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REKLI O KNIZE

,»,Myslel jsem, Ze v této oblasti uz nepotrebuji ¢ist zadnou knihu. Ale Vit
m¢e dostal. Formou, jednoduchosti, pfimocarosti, jasnym pojmenovanim,
skvélymi priklady. Jsem liny ¢tendf, ale tuhle knihu jsem dal na jeden
zatah. Je to prudce Ctivé a hlavné okamzité pouzitelné v praxi.

Peter Urbanec
uspésny podnikatel, konzultant a fecnik

,.Vyborna kniha, kterd stru¢né a vystizn¢ popisuje kliCové mechanismy
presvédcovani a ovliviiovani. Urcité patii do rukou kazdému, kdo chce
Iépe porozumét tomu, jak dochazi ke zméné nasich postoju a chovani.

Stanislav Galik
psycholog, autor knihy Psychologie presvédcovani

,,.Vit Proktipek sepsal své dlouholeté praktické zkuSenosti do pozoruhod-
né knihy, kterou dava pozornym ¢tenafim schopnym pouzit ziskané in-
formace zakladni stavebni kamen uspéchu.

Mira Gspéchu, mnozstvi vydané energie i jeji efektivita, to vSe zavisi na
schopnosti vyjednavat, ovliviiovat a ziskavat si své okoli pro nase zaméry.
A je uplné jedno, jestli se pustime do budovani, rozvoje a vylepSovani
firmy, projektu nebo dokonce rodinného Zivota.

Tuto knihu doporucuji pteéist diive nez kteroukoli dalsi z motivaénich ¢i
manazerskych knih, aby realizace jejich poznatkt, byla efektivni.”

Jifi Janki

uspésny podnikatel a podporovatel startupt,

spolumajitel spole¢nosti eBRANA

,,Kniha Psychologie ovliviiovani je srozumiteln¢ a velmi ¢tivé napsana.
Diky ptikladim z praxe a tipiim autora jsou uvedené informace pro Cte-
nafe snadnéji zapamatovatelné a tedy i pouzitelnéjsi v kazdodenni praxi.
V neposledni fadé ocenuji praci s citacemi, coz jist€ podtrhuje kvalitu kni-



hy. Je to skute¢né kniha pro kazdého, protoze schopnost eticky ovliviiovat

druhé se mtize vzdycky hodit, a to nejenom v profesnim, ale také v osob-
nim zivoté kazdého z nés.“

Zuzana Teplikova

manazerka obchodu a marketingu spoleénosti Citace.com, s.r.0.

,,Kniha Psychologie ovliviiovani: 99 tipt pro zvySeni vasi pfesvédéivosti
je prvni odbornou publikaci po dlouhé dobé, kterd mé nenudila a zaroven
jsem se z ni dozvédeél néco prakticky pouzitelného. Je vidét, ze ji Vit Pro-
kupek nevytvotil jako kompilaci cizich praci, ale ma toto téma skute¢né
odzité. Viele ji doporucuji vSem, kdo chtéji iispésné jednat, vyjednavat
a presvédcovat.”

Marek Juda
Net Marketing s.r.o0., www.NetMark.cz

,,Kniha pfedc¢ila ma pomérné vysoka ocekavani. Navstivil jsem nékolik
profesionalnich kurzt s touto tématikou a zde je téméi zadarmo obsahnuto
daleko vice nezli v nékolika kurzech dohromady. Navic vSe podano ¢tivou
a zabavnou formou. Jednozna¢né nezbytna prirucka kohokoli, koho téma
zajima. Viele doporucuji.”

Tom Dosko¢il

feditel Timepress s.r.o. — efektivni vyvoj SW na zakazku

.,V oboru recruitmentu, kdy oslovujeme pfevazn¢ pasivni kandidaty na
trhu, je pfesvédCovani na dennim poradku. A méla by to byt jedna z hlav-
nich zbrani kazdého recruitera. A to nejen v komunikaci jeden na jednoho,
ale i v HR marketingovych kampanich, které cili na stovky potencialnich
kandidatt. Vit ve své knize dava priklady z realného prostiedi, kde tyto
techniky prakticky pouzijete. Velkou ptidanou hodnotou jsou i ptiklady
ze svétovych vyzkumt a studii.

Josef Kadlec
zakladatel GoodCall a Recruitment Academy a autor knihy People as
Merchandise
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O autorovi
Ing. Vit Prokiipek
(*1981)

Profesionalni vyjednava¢ a mezinarodné uznavany expert,
kterého schopnost ovliviiovat zivi. Zastupuje firmy pii dilezitych
vyjednavanich (konflikty mezi managementem a odbory, vyjedna-
vani nakupil a prodeji firem, vyjednavani dilezitych kontraktd... ).

Funguje i jako mentor a konzultant, ktery ptfipravuje firemni vy-
jednavace. Jednotliveim pomaha naptiklad vyjednat vyhodnéj-
§i cenu nemovitosti nebo je pfipravuje na vyjednavani o platu
(www.platovy-vyjednavac.cz).

Pisobi na mezinarodni arovni a vSechny své sluzby poskytuje
v Ceském a v anglickém jazyce. Vyjednavat se ucil v zahranici
u nejlepsich svétovych vyjednavaci.

Znalosti psychologie ovliviiovani prakticky uplatiiuje pti firem-
nich konzultacich. Pomaha zvysovat ziskovost marketingu, efek-
tivitu prodeje a vede projekty zmény, kde je pozitivni plisobeni na
lidi klicové.
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Jako vyjednavac, konzultant nebo lektor pomohl vice nez 150
firmam (napt. SAP, Deloitte, KPMG, Vodafone, T-Mobile, O2,
Johnson&Johnson, Pfizer, Baxter, DHL, Nestlé, Continental,
Ceska spofitelna, Raiffeisen Bank, Sotio, Vendavo, Volvo,...). Po-
drobné a aktualni reference najdete na www.VitProkupek.cz.

Jeho seminari se zacastnili lidé z 32 riznych zemi svéta.
Externé prednasi na 7 univerzitach.

Kromé Psychologie oviiviiovani napsal i zabavnou a praktickou

vvvvvv

etiketa-kniha.cz).
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3.

DVE SLOVA, které ZATOCI
s vasi PRESVEDCIVOSTI
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C H cete si pofidit nové auto a vysli jste si za tim ucelem do auto-
bazaru. Dychtivy prodejce vam predvadi viiz, ktery se vam
sice libi, ale jeho cena je vyssi, nez kolik jste ochotni zaplatit.

,» 10 auto je moc drahé,” feknete.

»Ale je jen tfi roky staré a ma najeto pouze 35 000 kilometru,
zareaguje prodejce.

Pravdépodobné tim vyvola vas vzdor. Slovo ,,ale* ma totiz velkou
silu, vede k instinktivni reakci. Pfedznamenava nesouhlas i kon-
flikt. Mozna jste se pfistihli, Ze hned poté, co zaslechnete ,,ale®,
prestavate poslouchat a misto toho vymyslite protiargumenty.

Pted ¢asem se mi dokonce jeden klient pti nasem koucovacim se-
zeni sveril, ze dal své manzelce ultimatum: ,,Pokud nepfestanes po-
uzivat slovo ale, tak se s tebou rozvedu.” Slysel to jedovaté slivko
tak Casto, ze to uz nemohl vydrzet...

Y

TIPC.5

Vyvarujte se slova ,,ale”, pokud reagujete na to, co fekl jiny clovek.
»Ale je pozvankou ke zbyte¢nému konfliktu a plodi nesouhlas.
A zbyte¢n¢ snizuje vasi presveédcivost.

Socialni psycholozka Ellen Langerova z Harvardovy univerzity
uskutecnila zajimavy experiment (Langer, 1978). Se svymi kolegy
opakovan¢ ovétovala, nakolik jsou navstévnici knihovny ochotni
pustit vas pted sebe ve fronté na kopirku.

Prvni typ zadosti byl prosty: ,,Prominte, mam pét stranek. Mohu
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pouzit kopirku?* Nez vam prozradim vysledek, zkuste hadat. Kolik
procent z oslovenych vyzkumnika pustilo pted sebe?

Celych 60! To je docela slusny vysledek na prostou zdvofilou za-
dost. Kdyz tohle ¢islo zminuji na svych seminafich, lidem se ob-
vykle zda pfehnané. Neni. Zkuste si to otestovat napiiklad v hyper-
marketu, sami poznate, Ze jsou ostatni pomérné ochotni a ve vétsing
pripadu vas pusti (pokud samoziejmé nemate plny kosik).

=
7

I\

TIP . 6

Kdyz néco chcete, prosté si o to feknéte. Mate pomérn¢ slusnou

Sanci, ze vam ostatni vyhovi. Jedinou pfekazkou Casto byva strach
z odmitnuti.

Vratme se do knihovny.

Druha zadost obsahovala néco navic: ,,Prominte, mam pét stranek.
Mohu pouzit kopirku, protoze spécham?* Usp&snost vzrostla na op-
timistickych 94 %.

Otazka pro bystré hlavy: O kolik procent je druhé sdéleni presveéd-

vvvvvv

Odpoved: Témet o 57 % (pozor, nezaméiiujte procenta s procent-
nimi body, pocet vyhovéni samoziejmé vzrostl o 34 procentnich
bodd, ale na to jsem se neptal). ©

Tieti podoba zadosti znéla takto: ,,Prominte, mam pét stranek.
Mohu pouzit kopirku, protoze musim udélat par kopii?“
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Vyhovélo ji 93 % dotazanych.
Coze?

Jelikoz Ctete pozorné, v§imli jste si malé ,,zrady* v posledni za-
dosti. Vlastné nejde o legitimni divod, kazdy pteci stoji u kopirky,
protoze pottebuje ud¢lat kopie.

Ukazalo se, ze spoustééem vyhovéni nebyla formulace ,,... protoze
speécham®, ale samotné slovo ,,protoze.

Predstavte si, ze stojite u kopirky a stane se vam néco podobné-
ho. Ve chvili, kdy slysite slovo ,,protoze®, piestanete se soustfedit
a pravdépodobné kyvnete. Spojka ,,protoze* slouzi jako automatic-
ky spoustéc.

Kdyz védci experiment opakovali s 20 strankami, pouhé slovo
»protoze* uz nefungovalo. Lze to vysvétlit tak, Ze predbihani si po-
zorn¢ vyslechli diivod, jelikoz se jednalo o vyznamnéjsi ustupek.
U vetsich zadosti tedy hraje roli i samotna kvalita divodu, ktery
uvedete.

=
7

A

TIPC. 7

Lidi maji radi, pokud uvedete divody pro své tvrzeni nebo Zadost.

Délejte to ¢astéji i tehdy, kdyz vam diivod pripada jako samoziejmy.
Vasim vydatnym pomocnikem ode dneska bude slovo ,,protoze*.

Vratme se k prikladu prodejce aut. Jak ma reagovat na namitku
,»T0 auto je moc drahé*?

Tteba takhle: ,,Ano, je drazsi, protoze ma najeto pouze 35 000 ki-
lometrt a je jen tfi roky staré.”
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TEST KE KAPITOLE:

Psycholozka Ellen Langerova ve svém experimentu s ptedbihanim
u kopirky prokazala, ze

a) ... pouhé pouziti slova ,,protoze” nema na vasi presvéd¢ivost
vliv, je tfeba krom¢ toho uvést i kvalitni divod, pro¢ by vam
ostatni méli vyhovét.

b) ... pouhé pouziti slova ,,protoze* mize zvysit vasi piesvédcivost
0 55 % (misto 60 lidi ze sta vas pusti pfed sebe 93 lidi ze sta).

¢) ... pouhé pouziti slova ,,protoze” miiZe zvysit vasi presvédcivost
0 33 % (misto 60 lidi ze sta vas pusti pfed sebe 93 lidi ze sta).

d) ... neni dulezity rozsah zadosti, samotné pouziti slova protoze
ma na lidi podobny vliv v riznych situacich.

(Odpoved’ najdete na dalsi strané.)
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Dveé slova, ktera zato¢i s vasi piesvédéivosti

v

RESENI TESTU:

Psycholozka Ellen Langerova ve svém experimentu s ptedbihanim

u kopirky prokazala, ze

a)

b)

d)

... pouhé pouziti slova ,,protoze” nema na vasi piesvédcivost
vliv, je tfeba krom¢ toho uvést i kvalitni divod, pro¢ by vam
ostatni méli vyhovét.

Chybné¢. Pokud vyznamnost zadosti pro jejiho pfijemce neni vy-
soka, Casto pomize samotné pouziti slova ,protoze* a kvalita
dtvodu neni rozhodujici.

... pouhé pouziti slova ,,protoze“ muZe zvysit vasi piresvéd-
¢ivost 0 55 % (misto 60 lidi ze sta vas pusti pred sebe 93 lidi
ze sta).

Spravné. A pfiznavam, ze vas tim zaroveil chci motivovat, abyste
si procvicili pogitani s procenty. ©

... pouhé pouziti slova ,,protoze” mize zvysit vasi piesvédcivost
0 33 % (misto 60 lidi ze sta vas pusti pied sebe 93 lidi ze sta).
Spatng, chyba je ve vypodtu.

... neni dilezity rozsah zadosti, samotné pouziti slova ,,protoze*
ma na lidi podobny vliv v riznych situacich.

Takto to zobecnit nemtizeme (viz experiment s pouzitim velkého
poctu stran). Pokud je zadost vyznamnéjsi, jeji pfijemce peclivéji
vyhodnocuje i kvalitu argumentace.
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4l
JAK z NEPRITELE
udélat SPOJENCE?
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Sychravy podzim 2009, Berlin. Atmosféra v zasedaci mistnosti je
natolik husta, Ze by se dala krajet. Na okna bubnuje v pravidel-
ném rytmu dést. Proti mné sedi tmavovlasy muz kolem padesatky.
Obcas na mé hodi bojovny pohled, obcas pevné sevie rty, chvilemi
jeho prsty tichym poklepanim kopiruji rytmus destovych kapek.

Zastupuji svého Ceského klienta pfi vyjednavanich v Némecku
a proces se dal posouva jen velmi pomalu, za tii dny jsme se prilis
nepohnuli z mista.

Onoho vecera me¢ napadla véc, ktera vam asi bude ptipadat zvlast-
ni. Pozadal jsem totiz sviij vyjednéavaci protéjsek, aby me vecer od-
vezl do hotelu. Byla to pro né&j drobna laskavost. Vysel mi vstfic.

Dalsi dny se vyjednavani posunulo dal a k oboustranné spokoje-
nosti jsme nakonec uzavteli dohodu.

Proc¢ jsem to udélal? Pro¢ jsem pozadal o laskavost ¢lovéka, ktery
ke mn¢ do té doby zaujimal spiSe nepratelsky postoj? Co presné se
v Berlin€ onoho podzimu odehralo?

Pouzil jsem uc¢innou presveédcovaci taktiku, nazvéme ji ..technika
Benjamina Franklina®. Jedna se o techniku, ktera neni intuitivni
a vetsinu lidi viibec nenapadne, ze by mohla fungovat.

Benjamin Franklin je jednou z kli€ovych postav americkych de-

jin, proslul jako politik, diplomat, vynalezce, vydavatel a filozof.
Malokdo uz vi, Zze celému svétu ptispél 1 G¢innou presvédCovaci
technikou.

Franklinovi se tehdy podatilo ziskat naklonnost jin¢ho politika,
ktery vyuzival kazdé prilezitosti k tomu, aby ho v zakonodarném
sboru Pensylvanie kritizoval. V autobiografii (Franklin, 1900) to
sam popisuje takto:

. Nesnazil jsem se ziskat jeho prizen tim, Ze jsem mu podlézavé
prokazoval respekt, naopak jsem po néjaké dobé zvolil tuto druhou
metodu. Slysel jsem, ze ma ve své knihovné jistou velmi vzdacnou
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a neobvyklou knihu. Napsal jsem mu kratky dopis a v ném vyja-
dril své prani si knihu precist, pozadal jsem ho, zda mi prokdze
laskavost a knihu mi na par dnu piijci. Hned mi ji poslal a ja ji asi
za tyden vratil se vzkazem, kde jsem silné ocenil jeho laskavost.
Kdyz jsme se pristé setkali ve snéemovné, mluvil se mnou (coz ni-
kdy predtim neudélal), a dokonce velmi zdvorile. A od té doby vzdy
prokazoval pripravenost poslouzit mi pri vSech prilezitostech, az
se z nas stali pratelé a nase prdatelstvi trvalo do jeho smrti. Toto je
dalsi priklad pravdy obsazené ve starém rcent, které jsem se naucil.
Réeni rika: ,,Ten, kdo ti jednou ucinil laskavost, ti mnohem radéji
poskytne dalsi, nez nékdo, komu ses ty zavazal.*

Mozna vas ted’ napadne:
Dobre, ale...*

Dobre, zafungovalo to tehdy Benovi Franklinovi, zafungovalo to
Vitu Prokiipkovi v Berliné. To jsou ale jen dva priklady, jde to vitbec
zobecnit?

Ano, jde.

Véda zavéry dvou zminénych ptib&éhl potvrzuje. Védci Jon Jecker
a David Landy (Jecker, J., Landy, D., 1969) vytvoftili experimental-
ni podminky, ve kterych i¢astnici studie nad védci vyhrali penize.
Rozdélili tcastniky do dvou skupin. Jedné skupin€ vyhranou ¢astku
ponechali, u¢astniky druhé skupiny pozadali, aby jim penize vratili
(pouzili argument, ze vyhru financuji z vlastnich zdrojti a uz jim ne-
zbyvéa dostatek penéz potifebnych k dokonceni experimentu). Témét
vsichni souhlasili a védciim penize skutecné vratili.

Vsech ucastniki se nasledné ptali, jak jim byl védec sympaticky.

Pro ty z vas, ktefi o technice zatim pochybuji, ted’ ptijde piekvapeni:

* Ano, takhle za¢ina vétsina namitek. V kapitole 3 jsme si fekli vice o slivku
ALE.
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Lidé, které védec pozadal o laskavost, ho hodnotili pozitivnéji nez
ti, které o penize nepozadal.

Jak je to mozné? Pro¢ to funguje?

Lidé maji tendenci posuzovat své jednani, vlastnosti i postoje
v kontextu se svymi minulymi rozhodnutimi. A snazi se byt kon-
zistentni (disledni).

Pokud ucinite laskavost nékomu, kdo vam dosud nebyl sympaticky,
podvédomé si pozdéji feknete: ,,Tieba ten ¢lovek neni zase tak Spat-
ny.”“ Vase jednani (u¢inéna laskavost) vede ke zméné vaseho vnima-
ni tohoto ¢lovéka.

Ostatné bylo by pieci nekonzistentni, kdybyste vyhovéli nékomu,
koho nemate radi.

Jedna se o tak dulezity princip pfi ovliviiovani, ze se k nému vra-
tim jest¢ v dalsich kapitolach a podrobnéji ho vysvétlim na dalSich
ptikladech.

Zamyslete se, kdo ve vasem okoli vas nema pfili§ v oblibg, vyberte
si naptiklad takového kolegu v praci. Pak ho pozadejte o laskavost,
néco malého, co ho nebude stat ptilis Casu ani energie.

Vysel vam vsttic? Gratuluji, ted’ budete postupné sledovat, jak se
vas vzajemny vztah zlepSuje a upeviuje.

A co kdyz vam nevyhovi? I to se mlize stat. V nejhorsim piipade
vSak skoncite tam, kde jste byli pfed tim, nez jste o laskavost poza-
dali. MtZete jen ziskat. Hlavné najdéte odvahul!

43 |



Y

TIPC. 8

Polozte si zasadni otazku: Co bych udé¢lal(a), kdybych se nebal(a)?
Pomiize vam to odfiltrovat strach a diky tomu najdete odvahu poza-
dat o néco, na co vétsina lidi ani nema odvahu pomyslet.

Y

TIPC.9

Zamyslete se, kdo vas ptili§ nema v oblibé nebo vas pfimo nesnasi,
a pozadejte tohoto Cloveéka o laskavost. M¢lo by se jednat o néco,
co ho pftilis nezatizi. Pokud vam vyjde vstfic, vas vztah se vyrazné
zlepsi. Mozna se z vas stanou i pratelé.
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Jak z neptitele ud¢lat spojence?

,»Co byste udé’lali,
kdybyste se nebali?«

MISTR
OVLIVNOVANI
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0.
TRI PRIBEHY o EGU
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O jistou damu se pied ¢asem zajimali ve stejnou chvili dva politi-
ci. Abych zachoval diskrétnost vSech zucastnénych stran a aby
ma kniha neslouzila jako bulvar, nebudu ani jednoho aktéra skutec-
ného ptibéhu jmenovat a zlstanu u oznaceni ,,Dama®, ,,Politik A*
a ,,Politik B*.

Jelikoz je Dama velmi atraktivni, zajem politiki byl pfedevsim
soukromy. Od obou dostala pozvanku na vecefti, v obou ptipadech
ze zvédavosti kyvla.

Kdyz jsem se ji pozdé¢ji ptal, jaké dojmy méla ze schiizek, vyjadrila
to vystiznym srovnanim: ,,Po schtizce s Politikem A jsem nabyla
dojmu, Ze je to nejlepsi a nejdilezitéjsi clovek na svéte. Po schiizce
s Politikem B jsem méla pocit, Ze ja jsem ten nejlepsi a nejdtlezité;si
clovek na svete.

vvvvvv

Ano, spravné, bezkonkuren¢né Politik B.

G\

TIP €. 19

Nikoho ptili§ neoslnite tim, ze budete ostentativné prezentovat svou

jedinecnost a diilezitost. Dopfejte radéji pocit dulezitosti svym kon-
verza¢nim spole¢niktim.

Vstoupil jsem do kancelate feditele lidskych zdrojii a hned mé na
jeho pracovnim stole zaujal model Boeingu 737. Vital mé bodry
Ctyficatnik.

Protoze jsem se na schtizku ptipravoval, vedél jsem, Ze pivodnim
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vzdélanim je letecky inzenyr. Zafizeni kancelafe nasvédcovalo

vvvvvv

Nedlouho pted nasi schiizkou jsem ¢etl v novinach ¢lanek, ze bo-
eing v té dobé ztracel dech oproti airbusu. Zminil jsem se o ¢lanku
a vyvolal tim vasnivou reakci svého protéjsku. Novinafi pry toho
moc neveédi a airbus se boeingu prosté nevyrovna.

V letadlech se nevyznam a nedokézal jsem posoudit, jak to s témi
vzdusnymi rivaly ve skute¢nosti je. Kazdopadné jsem se zajimal
0 nazory manazera a rad se nechal poucit.

Nakonec schiizka trvala dvé a pll hodiny, z toho jsem se dostal ke
slovu pfinejlepsim na ptlhodinu. Mij protéjsek ji nadSené koncil
slovy: ,,Vy jste takovy mlady a dynamicky, ja si nasi spolupraci do-
kazu predstavit!“

G\

TIP €. 20

Mate dv¢ usi a jedna tista. Vyuzivejte je v tomto poméru.

Jednoho vecera na jedné spolecCenské akci jsem seznamil Pavla
s Lenkou. Lenka je sympatickd mlada Zena, mozna jen trochu moc
upovidana. Pavel toho moc nenamluvi, ale kdyz uz néco fekne, ma
to hlavu a patu. A je velmi oblibeny, protoze umi naslouchat.

Po kratké chvili jsem se taktné vzdalil a ob¢as na né zvédaveé po
ocku kouknul. Lenka spokojené gestikulovala rukama a emotivné
cosi vypravéla, Pavel spiSe pokyvoval a ptitakaval. Nesledoval jsem
je celou dobu, troufam si ale fict, ze se pfilis ke slovu nedostal.
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Zhruba po hodin€ m¢ Lenka tajné¢ odchytla s dotazem: ,,Vitku, jak
moc dobie znas toho Pavla? To je tak zabavny spole¢nik... Na pfisti
tyden jsme si domluvili rande!*

Y

TIP ¢. 21

Lidé radi poslouchaji, nejradéji sami sebe. Naucte se poslouchat rad-
§i ostatni. Ovliviiovaci ostatnim tuhle radost dopravaji.
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,Lidé radi poslouchaji,
nejradéji sami sebe. Mistii
ovliviovani jim tu radost
dopreji.“

Vit Prokiipek
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T¥i ptibehy o egu

Tti kratké pribéhy nas provedly ptivétivou krajinou porozumeéni
a presvédcivosti, osvétlily dalezitost naslouchani a upfimného za-
jmu o druhé. VSechny mély spolecnou jednu véc: posluchac¢ do-
kazal potlacit vlastni ego, Slapl si na jazyk a radéji poslouchal
a zajimal se.

Prodejci, obchodni zastupci, key account manazefti a dalsi, zkratka
lidi zivici se prodejem, se na semindfich ¢asto naslouchani uci jako
techniku.

Lektoti jim vtloukaji do hlavy, Zze by méli udrzovat o¢ni kontakt,
obcas prikyvnout, ob¢as pronést ,,ano“, ,,hmmm®, ,,rozumim®,
,»chapu®, ,,dobte” a podobné.

Casto bohuzel zjistite, Ze vas nechapou, nerozumi vam, ba nékdy
vas dokonce ani viibec neposlouchali.

Problém nastava tehdy, kdyz naslouchajici bere naslouchédni jen
jako techniku k dosazeni svého cile. Protoze mu n¢kdo tekl, ze to
funguje. Pamatujte si, Zze fungovat to mize jen tehdy, pokud je vas
z4jem o druhé uptimny.

Y

TIP €. 22

Naslouchat se naucite az tehdy, kdyz prestanete brat naslouchani jako
komunikac¢ni techniku. Naslouchani by mélo pramenit z uptimného
z4jmu o lidi a jejich nazory. Neni to tedy ,,technika®, ale pfedevsim
vas pristup k ostatnim.

Lidé se m¢ na seminafich ptaji (nejCastéji na seminatich vyjedna-
vani), jak to ud¢lat, aby jim proté&jsek naslouchal.
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,»INekdy mam pocit, jako bych mluvil do zdi. Viibec neposloucha-
ji... Existuje néjaka technika, diky které by mi opravdu zacali na-
slouchat?*

Nejlepsi zptsob, jak ostatni motivovat k tomu, aby vam nasloucha-
li, spociva v tom, ze nejprve budete naslouchat vy jim. Vim, Ze taky
chcete néco dilezitého fict, potlacte vSak na chvili své ego a radéji
pozorné poslouchejte.

Je to té€zké, velmi tézké. Ale nese to plody.
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»INejdFive se snazte pochopit,
teprve potom byt pochopeni.“

Stephen R. Covey
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UKAZKA Z KNIHY
je urCena k volnemu Sireni
za predpokladu, ze bude Sirena
vV nezmenene podobe.
Vice o knize najdete na webu
www.psychologie-ovlivnovani.cz,

kde si ji mUzete i objednat.
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