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Persuase

Definici formuloval prof. PhDr. Rudolf Kohoutek, CSc. jako poucovani, presvéd¢ovani,
piremlouvani, ovliviiovani ¢i argumentaci.

Pojem persuase definuje téz Hartliv psychologicky slovnik (P. Hartl, 1993, Praha a dalsi
vydani) téz jako ,,zptisob ovliviiovani postojl a jednani ¢lovéka rozumovym presvédéovanim
a vécnou argumentaci, diraz je kladen na intelekt a emoce presvédcovaného, v klinické praxi
uzivano jako metoda racionalni psychoterapie, spoléhajici na soudnost a kriticnost pacienta,
cilem direktivniho pfesvédCovani je porozuméni a uvédomeéni si chybnych postojti pacienta,
persuase je, bohuzel, uspésna pouze tam, kde v pozadi neplsobi siln€jsi podvédomé ¢i
potlacené emocionalni komplexy.*

Persuase jako metoda presvédéovani

PtesvédCovani je vyznamnou soucésti komunikaéniho procesu. Na vzijemném piisobeni
komunikujicich subjektti se podili pfiblizn€ jednou pétinou. Pfitom je nutné dodrzovat tii
zakladni zésady: dobrovolnost, zdiivodnénost a zainteresovanost posluchace.

Jde vlastné o to, ze presvéd¢ovany sam dobrovolné zméni sviij nazor. PresvédCeni, které je
vysledkem procesu piesvédcovani, l1ze charakterizovat podle n€kolika faktort, jako je napf.
zkuSenost (empirické x teoretické ), prezentace (demonstrativni x utajovand), ptivod (zakladni
x odvozené), efekt (zadouci x nezadouci), nebo kombinace racionalni, afektivni a ¢innostni
slozky (presvédceni, nekritickost, fanatismus).

Pii pfesvédCovani pouzivame verbalni a neverbalni komunikacni prostfedky. Je potieba dbat
na pravdivost tvrzeni, vyznam slov, konvence, vlastnosti a kvalitu pouzitych kanalti. Musime
ziskat posluchacovu divéru, byt v jejich ocich nékdo, kdo jim ptedklada pravdivé, prospésné
a uzite¢né myslenky.

Byly vypracovany riizné metody zmén postojil, napt. argumentace. TézZ se prokazalo, ze tytéz
argumenty mohou mit rizny vliv: zatimco pozitivn¢ hodnocena diveéryhodna osoba dosahla
pomoci argumentace zmény u témét 25% pokusnych osob, osoba méné divéryhodnd s tymiz
argumenty dosahla zmén jen u 7% pokusnych osob, které byly argumentaci vystaveny.

Setkavame se téZ s pojmem tzv. ,sleeper efekt”, kdy argumenty zacinaji piisobit aZ né¢jakou
dobu po piedneseni argumentli a jejich pfijemcem, ktery mezitim zapomnél, od koho



argumenty pochazeji, a tim tyto argumenty pusobi jiZz jen svym obsahem a nejsou ovlivnény
vztahem piijemce k osob¢, ktera je prezentovala.

Problémem argumentace mulize byt jeji jednostrannost (argumenty jen pro jedno stanovisko)
nebo vicestrannost (argumenty pro vice stanovisek), resp. pomér argumentii pro a proti apod.

Ukazalo se, ze vicestranna argumentace je u vzdélanych osob uc¢inngjsi nez jednostrannd, u
mén¢ inteligentnich osob je tomu naopak.

Zmény postoju na zdkladé¢ dvoustranné argumentace jsou trvalejsi nez zmény vyvolané
jednostrannym sdélenim, nebot’ jsou odolng€jsi viici eventualni nasledné propagandé.

Obecné vzato, je pfemlouvani méné ucinné nez osobni bezprostiedni zkuSenosti, zvIasté
traumatické a viitbec vysoce afektogenni zazitky mohou meénit postoje razem a radikalné, jak
je dobfe znamo zejména ze zkuSenosti lidi, ktefi zili v totalitnich spolecenskych systémech a
stali se napt. z vyznavact komunismu jeho odpiirci.

Metody piesvédCovani zahrnuji kliCové momenty, které rozhoduji o jejich uspéchu ¢i
netspéchu. Rada znich je podminéna psychologickymi faktory. Proto se proces
presvédcovani stal oblasti zajmu psychologie.

Fenomén argumentace je mozno definovat z riznych hledisek.

Jde o proces, ktery ma jista pravidla, mél by probihat systémové nikoli spontianné a
chaoticky.

Pti formulaci argumentii se zaméfujeme na dva faktory: zprostfedkovani a umistovani.
Zprosttedkovanim rozumime zpiisob podani presvédéivych argumenti. Rozhodujici je
jejich rychlost nebo pomalost, nao¢kovani, vaha argumentii a opakovani. Umist'ovani potom
fesi polohu argumentl v prostoru a Case.

Ke svému piresvédceni posluchaci rovnéz potiebuji adekvatni fakta a tvrzeni. Pravé tvrzeni, o
kterém chceme posluchace piesvédcit, nazyvame tezi. Pro formulaci G¢inné a obhajitelné teze
plati tfi hlavni podminky:

* komunikativnost (spravna formulace),
* kontradiktivnost

(existence dvou uplné, ¢astecné nebo problémové protikladnych tezi)
* personifikovanost (zosobnénost x odosobnénost).

Prosttedky, kterymi pravdivost teze dokazujeme, jsou argumenty. Délime je podle povahy na
faktografické, logické a emociondlni, nebo na zakladni a odvozené, kladné a zaporné apod.

Presvédcéovani

vyznam, klasifikace a faktory

Piesvédcovani je vyznamnou soucasti komunika¢niho procesu, konkrétné jeho interakcni
sloZky. Na vzajemném plsobeni komunikujicich subjektii se podili 21%. Piesvédcovani miize
byt realizovano jednosmérné nebo dvousmérn€, piimo nebo zprostiedkované, a ve vétSing



pfipadll interaktivni cestou. Pfitom je nutné dodrzovat jiz uvedené tii zdkladni zasady:
dobrovolnost, zdlivodnénost a zainteresovanost posluchace.

Presvédceni, které je vysledkem procesu presvédCovani, lze charakterizovat podle uvedenych
zakladnich faktorti, jako je napf. zkuSenost, prezentace, ptivod, efekt, nebo kombinace
racionalni, afektivni a ¢innostni slozky atp.

Pti presvédcovani pouzivame verbalni a neverbalni (télesné, zvukové, prostiedi) komunikacni
prosttedky. Je potfeba dbat na pravdivost tvrzeni, vyznam slov (denotativni x konotativni),
konvence, vlastnosti a kvalitu pouzitych kanala.

Prehled metod presvédéovani, argumenty — primé a neprimé presvédéovani

argumenty ziskavame:

* konstatovanim skutecnosti, ktera je vSeobecné uznavana a neni tieba ji
dokazovat

» statistickymi udaji z diivéryhodnych zdroji

* indukei

* dedukci

* analogii

e autoritou, na niZ se odvolavame

e tvrzeni s logickymi chybami a faleSnymi argumenty — napriklad:

v argumentace faleSnou autoritou — pani Novakova, kterd &te vSechny noviny...,
slavné osobnosti, které nejsou odborniky v daném oboru...

v’ argumentace v kruhu — v posledni dobé vzrostla zlo¢innost, protoze pfibylo trestné
¢innosti.

v volné asociace — kdyZ uz zavfeli i naSeho Feznika, musela zlo¢innost o hodné
vzrist.

v’ argumentace fale$nou analogii — ¢im dal vic lidi jezdi po svétg, proto je urcité i vic
zlocinc.

Jestli se posluchac¢ odhodla poslouchat a duveéfovat, musime dbat také na to, abychom udrzeli
jeho pozornost, a zaroven mu musime pomoci pfijmout a zapamatovat si nové myslenky.

Posluchaci musi byt v neustalém kontaktu s pfednasejicim. K tomu poméhaji napf.

METODY PRIMEHO PUSOBENI:

e pouzivani rétorickych prvki — vécnym textim dodavaji emotivni a esteticky priznak
rétorické figury a tropy.

* metoda kladnych a zapornych odpovédi - tato metoda vyuziva toho, Ze ptitazlivost
podnétl ovliviiuje jejich gramatickd forma. RozliSuji se tak vyrazy, které pisobi na



Cloveka pozitivné a negativng, coz je jeSt¢ dale umocnéno aktivnim ¢i pasivnim
tvarem, a vyjadienim v 2. ¢i 3. osobé (resp. neurcitku).

metoda resultativni analyzy - Bez ohledu na to, zda s tezi pfesvéd¢ovaného
souhlasime ¢i ne, bereme jeho nazor na védomi a vyvozujeme z n¢j dalsi tvrzeni. Na
jejich zakladé pak podle potfeby vytvafime vlastni antitezi. Této metodé byva
vyc¢itano, ze pii dovedeni k az absurdnim tvrzenim hranici s manipulaci.

metoda diferencéni analyzy — uzivd se tehdy, kdyz predndsejici mize dosdhnout
souhlasu stezi rozvinutim prostého kdo + co o dal$i informace (kdy, kde, jak).
PtresvédCovany si pak muze vybrat Cast teze, s niz souhlasi a jiné ¢asti upravit ¢i
upfesnit.

metoda dokazovani na zikladé protipFikladu — jak jiz ndzev napovida, lze
pfesvédCovaného ujistit o nespravnosti jeho tvrzeni tim, Ze uvedeme analogicky
piiklad , ovSem s pozménénymi vstupnimi piedpoklady. Tak dojdeme k odliSnym
zaverim.

metoda apelovani — apely tvoii v pfesvédCovani vyraznou a pomérné samostatnou
skupinu. Jedna se o vyzvu presvédCovanému. Podle obsahu rozliSujeme apely na city,
rozum, fantazii, viru, vuli, naladu atp.

Jejich u¢inek mize byt stimula¢ni nebo inhibi¢ni. Apely Ize uzit v pfimé (direktivni)
nebo nepiimé, neosobni (indirektivni ) formé ¢i ve formé kombinované.
Z gramatického hlediska se jedna o rozliSeni podle slovni a vétné konstrukce.

METODY NEPRIMEHO PUSOBENI:

Prednasejici mize vyuzit i nepiimého piisobeni k dosazeni vytyceného cile, tj. presvédcdni
posluchace.

metoda interogativniho presvédcovani — jednd se o metodu presvédcovani pomoci
otazek, které mohou plnit tdzaci, apelativni nebo oznamovaci funkci.

Otéazky napomahaji k mimofadné aktivizaci ptesvédCovaného (mize dojit az k vymeéné
roli odesilatele a piijemce). Pokud zvolime neosobni formu, jsou U¢inné i1 pii
zpochybniovani bez pfimé opozice viici antitezi.

U interogativniho pfesvédc¢ovani pouzivame tii druhy otdzek: zjistovaci,fixujici a
Ppripominkujici.

Je nutné pozorné¢ a citlivé respektovat urcitd pravidla dotazovani, aby se
pfesvédcovany neuzaviel dalSim otazkam.

bagatelizovani — bagatelizovani, neboli zlehcovani teze presvédcovaného, pouziva tii
zakladni prostfedky: vtip, humor (historky o sobé, které vSak poukazuji na chyby
v tezi presvédCovaného) a ironii (skryty, jemny vysmeéch).

metoda nepolemizovani s antitezi — antitezi presvédCovaného nebereme na védomi,
a to predevSim z nasledujicich divodi: postoj piesvédcovaného je slaby, nezname
dikladné antitezi, nebo jedna-li se o diskrétni a choulostiva témata.

metoda intervenujicich vlivii — pocitdme s tim, ze nékteré vné&jSi okolnosti mayji
vyznamny vliv na pfesvédCeni. Pozadovaného efektu lze pak docilit prostiednictvim



zvefejiiovani, navozovani (agitace proti vlastnim nazortim) a inscenovani (dramatizace
situace).

Historie psychologie presvédéovani

Pocatkem dvacatého stoleti védec Mary Parker Follett rozvijel myslenky ze dohody castéji
dosahneme tim, kdyz ucastnici jedndni nebudou pohlizet na vzdjemnou pozici ale zaméfi se
spiSe na jejich skryté potfeby. V Sedesatych letech Gerard I. Nierberg rozpoznal silu role
vyjednavani, resp. ovlivilovani (persuase) v feSeni sport v osobnich, obchodnich a
mezindrodnich vztazich. Publikoval jednu z nejproddvanéjSich knih svého oboru, kterd se
stala zakladnim pilifem tohoto nového oboru zajmu.

Véii ze filozofii vyjednavani, ovliviiovani a piesvédCovani druhé strany je fizeni sméru
procesu kladného pfijeti argumentt druhou stranou.

Jeho kniha ujiStuje vSechny zainteresované strany v procesu piesvédcovani a argumentace, ze
budou uspésni. Kazdy radéji trochu ustoupi, nez aby ztratil vSe. V sedmdesatych letech 1¢kari
a vyzkumni pracovnici zacali rozvijet filosofii jednani win-win. Tato strategie se stala
mezinarodnim bestsellerem a ovlivnila dal$i generace po celém svéte.

Presvédcéovani jako proces

Na presvédcovani je mozno nahlizet jako na proces, ktery se ¢leni do nékolika casti. Podle
internetové encyklopedie (Wikipedia, 2006) jde o casti:

- Cast 1: ,pied argumentaci“

Krok prvni:

Jde o fazi ptipravnou, hlavnim tkolem tedy je si fadné¢ zformulovat naSe cile a zvolit
»taktiku® ¢i postup vyjednavéani. Musime rovnéz pocitat s tim, Ze komunikace mtize vaznout a
vyskytnou se prekazky razného charakteru.

- Cast 2: ,,béhem argumentace‘

Krok druhy:

N¢ékdy se doporucuje nemluvit prvni, abychom nezaskocili druhou stranu svym tonem (at’ jiz
pfili§ oficidlnim nebo pfili§ familiérnim).

Krok treti:

Zjisténi skrytych potireb druhé strany (Exploring Underlying Needs): Je velmi dulezité
umét naslouchat a vnimat i podtext komunikace. Pokud se vyskytne konflikt, zkuste najit
alternativni feSeni. Nespéchejte a nechte si chvili na rozmyslenou.

Krok ¢tvrty:

V tomto kroku ob¢ strany prezentuji svij pivodni zdmér ¢i navrh, mély by si vzajemné
naslouchat a kreativné premyslet o novych napadech. Kromé toho by mélo dojit k vytvoreni
ptijemného kooperativni prostiedi, kde mizeme uplatnit techniky pfesvédcovani.

Krok paty:
Rekapitulace, shrnuti — timto krokem dojde k uzavieni smluv, pfijeti argumenti druhou
stranou - v psané podobe¢ ¢i jinému formalizovanému zavéru.



- Cdst 3: ,,po argumentaci“
Krok Sesty:

Kritika — posledni krok je velmi pfinosny, pokud se sebekriticky podivame na vlastni postup
pii argumentovani, odhalime nedostatky a pokusime se je ,,napravit®, i kdyz pouze teoreticky.
V pfistim jednanim se budeme snazit vyhnout. V neposledni fad¢ si je tfeba uvédomit, co bylo
naopak spravné a piinosné.

Zakony vnimani reality

* 85% vjemi prijimame zrakem,
= 11% sluchem,

= 3,3% cichem,

* 1,5% hmatem,

* 1% chuti.

Vizualizace je tudiz stézejnim ,,motorem‘ naSeho smyslového vniméni reality. To znamena
ze, chceme-li vyrazné zvysit svou Sanci na uspéch ve vyjednavani, musime byt pfipraveni
svému prot&jiku néco ukazat. Uelem je, aby to ,,néco™ vyvolalo pozitivni emocionalni reakci
v jeho mozkové hemisfére, Treba jenom to ze jsme solidné¢ obleCeni a dbame na sviij
zevngjSek muze v klientovi vyvolat pozitivni ndladu.

Persuase v psychoterapii zavislosti

Terapie a teorie 1éCby zavislosti vychazeji zejména z racionalniho, presvédcovaciho ramce.
Maximaln¢ dilezita je nastavenost klienta ke zméné, otevienost racionalni argumentaci,
racionalnim prvkim a tedy vlastné uceni, preuceni pomoci racionalnich priklada a
argumentu.

Za zminku stoji dvé kognitivni teorie. Ty vychazeji pievazné z prace dvou autort: Ellise,
zakladatele racionalné emotivni terapie (RET) a Becka, zakladatele kognitivni terapie
(KT). Prestoze se v podrobnostech ponckud 1isi, povazuji ob¢ tyto teorie za hlavni etiologicky
faktor emoc¢nich poruch a uzivani drog mysleni.

Elvisova metoda RET (Ellis a kol., 1988) je vynikajicim ptikladem toho, jak kognitivni
koncept pohlizi na roli mysleni pii vzniku emocionalnich poruch a nasledného ,,chorobného
procesu’ jako prostiedku vypotradani se s negativnimi emocemi. Ellis vyvinul teorii, kterou
oznacuje jako A-B-C model emoci — podle n€j negativni emoce nevznikaji v ¢loveku,
negativni emoce vyvola az zpusob, jakym c¢lovék vykladd nebo interpretuje udalosti. Zde
pfichazi na fadu pravé racionalni argumentace a preuceni — negativni emoce musi byt
logickou cestou dezinterpretovany, aby se snizil jejich vliv na jednani ¢loveka, tj. ulevit si
okamzit¢ uzitim néjaké navykové latky.

Piesvédéovani, premlouvani — predneseni raciondlnich argumenti je KkliCovym
procesem, ktery se v soucasné dobé v 1écbé zavislosti pouziva.

Klienti jsou orientovani pfedevSim emocn¢, potiebuji okamzitou praci s emoci — nejlépe
ulevou pozitim ndvykové latky, je nutné zavislé klienty presvédcit o nelogi¢nosti jejich
jednani (které, bohuzel, nikam nevede) a poloZit duraz presvéd¢ovani na kritické a logické
mysSleni klienta.



Vlastné jej presvédfujeme o véci naprosto jasné, le¢ ruzné pfijimané klienty v rtiznych
fazich 1écby a riiznych fazich abstinence, ptip. zvladani relapsu ¢i recidivy.

Persuase kontra manipulace

Mezi presvédéovanim a manipulaci je nékdy velmi téZké najit hranici. Pfesto:
presvédcovani je uméni ptfimét lidi, aby néco délali nebo nécemu vétili, aniz je k tomu
nutime. Manipulaci rozumime védomé nebo i bezdétné (nevédomé) pouZziti neférovych
zpusobu chovani, respektive jednani. Vétsinou vsak dokazeme velmi dobfe intuitivné ocenit,
které chovani je férové a které ne. V tomto smyslu ¢estnost znamena, ze kazdy zacastnény ma
pravo na obhajobu svych z4jmil a na piejimani jinych stanovisek pouze na zdklad¢ vlastniho
uvazeni. Podle této definice se chovam necestné, jestlize svého partnera pii rozhovoru
omezuji v jeho pravu hajit své ndzory a vnucuji mu stanoviska, ktera dobrovoln¢ neakceptuje.
Manipulator tedy chce né¢eho dosahnout neférovymi prostredky.

Manipulace je v zdsad¢ necCestna. Presto ji obCas pouzijeme vSichni. Nékdy védome, Castéji
vSak nevédomé. Vyhrozovat, podvadét, nechtit rozumét, zadrzovat informace, blokovat,
vyhybat se, pouzivat licomérné argumenty, napadat urcitou osobu, vydirat, lichotit — to jsou
jen nékteré z mnoha forem manipulace.

Dilezité je manipulativni chovani rozpoznat a zastavit, coz ovSem neni vibec jednoduché.
Styl manipulace souvisi stypem osobnosti. Nékdo pouziva manipulaci, pfi niz predstira
bezmocnost, druhy manipuluje agresivnimi postoji. Navozenim pociti diilezitosti, viny nebo
ohrozeni se snazi donutit druhého, aby vyhovél. Jde o vitézstvi, ne o spolupraci. Kazdy, kdo
chce nékym manipulovat, potfebuje prostiedky, kterymi toho dosdhne. Ty musi byt velmi
promyslené volené a mocné, nebot malokdo ma touhu byt manipulovan. Ziejmée
nejdikladnéjsi d€leni typu manipulace je Shostormovo déleni, které nachazi prvky
manipulace v 9 charakteristickych stylech osobnosti:

« Diktator - byva to autoritativni $éf nebo tatinek, jehoz "fekl jsem" ma vahu. Obvykle
se odvolavad na autority, tradici, odkaz ptfedktl. Diky vhodné volenym citacim
prosazuje vzdy svou, nebot’ jak znamo, v dilech klasikl 1ze najit potvrzeni i navzajem
zcela odlisnych néazort.

¢ Chudacek - rad by ucinil to nebo ono, ale nedostdva se mu sil. Zduraziuje své
handicapy, prezentuje se jako Clovek, jehoz pocity ménécennosti nejsou zdaleka
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neopravnéné. Neptijemné ukoly "neslysi", "zapomene".

» Poctar - rychle, snadno a Gispé$né si spocita, co je pro n¢j v dané situaci nejvyhodné&;jsi
Tu voli taktiku cukru, jindy taktiku bice nebo zase radéji na v§e zapomene, onemocni.
Rad by se zucastnil brigady, ale jeho chabé zdravi mu to nedovolilo. Rad by ucinil to
¢i ono, ale ta jeho slaba pamét... Co ovSem chce a co je pouzitelné pro jeho cile, to si
pamatuje velice dobie.

e Brectan - podobné¢ jako "chudacek" manipuluje druhymi lidmi svoji piedstiranou
naprostou zavislosti na nich. Jde mu o to, aby se o n¢j ostatni silngjsi jedinci starali a
aby na nich mohl do znacné miry parazitovat. I tomuto typu je blizka hypochondrie,
zdiiraznovani svych potizi i t€Zzkého osudu.

* Drsiak - své okoli prosté¢ "ukti¢i". Manipuluje hrubosti s nehoraznou jistotou, Ze je to
pravé on sam, kdo ma patent na rozum. Lidé mu ustoupi predevSim proto, Ze je jim
neptijemné ptihlizet jeho fadéni.



Obétavec - nejhodnéjsi a nejlaskavéjsi - tento typ dobfe vystihuje vyrok: "Nejhorsi
jsou nejhodnéjsi lide". Proklamuje, ze nechce nic pro sebe, jednd jen pro dobro
druhych, ani $petku vdéku nechce. Udé€la pro vas prvni a posledni, samou obétavosti a
laskou by se rozkrajel, ale vzdyt’ po vas nic nechce, jen takovou nepatrnou malickost,
jako je pro vas obétovat své dny i noci... Tento typ, u néhoz mame dojem, ze by nds
mohl hladit az do GpIného vyhlazeni, je pomérné Casto zastoupen v manipulacich v
rodin€. Nikdy nestavi na prvni misto vas néazor, ale vzdycky jen sviij. Obétuje se, ale
zaroven vybira dan.

Posledni spravedlivy - zakladni formou manipulace je neustdla kontrola, kritika a
vyvolavani pocitu nedostateCnosti. Ve svém okoli vyvolava pocity viny, dojem, Ze
vSichni jsou Spatni, mélo charakterni, ledacos zanedbali atd. Sdm se podobné jako
"diktator" povazuje za ¢loveéka bez chyb.

Téata mama - ty, které si vyvolil, chrdni pied jakymikoliv vlivy bézného zivota. Stard
se o n¢, ale v navalu fady povinnosti se jich ¢asto opomene zeptat, zda to €i ono chtéji
nebo ne. Prosté sam vi, co je nejlepsi a to také udéla - pro sebe i pro své blizké okoli..
Ze by se mohl mylit, to nepfipusti.

Mafian - jeho manipulativni vychodiska s jistou nadsazkou pfipominaji roli Fausta a
d’abla nebo postoj ¢lenti nékterych politickych stran. Jeho ideologie vychazi z postoje:
"Jsem tva ochrana, zastita, pomocnik, udélam pro tebe dost, ale musi§ mi slouzit nebo
pfinejmensim nesmis dé¢lat nic, s ¢im bych nesouhlasil. Nic, co by mi vadilo. Pokud se
nazoroveé nebo dokonce svymi ¢iny postavi$ na vlastni nohy, smetu té. Kdo nejde se
mnou, jde proti mné. Kdyz je ovSem nékdo ukdznény a drzi se mnou, neni to k
zahozeni, protoze vim, Ze za loajalitu a zdvazek se plati."

Dalsi zpiisoby manipulace:

Vzbuzovéni pocitu nepostradatelnosti - Stava se, Ze se nas n¢kdo zeptd, jaky mame z
nékoho pocit, a tim do nasi mysli zaseje seminko pochybnosti ohledné toho ¢lovéka.
Manipulator se nejprve zbavi protivnikii a jejich vlivu na svou obét’. Protivnikem pro
manipuldtora mohou byt lidé (nebo 1 hodnoty) majici na obét’ pozitivni a nezotrocujici
vliv. Soubézné v obéti buduje pocit své hodnoty a nepostradatelnosti. Toho dosahuje
ruznymi prostfedky, naptiklad zdiraznovanim svych uspéchil v oblasti, kterd je pro
ob¢t’ aktualni a kde by se ji hodila pomoc.



* Pochlebovéni (lichoceni) - Muz, ktery lichoti bliznimu, rozprostird sit’ jeho krokiim.
(Ptislovi). Snaha o vlichoceni do piizn€ ¢lovéka vyroky typu: Jste tak hodny, Jenom
vy mi miiZzete pomoci, ...

* Vzbuzovani pocitu viny - Nesvobodny ¢lovék je pro manipulatora vzdy snadnéjsi
kofisti. Prohlubovani pocitu viny, pfesvédCovani o nedostatecnosti, znevazovani
uspéchu a vyzdvihovani nezdaru patii k psychologické podstaté manipulace.

*  Vydirdni - Sem patii vyroky typu jako: KdyZ mné nepomuizete, nezbyva mi nic, nez si
vzit zivot. Mohli bychom do této sekce zaradit i manipulaci skrze soucit. Tito lidé
vystupuji jako slabi, potiebni ¢i nepochopeni a usiluji o to, aby je ostatni litovali.
Pouzivaji nemoci, deprese, vyhrizky a cokoli jiné, ¢im by mohli vzbudit soucit ... Tito
lidé se jevi jako velmi slabi, ale jen tak dlouho, dokud jim nepfestanete plnit jejich
ptéani - pak vybuchnou hnévem jako sopka.

* Obelhavani - Malé dité, které nechce do skoly, mtize zacit kaslat, ptipadné si naklepat
na teploméru vyssi teplotu. Casem se mohou vyvinout komplikovangjsi formy: dité
kasle jakoby o samoté - vypada to, Ze nevi o svych rodi¢ich, Ze ho slysi, ale pfitom to
vi moc dobfte (pfece by dité¢ nesimulovalo, kdyZ o nés nevi - ur€ité je nemocné).

e Vytrhdvani ze souvislosti a nefikani celé pravdy - patii k nejobvyklejsim zplisobiim
verbalni manipulace. Né&ktefi 1idé z néas radi tahaji informace o druhych nebo o
n&jakych zélezitostech a pak je vytrhnou ze souvislosti, aby mohli bud’ nés pfitisknout
ke zdi, anebo druhé ptetahovat na svou stranu.

e (Gesta, mimika, ... - Ve spravny okamzik zdvihnuté oboci, pokyvani hlavou na
znameni nelibosti, povzdech, ¢i podobné mize neskutecné zietelné vyjadiit nase
opovrzeni, nesouhlas, postoj k clovéku nebo néjakému problému. Ruku v ruce s
verbalni komunikaci je mocnou manipuldtorovou zbrani. Pfitom se Casto jedna o véci,
které jdou jen tézko uchopit - pojmenovat a piipadné vytknout; maji moc zabijet a
pfitom jsou pravné nepostihnutelné.

Zkvalitnéme nase rozhodovani

Vzdy, kdyZ se rozhodneme utratit penize, ¢as, energii, prozkoumejme faktory, které¢ nas
k tomuto rozhodnuti pfivedly. Pokud se nas nékdo snazi presvéd¢it, abychom se rozhodli
velmi rychle, radéji zaZijme chvilkovy nepfijemny pocit vlastni nepruZnosti,
nevzdélanosti, nelidskosti. Jen proboha nevyloZme hned penize na stil. VSechny podomni
obchodniky a pojistovaci agenty pozadejme, aby ndm svoji nabidku dodali nejdfive pisemné.
Spolu s jejich adresou, telefonnim ¢islem, jménem firmy. Rozhodnéme se podepsat, zaplatit,
slibit cokoli nejdiive ¢tyfiadvacet hodin po jejich nabidce. Pokud ndm fantasticky vyhodny
obchod nabizeji divérni znami, zjistéme si, zda je pro véc nezmotivoval né¢kdo cizi. Jak
dlouho doty¢nou osobu znaji? Ovéfili si pravost jeji adresy?

Pro ty, kteri vZzdy souhlasi

Aspoii jednou v tydnu feknéte nejdiive ne, i1 kdyz jste chtéli fici ano. Nékdo vas pozada o
laskavost, Cas, penize, vasi praci. Bez premysleni nejdiive vyhrknéte: ,Lituji, ale to mi



momentaln¢ pfili§ nevyhovuje. Pokud jednoduse nejste schopni takto reagovat, souhlaste, ale
jen podminecné: ,,Dobfte, ptijdu, kdyz zjistim, Ze mé¢ doma nepotiebuji. Potom zmlknéte a
sledujte reakci toho druhého. Tak co, zbofil se svét?

Zaménte Castéji pristup ,,bud’ mam pravdu ja, nebo ty* za pfistup ,,mné¢ vyhovuje toto, tob¢
zase ono“. Drzte se zasady: rad¢ji at’ ten druhy ztrati a zaplati mélo, nez ja bych mél ztratit a
zaplatit hodné¢.

Teze a argumenty

Mnozi lidé se chovaji znacné¢ nedivétivé. Divéryhodnost prednasejiciho predchazi
hodnovérnost sdéleni. Musime ziskat posluchacovu daveéru, byt v jejich o¢ich nékdo, kdo jim
predklada pravdivé, prospésné a uzitecné myslenky. Ke svému piesvédceni posluchaci rovnéz
pottebuji adekvatni fakta a tvrzeni.

Préave tvrzeni, o kterém chceme posluchace presvédcit, nazyvame tezi.

Vvbér metod podle ui¢innosti na cilovou skupinu

Jesté pfed samotnym hodnocenim metod bych rada uvedla nékteré vysledované poznatky s
pomérné obecnou platnosti:

Jak jiz bylo zminéno dfive, vliv na pfitazlivost teze ma jeji personifikovanost. Podle vyzkumi
je nejpiijatelnéjsi osobni teze, a to nejprve nepiima (pro vice nez polovinu respondentl), a
pak ptima (cca 20%). Jako nepfijatelnou oznacila vétSina dotazovanych tezi neosobni piimou.
Neosobni nepiima teze neni povazovana za vyrazn¢ vhodnou ani nevhodnou. U osobnich tezi
je vsak velkd pravdépodobnost vyskytu konfliktu osobnosti, proto je vhodné tomuto
nebezpeci predchédzet substituci (skupinova, medidtory, predmeéty).

Z hlediska zakladu argumentil jsou nejobjektivnéjs$i argumenty faktografické, které se daji jen
tézko popftit. U emocionalnich argumentt je tieba spravné odhadnout, jak budou opravdu
pusobit. Pfesto jsou za nejpfitazlivéj$i oznacovany argumenty emociondlni a za nepfitazlivé
prave faktografické. VEtsi ucinnosti udajné dosahuji argumenty zédporné nez kladné. (Vhodné
je poradi kladné - zaporné.) Pisobivéjsi jsou téz argumenty prvotni nez nové.

Hodnoceni u¢innosti vvbranvch metod

Metoda kladnych odpovédi, stejné jako diferencni analyza je vhodna pro presvédCovani osob,
které si nejsou jisty svym postojem, a jsou tedy ochotné na nasi ,,hru‘ pfistoupit. Je pouzitelna
zejména tam, kde oekavame vstticny (resp. neutralni) postoj.

Co se tyka metody kladnych a zapornych odpovédi, nejoblibenéjsi jsou kladné ptimé osobni
podnéty v pasivu a nasledn¢ v 2. osobé. Negativni podnéty jsou obecné¢ malo oblibené.
»Nejsnesitelnéj$i* jsou pfitom v infinitivu.
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Metodika apelovani je podfizena tfem vlivim: veéku recipienta, jeho vzdélani a sféte
spolecnosti, v niz se pohybuje. Obecné plati, ze apely maji vysokou u¢innost u mladsich osob
(zejména déti), u lidi s niz§im vzdélanim, a v méné intelektualné zaméfenych vrstvach. Proto
s ni pravdépodobné¢ tézko uspéjeme u zralych, intelektualné vyspélych vzdélanych lidi.

Interogativni metoda je mimoradné vhodnym prostfedkem k pfesvédcovani dominantnich a
nekonformnich osob, a dokonce i1 negativisti. Je ndro¢na na volbu slov, formulace a
schopnosti vciténi. Otazky by nemély byt sugestivni, pfimé ani uzaviené.

Bagatelizovani jako metoda piesvédCovani vyuziva skute¢nosti, Ze nadsazkou a zlehcenim
dosahneme toho, ze recipient se neciti byt sam terCem, a je pro n¢j jednodussi nepiilis
napadné své ndzory pozménit. Proto byva tato metoda casto i prosttedkem ovliviiovani a
manipulace. Je G¢innd, pokud se zamétime na zaporna fakta, na dil¢i ¢asti tvrzeni a nadsazku.
K uspéchu také ptispiva, kdyz ziistaneme u neosobnich prvka.

Pro vSechny indirektni - nepfimé argumentacni metody je typické, Zze je mizeme s vysokou
pravdépodobnosti uspéchu pouzit u osob negativistickych a lidi s vyssi spole¢enskou prestizi.
Tak je tomu i u metody nepolemizovani s antitezi a metod zalozenych na intervenujicich
vlivech.

Metodv vhodné k presvédcéovani mladvch dominantnich osob

Pro demonstraci ziskanych poznatkli na konkrétnim ptikladu jsem vybrala jako cilovou
skupinu - recipienty - dominantni osobnosti niz§iho véku. Vysledkem semindrni prace se tak
stane stru¢ny prehled nejucinnéjsich metod piesvédcovani pro tuto konkrétni skupinu.

Predpoklddejme, Ze cilova skupina se vyznacuje nasledujicimi charakteristikami
(zjednodusené): vék mezi 20 a 30 lety, inteligence od siln€jsiho priméru vyse, trvani na svych
nazorech (a neochota je ménit podle zkuSenosti starSi generace), dominance nazorti (ve
srovnani s ostatnimi vrstevniky).

Na zéaklad¢ informaci z obecného uvodu je mozné z vhodnych metod témét okamzité vyloucit
apelovani. Stejn¢ tak bychom pravdépodobné neuspéli s jakoukoli metodou blizici se
manipulaci. Uziti resultativni analyzy je tady velmi diskutabilni. Zde se totiz vyskytuje (tak
jako u metody nepolemizovani s antitezi), zaroven nebezpeci, ze recipient nebude souhlasit s
vynechanim ¢i ignoraci svého nazoru.

Jako vhodné se jevi metody, kde je ve znacné mife ponechdna aktivita pii vytvareni
pfesvédceni na ptijemci. Tzn. metody, ve kterych sam recipient dochazi ke svému ndzoru (pro
nas zadoucimu) v nékolika krocich a dokéaze si vSe zdtvodnit. (Proces piesvédCovani se mize
podobat az jakési intelektualni hie).

11



Z primych presvédCovacich metod lze doporucit metodu kladnych odpovédi a diferenéni
analyzu. Davaji obéma strandm velkou volnost a umoziiuji pomérné bezproblémovou
komunikaci. Metoda kladnych a zapornych odpovédi neni pfili§ zavisla na vlastnostech cilové
skupiny. Pfi znalosti obecnych principti a preferenci lze 1 s ni uspét. Dokazovani na zakladé
protiptikladu je také jednim z vhodnych pfistupti.

Jesté vhodnéjsi nez vysSe doporucené pifimé pusobeni jsou metody indirektni. Ty jsou samy o
sob¢ vhodné k pouziti u osob s vyssi prestizi 1 u lidi negativisticky zalozenych. S obéma
charakteristikami se miizeme ve zvolené cilové skupiné setkat. Nejvhodnéj$i metodou je zde
interogativni piesvédcovani - otazky. Je zde mozné pouzit neosobni otdzky 1 jako prosttedek
zpochybiiovani, aniz bychom se stavéli do opozice. Bagatelizovani a pouziti intervenujicich
vlivii mé také velkou Sanci dosdhnout tspéchu v piesvédcovani.

Vysledek

Cilem bylo nejprve obecné zpracovat piehled metod presvédcovani, a nésledné navrhnout
metody, které jsou vhodné pro konkrétni cilovou skupinu - mladé dominantni jedince.

Dosla jsem k zavéru, ze je velmi vhodné aplikovat na tuto skupinu metody indirektniho
pusobeni. Nepiimé metody umoziuji respektovat fakt, ze dominantni osoby méni sviij nazor
rad¢ji po vlastnim zvazeni, nez pfimym vlivem nékoho jiného. Je piitom potieba dbat na
citlivé uplatnéni jednotlivych postuptl, které je mozné vhodné kombinovat navzijem i s
pfimymi metodami.

Ani tento vysledek vSak neni univerzalnim vzorcem, ktery bude fungovat vSude a za vSech
okolnosti. V ramci kazdé skupiny se vzdy jednotlivé osobnosti odliSuji, a proto se setkame s
riznymi reakcemi na tutéz véc. V presvédcovani, at’ uz kohokoli, je dobré znat sviij protéjsek
a prizptisobit obecné platné postupy jeho potfebam a vlastnostem.

Mezi techniky persuase muzeme Fadit i techniky vyjednavani = techniky vyjednat,
presvéddit druhou stranu o vvhodnosti vlastniho FeSeni situace (situaci, problému)

Vyjednavani je proces, jehoz pomoci se pfinegjmensim dvé strany s odliSnym vniméanim,
s odliSnymi potfebami a motivy pokouseji shodnout se na véci spole¢ného zajmu.

Existuji tii zlata pravidla vyjednavani:

a) bud’te si védomi toho, co délate.

b) vSimejte si, jaky vliv na ostatni ma to, co fikate a délate
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c) pokud se vdm nedafi dosdhnout toho, co chcete, zvolte jiny postup. To, co jste délali a
fikali az dosud, nefungovalo. Zkuste na to jit jinak. Budte tvofivi, flexibilni a
uplatnéte svoji predstavivost.

T¥i faktory vyjednavani:
a) pohoda a uvolnénost
b) davera a sebediivéra

c) optimismus a ocekavani

Vyjednavame vlastné¢ v kazdém okamziku svého zivota, kdyZz rano vstavame, mluvime
s détmi, jedname se svymi nadfizenymi, hovofime s pfitelem, jedeme autobusem, jdeme do
restaurace, setkame se s domovnici... Neznamena to, ze vzdy ,,vyhrajeme®. Ale vzdy se
miizeme néco nového naucit, ziskat nové zkusenosti a dovednosti, které ndm umozni pfisté
vyjednavat 1épe.

Priprava na jednani

Je tieba si uvédomit, ¢eho chci vyjednavanim dosahnout, jaké jsou mé cile. Stejn¢ dulezité je
si uvédomit, jaké jsou cile druhé strany. Na zaklad¢ vSech poznatkl je dobré si pfipravit plan
vyjednavani a promyslet si rizné zptsoby pfistupu ke klicovym problémim vyjednavani.
Rozhodnout se, u kterych problémt jsem ochoten ke kompromisu a u kterych nikoli a proc.
Casto rozhodujicim momentem jsou zji§téni, ktera ziskam, informuji-li se o druhé strang.
Polozit si otdzku (a odpovedét na ni), co jsou zac, jak silni resp. slabi jsou a co chtéji, jak znaji
oni m¢ a jak dulezité je pro n¢ nadchézejici jednani. Jsou pod tlakem? Jsou v ¢asové tisni?
Doporucuje se predem si pfipravit rizné varianty, co udélam, kdyz jednani uvazne na mrtvém
bod¢. Uveédomit si, Ze se patrné dostanu do stresu a pasivné i aktivné se na néj piipravit.
Ujasnit si nastroje, kterymi disponuji a v neposledni fad¢€ i své prednosti a slabiny.

Cil vyjednavani je to, co chci ziskat pro sebe, je to hlavni motiv a rozhodujici moment
kazdého vyjednavani. Existuji:
a) idedlni cil — maximum, co mohu realisticky ocekavat, jde-li vSe bez problémd,
zaCindm s nim vyjednavat
b) minimalni cil — minimum, které jsem ochoten akceptovat
c) BATNA — (Best Alternative To Negotiated Agreement — nejlepSi alternativa
k vyjednavané dohod¢) — lezi nékde mezi, viz schéma - poskytuje ndhradni feSent,
pomaha zvolit idedlni cil, vytvaii psychologickou oporu pii vyjednavani.

Strategie odpovida na otdazku, JAK mam dosédhnout svého cile. Vytvofim ji odpovédi na
otdzku JAKA je moje BATNA, JAKE USTUPKY bych mél udélat, JAK bych mél jednat
s druhou stranou. Je dulezité si uvédomit, jakou BATNA ma druhd strana, coz mi mj. umozni
udélat si predstavu, jaké ustupky budu muset udélat a do jaké miry snizit své pozadavky.
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Ptedem si promyslim, JAK budu ustupovat, KDO bude v naSem tymu, KDE se bude jednéani
konat, KOLIK na n¢j bude ¢asu.

Zakladni strategie:

a) kooperativni strategie - mottem je vyhra — vyhra, ziskaji obé strany. Cilem je
dosahnout dobré¢ a spravedlivé dohody pro vSechny. Diivétujte druhé strané€, bud’te
otevieni kompromistim — v ptipadé€, ze budou oboustranné. Ujistéte se, ze druha
strana ma tentyz zajem a nebere ji jako vyraz vasi slabosti.

b) kompetitivni strategie — pokud nevyhrajete vy, vyhraje druhd strana (vyhra —
prohra). Nevéfte nikomu, nic nedavejte, ziskejte vSe pro sebe. Je to tvrdé
vyjednavani. ! Pozor ! Pouzijete-li tuto strategii proti n¢komu, kdo vé&fi ve
spolupraci, vyvolate jen odpor a odmitnuti — vyhrajete bitvu a prohrajete valku
(dlouhodobé dobré vztahy a spolupraci).

c) analytickd strategie — znamend zaméfeni na feSeni problému. Zakladem je
tvofivost a hledani alternativ. Je tfeba vychdzet z racionalnich pfi¢in a zdGvodnéni,
ne z domnének.

Pozn.: 1ze pouzivat vSechny strategie, je tfeba vychazet ze situace. Nefunguje-li jedna,
zkusit druhou, a vZzdy o nich pfemyslet!

Proces vyjednavani

Faze vyjednavani

)

2)

3)

Prvni kontakt — prvni dojem

Odhadujeme silu protihraci. Ob¢ strany se snazi ziskat co moznd nejvice informaci od
druhé¢ strany. Diskutuje se o procesu vyjednavani. Prvni dojem je mimotadné dulezity,
je tieba ho cilevédomé vytvaret a pokud mozno neimprovizovat, chovat se vécne¢.

Konfrontace — argumentace

Ugastnici postupné vyjadiuji odlisna oéekavani. Dochazi k prezentaci a Zivé vyméng
argumentll. Vytvaii se urCité napécti, obé strany se snazi zjistit, kdo ma vétsi
piedpoklady vyhrat. Argumenty je tfeba thledné zabalit, uplatnit jednotlivé napady, a
to v souladu se stylem vyjednavani druhé strany. Analyzujeme situaci. Je tfeba ovladat
své emoce a pocity, nenechat se unést.

Smirdi faze

Ob¢ strany se snazi najit kompromis, uvazuji o ustupu v ur¢itych bodech. Muzeme
piijit s novymi variantami, s navrhem novych zptsobt feSeni naSeho problému. Je Cas
vyuzit postupu jestlize — pak. Vychazejme z predpokladu, ze kazdy problém je mozno
resit.

14



4)

)

Hledani FeSeni

Vyjednavaci néco davaji a néco ziskavaji, umoznuje to posun k cili. Vyjednava se o
konkrétnich problémech, postupuje se krok za krokem. Je nutné hledat oblasti
spolecného zajmu, stavét na dohodach. Obcas je tfeba dosavadni pribéh shrnout a
presvédcit se, zda jsme vSichni vSe spravné pochopili. Kazdy uspéch vyvolava dalsi.
Uzavira se dohoda.

Nasledné aktivity

Je tfeba se presvédcCit, zda realizace probihd v souladu s dohodou, zda jsou zévazky
opravdu realné a ob¢ strany spokojeny. S druhou stranou je tieba udrzovat kontakty. Je
to vlastné nejobtiznéjsi faze — prevést dohodu ve skutky. Udrzujeme a rozvijime
navazné vztahy. Je dobré se poucit ze ziskanych zkuSenosti, doplnit si své vyjednavaci
dovednosti.

Vvijednavaci dovednosti

Lze je rozd¢lit na konven¢ni a nekonvenéni, uzivaji se v tom kterém druhu jednani.

Konvencni dovednosti

a)

b)

pouzivani otevienych otdzek — nelze pouzit jen odpovéd’ ,,ano* nebo ,,ne*, zacinaji
slovy co, kdo, kdy, proc, jak...

+ vyborné k ziskdni informaci, nasmérovani diskuse
- oponent miize vnimat jako ohrozeni

parafrazovani — preformulovani toho, co fekla druha strana (,,Pokud tomu dobie
rozumim, fikéate ...“)

+ ziskame Cas na ptipravu odpoveédi, projevit zdjem, dat druhé strané
moznost néco dodat

- miize zpomalit jednani a vyvolat dojem, ze se ho aktivné neucastnime

c) odmlceni se — pokud nemluvime, druhd strana bude nejspis pokracovat

d)

+ nutime druhou stranu sdélit vice informaci (neplanovang)

- byva nékdy vnimana jako ofenzivni, uvoliovat negativni reakce

obcasné shrnuti — vyjednavani se drzi klicovych bodl programu

+ sledovani pokroku v jednéni,

- nékdy nuti k navratu k bodtiim, kter¢ jiz byly projednany

akceptovani pocitl a emoci — neméli bychom podcenovat

+ zmirnuje napéti, posiluje divéru
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- miiZze se vymknout z rukou

Nekonvencni dovednosti

a) zamérné neporozuméni — vyjadiené nespravnou formulaci, otazkou, shrnutim

+ druha strana je nucena objasnit sviij postoj a piidat nové informace
- muze byt viceznacné, vyvolava frustraci

b) zveliCovani — zesilovani toho, co fekla druhd strana (pouz. ,nikdy*, ,,vzdycky*,
,hemozné“, , kazdy*, ,,mimoradne®, ...

+ zabrani druhé stran¢€ zaujmout extrémni postoj (,,Vim, Ze si myslite, ze je to
nemozne... )

- pozor na citlivé uziti, mize byt vnimano jako manipulace

c) necekany tah — fekneme nebo udéldme néco, co nesouvisi s tématem
+ lze vyuzit efektu prekvapeni
- nebezpecné, muze vyvolat odmitnuti nebo agresivitu
d) sarkasmus — zesméSniovani druhé strany

+ muZe vyvolat emotivni reakci a asertivni jednani

- druhd strana mtze i opustit jednani

e) zahlceni oponenta otdzkami nebo informacemi

+ druha strana musi informace, resp. otazky zpracovat, je v nevyhodné situaci -

muze vést ke ztraté duveéry
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	Pochlebování (lichocení) - Muž, který lichotí bližnímu, rozprostírá síť jeho krokům. (Přísloví). Snaha o vlichocení do přízně člověka výroky typu: Jste tak hodný, Jenom vy mi můžete pomoci, ... 
	Vzbuzování pocitu viny - Nesvobodný člověk je pro manipulátora vždy snadnější kořistí. Prohlubování pocitu viny, přesvědčování o nedostatečnosti, znevažování úspěchu a vyzdvihování nezdaru patří k psychologické podstatě manipulace. 
	Vydírání - Sem patří výroky typu jako: Když mně nepomůžete, nezbývá mi nic, než si vzít život. Mohli bychom do této sekce zařadit i manipulaci skrze soucit. Tito lidé vystupují jako slabí, potřební či nepochopení a usilují o to, aby je ostatní litovali. Používají nemoci, deprese, výhrůžky a cokoli jiné, čím by mohli vzbudit soucit ... Tito lidé se jeví jako velmi slabí, ale jen tak dlouho, dokud jim nepřestanete plnit jejich přání - pak vybuchnou hněvem jako sopka.
	Obelhávání - Malé dítě, které nechce do školy, může začít kašlat, případně si naklepat na teploměru vyšší teplotu. Časem se mohou vyvinout komplikovanější formy: dítě kašle jakoby o samotě - vypadá to, že neví o svých rodičích, že ho slyší, ale přitom to ví moc dobře (přece by dítě nesimulovalo, když o nás neví - určitě je nemocné). 
	Vytrhávání ze souvislosti a neříkání celé pravdy - patří k nejobvyklejším způsobům verbální manipulace. Někteří lidé z nás rádi tahají informace o druhých nebo o nějakých záležitostech a pak je vytrhnou ze souvislosti, aby mohli buď nás přitisknout ke zdi, anebo druhé přetahovat na svou stranu. 
	Gesta, mimika, ... - Ve správný okamžik zdvihnuté obočí, pokývání hlavou na znamení nelibosti, povzdech, či podobně může neskutečně zřetelně vyjádřit naše opovržení, nesouhlas, postoj k člověku nebo nějakému problému. Ruku v ruce s verbální komunikací je mocnou manipulátorovou zbraní. Přitom se často jedná o věci, které jdou jen těžko uchopit - pojmenovat a případně vytknout; mají moc zabíjet a přitom jsou právně nepostihnutelné.
	Zkvalitněme naše rozhodování
	Pro ty, kteří vždy souhlasí 


