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Eamunikasn

traved
Lidé se v rozhovoru nedokazou plné soustfedit na vice jak jedno zasadni téma. Pokud jim
nabidnete zaroven dvé zcela odliSné myslenky, nebudou umét obé dvé zpracovat se stejnym

nasazenim, a proto na jedné z nich logicky polevi. KdyZ budete pfidavat dalsi a dalsi ddlezité body,
dojde v urcité fazi k ,pretizeni“ a Clovek, se kterym komunikujete, se stane bezbrannym.

Metoda odvadéni pozornosti a pfetéZzovani tedy spociva v maximalnim odvedeni pozornosti od
vaSeho cile a sou€asném vytizeni mozku druhého Clovéka tak, aby si nevSiml vasi pfipravy na Sach
mat.

Tento Clanek je ur€en pro komunikacni uroven 4 a vyssi. (Co jsou to Urovné?) V pfipade, Ze
dosahujete nizSi komunika¢ni Urovné, bude vam Casto délat problém najit téma k odvedeni
pozornosti a dokazat na néj pfenést vahu.

NiZSi arovné bych chtél timto poZadat, aby ¢lanek ani nekomentovaly, prestozZe (resp. protoze)
mohou byt pfesvédceni, Ze véci popsané v ¢lanku nefunguiji, jsou zbytecné, pfipadné, Ze je to celé
blbost. Dékuiji.

Zkusme si nasledujici pfipad. Chcete si koupit v obchodé néjakou véc, ale v tom oddéleni maji
praveé inventuru. Na vas tedy je, pfesvédcit prodavace z toho oddéleni, aby vam véc prodal.
Prodavac logicky nema Zadnou chut tohle udélat. Pro néj to znamena hodné prace a problému
navic. Prodavac je prosté jako vojak, ktery ma jasny rozkaz: ,Neprodavat, kdyZ je inventura.” Proto
vas pochopitelné ihned s timto vysvétlenim odmitne. Nyni mu mdzZete jeho nazor ,opravit tfeba
Uplatkem a nebo se jednoduSe postarat o to, aby se vyautoval sam a zjistil (pfiznal) tak, Ze je to
realné.

Vytvofite proto nové téma rozhovoru, které se navic bude tocit okolo jeho vlastniho argumentu, a
zeptate se ho: ,Aha, a mizete mi fict, co vlastné znamena ta inventura? Ja to uz slySel nékolikrat,
ale doted zcela neznam presny vyznam.“ Timto totalné odvedete jeho pozornost od plvodniho
negativniho postoje. Prodavac taky rychle zjisti, Ze neni schopen vam na takovou lehkou otazku
ihned a jednoduSe odpovédét, protoze ho to prekvapi. Bude se proto hodné snazit vam slovo
inventura vysveétlit a vy si ho se zaujetim poslechnete. Nakonec podle toho zformulujete treti,
konecné téma.

Predpokladejme, Ze prodavac bude tvrdit, Ze se tak pocita néjaké zboZzi (kontrola za ucelem zjisténi
soucasného stavu). Proto se ho zeptate: , TakZe to znamen4, Ze kdyZ si nékdo néco koupi, tak se
potom musi logicky napsat o jedno zboZi do papiru méné?“ Na néco tak prostého vam musi kyvnout
kazdy. Nasledné budete pokracovat tfeba takhle: ,UZ rozumim, pokud si tedy néco koupim,
napiSete prosté o jeden vyrobek méné.” - vtefinka ticha a smec: ,Tak proc to tak neudélame?”
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Prodavac je v této fazi ,vysileny“, protoZe jste ho pIné vytiZili béhem kratké doby nékolika ddlezitymi
tématy zaraz, kterym musel vénovat svoji pozornost. Proto, aby poprel ¢i podpofil, co sam fekl, musi
si to v hlavné znovu celé projit. Jak daleko myslite, Ze v kratké dobé dokaze jit v mysSlenkach zpét?
Plvodni fakta o inventure jsou tudiZ odsunuta do pozadi. Vy jste pfitom k dosazeni cile pouZzili
pouze slova inventura a pocitat, coZ jsou navic jeho vlastni argumenty!

Mozna tento priklad vypada na prvni pohled ponékud obtiZzng, ale faktem je, Ze se takové vytézujici
téma d& najit naprosto vSude a vzdy. Staci se nejCastéji rozhlédnout kolem sebe, mit fantazii a
hlavné zachovat klid pfi rozhovoru (proto je ¢lanek pro Uroven 4 a vyssi). NejdllezZitéjsi je, umét

T4

prenést hlavni vahu na urcité téma a tim toho druhého nenechat reagovat na ,nepodstatné;jsi“ ¢ast.

Pochopitelné neni tfeba zdlrazriovat, Ze jde také o spravnou intonaci béhem komunikace!
Monoténné to opravdu neptjde.

Podivejme se na dalSi prakticky pfiklad. V ném budete tfeba Zadat cizi divku o to, aby vam dovolila
pohladit si jeji zadecCek. (nespekulujte nad smyslem hlazeni, jedna se tu o ukazku z dalSiho testu v
terénu, ktery snad uz brzy vydam - jde tu hlavné o zacileni na jiné téma, nez jakeé je pfedmétem
plvodniho rozhovoru).

Q: ,Ahoj, mUZu si pohladit tvllj zadecek?"

Ona: ,V zadném pfipadé! Co si o sobé mysli§?*
Q: ,Ani levou rukou?”

Ona: ,Ne!”

Q: , Ty mas néco proti levakiim?*

Ona: fekne cokoliv

Q: ,Protoze ja jsem pravék a proto..."

Nasledna argumentace se tocCi okolo zdanlivé naprosto nesmysiného tématu ,leva a prava ruka“,
které nelze jakkoliv zvrétit ani popfit. Téma vyvolavajici v divce agresi ignorujete. Divka vyplytva
energii na nepodstatné véci a nezbude ji dostatek sily na obranu.

Pochopitelné to neznamena, ze kdyz ted vyjdete do ulice a budete postupovat presné podle téchto
Vét, Ze budete automaticky Uspésni. Zalezi totiz na vaSem pristupu ke konkrétni osobé a na tom, jak
dokazete dané odvadejici téma zesilit, rozvést a zatizit: ,Tobé vadi levaci? Protoze ja znam plno
levakl a ti to nemaji lehky. Dneska jsou snad vSechny véci jen pro pravaky. Treba takovy otvirdk na
konzervy. UzZ jsi zkouSela ho pouzit levackou. (apelace na fantazii — vhodné je to i ukazat) To totiz
jen tak nejde, uz chapes? Nemam rad lidi, co okamzité levaky odsuzuji...” (nyni nasleduje obrana,
zadecCkova ofenziva je odsunuta do pozadi)

Na ¢étvrté Grovni méate uz urdity nadhled nad situaci a mizZete okamzité a lehce reagovat na chovani
toho druhého, aniz byste zaroven museli vénovat zvySenou pozornost samotné snaze o udrzeni a
vedeni rozhovoru. DUlezité je neupinat se pfilis na jeden jediny (ptvodni) zplsob dosazeni vysledku
a nebat se nachazet béhem komunikace cesty nové. Pozorujte okoli, vnimejte svoje chovani o€ima
toho druhého a snazte se maximalné prfedchazet jeho negativnim reakcim (napfiklad v€éasnou
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zménou tématu, ignorovanim jeho pokust vas negativné ovlivnit, atd.)

VSimeijte si také, jakym zplsobem se da odvést pozornost lidi, pfipadné jak je Ize naprosto pretiZit,
a vzdy se také zamyslete nad tim, pro¢ tomu tak je. Na zavér tu jesté pfidam par bodl z bézného
Zivota, na které lidi specificky reaguji pravé diky pfetéZovani.

** Poslouchate pfi chiizi hudbu ve sluchatkach a nékdo cizi na vas promluvi. Vykoleji vas to na
nékolik sekund, které potfebujete k pfepnuti ze svého svéta do reality. Tato reakéni doba se
zvysuje, ¢im vice si hudbu vychutnavate a jste na ni zaméfeni. Stejné tak to funguje pfi zacileni na
rlzna témata béhem rozhovoru.

** Laska. Zamilovany Clovék neslySi a nevidi. Neuvédomuje si realitu.

** Zlost, nendvist, zavist a dalSi negativni emoce se daji skvéle vyuzit, pokud s nimi budete spravné
pracovat. Jednu moznosti jste uz vidéli v lanku o agresi. (Agresor nezvlada myslet na vic véci,
kromé sveé zlosti, a proto se neumi branit, jakmile o ni pfijde.) Tyhle emoce se daji v praxi u lidi
vyvolavat a ihned smérovat.

** PfetéZzovani dotekem. Takto tfeba pracuji kapsafri v pfeplnéném dopravnim prostifedku (tlacenice).
Lidé okolo se na vas lepi, je tam vedro a vy nestihate kontrolovat vSechny kontakty s vaSim télem
od ostatnich lidi a brzy otupite. A pak vystoupite bez penézZenky. Kdyby na vas sahl kdokoliv za plné
pfipravenosti, tak by se to nestalo.

** DalSi kapséarska taktika: Néekdo nékde kfici, vy se na to misto zaméfite celym svym védomim a
potom nemate Sanci ucitit, jak vam nékdo dalSi bere rychle cokoliv z kapes. Vas mozek je
nasmerovan jinam.

Zkuste si sami najit nékolik dalSich situaci ve svém Zzivoté, kdy jste nereagovali podle svych
predstav a popremyslejte, ¢im to bylo pfesné zplsobeno (podnét — reakce na néj). Uvidite, Ze neni
prilis obtizné zaméfit pozornost né&jakého ¢lovéka uréitym smérem. Tyto podnéty nasledné mizete
vyuzit pfimo béhem rozhovoru. Uvidite také, jak je Ize zesilovat a pfenaset na né vétsi vahu
(propojeni s fantazii daného Clovéka, prace s jeho citovou strankou, intonace, atd.) Pokud se
naucite postupovat timto zplisobem a dokazete zaméfit plnou pozornost toho druhého na svoje
nahradni téma, miZete dosahnout svého plvodniho zamaskovaného zaméru velmi rychle.

Cviceni (k zamysleni):

Zkuste donutit lidi na autobusové zastavce k okamzitému zvySenému slinéni, aniz byste na né
promluvili, nebo se jich dotykali.
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