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Jak presveédcit rychle

Dar, jejz ziskate na oplatku za to, Ze jste néco dali, je tak nesou-
méritelny, Ze je takika nespravedlivé jej prijmout.
— Rod McKuen

samostatnou kapitolu. Tato kapitola bude ovSem trochu jina.
Ne snad ze by byla mén¢ dulezita, pravé naopak. Toto jsou tak-
tické postupy, jimz budete okamzité rozumét a dokazete jich vyuzivat
bez néjakého nacviku nebo zkusenosti. Také proto jsem je v knize za-

vvvvvv

S 7 doposud jsem hlavnim taktikam presvédCovani vénoval vzdy

techniky, protoze jejich osvojeni vam bude trvat déle.

Tyto taktiky jsou rovnéz ze vSech postupti pii prfesvédcovani ty nej-
vice nasnad¢ a hodné lidi, na které je uplatnite, je prokoukne. Ale
1 kdyz je rozpoznaji, neznamena to, ze budou netcinné. Lidé ¢asto néco
odhali a mysli si, ze tim jsou proti tomu imunni. Na hlubsi urovni
ovSem proces bézi dal a piindsi pozadovany efekt. Taktiku rychlého
piesvédcovani je nejlépe vyuzit jako podporu, kdyz ji dokazete zkom-
binovat s jinymi, podstatnéj$imi postupy, aby nakonec vytvoftily t€in-
nou strategii.
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Spolec¢enska primérenost

Dr. Robert Cialdini tento pojem ve své klasické publikaci Influence —
Science and Practice (Allyn & Bacon, 2001) nazyva spole¢enskym po-
tvrzenim. Princip spolecenského potvrzeni je, Ze my sami urcujeme, co
je spravné, tim, Ze patrame po tom, co za spravné povazuji ostatni. Jest-
lize svym posluchaclim predlozite dikazy nebo priklady toho, co
ného prostiedku, jak lidi pfimét k néjaké akci, o niz si nejsou zcela jisti.

Diivod, pro¢ radé€ji pouzivam termin spolecenskd primérenost a ni-
koli spolecenské potvrzeni, je ten, ze podle mého tenhle princip jde po-
nékud hloubégji. Domnivam se, Ze lidé maji své specifické potieby, jez
sami znaji, jez ale zlstavaji nenaplnény a neustale se poohlizeji po né-
kom, kdo by na tom byl podobné¢ jako oni. Potfebuji spole¢ensky vzor,
a kdyZ ho najdou, okamzité zacnou jeho chovani napodobovat. Staci
jim takovy vzor nabidnout a ziskate pro sebe vyhodu. Znamena to pro
né mnohem vic nez jen vidét, ze nékdo jiny néco déla a ze by bylo fajn
délat totéz. Vy je vlastné vedete za rucicku a fikate jim, co maji udélat,
a pak jim poskytnete spolecensky vzor, nékoho, kdo je ptresné jako oni
a déla to, co oni.

Pojem spolecenské potvrzeni znamena, Ze jestlize néco délaji vsich-
ni, pak je to patrné spravné. Spolecenskou pfimétrenosti rozumime, ze
lidé predevsim touzi citit se jako individuality, ale neni jim proti mysli
nasledovat ty, ktefi patii k elitni skupiné — lidi, co jsou pfesné jako oni.

Chcete-li vyuzit spolecenské pfimétenosti pti pfesvédcovani, uved’-
te co nejvic takovych, kteti se podobaji osobé, jiz presvédcujete, ale je-
jich podobnost prezentujte jako cosi osobitého. Takto lidé jednoduse
ziskaji velkou odvahu udélat néco, o ¢em by piedtim ani neuvazovali.
Nejde o to, ze to déla kazdy, ale o to, ze to déla kazdy podobny mné. Ti,
ktefi si n€jaky produkt potidi mezi prvnimi, si na spole¢enské pométo-
vani hodné potrpi, protoze jich je malo a uzivaji si to. Celou svou iden-
titu buduji kolem piedstavy, Ze jsou prvni a dali na frak konkurenci.
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Souhlas

Souhlas jde ruku v ruce se spolecenskou priméfenosti. Souhlas je jed-
noduse shoda nazort. Je mnohem snazsi pohnout nazorem lidi, jez se
snazite presvédcit, kdyz mlzete poukazat na to, Ze nekdo jako oni
anebo nékdo, koho si vazi, sdili jejich nazory.

Najdéte si béhem piipravy na pohovor Cas a hledejte, v ¢em mate
s budoucim klientem shodné nazory. Lhostejno, zda jich je vice nebo
jen jediny, predstavuji oblast shody, kam je mozno dostat se i s myslen-
kou zcela novou. Diivéra je samoziejmou podminkou souhlasu a spolu
se souhlasem narista.

Ptenos moci probéhne snadnéji, jestlize dokazete prezentovat na-
zor, jejz zastava i nékdo, komu osoba, kterou piesvédcujete, duvéiuje.
Jeste silngji ptisobi, kdyz onen vlivny jedinec vetejné prohlasi, ze sviij
nazor sdili s vami.

S¢itani souhlasnych postojit béhem procesu presvédcovani také va-
Se publikum snaze vede k tomu, Ze vyvodi zavéry, jaké vam vyhovuji.
Obzvlasté to plati, presvédcujete-1i vétsi skupinu, protoze se projevi
efekt spolecenské priméfenosti, aktivniho procesu, jejz lidé pozoruji
a na némz se podileji. Cim vic lidi s vami souhlasi a sdili va$ nazor, tim
pravdépodobné;ji jej pfevezmou v souvislosti s novymi napady i ostat-
ni. Taky ve vas mnohem snaz naleznou zalibeni, a to je téma, jemuz se
za chvili budeme vénovat podrobngji.

Empatie

Alex Mandossian, o kterém se v této knize doctete jeste vice, vypravi
pribéh, ktery skvéle ilustruje rozdil mezi empatii a soucitem. Ve svych
slavnych televiznich seminatich to vysvétluje nasledovné: Piedstavte si,
ze jste na lodi, ktera se pohupuje na docela slusnych vinach. Vas kama-
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rad stoji u zabradli a jde na n¢j moiska nemoc. Zezelena a zacne zvracet
do mote. Jdete k nému, poplacate ho po zadech a feknete mu, ze je vam
moc lito, ze je mu tak zle — to je soucit. Jestli k nému piijdete a udéla se
vam taky Soufl a nakonec se spolu s nim poblinkate, je to empatie.

Timto poné€kud piili§ plastickym podobenstvim se i slozita myslen-
ka naramn¢ zjednodusi. Chcete piesvédCovat jiné a proto potfebujete,
aby se do vasich myslenek vcitili. Cheete, aby pochopili a ztotoznili se
s vasi situaci, pocity a motivy. Kdyz k vam pociti empatii, jen sotva
budou vase zavéry povazovat za nespravné.

Emoce posiluji empatii jako nic jiného. Cim vic dokazete jejich roz-
hodovani ovlivnit emocemi, tim vic se ztotozni s vami i vasimi ideje-
mi, tim rychleji pociti empatii. Pfidejte nékolik podobnych zkuSenosti,
které zazili jini, a poukaZzte na to, jak oni své problémy vyfesili, a em-
patie vasich posluchacii se prohloubi.

Kli¢em k vyuzivani empatie ziistava, Ze nechcete, aby vas ostatni li-
tovali (soucit), vy potiebujete, aby se do vasi situace (nebo nékoho,
kdo je na tom stejné jako oni) vcitili tak silng, Ze si ani nedokazou pted-
stavit, ze by s vami nesouhlasili.

Ja o koze, ty o voze, aneb jde to i oklikou

Staré piislovi pravi, Ze sebedelsi cesta zac¢ind prvnim krokem. Ja vim,
o presvédcovani se tu nemluvi, ale plati to i pro né.

Zuplna n¢koho presveédcit nikdy nevypada tak, ze byste nékoho pfi-
meli akceptovat jakousi jedinou velikou ptedstavu. Je to proces, kdy
dané osob¢ vnutite mnozstvi malych predstav a ta ptivodni velka mys-
lenka se ofeze do pfijatelnych rozmeéri. Pro lidi je mnohem snazsi ak-
ceptovat nejprve malé napady a malé zmény. Jakmile jeden nebo dva
takové napady pfijmou, je mnohem leh¢i je presveédcCit o dalSich.

Mg¢jte prosim na paméti, ze ted’ nemluvim o situaci, kdy uvrtate po-
sluchace k apriornimu souhlasu s ¢imkoli a pak jim vysazite jednotlivé
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polozky, na které maji kyvnout. To je salonni trik, a i kdyby tekli ano,
s nejvetsi pravdépodobnosti si to brzy rozmysli.

Hezkou obchvatnou strategii bude, kdyz lidi pfimé&jete k souhlasu
s malymi koncepty, malymi ustupky, ve vztahu k predstavé, ktera je to-
tozna s rozhodnutim, k némuz chcete sméfovat. Je ve vaSem zajmu vy-
brat si takové koncepty, které jsou nejsnaze piijatelné a které mohou
nejspiSe ovlivnit dal§i rozhodnuti. Peclivym vybérem téchto vlivnych
myslenek dokazete pomalu ale jisté své publikum dovést k zavérecné-
mu rozhodnuti, které je velmi zavazné a pritom se zda byt logické
a snadné.

Jit na véci od lesa, obchvatem, je skrytou taktikou presvédcovani,
ktera miize navodit pocit uspokojeni s dosazeného ispéchu. Par véci se
vyzehli, o dalSich se dohodneme a hned je nam lip. Je to takovy impuls,
oni rozuméji vam, vy rozumite jim. Je vétsi Sance, Ze si padnete do oka,
vzdyt’ ted’ mate néco, co vas spojuje. Spole¢né pouto problému, jez jste
oba vyfesili, umi vyrazné posilit a prohloubit vzajemné vztahy.

Vétsina lidi si nepotrpi na opakované omilani stejnych problémd.
Kdyz uz se k urcitému velkému problému naslo mnoho, ne-li vétsina
dil¢ich feseni, jsou ochotni to dotahnout do konce s ¢lovékem, s nimz
uz se dostali tak daleko. Z toho logicky plyne, Ze se jim nejspis nebude
chtit, ted’, kdy se findlni feSeni rysuje na obzoru, znovu zacinat s né-
kym novym.

Sympatie

Byt lidem sympaticky je velice cenna deviza, kterou si pro ucely pie-
svédcovani musite péstovat. VSichni radi spolupracujeme s lidmi, kte-
i se nam zamlouvaji. Je mnohem snazsi akceptovat néjakou myslenku
od nékoho, kdo se nam libi, nez od ¢lovéka, jenz je nam lhostejny.
Byt sympaticky neznamena, Ze se stanete nejlepsim kamosem kaz-
dého, koho kdy budete o néCem presvédcovat, jde prosté o to, aby ve
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vasi spole¢nosti bylo ostatnim volné a prijemné. Nasleduje nékolik ry-
su, které z nas v ocich jinych délaji sympataky:

@ Spolecné zazitky

@ Plivod ve stejném socioekonomickém prostiedi
@ Pivod v obdobném regionu

@ Pfijemna osobnost

@ Dobré¢ vychovani a Gpravny zevnéjsek

@ Neochota drbat a pomlouvat

@ Dobra uroven znalosti a ochota se o né podélit
@ Schopnost aktivné naslouchat pfi rozhovoru

@ QOchota prozradit i néco o sobg, jez utuzuje vztahy
@ Smysl pro humor a schopnost odleh¢it situaci
@ Schopnost udrzovat konverzaci

@ Sebeduivéra a ponejvice dobra nalada

Byt sympaticky neni pro vétSinu lidi az tak tézké. Dokazou to i ti,
kteti moc ptijemné nevypadaji a kdo si mnohdy prosté jen neuvédomu-
Ji, Ze ostatni stoji o jejich spolecnost.

Byt sympaticky ovSem vyzaduje neustalou snahu. Kazdy z nds ma
mizerné dny a zna lidi, ktefi mu osobn¢ nejsou zrovna po chuti. Potie-
bujete-li presvédCovat vétSinu z téch, s nimiz piijdete do styku, pak
musite umét byt sympaticky i pro ty, co vam sympatiéti nejsou. Tim ne-
naznacuji, Ze byste na sobé méli nechat Stipat diivi. Chci tim fict, Ze
nekdy prosté musite ledacos spolknout a situace vytvaret tak, abyste
dokazali vyjit i s nékym, s kym by vam to normaln€ moc neslo.

Byt sympaticky je zasadné dulezité, protoze neni tézké odmitnout
neékoho, kdo nds nezajima anebo je ndm vyslovené protivny. Zato je
prakticky nemozné nepomoci tém, kdo se nam zamlouvaji, pokud jsou
jejich pozadavky rozumné. Zalibeni vychazi z emocionalni potieby.
Pottebujeme, aby nas lidi méli radi, chceme se jim libit. Mlizeme se
pretrhnout, abychom odmeénili ty, co jsou ndm sympaticti a maji nas ta-
ky radi. Ten, komu se libime, si nas také 1épe zapamatuje. Pro nékoho,
kdo neni zrovna sympat'dk a piesto si ho jiny oblibil, je takovyto
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¢lovék nezapomenutelny — a vy si taky pamatujete fidice, ktery vam
dnes v ranni Spicce dal prednost.

Mame-1li moznost volby, vybereme si radéji nékoho, kdo se nam li-
bi a komu se libime my. Kdybyste naptiklad vahali mezi dodavateli, ur-

Libi se nam lidé, ktefi jsou jako my, takZe nezapominejte zdurazio-
vat to, co mate spole¢ného, a vzajemny vztah posilite. Nevahejte s po-
moci, pokud je ji zapotiebi. Nabidnéte radu nebo informace, které jsou
jinak nedostupné. Zjistéte si, jaké ma kdo koni¢ky a zajmy a o téch pak
mluvte. Zaslete tfeba novinovy vystiizek s ¢lankem o tématu, o némz
jste diskutovali.

My se za chvilku zaméfime na to, co znamena davat, abych dostal
néco nazpét. Mezitim vam ale poodhalim jedno tajemstvi. Na kazdé
obchodni vystave, kterou navstivim, je plno celebrit rozdavajicich au-
togramy napravo nalevo. Cokoli podepiSou si hledim vzit (a nekdy
i dva tfi kousky, nac se stydét). Ne ze by mi na tom tolik zalezelo. Mam
totiz skiin nacpanou skvélymi darky, za néz mne né¢kdo bude mit moc
rad.

Predstavte si, co se stane, kdyz mi tfeba ptiznate, jak moc fandite
profesionalnimu zapasnikovi Goldbergovi, a o par dni pozd¢ji ode mne
dostanete jeho velkou barevnou fotku s vlastnoruénim podpisem.
Budete mé mit radi... a to hodné€. Pokud byste se podivali na mou sbir-
ku, najdete tam fotbalové i basketové mice, micky na baseball, tricka,
fotky vSech formatt a typi, knihy, Casopisy, osusky, golfové micky,
pivni lahve, kosmetiku a tucty dalsich véci. To vSe podepsano kdekym,
pocinaje Sylvestrem Stallonem a konce hlavni roztleskavackou San
Francisco 49ers (profesionalniho klubu amerického fotbalu, pozn.
prekl.). A za nic jsem nedal ani halit. Méli byste vidét, kolik lidi si
mysli, ze jsem skvély chlapik, vzdyt’ jsem jim dal osobni darek.
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