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Spolecné znaky

Rizeny rozhovor a presvéd¢ovani jsou dvé véci pomérné odliné. Cil kazdé z nich je
trochu jiny. Presto maji obé dvé spolecny zdklad a velmi podobné prostredky. Abyste mi
rozumeli, spolec¢né je to, Ze je treba vychdazet pri nich z toho, koho mame pred sebou.
Z charakteru, typu Clovéka, z jeho psychologického profilu, z jeho hodnotového zalozeni.
Obé dvé véci maji ve svém zdkladu jednani s druhym clovékem a pusobeni na néj.
PresvédcCovani ma za cil zménit postoje nebo chovani druhého, rizeny rozhovor méa pak
za cil ziskat néjakou konkrétni informaci. A z tohoto diivodu se tézko hledd univerzalni
navod, jak uspésné presvédcovat a jak vést uspeésné rozhovor. Kazdy cClovék je totiz
osobnost, kazdy je jiny, a to, co na jednoho plati, s druhym nepohne.

Kdo presvédcuje, kdo vede fizeny rozhovor, mél by byt dobrym psychologem. Cim
lépe odhadneme druhého, tim lépe dosdhneme svého zaméru. Je navysost dulezité
nesledovat pouze svij zamér, nybrz sledovat situaci spiSe o¢ima druhého, vcitit se do
jeho kuze, a neustdle se ptat, jak se partner asi citi, jaké mé motivy, aby udélal to ¢i ono.
Je velmi dualezité byt dobrym posluchacem.

Presvédcovani

Jedna z kratkych, le¢ vystiznych definic presvédcovani zni: ,Presvédcovat znamend
zmeénit chovani a postoje ostatnich.” Tedy potrebujeme nebo chceme, aby se druhy
choval podle nasich predstav. V podstaté lze presvédcovani vylozit i tak, Ze prinutime
druhého, aby se choval podle nasi vile.

Pozor na nasilné presvédcovani!

Ovsem pozor! V kazdé ucebnici psychologie Je u kapltoly ,PresvédCovani” varovani
velkym plsmem ze presvédcovani nasilim neni tim spravnym presveédcovanim. Kdyz
nekdo kona néco, protoze mu druhy pohrozi, prikdze, rozkaze, zakaze, pak je efekt velmi
omezeny. Presvédcovany se tak chova jen velmi omezenou dobu, dokud nad nim visi
hrozba potrestani. Pak se stejné zacne chovat tak, jak mu vice vyhovuje.

Naproti tomu kdyz presvédcovany nabude pocitu, ze pokud meéni své chovani, bude
mu to ku prospéchu, je prakticky vyhrano. Takovy ¢lovék se tak bude chovat sam bez cizi
hrozby, protoze to bude jeho vlastni vile. On sam bude ve véci vidét pozitiva a vyhody.
A tedy nebude mit divod chovat se jinak.

Pamatujte: Dlouhodobé nékoho ovlivnite, jen kdyz zménite jeho postoje.

A dalsi pravidlo: Ten, koho presvédcujete o své myslence, musi nabyt dojmu, ze to je
jeho vlastni myslenka, musi ji prijmout.

Jak muzeme druhého presvédcdit?

Jak pisu v prvnim odstavci, neexistuje univerzalni navod, jak uspésné presvédcovat,
protoze na kazdého ¢lovéka plati néco jiného. Sila dobrych presvédcovacu je v tom, ze
dokdazi vycitit, odhadnout, vytusit, jednoduSe gzjistit, co na koho plati. Velmi rychle
poznaji, co ktery Clovék potrebuje, kde mu mohou pomoci, co oceni. A zahrat potom na
tuhle strunu je v podstaté jednoduché. Odborné se tomu rika identifikace potreb. Jejich
uspokojenim dosdhneme svého tmyslu

A co konkrétné muze prispét ke zméné postoju? Nasledujici seznam uvadi priklady
toho, co muze byt rozhodujici. (prevzato z velké Casti z knihy V. Khelerové — Komunikac¢ni
dovednosti manazera)

1) Odstraneéni nejistoty

Nic neodrazuje c¢lovéka od véci tak, jako to, kdyz nevi. Kdyz tape. Kdyz
nedokaze odhadnout, co pro néj to ¢i ono bude znamenat. Jakmile tato nejistota
pomine, ochotné spolupracuje. Jako priklad mzu uvést svoji babicku. K Vanocum
dostala novou televizi se spoustou programu. Uz od zacatku ji odmitala jako prilis
slozitou a Ze ji stejné nepotirebuje, Ze se na televizi moc nediva. Ale jen do té doby,
nez se ji naucila ovladat. Nové ovladdni ji totiz délalo potize, Casto zmdackla néco,
co nedokézala vratit do pivodniho stavu. Znamenalo to, Ze se tfeba nemohla divat
na svij oblibeny porad, nebo musela zavolat nékoho, kdo ji televizi nastavil zpét.
Od té doby, co jsme ji vysvétlili, jak ovladac pouzivat, a kdy jsme to s ni i prakticky
vyzkousSeli, nemé k obavam divod. A divili byste se, kolik ¢asu travi u televize a
jak si to nemuze vynachvalit.



2) Inteligence

Pri presvédcovani musime vzit taky v tivahu inteligenci presvédcovaného. Neni
nic prekvapivého, ze lidé s mensim IQ se snaze ovliviuji. Snadze vam uveri, i kdyz
jim budete véset buliky na nos. Ne tak vzdélani a inteligentni lidé, kteri maji
tendenci byt vice podezrivavi. Etickd otdzka je, nakolik moralni je véset lidem
buliky na nos, kdyz vite, ze vam to zbasti.

Obracené, co se tycCe inteligence, muzete zkusit zahrat na notu lidské
jeSitnosti. Nékteri lidé, a to i ti velmi inteligentni, radi slysi, jak jsou chytri. Tedy
kdyz jim predlozite néjaké argumenty a podporite je tvrzenim: ,Maoje argumenty
jsou prisneé logické, coz tak chytry clovék jako vy uz jisté musel poznat,” mnoho
lidi se touto lichotkou neché svést.

3) Duvéryhodnost

Pokud u druhého vzbudite pocit, Ze se na vds muze spolehnout, pravdépodobné
vam odpusti i nékteré nedostatky vasich argumentti. Kdo nabude pocitu davéry,
spokoji se s menS$imi jistotami nez jiny. K tomu dopomuze pratelské korektni
chovani.

Pod bod duvéryhodnosti by se dala zaradit i technika zvand dvoustranné
plsobeni. Cim vice se snaZite ovlivnit vzdélané lidi, a ¢im vice oni vi o druhé
strané véci, tim vice dulezité pro vas jako presvédcCovatele je, ukazat jim, Ze jste
vzal u Uvahu obé strany problému. Tak napriklad, zkuSeny prodejni zastupce,
ktery vi, ze produkt jejich spoleCnosti je drazsi nez konkurenc¢ni, nebude ¢ekat az
na to zékaznik prijde sdm. Rekne mu to dfive sadm, ale nezapomene dodat, Ze
nahradni dily. Zdkaznik pravdépodobné oceni, ze mu obchodnik nic nezastir3,
kdyz ho sam upozoriuje na vyhody konkurence.

4) Oblibenost

Do této Casti spadd osobni kouzlo. Nékteri lidé primo sélaji néc¢im, co jiné
pritahuje. Jednoduse receno, 1épe se presvédcuji kamaradi nez nepratelé. A proto
je zdésadni chybou znepratelit si nevhodnou pozndmkou druhého na zacatku
rozhovoru, béhem kterého ho chcete o nécem presvedcit.

5) Opakovani

Kazdy c¢lovék se chova podvédomé tak, ze kdyz néco slysi nebo vidi vicekrat za
sebou, bezdéky tomu uvéri. Vzdyt sami znate nékolik osklivych reklamnich
znélek, které se vam vryly pod kuzi, které si kazdou chvili hvizdate, i kdyz se vam
vlastné viibec nelibi. U tohoto bodu je ale jedno varovani pro ty, kteri by ho chtéli
pouzivat prili§ ¢asto. Velmi opatrné, nékdy muze mit opa¢ny efekt. Prilis ¢astym
opakovanim druhého spiSe znechutite. Tedy pokud uz opakujete, pak neopakujte
Casto, aby mél partner ¢as na premysleni, a pouzivejte obmény, aby neposlouchal
stéle totéz.

6) Kontakty - spojenci

Snaze presvédcite ostatni o svém nazoru, pokud jim ukazete, ze nejste jedini,
kdo mé stejny nazor. Cim vlivné&jsi, zndmé&jsi a oblibené&jsi osoba mé stejny nazor
jako vy, tim lépe o ném budete presvédcovat druhé. Je proto vhodné byt dobrym
politikem, byt s lidmi spiS zadobr'e nez mit spoustu nepratel. Abyste se ve vhodné
chvili mohli odvolat na nékoho dalsiho, kdo vas podpori. Zase mam jednu
protichidnou pozndmku. Argumentovat zpusobem, Ze stejnou véc si myslel Adolf
Hitler, neni nejstastnéjsi napad.

Pokud jste dobre Cetli predchazejici odstavce, zjistili jste, ze v nich nebyla fe¢ o tom,
kdo presvédcuje, ale predevSim o tom, kdo je presvédcovany. Ve vétsiné pripadu byla
navic re¢ nikoliv o logickych faktech, ale o pocitech, emocich, potrebach, touhdach.
Prosté pri presvédcovani je tfeba mit na pameéti, Ze vécné argumenty nestaci. A to je cela
filozofie presvédcovani. Trefné to vystihuje poucka Dalea Carnegieho z jeho knihy ,Jak
ziskavat pratele a pusobit na lidi“ - Kdykoliv jednate slidmi, méjte na paméti, ze
nejednate s logicky uvazujicimi bytostmi.



Styly presvédcovani

Doted jste Cetli o jednotlivych presvédcovacich zpusobech a fintach. Nyni si povime
néco o strategiich presvédcovani. Tedy zpusobech, jak presvédcit. Kazdy pouziva jiny
soubor jednotlivych prostredku a kazdy je G¢innd jindy a jinak.

1) Odmeéna a trest - houzevnaty bojovnik

Kazdy si jisté zivé predstavi, co se timto stylem mysli. Jinak taky styl cukru a
bice. Druhého presvédcujete tim zpusobem, Ze kdyz vam bude po vuli, tak
dostane sladkou odménu. Kdyz vam po vuli nebude, stihne ho kruty trest.
Houzevnaty bojovnik bojuje tak dlouho, dokud nedosdhne svého, i kdyby meél
padnout. Metoda je to rychlda a v okamzitém tucinku velmi efektivni. Jenze je to
presné ten styl nasilného presveédcovani, o kterém jsem psal v jednom z
predchozich odstavci. A ten nemd dlouhodoby ucinek. Navic si timto zpusobem
vyrobime mnozstvi nepratel.

2) Spoluprace a duvéra - pratelsky pomocnik

Toto je docela opacny styl oproti stylu odmény a trestu. Druhého presvédcujete
tim, Ze mu ukazete, Ze se na vas muze spolehnout, ze pokud se néco stane, jedete
v tom s nim, nenechate ho v problému. Druhého presvédcujete spise tim, Ze ho
vnitiné motivujete k tomu, Ze sdm chce udeélat to, co chcete i vy. Nevyhoda tohoto
stylu je, Ze je zdlouhavy, efekt neni vidét okamzité. O to vétsi trvanlivost ale efekt
ma.

3) Spolecna vize

Tento styl je dalo by se rici nadstavba predchoziho. Tady uz nemusite nikoho
motivovat, tady se druhy motivuje sam. Tim, ze méa pocit, Ze spolu s vami pracuje
na spolecném zajmu, ze citi vnitrni potrebu posunout spole¢nou myslenku dal.
A nezdleZi na tom, kdo priSel s mysSlenkou jako prvni. Tento styl mé& pouze nékolik
uskali. Jednak se malokdy povede, aby takto vzacnd shoda v nazorech panovala.
Tento styl pouzivaji skute¢ni mistri v presvédcovani. A za druhé je treba si
ohlidat, aby se spole¢né vize ndhle nerozesly nebo nezkrizily.

4) Asertivni presvédcovani - logik

Styl asertivniho presvédcovéani je zalozen na presvédCovani pomoci faktd,
logiky, presné logicky poskladanych argumentl. Nepocita s tim, ze se lidé obcas
chovaji nelogicky a na zdkladé emoci. V tom je sila a zaroven slabina tohoto stylu.
Timto stylem se dé protivnik utlouct argumenty. Prosté tak dlouho prekladate
nové a nové argumenty, az druhy nenajde nic na svoji obranu. Tedy pokud tuto
zasobu argumenti mate. A ta nevyhoda je v tom, ze pokud takto na druhého
tla¢ite, muze mit pocit, ze nejednd o vlastni vuli. A proto s vami nebude
spolupracovat, i kdyby byla objektivni pravda na vasi straneé.

K uvedenym stylum je dulezité rici, Ze to, jaky styl vy osobné pouzivate, zavisi velmi
ina vasi nature, charakteru osobnosti. A protoze kazdy typ Clovéka ovlada jednotlivé
styly s ruznou uspésnosti, nejde oznacit jeden styl za idedlni a ostatni za S$patné.
Napriklad cholerik bude mit problémy s uplatiiovanim stylu spoluprace a duvéry, protoze
jeho prirozenosti je styl odmeény a trestu. A navic zdlezi i na situaci. Nékdy napriklad
neni ¢as na uplatnovani stylu spoluprace a duvéry. Treba v extrémni situaci, ve vélce. Ve
vélce neni ¢as na pomalé a zdlouhavé presvédcovani. Vyhrava ten, kdo dokaze rychle
jednat. A méa-li rychle jednat celd arméada, nelze jinak, nez na zakladé rozkazu, zédkazu a
hrozby potrestani v pripadé jejich nesplnéni.

Priklady presvédcovani
O tom, jak ruznorodé je pole presvédcovani a kde vSude se s nim setkdme, necht
ukaze nésledujici vycet:
1) Reklama
Tady presvédcuji vyrobci nas, abychom si koupili jejich vyrobek nebo sluzbu.
Nutno Trici, ze metody reklamy jsou velmi rafinované a zhusta pouZzivaji
nejruznéjsich skrytych podvédomych ttoku na naSe city a pocity. A ¢asto reklama
ucinkuje, aniz bychom si to uvédomovali.
2) Public Relations
Aneb vztahy firem s verejnosti. Firmy nas dlouhodobé a soustavné presvedcuji,
Ze jsou duvéryhodné, orientované na zékaznika a ze je dobre, Ze vubec existuji.



Pokud je firma po néjakém skandalu, experti na presvédcovani se radné zapoti,
aby jim verejnost uvérila, zZe se vlastné nic zavazného nestalo.
3) Volby, politické presvédcovani
Stézi najdeme lepsSi priklad mistrovského presvédcovaciho uméni nez volby.
Kolik z nas dokazi politici presvédcit o tom, Ze jediné s jejich stranou bude 1épe!
4) Vojenské presvedcovani
Nézorny dikaz ,uc¢innost” néasilného presvédcovani vyhrozovanim, davanim
ultimat a natlakem davaji valky. Zpravidla mé toto presvédcovani vyborny
okamzity efekt, ale z dlouhodobého hlediska je to neStésti. Po vdalce musi
zpravidla nastoupit armdady vyjednavacu, aby urovnaly vale¢né krivdy a dohodly
fungujici mirumilovnou budoucnost.
5) Profesni presveédcovani
Nékteri lidé maji presvédcovani primo v popisu prace. Vétsinou to jsou
psychologové, kteri odrazuji sebevrahy od jejich dmyslu. A nebo policejni
vyjednavaci, kteri se snazi s nasilnikem, ktery drzi rukojmi a pozaduje miliony
vykupné, dohodnout podminky, které by vyhovovaly vSem. Pripadné se snazi
nasilnika presvédcit, aby ze svych pozadavku ustoupil, propustil rukojmi a vzdal
se policii.
V prikladech se ¢asto objevilo slovo ,vyjednavani“. Jeho soucasti je totiz ve velké mire
presvédcovan.

Rizeny rozhovor

Mam-li za¢it podobné jako u piresvéd¢ovani definici, pak nabizim svoji: ,Rizeny
rozhovor je kazdy rozhovor, ktery ma za tkol néco konkrétniho zjistit, a to co nejrychleji
a co nejpresnéji.“ Rizeného rozhovoru se tedy dopoustime pokaZdé, kdyZ potfebujeme
neéco upresnit, kdyz potrebujeme néco konkrétniho zjistit, kdyZ se chceme dozvédét,
jestli nam nékdo nelhal.

V tom, co je fizeny rozhovor, budete mit jasno po precteni nékolika priklada. Tedy bez
zdrzovani, tady jsou:

1) Prijimaci pohovor
Ten byva udavan jako typicky priklad rizeného rozhovoru. V tomto pripadé ho
ridi prijimaci pracovnik a bézny ¢lovék je v ném v pozici tdzaného. U pracovniho
pohovoru velmi zdlezi na jeho efektivité. Tazatel chce rychle a pravdivé zjistit,
jsme-li ten pracovnik, kterého hleda. V tomto pripadé vice nez jindy plati, Ze Cas
jsou penize. A proto i v dalsim textu bude pracovni pohovor davan za priklad
rizeného rozhovoru.

2) Dotaznik

Mnoho lidi pri dotazu, zda byli nékdy obéti rizeného rozhovoru, odpovi, zZe
nikoliv. A skute¢nost je pritom docela jind. Casto jsou nékteré formé rizeného
rozhovoru vystaveni, aniz by si to uvédomovali. Takovy dotaznik je kuprikladu
dobre skrytou formou rizeného rozhovoru. Ackoliv ma psanou podobu, tcel ma
docela stejny jako napriklad pracovni pohovor. Tedy rychle efektivné zjistit
konkrétni informaci.

3) My skolou povinni

Nakonec vSichni chodili do skoly. Vzpomindate si, kdyz vas pani ucitelka po
vysvétleni latky vyvoldvala a nejruznéj$Simi otdzkami si ovérovala, jestli jste
porozuméli? A at zvedne ruku ten z vas, kdo nikdy nebyl zkouSeny. Vidite. Ve
Skolstvi je rizeny rozhovor cilenou soucasti vzdélavaci metodiky. A kazdy z nés ho
mnohokrat zazil na vlastni kizi. A neda se rici, ze by to bylo vzdy prijemné.

Priprava rozhovoru

Zasady, jak si po¢inat béhem rizeného rozhovoru, jsou velmi podobné, at uz je naSim
utkolem néco o druhém zjistit, tedy, mame-li za kol provést rizeny rozhovor, nebo at
stojime na opacné strané barikady.

Predné je dulezitd uz priprava pred samotnym rozhovorem. Jako tazatel si v mnohém
uleh¢ime préaci a prispéjeme k pozdéjSimu tspéSnému rozhovoru, pokud se dopredu
dukladné pripravime. Takovd priprava zahrnuje pripraveni témat a nebo dokonce
konkrétnich otdzek, na které chceme =ziskat odpovédi. Dale je soucasti pripravy
rozhovoru jeho orienta¢ni ¢asovy harmonogram. Neméné dulezité je také zjistit si o
dotazovaném co nejvice informaci predem. Vlastni rozhovor pak bude vlastné jen



ovérenim drive ziskanych informaci a budeme moci jit v naSem poznavani druhého vice
do hloubky.

Dotazovany se na rozhovor také muze pripravit. Lépe a vérohodnéji bude odpovidat
na otazky, které bude dopredu ocekavat a na které si alespon ramcove pripravi odpovéd.
A s tim souvisi i hledani informaci o tazateli, protoze pak snadnéji odhadne, na co bude
tazan. Toto se vyplati zejména u prijimaciho pohovoru do zaméstnani, kde cilem neni nic

vvvvvv

Prubéh rozhovoru

Pribéh rozhovoru budu ilustrovat na prikladu pracovniho pohovoru:

1) Prvnim bodem rizeného rozhovoru je vytvoreni priznivé atmosféry. Clovék se
totiz otevre tim vice, ¢im prirozenéji a komfortnéji se citi. Proto na Vas
personalista firmy hned ze zacatku sotva vypali otdzky na vasi odbornou zdatnost.
SpisSe se vas zepta, jakou jste mél cestu, jestli jste se dobre vyspal, zalichoti vam.
Praktickd rada pro dotazované by mohla znit: ,Nenechte se tim ukolébat, opravdu
tvrdé dotazy jisté jesté prijdou.”

2) ZkuSeny tazatel d& brzy dotazovanému mozZnost, aby pohovoril o sobe.
Odborneé to lze nazvat kladenim otevienych otdzek. Neni zadna novinka, ze ¢lovék
na sebe prozradi daleko vice, pokud se sam rozpovidd a povidd o tom, co ho
zajimda. Skoro nic naopak nerekne, pokud dostavad otazky, na které neni jina
odpovéd neZz ano nebo ne. Kladeni uzavienych otdzek (protiklad k otevienym
otdzkdm) ma navic uskali, Ze se z rizeného rozhovoru stane vyslech. Ideéalni je,
kdyz ten, koho se ptate, vibec nepoznd, ze jde o rizeny rozhovor.

3) Po kazdém rizeném rozhovoru by meélo nésledovat zhodnoceni rozhovoru.
Alespon kratké shrnuti, co rozhovor prinesl, co se kdo dozvédél, co bylo béhem
rozhovoru dobrte a co Spatné. Zhodnoceni rozhovoru by meélo nésledovat uz jenom
z toho divodu, ze rizeny rozhovor ¢asto vedou lidé, kteri se osobné prili§ neznaji.

Neékteri personalisté zarazuji uprostred pracovniho pohovoru stresové interview. To
je Cast rozhovoru, béhem které na dotazovaného pdli jednu neprijemnou otdzku za
druhou, zpochybnuji jeho predeslé odpovédi. Cilem tohoto rozhovoru neni zjisténi
odpovédi, jako spiS otestovani dotazovaného po psychické strance. Jak se dokdaze
vyrovnat s Casovou tisni, se stresem, s neptrijemnym pristupem. I to byva pro tazatele
cennd informace. V ucebnicich pro manazery se piSe, ze po kazdém takovémto
rozhovoru by mélo nasledovat vysvétleni, Ze se jednalo o stresové interview a co bylo
jeho cilem. Nutno poznamenat, ze nékteri lidé pouzivaji stresové interview zcela
mimodék a Ze nékteri si jej dokonce pletou s rizenym pohovorem. To jisté neni spravné.

Zaveér

Presvédcovani a rizeny rozhovor jsou témata, kterd jsou primo svym principem
spojena s psychologii ¢clovéka. Jejich vyskyt v rizeni podniku je velmi Casty a proto je
velmi vhodné neponechéavat v téchto otdzkadch nic ndhodé a cileveédomé studovat jejich
principy. Tento referat muze stézi obsahnout celou Sirokou problematiku a ani si to
neklade za cil. S presvédcovanim a rizenym rozhovorem je téz spojena spousta etickych
otazek. Jako napriklad kam az lze zajit v fizeném rozhovoru? Na co se ptat je jesté etické
a které otazky by meély byt radéji vynechany? PouZiti kterych presvédcovacich metod je
jesSté etické a které jiz neni? A zdaleka nemusi jit o to, jestli je vhodné nasazovat
nesouhlasicim palecnice, nebo je etické pouze fackovani. Témto otazkdam jsem se vyhnul,
protoZze pokladdm za dostatecné zajimavou uz pouhou psychologii presvédcovani a
rizenych rozhovoru. Tim samozrejmé nechci snizovat dulezitost etickych otdzek. A k nim
mam jeSté jednu pripominku, Ze totiz se liSi téZ regiondlné a podle kultury. Jiné zvyky
panuji v Evropé, jiné v Americe a docela jiné v kmenech stredni Afriky.

Pouzité zdroje

[1] Vladimir Khelerova: Komunikacni dovednosti manazera
[2] Dale Carnegie: Jak ziskavat pratele a plisobit na lidi

[3] Jaroslav Kohout: Rétorika

[4] referat o presvedcovani ze serveru www.referaty.cz

Referdt je ke stazeni na webu, kde je téz k nalezeni prezentace v Power Pointu, ktera je
soucasti referatu - www.ajgl.cz/vlada/vyplody.



http://www.ajgl.cz/vlada/vyplody
http://www.referaty.cz/
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