Cerpej potéseni 3 riizmych novych
sitnaci, miges se 3 nich mnobo naulit! Nejsem si ale jist, 3da mél pravdn.

Citat pfedstavuje dalsi typ ramce, ktery byl vyuzit za ucelem ukryti vlastniho obsahu informace
pfed védomym myslenim komunikac¢niho partnera. Diky tomu muzete fici doslova vse. Staci,
kdyz to zasadite do kontextu, ve kterém to nebylo feceno pfimo vami. A tak jednoho p¢kného
dne...

Jak uz jste urcite stihli zjistit, krome psani knih se zabyvam také vedenim skoleni. Na nich radim,
jak objevovat nové moznosti, které ma kazdy clovek a jejichZ existenci si velmi casto
neuvédomuje, a ucim lidi schopnostem tuspésné komunikace. Vsechny tyto schopnosti

a dovednosti je mozné ziskat béhem ucasti v cyklu skoleni, z nichz kazdy kurz ma vyssi stupen
narocnosti nez ten pfedchozi. V prubé¢hu jednoho ze skoleni pro zacatecniky, které jsem vedl

v minulém roce, v malebném penzionu v Zakopaném, na polské stran¢ Tater, se na mé obratila
jedna z ucastnic s prosbou, zda bych ji nemohl poskytnout slevu na nasledujici, pokrocilejsi kurz.
Byl to jiz jeji paty a mozna dokonce Sesty pokus, a pokazdé zkousela dosahnout svého cile
pomoci jazykovych vzorct, které pravé poznala. V tom okamziku jsem si vzpomnél, ze jsem sam
kdysi zkousel udélat velmi podobnou véc, a tak jsem ji odpovédél nasledujicim zptisobem:

,»Poslys, dokonale rozumim tvé otazce a vidim, ze si na mé zkousis rizné persvazivni vzorce. To
je velmi dobfe, protoze ¢im castéji cvicis, tim rychleji se naudis je vyuzivat v raznych situacich,
do kterych t¢ muze postavit zivot. Ja saim jsem kdysi mél velmi podobnou zkusenost, ktera mi
nesmirné¢ pomohla zménit zpusob, kterym jsem se dival na to, co délam, a pomohla mi dspésné
realizovat pfedsevzeti, ktera jsem si naplanoval. KdyzZ jsem se poctvrté zucastnil skolent, které
rozsifovalo lektorské dovednosti a které vedl znamy a velmi uznavany americky lektor, jehoz mél
v hluboké ucté kazdy, kdo se s nim alespon jednou, byt’ jen na chvili, osobné setkal, napadlo mé,
e kdy2 uZ jsem byl tolikrt na tomto $koleni, mél bych dostat slevu na dal$f kurz. Sel jsem tedy
za nim o pfestavce, usmal jsem se a zeptal jsem se ho: ,,Poslouchej, co bych mél udélat pro to,
abych od tebe dostal slevu na dalsi skoleni?*

Odpoveéd, kterou jsem dostal, mé trochu zaskocila.

Lektor mi fekl: ,,Poslys, o to tady nejde. To celé funguje obracené. Smysl mych skoleni je ten,
ze piijizdis za mnou a ziskavas vSechny tyto nesmirné ucinné schopnosti, nasledné se vracis
domu, zacinas je pouzivat ve svém kazdodennim zivote, brzy vydélavas vice, pracujes méné,
soucasne zvysujes kvalitu celého svého Zivota ke své spokojenosti. A ndhodou mas tolik pencz,
ze mas na to, abys pfijel na dalsi Skolen{ a koupil si vSe, co bude§ potfebovat k tomu, aby ses ho
mohl zucastnit. VSimni si, kolik energie jsi vlozil do tohoto rozhovoru se mnou. Vrat’ se domu,
a tolik energie vloz do toho, abys vydélal vice penéz, a budes jich mit urcité¢ dostatek na to, abys
sem pfijel ptiste. A kromé toho, budes o mnoho spokojen¢jsi s vysledky, kterych jsi dosahl, nez
kdybych ti ted’ na misté dal desetiprocentni slevu, a ty by ses vratil domi a viibec bys nebyl
aktivni.®

Kdyz jsem nasledujictho dne, usazeny na sedadle letadla do Toronta, pfemyslel o tom, co jsem
slysel béhem toho rozhovoru od svého lektora, dobfe jsem si uvédomil, Ze nové znalosti, které
postupneé ziskavam na drahych skolenich, na néz jezdim uz nckolik let, a ma profesionalni prace
pfedstavuji pro mé dvé zcela odlisné véci. Na jedné strané vedu vlastni skolici centrum, zvu

ke spolupraci znamé a uznavané lektory, organizuji Skolenf a nékdy néco vydélam, a nékdy zas
prodélam. Ve skutecnosti je mé skolici centrum v nejlepsim pifpadé mym konickem, ktery si sam
na sebe vydéla. Na druhé strané tézce pracuji v terapeutickém centru, kde vydélavam penize



na to, abych zil alespon na n¢jaké urovni a abych si mohl zaplatit skoleni, kterych se pravidelné
Gcastnim. Tehdy v tom letadle jsem se tedy rozhodl, ze takhle uz to dal nejde. Rekl jsem si:
,,Pojedes za rok jesté jednou za penize, které si vydélas pomoci NLP. Budes mit nejen

na zaplacen{ ndklada samotného skoleni, ale také na pokoj v luxusnim, pétihvézdickovém hotelu,
ve kterém se Skolen{ kond, coz vedle podstatné vysstho komfortu bydlen{ ve srovnani s levnym,
podfadnym pokojikem, ve kterém ted’ bydli§, abys usetfil par dolart, ti umozni se také setkat

v baru po skonceni vyucovani s jinymi ucastniky, popovidat si, udélat spole¢na cvic¢eni, vyménit si
zkusenosti a navazat nové cenné znamosti.*

Okamzité po svém navratu jsem se rozhodl co nejdifve uspofadat dalsi Skolenf a poprvé jsem pfi
tom vyuzil uz své nemalé schopnosti ucinné komunikace. Vypsal jsem si na karticky vsechny
jazykové konstrukce, které jsem znal, povésil jsem si je vedle telefonu, a kdyz zavolal nékdo, kdo
chtél ziskat informace o Skoleni, hovofil jsem s nim vyhradné jen pomoci presupozic. Duasledné
jsem postupoval timto zpusobem a dosahl jsem toho, Ze se na toto prvn{ skoleni pfihlasilo
dvakrat vice osob nez obvykle do té doby, a nasledné pocet ucastnikti systematicky rostl.

Za rok jsem znovu odjel na skoleni pro lektory. Poprvé jsem mél na to, abych za né¢ mohl zaplatit
jiz ptedem. Ubytoval jsem se v tom pétihveézdickovém hotelu, uzavfel jsem velmi mnoho
neobvykle zajimavych znamosti, které dosud udrzuji, naucil jsem se mnohem vice, protoze jsme
casto do pulnoci sedavali v hotelovém baru a cvicili jsme to, o cem nam toho dne pfednasel nas
lektor. Mé¢l jsem také na to, abych si koupil vSechny knizky a audiovizualni materialy, které mé
zajimaly.

Kdyz jsem té Zeng, ktera mé poprosila o slevu, dovypravel tuto historku, na zaver jsem fekl:
,»Jsem rad, ze jsem ti mohl vypravét tento piibéh, ktery tak neuvéfitelnym zptisobem ovlivnil muj
zivot a zpusobil, ze jsem vzal na sebe plnou zodpovédnost za vse, co se v ném déje, a soucasné
jsem ve velmi kratkém case dosahl tak mnoho — vlastnim dobfe prosperujici skolici firmu, ktera
s uspéchem pusobi na dvou trzich, kanadském a polském, jsem financné nezavisly, a také jsem
absolutnim panem svého casu.*

A nyni bych vas chtél poprosit o to, abyste si sami odpovédéli na takovouto hypotetickou otazku.
Samozfejmé to, co vam za okamzik navrhnu, vyzaduje velmi kreativni a pruznou pfedstavivost.
Jsem zvédav, zda si dokazete pfedstavit, ze za néjaky c¢as od dnesniho dne pfichazite za mnou
posledni den Skoleni a tikate Andrzesi, mohl bych dostat slevn na dalsi skoleni? Co vam porad 1 vase
podvédomé mysleni?

Dale pfedstavim néekolik ptikladu, v nichz je vyuzita technika citatu a metafory:
Rozhovor se §éfem I

,, Vite, nedavno jsem potkala svou kamaradku ze studentskych let, kterd pracuje v nasi
konkurencni firmé, a ta mi fekla o svém rozhovoru se svym pfimym nadfizenym. Pfedstavte si,
ze tomu cCloveku fekla néco takového:

Pracuji jiz dlouho ve vasi firmé a vSechny své povinnosti plnim velmi zodpovédné. Prosim,
abyste mi zvysil plat, nebo odejdu ke konkurenci.

Ja bych se vam nikdy neodvazila fici néco takového.” Ve skutecnosti ta Zena, ktera svému $éfovi
fekla o rozhovoru své kamaradky s jejim nadfizenym a pouzila pfi tom citat, mu pfedala

na podvédomé urovni informaci, ktera ve zkratce zni takto. ,,Jestlize nedostanu vyssi plat, davam
vypoved'!®



Na tomto misté vas vsak musim znovu na néco upozornit. Podobné jako v piipad¢ jednotlive
pouzivanych presupozic, také ovliviiovani pomoci jednoho jediného citatu se muze stat velmi
riskantni, protoze v takovém piipadé¢ vzdy existuje Sance, ze mysleni na védomé drovni odhali
takto vytvofenou konstrukci a vas komunikaéni partner prohlédne, ze ve skutecnosti je tato
informace urcena pfimo jemu. Jaké nasledky by to mohlo mit ve vyse uvedené situaci? Rad¢ji
se zamyslete nad dal$im odstavcem.

Podobné jako v pfipadé presupozic existuje technika, kterd umoznuje uspésné eliminovat tento
drobny nedostatek. Jmenovité se jedna o to, ze muzeme znasobit citait pomoci nékolika Grovni
skute¢nosti. Vysvétlim to nazorné a vyuziji k tomu jest¢ jednou jiz uvedeny pfiklad.

Rozhovor se $éfem II

,, Vite, nedavno jsem se setkala se svym bratrem, ktery mi vypravél pifbéh, ktery slysel v prabéhu
skoleni, kterého se pfed néjakym casem zucastnil. Spole¢né s jinymi ucastniky skoleni obvykle
travili vecery v hotelovém baru, popfjeli a vypraveli si o riznych vécech. Prave tehdy si jeden

z nich vzpomnél na to, jak jeho sestra, ktera pracuje v nasi konkurencni firm¢, vedla rozhovor
se svym nadfizenym. Pfedstavte si, ze tomu clovéku fekla néco takového: Pracuji jig dlonbo ve vasi
firmé a vsechny své povinnosti plnim velmi odpovédné: Prosim, abyste mi 3vysil plat, nebo odejdn ke konkurenc.
Ja bych se nikdy neodvazila fici vam néco podobného.*

V tomto pfipadé mame pfed sebou viceuroviovy, znasobeny citat. Prvni droven predstavuje to,
co fekl bratr této zeny béhem jejich posledniho setkani. Dalsi uroven tvofi to, co o své sestfe fekl
ucastnik Skoleni, na kterém byl bratr této Zeny. Posledni, tfeti urovni je to, co fekla jeho sestra
svému §éfovi. Prvni dva citaty jsou citaty nepfimymi, a tfeti, nejhloubéji usazeny, je pfimym
citatem. V tomto pfipadé tedy mame znasobeny az tfi urovné skutecnosti. Existuje opravdu jen
mala pravdépodobnost, ze mysleni komunika¢nfho partnera na védomé urovni odhali takto
slozitou strukturu a objevi velmi hluboko skryty, skutecny zamér této informace. Pravé naopak,
¢im vice urovn{ skutecnosti, tim vice je védomé mysleni ztraceno, a takovy stav dezorientace
velmi pfispiva k uvedeni navrhu pfimo do podvédomé ¢asti mysleni. Znasobeny citat, ktery sam
o sob¢ je dokonalym nastrojem, je ¢asto vyuzivan k vy_ tvofeni metafory. Timto zptisobem

se ucinnost i tak jiz velmi u¢inného vzorce neustale zvysuje a je té¢zké ho myslenim zpracovat.
Prikladem takového hybridniho spojeni, které se sklada z citatu a metafory, je historka, ktera
otevira tuto kapitolu.

Samozfejmé na tomto misté uz nemusim pfipominat to, Ze obsah cititu muze byt vytvofen
na zakladé¢ jazykovych vzorcu, se kterymi jste se seznamili v prvnich tfech kapitolach této knihy,
napf.:

»INedavno jsem potkal svého velmi dobrého pfitele, se kterym jsem se dlouhou dobu nevidél.
Srdec¢né jsme se pfivitali a pak jsme si povidali o nejdulezitéjsich udalostech, které se staly

od doby naseho posledniho setkani. V jistém okamziku se rozhovor pfenesl na téma prace a muyj
pritel mi fekl tuto véc:

Nevim, zda si uz uvédomujes, kolik uzitku ti pfinese tato kniha.

Tim, ze to fekl, mi udélal obrovskou radost.“ Nebo:

,»Chapu, ze miizete mit nedostatek casu, abyste vénoval dva tydny na ucast na mém skoleni. To
mi pfipomina situaci, kdy ja sam jsem byl na vasem mist¢ a pfemyslel jsem, zda jsem schopen vzit
si dva tydny neplacené dovolené, coz bylo tehdy nezbytné nutné, protoze normalni dovolenou
jsem jiz vyuzil s rodinou u mofte. Zavolal jsem tehdy cloveku, ktery mél toto skoleni vést, a zeptal



jsem se ho na jiné terminy. Svéfil jsem se mu se svymi vnitinimi pochybnostmi a ten ¢lovek mi

odpovédel:

Pokuste se ted’ nemyslet na to, ze stale jest¢ nejste schopen stale jesté ovladat schopnosti, kterym
se naucite béhem tohoto skoleni. Nemyslete také na to, jak velmi stoupne vase cena pro
zameéstnavatele. Soustfed'me se spole¢né na to, abychom se dohodili na pro vas nejvhodnéjsim
terminu v pfistim roce.

Tento rozhovor mi velmi pomohl spravné se rozhodnout.*
Anebo:

»Rozumim, ze nechces jit se mnou do kina, protoze se chces vecer ucit. Nevim proc, ale pravé
ted jsem si vzpomnél na jednu scénu z jednoho filmu, ktery jsem naposledy vidél v televizi.
Hlavni hrdina, starsi, noblesn{ pan, ktery jiz zamlada byl velmi milym a sympatickym muzem,
clovek, ktery rychle vzbuzuje tctu a daveru kazdého, kdo se s nim, byt’ jen na par chvil, osobné
setkal, sed¢l ve velkém kfesle a zamyslené pozoroval zasnézené vrcholky hor pfes okno jednoho
z Gtulnych alpskych penziont. V jedné chvili fekl své téméf jiz dospélé vnucce: ,Nevim, zda si jiz
dost dobfe uvédomujes, mé dité, kolik tzasnych prozitka ti muze dat zivot, kdyz z ného budes
cerpat naplno a budes si ¢asto dopfavat pifjemné véci, a dokonce i trochu blaznovstvi, protoze
diky tomu, az budes§ v mém véku a sama budes sedét v kfesle a pozorovat oknem malebnou
krajinu, se velmi rada ve vzpominkach vrati§ ke svému mladi a s uspokojenim si uvédomis, ze ti
nic neuniklo a ze tvyj zivot byl plny tzasnych zkusenosti.* Nevim vubec, pro¢ prave ted jsem si
vzpomnel na tuto historku. Nevadi, uceni je prece také dulezita véc.”

7. Metaprogramy

Metaprogramy pifedstavuji — velmi obecné vzato — na podvédomé urovni ustalena schémata
jednani, ktera ovliviiuji zptsob, jakym vnimate skutecnost, jez vas obklopuje. Zptsob, jak
pfemyslite a fidite své chovani. Je potfeba upozornit na skutecnost, ze lidsky mozek transformuje
neuvéftitelné mnozstvi informaci do urcitych konfiguraci, které umoznujf vtisknout realité, ktera
obklopuje kazdého ¢lovéka, urcity smysl. Abychom néjak dokazali témto nespocetnym
informacim, které kazdou vtefinou pfichazeji do naseho mozku prostrednictvim péti smysla, dat
néjaky fad, musi je mozek nejdfive utfidit a nasledné vhodné zpracovat.

Metaprogramy jsou bezprostiedné zodpovédné za zptisob, kterym probiha proces zpracovani
informace, a s tim je spojen zpusob, kterym clovék chape a interpretuje skutecnost, ktera jej

obklopuje. Pravé na metaprogramech zavisi to, k ¢emu se védomé obraci vase pozornost, jakym
zpusobem vnimate svét, na jakém zakladé se rozhodujete a jaky vyznam davate tomu, co vidite,

slysite nebo citite.

Proto, aby ¢lovék mohl uspésné komunikovat s druhymi lidmi, je nutné rozvinout velmi cennou
schopnost, kterou je pfizpiisobeni se jejich metaprogramu. Jiz za okamzik se o tom pfesvéddite.

Pro potieby této knihy pfedstavim nékolik riznych metaprogramu, jejichz znalost ma pro ucinné
pouzivani persvazivnich jazykovych technik nejvétsi vyznam.

]A’ nebo OSTATNI, aneb , fdo na tom vydéla?

Clovek, jehoz pozornost je soustfedéna na ,,JA*, hleda v raznych situacich odpoveédi
na nasledujici otazku:



Co z toho budu mit jet? D¢la to samozfejmeé zcela podvédome a neuvédomuije si to. Prosté
dochazi k tomu, Ze kdyz vidi, Ze z toho néco bude mit, pak se ji to jevi mnohem pfitazlivéjsi.

Vnimani svéta prizmatem vlastniho obohacent je pro ni nanejvys pfirozené. V krajnim ptipadeé je
to osoba, ktera se zabyva vyhradné vlastnimi myslenkami a pocity a zcela odsouva z védomi
potfeby jinych lidi, proto ¢asto muze pusobit dojmem velmi lhostejné vuci vnéjsimu svétu.
Takovy clovek dotazany na to, jak se méla na dovolené, odpovi viceméné takto:

Na dovolené jsem se mél vyborné, dokonale jsem si odpolinul. Jidlo mi velmi chutnalo a bydlel jsenr v misté, které
odpovidalo mym diivéisim olekdvanim. Opravdu velmi viele doporucuji toto misto, protoge jd jsem tam stravil
velmi piijemnym piisobem celou svon dvoutydenni dovolenon.

Snadno si v§imneme, Ze vyrazem, ktery se nejcastéji v této vypovédi objevoval, bylo slovo ,,ja*
a jemu piislusejici zajmena ,,mi®, ,,mym* atd.

Osoba, jejiz pozornost je soustfedéna na L,OSTATNI“, vnima okolni svét prizmatem toho, jak
se pficinit o zlepsen{ kvality zivota jinych lidi, a velmi ¢asto si poklada otazku: Co mobu ndélat pro
ty, kter? se nachazeji v mé blizkosti? V krajnim pfipadé se zabyva vyhradné myslenkami a pocity
jinych, a zcela ignoruje své vlastni potfeby. Jestlize se nékoho takového zeptate, jak se m¢l

na dovolené, s velkou pravdépodobnosti vam odpovi takto:

Dovolend byla vibornd, seslo se tam mnoho velmi sympatickyeh lidi. 1 Sichni si to skvéle ngivali a byli spokojent
se stravovdnim a podminkani, ve kterych jsme bydleli. Opravdu velni viele doporucuji toto misto, protoge vsichni
Jsme tam velmii prijemné stravili nasi dovolenou.

Jakym zptisobem toho lze vyuzit?

Predstavte si, ze chcete pfesvédcit svého pfi tele, aby jel na dovolenou na stejné misto, z néhoz
jste se vy praveé vratili po dvoutydennim odpocinku. Jestlize vas pfitel ma svou pozornost
zaméfenu na ,,J A%, mazete dosahnout svého stanoveného dle, kdyz mu povite:

,,Uvidis, ze kdyz pojedes na dovolenou na misto, ze kterého jsem se prave vratil, tak si fantasticky
odpocines a vyborné si to uzijes.*

Jestlize je viak vas ptitel zaméfen na ,,OSTATNI®, méli byste pouziti nasledujici zdavodnéni:

Jed’te tam s celou rodinou a uvidis, ze si tam vsichni urcité skvéle odpocinete a vyborné si to
uzijete.

Nesmirné dilezitou véd, ktera se tyka kazdého metaprogramu je to, ze takovéto krajni situace
mohou, ale ne vzdy museji, nastat. Existuje moznost, ze se né¢kdo bude chovat jako osoba

s metaprogramem ,,]A“, napiiklad v situacich souvisejicich s jeho zaméstnanim a jako osoba

s metaprogramem ,,OSTATNI“ v soukromém Zivoté. Ve véech ostatnich Zivotnich situacich

se tato osoba muze chovat pokazdé jinak. Je to signal, Ze neni vhodné konstruovat verbalni obsah
informace, kterou zamyslite pfedat, a snazit se pfi tom vyuzit tohoto metaprogramu, protoze to
nema zadny smysl. Nejvice uc¢inné je to v ptipadé téch metaprogramu, které u, dané osoby maji
podobu jedné z krajnich pozic, nezavisle na konkrétni situaci. Utéchou nam muze byt alespon to,
ze kazdy clovék ma nejméné jeden takovy metaprogram. Je potfeba ho pouze objevit a poté
vhodnym zpusobem vyuzit.

IVNITRNI nebo VNEJST autorita, aneb ,ji sam vim nejlépe*

Ackoliv by se mohlo zdat, Ze tento metaprogram je podobny tomu pfedchazejicimu,
ve skutecnosti se tyka néceho aplné jiného. Jeho podstata se totiz orientuje na mis to, ve kterém
se nachazi sidlo autority dané osoby — uvnitf nebo mimo ni.



Osoby se silnou vnitini autoritou maji tendenci jednat pouze na zakladé vlastnich soudu

a pfesvédceni. Vysledky svého jednani sami také hodnoti a fidi se pfitom vyhradné vlastnimi
vnitfnimi pocity. Jestlize takové osobé polozite otazku, odkud vi, ze déla dobfe svou praci,

s nejvétsi pravdépodobnosti vam odpovi jednou z téchto vét:

e Prosté to vim.*

* ,Neékde uvnitf citim, ze tomu tak je.
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Osoby se silnou vnitfni autoritou jsou sami pro sebe zdrojem neobvykle silné motivace. Dajf
se pfesvedcit k nécemu teprve tehdy, kdyz se odvolate na véci, které jiz dokonale znaji z vlastni
zkusenosti. Jestlize budete chtit pfesvédcit nékoho s timto metaprogramem o tom, aby stravil

prazdniny na misté, o kterém jste mu vypraveli, mazete toho dosahnout napf. timto zpasobem:

,»INebudu té pfesvédcovat, pouze ty sam se muzes nejlépe presvédcit, ze je to idealni misto
na dovolenou. Rozhodnuti a volba zalezi vylucné na tobe.*

Z vyse uvedeného pifkladu vyplyva, klic ke komunikaci s takovymi lidmi. Vzdy je potfeba nalezité
zduraznit, ze oni sami se rozhoduji na zakladé toho, co si o dané véci mysli. Muzete také svou
argumentaci podpofit jejich minulymi zkusenostmi. Pouzivejte obraty typu:

e Zalezi to vyhradné na tobé.

* Jenom ty muze$ sam sebe presvedcit o této véci.

e Sam nejlépe vis, co je pro tebe nejlepsi,

* Jsijedinou osobou, ktera muze rozhodnout o véci, jez je pro tebe tolik dulezita.

Osoby se silnou vnéjsi autoritou maji tendenci rozhodovat se pro urcité jednani pfedevsim

na zaklad¢ nazoru a hodnoceni jinych. Také vysledky jednani, ke kterému se rozhodly, hodnoti
prizmatem reakce svého okoli. Domnivaji se, ze svou praci udélali dobfe teprve tehdy, kdyz
ziskaji kladné potvrzeni od svého okoli. Jestlize také této osobé polozite otazku, jez se tyka toho,
odkud vi, ze déla dobfe svou praci, s velkou pravdépodobnosti vam odpovi jednou

z nasledujicich vét:

* Vim to, protoze m¢ pochvalil §éf, a to prede vSemi spolupracovniky.

* Vim to, protoze jeden z mych spolupracovnikii za mnou pfisel, pfatelsky mé poklepal
po rameni a fekl: ,,Dobra pracel*

* Vim to, protoze za vysledky dosazené v praci jsem dostal od nadfizeného odménu
ve formé dodatecné prémie.

Jestlize nékoho s timto metaprogramem budete chtit pfesvédcit o tom, aby stravil dovolenou
na misté, které jste mu doporucili, mizete tohoto cile dosahnout tehdy, kdyz mu feknete: '

,» Vi, posledné¢ jsem byl na dovolené na takovém misté, kde jsem se opravdu celou dobu skvéle
bavil. Vsichni, kdo na tom zdjezdu byli se mnou, se shodli v tom, Ze je to idealni misto pro
prazdninovy odpocinek. Chtél bych také, abys véd¢l, Zze prakticky ve vSech renomovanych
turistickych pravodcich je toto misto zvlast¢ doporucovano. Statistiky ukazuji, Ze stale vice lidi
se rozhoduje stravit svou letni dovolenou pravé na tomto misté. Konecné moji znami tam jezdi
uz nékolik let.*



Jak jste si snadno mohli vSimnout, kdyz pfesvédcujete osobu s vnéjsi autoritou, zamysleného
vysledku dosahnete tak, ze se odvolate na zkusenosti své a jinych lidi, statistiky, rizna fakta
a autority v dané oblasti.

Na tyto osoby zvlasté pusobi nazory expertu, vysledky vyzkumu, rizna hodnoceni v médiich
a nazory osob, které pro né pfedstavuji autoritu. Jestlize muzete, zjistéte si, kdo je pro danou
osobu autorita, a odvolejte se na ni.

Podobnosti a rozdily, aneb zndmeé versus nové

Tento metaprogram je zodpoveédny za to, ze kdyz ziskavate novou informaci, zjist'ujete, jakym
zpusobem je informace podobna tomu, co uz vite a znate, nebo naopak zjist'ujete, jakym
zpusobem se li${ od toho, co jiz vite a znate. Mysleni osoby, ktera je velmi siln¢ zaméfena

na podobnosti, vykazuje silnou tendenci k vyhledavani vlastnosti a oblasti, které jsou pro né
spolecné. Staci, ze napiiklad dvé véci maji pouze jednu spole¢nou vlastnost, a kromeé ni

se od sebe zcela odlisuji, aby byly subjektivneé vaimany jako podobné, protoze takova osoba
podvédomé téméf uplné ignoruje vsechny rozdily, dokonce i ty nejvice patrné a podstatné. Jako
zajimavost bych chtél uvést, ze nékdo, kdo se vyznacuje velmi silnou tendenci k vyhledavani
podobnosti, ma zpravidla velké potize se studiem cizich jazyku, zvlasté jestlize jde o jejich
vyslovnost. Snazi se naucit spravnou vyslovnost cizich slovicek, na podvédomé arovni vsak hleda
podobnosti toho, co jiz sam zna, ¢ili vyslovnosti slov ve svém matefském jazyce. Bohuzel,
dopada to vétsinou zalostné.

Jestlize osobu, ktera ma silnou potfebu vyhledavat podobnosti, budete chtit pfesvédcit o tom,
o¢ jsme se snazili v dffve probranych metaprogramech, udélejte to naptiklad takto:

,Pamatujes si na dovolenou, kterou jsme stravili spolecné pfed dvéma lety na tom exotickém
misté? Pokud si zajedes tam, kde jsem byl letos ja, vrati$ se stejnymi pocity jako tehdy. Hotelova
obsluha a kvalita stravovani byla témeéf stejnd, jezdivaji tam lidé velmi podobni tém, které jsi
poznal dfive, a co je nejdilezitéjsi — turistické atrakce jsou uplné stejné jako na tamtom mist¢.
Budes se tam citit jako doma, a mnoho véci se ti bude zdat znamych, proto ti navrhuji, abys jel
na to mis to, koneckoncu kuchaft tam vaff tak dobfe jako tvoje maminka.*

Mysleni osoby, ktera ma velmi silny metaprogram ,,rozd{la®, je charakteristické silnou tendenci
k vyhledavani takovychto odlisnosti. Jestlize se — analogicky s jiz dffve probiranou situaci — dv¢
véci od sebe odlisuji pouze jednim detailem, ackoliv jsou si ve vétsiné aspektt zcela podobné,
jsou subjektivné vnimany jako odlisné, protoze dana osoba v tomto pifpadé podvédomé a téméf
uplné ignoruje vsechny, dokonce 1 ty nejvice zfejmé podobnosti. Osoba, pro niz je
charakteristicka silna tendence k vyhledavani rozdila, se zpravidla velmi rychle uci cizi jazyky,
protoze tentokrat na podvédomé urovni hleda to, v ¢em se nové znalosti od téch, které jiz ma,
odlisuji, coz je vyjimecné uzitecné pii osvojovani si spravné vyslovnosti slovicek. Abyste v osobé
se silnou pottebou vyhledavani rozdila vzbudili zajem o dovolenou na misté, které ji
doporucujete, muzete fici néco v tomto stylu:

,»Vzpominas si na tu dovolenou, kterou jsme stravili spole¢né pfed dvéma lety? Pokud pojedes
tam, kde jsem byl letos ja, vratis se se zcela jinymi dojmy. Vladne tam zcela jina atmosféra,
obyvatelé té oblasti se chovaji uplné jinak. Muzes pocitat s tim, Zze kazdy den pfinese néco

nového a zazije$ zcela odlisné zkusenosti, nez jaké jsi dosud mél moznost poznat. Takova jidla,
kterd tam podavaji, jsi jest¢ nikdy nejedl, a barman zna n¢kolik zcela novych zptsobu, jak podavat
chlazenou vodku.*

Nutnost — moznost, aneb prikagy a volby



Osobu s velmi silnym metaprogramem ,,moznosti“ Ize poznat podle toho, ze velmi ¢asto pouziva
slova: je mozné, e, naskytla se prilezitost. Kdyz takové osobé polozite otazku, napt. Procjsi naposledy
udelal ve svém Fivoté takovon nebo takovou ménu?, pravdépodobné uslysite odpovéd podobnou této:
Protoge se naskytla prilezitost, okolnosti byly naklonény tomm, abych to ndélal/ a. Lidé se silnym
metaprogramem ,,moznosti“ jsou piimo zavisli na takovémto jednani. Jsou to oni, kdo vasnive
vyuziva vsech prodejnich akci, vyprodeji za atraktivni ceny a sezénnich slev. Pokud chcete poslat
takovouto osobu na dané misto, postaci, kdyz ji feknete:

,,Poslys, pravé jsem se vratil z dovolené na opravdu bajecném misté. Srdecné ti doporucuji, abys
tam také stravil svou dovolenou, tim spiSe, ze v cestovni kancelafi, se kterou pfece oba jezdime
na zajezdy, maji letos opravdu velmi vyhodné nabidky, Budes mit moznost stravit volné chvile
fascinujicim zptsobem. Zvlasté ti doporucuji velmi ptivabné kavarnic¢ky v centu mésta, které
nabizeji atraktivni slevy, jestlize zaplati§ pfedem za nékolik nasledujicich posezeni. Véf mi, muazes
si tam opravdu skvéle odpocinout.*

Zcela jinak se chova nékdo, kdo ma velmi silné rozvinuty metaprogram ,,nutnosti“. Ten velmi
casto pouziva takova slova jako musin, byl jsem nucen a meél bych. K tomu, aby néco udélal, je
motivovan v situaci, kdy existuje urcity natlak. Vyzkumy provadéné na osobach, které maji velmi
silné rozvinuty pravé tento metaprogram, ukazaly, ze maji tendenci casto pokladat sobé a jinym
otazky, které zni nasledovné: Prol bych to mé] udélat? Ukazalo se, ze nejacinnéji Ize ovlivnit mysl
osoby, ktera polozila tuto otazku a u niz dominuje tento metaprogramem, pokud ji fekneme:
Protoze tak se to d¢la, tak je to potieba, takovy je spravny zpusob atd.

Vrat'me se jesté k tématu dovolené. Osobu se silné rozvinutym metaprogramem ,,nutnosti‘
muzeme motivovat k jednani, pokud ji povime:

,»Musis§ tam odjet, protoze si potiebujes pofadné odpocinout. A koneckonct ¢lovék by mél
poznavat nova mista.*

Podrobné — obecné

Tato kategorie se tyka zpusobu, kterym lidé vnimaji a zpracovavaji informace, jez se k nim
dostavaji.

Existuji lidé, kteff se vyznacuji tim, ze informace rozdéluji na velmi malé casti a hledaji vSechny
podrobnosti. Velmi silné se soustfed’uji na detaily. Vzdy, nez se jakkoliv rozhodnou, museji

se seznamit s kazdou nejmensi podrobnosti daného problému. Muazeme je poznat podle toho,
ze kdyz o nécem vypravéj i, pfedstavuji vSechny, dokonce i ty nejméné podstatné detaily, a vzdy
kladou diraz na ¢asovy sled jednotlivych udalosti.

Kdyz hovofime s takovymi lidmi a pfesvédcujeme je néc¢em, je mozné tuto jejich povahovou
stranku vyuzit velmi ucinny zpusobem. Muazeme napf. fci:

,,Poslys, byl jsem na dovolené na neobycejné pavabném misté a myslim, Ze by bylo vyborné,
kdybys tam stravil dovolenou také ty. Pocasi je tam kazdy den krasné, teplota vzduchu se obvykle
pohybuje kolem 30 stupnu Celsia, a modra, kiist’alove ¢istda voda oceanu ma vzdy teplotu vyssi
nez 25 stupni, coz je vyborné pro dlouhé koupani v mofi. Atmosféra je tam vyborna -lidé, ktef{
tam piijizdéji z riznych casti svéta, vétsinou ze zapadni a stfedni Evropy, se vecer vyborné bavi
u muziky, kterou tam hraji razné mistni skupiny, nékdy dokonce do rana, a svitat tam zacina
teprve kolem Sesté rano... atd.”

Existuje také skupina lidi, ktefi na podvédomé urovni mysleni maji velmi silnou tendenci
soustfedit se na obecné skutec¢nosti. Nejprve museji poznat obecny raz daného problému
a teprve potom zacinaji pfemyslet o jeho detailech a konkrétnich aspektech. Kdyz néco popisuiji,



prezentuji dany problém témeéf vyhradné pomoci obecnych formulaci, s velmi malym poctem
konkrétnich informaci. Zfidka kladou diraz na ¢asovou posloupnost udalosti, dokonce i tehdy,
kdyz ma podstatny vyznam. Je mozné je jednoduse piesvédcit, pokud clovék pouzije obecné ideje
a koncepce:

,,Poslys, byl jsem na dovolené na neobycejné puvabném misté a myslim, Ze by bylo vyborné,
kdybys tam stravil dovolenou také ty. Pocasi je kazdy den velmi pekné, teplota vzduchu vysoka
a voda v oceanu tak tepla, ze si v ném bude§ moci uzivat dlouhé koupani. Atmosféra je tam
skute¢né pfijemna, vecer tam pfijizdi mnoho lidi, kteff se skvéle bavi az do rana...“ nebo prosté
,,Jed' tam, jednoduse feceno, je to skvélé misto.*

Samozfejmé, pfedstaveni pouze jednoho druhu informace nestaéi. Proto také, kdyz musite
pfedstavit soucasné detaily i obecna fakta, posupujte nasledovné:

V piipadé, Ze se jedna o osobou zaméfenou na detaily, za¢néte predstavovani véci od detailu
a teprve na konci vykreslete obecny portrét. Opacny postup muze nejprve vyvolat netrpélivost
a nasledn¢ snizit soustfedénost takové osoby.

Clovéku zaméfenému na obecny charakter véci pfedstavte nejdfive tzv. velky obraz, ¢ili obecnou
ideu, a potom pfidejte detaily.

Smérovani k nécemu — vyhybani se nécemu, aneb proc¢ se nékteff lidé nepoudi z chyb?

Osoby, které maji velmi silné rozvinutou tendenci sméfovat k né¢emu, lze poznat podle toho,
ze tikaji to, co chtéji, ceho chtéji dosahnout, k cemu sméfuji. Jednim slovem jsou velmi silné
soustfedény na realizaci svych plant a cila. Faktorem, ktery takovéto lidi velmi silné motivuje, je
védomi toho, ze existuje cil, kterého je potifeba dosahnout. Soucasné jsou obvykle lhostejni

k tomu, co se jim nedafi nebo jim nevychazi, anebo co se jim nemusi povést ¢i zdafit. Jestlize
budete chtit motivovat takového ¢lovéka k nécemu, napf. k naSemu zminovanému odjezdu

na dovolenou, formulujte svou vypovéd nasledujicim zptasobem:

,,Poslys, byl jsem na dovolené na neobycejné puvabném misté a myslim, Ze by bylo vyborné,
kdybys i ty tam stravil svou dovolenou. Zarucuii ti, ze si vyborné odpocines, budes mit prilezitost
kazdy den pfeplavat nékolik kilometrt v teplé vodé oceanu, a mozna se budes chtit naucit jezdit
na vodnich lyzich nebo zkusit windsurfing. Vecer se muzes setkat s mnozstvim velmi zajimavych
lidi skoro z celého svéta a muzes navazat mnoho novych znamosti... atd.”

Absolutnim opakem c¢lovéka jdouciho za svym cilem je osoba, ktera ma silné rozvinutou tendenci
néc¢emu se vyhybat. MtZete ji poznat podle toho, ze se vyhyba tomu, co nema rada nebo nechce,
a zbavuje se toho. Vyrazné je to zfetelné ve slovnich vypovédich, které takovy clovek pouziva.
Casto se v jejich vétach objevuji slova jako: syhybat se, zbavit se, utéct od problému. Tito 1idé, ktef maji
tendenci se vyhybat, velmi snadno identifikuji problémy a pfedmétem jejich zajmu se velmi casto
stava to, co se jim nepodafilo, nedaif a nepodaif se. S velkymi potizemi jsou naopak schopni
stanovit si vlastni cile. V takové situaci jsou nerozhodni a spise dezorientovani. Jednoduse c¢asto
nevédi, co maji Faktorem, ktery je velmi siln¢ motivuje k ¢innosti, moznost vyhnout se tomu, co
muze pfedstavovat problém. Jestlize chcete motivovat takového clovéka k odjezdu na pro nas jiz
notoricky znamou dovolenou, hovofte s nim nasledujicim zptsobem:

,,Poslys, byl jsem na dovolené na neobycejné puvabném misté a myslim, Ze by bylo vyborné,
kdybys i ty tam stravil svou dovolenou. Zarucuiji ti, ze si vyborné odpocines od vsech
kazdodennich problémii a nebudes se muset starat o vafeni nebo uklizeni. Jsem si jisty, Ze tam
nepotkas nikoho ze svych spolupracovniku, protoze je to jesté velmi malo znamé misto v nejlepsi
oblasti. Vyhnes se tomu, abys travil vecer o samot¢, protoze tam jezdi mnoho zajimavych a velmi
spolecenskych lidi z celé Evropy, takze zapomenes na nudu. A urcité¢ tam nebude prset!®



Seznamil jsem vas jiz se vSemi metaprogramy, jejichz znalost, jak si uz urcit¢ uvédomujete,

se muze stat velmi uzitecnou, zvlasté pifi kontaktech s lidmi, u kterych lze snadno urcit silné krajn{
pusobeni alespon jednoho z nich. Samozfejmé si uvédomujete skutecnost, ze jedna osoba muze
jednat podle nékolika metaprogramu, napiiklad tak, ze clovek, ktery sméfuje za svymi cili, je
soucasn¢ osobou se silnym metaprogramem podobnosti, a clovek, ktery se vyhyba tézkostem, je
soucasné osobou se silnou vnéjsi autoritou. Ponévadz jste vsak uz schopni si dokonale poradit

v situaci, v niz mate co docinéni jen s jednim metaprogramem, jsem si zcela jisty, ze si stejné
dobfe poradite, kdyz jich budete muset identifikovat nékolik.

A co délat v pfipadé, kdy nenf znamo, jaké metaprogramy pouziva dana osoba, nebo kdyz
musime jednat soucasné s né¢kolika osobami?

Anebo kdyz nevime, kdo bude posluchacem této odpovedi nebo ¢tenafem tohoto textu?
Neni nic jednodussiho! Reknéme, ze chci udélat reklamu na knihu, kterou praveé ctete:

,»Znalost téchto technik vam umozni rychleji ziskat nové klienty a vyhnout se konfliktim. Az
poznate druht presupozic a 3 zaklad ni implikace, zvysite uzavirani obchodnich smluv o 74 %.
Jednoduse se vaim mnohem snadnéji pracovat. Koneckonct nékolik tisic obchodnika, kteff jiz
zbohatli, musi mit pravdu, o ¢emz svéddi recenze v pfednich obchodnich ¢asopisech napf.,
Fortune 2000. Sami nejlépe ocenite, co tato knizka pro vas muze znamenat! Vezméte také

v uvahu, ze vasim kolegim se bude s vami snadnéji pracovat. Metody, které zde byly pfedstaveny,
vznikly diky zcela novatorskému vyuziti starych a ovéfenych metod. Musite vyuzit tuto
jedinecnou pfilezitost, protoze se uz nemusi opakovat.*

Z.aver

Az si tplné uvédomite, kolik uzitecnych informaci jste poznali béhem cetby této knihy, mizete
stale pfemyslet nad tim, v jaké oblasti tyto nové schopnosti vyuzijete nejdfive. A nezavisle

na tom, zda to bude v osobnim zivoté, nebo v praci, pokuste se zatim nemyslet na to, kdo

se stane prvni osobou, kterou budete chtit ovlivnit.

A ¢eho tim budete chtit dosahnout?

MNOHO STESTI! Varsava 2002

A. Persvazivni harampadi

Protoze persvazivni techniky jsou pro mnoho lidi urcitou novinkou, je dobré naucit se rozeznat
,»persvazivni harampadi®, které je rovnéz oznacovano jako ,,konverzacni terorismus®, umét

se pied nim branit a odlifovat ho od ETICKE PERSVAZE. Nize uvadim nékolik piiklada. Jsou
ponckud nadsazené, aby byl zdaraznén princip jejich fungovani, jejich struktura vsak pochazi

z bézného zivota. Doufam, ze vam to pomuze rozeznat ,,persvazivni harampadi{“ v kazdodennim
zivoté. Zakladnim ukazatelem, ktery vas na to muze upozornit, je to, jak se budete citit, kdyz
uslysite takovéto jazykové obraty. Jestlize se budete citit nepiili§ dobfe, Spatné, ¢i ,,pohasle®, nebo
se vam bude zdat, ze jste k né¢emu byli donuceni, je to neklamné znameni, ze na vas né¢kdo
pouzil persvazivni harampadi. A zde je né¢kolik piikladu:

Na to nestadis

,»Chtél bych ti to vysvétlit, ale kdyz vezmu v tivahu tvij pavod (vzdélani, inteligenci), jsem si jist,
ze nebudes schopen to pochopit.*



Dokonce i pro tebe
,,To, co ti feknu, bude srozumitelné tebe.
To #¢ prejde

,» Také jsem si to myslel, kdyz jsem byl ve tvém véku® nebo ,,Az citoveé dospéjes (intelektualné,
dusevné) a zmoudfis, budes souhlasit s mym pohledem na véc™ nebo ,,Jsi na svéte jesté prilis
kratce, nemyslis?*

Diagniza
»Mluvis takto, protoze jsi muz (zena).*

»oouhlasis s potraty, protoze hluboko v sobé mas zablokované sexualni potfeby a to té frustruje,
coz je typické pro osoby, které v détstvi prozily trauma.*

,,J81 proti potratiim, protoze hluboko v sobé mas zablokované sexualni potfeby a to té frustruje,
coz je typické pro osoby, které v détstvi prozily trauma.*

,,Jako dité jsi nebyl kojeny, je to tak?*
Malickosti

V tomto pfipadé jde o to, Ze se va§ komunikacni partner misto pfimé reakce na komentaf nebo
odpovéd’ na otazku snazi soustfedit na néjakou nepodstatnou malickost, aby se tak vyhnul
odpovédi nebo ziskal ¢as na rozmyslenou:

,,J€ potfeba, abys pfesnéji popsal, co mas na mysli, kdyz fikas, ze...*

,,Pouzil jsi slovo ,,citim® misto, ,,myslim®, a jestlize, misto abys pfemyslel, pocit’ujes, tak zadnym
rozumnym argumentim neporozumis.*

,Rekl jsi, ze bydlis naproti matefské skolce. Proc jsi tak fascinovan détmi, jsi snad pedofil?*
Jd jsem to viibec nerekl

,,Copak jsem ti nékdy pfipominal téch 9 468 korun, které mi dluzi§? Copak jsem t¢ nékdy
obtézoval tim, jak moc ty penize potfebuji pro svou nemocnou matkur

,, Viubec mé nezajima, ze jini lidé fikaji, ze jsi nudny a bez napadu...*

,» Vazen{ pratelé, nebudu to dlouho rozvadét, ale...* (hovoif o tom pak dvé hodiny).
Agitator

- Napiiklad pfi rodinném setkan:

- Ma vibec tahle rodina pro tebe néjaky vyznam?

- No, ano... ma.

- V takovém pifpadé budes u mé zitra v kancelafi

ve dvanact hodin a pfineses mi penize.

Nebo



- Chees snad, aby v Cechach zacali vladnout ¢inéti komunisté?
-Ne.

- V takovém piipad¢ vol stranu XY!

ZLablceni mozkn

Komplikované tvrzeni, které paralyzuje mozek, napf.:

,,Problém spociva v tom, Ze tvoje mysleni probiha linearnim versus konfiguraénim zptisobem,
a tato otazka vyzaduje pouziti viceuroviiového matrixu.*

Slovni salat

Je to recept na pifpravu rafinovaného zahlceni slovy. Budeme k tomu potfebovat: filozoficky
znéjici slova a obtiznou vétnou skladbu, nesrozumitelné latinské vyrazy, banalni lidova moudra
a hantyrku. Vse smichame dohromady, a poté pfidame nckolik slavek, které se jen okrajove
dotykaji tématu, o némz je fec. Na posluchace to udéla dojem a vam poskytne cas na vymysleni
néceho, co budete chtit fici, a v jistych kruzich to dokonce muze byt pfijato jako velice
smysluplna odpoved’, napt.:

,»Z hlediska obecné situace na mezinarodnich trzich, nalad panujicich mezi ¢eskymi zemédélci
v Polabské nizin¢ a kognitivni situace volicd, musime pfipustit, aniz bychom se vsak z toho
snazili vy tfiskat néjaky politicky kapital, ze Ceska republika se nakonec musi stat Ceskou
republikou. Souhlasis se mnou?*

V extrémnich pfipadech je mozné zaslechnout nasledujici rozhovor:

- Domnivam se, ze bezpecnostni pasy chrani pfed urazem.

- Pouzil jsi v jedné véte slova ,,bezpecnostni® a ,,uraz*. Prozil jsi snad v détstvi néjaké trauma,
které muze za to, ze ti chybi pocit bezpeci?

- A jakou to ma s tim v§im souvislost?
- Problém spociva v tom, ze tvoje mysleni probiha

linearnim versus konfiguracnim zptisobem, a tato otazka vyzaduje pouziti vicedroviiového
matrixu.

-Ja jsem pouze fekl, ze je potieba si zapnout pasy.

- A je snad néjaky rozdil mezi tim, co jsi fekl, a obycejnym fasizmem?

- Dobfe, tak si ten pas nezapine;.

- Z hlediska obecné mezinarodni situace a jesté

stale zivych vzpominek na komunisticky teror, musime pfipustit i opacné nazory, aniz bychom
se vSak snazili z toho vy tfiskat néjaky politicky kapital, Némci nam pfe ci nebudou plivat

do tvafe. Souhlasis§ se mnou?

\Psychoterapeut

Pokud nevite, jak mate odpovédét, vzdy se muzete zachranit nasledujicim zptusobem:



L,2Hmmm.. .

Mhm...“

3

Aha.*

3
,»A jaky z toho mas pocit?*

Pouziti persvazivniho harampadi v situaci, kdy jednate se svym obchodnim partnerem ¢i
zakaznikem, vam muze pomoci zbavit jej slov, a vam dat pocit uspokojent, Ze jste méli posledni
slovo... ale proc¢ vlastné hovofite se zakaznikem? Chcete mit svou pravdu nebo jeho penize?

Kdyz pouzivate persvazivni vzorce, vzdy pamatujte na to, aby vas zakaznik mél pocit, Ze je to on,
kdo ma pravdu a pocit uspokojeni, které plynou z toho, ze s vami jedna. Vy musite byt spokojeni
s uskutecnénou transakci.

Varsava 2004

Do této chvili jste se seznamili s technikami persvaze a ovliviiovani lidi pomoci slov. Existuje
vsak jesté néco, co vam umozni jesté vice zvysit silu vaseho ptusobeni na ostatni lidi. Jsou to
persvazivni taktika a strategie.

Kdybych mél srovnat ovliviiovani lidi s rybolovem, tak persvazivni jazyk by byl udici, vlascem,
sadou hacku a znalostmi o tom, jak maskovat hacek pomoci navnady. Kazdému rybafi je vsak
velmi dobfe znamo, ze jediné mistfi védi, kde, kdy a jak nejlépe nahodit udici, aby ryba sezrala
navnadu i s hackem.

Persvazivni taktika a strategie je nazev mé dalsi knihy persvazi a ovliviiovani. Dozvite se z ni,
jakym zpusobem vami manipuluji ostatnf lidé a jakym zpasobem obycejni lidé mohou pouzivat
persvazivni taktiku a strategii a dosahovat tak piekvapive uspesnym zptusobem prevahy nad
jinymi lidmi a ziskavat kontrolu nad svym zivotem.

Nékolik lidi z téch, které cetly tuto knihou pfed jejim publikovanim, oznacili pouhou skutecnost,
ze v ni byly odhaleny takové informace, za nebezpecnou a pobufujici.

Myslim si, ze takové hodnoceni celé véci je pfehnané, ale muzete se o tom pfesvédcit sami.
Abych vam to usnadnil, na nasledujicich strankach jsem umistil ukazku z prvni kapitoly. Ctéte jen
na vlastni nebezpedi.

B. Jak ovliviiovat osoby, které se tomu brani,
a to zpusobem, Ze si toho ani nev§imnou

Tajnd zprdava o nepovolenych taktikdch a strategiich podvédomé persvaze
UPOZORNENI!

Mate-Ii alespon zlomek smyslu pro slusnost, né¢jaké moralni zasady a k tomu jeste véfite, ze se v zivote fidite vlastni
vuli, tak okamzité zavfete tuto knihu a odlozte ji! Jako inteligentn{ lidé si musite byt védomi toho, Ze je lepsi, kdyz
o urcitych vécech nebudete védét. Po pfecteni tohoto textu se vas totiz muize zmocnit paranoidni pocit.

Tato ¢ast je urcena pouze tém, ktefi chtéji poznat ty nejbezohlednéjsi taktiky, strategie a techniky
manipulace s druhymi lidmi. Mozna, ze odhaleni urcitych mechanizmu je nebezpecné, ale véfim,
ze jste dospélou a zodpovednou osobou a budete tyto informace pouzivat rozumné a s mirou.
Rozumim tomu také tak, ze pfijimate skutecnost, ze muazete nést vsechny dusledky vyplyvajici



ze ziskani a pouzivani téchto informaci. Jestlize se povazujete za poctivého clovéka, tak okamzité

zavfete tuto knihu a odlozte ji
Jesté jste nepfestali ¢ist? V takovém pfipadé mam co docinéni s:

Clovekem bez kapky smyslu pro slusnost, bez moralnich zasad, ¢ili nemoralnim a k tomu
naivnim, ktery véi{ ve svobodnou vili. A nejste ani inteligentni, protoze si neuvédomujete,
ze o jistych vécech je 1épe nevédét. A kromé toho nejste poctivy clovek.

nebo

Se slusnym clovékem, ktery se fidi moralnimi zasadami a k tomu je inteligentni, protoze

se rozhodl vstoupit na zakazané tizemi pro nemoralni a neslusné lidi, kteff chtéji poznat
nejbezohlednéjsi taktiky, strategie a techniky manipulace druhymi lidmi. Kromé toho jste clovek,
ktery je pfipraven se dobrovolné stat paranoidnim!

Jsem pfesvedéen, ze zde mam co docinéni s typem ,,B“, ¢ili spravaym, slusnym clovékem
a k tomu takovym, ktery velmi dba na moralni zasady. A mozna se chcete dozveédét...

Jak zafidit, aby lidé délali to, co chcete, a aby to délali dokonce v rozporu se sebou samymi
a svymi pfedstavami o tom, co je dobré a spravné!

Prave pfed chvili jsem to udélal. Prestoze se v hloubi duse povazujete za poctivého a slu§ného
clovéka, ktery dodrzuje moraln{ zasady a ktery odmita bezohlednou manipulaci s lidmi, mate pfed
sebou otevienou knihu a pokracujete v jeji cetbé. Cheete védét vice o tom, jak jsem toho dosahl?

To, co se dozvite za okamzik, vas muze zaskocit.

Stalo se mi, ze v prubéhu mych kurzu nékteff tcastnici odchazeli, protoze je pobufovalo to,
o ¢em jsem pfednasel. Jsem toho nazoru, ze udélali moc dobfe, a nemam proti tomu zadné
namitky. Sam bych radé¢ji o tom vSem vibec nechtél védét. Mam-li byt upfimny, musim fici, ze:

Informace, se kterymi se za okamzik seznamite, vas mohou poznamenat na cely zbytek vaseho
zivotal

Dalsi seznamovani se s timto materidlem bude mit za nasledek, ze se naucite ovliviiovat lidi
a manipulovat s nimi takovym zpusobem, o jehoz existenci nemate ani ponéti.

Tyto metody nepochazeji z psychologickych ucebnic (tam se mozna objevi teprve za nékolik let).
Jde o kombinaci praktickych znalosti, které vychazeji ze zkusenosti, technik ovliviiujicich
podveédomi, které byly vypracovany tajnymi, specialnimi vojenskymi jednotkami psychologickych
operaci, metod ziskavani agentu rozvédky a praktickych vyzkumu a testu vedenych odborniky

z oblasti marketingu a prodeje (psychologie nezna ani desetinu z toho, co tito lidé védi, dokazi

a jsou schopni bez skrupuli pouzit. Pfisernél!)

A co kdyby byly tyto uc¢inné techniky pouzity k tomu, aby byli lidé ovliviiovani za ucelem
dosazeni dobrych a etickych cila? Zamyslete se, kdyby bylo mozné zacit ucinné ovliviiovat lidi,
aby zacali zdravéji zit, prestali se zabijet, nekradli, nepodvadéli a neuzivali drogy, neriskovali
nakazu AIDS, zacali se motivovat a ucit se. Copak se jim nesnazime fici, ze nedélaji dobrou véc,
ze si skodi? Vime, co jim chceme fici. Jesté to vsak neumime udélat tak, aby to mélo vliv

na zménu jejich chovani. Nevime, jak jim to fici.

A nyni, pokud jesté stale Ctete, znamena to, ze jste piipraveni zacit své vzdélavani v oblasti
bezohlednych a tajnych metod persvaze a ovliviiovani lidi. Pfes vSechno zdani je pouziti vétsiny
taktik, strategii a technik jednoduché a snadné.



Zacnéme od nastinu obecné strategie jednotlivych po sob¢ jdoucich etap ¢i krokua persvazivniho
procesu:

* Zaujméte pozornost posluchace, ¢tenafe.
* Piipoutejte jeho pozornost ke své osobé, ke své prezentaci.

* Povzbudte jeho pfedstavivost a navrhnéte téma pro jeho fantazii tak, aby se myslenky
pfedem vydaly urcitou cestou a zacaly vyvolavat pocity, které budou uzite¢né pro vase
cile.

* Zacnéte pusobit na podvédomi, aby zacalo uvazovat o pfijeti daného rozhodnuti.
e Predstavte racionalni zdivodnéni pro toto rozhodnuti.

* Sestavte svou nabidku takovym zpusobem, aby nebylo mozné se ji ubranit.

* Usnadnéte jeji pusobeni.

Toto schéma samoziejmé nemusi byt linearni, to znamena, ze jednotlivé etapy nemuseji vzdy
nasledovat v tom pofadi, které bylo uvedeno, ackoliv toto pofadi zvysuje uspésnost celého
procesu. Nékteré kroky mohou byt vykonavany témeéf soucasné.

Podivejme se blize na to, jakym zpusobem jsem dosahl toho, Ze stale Ctete tento text. Zaujal jsem
vasi pozornost nadpisem, titulkem umisténym v horni ¢asti stranky. Titulek nebo nadpis je
oznamenim, reklamou na vasi prezentaci. Pfitahuje pozornost a ziskava si ji. Na okamzik, kratky,
ale dostate¢né dlouhy na to, aby bylo mozné zahajit proces ,,pfipoutani pozornosti®.

Co pritahlo vasi pozornost? Tézko fici, ale pouzil jsem dva mechanismy, které jsem pak
zopakoval jeste nekolikrat. Jednim z nich je konstrukce nadpisu znama pracovnikum reklamnich
agentur jiz n¢kolik desitek let. Pouzil jsem jedno z takzvanych magickych slov — ,,jak®.

Existuje nékolik takovychto slov a bylo zjisténo, ze jejich pouziti z néjakého diavodu zvysuje silu
vypovédi ziskat si adresatovu pozornost. Dals$imi slovy jsou... ale o tom az pozdéji. Jesté
se k tomu vratime.

Druhym mechanizmem, ktery jsem pouzil v nadpisu, je obycejna lidska zvédavost. Zvédavost je
silnym motorem, ktery zptusobuje, Ze lidé nékdy délaji podivné véci. Vzpomente si — urcité
alespon jednou v zivote¢ se vam povedlo udélat néco pro vas neobvyklého jen proto, abyste
uhasili svou zvédavost.

Zvédavost je mozné vyvolat nejen slovem ,,jak®, je to mozné udélat mnoha jinymi zpusoby,
napifklad pomoci takovych formulaci jako ,,tajny* ¢i ,,utajeny*. To pusobi na zvédavost

a vzbuzuje ji natolik, Ze jsem zaujal vasi pozornost dostatecné dlouho, abych mohl zacit

s procesem pfipoutavani pozornosti. Zvédavost udrzuje také ,,nedokoncenost™ — ktera jsou,

k ¢ertu, ta zbyvajici ,,magicka* slovar! Vice o nedokoncenosti a efektu Zeigarnik se rozepisi
pozdéji.

Jakym zptisobem jsem zacal pfipoutavat vasi pozornost? Pouzil jsem k tomu dva druhy technik.
Prvni z nich spociva v tom, ze jsem se dotkl vasich pfedstav o sobé samych, moralce, slusnosti
atd. Vétsina lidi se za takové povazuje, a tak jsem usoudil, ze nejste vyjimkou. V NLP bychom to

nazvali ,,pacingem obrazu sebe samého®. Muzeme také fici, Ze trocha pochlebovani pfinasi dobré
vysledky. Jako inteligentni osoba se mnou budete zcela urcité souhlasit, nemam pravdu?



