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Rekli o knize

., Rintuovo mistrovské uzivani jazyka predci jen jeho chytre zvoleny zpii-
sob, jak velmi jednoduse vysvetlit slozité pojmy. Je nadmiru prijemné mit
takto obtizné téma rozebrané na jednoduche, prakticky vyuzitelné kousky.
V' knize naleznou mnoho uzitecnych informaci jak zacatecnici, tak pokro-
¢ili. Nejde o shromazdovani informaci, ale o ziskani vysledki diky jejich
pouzivani. Tato kniha vam pomiize dosahnout vasich cilii velmi jednodu-
chym zpiisobem. “
Romilla Ready, hlavni autorka knihy NLP
for Dummies a NLP Workbook for Dummies

,Kéz by kniha byla byvala dostupnd, kdyz jsem délal kurz neurolingvis-
tického programovani (NLP). Nemohu uvérit tomu, Ze jsem po dvaceti
minutdch Cetby této knihy pochopil kontext vseho, co jsem se na kurzu
naucil, takze ted’” umim vSechny techniky pouzivat. Konecné mam odva-
hu hypnoticky jazyk opravdu aplikovat ve svych prezentacich a p¥i prdci
s tymem, a vysledky jiz prichdzeji.
Richard, feditel prodeje,
absolvent mistrovského kurzu NLP

., Prave jsem si precetl prvni kapitolu knihy Zakdzané presvédcovaci tech-
niky, a kniha mé naprosto nadchla. Prekvapuje me, s jakym vhledem do
problému je napsana. Bude mou cti povazovat Vas za svého budouciho
,guru NLP'. Uz se nemuzu dockat, az zacnu tyto techniky zkouset na
svych pacientech a uvidim, jakych dosahnu vysledkii...

Dr. Sri, nova¢ek NLP, Skotsko 2007



., Vysledky jsou nepopiratelné... vezmeme-li v uivahu nynéjsi ekonomickou
situaci v USA a opatrnost majitelii nemovitosti v misté, kde Zziji... zazila
nase spolecnost nekolik velmi slabych tydni. Poté, co jsem zacal pouzivat
Rintuovy myslenky, se mi vsak zacalo darit vyborné. V minulém tydnu
jsem ucinil Ctyri prodeje a ziskal ctyri Stastné zdakazniky.

Travis, obchodnik, Home Improvement Industry

., V patek odpoledne jsem zacal pouzivat ve svych telefondtech jeden vzorec
z knihy a za jediné odpoledne jsem uzavrel vice transakci, nez bych bézné
zvladl za tri dny, pricemz patek byvad velmi slaby den. Tak rychly vysledek
Jjsem opravdu necekal! Vase priklady a ndzorné ukazky jsou skvélé, stejné
jako zpusob, jak nendpadné pouzivite popisované vzorce ve svem dile.
Vsichni takto lépe pochopi presvédcovaci techniky, ale ja jsem rdd, Ze je
Jamie, obchodnik

“«

neznaji, protoze bych prisel o prdci.

, Rintu ve svém dile ukazuje, Ze to, co rikd, také deéla... nepopisuje jen
zpusob, jakym vyuzZivat jazyk samotny, ale predava ndam zejména své
hluboké porozumeni, jak oviadat mysl... Citim nutkani cist dal a dal, ne
kvuli hypnotickym jazykovym vzorcum, ale protoZe je pro mé opravdu
potésenim Cist Rintuovy knihy a ucit se od néj. O NLP jsem uz precetl
tucet knih (v anglictiné i cinstiné), ale této se Zddna nevyrovna (co se tyce
tématu hypnotickych jazykovych vzorcii). Jiz kvuli prvnim 24 stranam se
vyplati knihu si koupit. *

Liu Yui Kai, 1ékai, Hong Kong

,, Kniha Zakdzané presvédcovaci techniky autora Rintu Basuaje prakticky
privodce presvédcovacimi technikami, které miiZete vyuzivat v kazdoden-
nim zivoté. NejcennéjSi je pro mé skutecnost, Ze Rintu tyto vzorce pouzije
pri samotném vykladu, uvede nekolik prikladi a nakonec krok za krokem
vysvetli, jak si vytvorit své viastni,kratke, vystizné a snadno pouzitelné’
jazykové vzorce, které vam pomohou vase okoli presvédcit a dosdhnout
kyzenych vysledkii. “
Colin G. Smith, absolvent mistrovského kurzu NLP,
autor knih NLP ToolBox a Ihe Haif Second Rule
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Dékuji svym rodi¢im za to, Ze mi projevovali neochvéjnou podporu,
ttebaze nechapali zvlastni zivotni smér, ktery si jejich syn zvolil.

Diky, Dave, za tvé genialni, kouzelné technické schopnosti, které mi
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vétsi diky za to, Ze ses na tu cestu vydal se mnou a slouzil mi jako objekt
testovani vSech vzorcl. Doufam, Ze t€ tvé noCni mury brzo opusti.

Romille dekuji za jeji podporu a za to, ze mi délala spolecnost a vedla
se mnou dlouhé diskuze o Zivoté, vesmiru a podobné. Také za to, ze mé
inspirovala, abych napsal svou vlastni knihu. At naSe obédy pokracuji
jesté dlouha [éta.

Peterovi dékuji za to, ze m¢ vytahl z nouze, kdyZ mi dosly napady,
byl jsem piitlaceny ke zdi a nemohl se hnout z mista. Tento projekt by
byl bez tvé rychlé pomoci bez Sance. Kdybych byl tehdy v kurzu mluvil
s nékym jinym, mozna bychom se upln¢ minuli.

Diky Debbie a jejimu tymu, ktefi tento projekt uskuteCnili navzdory
mému nezkusenému klopytani v kniznim svéte.

A nakonec dékuji vSem radciim, uditelim a studentim, se kterymi
jsem se za svij zivot setkal a ktefi mé naucili dost, abych obcas fekl

néco, co stoji za naslouchani.



Predmluva

Kéz bych byvala méla tuto knihu k dispozici v dobé, kdy jsem se ucila
metodu neurolingvistického programovani (NLP)!

Kdyz mé Rintu pozaddal o predmluvu ke své knize Zakazané pie-
svédCovaci techniky, byla jsem opravdu nadSend a brala to jako poctu,
protoze bylo jiz opravdu nacase, aby se Rintu podélil o své mimoradné
znalosti metody NLP.

Tato kniha obsahuje opravdu velké mnozstvi informaci a pro mnohé
by mohla byt pomérné zdrcujici... kdyby nebylo skute¢nosti, ze jednot-
livé lekce jsou rozdéleny na lehce zvladatelné a vstiebatelné kusy.

Nejen ze Rintu predkladd ohromné mnozstvi probirané latky a tipt
na procvicovani, ale zaroven sehrava ulohu virtudlniho kouce, ktery
¢tenafdm stale pfipomina, Ze je tieba neustalého procvi¢ovani.

Znate ten pocit, kdyZ se s néfim seznamite tak do hloubky, Ze se
s danou véci bytostn¢ ztotoznite? U metody NLP délam néco napro-
sto podvédomé, a kdyz jsem procitala tuto knihu, uvédomila jsem si,
ze existyji G¢inné jazykové techniky, na které jsem uplné zapomné-
la, a tak jsem je védomé zaclenila do svého repertoaru lingvistiky
presvédcovani.

S Rintu jsme se vycviku NLP zacali vénovat pfed tolika lety, Ze mi to
pripada jako hotova vécnost, a prekvapilo mé, jak odvazné si ,hraje”
s tim, co jsme se tehdy naucili. Vysledkem je jeho sebedtivéra a odbor-
nost, ktera daleko predci vsechny, ktefi s touto technikou teprve zacinaji.



Doufam, ze si vychutnate tuto Uzasnou knihu stejné jako ja. Jsem
pfesvédCena o tom, Ze se pro vas stane opravdu uzitenym zdrojem

informaci.

A jesté néco... I kdyz si budete myslet, Ze uz jste se naucili vSechno, ke
knize se vracejte a stavéjte na svych znalostech, které se vam ulozily do
podvédomi. Véfim, ze stejné jako ja budete chtit hledat dal nové, inova-
tivni zpisoby, jak si své znalosti prohloubit.

Romilla Ready
Hlavni autorka knihy NLP for Dummies (bestseller z knih for Dum-
mies, které byly ptelozeny do 8 jazykt)) a NLP Workbook for Dummies.



Uvod

Hypnotické jazykové vzorce se daji lehce zvladnout

Vitejte u rychlého privodce jazykovymi vzorci NLP pro zacateCniky.

Je skvéleé, ze praveé ted’ Ctete tato slova a chceete si zdokonalit své pre-
svédCovaci dovednosti. Jsem nadSen, kdyz pomyslim na cile, kterych
mizete dosdhnout diky informacim v této knize. Pokud se na par minut
zamyslite nad tim, ve které oblasti a jaké vysledky vlastné hledate, vsa-
dim se, ze se pro véc také nadchnete.

Nebudu vam slibovat zaddné konkrétni vysledky... Slibim vam vSak,
ze ziskate ty nejlepsi informace tykajici se metody NLP neboli psycho-
logického a hypnotického jazyka, pomoci né¢hoz muzete presvédCit své
okoli. Slibim vam hodné nédzornych piikladd, jak tento materidl mizete
vyuzivat. Slibim vam také mnoho tipQ, jak védomé i podvédomé rozvi-
nout a naucit se tyto dovednosti. Pokud se pevné rozhodnete a piedsta-
vite si vysledky, kterych chcete dosahnout, pak vim, ze vam tato kniha
pomuze.

Jak poroste vas zajem o NLP, skryté presvédéovani, hypnotickou kon-
verzaci a presvédCovaci jazykové vzorce, narazite v nejriznéjSich kni-
hach i na internetu na zmate¢né a mén¢ kvalitni informace.

Je snadné se naucit hypnotické jazykové vzorce, pokud k nim ziskate
spravny pristup. Tato kniha je koncipovana jako rychly privodce pro
zacateniky, ktery vdm umoZzni neuvéfitelné rychle dosdhnout svych
cilti, zatimco si budete stavét pevnéjsi odrazovy miistek. Nejedna se
o akademické dilo a po precteni nepatii na policku. Kdyz uz jste si kni-
hu koupili, slibte sami sob¢, Ze se budete snazit informace v ni obsazené

pouzit a pohrat si s nimi.



Je dulezité si uvédomit, ze se nejedna o uplny jazykovy kurz NLP.

I kdyz obsahuje mnohé, co o pfesvédCovacim jazyku absolventi zaklad-
niho ani mistrovského kurzu NLP nevédi, nejde o kompletni dilo.

Kniha byla zvlast¢ koncipovana s dirazem na rychlé dosazeni cilt
diky kratkym, vystiznym a praktickym vzorcim, které muzete zalit
pouzivat kdekoli.

Puvodné jsem ji zamyslel jako korespondencni on-line kurz zasilany
po cCastech co ¢trnact dni. Zachoval jsem tedy stejny format, ale obsah
upravil do formy vhodngjsi pro knizni podobu. Uvodni vyklad vzorcii
je casto delsi nez vzorec sam. Jak sami zjistite, je to proto, Ze jsem tyto
vzorce pouzil i pfi psani knihy. Hledejte je v textu a uvidite, zda je bude-

te schopni odhalit dfive, nez vam je vysvétlim.



Hodnoty, etika a manipulace

Jste odpovédni za své vysledky

Dovolte mi napsat par slov o hodnotach, etice a manipulaci. Nejsem
kontrolor NLP mysleni, ani se za n¢j nehodlam vydavat. Jak dané vzor-
ce pouzijete, zlistdvd na vaSem rozhodnuti. Mohu vés pouze vybidnout,
abyste to delali s dobrym umyslem a snazili se lidem v konkrétni situaci
pomoci, a vzdy vam S$lo o prospéch obou stran. Nefikdm to proto, Ze
bych byl altruista nebo Clovek, ktery objiméd stromy a je sama ctnost.
Prosté to ma smysl. Pokud budete ostatni podvadét, sidit a nutit k néce-
mu proti jejich vili, nakonec nachytate jen sami sebe. Vysledkem bude
ztrata vasi divéryhodnosti a ptatelstvi.

Kdyz budete pii jednani s lidmi Cestni, piimi a otevieni, dosdhnete
a povest, kterd k vam bude ostatni pfitahovat. A co vic - lidé radi udéla-
ji, co po nich budete chtit, a budou se sami snazit, protoze k nim budete
otevieni v otdzce jejich zisku. VéEfte mi, zkusil jsem oba pfistupy, a ten
druhy je mnohem lepsi, trvalejsi a jesté vam zistane dobry pocit.

Ale vratme se k véci - kazdy vzorec probereme zvlast, fekneme si,
pro¢ funguje, kde se da pouzit, jak jej muzete procvicovat a nakonec
si uvedeme nejrizngjsi situace a zpusoby jeho vyuziti. Ukazu vam, jak
kazdy vzorec sestavit tak, aby vadm pfinesl vysledky. Budeme mluvit
o oCekavatelnych vysledcich, a také se zminime o tom, jak se zachovat
v rlznych situacich.



Jak cist tuto knihu

Uceni vzorct by mélo byt zdbavné

Podivame se na vzorce, které vam pomohou prekonat odmitnuti ostat-
nich a zaméfit jejich pozornost na vaSe vysledky. Zjistite, jak vkla-
dat do fe¢i hypnotické piikazy a celkové nasmérovat lidi tam, kde je
chcete mit.

Vsechny vzorce, které se naucite, jsou vytvoreny tak, aby byly rychlé,
jednoduché na pouziti a velmi snadno se daly zaclenit do bézného jazy-
ka. Abyste vSak dosahli vyjime¢nych vysledkd, bude zapotiebi je pro-
cvicovat a trochu se nad nimi zamyslet. Je proto dulezité popovidat si
o tom, jak muzete tyto vzorce procvi¢ovat v bézném Zzivote.

Jelikoz mate v ruce celou knihu, miizete ji listovat tam a zpatky, pre-
skakovat lekce a Cist je v jakémkoliv pofadi dle libosti. Jednoduse si
mizete zvolit své vlastni tempo Cteni, ale piesto si myslim, Ze z knizky
vytézite maximum, kdyz budete lekce Cist a procvi¢ovat postupné.

Jednotlivé kapitoly spolu souviseji, a proto by bylo vhodné ¢ist a apli-
kovat je popofadé. I kdyz je skv€lé naclitat si dopfedu, navrhuji vam,
abyste si po piecteni kazdy vzorec vyzkouseli v praxi, a teprve pak
pokracovali dal.

Co se tyCe praxe, je dulezité poznamenat, Ze mezi tim néco si myslet
a fici to nahlas je rozdil. Kdyz néco fikate nahlas, zalezi také na tom,
zda jste sami nebo si to na nékom procvicujete. Takze malé shrnuti:

1. Mentalné€ si vzorec piedstavte.
2. Prectéte si celou kapitolu jesté jednou a zkuste najit skryté priklady

pouziti vzorce.
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3. Projdéte si ptiklady a zpusob pouziti uvedeny na konci v ,teoretické
casti“.

4. Opiste si priklady, které se vam hodi.

5. Reknéte si je nahlas sami pro sebe.

6. Najdéte si nékoho, s kym si muzete v bezpecném prostredi konverza-
ce prehravat.

7. Pouzijte vzorec v komunikaci s nezndmymi lidmi v nej rdznéjsich
situacich.

8. Znicehonic zjistite, Ze vzorec automaticky pouzivate ve vhodné situaci.

Pokud se vam bude zdat, ze je pro vas ncktery vzorec zbyteCny, skocte
rovnou na dal$i. Nezapomeiite, ze jde hlavné o to, ziskat praxi neustalym
opakovanim az do chvile, kdy se tyto vzorce stanou pfirozenou soucasti
vaseho jazyka a budete je pouzivat instinktivné a bez pfemysleni.

Mezi pouzivanim a procvicovanim je rozdil. Kdyz pujdete na zivotné
dilezitou schlzku, neni to spravna chvile na procvicovani novych vzor-
cl. Mizete naopak vyuzit vse, co uz dobte ovladate a jste si tim jisti.

Veskery vas rust, uceni a rozvoj jsou nadstavbou vSedniho Zivota.
To znamend, ze pro vas osobni rozvoj byste méli stile zkouSet néco
nového. Samoziejmé nebudete hned dokonali a nepodafi se vam vse
zvladnout napoprvé. Je dobré pozorovat, jak vzorce pouzivate a obcas
se zasmat sami sob€, at’ uzZ néco zpackate nebo se vam to povede. Véite
mi, urychlite tim svlij rozvoj. Myslete na to a najdéte si n€jaké nevinné
obéti, které pohibite pod palbou jazykovych vzorcu.



RM Deset minut denné

Mnohem vic se vyplati cvi¢it deset minut denné
nez sedmdesat minut tydné

Je velmi dulezité postupovat systematicky a pouzivani vzorcd si zauto-
matizovat. Nejsnaze toho dosdhnete, kdyz si vycClenite na praxi a rozvoj
svych presvédcovacich schopnosti uréity ¢as kazdy den.

Kdybych vam fekl, at’ si vyclenite pul hodiny nebo hodinu denné,
neni moc realné, ze byste mij navrh dlouhodobé respektovali. Neexis-
tuje vSak nic, co by vam branilo najit si deset minut denné. Tolik Casu
ma kazdy, i po vyCerpavajicim a nevydafeném dnu, kdy nemate néla-
du... i tehdy mtzete vénovat praxi deset minut.

Lépe a rychleji se vSe naucite pti pravidelnych kratkych davkach, kte-
ré nepfesahnou rozsah vasi pozornosti. Deset minut denné se vyplati
mnohem vice nez sedmdesat minut jednou tydné.

Pokud dodrzite interval deseti minut na jedno procviovani alesponl
jednou za den, muzete si podle svych moznosti zafadit i vice desetimi-
nutovych bloka.

V  ramci téchto blokli mizete procvi¢ovat cokoli, nejlepsi v§ak bude,
pokud stravite vétSinu Casu pouzivanim vzorci v realnych situacich, co
nejcastéji to pijde.

Kli¢ové body

* Deset minut denné¢ se vyplati mnohem vice nez sedmdesat minut
tydné.

* Mezi procviCovanim a pouzivanim vzorcii je rozdil, tak procvicujte,
dokud je nezaénete pouzivat instinktivné.

* Bavte se a bud’te pfipraveni se v prub&hu uceni zasmat i klopytnout.



Ménime smér mysleni
svého okoli

Prvni presvédCovaci vzorec - predefinovani tématu

Dostavame se k nasemu prvnimu vzorci. V zargonu NLP se mu fika
,predefinovani. Nejde vSak o jeho nazev, ale o to, jak jej miZete
vyuzit... pojd’'me se na n¢j tedy podivat.

Tento vzorec se pouziva v situaci, kdy chceme zménit téma rozhovo-
ru. OvSem neni tak dilezité, kdy se aplikuje, ale o vysledky, jichz diky
nému dosdhneme. Pomoci tohoto vzorce odvedete pozornost poslucha-
¢e od jeho vlastnich myslenek a date jim novy smér.

Myslim si vSak, Ze ted’ vas nezajimaji tolik vysledky jako to, kdy uz
vam konecné kyzeny vzorec ukazu. Neoddaluji to snad proto, ze bych
si chtél néco nechat pro sebe, ale chci, abyste pochopili, jak jednodu-
Se a ucinné¢ mizete pomoci tohoto vzorce zménit smér nécich mysle-
nek. Pomoci tohoto vzorce muzete nacit jakékoli téma a pfejit k jinému.
O co opravdu jde, neni tento vzorec, ale skutecnost, pro¢ se nezabyva-
me spolecensko-ekonomickou politikou Thajska... co si myslite o tom,
jak thajské hospodafstvi méni mistni spolecenské klima?

Jist¢ ted’ uz opravdu chcete znat onen vzorec, ale hlavni je plné poro-
zumét Siroké Skale jeho vyuziti... pojdme se tedy nejprve zamyslet nad
tim, kde by se dal pouzit.

» Nejcastéji v situaci, kdyZz se s nékym hadate a onen clovek se neustale
vraci k né€emu, o ¢em se nechcete bavit.

 Pii prodeji, kdyz se zdkaznik viici vasemu produktu ohrazuje, zatim-
co vy chcete mluvit o jeho vyhodach.

* Vyucujete a vase tfida zacne rozebirat témata, kterd se nevztahuji
k véci. Chcete se vratit k ucebni latce.



» Naptiklad kdyZz s nékym flirtujete a ona osoba stale mluvi o tom, jak
vas kolegové z kancelate budou pomlouvat, zatimco vy chcete navrh-

nout spole¢nou vecefi.

Ziskali jste predstavu o Siroké skale vyuziti tohoto vzorce? Neni dulezité,
kolik zptsobt pouziti napadne mé, ale na kolik jich pfijdete vy sami.
Tak se na chvilicku zamyslete, kdy a v jaké situaci se vam muze hodit

schopnost ménit smér nebo tok rozhovoru.

Ted, kdyz jste si to piedstavili, vam chci ukézat onen vzorec:

“

,Nejde 0 X, ale 0 Y, a proto...

X je v€c, o které mluvite, a Y téma, o némz chcete mluvit. Nejde o to,
tento vzorecek pochopit, ale o to umét ho pouzivat, a to celou véc uleh-
¢uje, ne?

Krasa tohoto vzorce spociva v tom, Ze budete bez velkého premysle-
ni schopni sto€it téma rozhovoru na cokoli dle vaseho ptéani, obzvlaste
kdyz se naucite spravné polozit dotaz tykajici se nového tématu. Zde je
priklad.

Reknéme, e se ocitnu na neformalnim networkingovém setkani ve
skupiné podnikateli,, kde si vSichni stézuji na problémy ve svych spo-
le¢nostech, zatimco ja s nimi chci mluvit o kurzech komunikace.

Muizu zacit takto: ,, Nejde o dosazené vysledky, ale o to, Ze vasi zamést-
nanci tyto problémy neresi sami... co s nimi je, Ze nejsou schopni tyto
problémy vesit sami?

Poté se cela skupina pravdépodobné za¢ne bavit o problémech se
zamestnanci. Po chvili je mohu pferusit takto: ,, To, Ze nejsou iniciativni,
vat zaméstnancum svou Vizi... jak to jde vasim manazerim? “

Ted se moznd zanou bavit o komunikaénich dovednostech svych
manaZzert, na¢ez dodam: , Nejde o to, Ze neodvddeji dobrou prdci, ale
o to, do jaké miry je podporujete, aby ji lépe délali... jaka skoleni o komu-

nikacnich dovednostech absolvovali? “



Ted’ bude asi skupina konverzovat o tom, ze jejich manaZefi nejsou
ptilis proskoleni, ale také o tom, jak jsou tato $koleni draha a Ze si je
nemohou dovolit. Na to mohu zareagovat takto: ,,Nejde o cenu Skoleni,
ale o to, kolik vas stoji jejich Spatny vykon... Kdybych vam ukdzal navrat-
nost vasi investice do Skoleni, zajimalo by vas, jak to provést? “

Jisté¢ Ze ovladam vice nastrojd, stejné jako je budete po precteni této
knihy ovladat i vy, takze bych asi vyuzil vice technik, jak se dostat az
k tomuto bodu konverzace. Ale jak vidite, jde to i s jednim vzorcem.
Opravdu to funguje. Kdybyste méli dostatek odvahy, cela véc by Sla
vyfesit jen jednim krokem...

4.1 Priklad jednoho kroku

Vratme se na zacatek rozhovoru, kdy se skupina bavi o svych problé-
mech s podnikédnim. Muizete zacit takto:

,,Nejde o problémy ve vasem podnikani, ale jak moc podporujete
rozvoj svych lidi. Jak skvélych vysledkii byste dosdhli, kdybyste jim
vsem zaplatili kurz komunikacnich dovednosti? “

Davam pfednost postupu po malych kraécich pfed pfimym utokem na
nej zraniteln&js$i misto, nicméné muzete vidét, Ze pro zménu sméru kon-
verzace staci udélat jeden velky krok.

Pokud jste tedy navazali spfiznény vztah a umite polozit vhodny
dotaz, posunete smér rozhovoru dle vaseho piani.

Déle budeme v knize rozebirat, jak navazat vztah z nonverbalniho,
zvukového a lingvistického hlediska. Mezi jinym vads mozna bude zaji-
mat, jak se napojit na spfiznény vztah, ktery si vytvorili jini (hodi se to
napiiklad v situaci, kdy mél pfed vasim vystupem projev velmi oblibeny
fe¢nik) a jak vytvofit divérné pouto, aby na vas lidé mysleli a citili se
dobte, kdykoli vas vidi.



4.2 Pouziti vzorce predefinovani

Ted’ uz vite, jak ménit smér myslenkového toku. Jak toho vyuzijete?
Nez se podivame na nejriznéjsi zplsoby vyuziti, pfectéte si znovu
zacatek této kapitoly a snazte se objevit vSechna mista v textu, kde jsem

tento vzorec pouzil.

Nyni se pojd'me podivat na dalsi zpisoby vyuziti.

POLEMIKA

Nejde o (jejich argument), ale o (mij argument). Nasleduje otazka,
pomoci které budete chtit zaméfit jejich pozornost na vas argument.
Napiiklad:

»Nejde o zdjmy zdpadnich statii o ropu na Blizkéem vychode, ale
o smrt nevinnych obéti na obou strandach. Pomoci jakych opatieni

tedy miizeme ucinit krok smérem k mirové dohode? *
Nebo pokud chcete byt obzvlaste jizlivi:

., Nejde o to, ceho se tak zarputile drzis, ale o tvou nejistotu mit jas-
ny nazor. Co tedy udelas, aby sis posilil sebevedomi? “

FLIRTOVANTI

, Nejde o to, jak moc nas v kancelari pomluvi, ale jestli jim k tomu
opravdu dame divod. Co kdybychom si vzali odpoledne volno,

¢

zasli ke mné a...*
OBCHODOVANT

., Nejde o to, kolik zaplatite za kurz Privodce zacatecnika pokroci-
Iymi presvédcovacimi technikami, ale jak vam za méné penez, nez
kolik date za kazdodenni Salek kavy, a za dobu kratsi, nez ji stihnete

vypit, predvedu, jak silné presvédcovaci dovednosti miizete ziskat.



NEJEXTREMNEJSI PRIKLAD POUZITI PRI PRODEIJI,
KTERY ME NAPADA...

, Vas argument, Ze pro tento produkt nemdte Zadné vyuZiti, je
naprosto spravny, ale ve skutecnosti jde o to, jak moc vas bavi
podepisovat tucné Seky, tak mi Feknéte, v jaké vysi musi tento Sek

byt, abyste se potrhal smichy, az mi jej budete predavat.

Necekejte, ze tento piiklad bude fungovat... ale obCas stoji za vyzkousSeni.
Mohl bych pokradovat vyctem piikladd celé odpoledne, ale podstatné
jsem fekl, a vy uz mate ptedstavu, jak tento vzorec pouzit, ze?

Tak se na par minut zamyslete, kde, kdy a jak ho vyuzit.

4.3 Procvic¢ovani vzorcu

Zamyslete se nad rlznymi frazemi a procvicujte si je nahlas. Abyste je
uméli pouzivat spontanné, premyslejte o zpisobu jejich vyuziti a také si
je nahlas opakujte, abyste si na né zvykli.

O procvicovani a kombinovani vzorci budeme mluvit v pribéhu
celé knihy, ale ted’ si lekci prectéte jesté jednou a vSimnéte si, kolikrat
a v jakych variantach jsem tento vzorec pouzil, procvicte si jej nahlas
a pak se osm¢lte a neoekavané jej vypalte na neznamou osobu.

V  pristi kapitole vam ukazu vzorec, ktery vam umozni pfipojit ke
vSemu fecenému vase podminky. Mozna si myslite, ze je to pfili§ ambi-
ciézni. Souhlasim s vami, ale jen si pfedstavte, Ze to je mozné... bavilo
by vas to?

Pohrajte si, pobavte se a nezapomente, ze nejde o to naucit se slozité
vzorce, ale umét vyuzit jednoduchou myslenku a dosahnout diky ni
vysledki. Staci jen deset minut denné palit vzorce na nic netusici okoli.



4.4 Jste odhodlani naucit se presvédcovaci metody?

Doufam, ze jste si vySetfili dostatek Casu, prosli si prvni vzorec a zacali
jej pouzivat v praxi. Probrali jsme teprve prvni vzorec a ja uz na vas tla-
¢im a vyptavam se, jestli jej vyuzivate.

Uvazuji takto... Vim, Ze informace v této knize jsou velice uCinné.
Také jsem si védom toho, ze jsou mnohem efektivnéjsi nez vétSina
dostupnych korespondenénich, audiovizualnich ¢&i dochazkovych kur-
z0. Tento material vam predkladam ze dvou divodd. Za prvé jako udi-
tel rad vidim, kdyz lidé dosahuji vysledkd. Za druhé jako podnikatel
potiebuji vydélat. Nic z toho se vSak nestane, pokud nebudete iniciativ-
ni a informace nevyuzijete.

Nékteti 1idé se chovaji jako informaéni maniaci a znalosti jen shro-
mazd'uji. Ale zamyslite-li se hloubéji - diky znalostem ziskate vliv jen
v ptipadé, Ze je konkrétné vyuzijete. Date-li si zavazek rdst, rozvijet se
a ucit se nové dovednosti, zjistite, Ze vSe, co jste se dozveédéli v této kni-
ze, vas uspéch enormné podpofi.

Koupi knihy jste si tento zavazek dali, takze udélat posledni krok
a tento material vyuzit je jednoduché. Budu se snazit vam s tim ze vSech
sil pomoci. Mate k dispozici naptiklad vSechen volné dostupny materi-
al, ktery umistuji na sviij blog, zvlastni nabidky, on-line kurzy a dochaz-
kové kurzy, které jsou jedineéné, co se tyCe obsahu i vysledkl. A také
samoziejm¢ praktické ptiklady pouziti vSech vzorctl, taktiky a napady,
které s vami rozebiram.

Do jaké miry jste pfipraveni vazné se zavazat, ze se budete snaZit roz-
vinout své presvédCovaci dovednosti? Bude zapotfebi o néco vic, nez si
jen piecist tuto knihu.

Pokud jste pfipraveni ucit se, rust a rozvijet se, pak nejde o kvali-
tu obsahu knihy, ale o vas§ zavazek, Ze se tyto informace chcete naucit
vyuZzivat.

V  piipadé, Ze jste mé az dosud pochopili, vite, Ze koupi této knihy jste
ucinili zavazek precist si ji az do tohoto mista, a ja vas ted’ zadam, abyste
se zavazali, Ze budete pfemyslet o vysledcich, kterych muzete dosahnout



dal§im rozvojem svych ptesvédcovacich dovednosti. Protoze jste docetli
az sem, predpokladam, ze jste si stanovili cile, kterych chcete dosah-
nout. Porovnejte si vysledky, o které usilujete, a pouhych deset minut
denné, které vas to bude stat po dobu né¢kolika nasledujicich tydnii, kdy
budete pracovat na rozvoji svych dovednosti.

Abychom ucinili dalsi krok - nejde o to naucit se vzorce pouzivat, ale
dosahnout diky nim kyzenych vysledkti. To znamena, ze si vSe potiebu-
jete procvicovat, a ja se vracim ke své plvodni otazce: ,,Jste odhodlani
naucit se presvédcovaci metody?“

4.5 Vice prikladii a ukazek vzorce predefinovani

Jde skuteéné jen o to, jak budete tento vzorec pouzivat.

v dalsi kapitole knihy vam predstavim vzorec, ktery je extrém-
n¢ udinny v pripadé, ze zaroven ovladate vzorec predefinovani. Chci,
abyste se na n¢j pripravili. Pokud jste si tedy jesté nezkusili predefino-
vat myslenky ostatnich, pak se do toho pustte, protoze ve druhé lekci si

k tomu pfidame néco navic.

Zde je néekolik vybornych vysledkd dosazenych diky pouziti vzorce pfe-

definovani:

1. Jeden clovék behem pracovniho pohovoru na pozici, na kterou
zjevné nemél dostatek zkusenosti, odpovedel na dotaz nasledov-
ne: ,,Nejde o to, ze nemam dostatek zkusenosti, ale zda dosahnu
predpokladanych vysledkii. Dovolte mi, abych vam vysvetlil, jak
docilim lepsich vysledkit nez vsichni vasi zkuSeni pracovnmici.

Praci dostal.

2. Zakaznik, ktery chtél opravdu vyhodné nakoupit, rekl: ,, Nejde
o to, jak dobré je to auto, ale jakou slevu mi date, abyste mi ho

prodal. Pokud slevite jest¢ o deset procent, hned ho kupuji.*
Slevu dostal.



3. A také néco, co nevyslo, ...ale gratuluji k pokusu: ,,Nejde o to,
Jestli spolu chodime, ale jestli spolu spime, tak co kdybychom ted
zasli ke mné? “ Uplné to nezabralo, ale ocenuji snahu.

Posilejte mi své piiklady, reference a praktické zkuSenosti na webové
stranky  www.thenlpcompany.com/techniques/contact-us. ~ Nezapomeiite,
ze pokud vase priklady pouziji, ¢eka na vas odména, v¢etné slev na kur-
zy a volnych vytiskii nového vydani této knihy

Zde je podle mé vynikajici piiklad pouziti vzorce, ktery jsem obdrzel
v soutézi o dvé volna mista v on-line kurzu Privodce zacatecnika

pokrocilymi presvédcovacimi technikami:

,Nejde o to, jestli vyhraju kurz ¢i knihu zdarma, ale jak chcete

vybrat jiného viteze?


http://www.thenlpcompany.com/techniques/contact-us

Souhlasny postoj

Jak se vSim souhlasit a presto si prosadit svou

Nyni se dostavame k naprosto nepfekonatelnému vzorci. Pomoci ného
zaujimame souhlasny postoj, prestoze s né¢im nesouhlasime.

Jaky to ma vyznam?

Aniz byste ztratili svou integritu, mtiZzete tento vzorec pouzit k osla-
beni néci obrany a onu osobu primét, aby vam skute¢né naslouchala. Je
to tedy uzitecna zkratka, diky niz se vyhnete né¢i védomé ¢i nevédomé
obrané, coz vam umozni vénovat se jen tomu, na cem zaleZi... napfi-
klad aby vam doty¢ny naslouchal.

Kdyz budete souhlasny postoj pouzivat zaroven se vzorcem predefi-
novani, potlacite veskeré védomé myslenky a miizete naprosto predefi-
novat smér konverzace. Véfte mi, mnoho absolventti zakladniho & mis-

trovského kurzu NLP tyto vzorce neovlada.

5.1 Jak souhlasit a zaroven stanovit své podminky
tak, abyste nemohli byt odmitnuti

Tento vzorec vam umozni stanovit své podminky k cemukoli, o cem
jiz byla fe¢ predtim. K jakémukoli argumentu miiZete pripojit naprosto
protichtidné stanovisko.

Budete schopni prejit nazor protistrany a docilit, aby s vami dotycny
souhlasil. Navic vam ukazu skvély vzorec kombinujici latku poslednich

dvou lekei, diky némuz nasmeérujete rozhovor presné tam, kam chcete.



5.2 Souhlasny postoj

Zminime se o neuvéfitelné ucinném vzorci, ktery se nazyva souhlas-
ny postoj. Souhlasim, ze bych vas s nim mél obeznamit a dodavam, ze
nejprve by bylo vhodné probrat zpusob, jakym véci fikate, nebot’ to ma
velky dopad na to, zda vzorec bude fungovat nebo ne. Takze nejprve
probereme tento bod.

Selhani nebo uspéch vsech vzorcl zalezi na tom, zda s doty¢nym
navazete spifiznény vztah a na tom, jak vzorce pouzijete. Na tomto misté
se tim vSak nebudu déle zabyvat, nebot’ o tom pojednavaji nasledujici
kapitoly.

Jste pfipraveni na tento vzorec? Souhlasim s vami, ze jste, a proto si
nejprve popovidime o vySce a intonaci vaseho hlasu a rychlosti vasi
feCi. VétSina lidi mluvi pfili§ rychle na to, aby jejich projev mél silny
dopad. Abyste se dostali druhé osobé az pod kazi, musite mluvit poma-
lu a hlubokym hlasem. Neznamena to délat po kazdém slové pauzu...
je tieba celkové zpomalit vas projev. Zde je praktické cviceni.

5.3 Jednoduché cviceni

Kazdé rano na sebe nékolik minut mluvte do zrcadla v koupelng. Rikej-
te si vSechny vzorce nahlas, pomalym, hlubokym hlasem. Snazte se pie-
hanét, hrajte si s jednotlivymi slovy hlasem, jako mé naptiklad Miroslav
Moravec.

Pokud si vSe dikladné procvicite, mate nad¢ji, ze se vam to potom
v redlu povede. Vé&ite mi, ze na tom zalezi - kdyz spravné pouzijete tyto
skv€lé vzorce, ziskate kyzené vysledky. Pokud souhlasite s tim, Ze si
zaslouzite ty nejlepsi vysledky za co nejkrat$i dobu, navrhuji vam, abys-
te si svilj projev procvicovali nékolik minut denné. Nejlepsi bude, kdyz

to provedete v ramci vasi desetiminutové denni praxe.



5.4 Jesté jednou o souhlasném postoji

Pojdme se tedy podivat na vzorec souhlasného postoje. Funguje na
zakladé toho, Ze lidé maji radi, kdyZz s nimi ostatni souhlasi. Casto jim
staci pouze zaslechnout slovo ,,souhlasim“. Na chvili se nad tim zamys-
lete. Kdybych vam ftekl, Ze s vami nesouhlasim, méli byste horsi pocit,
nez kdybych prohodil, Ze s vami souhlasim. Vlastné ani nezalezi na tom,
s ¢im opravdu souhlasim ¢i nesouhlasim. Souhlasim s vami, muZze vam
to pfipadat trosku zvlastni, a proto vam navrhuji udélat si maly pokus.
Po zbytek dne pouzivejte v kazdém rozhovoru ndhodné slova ,,souhla-
sim* ¢i ,,nesouhlasim®, at’ uz se téma tyka ¢ehokoli.

Odhaduji, ze 1idé ve vaSem okoli budou celi fi¢ni premyslet o tom,
s ¢im ze to vlastné nesouhlasite nebo souhlasite, a budou podle toho
reagovat. At se na véc podivate z jakéhokoli thlu, zjistite, ze i kdyZ neu-
pfesnite, s ¢im souhlasite ¢i ne, vaSe okoli bude pozitivné reagovat na
vas souhlas a htfe na nesouhlas.

Tento zvlastni prvek mizeme vyuzit, abychom pfevedli rozhovor
zadoucim smérem. Vzorec vypada takto:

,Souhlasim... a dodal bych, ze...
Zde je priklad:

,,Souhlasim, ze ten kurz je drahy, a proto se v ném dozvite tolik

I

velice uzitecnych informaci.
Nebo miij kombinovany vzorec:

,,Souhlasim, zZe ten kurz je drahy, a dodal bych, zZe nejde o jeho

‘

cenu, ale o to, kolik diky nému vydelate.

5.5 Mame souhlasit se vSim?

Vsimli jste si uz, jak G€inny je tento vzorec? V tomto stadiu lidé cCasto
namitaji: ale co kdyz s onim tvrzenim nesouhlasim? NemdZzu piece fici,



ze souhlasim, kdyZz to neni pravda... Souhlasim s vami, a dodam, ze
muzete navic vyslovit souhlas tieba jen s ¢asti prohldSeni, s nimz sou-
hlasite. V nejhor$im pfipadé muzete vzdy souhlasit se skuteCnosti, Ze
doty¢na osoba néco fekla. Podivejme se na priklad.

Dejme tomu, Ze nékdo fekl néco, co se mi vibec nezamlouva, a ja ho
chei shodit. Mdzu to udélat takto:

,Souhlasim s tim, Ze jsi to Fekl, a dodal bych, Ze néco takového

‘

muiZe prohlasit jen naprosty pitomec.

Sly$im vase namitky, pro¢ mu prosté jen nefeknu, ze je blbec. Ja ale chci,
aby sam pochopil, ze je blbec. Kdybych mu pifimo vynadal nebo mu
fekl, Zze s nim nesouhlasim, pfestal by m& vnimat a zacal by se pfipra-
vovat na obranu. Ale za¢nu-li vétu pomoci vzorce souhlasného postoje,
narusim jeho sebeobrannou reakci a on bude automaticky ocekavat, ze
na n¢j budu pét chvalu a potvrdim mu, ze ma pravdu. Znamena to tedy,
ze si diky této vétné konstrukci opravdu vyposlechne tvrda slova, ktera
za vzorcem nasleduji.

Vétsinou se vSak do takto extrémni situace nedostavam. Obvykle se
snazim predstavit jiny pohled na véc a nevyvolat hadku. Za takovychto
okolnosti mize fraze znit nasledovné:

,Souhlasim s tim, Ze jsi to rekl, a dodal bych, Ze existuje i jiny zpii-

I

sob, jak se na véc divat, ktery by ti prinesl vice.

Nebo néco podobného. Nyni mi dovolte zminit jednu véc, kterd je pro

spravné pisobeni tohoto vzorce velmi dilezitd. Jednd se o slovo ,a“

Srovnejte si dveé nasledujici fraze:
1. ,,Souhlasim, ale dodal bych...
2. ,,Souhlasim, a dodal bych...

Vidite, Zze prvni fraze nefunguje, zatimco ta druha je mnohem u¢innéj-
§i? Pokud se vam to nezda, najdéte si na tuto hru nékolik lidi, vyzkou-
Sejte si ucinek obou vét a pozorujte jejich reakce.



K pouzivani slov ,,a%, ,ale* a dalich, ktera v pochopeni druhych néco
odstranuji nebo k nému naopak néco pridavaji, se jeSté dostaneme. Pro
tuto chvili vam chci popsat dalsi zptisoby, jak vyjadtit souhlasny postoj.

5.6 Variace na téma souhlasu

Jednim ze zptisobd, jak pouzivat tento vzorec, je vyvolat mirnou nejis-
totu, ktera zvysi o¢ekavani a udrzi upfenou pozornost na nasi odpoveéd..

Predstavte si svou reakci, kdyz néco prohlasite, a ja teknu: ,, Témér
s tebou souhlasim, a..."

Nevite, s kterym argumentem souhlasim, a proto mi budete naslou-
chat pozorngji, abyste to zjistili. Nasleduji je$té dal§i varianty tohoto
uvodu. VSechny z nich pouzivdm. VétSinou mate moznost se rozhod-
nout pro tu, kterd se vam libi, a procvicovat si ji. Kazda ucinkuje trochu

jinak, ale jakmile znate zakladni vzorec, zbytek je jednoduchy:

¢

,, Uplné nesouhlasim se vsim, co jste rekl, a... "
L, Souhlasim temer se vsim, a...
., Zamyslim se nad tim, zda souhlasim, a dodal bych..."

., Naprosto souhlasim s tim, co jste rekl (x), a...*

Jsem si jist, ze vymyslite vice ptikladl, coz znamena, Ze se mizeme zacit
zabyvat druhou polovinou fraze.

5.7 Druha polovina fraze

M¢ dvé verze toho, co nésleduje za slovem ,,a“, jsou:
,,...a dodal bych, ze...”

,,...d to znamend, Ze...

Pokud to chapete, pojd'me se podivat na par ptikladui.



OBCHODOVANT{

,Souhlasim s tim, Ze je to drahé, a to znamena, ze dostanete vysoce
kvalitni produkt. *

VYUCOVANI

,,Souhlasim, Ze tomu zatim nerozumite, a to znamend, Ze informa-
ce stale zpracovavate. Pokud na to neprijdete do dnesniho odpoled-

ne, stavte se.
ZADAVANI UKOLU
. Naprosto souhlasim, Ze vypadate prepracované, a proto navrhuji,

abychom si udélali chvilku a prosli si spolu vase priority tak, abyste

se zabyval tim, co je opravdu dilezité.
DELEGOVAN{ UKOLU

,Souhlasim s tim, Ze tento novy ukol je dulezity, a to znamend, Ze

‘

by jej mél provést nékdo, kdo na néj ma volnou kapacitu.
VZTAHY

,,Souhlasim, Ze ti nerikam, jak,té miluji', a zde jsou vsechny zpiiso-

“«

by, kterymi ti svou lasku dokazuji...

Pokud se zamyslite nad dal$imi pfiklady pouziti, najednou zjistite, jak
ucinny je tento vzorec. To znamend, ze budete pfipraveni na dalsi kapi-
tolu, kde objevite n&kolik opravdu chytrych technik, jak odstrafiovat,
pridavat a pfipojovat do rozhovoru nadhodné prvky, abyste ostatni pte-
sveédcili a dosahli kyzenych vysledku.

Mezitim si tento vzorec nékolikrat zopakujte nahlas a pak si najdéte
nic netusici obéti, na kterych si svlij souhlasny postoj mtzete vyzkouset.



Trénujeme se v presvédcivosti

Nékolik navrhd, jak si procvicit
nové objevené dovednosti

Chtél bych se jen rychle zminit o tom, jak si procvi¢it presvédcovaci
vzorce. Rekl jsem si, Ze by bylo vhodné vam své myslenky sdélit pred
pristi lekei, v niz budeme probirat jeden z vibec nejucinnéjsich vzorcu.
Samoziejmé kromé kapitoly o tom, jak vytvaret smycky ocekavani, ale
k tomu se dostaneme za malou chvili.

Jedna se o vzorec, ktery vam umozni zakomponovat do svého projevu
predpoklady, které nelze zpochybnit. Uvazujte, jak vyhodna je schop-
nost prezentovat napad, ktery chcete, aby nékdo akceptoval, tak, aby
doty¢ny nabyl dojmu, ze to byl napad jeho. Vzorce v této kapitole vam to
témet dokonale umozni, a jedinym divodem pro pouziti slivka ,,témér*
je, ze za jistych okolnosti si je musite dobfe promyslet, aby fungovaly.

Takze se vratme k procvicovani... nejprve mi dovolte vam poradit,
ze kdyz jde o hodné, atmosféra je plna emoci a vy opravdu potiebujete
dosdhnout jist¢ho vysledku, neni doba nejvhodnéj$i na procviCovani.
vzorce si procvi¢ovat, kdyZ jste uvolnéni, bavite se a na vysledku zas az
tolik nezalezi. Vse si opakujte stale dokola, abyste si to zautomatizovali
a v zavaznéjsi situaci si byli jisti.

Co vam pfi uéeni pomize, je tedy opakovani, uvolnénost, zdbava. Uz
jste néco takového zaslechli? Pokud se vam to zda povédomé, vrat'te se
v této knize o par stran zpét a uvazujte, pro¢ jsem to napsal zrovna tim-
to zptisobem. Kazdopadné zde je par tipi.

Kdyz ctete n€jakou kapitolu, myslete na konkrétni kontext nebo situ-

aci. Jakmile ji doCtete, zamyslete se, jak miZete danou informaci vyuzit.



Cim Zivéji si to budete predstavovat, tim lépe. Vypiste si n&kolik vzorct,
které se vam hodi, a procvicujte si je nahlas.

Najdéte si par bezproblémovych situaci, kde tyto vzorce muzete
na ne¢koho jen tak vyhrknout, protoze o nic nejde. Kazdy den vénujte
nékolik minut pfemysleni o tom, kde jste tento vzorec mohli pouzit, ale
zapomnéli jste nebo jste si to v danou chvili neuvédomili. Prehrajte si
tyto situace a predstavte si, ze vzorce pouzivate. To bude vasi podvédo-
mou mysl orientovat spravnym smérem.

Vyhledavejte mista, situace a lidi, kde na vysledku nezalezi, a pustte
se do toho. Kdyz se napfiklad ja nau¢im novy vzorec, vypisu si tfi nebo
ctyti priklady vecer pfed spanim podle toho, co zitra ocekavam. Pak
si dam zavazek je na nékom pouzit, at’ uz se béhem dne stane coko-

li. Lidé se na mé divné divaji, ocitam se ve zvlastnich situacich, a cas-
to také dosahnu necekan¢ skvélych vysledkt. Jde vsak o to, ze si tyto
vzorce procvicuji, abych je mél zautomatizované, az je budu opravdu

potiebovat.

6.1 Priklady vyuziti od mych studentu

Marcus mi poslal e-mail s prikladem pouziti tohoto vzorce:

Ucinnéjsi zplsob, jak vyuzit extrémni piklad jednoho krokuje poskytnout
skrytou radu. Vidél jsem takovyto extrémni pfipad, ktery uvadite, v praxi.
Potkal jsem v obchodé starého kamarada, ktery si prohlizel televizory.
Chlubil se, ze si mize dovolit utracet mnohem vic nez kdokoli jiny.
Chtél radu ohledné technickych Udaji plazmového televizoru ve srovnani
s LCD, a ja mu fekl, Ze plazmy jsou ostrejsi, ale maji kratsi zivotnost a jsou
samoziejmé mnohonasobné drazsi, zvlasté ty velké. VSiml jsem si, ze zacal

premyslet o cené misto o technickych parametrech.



Z prodejny odesel s nejvétsi plazmovou televizi, kterou méli, a dal si
zalezet na tom, abych védél, Ze je to ta nejdrazsi. Je to jasny priklad pouziti
vzorce, kdy jsem priteli naznacil, Zze nejde o technické Udaje, ale o cenu.
Svou roli urcité sehralo, ze jsem védél, na co a jak asi zareaguje... ale

zGstali jsme prateli.

Toto je vynikajici ptiklad uZziti vzorce pfedefinovani, ktery Marcus pfi-
zpusobil, aby svému znamému zahral na spravnou strunu.

Pojd'me si ukazat, jak mizete fesit podobné situace. Vezméme si pii-
klad, kdy prodavam néjaky produkt a uz se mi podafilo zjistit par infor-

maci o zakaznici:

» Da jen na sebe, chce se tedy sama rozhodnout, nechce byt k rozhod-
nuti dotlacena.

» Zajima ji navratnost investice.

* Nerada riskuje.

Samoziejmé bych v nasem rozhovoru pouzil rizné vzorce, z nichz vel-
kou ¢ést naleznete v této knize, ale pokud vyuziji vyhradné prvni dva:

,Souhlasim, ze to vypada riskantné, a dodal bych, Ze nejde o riziko,
ale o navratnost investice, ale o ni miizete rozhodnout jen vy sama.
Jakou informaci o produktu byste potrebovala znat, abyste se moh-

la rozhodnout jesté dnes? *

Posledni dotaz ptesahuje latku prvnich dvou lekci, tak se k tomuto pii-

kladu vrat'te, az si prectete kapitolu pojednavajici o formulaci otazek.
Vynikajici piiklad dokazujici hluboky vhled do tématu mi poslal opét

Marcus, a ja jej vyuziji k vysvétleni techniky, jak své okoli velmi rychle

zhypnotizovat. Zde je onen e-mail:



Souhlasim, Ze se jednd o velmi Ucinny vzorec, souhlasim s tim, Zze pomo-
ci néj mizeme vyvratit néci namitky, a také souhlasim, ze se v dalsi lekci
dozvime, jak jej jesté zdokonalit. Podle mé tedy vite, ze se da pouzit také
v podobé ,tfifazového souhlasu".

Zakaznik v autoservisu:

Souhlasim, Ze barva je pékna, zcela jisté souhlasim s tim, Ze je auto
dobre vybaveno, a také souhlasim, ze ma lepsi vykon nez stary model,
takze vim, Ze mi jeSté pomdzete s cenou.

Toto slovni spojeni samoziejmé obménujte misto neustalého opakova-
ni slova ,souhlasim”, aby byl vas projev pfirozenéjsi.

Je otazkou, zda Ize treti ,souhlasim" nahradit spojenim ,témér souhla-
sim", aniz by doSlo k naruseni vzorce. Mozna by to bylo jesté Gcinngjsi.
Zkusil jsem to, ale nevsiml jsem si zddnych zmén.

Dékuiji za lekci.

6.2 Prodejni technika:
tvofime ,sled souhlasnych vyroka™

Témer zcela souhlasim s Marcusem, a dodal bych nasledujici. Vytvafeni
sledu souhlasnych vyrokl je stard znama technika pouzivana se skvély-
mi vysledky pii obchodovani. Ja tuto metodu pouzivam trochu jinym
zpisobem. U standardni verze jde o dosazeni toho, aby vas klient stale
odpovidal kladné a bylo pro néj pfirozené fici ,,ano“, kdyZ se ho zeptate,
zda je pfipraven vam podepsat Sek.

6.3 Technika NLP: hypnotické provazeni a vedeni

Predstavim vam zaklad techniky hypnotického provazeni a vedeni. Je
zaloZzena na tom, ze kdyZ pronasite smyslové ovéfitelna a prokazatelna



tvrzeni, kterd jsou pravdiva, dotyCny s vyicenou skutecnosti podvédo-
meé souhlasi. Kdyz pak pridate néco neprokazatelného, cemu chcete, aby
vas klient véfil, snadnéji jej presvéddite.

Zde je priklad:

Jak drZite tuto knihu a ctete tato slova, dostavate se do hlubokého

“

transu.

Prvni dvé prohlaseni jsou pravdiva, tfeti muze, ale nemusi byt pravda.
Je vsak jednoduché mu uvéfit. Kdyz jste si ted’ precetli tuto informa-
ci a chapete podstatu véci, mate touhu dozvédét se vice. A to je dob-
ré, protoze hypnotickému provazeni a vedeni se budeme v knize jesté
vénovat.

Dale sméfuji k velmi ucinné technice NLP zvané naruSeni vzorce.

6.4 Hypnoticka technika:
naruseni vzorce pomoci NLP

Zakladni myslenkou je, Ze lidé maji radi sourody sled napadt, myslenek
¢i udalosti. Kdyz dojde k naruSeni tohoto vzorce, vznikne uréity zma-
tek, ktery mize vést k ndhlému uvedeni do transu.

Urcité nékdo z vas vidél ¢i slySel, ze jisti ucitelé NLP, zvlasté Richard
Bandler, umi vyvolat stav transu pouhym podanim ruky. Funguje to na
stejném principu. Pojd'me se vSak trochu vice vénovat tomu, jak pasobi
naruSeni vzorce pii presvédéovani. Je jednodussi to vysvétlit na piikla-
du, tak se na néj nejprve podivame, a pak si jej rozebereme.

6.5 Priklad naruseni vzorce

Z mnoha dtvodu, které zde nejsou relevantni, na mé jednou v hospo-
dé¢ zacali doraZet tfi muzi ponékud agresivniho vzhledu. Kdyz se zacali
ptiblizovat a zdalo se, Ze se na mé& vrhnou, zakf¥icel jsem néco v tomto
smyslu: ,, Dopr.ele, zapomnél jsem na kotdatka!* Prvni z nich se zastavil,



zacal na mé upfené zirat a néco fikal, nacez jsem ho pferusil hlasitym,
ale postupné se zklidhujicim hlasem: ,, Kdybych tady meél ty kotatka, vy
byste sije urcite radi pohladili! “

Pojd'me se na moment zastavit a situaci si rozebrat. Nez se ke mné
muzi zacali ptiblizovat, predstavili si v hlave, jak by se akce méla ode-
hrat. Ja jsem vsak jejich pfedstavu - vzorec - naruSil svym naprosto
scestnym komentafem, ktery je odzbrojil, protoze nedaval zadny smysl.
Nez byli schopni vratit se ke svému béznému modelu uvazovani, pokra-
Coval jsem pfimym piikazem, co by byvali byli s kotatky udélali (pro-
to jsem pouzil vykfi¢nik misto otazniku. Pro ty z vas, ktefi maji radi
odborny zargon, se jedna o tzv. ,,vlozeny piikaz*.)

Z nonverbalniho hlediska jsem v uvodu nasledoval jejich styl feci
(navazal jsem spiiznény vztah) a poté, co jsem naru$il jejich vzorec,
jsem postupné zménil tén a silu hlasu i své chovani, abych nepisobil
agresivné (vedl jsem je).

Do nékolika minut si ve své predstavé vSichni tfi drzeli a hladili ima-
ginarni kot'atka, drbali je pod bradou a Skrabali za uSima.

Marcus se ve svém e-mailu dotkl je$té rafinovanéj$i presvédCovaci
strategie. Nejprve vzorec vytvorime, a pak jej rozbijeme. Tim dotyéné-
mu navodime okamzity stav transu, kdy mu mizeme fici par vlozenych
piikazd. M@l bych vam uvést par prikladd vyhod, které vam piinese
osvojeni si tohoto vzorce, ale tuSim, Ze uz mate spoustu svych vlastnich
napadu.

6.6 Meénime vnimani

Nasleduje e-mail od Jany, ktera dosahla skvélych vysledkii pouzivanim
pouhych prvnich dvou vzorci (pfedefinovani a souhlasného postoje).
Jeji e-mail jsem sem zafadil, protoze obsahuje mnoho vybornych tipt
tykajicich se presvédCovani a ovliviiovani, které stoji za zminku, nebot
vam pomohou vylepsit vase vysledky.

Nejprve si jej prectéte.



Ahoj Rintu,

diky za prvni dvé lekce a priklady praktického vyuziti, které tam zminujes.
Vedu firmu, kde zaméstnavam celkové 11 az 14 lidi. Kazdy ma jiny etnic-
ky pdvod, pochazi z jiného prostiedi s odliSnou vychovou a ma zcela jiné
Zivotni hodnoty a nazory. Dnes jsem v komunikaci se svymi zaméstnanci
mnohokrat pouzila frazi ,souhlasim". Jednalo se o feseni pristupu spolec-
nosti k dosahovani zisku nebo o delegovani prace. Kdyz jsem pouZzila,sou-
hlasné" prohlaseni pfi reseni toho, jak vnimaji tyto zalezitosti, potvrdilo se
to, ¢emu jsem vzdy vérila - Ze mohou zaroven existovat dvé pravdy.

Pouzila jsem frazi ,souhlasim" Uplné stejnym zplsobem, jako se obje-
vila v prikladu uvedeném ve druhé lekci - delegovala jsem novy Ukol
zaméstnanci, ktery vidél problém v ¢asové naro¢nosti. Rekla jsem mu:
.Souhlasim s Vami, a proto si myslim, Ze je zasadni vSe si dobre naplano-
vat. Pojdme se na chvili zamyslet nad tim, jak mézete Ukol splnit, aniz by
Vas to casoveé zatézovalo."

Jsem nad3ena a té3im se, Ze se naucim vic.

Dékuji

Jana

6.7 Pozice vnimani a prirozenost reality

Janina poznamka o existenci ,,dvou paralelnich pravd“ je naprosto tref-
na a skute¢né vam midze pomoci rozvinout vase presvédcovaci doved-
nosti. Veskeré situace vnimate ze své vlastni perspektivy. Abyste si vSak
vypéstovali skvélé presvédéovaci dovednosti, potfebujete pochopit uhel
pohledu svého protéjsku.
Kdyz jsem napftiklad zacinal vyucovat ve velké spolecnosti, byl jsem
donucen stat se ¢lenem hodnotitelského tymu. Kdo mé zna, vi, Ze jsem



beznadé&jny piipad v otazce smyslu pro detaily, ¢isla a tabulky, protoze
tyto véci prosté nesnasim (sly$im vSechny studenty NLP, jak mi radi, Ze
svij pristup pfece mohu zmeénit... ale ja tyto véci nesnasim rad, takze se
ménit nehodlam).

Mu;j tehdejsi $éf byl mij naprosty opak a zoufale se mé snazil pfimét,
abych se stal Clenem onoho tymu s tim, ze mé bude urcité bavit, jak
budu ze vSech téch Cisel vytvaret grafy, peclivé procitat stohy dokumen-
ti a hledat drobné nesrovnalosti. Po nasem spole¢ném sezeni jsem byl
vzdy téméf na pokraji zhrouceni.

Jediné, co mél udélat, bylo pochopit, s ¢im pfichazim ja, misto aby mi
vnucoval to, co ma rad sdm. V té dob¢ jsem mél jednodusSe pfedstavu, ze
se stanu skvélym ucitelem. S tim jsem se identifikoval a kolem této vize
se tocila cela ma kariéra. Stacilo, aby mi mij tehdejsi $éf fekl, Ze vSichni
dobii ucitelé musi umét dobie vyhodnocovat data. Kdyby to fekl, nic
na svété by mé nezastavilo, abych se do toho s vervou pustil. Byla by to
nové zkusenost velmi dillezitd pro mou identitu. A TAKE bych si byval
uzil kazdé minuty prace v onom oddéleni.

Tak to prosté je. Pfestoze jsem fekl, Zze podobnou praci nesnasSim,
v tom oddé€leni bych tehdy pracoval rad. JednoduSe proto, ze bych se
ucil a vyzkousel si zcela novy prvek vyucovaciho procesu, coz by mé
posunulo v mé vizi byt lep§im ucitelem. Utvrdilo by to mé celkové sme-
fovani stat se tim, kym jsem chtél byt.

6.8 Pozice vnimani a prirozenost jesté dalsi reality

Jednalo se tedy o dvé oddélené reality, které si dokonce odporovaly,
a mij nadfizeny mél moznost pracovat s kteroukoli z nich. Zvolil tu,
kterd mi znepiijemnila Zivot, jen proto, ze mi dostate¢né neporozumél
a neveédél, ze mé mize skvéle motivovat.

Jana si tuto skutecnost ve svém e-mailu rovnéz uvédomuje. Vysledky
firmy a osobni cile se ve stejné situaci nemuseji shodovat.

Vase realita zavisi jen na thlu pohledu, ktery se muze ménit a také
se méni. Kdyby se muj §éf zaméfil na mé pojeti reality, mohl pfijit na



jednoduchy zptisob, jak ji zménit a vytvorit realitu novou, diky niz
bych predal spolecnosti to, co bylo potieba, a pfitom bych byl mnohem
spokojengjsi.

6.9 Zvladame nesouhlas pomoci
hypnotickych jazykovych vzorcii

Nedavno mi pfiel e-mail od jistého muze. Budu mu fikat Dr. Tom. Zivi
se jako chiropraktik a hypnotizér a zminuje se o jistém typu odmitavos-
ti, se kterou se setkavad u svych klientd. Na tomto piikladu vam mohu
predvést jazykové vzorce NLP, které muzete pouzit, abyste se vyhnu-
li podobnému odporu a znovu nasmeérovali pozornost svych klient

zadoucim smérem. Zde je cely jeho e-mail:

Dobry den, Rintu, prvni dvé lekce mé velmi zaujaly. Vsiml jsem si, Ze jste
v Uvodni lekci pouzival uréitym zplsobem slovo ,ale" a ve druhé lekci jste
uved| specifické instrukce, pro¢ fikat misto ,ale" ,a". Nemél jsem zatim
moznost prostudovat si a porovnat Vase dlvody a pochopit, pro¢ tomu
tak je, ale udélam to.

Jsem chiropraktik a certifikovany hypnotik. Jiz deset let se lidem
pokousim sdélit, jak dullezita je jejich celkova zména, aby lépe pochopili
mou praci, a chodili se ke mné skutecné I1éCit a nejen pro,naplast, kdyz je
néco akutné boli. Bohuzel se to snazim lidem vstipit od té doby, co jsem si
otevrel svou praxi.

Vypracovavam si navod zalozeny na lekci €. 2, abych byl schopen odpo-
védét na dotaz ¢i poznamku, kterou jsem v minulosti slysel jiz mnohokrat:

.KdyZ jednou zajdete k chiropraktikovi, musite tam uz chodit porad.

Chci jen, aby mé to prestalo bolet, a pfijdu zase, az budu mit bolesti."
nebo:
.Pro¢ bych sem méla vodit své déti, vzdyt nemaji problémy jako stafi

lidé? Je zada neboli, proc jim je chcete ldmat?"



Vétsina lidi nema ani ponéti o tom, jak dulezitd je chiroprakticka péce,
a ja jsem jim to bohuzel zatim moc nedokazal vysvétlit. Pfecetl jsem tucty
knih o hypnodze, NLP, Zig Ziglerovi (ktery mimochodem naprosto predbéhl
svou dobu, mluvi o stejnych principech davno predtim, nez se jim zacalo
fikat NLP), procitam také blogy a komunikuji s kouci pro chiropraktiky.

Velmi ocenuji informace ziskané od Vas a dam védét, jak to funguje.
Chci u svych klientd dosdhnout oboustranného vitézstvi. Vim, ze lidé
budou mit z toho, co délam, vice, pokud jim to Iépe vysvétlim, a na podob-
né otazky budu mit upfimné a presvédcivé odpovédi.

Dékuji, Vase kniha je lepsSi nez vétsina ostatnich.

Dr. Tom

Pfikladdm mirn€¢ upravenou verzi e-mailu, ktery jsem zaslal Dr. Tomovi

s n¢kolika tipy, jak pferamcovat odmitavost jeho klientd.

6.10 Zvladani nesouhlasu pomoci NLP

Dobry den, Tome,

dékuji Vdm za e-mail. Obsahuje spoustu dobrych otazek a rad bych jej
pouzil na svych webovych strankach jako zaklad clanku v casti vénované
technikam. Nyni Vam kratce odpovim:

Abyste pochopil, co délam se slovy ,ale" a,a", je dllezité si vSimnout fra-
ze stojici pred nimi. Kdyz chci, aby lidé nevnimali prvni Gsek véty a zaméfi-
li se na druhy, pouziji spise ,ale", a kdyz mi jde o to, aby si oba Useky spojili,
pouziji ,a". Zde jsou oba priklady:

.Mam pro Vas Spatné zpravy ohledné Vaseho soucasného zdravotniho

stavu, ale dobra zprava je, Ze se vsechno da zlepsit."



.Dobra zprava je, ze byste mohl mit zdravou patef, a az toho doséhnete,
budete se muset trochu zaméfit na to, abyste si ji v takové kondici udrzel."

Pokud se vratite ke vzorcim souhlasného postoje a predefinovani,

naleznete odpovédi, jako je ta nasledujici. Pfi troSe zamysleni moznéa obje-
vite i mnoho jinych vzorc(.
o jejich celozivotni zdravi a prospivani. Budou-li mit dobrou chiropraktic-
kou pédi, snizi se u nich sklony k problémdm se zady v pozdéjsim véku...
Myslim si, ze vétSina dobrych rodicd mé o zdravi svych déti starost, ale ti
nejlepsi rodice se snazi divat dostatecné dopredu a zabyvaji se prevenci,
coz by vdm mohlo pfinést vice klidu. Kdy by se Vasemu synovi hodilo pfijit
na Uvodni vysetieni?"

Tome, nezapomente, ze toto uvadim jen pro ilustraci. Nevedl bych
podobny monolog tak dlouho a v tak nepratelském duchu. Podstatné je
pouzit tyto vzorce, ale sdélit je interaktivné jako soucast rozhovoru. Dou-
fam, ze Vas muj e-mail bude inspirovat k vlastnim napadtm.

S pozdravem

Rintu

6.11 Skryta hypnoza v realném svéteé

V téchto situacich nejde o odmitavost, ale o to, Ze se vas klient zamétuje
na néco, co pro né¢j neni uzitetné. V piipadé Dr. Toma se jeho pacienti
soustiedi jen na 1écbu misto prevence.

Kdyz svym klientim rozsifite obzor napfiklad pomoci vzorce prede-
finovéni, oteviete jejich mysl jinym moznostem. Nejde o to, jaky maji
momentalné problém, ale co je pro n€ nejlepsi feseni.



6.12 Klicové tajemstvi pri presvédcovani pomoci NLP

Nez vam uvedu dalsi pfiklad pferdmcovani problému, chci vam pted-
stavit kli¢ k jazyku presvédcovani...

Sprizneny vztah

Nenavazete-li spfiznény vztah, nebude nic z toho, co vam piedkladam,
fungovat. Mé pojeti tohoto vztahu neni jen zakladni princip ,,sladéni
a zrcadleni®, jak je chdpan v ramci metody NLP. Musite svého klien-
ta provést jeho aktudlni zkuSenosti, az jej dovedete k novému zpiisobu
uvazovani o problému. O této spfiznénosti si podrobné&ji promluvime
pozdéji. Budu vsak predpokladat, ze jste mi porozuméli, a uvedu dalsi
ptiklad, ktery by se hodil Dr. Tomovi:

,»Nejde o Vase rozhozena zdda, ale o to, jestli jste pripravena nechat
svého syna trpét stejnymi problémy, které mdte ve Vasem veku Vy.
Zahdjeni vhodné preventivni lecby v soucasné dobé by znamenalo,
ze na rozdil od Vas v pozdéjsim veku pravdepodobné nebude trpét
problémy se zady, Spatnym drzenim téla a celkove Spatnym zdra-
votnim stavem.

Pokud chcete rodi¢im tento problém opravdu vtlouct do hlavy, mizete
fict néco v tomto stylu:

., Uvedomujete si, zZe déti se uci z chovani svych rodicii, protoze je
podvédome kopiruji? Uz jste svéemu synovi vysvetlila, jak se mad
chovat, aby si znicil zada? *

Po precteni n€kolika dalSich kapitol se k tomuto pfikladu vratte a uvidi-
te, zda zde objevite i jiné vzorce.

Jeste nekolik struénych prikladi, které mi lidé poslali e-mailem.

Nechtél bych vasim pubertalnim détem poskytovat navod, jak se co
nejefektivnéji stavét do opozice, ale zde je skvely priklad komunikace
chlapce s jeho rodici. Original jsem mirné upravil:



,,Souhlasim s tim, Ze mam byt doma v deset, abyste méli jistotu, Ze
jsem v bezpeci, ale dodal bych, ze nejde o to, jestli jsem doma, ale
zda jsem v bezpeci... kdyz slibim, Ze vam v deset vecer poslu tex-

‘

tovku, tak budete védet, Ze jsem v bezpeci.

Nesetkalo se to s naprostym uspéchem, ale ocefiuji snahu. Ve skutec-
nosti §lo totiz o to, ze mladik musi druhy den vstat do Skoly, takze i kdyz
byl vzorec dobie zformulovany, tla¢il na $patnou paku.

Zde je piiklad, ktery naopak zafungoval:

,Souhlasim s tim, Ze se tato prace musi udelat, a proto navrhuji,
abychom to nechali na pozdeji, az budeme mit dost casu udelat ji
kvalitne... Nejde jen o to, aby byla prdace hotovad, ale aby byla kva-
litni a lidé na ni priznivé reagovali. *

Skvely zptisob, jak se zbavit nadmérné pracovni zatéze.

Dejte mi védét i jiné piiklady vyuziti téchto vzorct, na které jste pfisli.
Na svété je spousta lidi, se kterymi si je mizete prehrat. Nejde o to ucit
se vzorce, ale bavit se pfi tom do doby, nez zacnou nést opravdové ovoce.



Jak pomoci jednoduchych
slov pridavat nebo
odstranovat myslenky

Dopliite, odstrarite nebo upresnéte rozdilna tvrzeni,
kterd nemusi mit Zadnou spojitost

Cela tato kapitola pojednadva o tom, jak priddvat, odstrafiovat a propo-
jovat myslenky. Pro¢ by vas mélo zajimat, jak to provést? Mozna mate
zéjem, aby nckdo premyslel jinak, a chcete jeho mySleni nasmérovat
jinam. Vzorce, které jiz pouzivate, vam k tomu sice staci, ale nyni se
dozvite, jak byt jesté flexibilngjsi... a jak si vymyslet vice vlastnich vzor-
ci. Diky nim budete piesvédCiveéjsi, protoZze muzZete zaéit pouzivat svij
ptirozeny jazyk misto slepého pouzivani mych vzorci.

7.1 Jednoducha slova, kterymi
zvysite svuj vliv na ostatni

Podivame se trochu vice na slova, jako jsou ,,a“, ,ale” nebo ,,protoze®.
A jako bonus jesté probereme slovo ,zatim“. Prvni tfi zminéna slova
jsem si velice oblibil, protoze umoziuji priddvat, odstraiiovat a upies-
novat rizna tvrzeni, kterd nemusi mit nutné spojitost. Slovo ,,zatim* ma
schopnost rozproudit situace, kdyZ se zasekneme na misté.

Mozna zatim nevidite, jak to funguje, ale az probereme zaklady,
sami uvidite a budete ohromeni, ¢eho se da dosdhnout diky par slo-
vam. TuSim, ze uz zacinate citit u¢inek téchto slivek, protoze jste si
v§imli, jak se diky nim rozproudil jen tento samotny odstavec. Pokud
jste zatim nic nezpozorovali, piectéte si odstavec znovu a sledujte, jak
jednoduse je mozné propojovat jednotlivé myslenky. Funguje to diky
ucinnosti spojek, které pouzivam. Vim, ze to zatim neni Uplné jasné, ale



pochopite to po precteni zbytku této kapitoly, a pak vas piekvapi, jak je
to jednoduché.

Existuje spousta moznosti vyuziti téchto slov, ale my se budeme sou-
stiedit na situace, kdy davame lidem zpétnou vazbu nebo reagujeme na
jejich kritiku, nebot’” to se da snadno pozorovat. Diky tomuto rozboru
pro vas také bude jednoduché vymyslet si vlastni praktické priklady.

Zacnéme slovem ,ale“. Uz jste n€kdy zazili rozhovor, ktery zacinal
takto: ,,Myslim si, %e jsi skvély kluk, ale..“ nebo snad , Udélal jste to
vwborné, ale...“, a pak je zbytek rozhovoru jen o tom, Ze nic neumite
a nikdo vas nema rad?

Slovo ,,ale” se chova jako tlacitko delete, nebot’ maze vse, co stalo pied
nim, a pfipravuje nas na Spatné zpravy, které budou nasledovat. Neni
tedy nic jednodussiho, nez vyslovit Spatné zpravy jako prvni v poradi
a pak pokracovat vyctem toho dobrého.

Zde je priklad:
o Ta zprdva obsahuje hodné chyb, ale celkovy dojem je vyborny.
nebo:

w»NemiiZes zustat po desdté venku, ale o vikendu, to je néco

jiného.

Myslim, Ze je to vice nez jasné, tak si do smésice pojd'me piidat sltv-
ko ,,a*“. To vam umozni do sdéleni zaclenit novou myslenkou a spojit ji
s tou piivodni, atme se tedy k prvnim dvéma pfikladdm a néco k nim
pfidejme...

wla zprava obsahuje hodné chyb, ale celkovy dojem je vyborny,
a vite, jak skvéle se budete citit, ai dodéldate opravy a vSichni vis za

ni budou chvalit?“
nebo:

»INe, nemiiZes ziistivat venku po desdté, ale vikendy, to je néco jiné-

ho, a to si nejvic uZijes, ne?“



Dobte, takze ted” jiz vite, jak pouzivat ,ale“ a ,,a“, tak se podivejme na
slovo ,,zatim“. Ale nez tak ucinime, vSimli jste si, jak ve druhém pfi-
kladu vytvofenim otazky nasmérujete mysl dané osoby zcela novym
smérem?

Zatim® je slovo, které rozproudi situace, kdy se na nééem zasekneme.
Jen tim, Ze za frazi ,nemohu” pfidame slovo ,zatim“, otevirime moz-
nost zmény. Jako uditel a kou¢ tento vzorec ¢asto vyuzivam. Predpokla-
dejme, ze ucastnik kurzu fekne néco ve smyslu ,,tomu nerozumim®.

Jedna z mych odpovédi, kterou reaguji na podobné situace, kdy se
nékdo na néfem zasekne, zaina takto: ,,To je v poiddku, zatim tomu
nerozumite... © Vzpomeite si na vzorec souhlasného postoje, ktery jsme
si jiz probirali, a ptidejte k nému ,,zatim*, které vse rozproudi.

Ve své odpovédi pokracuji slovem ,,protoze“. Je to ma oblibena spoj-
ka, protoze umoziiuje nejenom propojovat v souveéti dvé rizné myslen-
ky, ale také fici, ze prvni myslenka zptisobuje druhou. Pfitom spolu tyto
dvé véty nemusi souviset, i kdyz je samoziejme lepsi, je-li mezi nimi ale-
spofi naznak né&jakého vztahu. Mozna tomu zatim nerozumite, a to pro-
to, Ze asi potiebujete vidét priklad, aby vam to do sebe zapadlo. Pojd'me
se tedy podivat na to, co odpovim, kdyz n¢kdo prohlasi, Ze ,,nechape‘:

wTo je v poiddku, zatim tomu nemiiiete rozumét, protoie jste o pro-
blému jes§té nepiemyslel v kontextu jeho vyuZiti.. a af to udéldte,

gjistite, Ze je to velmi lehce pochopitelné. «

Pokud jste to jest¢ nezkusili, doporucuji vam, abyste si znovu prosli
tuto lekci a vSimli si, kolikrat jsem pouzil slovni spojeni ,,ale”, ,,a“ nebo
,protoze“. Podle mé to stoji za to, protoze kdyz je objevite, uvidite, jak
jednoduché je presmérovat né¢i uvazovani. VSe, co potfebujete k mistr-
nému zvladnuti, je jen kratké zamysleni nad jejich pouzitim.

Zde je nekolik prikladi:

wla zprava je opravdu vyborna, protoie je velmi Ctivd, a budete 7 ni

mit jeS§té lep§i pocit, kdy? opravite vSechny pravopisné chyby.“



»Iéméi souhlasim, Ze bys jeS§té nemél jit spdat, a stali, kdyi se ted’
jen prichysta§ do postele, abys mohl jit spdat hned, jak ti skonci ten

televizni poiad. “

wMads$ pravdu, Ze neni jednoduché to pochopit, ale vis, o kolik lip se
budes citit, aZ se nauci§ aspoit Cdst? Jsem si jisty, e ui sam tuSis,
e ti to bude piipadat jednodus$si, protoZe tomu budeS o néco vice

rozumét. “

wAno, produkt vypada draze, ale je to jen proto, Ze jsme jesté
neprosli ndvratnost této investice, a jsem si jisty, Ze ai to provede-
me, budete mit ; mé nabidky mnohem lepsi pocit. A ja bych chtél,
abyste mél 7 mého produktu lepsi pocit. Udélame to tedy hned?“

Nakonec par piikladi, které mi ptiSly e-mailem...

»Vim, Ze to nebyla ukdazkové odvedend prace, ale §lo spiSe o to,
stihnout ji do terminu. Dal byste radéji piednost tomu, dostat ji

pozdéji?«

Dobra strategie pro to, jak se vyhnout palbé kritiky, ktera se na doty¢-

nou uz uz zacala snaset.

»Chdpu, Ze se bojis, ale predstav si, jak se bude§ citit, ai to bude§

mit za sebou a budeme venku. Jde jen o to, jak stateCny ted’ budes. «

Tak to byla neurolingvistika pro rodi¢e aneb jak premluvit dité, aby se
nebalo u zubare.

Rad bych, abyste si vSimli, jak jsou pro vas jazykové vzorce stale
snadngjsi. Je to proto, Ze se ucite vytvafet Skalu vzorct jednoduchych na
pouziti, které se snadno formuluji. Za par dn budete schopni vytvéfet
si své vlastni vzorce sami.

V  dalsi kapitole se podivame na vzorec uvédoméni a seznamime se
s nékterymi z nejucinngjsich presvédcovacich vzorcti vubec. Na chvili
predpokladejme, ze existuji dvé nebo tii slivka, jejichZz pouzitim ulini-
te jakékoli prohlaSeni pro posluchace pravdivé. Uz vam dochazi, jakou
moc piesvédCit své okoli budete mit, kdyz se tyto vzorce naucite?



Jak ziskat sebevédomi
a vzorce si procvicovat v realu

Co musite Fici nebo udélat, abyste se pfi procvicovani

vzorcu s cizimi lidmi citili opravdu pfijemné?

Od dalsi kapitoly vas déli jen nékolik stranek, tak pokud jste jesté neza-
cali namatkoveé zkouSet probranou latku na svém okoli, jdéte a uZijte si
zabavu s dosud probranymi vzorci. V nasledujici kapitole budeme totiz
mluvit o extrémné G¢inném vzorci, ktery neovlada ani mnoho lidi stu-
dujicich neurolingvistické techniky.

8.1 Zbavte se strachu ze selhani

Pro ty z vas, ktefi jesté trpi strachem ze selhani a utéSuji se myslenkou,
7ze se vSe budou ucit a procvicovat po malych kriccich, mam nékolik
poznamek.

Nejprve mi feknéte, jestli uz se vam stalo, ze jste se zakoktali, zapo-
mnéli, co jste chtéli fici, nebo na nékoho zamumlali néco neuvéfitelné
hloupého? Zranili nebo zmrzadili jste tim nékoho? Zemiel kvuli tomu
n¢kdo? Je n€kdo ve vézeni? Hadam, Ze jste se maximalné ve veétsiné pfi-
padu citili trapné a opakovali si, co ze jste to jen cheéli fici. Kvili tomu,
ze se néco ucite a pii tom se zakoktate, nenastane konec svéta.

Mam pro vas cviCeni... Vezméte si nékolik vzorci a jen si je zkuste
fict... Dostanete dvakrat vice bodl, pokud je spletete, zakoktate se nebo
udélate néco neuvéetitelné hloupého ¢i trapného.

Jestli tim, Ze jste néco prohlasili, nékoho zmrzalite, zabijete nebo
dostanete do vézeni, pak jste natolik mocni a mate takovy vliv, Ze nepo-
ttebujete tuto knihu vibec Cist.



V  tuto chvili se na kurzech vétSinou nékdo ozve s tim, jak se nechal
nachytat, na coz odpoviddm: ,4 co md byt?“ Pokud se nesnazite néco
udélat se Spatnym zamérem, pfece na tom tolik nezalezi.

Vétsinou feknu néco v tomto duchu:

wJe to pravda, snaiim se Vis podiidit své vili. Co tedy musim ¥ict
nebo udélat, abych si Vis omotal kolem prstu tak, ze budete bez-

myslenkovité prijimat veSkeré mé nabidky po cely zbytek Zivota? “
Pokud se vam nelibi tato véta, mam v zaloze jesté dalsi:

wJe pravda, Ze si pravé procvicuji presvédcovaci jazykové vzorce,

mohu si jich par zkusit také na Vis?“

wAno, jsem mistr hypnotického piesvédcovani, ale pokud se ocitnete
na Viclaviku bez kalhot a budete pipat jako kuie, asi jste si troSku

moc piihnul, tak mé z toho nevirite. “

wA ja jsem si myslel, Ze to Vy jste se mé snaZil ovlivnit! Kde jste se

naucdil tyto vzorce?“

wJe to trochu paranoidni piedstava, ale zaslechl jsem, Ze po Vis
nékdo jde.“

wAno, nachytal jste mé, snaZil jsem se Vis piimét udélat to, co si
myslim, Ze je pro Vs nejlepsi, tak mé ihned zabijte za to, Ze mdm

na srdci jen Vase dobro. “

Mohl bych pokracovat, ale mym zameérem neni vymyslet co nejvice
vzorcl, ale nastinit vam predstavu o tom, ze miZete fici prakticky coko-
li a rozhovor kamkoli pfesmérovat.

Na to mam nékolik odpovédi, ale vétsinou namitnu:

wTak to je velmi manipulativni reakce, co chcete, abych ¥ekl, udélal

nebo si myslel?“



Pak pouziji pfedefinovani:

“

w»INejde o manipulaci, ale o zamér...

Nasleduje diskuze o tom, ze veskera komunikace je manipulativni
a pokud s #im maji problém, pak at’ si nejdfive uklidi pfed vlastnim pra-
hem a uz nikdy nepromluvi ani slovo. Hadate dobfe, na lidi, ktefi se
takto rozhodnou, mi ¢as nezbyva.

8.2 Vyuziti riznych pozic vhnimani
vedoucich k vétsi presvédcivosti

Nasledujici cvieni vam pomtize nabyt vice sebedlivéry a presvédcivos-
ti. Jedna se o variantu pozic vnimani a ja ho zde zminuji jen pro ty, které
zajima, z ¢eho tyto pozice vychazeji.

Nebudu vam vysvétlovat veskeré podrobnosti o tématu pozic vnimani,
které muzete najit témet ve vSech knihach pojednavajicich o NLP a jes-
té vice na Googlu. Chcei vam pfiblizit jen onen proces.

Pfi cviceni si vytvoiime piedstavu o sobé samém jako o dokonalém
mistrovi presvédCovani, schopném napojit se na vnitini zdroje nového
hypotetického ja. Jedna se vlastné o uceni se z jiné perspektivy, pomoci
mentalni pfipravy, a timto zpisobem si muzete vytvofit dokonce i akéni
plan svého rozvoje. Cviceni se da aplikovat na jakykoli typ osobnosti,
kterou se chcete stat, napiiklad byt inspirujicim vidcem, dobrym rodi-
¢em ¢i Sarmantnim svidcem... pro nase ucely vSak budu mluvit o tom,
jak se stat mistrem presvédCovacich metod.

Nejprve bych byl rad, abyste si vzpomnéli na konkrétni situaci
z nedavné minulosti, kdy jste nepodali vykon, jaky jste chtéli. Nezapo-
meiite, ze existuje rozdil mezi tim néco délat a procvicovat, tak si pro
tuto chvili, kdy se vSe teprve ucite, zvolte néco malého, relativné nevy-
znamného. Postupem cCasu, az se budete zlepSovat, se mizete zabyvat

Vzpomeiite si, jak jste se chovali, jakd byla fe¢ vaseho téla, co a jakym
zpusobem jste fekli, a jak to vSechno pfispélo k dosazenému vysledku.



Pak se zamyslete nad svymi hodnotami, pfesvédcenimi a myslenkovy-
mi procesy, které vedly k vasemu chovani.

Ted si predstavte své nové ja chovajici se tak, jak by se vam v oné
situaci libilo. VSimnéte si opét vSeho, feci téla, co jste fekli a jak. Vstupte
do svého nového j4, do tohoto nového téla. Zevnitt pozorujte, jaké to
je, byt onim clovékem, snazte se pochopit, jaké nazory a hodnoty jej
zformovaly. Sledujte, jaky mate pocit, kdyz se takto chovate a délate véci
jako ona osoba.

Po par minutach stravenych touto piijemnou predstavou z téla
vystupte a vratte se ke své piivodni osobnosti. Zeptejte se sami sebe, co
jste se diky tomuto cviceni naucili.

Daéle chei, abyste zaujali pozici pozorovatele a predstavili si své sta-
ré i nové ja. V podstaté budete pozorovat svou soucasnou osobnost,
jak sleduje vase nové ja. Sledujte z této perspektivy rozdily mezi nimi
a zacnéte koucovat své staré ja, aby se promeénilo v nové... ano, budete
mluvit sami se sebou a klidné to délejte nahlas ve vlaku cestou domd...
tim se ve vas usadi vSechny tfi podoby vaseho ja.

Je dulezité, abyste jako pozorovatelé nebyli zatizeni emocemi, jednali
bez predsudkd a soustfedili se na povzbuzeni svého starého ja ke zmé-
né. Mozna se vam podafi vybudovat si akéni nebo cvicebni plan, jak
svého nového ja dosdhnout ... v idealnim pfipadé dokonce zjistite, Ze
jste timto novym ja vlastné vzdy byli, ale pfisli jste na to az diky zméné
perspektivy. Prosté co vam bude nejvice vyhovovat.

Nakonec spojte své staré¢ i nové ja, aby se v dané situaci chovala tak,
jak chcete.

Bude to dobfe fungovat pii obecné piedstavé vaseho nového ja, ale
vEétsi ucinnosti dosdhnete v kontextu konkrétnich situaci, v nichz se
chcete chovat jinak.

Zda se, ze celou zalezitost beru moc zeSiroka, ale vysvétleni trva déle
nez samotna praxe. Cim vice to budete praktikovat, tim diive zjistite,
ze to délate instinktivn€, aniz byste na to védomé mysleli. Mluvime sice
o presvédcovacich metodach, ale toto obecné cviceni muzete pouzit pro
zménu jakéhokoli chovani.



8.3 Naucte se mluvit sami se sebou
a zvyste si sebetctu

Je mnoho lidi, ktefi si povidaji sami se sebou... pokud mezi né nepat-
fite, tak vam doporucuji si takovy tenky hlasek v hlavé zalit péstovat.
Muzete z toho hodné vytézit. Predstavte si, ze mate n€koho, kdo pro vas
chce stale jen to nejlepsi a dnem i noci vam do ucha Septa samé pozitiv-
ni v&éci. Je opravdu uzite¢né n€koho takového poslouchat. Nékteti lidé
vsak maji problém, ze jim onen hlas fika zIé véci, kritizuje je pfi nelspe-
chu a nevybiravym zptisobem jim nadava.

Nicméné nyni muzete svij druhy hlas vyuzit tak, ze si na néj vymys-
lite par jazykovych vzorcl a budete s nim jednat jako s fiktivni osobou,
kterd vam oponuje. Nebo si vytvoite vzorce tykajici se zaleZitosti, které
byste si v hlavé chtéli opakovat, a zacnéte presvédCovat sami sebe, Ze jste
tim, kym se chcete stat. V obou pfipadech si budete rozvijet svou sebe-
davéru, sebeuctu a zaroven si procvicovat své vlastni jazykové vzorce.



Vzorec uvedomeni

Po precteni této kapitoly si okamzité uvédomite,

jak ucinny je tento vzorec

Jen za malou chvilicku vdm povim o jednom z nej UcinnéjSich jazy-
kovych vzorct NLP. Studenti NLP tento vzorec uvédoméni vétSinou
neznaji...

Jesté lepsi je, Ze se seznamite s jazykem provazeni a vedeni, diky
némuz tento vzorec ,,pievedete do budoucnosti®, takze bude pisobit bez
ohledu na Cas... umite si pfedstavit, jaké by to bylo, kdybyste pokazdé,
kdyz otocite vypinaCem nebo se usadite pfed televizi, najednou zacali
pfemyslet o vSem, co jsem vam fekl?

Kdybyste mysleli na to, Ze jste diky sprdvnému pochopeni, praxi
a predstavivosti ¢im dal presvedCivejsi?

Ano, byla to jasnd ukazka vzorcu z nékolika dalSich kapitol, ale rad
bych, abyste si uvédomili, jak silné¢ hypnotizujici ucinky vyvolavaji...
a vSechny tyto vzorce mate k dispozici v této knize. Kli€em k nim je
praxe... tak ¢téte, premyslejte a pak jednejte.

Vsimnéte si, prosim, jakou moc ma vzorec uvédoméni. A vy se tento
malo znamy a neuvétitelné ucinny vzorec NLP mtizete naucit ovladat.

Je jednim z nejjednodussich a nejsndze pouzitelnych vzorct, a jakmi-
le pochopite, jak s nim nakladat, nahle si uvédomite jeho neuvéfitelnou
jednoduchost a ucinnost. Mozna se naprosto mylim a vy si jeho jedno-
duchost neuvédomite, nicméné v kazdém piipad€ pfijdete na to, jakou
ma moc.

Vsimli jste si, ze néco bereme jako naprostou samoziejmost? Napfi-
klad kdyz nékdo néco prohlasi a nikoho ani nenapadne jeho sdé-
leni zpochybnit. Pokud by vam ale to pravé tento vzorec umoznil,



uvédomujete si, jakou moc byste ziskali? Mluvime o vzorci uvédomeéni

a mozna uz jste si v§imli, Ze mdze byt opravdu ucinny.

9.1 Vzorce uvédomeéni v metodé NLP

Vzorec uvédoméni v nasem jazyce obsahuji slova jako ,,vSimnout si®,
Luvedomit si, ,,zazit”, ,,pochopit™ a , byt si védom®. Jsou opravdu ucinna,
protoze predpokladame, ze vSe, co po nich nasleduje, je pravda. Pojd'me
si rozebrat, pro¢ tomu tak je.

Mohl bych vam jen fici, Zze vzorec uvédomeéni funguje. Ale to je vel-
mi jednoznadné tvrzeni, které se miiZze stat pfedmétem zpochybnéni.
Mohl bych se vas zeptat, jestli si myslite, ze vzorec uvédomeni je ucinny.
To vam vsak dava moznost souhlasit nebo nesouhlasit. Ale mohl bych
fici néco v tomto smyslu: ,,Ctenim této véty si zacnete viimat, jak iicin-
ny je vzorec uvédoméni.“ Automaticky predpoklddame, ze druha polo-
vina véty je pravdiva. Kdyby mél nékdo tuto vétu zpochybnit, obvykle
se zaméfi na prvni polovinu a fekne napiiklad: ,Jak mi mulze pouhé
pfecteni véty pomoci uvédomit si tento ucinek? V namitce se piedpo-
klada, ze véta ucinna je.

Jen si vSimnéte, jak muzete uCinek véty zesilit, kdyz z véty oznamo-
vaci udélate otazku. Napriklad: , Uvédomujete si, jak ucinny je vzorec
uvédoméni?“ Je to uzaviend otazka a at uz odpovite kladné ¢i zaporné,
reflektujete své uvédoméni si situace, ne skuteCnost, zda je onen vzorec
ucinny. Je to opravdu rafinované, ze?

Po precteni predchoziho odstavce vas nabadam, abyste si vsimli, jak
flexibilni a jednoduché je vyuziti... za¢inate si uz uvédomovat ucinnost
tohoto vzorce? SkuteCnost, ze drzite tuto knihu a ctete tuto kapitolu,
znamenad, Ze uz vidite tucet zplisobl pouziti v praxi. Pokud jste je jesté
nezaregistrovali, je to proto, ze potiebujete nékolik pfikladi pro inspi-
raci. Zde je n€kolik opravdu chytrych ptikladti vzorce uvédomeni.



9.2 Priklady vzorce uvédoméni

Typicky rozhovor, ktery jsem v minulosti vedl pfi prodeji kurzt, znél
takto:

» Uvédomujete si uz, jakou moc Vam da kurz NLP?“

Odpoved’ ,,ano by byla vybornd, ale feknéme, Ze klient odvétil zdporné.

Na to zareaguji takto:

wSouhlasim, Ze si to zatim neuvédomujete, a je to proto, Ze jsme

neprosli obsah kurzu, ktery se tykd piimo Vis. Udélame to hned ted?*

Na tvod se zamyslete, kolik vzorct, které jsme jiz probrali, je vloZeno
do téchto dvou vét. Jak je budete procitat, vSimnéte si, jak jednoduché je
integrovat tento styl pfesvéd¢ovani do jazyka vaseho vSedniho Zivota.

Za druhé si uvédomte skuteCnost, ze moc kurzu NLP se ve vSech
téchto pfikladech naprosto pifedpokladd, otazka, zdaje kurz pro klienta
uziteény, se vubec nezpochybiiuje, mluvi se jen o tom, jestli uz si to uvé-
domil nebo ne.

Véta, kterou mohu pouzit jako lektor: ,,Vypada to jako ndro¢ny pied-
mét, ale jakmile spolu zaéneme prochazet ucebni materialy a fekneme
si o nékterych technikach, zaénete si uvédomovat, jak jednoduché je
uvést celé ucivo do praxe.*

KdyZ jste si ptecetli tento odstavec a prosli si pfedchozi latku, moz-
na jste si vS8imli dal§iho mnou pii vyuce hojné vyuzivaného vzorce
s ndzvem provazeni a vedeni. Je to zpisob, jak dosadhnout dohody a pfi-
mét nékoho néco koupit z nevédomé perspektivy. Vratime se k nému
pozdéji. Pro tuto chvili bude stalit, kdyz si vSimnete, jak jednoduché je
prenést vzorec uvédomeéni do vasi bézné konverzace.

Vidite, jak snadné je zacit si vymyslet vlastni priklady? Zde je vzo-
rec spiiznéného vztahu v kontextu flirtovani, spoluprace nebo tam, kde
potiebujete navazat vztah.



Jakmile jednou s nékym navazete takovyto vztah a spojeni, miZzete
fici néco v tomto smyslu: ,,Rdd jsem Vis poznal, a nevim, jestli jste si
v§iml, jak si rozumime. Znamend to, Ze spolu budeme vychazet jesté Iépe,
kdyZ... (se opét potkame/zaéneme spolupracovat/se zitra rdno probudime
vedle sebe atd.)“ Tento piiklad obsahuje vzorec provazeni do budoucna,
ke kterému se dostaneme v dalsi lekci spolu se smyckou oéekavani.

Jak bychom ho pouzili v pfipad€, kdyz bychom u né€koho chtéli vzbu-
dit podeziravost? ,Vsiml jste si, jak Vis lidé pomlouvaji za zidy? Aha,
jesté jste si nevSiml. Pardon, ¥ekl jsem asi piiliS. Zapomeiite, Ze jsem se
o tom zminil.“ A pak odejdéte. Opravdu mi nejde o vytvareni negativ-
nich vzorct, ale chtél jsem vam ukézat, jak jednoduchy, rychly a uéinny
muze tento vzorec byt.

Projdéte si kazdopadné tuto lekci jesté jednou a vSimnéte si, kolikrat
jsem tento vzorec pouzil. Sledujte jej pfi proCitani a bude vés stile vice
prekvapovat, jak nenaroény je na uziti. V dalsi kapitole se zasméjete
tomu, o kolik vas§ vliv je$té naroste, kdyZ si osvojite vzorec provazeni
a vedeni.

Jako obvykle je vas$im ukolem napsat si pul tuctu vzorci a nékomu
je fict. At je vysledek jakykoli, jen si s nékym poklaboste a pouzijte je.
Nezapomente nejprve navazat spiriznény vztah, mluvte pomaleji nez
obvykle a postupné zpomalujte. Jak si na mluveni a mysleni timto zpu-
sobem navyknete, piekvapi vas, o kolik vice vlivu ziskate.



Spriznény vztah...
vice nez mimikry?

Co vam lidé ovladajici NLP nefeknou

0 navazovani spfiznéného vztahu

Tato kniha pojednava o jazyce presvédCovani, ale toto téma by nebylo
uplné, kdybychom nezminili a nerozebrali si téma navazovani spfiz-
néného vztahu. Je klicové dostat se do hlavy naseho objektu a opravdu
porozumét tomu, jak premysli.

Pamatujte si, ze klicem ke schopnosti ovliviiovat ostatni je porozu-
mét, jak bude pro danou osobu vyhodné, kdyz udéla to, co po ni chcete,
a umét ji to predat zpisobem, ktery pochopi. V tomto duchu vam pied-
kladam kratké a neuplné pojednani o tom, jak takovy vztah navazat,
vcetné nekolika tipt, které mtizete ihned vyzkouset.

o navazovani spiiznéného vztahu naleznete spoustu informaci.
Hlavnim smyslem této vlozky je spiSe ukazat, jak si vytvofit opravdu
dobry vztah rychle a jednoduse. Budeme mluvit o tom, Ze mnoho osob
praktikujicich NLP jej chape myln€, o klicovych zésadach, jak jej sprav-
né¢ pojmout, a o specifiCnosti procesu spravné¢ vedené¢ho rozhovoru.
Ukazu vadm jednu konkrétni metodu, kterou pouzilo mnoho mych stu-
denttl a diky niz ziskali lepsi praci, navazali partnersky vztah ¢i dosahli
obchodnich uspécht.

10.1 Co je spfiznény vztah? Vysvétleni zakladi
Nejprve si definujme spfiznény vztah a popovidejme si o tom, proc¢

jej tolik osob pouzivajicich NLP chape Spatn€. Staci si natukat slovo

do vyhledavace a mizeme se pln¢ vénovat diskuzi o bézném pohledu



na toto téma vcetné¢ vSech jeho S$patnych vykladi. Naleznete tam toho
opravdu hodné, ale ja bych se rad vénoval néfemu jinému. Pro naSe
ucely je to jen metoda, pomoci niz dosdhneme vét§i piistupnosti dané
osoby. Casto to znamena také dusevni soulad nebo vzajemny respekt,
ale nenf to nutné.

Mluvime-li o vlivu a presvédéovani, nejedna se nam jen o vytvore-
ni si vztahu, ale také o prevzeti kontroly a vedeni konverzace kyzenym

smérem.

10.2 Bézny zpusob navazovani spfiznéného
vztahu, jak jej chape NLP

Klasické pojeti sptiznéného vztahu dle NLP se zabyva jen srovnavanim
a zrcadlenim feci téla, dechu, slov a vSeho, co vam vas objekt umozni.
Hlavni myslenkou je, Ze lidé maji radi ty, kdo jsou jim podobni. Dé&je
se to na podvédomé urovni, a tim, Ze se chovame stejn¢ jako dotycny,
navazeme tento vztah. Zakladni myslenka sice funguje, ale objevuje se
zde nékolik problémi:

» Srovnavani a zrcadleni je spiSe indikdtorem vztahu nez ndstrojem
kjeho dosaZeni.

* Vse se ma odehravat na urovni podvédomi.

» Svij objekt nevedete, ve skute¢nosti vénujete svou pozornost jen
tomu, Ze jej provazite.

* Nezapominate, Ze u toho v§eho mate jesté vést rozhovor?

Rad se setkdvam s lidmi praktikujicimi NLP a pfi takové pfilezitos-
ti vzdy naklanim hlavu do nejpodivnéjsich uhla, Skrabu se na pozadi
a v jinych choulostivych oblastech a ve tvaii se mi objevuje zvlastni
cukani. Pozoruji pfitom, jak se zoufale snazi mechanicky napodobit fe¢
mého téla. Kdyz v tom ziskate vice praxe, budete se umét naklanét tak,
ze malem upadnou ze zidle, a jak budete neustdle ménit svij rytmus

dychani, ptivedete je do stavu hyperventilace.



Kdyz uz o nich hovofime, doporucuji vam pii setkani s nimi, az se
zacnou chlubit, ze maji certifikdt NLP a u koho se ucili, fici napiiklad
nasledujici frazi:

wNejde o certifikdt, ale o to, jak umite své znalosti poufit, jak tedy
konkrétné vyuZivite skryté metody hypnotického presvédcovdni,

abyste dosahli svych cilii?“

Pak si jen sednéte a pozorujte je, jak se zaCnou vrtét. Asi se budou
vymlouvat, ze pouzivaji jen to, co potfebuji, a jazykové znalosti k tomu
nepatii, nebo feknou mou oblibenou vétu: ,,VSechny znalosti pouzivam
tak néjak podveédome.*

V této chvili vite, ze byste se mohli ndramné pobavit tim, jak jste je
zmatli, ale chcete-li byt mili, jemné jim naznaéte, Ze predmét, ktery
vystudovali, se nazyva neurolingvistické programovani. Prosli sice kur-
zem, ale neumi pouzivat ani tfetinu toho, co je obsazeno v jeho nazvu.
Pak jim ukazte tuto knihu a feknéte, Ze s nepatrnou Casovou investici
a trochou usili mohou dobfe porozumét n€kolika u€¢innym vzorctim.

V dobrém kurzu NLP se naucite mnoho skvélych a funkénich metod,
jak navazat spfiznény vztah, které mizete pouzit v jakékoli situaci.
Pfesahuje to vSak ramec této knihy, a tak se zaméfime na jednoduché
zakladni koncepty, které budou fungovat kdekoli a v jakékoli situaci,
a také na konkrétni proces, diky kterému muzete skryté prevzit vedeni
rozhovoru mezi Ctyfma ocima. Ale toto je dosti zjednoduSujici pohled
na véc. Vice informaci naleznete v sekci zdroje.

10.3 Spriznény vztah v jednom jednoduchém kroku

Nej rychlejsim, nejsnadnéj$im a nej jednodu$$im zpusobem, jak navazat
sptiznény vztah, je predpokladat, ze uz jej mate. Ve veétsiné situaci to
funguje dokonale. Kdyz si pfedstavite, ze osoba, s niz mluvite, je vas
dobry, blizky pfitel, pak se bude vas slovni projev, fe¢ vaseho téla i vas
ptistup mirné li§it od bézného projevu. Na podvédomé urovni budete



vysilat signaly, a dand osoba na n¢ bude reagovat pocitem blizkosti
a pristupnosti.

Také je dobré vystoupit ze své hlavy a proniknout do védomi dané
osoby. Mam tim na mysli, Ze si za¢nete predstavovat, co vidi, slysi a citi.
Premyslejte, jak vidi svét a jaké hodnoty a presvédceni ma, ze se chova
zrovna tim zptisobem. To vSe buduje empatii.

Samozfejmé se v kurzu budeme vénovat také mnohem sofistikova-

n¢j$im metoddm navazovani vztahu, které vam naptiklad umozni:

» Skryté¢ ménit emoce dotycného.
* Vytvorit si spfiznény vztah u skupin.
» Nasadit nékomu sviij navrh do hlavy.

A mnoho jinych véci, ale vSechny zavisi na piedpokladu, ze uz jste si
vytvofili vztah.

Ted si pojdme promluvit o zvlatnim procesu, diky némuz miZzete
rozhovor skryté naprosto ovladat. Je idealni v takovych situacich, jaky-
mi jsou pracovni pohovory, obchodovani nebo spoluprace.

10.4 Skryté rizeni rozhovoru

Jedna se o zvlastni metodu, kterd vam umozni pievzit kontrolu nad roz-
hovorem, zatimco vstficnost dané osoby, kterd se citi pfijemné, sptizné-
n¢ a pratelsky, naristd. Funguje to dobfe ve vétsing situaci, ale specidlni
ucinek to ma u lidi, s nimiz se setkavate poprvé. Vysvétlim to v kontextu
pracovniho pohovoru, coz je pro tuto metodu dokonald situace. Tento
proces je pak mozné ptizpusobit jakékoliv zvolené situaci.

Nez se dostaneme k jadru tohoto procesu, rad bych, abychom si pro-
vedli maly pokus. Piestavte si, ze jdete po ulici, kdyz uvidite starého
blizkého pritele, kterého jste 1éta nevidéli. Dovolte mi popsat vam typic-
ky myslenkovy proces, k némuz dojde:

1. Podivate se na n¢j vahav¢, s nejistotou, zda je to opravdu on.
2. Kdyz poznate, Ze je to on, navazete o¢ni kontakt.



3. Pomalu se za¢nete usmivat, protoze se vam vybavi vSechny skvélé
spole¢né zazitky a jste radi, Ze ho vidite.

4. Zatnete se vnitin¢ citit pfijemné, v§imnéte si vsak, ze tento pocit
nartsta pomalu a trva néjakou dobu, nez ziska na intenzité.

5. Pak sebejisté ucinite krok smérem k nému, s rukou pfipravenou
k vielému piivitani.

Mozna to neni pfesné to, co se odehraje ve vés, ale mélo by to byt velmi
podobné. Je to také modelovy pfiklad toho, jak by mélo probihat vasSe
prvni setkani s neznamym ¢lovékem.

Presné toto by se mélo dit, protoze je to dobry zpusob, jak se setka-
vat s lidmi. Kdyz budete na lidi reagovat jako na blizké pratele, vysilate
podvédomé signaly, které vyvolaji hiejivé pocity, sebedivéru (kdyz jste
se svymi starymi kamaradi, mate sebeduvéru) a blizkost. Druha oso-
ba bude krom¢& védomé roviny reagovat i na tyto impulzy, které od vas
prevezme.

Zduraznuji, ze na zacatku je tfeba trochu vahat, pak se pomalu zadit
usmivat a hfejivy pocit by mél pomalu naristat. Je to proto, ze lidé si
vice nez statického stavu vS§imaji zmén. Prosté si spiSe zapamatujete
nékoho, kdo ma nejprve neutrdlni vyraz a pak se zane usmivat, nez
pokud se jen usmivd nebo je stale neutrdlni. Tento sled udalosti obé
strany vede od neutralnitho vztahu k pratelskému. V Zzargonu NLP je
provazite a pak je vedete.

Usmév a natazena dlaii na uvitanou mé také jiné vyhody. Naii spo-
leCenskou normou je usmat se jeden na druhého a pfijmout nataZenou
ruku. Vy jste udélali gesto a oni odpovédéli tsmévem a potiesenim
ruky. JednoduSe jste je pozadali, aby néco udé¢lali, a tak se také stalo.
Skryté jste zacali ovladat celou situaci a rozhovor, a vytvofili jste si vztah
na hluboké urovni. Pak muzete zalit pouzivat hypnoticky jazyk, pte-
svédcovaci techniky a vSechny ostatni uzitecné véci, které se ucite, abys-
te dosahli skvélych vysledku.

Samoziejmé existuji siln€jsi, 0Cinn€jsi a sofistikovangjsi metody,

jak si vytvorit spiiznény vztah a na podvédomé trovni fidit rozhovor.



Tuto metodu jsem vSak pfedal mnoha zijemcim o praci, a pfestoze
automaticky nezaruéuje, Ze pohovor bude probihat vyborng, tézko bych
hledal né¢koho, kdo se pfizna, ze mu to piili§ nepomohlo.

Vy ostatni, ktefi jste tuto techniku pouzili v jiném prostiedi nez na
pracovnim pohovoru, mi prosim napiste své poznatky.



Provazeni a vedeni

Dvere k podvédomému presvédcovani...
Pomoci metody provazeni a vedeni lidem

podsouvame predpoklady

Vim, Ze pokud pohodlné sedite a Ctete tento fadek, ocenite tuto lek-
ci jako velmi wuziteCnou, protoze budete schopni lidmi hybat dle
libosti. Kdyz o tom pfemyslite a predstavujete si situaci, ve které bys-
te tyto védomosti mohli vyuzit, napada vas, jak vzrusujicich vysledka
dosahnete?

Obzvlaste, kdyz zacnete kombinovat rizné vzorce...

V kazdém ptipadé vam bez dalsiho zdrzovani predkladam tuto lekci.

Jsme v poloviné knihy, a to znamend, ze si uvédomujete tu obrov-
skou zménu zplsobu, jakym uvazujete o jazyce. ProtoZe uz jste si prosli
nekteré lekce a premysleli o tom, jak tyto informace vyuzit, urCité jste si
vS§imli, jak jednoduché je byt presveédcive;jsi.

Kdyz pohodlné sedite a ctete tato slova, znamena to, Ze uz jste pfi-
praveni na lekci o provazeni a vedeni. Kratce jsme se o tomto tématu
zminili jiz difive a tak vam neujde, Ze jsem tyto pojmy spojil se vzorcem
uvédomovani. A mozna uz i vidite, jak jednoduse je lze propojit a uci-

nek vzorcu tak znasobit.

11.1 Provazeni a vedeni

Podivejme se ted’ na vzorec provazeni a vedeni, pro¢ je uziteCny a jak
jej mizeme vyuzit. Pfedpokladam, Ze jste na tento vzorec zvédavi a ja
zase citim vzruseni z toho, jak vam bude uzite¢ny, tak se o ném pojd'me

néco dozveédét.



Kdyz prohlésite néco pro posluchace naprosto pravdivého, podvé-
domé¢ s vami budou souhlasit. Trochu to pfipomind souhlasny postoj,
o kterém jsme diskutovali v predchozi kapitole, ale z druhé strany.
Pokud v tom budete pokracovat dostate¢né dlouho, vas objekt bude
Stastné sedét a souhlasit s vasimi poznamkami, a pak jen pfidate infor-
maci, kterou chcete, aby vam uvéfili, a posunete je tak zadoucim smé-
rem. U starych metod pouzivanych v obchodovani se tomuto principu
fikd vytvafeni sledu souhlasnych vyroki, ale my to budeme pouzivat
mnohem delikatnéj$im a G¢innéj§im zphisobem.

11.2 Stara hypnoticka metoda prodeje

Prodejci pifi ni pouzivali otazky takovym zpusobem, aby na né zakaz-
nik musel odpoveédét vzdy kladné, takze kdyz se zeptali, zda je zakaznik
ptipraven zbozi si koupit, byl uz navykly odpovidat kladné¢ a tak mno-
hem pfirozenéji s koupi souhlasil. Pokud to trochu piezenu, rozhovor
by mohl vypadat nasledovné:

wStravili jsme povidanim o produktu néjaky cas? Vidéli jste, jaky
ugitek 7 néj miZete mit? Prosli jsme vaSe poZadavky a popovidali si
o tom, jak dobie produkt vyhovuje vasim potiebam? Jste pripraveni
Jjej nyni koupit?“

13

Na prvni tii otazky zakaznik odpovi ,,ano®, takze jste polozili zaklad
vzorce a je pro néj jednodussi fici ,,ano* i na Ctvrtou otazku.
Hypnotizéti a terapeuti vyuzivajici hypndzu pouzivaji stejny koncept,

aby u lidi vyvolali trans. Zde je typicky scénat hypnotického transu:

»Citite, jak se vase télo celou svou vahou zahoiuje do Zidle, poslou-
chate, jak k vam promlouvd mij hlas, a zaclindte piechdzet do

transu. “
Vsimnéte si, Zze prvni dvé véty jsou ovéfitelné smyslové zkuSenosti, kte-

ré se odehravaji pravé ted’, zatimco tieti ¢ast véty je sice podana stejnym
zpusobem, ale je to vlastné piikaz, jak se pohrouzit hloubéji do transu.



Tvrzeni vyuzivajici vzorce provdzeni a vedeni funguji Gplné stejnym
zpusobem. Vé&tSinou proneseme tfi véty, protoze je to pocet, ktery se
da snadno zvladnout, a nejbézn&jsi strategii pro piesvédCovani je pravé
soubor tfi prohlaseni. Chci fici, ze vétSina lidi dava piednost tomu, aby
dostali néco tikrat, nez nabudou piesvédéeni nebo se pro néco rozhod-
nou atd. VétSina lidi reaguje na cykly po tiech, ale neni to pravidlem
u vSech.

Dobie vystavéné prohlaseni vyuzivajici vzorec provazeni a vede-
ni obsahuje dvé prohlaseni, ktera jsou naprosto ovéfitelna a pravdiva,
a dale tvrzeni, které je vérohodné a dovede vaseho klienta tam, kde jej
chcete mit. Kdyz jste naptiklad pohodlné usazeni a Ctete si tato slova,
znamena to, Ze uz vite, jak mizete tento vzorec pouzit. Prvni dvé tvrze-
ni jsou pravdiva a tfeti vas dovede tam, kam mifim ja.

Nez se dostaneme k nékolika zplisobim pouziti a prikladi, rad bych
se na chvili zastavil a vénoval se frazi ,,a to znamend“. Je to dalsi fra-
ze propojujici dvé tvrzeni, ktera nutné nemusi mit vami pozadovanou
spojitost. Mam slovni obraty typu ,,a to znamena“ rad, protoZe je mohu
pouzit na propojeni ¢ehokoli. Protoze étete tuto vétu, znamena to, Ze jste
chytii, inteligentni a dostate¢né duchaplni a je vam jasné, jak tyto fraze
pouzit, a samoziejm¢ to také znamend, Ze chcete vytdhnout penézenku
a dat mi za mé védomosti velkou sumu penéz... a tak dal.

Takze, kdyZ jste docetli az sem a uvédomili si silu provazeni a vedeni,
zajimé vas par piikladl, a to znamend, Ze jste pfipraveni je vyuzit ve
svém kazdodennim Zzivote.

11.3 Priklady provazeni a vedeni

MANAGEMENT

wPracovali jste v tomto oddéleni Sest mésicii, odvedli kus skvélé
prdce, a to znamend, Ze jste pripraveni rozjet tento velmi diileZity

projekt. “



VYUCOVANI

wTo, Ze jste se zapsali na tento kurz a dorazili, znamend, Ze jste

opravdu nadSeni a chcete se zacit ucit. “
SEZNAMOVAN{

wDiky tomu, Ze tady s tebou sedim, veleiim a pracuji na naSem

bajecném vztahu, se citime opravdu dobie.

V  poslednim piikladé vyuZivam, pouZiji-li Zargon NLP, ,jazyka
zaloZeného na procesu® a zménu referencniho indexu®. Je to padr
témat, ke kterym se vrdtime pozdéji, spolu s vytviienim smycky
ocekavani.

NABOR PRACOVNIKU

,Cetl jste ndplii price, poslal jste nim skvély Zivotopis, takie jste
uréité ui dostatené wuvolnény a miZeme zahdjit informativni

pohovor. ¢
ZADOST O POVYSEN{

wPracuji pro vas uz Ctyfi mésice, a za tu dobu jsem zvySil prodej ve
spolecénosti o 50 procent, takie chdpete, Ze je pro mé duleZité, abych

byl za své uspéchy ocenén. “

PRI POHOVORU
Velmi odvazny piistup, kterému musi pfedchazet vytvoreni si spiizné-
ného vztahu...

wProSel jste si mij Zivotopis a slySel mé béhem pohovoru, kdy se

tedy chcete rozhodnout, Ze jsem na tuto pozici idedlni kandidat? “



11.4 Hypnoticky jazyk NLP: , provazeni do budoucna”

Posledni vySe uvedeny ptiklad obsahuje vzorec, ktery nazyvam ,pro-
vazeni do budoucna“. Budete pouzivat tvrzeni obsahujici tento vzo-
rec, abyste zvysili ofekavani, zaméfili pozornost ostatnich na vysledky
a zménili jejich mySleni a chovani na védomé i nevédomé urovni. Ale
k tomu se mizeme vratit pozdéji.

Po piecteni této kapitoly i s uvedenymi priklady jste jisté pfipraveni
napsat si par vlastnich vzorci. Kdybyste se zamysleli nad né€kolika situ-
acemi, v nichz je muizete vyuzit, a procviCili si je nahlas, budete maxi-
malné¢ béhem jednoho dne umét pouzivat vzorec provazeni a vedeni
a dostanete vSechny tam, kde je chcete mit. Uz jste si uvédomili, jak se
zvysi vas vliv, kdyz zaénete kombinovat vSechny tyto vzorce? Nejde o to,
naulit se tyto vzorce, ale ohlédnout se zpét z budoucnosti, v niz uzZ je
uzivate automaticky, a v§imnout si, jak to délate.

Kazdopadné si pripravte nékolik vet obsahujicich tento vzorec,
najdéte si par nic netuSicich obéti a pofadné si je ,,provzorcujte. Dejte
mi védét, jak to dopadlo.

11.5 Vysledky provazeni a vedeni

Predstavte si, jakych vysledki dosahnete, kdyz si osvojite vSechny tyto
nové napady... Par piikladti od mych studentt:

UCITEL K ZAKOVI

wSpatné chovini a neplnéni domdcich iikolii znamend, %e pros-
té propadne$, ale ve skuteCnosti jde o to, jak miiie§ ziskat dobré
vysvédceni. Predstav si, jak budou tvi rodice reagovat, kdy; jim
PFisti tyden na tiidni schiizce ukaZu tvé vynikajici vysledky. Jediné,

co musis udélat, je... “



MANAZER K ZAMESTNANCI
Poté, co zaméstnanec nebyl povysSen:

wSouhlasim, Ze jste tu pozici mél dostat, a dodal bych, Ze ve skutec-
nosti jde o to, jak to zvrdtime ve Vas prospéch. Chdpu, Ze jste pravé
ted’ rozcileny a trochu nastvany, a to znamend, Ze vim o spolec-
nost a Va$i roli v ni hodné jde. Co kdybychom si v pristim tydnu
vyhradili chvilku a popovidali si, jak Vam pomiiZeme ziskat pozici,

o0 kterou stojite?
RIDIC K POLICISTOVI

wSouhlasim s Vami, Ze jsem jel trochu rychleji, nez je povolend rych-
lost, a dodal bych, Ze jsem si té znaclky nevSiml, protoZe se strasné
té§im domii. Z hlediska veiejného bezpeci je skvélé, Ze tu ted’ stojite
a napomindte mé. Co musim ¥ici nebo udélat, abych vds presvédcil,
fe normdlné opravdu piedepsanou rychlost dodriuji a toto je jedi-

nd vystraha, kterou potiebuji? “

Tento posledni priklad je skvély ze dvou divodl. Za prvé proto, ze byl
vymysleny na misté a také kvuli uzasné podmince na konci proslovu,
celkové je tedy vyborny... a jen na okraj - fidi¢ odjel bez pokuty.

11.6 Hypnoticky jazyk: zakonceni podminkou

Nez zahdjime dalsi kapitolu, pojd'me se na par minut vénovat zakonceni
pomoci podminky. Obchodnikim bych chtél fici, Zze u téchto podminek
jde o néco trochu odlisného, nez se obvykle uci v kurzech pro obchod-
niky. Otazka typu: ,,Co musim Fici nebo udélat, abyste (x)?% je skvéla,
protoZe odpovédi na ni je informace, kterou potfebujete, abyste dosahli
pozadovaného cile. Myslim si, Ze vzorec je dosti jasny a neni tfeba jej

prilis vysvétlovat, takze staci jen se zeptat:

»» Co musite udélat, abyste tento vzorec ihned pouZili?“



Nejde o odpovéd’ na tuto otazku, ale o to, Ze uvazujete o nejriznéjsich
situacich, kdy by se tento vzorec dal vyuzit. Doufam, ze si uvédomujete,
ze kdyz premyslite o oné otazce a docitate tento odstavec, je pro vas sta-
le lehéi zacit nové vzorce pouzivat. Umite si pfedstavit, ceho dosdhnete,
kdyz vstfebate vSechny tyto nové myslenky? Predstavte si, Ze se z mista,
kde budete za Sest mésici nebo za rok, ohlédnete zpét tam, kde jste ted’,
na svuj zacatek, kdy jste se zacali stavat osobou s opravdu vyteCnymi

presvédCovacimi schopnostmi.

11.7 Jiny pristup k provazeni a vedeni

Ted’, kdyz znate metodu provazeni a vedeni, vidé€li jste par ptikladd,
popfemysleli o nich a nékteré z nich si vyzkouseli, mi dovolte vam pfib-
lizit jeste jiné piistupy k této problematice.

V mém NLP kurzu o presvédéovacich schopnostech se zamétenim
na psani Zivotopisu a pracovni pohovory pouzivdme techniku prova-
zeni a vedeni v uvodu pohovoru. Zatimco u vétSiny pohovorit vede
konverzaci tazajici, mé jde o to vytvofit situaci, kdy ma tazany skry-
té naprostou kontrolu nad celym pribéhem rozhovoru, zatimco stale
udrzuje spiiznény vztah.

D4 se toho docilit pomoci spravného piistupu, feci téla a vhodné zod-
povézenych otazek. Pokud tazany pouziva muj systém, mélo by se mu
béhem prvnich dvou minut podafit navdzat vztah a dosdhnout skryté
kontroly. 1 kdyz tfeba pradvé nehledate novou pozici, v jakych situacich
by vam tato schopnost mohla byt uzite¢na?

V dalsich dvou kapitolach se podivame na techniky, u kterych
poloZzenim spravné otazky nasmérujete doty¢ného tam, kde jej chcete
mit. Reknéte mi, ziskali byste tak schopnost vice ovliviiovat své okoli?

Protoze jsme mluvili o pracovnich pohovorech, zamyslete se, jak na
tazajiciho zaptsobi, kdyz se zeptate naptiklad: ,Kdybych odvidél skvélou
prdci, jakych vysledkii bych ve VaSich ocich dosahl?“ Pokud vam ,.to nedo-
chazi®, nevadi, prectéte si dalsi dvé kapitoly a pak se k této strance vratte.



Podvedomé smérujeme
mysleni pomoci
vnitrnich predstav

Reknéte ostatnim, co chcete, aby si mysleli

Doufam, Ze uz jste na kapitolu o vlivu a presvédCovani pfipraveni.
Nasim tématem jsou vnitini pfedstavy a fizeni uvazovani ostatnich tim,
co jim fikame... déje se to neustidle naprosto bézné. Ale jakmile si to
zacnete uvédomovat, kdyz s nékym mluvite, uz nikdy nezazijete nor-
malni rozhovor. Vitejte v mém svéete.

Skutecnou moc ziskate, kdyz zkombinujete tuto myslenku s otaz-
kami zalozenymi na domnénkach. Umite si predstavit situaci, kdy jen
poloZenim otazky nasmérujete nééi mysleni tam, kam chcete? Zadrz-
te jeSté svou zveédavost, protoze o tom budeme pojedndvat az v pristi
kapitole. Ted se potfebujeme soustfedit na tuto. Pokud se s ni opravdu
chcete vyporadat a zapsat si zékladni principy zde uvedené, budete mit
z kapitoly o otazkach jesté vétsi uzitek.

12.1 Kli¢ k podvédomym presvédcovacim technikam...
Reknéte ostatnim, co chcete, aby si mysleli

V této kapitole si fekneme trochu vice o vedeni. Zvlasté o tom, jak vést
nééi predstavivost. Nejprve se ale podivejme, co se déje v hlavé osoby,
s niz mluvite.

Aby nam véta davala smysl, musi si naSe podvédomd mysl udélat
vnitini predstavu cehokoli, o ¢em mluvime. Kdyz napfiklad feknu:
»John vidél za domem horu,”“ musite si vnitiné pfedstavit Johna, horu
a dum. Kdybych fekl: ,John za domem nevidél horu, protoZe on, hora



ani dim neexistuji,“ stejné¢ si tuto vnitini pfedstavu musime vytvofit.
Podstatné tedy je, ze abychom chapali smysl toho, o ¢em se mluvi, musi-
me si to vnitin¢ piestavit.
vétami:

1. ,,Je téiké porozumét této myslence.“

2. ,,Neni jednoduché porozumét této myslence.“

Obé véty maji stejny logicky vyznam, ale u druhé si predstavime néco
jiného. Je to myslenka, ktera se prolind mnoha vzorci, o nichz jsme
doposud mluvili. Jen jsem vam o ni doposud netekl.

Vezméme si tedy tuto myslenku a rozviime ji tak, abychom pfted-

stavivost vedli. Kdyz pouziji slova jako ,pfedstavte si“, ,zvazte*
a ,,predpokladejme, nebo slovni spojeni typu ,co kdyz..“, ,a co tak-
hle...“ nebo ,,zamyslete se nad...”“, davam vam piimy piikaz, jak pouzit

vasi predstavivost a nasmeérovat ji, kam chci. Jaké ma vyhody piimét
doty¢ného myslet na to, na co chcete? Jak by se vam to hodilo?

Vsimli jste si rafinovanosti tohoto zptisobu mysleni? Jen tim, ze vyslo-
vim to spravné slovo, donutim k né€emu vasi vnitini pfedstavivost, aniz
byste méli na vybér... miZzete mé jen prestat poslouchat.

I kdyZz jsme si uvedli jen par kratkych odstavci, na tomto tématu je
opravdu néco zasadniho, tak mi to prosim dovolte ho shrnout. Pouhymi
slovy k né¢emu DONUTITE vnitini piedstavivost poslucha¢ii a piimé-
jete je, aby si predstavili urCité situace. To vam tedy umoziiuje nasméro-
vat mysl posluchace ur¢itym smérem.

Ted, kdyz to vite, kolik riznych moznosti vyuziti vas napada?

Zamyslete se, jakou hodnotu by pro vas mélo naucit se o jazyce pre-
myslet jinak. Mozna vas napadne, jaky vliv na ostatni byste mohli ziskat
a ze byste je uméli pfimét k tomu, aby pro vas udélali vice. Nebo mozna
premyslite o tom, jak pfitdhnout nové zakazniky, partnery nebo klienty.

V jaké oblasti by se vam uméni ovliviiovat a pfesvédCovat ostatni hodilo
nejvice? Krot'te, prosim, trochu své vzruSeni, protoze v dalsi kapitole se
dozvite néco, co celou tuto myslenku jesté zesili.



V  dalsi kapitole budeme totiz mluvit o tom, jak pouZzivat otazky, aby-
chom vedli né¢i predstavivost, a jak je mizeme vyuzivat pro dosazeni
silné emocionalni reakce. Jaké by to bylo umét to uz ted’? Mam tim na
mysli, zda citite vzruSeni z moznosti naucit se pokladat otdzky, pomoci
kterych nasmérujete mysleni svych klienti zadoucim smérem. Byla by
to pro vas uzitecnd dovednost?

To je vSak predmétem dalsi kapitoly, pro tuto chvili mysleme na to,
ze si procviCujete ostatni vzorce a bézné postupy. Predstavte si, ze jste
nasledujicich tficet dnd stravili deset minut denné vymyslenim si riz-
nych situaci, a Ze uz ovladate sviij zptisob vyjadiovani a dosahujete vét-
$iho vlivu. Pamatujte si, ze vlastné nejde o to délat néco jinak, ale jen
premyslet o tom, jak byste to jinak délali. Zménil by se v tom piipadé
néjak zptisob vaseho chovani? Mam za to, ze ano, ale rdd bych, abyste si
to ovéfili sami tim, Ze se do toho pustite.

Nez budete Cist dal, najdéte si par lidi a popovidejte si s nimi. Pe-
smérujte jejich mysleni a zanechte je v lepsi situaci, nez v jaké byli pied-
tim. Pokud si to dokaZete predstavit - o kolik 1épe se budete citit, az se
ohlédnete zpét v dobé, kdy to vSechno uz budete opravdu praktikovat?

12.2 Priklad skryté hypnozy

Lepsi uz to nebude...

Néektefi lidé jsou presvédCeni, ze metoda NLP a hypnotické mysleni
vyuzivané v konverzaci je manipulativni a sleduje Spatny zamér. Prav-
dou je, ze lidé trpici touto zaté€zi vam vlastné fikaji néco sami o sobé,
o svych obavach a dokonce o tom, v jakém stavu se nachazi jejich mysl.
Proto si myslim, Ze stoji za to na chvili se zastavit a n€které z téchto ota-
zek si probrat trochu blize.



12.3 Jsou vzorce hypnotického jazyka manipulativni?

Samoziejmé, Ze jsou... veSskerd komunikace je manipulativni. A lidé,
kteti kladou tuto otazku, se vas obvykle snazi vmanipulovat do situace,
abyste si mysleli, Ze je na tom néco Spatného a vSichni bychom méli mit
stejny nazor jako oni.

To vSechno vam fikam jen proto, abyste mé& vyslechli, krom& mych
dalsich cild, kterymi jsou ma potieba, aby se mnou lidé souhlasili, aby-
ch prodal své kurzy a nasel pochopeni. Nejde o manipulaci, ale o zamér.
Stejnym zplsobem jako u jinych nastroji muZete tuto metodu pouzit
s dobrym zdmérem a pomoci sob& i ostatnim, nebo je kvili omylu,
nedbalosti ¢i dokonce zadmérné poskodit. Nejde o nastroj, ale o vas
zamér, se kterym jej pouzivate.

Pfed malou chvili mi Dr. Tom zaslal dokonaly piiklad sady jazyko-
vych vzorcd. Nebudu vam je vysvétlovat, protoze na né prijdete sami
diky dosud probranému ucivu.

Jedna se o soubor né€kolika vzorcti. Myslim si, Ze o vSech Dr. Tom ani
netusi, proto tomu, kdo mi posle e-mail s vypracovanou analyzou vse-
ho, co se v tomto piikladu odehrdva, otisknu pfispévek na mych webo-
vych strankach a muze vyhrat i n€jakou cenu. Tady je tedy onen e-mail
v pivodnim znéni. Muze slouzit jako dokonaly ptiklad toho, v jaké situ-
aci je mozné tyto vzorce vyuzit a jak skvélého vysledku lze dosdhnout.
Lepsi uz to byt opravdu nemuze. Zde je jeho e-mail...

Dobry den, Rintu,

jesté jednou dékuji za skvélé a velice uzite¢né informace.

Ma dcera pfisla domU0 ze Skoly se Spatnou znadmkou (73 bodd). Jako rodice
ji musime vsechny testy podepisovat (je vyborna studentka) a vim, ze byla
trochu nervozni a citila se nepfijemné/byla nastvana, ze mi musi tenhle

test ukazat. Rekl jsem ji:



.Mildcku (je ji 12 let), chdpu, Ze to neni moc dobrd znadmka, ale za
posledni rok a ptl jsi dostavala samé pochvaly za prospéch, jsi chytra hol-
ka a ja jsem na tebe hrdy.

Nejde o to, jestli se ti povedl tenhle test, ale jak vyborné vysledky mas
v ostatnich predmétech, ze mas skvélou dochazku a jde ti to v kapele
(hraje na saxofon), ve sboru, jde ti softbal i basketbal. A az si test spolu
projdeme, budes tu latku ovladat stejné jako spoluzaci, ktefi z néj dostali
jednicku, a to je nejdulezitéjsi, ne?

Mam té rad a vim, ze pristé to zvladnes lépe."

Hned ji opustila nervozita i obavy, ze z ni budu zklamany, vrétilo se ji
sebevédomi a byla na sebe opét pysna. Objala mé, dala mi pusu a fekla
mi:, Diky, tati, madm té rada."

Lepsi uz to byt nemlize.

Dékuiji, Rintu.

S Uctou

Dr.Tom



Odpovédi jsou otazky

Citili byste pocit vzruSeni, kdybyste se naucili pouzivat otazky a uméli
jejich pomoci dovést ostatni tam, kam chcete?

Jste pfipraveni na dosud nejucinngjsi kapitolu? Jaké by to bylo, kdy-
byste mohli urcit smér mysleni kohokoli jen tim, Ze vznesete dotaz?

Citili byste vzruseni pii predstavé, Ze svlj objekt dovedete do urcité-
ho emocionalniho stavu jen diky jednoduchym otazkam?

Chtéli byste pfijit na to, jak to provést?

Kdyz jsem psal tuto kapitolu, citil jsem rostouci vzruseni z predstavy,
ze se o to vSe s vami budu moci podé¢lit... byl to druh vzruseni, ktery se
pomalu rozhofiva a zafind malou davkou zvédavosti, kdy vas zajima,
k ¢emu to vSechno sméiuje, a jak se do toho postupn¢ dostavate, zacnete
pfi predstavé nékterych zakladnich jazykovych vzorcti pocitovat néval
vzruseni. Pak nahle uvidite, jak to vSechno vyuzit a jak vam to zméni
zivot. KdyzZ si tuto pasaz Ctete a premyslite, o ¢em lekce asi bude, stejné¢
jako j& uz mozZna mate i pocit vzruSeni... bez dalSiho zdrzovani se do
toho tedy pust'me.

Kli¢ k hypnotickému presvédcovani... feknéte ostatnim,
aby premysleli tak, jak chcete vy.

Mame toho pied sebou hodnég, tak se do problému sméle ponoime. Jed-
na se o jednu z nejucinnéjsich hypnotickych technik, které kdy objevite.
Zjistite, ze vSe, co zde probirdme, vam velmi jednoduchym zpiisobem
umozni dosahnout u ostatnich dramatické zmény stavu.



13.1 Pro¢ bychom méli chtit ménit
néci hypnoticky stav?

Jsem si jisty, Ze vas napadne nékolik jasnych piikladd, kdy budete chitit
zménit emoce druhé osoby, tak mi dovolte uvést méné ziejmy piiklad.
Veskera ptesvédceni, rozhodnuti a myslenky maji pro lidi emociondlni
obsah... nékdy velky, ale Casto tak nepatrny, Ze si to nutné nemusime
uvédomovat. Pokud to jiz chapete, tak nasleduje uvaha, ze pokud umite
zménit emoce, umite zménit presvédceni, myslenku nebo napad.

Kdyz si to pfetete a promyslite, uréité vas napadnou piiklady, kdy
jste udélali néco na zakladé momentalniho pocitu. UCinili jste nékdy
rozhodnuti, kdyz jste byli $tastni, smutni, nastvani (dosad’te si svlij obli-
beny pocit), a vite, ze byste se rozhodli jinak, kdybyste byli méli jinou
naladu? Co vase predstavy o sobé samém a o svété kolem vas, neméni se
podle momentalni nalady?

KdyZ o tom budete chvilku pfemyslet, zjistite, ze to je pravda. A uveé-
domite si, ze schopnost zménit ndladu osoby, se kterou mluvite, je velmi
efektivni. Stoji vam za to zjistit, jak to provést?

13.2 Jazyk metody NLP zalozeny na smyslech:
rozvijime vzorce hypnotického jazyka
z hlediska procesu

Nez se dostaneme ke vzorciim, scénaiiim a otdzkdm, proved'me si rych-
lou rekapitulaci posledni kapitoly. Tresnickou na dortu je fakt, ze kdyz
s nékym mluvite, doty¢ny si vytvafi vnitini pfedstavu o tom, co mu
povidate. Musi to udélat, aby mu véta davala smysl.

Kdybych vam fekl ,NevzruSujte se kvuli t¢ mySlence,” musite si
vytvofit vnitini ptfedstavu toho, jaké vzruSeni citite ohledné oné mys-
lenky, aby vam véta davala smysl. Takze jediné, co musim udélat, je
seznamit vas s n¢kolika piipady.
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Mohu tfeba fici toto:

wKdy; mam opravdu dobry ndpad, zalnu citit Simrdani v biiSe,
které se presunuje do hrudniku, a zacinam myslet na vSechno, co
diky této nové myslence miuiu délat.. tak pozndte, Ze mdte dobry

ndpad... “

Mozna jste si v této posledni vété vSimli, ze jsem vam dal pokyn, jak se
mate citit, kdyZ dostanete dobry napad. Abyste pochopili mé sdéleni,
musite si to vyzkouSet a uvidite, jestli to funguje. Ted vam tedy mohu
zacit popisovat cely proces.

Vsimli jste si také, ze jsem se od vyroku obsahujicich ,,ja“ dostal
k vyrokim obsahujicim ,,vy“? V Zzargonu NLP se tomu fika ,,zména
referen¢niho indexu®. Lidé si ho zfidkakdy vSimaji, ale zjistite, Ze ho
ve své prirozené fe¢i hodné pouzivaji... je to vyborny zptsob, jak zacit
rozhovor, nejprve mluvit o sob€ a skoncit u nich, aniz by si toho nékdo
v§iml. Zamyslete se nad timto odstavcem:

»Kdy? jsem poprvé zacal takto piemyslet o jazyce, mél jsem v biise
pocit Simrdani, jako kdyi vite, Ze jste dostali vynikajici ndpad, kte-
ry vds lechta nékde v hloubi mysli. A jak jsem o tom trochu vice
premyslel, predstavoval jsem si vSechny situace, ve kterych miiZete
ndpad vyuZit, a zmény, které to prinese, a vy zaclnete citit, jak se
vam ten pocit rozléva hrudnikem, ziskdvd na intenzité a oteviraji
se vdam naprosto nové moZnosti. Nelekdim, Ze kvili tomu budete
citit silné vzruSeni do té doby, nei si uvédomite, jakou moc tato

myslenka md. “

Dovolte mi, abych se zeptal, zda si uz zacinate uvédomovat, jakou moc
tato mySlenka ma? Musime si projit nékolik pfikladi a scénait, abyste
si plné uvédomili jeji silu, krasu a eleganci? Dopfieji vam to az na konci,
protoze ted” vam chci fici néco jiného, co této myslence jesté prfida na
sile, flexibilité a zabavnosti vyuziti.



13.3 Odpovédi jsou otazky NLP

Kdybych vam fekl: ,, Pocitujte zvédavost®, musite si vytvofit vnitini pred-
stavu, ale nemusite byt jeji soucasti.

Kdybych vam ftekl: ,Kdyi citim zvédavost, zaéne mi v hlavé jakoby
bzucet, citim se vtaien do problému a mam takové to svrbéni, které si
nemiiiete poSkrdbat, ale nuti vis to zjistit vice,“ ddvam vam pokyn, jak
pocitovat zvédavost, a vy si musite vnitin¢ néco predstavit. Mozna jste
o néco hloub&ji nez v prvnim pripade, ale jest¢ stale nemusite byt sou-
casti této predstavy.

Kdybych se vas zeptal: ,Jak pozndte, Ze jste strasné zvédavi?“, musite
se ponofit do nitra a popfemyslet nad svymi pocity, abyste mi mohli
odpoveédet.

Nebo teknu: ,,Kdy? citim zvédavost, zacne mi v hlavé jakoby bzudet,
citim se vtaien do problému a madam takové to svrbéni, které si nemiiZete
poskrdbat, ale nuti vds to zjistit vice. Jak moc se to podobd vaSim pocitim,
kdyt jste extrémné zvédavi?“ A vy si musite piedstavit obé strany a srov-

nat si vysledky. Tak vas pfiméji pracovat se svymi pocity.

Ted’ budou nasledovat Ctyfi zptsoby, jak apelovat na nééi pocity od nej-
slabsiho k nej silnéjSimu:

1. Popiste jim vnitini piedstavy: ,,MozZna vas to bude zajimat.*

2. Popiste jim prabéh pocitl: ,,KdyZ se o néco zacnu zajimat, je to proto,
ze nahle vidite vSechny ty vzruSujici moznosti a umite si predstavit
nové zpisoby mysleni, a ten pocit zac¢ina rtst a ziskava na intenzite.

3. Zeptejte se: ,,Jak poznate, ze vas zacne téma zajimat?

nebo:
4. Kombinace vS§ech tfi moznosti:

wNevim, jestli vdas toto téma bude zajimat. Fakt je ten, e kdyi jsem
se poprvé setkal s touto my§lenkou, ndahle jsem Zjistil, Ze premySlim

o jejim moZném vyuZiti na tisicero zpiisobii, a miij zdajem se zménil



Odpovédi jsou otazky M 85

ve velké viruSeni. Jak jste si promysleli vSechny ty moZnosti, bylo to,
jako by mi hrudnikem prochazelo teplo a napadalo mé stile vice
myslenek. Jak pozndte, Ze se vas zdjem méni na Ciré vzruSeni?“

N

kdyz si techniky budete zkouset v terénu. Uvidite, jak se vam lidé méni
pred oCima, budete se citit divné, kdyz s vami najednou za¢nou sou-
hlasit a ud¢€laji vSechno, co chcete. A pfitom byste cekali, Ze si toho
vS§imnou... I kdyZ na to obcas pfijdou, stejné souhlasi, protoze pokud to
dobfe provedete, budou z toho mit dobry pocit.

Jste piipraveni na par ptiklada?

Objevuje se v nich hodné¢ myslenek, o kterych jsme mluvili v pted-
chozich kapitolach a také ve vySe uvedenych napadech. Mozna si je
budete chtit jest¢ jednou procist a trochu si je rozebrat. V tom piipadé
se na chvili zastavte a nechte si projit hlavou vnitini predstavy, kterymi
by musela na zakladé¢ tohoto scénare projit i dotycna osoba.

Pamatujte si vSak, Ze pro plné pochopeni se musite zaméfit také na
nonverbalni komunikaci, k ¢emuz vam poskytuji nékolik pomutcek -
najdete je vzdy v zavorkach.

JAK JAKO LEKTOR NACIT NEPRIJEMNE TEMA
(Zaénéte velmi pomalu a v pribéhu prvnich dvou odstaveti hodné
zrychlete... sednéte si a postupné vstavejte - ziskate pocit, ze mate vice

energie a citite vice vzruSeni.)

wNecCekam, Ze pro vdis bude (x) Silené viruSujici. Neni to nijak zvlast
zabavné téma, ale kdy? jsem se piipravoval na tento kurz, narazil
jsem na pdr myslenek, které by mohly zpiisobit zdsadni pievrat ve
zpusobu nasi prace. To mé opravdu nadchlo, citite takové to Simra-
ni uvniti, kdy? vite, Ze se md stit néco vzruSujiciho? Stejny pocit
jsem mél, kdy? jsem zacal promySlet nékteré dopady. Najednou
zacnete piemyslet o nejruznéjSich myslenkach, moZnostech a jak
miiZeme vSe zlepSit, a to diky nékolika ndpadiim, o kterych bude-

me dnes rano hovoiit. “



(Nahle opét zpomalte tempo).

wAle o tom budeme mluvit ai o néco pozdéji, nejprve zacnéme

s dnesni agendou... “

(Jedna se také o smycku oc¢ekavani, protoze lektor jim netekne, kde, kdy
a jaké informace se dnes dopoledne dozvédi. O smycce ocekdvani se
budeme bavit v nasledujici kapitole a zaskoci vas, jak ucinné funguje.
Sledujte, zda ji objevite.)

PRVNI SETKANI CI RANDE

wMohli  bychom si poloZit pdar jednoduchych otizek, abychom
se o0 sobé néco dozvédéli, ale mé vice zajima, Cim se lidé v Zivoté
dokdZou nadchnout. Mam na mysli v§echno, pf¥i cem citite rostouci
vzruSeni a musite jednat instinktivné.. co té opravdu (zvyraznéte

a vypichnéte slovo... ooopraaavduuu) dokdze nadchnout?“

SPOLUPRACE
Stejny postup jako u flirtovani, jen vice pracovné zaméfeno...

wMohli bychom si poloZit pdr jednoduchych otizek, abychom se néco
dozvédéli o svych pozicich a spoleCnostech, ale mé vice zajimd, Cim
se lidé v Zivoté dokdZou nadchnout. Mam na mysli ten pocit, kdyZ
virhnete do kanceliie s rostoucim vzruSenim, protoZe se chystdte
udélat néco uiasného. Co vdis na této prdci opravdu (zvyraznéte

a vypichnéte slovo... ooopraaavduuu) dokdZe nadchnout?“

PRACOVN{ POHOVOR
Kdyz se vas na konci pohovoru zeptaji, zda mate néjaké otazky...

wRad pracuji pro spoleCnosti, kde jste nadSeni 7 dal§iho rozvoje.

V' rdamci své pozice se na tomto rozvoji nutné nemusim podilet,
jen védomi, Ze spoleCnost roste novym smérem, je vzruSujici, a jak
DpFichazim kaZdy den do prdce, tento pocit vzruSeni naristd. Diky

Jjakému vyvoji ve spoleCnosti pocit'ujete opravdové vzrusSeni?“
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(Vsimnéte si zde posloupnosti vnitinich ptredstav: VY jste nadSeni, kdyz
JA ptichazim do prace... to je opravdu rafinované, ne?)

OBCHODOVANT{

» Tusim, Ze obcas piesné vycitite, Ze si kupujete tu spravnou véc. U sebe
to poznam tak, Ze mivam 7 Clovéka, se kterym mluvim, dobry pocit,
vyslechnu si informace o vSech vyhodach produktu, a pak si pied-
stavim, jak si vyrobek s chuti uZivam... Tehdy zacnete pocit’ovat
vzruSeni, Ze si kupujete tu spravnou véc. Jak pozndte, Ze je to pro

vds ten spravny produkt?“

(Zde pouzivam v zéavéru domnénku... posledni tadek miizete zjem-
nit tim, ze nahradite slovo ,poznate“ podmiiiovacim obratem ,byste
poznali“. Je to opravdu povedena otazka, protoZze vam zakaznik bud’
sdéli své pocity, nebo strategicky naznaci, co potiebuje veédét, aby se
vam jej podarilo pfesvédcit, a pak tuto potfebu jen musite naplnit.)

Zacinate to chapat? Proctéte si jesté¢ par predchozich kapitol a podivejte
se na mista, kde jsem tento postup pouzil, projdéte si sekci o metodach
na mych webovych strankach, a pak se jesté jednou podivejte na tuto
lekci. Zjistite, Ze je cela poseta piiklady.

Posledni, ale obzvlasté dulezity bod. Pokud se snazite u nékoho navo-
dit jisty stav, musite s nim navazat spfiznény vztah a zacit tim, ze se do
onoho stavu dostanete sami. Zamyslete se nad tim, jak muze nékdo, kdo
sam neciti vzruSeni, mluvit o nééem vzruSujicim, a zjistite, ze to nesedi
a nemuze to fungovat. VSimli jste si naopak, jak vas naprosto dostalo
zaujeti nékoho, kdo se jim nechal unést?

13.4 Cviceni hypnotické metody NLP

Nejde o to znat myslenky, ale jen o to, jak je budete pouzivat. Tak se pra-
vé ted’ zamyslete nad rozdilem mezi teoretickou znalosti, jak mySlenku
pouzit, a jejim pouzitim v praxi. Co musite fict nebo udélat, kdyz se



ocitnete v nékolika takovych situacich, kdy si vSe budete moci procvicit
na nebohych smrtelnicich v okolnim svété, ktefi neznaji ptisobeni jazy-
ka jako vy?

Pii pfemysleni o téchto otazkach a hledani odpovédi na né se mozna
zni¢ehonic pfistihnete, Ze si zapisujete vzorce a premyslite nad vnitini-
mi pfedstavami, kterymi dotyny mize prochézet.

Déle se mizete zamyslet nad par otazkami, které nastartovaly onen
proces, a pak si tyto vzorce predstavit. Nejde o to je jen pouzivat, ale
promyslet si do detailu kde, kdy a jak to provést. Zpétn€¢ si projdete
a jeste¢ jednou prozijte situace, kdy jste vzorce nepouzili, pfestoze jste
mohli, a pfedstavte si, jak moc jste mohli ziskat.

Vybizim vas, abyste si v§imli, Ze ¢im vice se s témito vzorci seznamu-
jete, tim vic se zdaji byt pfirozenou soucasti vaseho zivota, a diky tomu
ptirozené¢ mluvite jinak.

Dale budeme mluvit o fizeném rozhovoru, strategickém pfistupu
k pfesvéd¢ovani a zplsobu, jak urychlit dosahovani vysledkd.

Mozna vam ted’ nic z toho nepfipadd pfili§ vzruSujici, ale co kdybych
vam navrhl, ze si své presvédcovaci dovednosti muzete rozvinout vyji-
mecéné rychle? Zajimalo by vas to vice?

Zvysil by se vas zajem, kdybyste diky strategickému pfistupu ziskali
velmi rychle na své okoli vétsi vliv nez vétSina uspéSnych vyjednavact?

Ale nechtél bych, abyste méli piili§ velky zajem, pokud nepfemys-
lite o konkrétnich situacich, kde opravdu chcete zapojit tfeskuté vel-
kou silu ptfesvédcovani, nebot’ v dalsi kapitole si ukdZzeme opravdu silné
zbrang...

Do té doby si vSak kazdopadné najdéte par nebohych smrtelnikd,
poklaboste si s nimi, az u nich vzbudite vzruseni ze zivota, a pak si uve-
domite, Ze jste naprosto zménili zpisob, jakym vnimate jazyk.



Pisemné presvédcovaci vzorce

Vzorce maji v psané podobé své nezastupitelné misto,

pokud se pouzivaji opatrné

Velmi astym dotazem je, zda jazykové vzorce metody NLP ucinkuji
i v pisemné podobg, obzvlasté na webovych strankach a v e-mailech.

Stru¢né feceno - ano, ucinkuji...

V' metodé NLP je praveé uzivani jazyka z hypnotického hlediska véno-
vana velka oblast. Pokud jste student nebo jiz pokrocily student NLP,
mozna mate svou zkuSenost s ruznymi Zargony, formami a vzorci, ale
vlastné nevite, jak je smysluplnym zptisobem poskladat dohromady.

14.1 Ctyri klice k jazykovym vzorctim

Existuji ¢tyti klicova tajemstvi, jak zajistit, aby jazykové vzorce fungo-
valy Nejprve je tfeba jasné si predstavit vysledek. Dale je nutné poro-
zumét sekvenci vnitfnich pfedstav, kterymi chcete, aby dotyCny prosel.
Za tieti! je dulezité ovladat proces, kterym je provedete. Vim, ze to zni
trochu vagneé, ale pfi trose cviku je to pomérné jednoduché.

Nyni si tedy pfectéte nize uvedeny e-mail o kurzu jazykovych vzorci,
ktery jsem poslal svym predplatitelim. Jeho soucasti je nabidka volného
mista v kurzu pro toho, kdo e-mail nejlépe zanalyzuje z lingvistického
hlediska. Odpovéd’ vitéze je otisténa pod e-mailem.

Johnova analyza je vyjimecn¢ dobra. Objevil 80 procent vzorct a pro-
cest, které jsem pouzil. Na kurzu pochopil vétSinu z ostatnich vzorci,
ale par tajnych tipt si je$té schovavam na mistrovsky kurz.

1 Mate pravdu, uvedl jsem jen tfi... vice pochopite, az si piectete lekci
0 ,,smycce oc¢ekavani® ©



Pokud jste studovali NLP, proctéte si piivodni e-mail a uvidite,
jestli se vam podaii odhalit tolik jako Johnovi. Pokud jste NLP nikdy
nestudovali, pfejdéte rovnou na jeho analyzu a uvidite, co vSechno se
da pomoci piesvédCovaciho jazyka dokazat. Mozna vam néco nebude
davat smysl, protoze neznate tento zargon, ale kterykoli dobry student
NLP vam ho bude schopen krok po kroku vysvétlit. A pamatujte si, Ze
i kdyz jsou tyto vzorce ucinngj$i a vyuzitelngj$i pfi mluveném projevu,
maji své misto i v pisemné podobé€, pokud jsou pouzivany promyslené.

Ze dne 14. brezna 2007,16:40

Pfedmét: rozvoj jazyka NLP zdarma - privodce zaéateénika
pokrocilymi jazykovymi technikami

Dobry den,

nedavno se mi nezavisle na sobé zminilo nékolik pisatell z vasich fad, ze
byste se chteli zlepsit v metoddch jazyka presvédcovdni. Problém, se kterym
se potykdme, je, Ze abyste dosahli skutecné dobrych vysledkl, musite se
oprostit od uciva NLP, zacit premyslet o jazyku jako o procesu spise nez
o obsahu jednotlivych vzorc(, a byt pripraveni si je procvi¢ovat v redlném
prostfedi. MU3j zakladni kurz je nyni o krok napred k feSeni, a je mozné
naucit se jesté mnohem vice. Zde vam tedy predklddédm informace o kur-

zu, véetné dvou moznosti, jak jej ziskat zdarma.

Priivodce zadateénika pokroéilymi jazykovymi technikami

Vikend plny zébavy, kdy si osvojite zejména vzorce presvédcovani, zahr-

nuje:

- Skryté urcujeme a/nebo odstranujeme presvédceni, napady a zplsob
premysleni. Nejen Ze fidime, na co osoba mysli, ale také, jakym zpUso-
bem to déla.

- Jak zafidit, aby nédi srdce, télo i duse propadlo vasemu produktu, sluz-
bam... nebo vdm samotnym. Kdyz zajdeme do krajnosti - jak si vytvo-

fit kult a fanatické fanousky.



- Metoda provazeni do budoucna, ktera je tak ucinna, Ze dotycny nebu-
de moci prestat myslet na to, co jste mu nasadili do hlavy.
- Proces fizeni rozhovoru, kdy jste mnohem presvédcivéjsi, aniz byste na

to museli myslet.

V pfiloze naleznete dal$i podrobnosti, co konkrétné v tomto kurzu ziskdte.
Budete mit také k dispozici tipy, jak vSe konkrétné vyuzit, zalozené na lat-
ce z kurzu, pokud si jeSté neumite sami predstavit 1001 zpdsobd, jak nebez-
pecné hypnoticky a presvedcivy jazyk vyuZzit.

Jak vidite z tohoto vyse uvedeného stru¢ného souhrnu, jedna se o vel-
mi seriézni a ucinny material. Zndm jen jednoho lektora na svété, ktery
je ochoten podobné informace sdilet (Kendrick Cleveland). Nékteré body
z probiraného uciva jsou poupravenou a rozsifenou verzi jeho uceni.

Protoze jsou tyto nastroje tak ucinné, mohou velice uskodit, ale i velmi
pomoci, podle zdméru toho, kdo s nimi pracuje. Vzhledem k Sifi obsahu
latky, kterou chceme probrat, bychom béhem naseho workshopu mohli
snadno zabrednout do diskuzi o etice, moralce nebo definici manipula-
ce, proto vas pred zahajenim tohoto kurzu poprosim, abyste podepsali
eticky kodex. Pokud je vdm nepfijemné mit schopnost nékoho pfesvéd-
¢it, neprihlasujte se, prosim, na tento vikend. Pokud vSak opravdu touzite
odhalit své lingvistické schopnosti, pak si pred tim, nez ucinite rozhodnu-
ti, prectéte prilohu.

Jako obvykle jsou predmétem mého zajmu pouze lidé kreativni
a ambicidzni, ktefi si opravdu chtéji zdokonalit své dovednosti. Chci vam
poskytovat vyhradné kurzy, u kterych bude zaruc¢ena vysoka navratnost
investice. Na chvili se tedy zamyslete nad tim, v jaké oblasti zivota byste
chtéli ziskat vétsi vliv. Predstavte si, co se stane, kdyz budete mit tuto moc,
a také si uvédomte, jakou vahu pfikladate tomu, abyste ji ziskali.

Jak jste uz mozna pochopili, tento kurz bude drahy. Je pravda, ze ve Vel-
ké Britanii nezije jiny lektor metody NLP, ktery by mél schopnosti, znalosti
a odvahu predat Vam toto uceni. Ja jsem tuto oblast studoval a procvico-
val mnoho let na své vlastni ndklady a za vse zaplatili také lidi v mém okoli
(Joe a Dave, doufém, Ze vas uz nocni miry opustily a premyslite o tom,



Ze se prihlasite, abyste pfisli na to, co jsem s vami tehdy provadél). Jedna
se o celé dva dny predavani informaci lidem, ktefi maji dostatecné zaklad-
ni znalosti, aby vse pochopili.

Zjistéte si, kolik by vam uctoval Kendrick jen za korespondencni kurz,
a pochopite, ze kdyz svému kurzu udéldm plosnou propagaci na trhu,
budu jej prodavat minimalné za 500 liber. Ale protoze se jedna o prv-
ni kurz, chci jej nabidnout svym pfiznivcdm, a vim, Ze vas budu moci
pozadat o dobré reference, takze u tohoto kurzu poskytuji jednorazoveé
zvyhodnénou nabidku. Protoze také vim, Ze néktefi z vas uvazuji o tom, ze
se ke mné prihlasi i na mistrovsky kurz, vratim vam poplatek za tento kurz
v pIné vysi, pokud se zapiSete na mij dalsi kurz mistrovské Urovné.

A konecné druha moznost, jak pfijit ke kurzu zdarma. Jak jste si jiz vSim-
li, tento e-mail je plny nejriznéjSich vzorcu. Pisatel, ktery mi zasle nejlepsi
lingvistickou analyzu mého e-mailu, obdrzi kurz zcela zdarma. (Napovéda:
jedna se o mnohem vice vzorcd, nez téch par vlozenych prikazll s dvojity-
mi mezerami nebo oznadenych tu¢nym pismem, a budete se muset oprav-
du zamyslet nad procesy, strukturou a sekvencemi vnitfnich predstav).

S pozdravem

Analyza hypnotického jazyka - reakce na zaslany e-mail
Vitéznad analyza mého e-mailu, kterou zaslal John Middleton. Johniv

komentaf je zvyraznén negativnim pismem.

Dobry den,
nedavno se mi nezavisle na sobé zminilo nékolik pisatelt z vasich fad, ze

byste se chtéli zlepsit v metodach jazyka presvédcovani. (Jedna se zde

o vlozeny prikaz, pomoci kterého maji ctenafi pocitit touhu po zlepseni.)



Problém, se kterym se potykdme, je, Zze abyste dosahli skutecné dobrych

vysledkd, musite se oprostit od uciva NLP, | [l C R4 RVATeI I N V7V

naucite néco vic nez jen metodu NLP, a proto by mél byt lepsi nez stan-

dardni kurzy NLP. Také je zde ¢tenarim sugerovano, ze diky kurzu ¢lovék
zacit premyslet o jazyku jako o pro-

cesu spiSe nez o obsahu jednotlivych vzorcd, a byt pripraveni si je procvi-

. Zatimco muj

zakladni kurz je nyni o krok napred k feseni, je mozné ziskat je$té mnohem
vice. Zde vam tedy predkladam informace o kurzu, véetné dvou moznosti,

IELSERA EIFLEIENN S mycka ocekavani - vSichni radi dostavaji véci zdar-|

ma - diky tomu si ¢tenafi prectou cely e-mail a mozna zaujme pozornost

i ndhodnych ctenard.!

Pruvodce zacate¢nika pokrocilymi jazykovymi technikami

Vikend plny dobré zabavy, kdy si osvojite zejména vzorce presvédcovani,

zahrnuje:

- Skryté urcujeme a/nebo odstranujeme presvédceni, napady a zpU-
sob premysleni. Nejen ze fidime, na co osoba mysli, ale také, jakym
zplsobem.

- Jak zafidit, aby néci srdce, télo i duse propadlo vasemu produktu, sluz-
bam... nebo vdm samotnym. Kdyz zajdeme do krajnosti - jak si vytvo-
fit kult a fanatické fanousky.

- Metoda provazeni do budoucna, ktera je tak U¢innd, ze dotycny nebu-
de moci prestat myslet na to, co jste mu nasadili do hlavy.

- Proces fizeni rozhovoru, kdy jste mnohem presveédcivéjsi, aniz byste na

to museli myslet.

(Cely tento odstavec se zabyva dosazenim pokroku a Usudkem o mistrov-

ském ovladnuti technik od zacatecnika k pokrocilému. Je zde ramec, ktery



sugeruje, ze to bude zabavné. VSechny body zacinaji béznym tvrzenim,
které je dale vystupnovano do extrému vyvolanim pocitll vzruseni a fasci-

nace u Ctenare. Predstavil jste jim scénar, kterého se musi chopit a vzit Za

sv(j - takovy prikaz dostanou také v poslednim radku dalsiho odstavce.)

V priloze naleznete dalsi podrobnosti
o konkrétnich pfinosech tohoto kurzu. Budete mit k dispozici také tipy,
jak vse konkrétné vyuzit, zalozené na latce z kurzu, pokud si jeSté neumite

sami predstavit 1001 zpUsob(, jak tento nebezpecné hypnoticky a pre-

svédcivy jazyk vyuzit.

(Zbytek tohoto odstavce rozviji body z vyse uvedeného odstavce s cilem,

aby si ¢tenar nasel své vlastni divody, pro¢ by mél z kurzu pocitovat vzru-

Seni. Pouziti slov jako je ,nebezpeény" sugeruje, Ze tento kurz je néco

pokra¢ovanim tématu o realnosti této zaleZitosti z prvniho

Jak vidite z tohoto vySe uvedeného souhrnu, jednd se o velmi seriézni
a ucinny materidl. Zndm jen jednoho lektora na svété, ktery je ochoten
podobné informace sdilet (Kendrick Cleveland, www.maxpersuasion.
com). Nékteré body z probiraného uciva jsou poupravenou a rozsifenou

verzi jeho uceni.

(V tomto odstavci se pokracuje v tématu néceho silného a nebezpecného,

a pripoutava nas k nejvyhlasenéjsimu mistrovi presvédcovacich technik -

poradal s konkurenci.)

Protoze jsou tyto nastroje tak ucinné, mohou jak uskodit, tak i velmi
pomoci, podle zdméru toho, kdo s nimi pracuje. Vzhledem k Sifi obsahu
latky, kterou chceme probrat, bychom béhem naseho workshopu mohli
snadno zabrednout do diskuzi o etice, morélce nebo definici manipulace,
proto vas pred zahajenim kurzu poprosim, abyste podepsali eticky kodex.
Pokud je vdm nepfijemné mit schopnost nékoho presvédcit, neprihlasujte
se, prosim, na tento vikend P°kud vsak opravdu touzite

odhalit své lingvistické schopnosti, pak si pred tim, nez ucinite rozhodnuti,


http://www.maxpersuasion

prectéte piiloku.

Jako obvykle jsou pfedmétem mého zdjmu pouze lidé kreativni a ambici-
6zni, ktefi si opravdu chtéji zdokonalit své dovednosti. Chci vam poskyto-
vat vyhradné kurzy, u kterych bude zaruéena vysoka navratnost investice.
Na chvili se tedy zamyslete nad tim, v jaké oblasti Zivota byste chtéli ziskat
vétsi vliv. Predstavte si, co se stane, kdyZz budete mit tuto moc, a také si
uvédomte, jakou vahu prikladate tomu, abyste ji ziskali.

Jak jste uz mozna pochopili tento kurz bude drahy. Je
skutecnosti, ze ve Velké Britanii nezije jiny trenér metody NLP, ktery by mél
schopnosti, znalosti ani odvahu predat toto uceni. Ja jsem tuto oblast stu-
doval a procvi¢oval mnoho let na své vlastni naklady a za vse zaplatili také
lidi v mém okoli (Joe a Dave, doufdm, Ze vas uz no¢ni mlry opustily a pre-
myslite o tom, Ze se prihlasite, abyste pfisli na to, co jsem s vami provadél).
Jednd se o celé dva dny predavani informaci lidem, ktefi maji dostatecné
zakladni znalosti, aby vse pochopili.



(Instruujete Ctenare, aby si koupili produkt/kurz a ovladate jejich oceka-

vani ohledné ceny. Zdlraznujete své naklady a skutecnost, Ze se jedna

o specialni kurz, ktery se vyplati, tim, Ze jej prezentujete jako vyjimecny,
a opét je zde zminka o nebezpeci. Také se objevuje pocit, Ze abyste zvlad-

li tento kurz, potfebujete mit jisté dovednosti. Zamérné odkazujete na
dvé zvlastni osoby - to jsou dvé mouchy jednou ranou - zaujmete ony
dvé osoby, na které cilite, tim, Ze jim davate vlozeny pfikaz, ktery objevi
a bude jim pripadat vtipny, ale priklad presvédci také dalsi ¢tenare, nebot’

tito dva konkrétni lidé néjak pocitili Vase dovednosti, které budete vyuco-

vat, a proto opravdu funguji. Je zde odkaz do minulosti a to vzdy pUsobi

skutecnéjill

Zjistéte si, kolik by vam uctoval Kendrick jen za korespondencni kurz,
a pochopite, ze kdyz tomuto kurzu udéldm ploSnou propagaci na trhu,
budu jej prodavat minimalné za 500 liber. Ale protoze se jednd o prvni
kurz, chci jej nabidnout svym domacim fanouskim, a vim, Ze vas budu
moci pozadat o dobré reference, takze vdm poskytuji jednorazové zvy-
hodnénou nabidku. Protoze také vim, Ze néktefi z vas uvazuji o tom, ze
se ke mné pfihlasi i na mistrovsky kurz, vratim vam poplatek za tento kurz

v pIné vysi, pokud se zarezervujete na mUj dalsi kurz mistrovské Grovné.

va,PS" neboli néco zdarma, pokud se rozhodnou pro to, co jim nabizitaH

A konecné druha moznost, jak pfijit ke kurzu zdarma. Jak jste si jiz vSimli,
tento e-mail je plny nejriznéjsich vzorcl. Pisatel, ktery mi zasle nejlepsi
lingvistickou analyzu mého e-mailu, obdrzi kurz zcela zdarma. (Napovéda:
jedna se o mnohem vice vzorc(, nez téch par vlozenych pfikazli s dvojity-
mi mezerami nebo oznacenych tu¢nym pismem, a budete se muset oprav-

du zamyslet nad procesy, strukturou a sekvencemi vnitfnich predstav).



(V tomto poslednim odstavci naznacujete, co je ve zbytku e-mailu, a sdé-
lujete ndhodnému ctendfi, ktery docetl az sem, ze jde o mnohem vice nez

pouze o jazyk. Sance dostat kurz zdarma je néco, ¢emu vétiina lidi neodo-

|4. Také jste uzaviel smycku z prvniho o I Ti i

Tento e-mail celkové otevirda mnoho smycek, prezentuje ¢tenardm tvrze-

ni_ o vyhodach, déava jim prikazy najit si své vlastni divody, proc jit na kurz

udéluje jim prikazy a poskytuje divody, pro¢ u nich ma nastat pocit vzru-
Seni, a nafizuje jim premyslet, jak tyto dovednosti vyuzit. VétSina ctenard

ktefi si to prectou, budou pocitovat vzruseni a predstavi si silu, kterou zis-
kaji, kdyz se zapiSou do kurzu a nauci se tyto dovednosti (zcela jasné jste

vyjadril, ze to bude tézka prace). Také jim davate pocitit, Ze se dostanou
mnohem dale nez je jednoducha metoda NLP a do oblasti, o kterych vi

) |1 ocliz ! L]

S pozdravem

Jak si dokazete predstavit, byl to jak pro mé studenty, tak i pro mé velmi
vzruSujici kurz. John ziskal své misto zdarma a byl pfekvapeny, kolik
véci mu v e-mailu uniklo. Pokud chcete, projdéte si jej jest€ jednou
a poslete mi dalsi priklady, na které prijdete. Budu publikovat veskeré
spravné odpovédi.

14.2 Rozdil mezi psanymi a mluvenymi vzorci

Mezi psanymi a mluvenymi vzorci existuji rozdily. Mluvené vzorce ne-
jsou hmatatelné, a proto jsou mnohem méné patrné. Veskeré doposud
probrané ucivo vSak lIze aplikovat i v pisemné podobé, a mé stranky
a e-maily jsou jimi neustale zaplaveny. Hlavnim cilem u psané podoby
je spiSe sledovat strategickou sekvenci vnitinich pfedstav, nez se sou-

stted’ovat na jednotlivé vzorce.



Jak vse skloubit dohromady

Pro¢ se zaméFovat najeden vzorec, kdyz si muzete

osvojit celé sekvence, kterymi muzete stfilet najednou?

Kdyz jsem se zacinal vzdelavat v oblasti hypnotického presvédcovani,
kazdy den jsem se zamértil na n€kolik vzorci a na n€kom si je vyzkou-
Sel. Pokazdé to byl novy vzorec, ktery jsem zkousel na komkoli a v jaké-
koli situaci, $lo mi jen o to, vyhrknout jej ze sebe. Pak jsem byl na sebe
opravdu pysny, Ze jsem to dokazal, a pfitom jsem opoustél dotyéného,
ktery stal u zrodu mé osobnosti, v upfimném zmatku a s podivem, proc¢
mluvim tak zv1astné.

Pravda je, ze zadny konkrétni vzorec vam automaticky nepfinese
kyzené vysledky. Fungovat vse bude, az kdyz zaCnete ovladat proces
a sekvenci vzorci, které doty¢nou osobu dovedou az k vasim cilim.

V této kapitole zaéneme tim, Ze spojime vSechny kousky dohromady tak,
abyste mohli kombinovat sekvence vzorcti konzistentnim zptsobem.

V  této lekci jde o to, abyste byli schopni vytvaret si vlivné scénéfe,
sekvence a procesy, které dovedou ostatni tam, kam chcete.

15.1 Skryté scénare hypnotického ovliviiovani
na urychleni vaseho rozvoje

Zamé&fime se tedy na to, jak slozit vSechny tyto vzorce do odstavca
a scénait, abychom je v dalsi kapitole proménili v rozhovory. Jinymi
slovy vas budu cvicit, abyste o pfesvédcovani a o tom, jak budete piimo
ovliviovat vysledky, aniz byste se museli zabyvat zvlastnimi jazykovymi

.....



15.2 Scénare hypnotického presvédcovani

V tomto bod¢ si nékteti lidé stézuji, Zze nechapou, k cemu jsou tyto scé-
nafe dobré, protoze by radé&ji vedli pfirozenou konverzaci, nez aby na
okoli chrlili n¢jaké fraze.

Kdybyste to fekli, témef bych s vami souhlasil.

Nejde totiz o to, memorovat si sahodlouhé scénafe, ale o to, naucit
se, jak funguje jazyk pfesvédCovani, nachystat si v hlavé kniznici uzitec-
nych frazi a vhodné vzorce si procviCit v realném prostiedi. Osvojite-li
si tento pfistup, velmi rychle se naucite vzorce spojovat, stanou se pii-
rozenou soucasti vaseho jazyka, a také zacnete strategicky premyslet
o tom, jak je pouzivate v sekvencich.

Zde je ptiklad strategického mySleni z hlediska piresvédc¢ovacich
dovednosti od absolventa mého kurzu metody NLP. Jedna se o rozbor
procesu.

John McKinstry pfed nékolika lety absolvoval muj zakladni kurz NLP
a pravidelné si procviCuje a pouziva metody NLP. Nedavno mél jisty
problém se svym mobilnim telefonem, né&kolikrat telefonoval svému
mobilnimu operatorovi, a dokonce zasel i do jedné z prodejen. VSechny
tyto pokusy vSak byly k ni¢emu a jen se pii tom rozéilil. Cela situace
ho zacala vic a vic iritovat. Pak vzal situaci do svych rukou, a dosahl
skvélého vysledku. Zde je jeho ptibéh. Na konci pfidam par komentaia
o zvlastnich metodach a myslenkach NLP.

Po nékolika pfisernych zkusenostech s mobilnim operatorem jsem si uvé-
domil, Ze se takhle nikam nedostanu a budu jenom ztracet nervy. Rozhodl
jsem se, ze ddm onomu call centru posledni Sanci vie napravit.

Nejprve jsem si ujasnil, zda presné vim, jakého vysledku chci dosah-
nout. Bylo to pomérné jednoduché, protoze jsem prosté chtél, aby mi

opravili telefon. Pokracoval jsem tim, zZe jsem se védomé zbavil veskerého



vzteku, abych byl schopen mluvit klidné, profesionalné a presvédcivé. Nez
jsem zvedl telefon, ujistil jsem se, Ze vim, které vzorce chci poutzit.

Kdyz jsem se tam dovolal, prvni véc, kterou jsem operatorovi rekl, bylo
néco na tento zpUsob: ,Momentadlné mate na lince velmi nastvaného
zakaznika, ktery mozna bude chtit zrusit vase sluzby kvili tomu, ¢im jsem
si proSel. Chtél byste tohoto zakaznika zménit ve Stastného muze, ktery
bude na vasi spole¢nost pét jenom 6dy?"

Odpovéd znéla:,Samoziejmé, ze bych chtél”, nacez jsem odvétil:,Skvé-

Ié, jediné co tedy musite udélat, je.." a vysvétlil jsem mu jasné a vystizné,
co potrebuji. Operator se mohl rozkrajet, aby mi obstaral to, co chci. Byl
tak ochotny, ze jsem si pak vyzadal jeho manazera, abych ho pochvalil,

a on nakonec ziskal ocenéni za poskytovani kvalitnich sluzeb.

Toto je skvély piiklad toho, jak by mély presvédCovaci dovednosti fun-
govat, a zde je par bodd, které stoji za povSimnuti.

15.3 Ovladani emoci a presvédcovaci dovednosti NLP

Vétsina lidi si uvédomuje, ze kdyz maji vztek, zmidzou méné. Divodem
je to, Ze se ve vaSem mozku aktivovaly spoustéce tocné nebo obranné
reakce. To omezi vasi tvofivost, spontannost a oklesti vase schopnosti
bojovat nebo utéct. Aby vase presvédCovaci schopnosti puisobily, musite
byt ve stavu, kdy jste nejvice flexibilni a kreativni, a mate schopnost rea-
govat na jakykoli dany podnét. John udélal velmi dobie, Ze se pred tim,

nez problém zacal fesit, zbavil své zlosti.
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15.4 Planovani u metod hypnotického presvédcovani

John si vypracoval skvély plan. Zacal tim, Ze si jasné stanovil, ¢eho chce
dosédhnout. Jednim z problémi u pfesvédCovacich metod byva situa-
ce, kdy jejich aktér vlastné nevi, ¢eho chce dosdhnout. I kdyz to v jeho
komentafich neni vyslovné teceno, podle jeho dalSiho postupu vim, Ze
se zamyslel i nad dal§im, velmi dalezitym krokem. Zvazil, co ziska dru-

ha osoba, pokud se zachova podle jeho piani.

15.5 Hypnotické presvédcovaci vzorce NLP

Vzorec, ktery pouzil John, je velmi elegantni verzi prvniho vzorce uve-
deného v této knize. Rikd se mu pfedefinovani a mizeme ho popsat

nasledovné:
»Nejde o (x), ale o (y), chtél byste se na to podivat?“

John operatora uvedl do své momentalni situace a pak mu vysvétlil, jak
by mohlo dojit ke zméné (véetné skryté nabidky vyhody pro operato-
ra). Pak se zeptal: ,,Dal byste tomu pfednost? Jedna se o otazku vyuZzi-
vajici domnénky, kterd je podrobné vysvétlena v piedchozi kapitole. Je
ziejmé, ze odpovéd na tuto otdzku muze byt pouze kladnad a operator ji
vlastné uzavie svij zdvazek.

Pak John zalal operatorovi vysvétlovat, co musi udé€lat, aby dosahl
tohoto vysledku. Ac¢koli v e-mailu vyslovné neuvadi, Ze pokracoval dalsi
otazkou, myslim, ze fekl néco jako: ,Jste pfipraven mi pomoci to udé-
lat?“ Jedna se o dalsi otdzku obsahujici domnénku, a pokud na ni opera-
tor odpovédél kladné, jeho osud byl naprosto zpecetén.

Pokud si rozebereme tento piiklad jazyka NLP z realného svéta,
mame skvélou pfilezitost sledovat, jak by mély fungovat presvédcovaci
schopnosti. Se skvélym vysledkem vyhraly obé strany. Podotykam, ze
se Johnovi nemuselo povést dosahnout kyzeného vysledku, kdyby si jej
nenaplénoval, a Ze se to povedlo, neni diky vzorcim, ale diky tomu, Ze
rozpohyboval sekvenci udalosti, které v§e dovedly az k cili.



15.6 Hypnotické presvédcovani -
vice nez jazykovy vzorec

V prikladu jsme se doposud zaméfovali pouze na lingvistické prvky.
Mozna stoji za to si zapamatovat, ze dobry kurz NLP vas nauéi, jak se
zbavit negativnich emoci, pfemyslet v ramci procesu, a také umét ih-
ned navazat spiiznény vztah po telefonu. VSechny tyto okolnosti mély
dopad na Johnovu situaci.

Tyto informace by vam mély stacit k tomu, abyste si uvédomili, jak
cenné je stravit par minut planovanim strategie presvédCovani. Nejjed-
nodusS$im zpusobem, jak si tuto schopnost rozvinout, je vymyslet, na-
psat a fici si par scénait nahlas. To vas donuti myslet tak, abyste byli
presveédéiveéjsi a vase schopnosti byly zalozené na instinktu.

15.7 Priklad strategického pristupu

Chci, abyste zacali pfemyslet o sekvenci vnitfnich pfedstav, kterymi
provazite sviij objekt...

Reknéme, Ze piSete scénaf, jak budete prodavat vas kurz osobniho
rozvoje. Kdyz své potencialni zakazniky budete bombardovat samymi
tvrzenimi o vyhodach, nemusi to mit pozadovany ucinek. Zde je navrh
sekvence, kterou chci, aby mtj potencidlni zdkaznik prosel:

1. Mirny zajem/ocekavani.

2. Uvédomeni si svych potieb.

3. Definice vyhod, které ziska, kdyz budou naplnény jeho potieby,
véetné provazeni k dal§im vyhodam v budoucnu.

4. Pocit vzruSeni z naplnéni téchto potieb.

Hlavné profesionalni obchodnici by si, prosim, méli vSimnout, Ze se
nejedna o proces prodeje jako takovy, jen o promysleni toho, jaké poci-
ty budou zazivat potencialni zakaznici.



Pridame-li jesté par detaill, mize konverzace vypadat nasledovneé:

1. Piibéh na jeden fadek o tom, jak n€kdo dosahl néceho neuvétitelné-
ho (zminit jen vysledek, ne zpisob, jakym ho dosédhl), zakoncit pro-
hlaSenim typu ,,ceho byste chtéli dosahnout vy*.

2. Otazky vyuzivajici domnénky o tom, co jim brani jejich cilt dosah-
nout a jaké to bude mit dopady, pokud zustanou na stejné Grovni.

3. Tvrzeni sméfujici do budoucnosti o tom, jaké to je mit k dispozici
jiné néstroje a moci to provést jinak, jaké zlepSeni nastane ihned
a v budoucnu se je$té mnohonasobné zvysi.

4. Zmiiite vSechny pocity vhodné u produktové prezentace.

Nyni mi dovolte scénaf jesté rozvinout, abyste vidéli zcela vypracovany
priklad:

1. Zndate Ethel? Pravé odjela s nékolikamilionovym sponzorskym
darem od Pepsi na Saharu, a plni si sviij Zivotni sen. Je to oprav-
du ohromujici, protoZe jesté minuly tyden pracovala jako nad-
bytecna pomocna sila a neméla sebemensi vyhlidky na zlepSeni.
Potiebovala jen trochu nakopnout ve svém zpiisobu uvaZovini,

aby si zacala plnit své sny.

2. Nebylo by skvélé, kdybyste si mohli plnit své sny? Kdyby to Slo,

co by to bylo? Proc je pro vds diilefité jet tieba na (doplnte jejich
? Nevim, jestli je to vas p¥ipad, ale kdys jste byli mladi,

neméli jste své plany, sny a ambice, a jak jste pak zacali starnout,
nevstoupila vam do cesty za tim, co chcete, rutina v§edniho dne?

Co vam brani jit si za svymi sny?
tivni_pocity, mam na mysli napfiklad, jaké je to Skoda, ocitnout se na

konci Zivota s nenaplnénymi ambicemi, nebo predstava, jak lezZite na

smrtelné posteli a myslite na vSechna ,kdyby" atd. Ale nepiehanéj-

te to, osobné davam prednost veselym myslenkdm pred smutnymi,

takze to s témito vycty prilis




3. Ethel jen nepatrné zménila své mysleni, aby se mohla vydat za
svymi sny. Aby mohla udélat vSechno, co vidy chtéla a nikdy
nevédéla, jak toho dosdahnout. Prekvapivé se zbavila vSech svych

obav a minulych proher. Své piesvédéeni miiiete zménit, miiiete

se stat sebevédoméjSimi a motivovanéjsimi a ziskat vSe, co chce-

te.
3SHEEISESSESSEEE"B"SE3BS12"EEB2S1 ):» dobre

byste se citili, kdybyste mohli svou minulost nechat za sebou

a zacali vérit v budoucnost, kdy ziskate vse, co chcete?

muizZete jesté trochu nasponovat. Mozna by bylo nejlepsi polozit par

otazek... jak byste se citili, co byste vidéli, délali, rikali pristi rok, za
dva roky atd.)

4. Nejde o to, e svého cile dosihla Ethel, ale zda se vy sami miiZete
naucit udélat to také tak. Mam vam ukazat, v jakém kuriu se
Ethel naulila piemyslet zpiisobem, diky némui miiiete dosdah-

nout v§eho, o cem jsme mluvili?

Pokud vam to jesté nedoslo, zddna Ethel neexistuje... na rozdil od ono-
ho kurzu. Jde tady jen o NLP a sebehypnozu pro zibavu a zisk. Nejedna
se o scénaf prodeje, ale o ukazku, jakymi emocemi budou prochazet vasi
potencialni zdkaznici a o par tipt, jak vyuzit nékteré jazykové prvky.

V  tuto chvili uz byste mohli byt mnohem dal, pokud byste premys-
leli o tom, kde se objevi mozné problémy, kdyZz uz znate své potencialni
zakazniky a vite, jak spojit jejich jazyk a zajmy.

Ale téma ted” ukoncime, tak si vyhrad'te chvili, abyste si mohli pro-
jit par myslenkovych procestt a procvicili si mozné scénafe. Pamatujte
si, ze cilem je zaCit myslet v rdmci sekvenci vnitfnich pfedstav a uvazuj-
te, jak do toho zakomponovat piesvédcovaci jazyk.



Rozbor procesu
obchodovani pomoci NLP

Strategicky pristup NLP k obchodovani

Zde je rozbor mé verze procesu obchodovani s nékterymi prvky NLP.
Doufam, ze po jeho pfecteni dostanete vlastni napady. Chci vdm ukdzat,
kde a jak mohou byt prvky NLP integrovany do obchodniho procesu,
a jakym zplsobem funguje proces strategického presvédcovani.

16.1 Nez se setkam s potencialnimi zakazniky

+ Ujistim se, Ze jsem ve spravném mentalnim rozpoloZeni.

* Pouzivam ,,pozici vnimani“, abych se dostal pod kuzi potencialnimu
zakaznikovi a porozumél jeho zpusobu uvazovani. Znam svuj pro-
dukt z jeho perspektivy? Napiiklad:

- Jaky problém/potiebu resi?

- Jaky vysledek mize zdkaznik ocekavat?

- Jak musim formulovat vyhody, které zakaznik ziska, aby to pro néj
bylo smysluplné?

16.2 Uvodni &ast schiizky

 Ziskam si davéru, navazu sptiznény vztah a ptipravim si prostiedi.

* Objasnim cile setkani.

* Nabidnu vyhodu nebo pobidku pro kupce, aby se rad zapojil do pro-
cesu, napt. pro¢ by se mél obtézovat mé poslouchat.

* Nahodim smyc¢ku ocekavani, zminim, co se da ziskat, polozim zakla-
dy vSech skrytych hypnotickych prvku, o jejichz uziti uvazuji.



16.3 Analyza potieb

Pokladejte otazky, abyste zjistili, co potencidlni zakaznici potiebu-
ji, snazte se pochopit jejich svét. Dobré otazky samoziejmé vyplyvaji
z daného kontextu, ale uvedu zde nékolik, které vyuzivam pfi prodeji
kurzii osobniho rozvoje:

» Kde se vidite za pét let?

 Jste si jisti, ze toho dosahnete?

* Jaké dovednosti, pfesvédCeni a mySlenkové rozpolozeni byste museli
mit, abyste toho dosahli snadné;ji?

» Co se stane, pokud toho nedosahnete?

* Pro¢ je pro vas dtlezité toho dosadhnout?

» Jak byste ocenili moznost mit piesvédceni, myslenkové rozpolozeni
a dovednosti, které vam umozni va$ich cili dosahnout?

Vsimnéte si sekvence téchto otazek a ocekavanych odpovédi. Poradi je
uréeno tak, aby potencidlni zakaznik prosel identifikaci svych potieb,
uvédomil si dopady jejich uspokojeni i neuspokojeni, a nakonec své
potieby ocenil.

Pokud tyto potfeby nemaji nebo je neoceni vySe, nez je ma cena za
jejich feSeni, pak musim odejit, protoZe to prosté nejsou mi zakaznici.

16.4 Spojujeme Feseni a potreby

Jakmile si mi potencialni zakaznici uvédomi své potfeby a uznaji cenu,
za niZ tyto potfeby mohou uspokojit, pfedstavim jim jako FeSeni svij
kurz. Kdyz studujete NLP, mtze se to zdat celkem slozité, protoze mno-
zi studenti této metody zacnou mluvit o vzorcich hypnotického jazyka,
budou provadét kotveni pozitivnich emoci ve vztahu k vasemu produk-
tu a negativnich ke konkuren¢nimu, a za¢nou vyuzivat stovek nej riz-
néjsich skrytych technik NLP.

Osobné si myslim, ze pokud polozite otazky ve smysluplné sekvenci
a stejnym zplisobem predstavite svd feSeni, vSe si usnadnite a se svou
nabidkou uspéjete.



Samoziejmé, Ze mohu nadale vyuzivat vzorci hypnotického jazy-
ka a nonverbalnich technik NLP, ale ma zkuSenost ukazuje, Ze pokud
polozim dobré zaklady, je to uz jen tfeSinka na dortu. Pokud posta-
vim S$patné zaklady a pouziji pokrocilé techniky NLP, situaci to nikdy
nezachrani.

16.5 Jak zvladat nesouhlas

U vSech komplexnich produktii, sluzeb nebo pii obchodnim vyjednava-
ni vétSinou existuji detaily, které je tieba vyladit. Oc¢ekavam, Ze poten-
cialni zakaznik se mé zepta, vyjadii pochybnost nebo se mnou bude
nesouhlasit ohledné produktu, procesu nebo hodnoty, kterou pro néj
produkt ma.

Prodejci Casto dostavaji sami sebe do problémi, protoze berou tyto
namitky osobné a povazuji je za znameni, Ze potencialni zdkaznik nema
zajem a véc si nekoupi. Pokud se vSak zakaznik o produkt zajima, mize
vznést 1 ty nejpodivnéj$i namitky. Vzpomeite si na podobnou situaci
ze své vlastni zkuSenosti. Jak zareagujete na prodejce na telefonu, kdyz
spechate, jste rozt€kani a celkové nemate chut se vybavovat s nékym
cizim, a zvedli jste to jen pro piipad, Ze by to byl dilezity hovor?

Pokud o produkt nebo sluzbu nemate zajem, nesnazite se ukoncit
telefonat co nejrychle;ji to jde?

A stejné tak si pfedstavte, Zze v né€kolika prvnich sekundéach prodej-
ce zmini produkt, o jehoz koupi jste uvazovali. Sance, Ze s nim budete
mluvit radi nebo si domluvite telefonat na jindy, je velka.

Tajemstvi, jak zvladat nesouhlas, je povazovat ho za signal, Ze je
o koupi zajem, a podle toho zareagovat.

16.6 Jak se zeptat na uzavieni obchodu

Tomuto tématu vénuji zvlastni odstavec, protoze mize byt trochu pro-

blematické. Jak jsme se zminili vySe, néktefi obchodnici maji strach



z odmitnuti nebo dostatecné nevéti ve sviij produkt. Vysledkem nékdy
byva, ze se nikdy nedostanou az do faze, kdy se zeptaji na uzavieni
obchodu. Pokud jste se k zalezitosti postavili podle vySe uvedenych rad,
tento problém u vas nenastane.

Casto totiz daldim krokem byva, Ze se potencialni zikaznik ujme
vedeni rozhovoru a fekne vam, Ze uz slySel dost a produkt si chce kou-
pit. To je idedlni situace, protoze jediné, co musite udélat, je prestat
mluvit a vzit si penize.

Obvykle se vSak musite potencidlniho zakaznika zeptat, zda chce
produkt pravé ted koupit. Pokud ano, nechejte ho zaplatit. V opacném
ptipad¢ se vratte do faze nesouhlasu a zjistéte, co mu v tom brani.

I kdyz jsou zédkaznici pfipraveni si produkt koupit, nékdy potfebu;ji
pred tim, nez jsou ochotni zaplatit, slySet vasi pobidku, zda chtéji uza-
viit obchod. Je to zcela béZné a je tieba na né jen troSi¢ku zatladit, aby
se rozhodli.

16.7 Jak se branit vycitkam kupujiciho

Na posledni ¢ast procesu prodeje se Casto zapomina, prestoze je velmi
dilezity. Uz jste si n€kdy néco koupili a pak jste toho litovali? Soucasti
vasi profesiondlni odpovédnosti je ujistit se, ze zdkaznik je s produktem
maximalné spokojen nejen ted’, ale i kdyZ s nim pfijde domd... a az do
konce Zivotnosti produktu.

D4 se na to jit mnoha zplsoby, ale mym oblibenym je metoda NLP,
které se tika hypnotické provazeni do budoucna. Jednoduse feCeno, pfi-
méju zakaznika predstavit si, jak produkt pouziva, ze produkt funguje
tak, jak chce, a ma celkové radost z toho, Ze udélal skvélé rozhodnuti.
Pfi tom kontroluji veskeré problémy, jez vyvstanou, a ihned je vyfeSim.

Typickym piipadem z mého prostiedi jsou lidé, ktefi se boji, ze po
absolvovani kurzu zapomenou, jak pouzivat uritou dovednost nebo
proces. Kdyz se je tedy snazim pfimét k tomu, aby si sami sebe piedsta-
vili v budoucnu, a oni pfi tom vyjadii tuto obavu, odkazu je na souhrn-
ny manual, skupiny absolventl, ktefi se navzajem podporuji, a mozZnost

absolvovat kurz jesté jednou zdarma.



Pak je necham, aby se t&sili z vysledkt, kterych dosdhnou po absol-
vovani skvélého kurzu, kde se naucili vSe, co potiebovali, abyste dosah-
li vysledkd, o které vam jde. Pouzivanim jazyka urcitym zpisobem
muzete primét své zakazniky, aby si predstavili, jak se produkt pouziva,
a jestlize bylo vSechno v potadku, znovu je to ujisti, Ze ucinili spravné
rozhodnuti.

Pokud potrebujete vice ptikladd tohoto pfistupu, podivejte se na mé
webové stranky a naleznete spoustu mist, kde jsem pfesné tento pii-
stup pouzil... Muzete si vlastné sekvence vnitinich predstav zapisovat
v ramci samostatného cviceni.

V  dalsi lekci se podivame na to, jak muzete vyzbrojeni témito infor-
macemi vést rozhovor, ve kterém si navic nebudete muset pamatovat

zadné vzorce, scénafe, a pokud nebudete chtit, ani své vlastni jméno.



Jak pomoci srovnavani urychlit
dosazeni zadouciho stavu

Jak spravné polozenou otazkou navodit pocit vzruseni...

Stélo by za to mit tuto schopnost?

Sharon pfisla s napadem polozit otazku, jaky je rozdil mezi dvéma sta-
vy, a aby vas objekt na tento rozdil ptisel, musi si oba predstavit:

wJaky je rozdil mezi nudou a vzruSenim?“

Téméf to funguje.

Jedind véc k uvazeni je fakt, Ze srovnavat dva diametralné¢ odli$né stavy
je pfilis jednoduché. Ale kdyZz vymyslite dva velmi podobné stavy, musi
dotyény projit obéma a nad rozdilem mezi nimi se opravdu zamyslet:

wJaky je rozdil mezi tim mit zajem a byt zvédavy?“
Pokud se chcete trochu vyfadit:

wJaky je rozdil mezi stavem naprosté pohlcenosti a neukojitelné

zvédavosti? “
Pokud jste schopni fict, jaky je rozdil mezi pocitem divokého vzruse-
ni ohledné¢ néjaké myslenky a spalujici touhy védét vic, ukazu vam par
vzorci, ve kterych se pouziva srovnavani a smycka ocekavani.

17.1 Vzorce, kterymi bofime cizi rozhodnuti
John priSel s napadem pouzit slovesné ¢asy podobnym zplsobem,

o jakém jsme hovofili u pociti a stavi. Funguje to plné stejné a muze

to byt velmi efektivni, viz priklad.



Kdyz né¢kdo ulini rozhodnuti, které se vam nelibi, mizete odpoveédét
takto:

» Kde jsi byl v dobé, kdy délas rozhodnuti?

Tato otazka zamérné dotyéného vraci zpét do minulosti, kdy ¢inil ,,roz-
hodnuti* (zni to jako pfesné Casové urcené) a pak jej pfesouva do sou-
Casnosti a vraci ho k ,procesu” rozhodovani. At uz tfekne cokoli, mate
Siroké spektrum moznosti zacit ho smérovat tam, kam chcete. Zde jsou

dvé z nich:

1. ,Nejde o to, jak ses rozhodl v minulosti, ale co spolu miieme
udélat, abys (vyjmenujte spoustu vyhod, pokud se rozhodne pro

FeSeni ve vas prospéch)... *

2. ,Je pravda, Ze jsi byl (pouZijte jeho odpovédna piedchozi otdz-
ku), ale co ted’ musime ¥ici nebo udélat, abychom (opét uved’te

vyrazné vyhody)...

17.2 Jazyk NLP: budouci provazeni
a navazovani myslenek

Dalsi mySlenka na stejné téma mi pfisla od Davea, ktery piSe o pro-
vazeni néceho do budoucnosti. Pfedstavte si, Ze by vas pokazdé¢, kdyz
zmacknete vypina¢, zni¢ehonic napadly tfi nové jazykové vzorce. Kolik
byste jich méli na konci tydne? Nejde o jejich kvantitu ani kvalitu, ale
jak moc sebevédomi, nadseni a nadhledu byste ziskali. Nefeknu vam, ze
se to d¢je praveé ted, ale predstavte si, Ze az uplyne nékolik tydnti, béhem
nichz jste mé rady praktikovali, uvédomite si, ze kdyz jste si tehdy cetli
tento odstavec a predstavovali si, Ze se to d&je, byl to Uplny zacatek celé-
ho procesu. Jak skvéle se diky tomu citite?

Dobfe, o navazovani myslenek uz nefeknu nic navic, vSechno, co
potfebujete védét, je ve vySe uvedeném odstavei. N&kolikrat si ho pre-
Ctéte, oznadte si zmény Casd, vSimnéte si kotvy u bézné akce, procit'te si



emocni zmény, a pak si vypiste deset vlastnich sleddi udalosti, ve kterych
byste se mohli ocitnout. Zde je pro inspiraci nékolik napadu.

NAVAZOVANI PRACOVNICH KONTAKTU

wBylo mi potéSenim s vami mluvit. Mam pocit, ze se budeme chtit
brzy opét setkat. Nevim, jestli to bude za mésic, za tyden nebo za
par dnii. Ale ai budete mit dobry pocit 7 naSeho dnesSniho rozho-
voru a 7 na$i budouci obchodni spoluprdace, najdete mé Cislo na
této vizitce Nebylo by skvélé,
kdybyste do konce roku uspésné ziskal vic

i25EE2EE « V3¢t zaéalo jen tim, Ze jste si naSel &islo na
mé vizitce?

SEZNAMOVANT{

w[Nékteri lidé davaji prednost pirimému pristupu. Myslim si, Ze Vim
jde o pomalou, ale vdSnivou reakci, diky které bude naristat tento
vzruSujici pocit, ai si nebudete moci pomoct a zacnete se chovat
spontinné. Jako beznadéjna romanticka si predstavte, jaké to je,
kdyf zacindte na nékoho myslet a vite, e nemiifete myslet na nic
jiného, Ze na néj myslite tésné pied usnutim a hned po probuze-

ni, a pii kaidé takové myslence naristi vds pocit vzruSeni a ener-

gie, ai se prosté musite oddat své touze. Je to néco, na co se vyplati
pockat, nemyslite?*

VYUCOVANI POMOCI JAZYKOVYCH VZORCU

wZacnéme vysledky, kterych chcete diky tomuto kurzu dosdhnout.
Co budete schopni délat, o co vam jde, jaké cile jste si stanovili jako
vysledek uspésného zakonceni tohoto kurzu? Pokud vite, jak by mél
vypadat vas finalni vysledek, projektujte si jej do budoucnosti. Jaky
bude vas pristi tyden, mésic, rok? AZ budete mit jasnou predsta-
vu, napiste si na listeCky par slov nebo si svou piedstavu nakreslete.

(AZ to udélate, rozvéste si je po zdech.)



Kdykoli budete mit pres den Cas, podivejte se na tyto listky a ved’'te se
sebou dialog o svych ocekdvinich. Pokud to opravdu udélate, vSim-
nete si, Ze dosaieni vaSich vlastnich cilii se zdd byt snaz$i a cile jsou
konkrétnéjsi. Déje se to z toho divodu, Ze kdyi absolvujete kurzg
a udriujete svd ocekdvani timto zpitsobem Zivd, posilujete vSechny
védomosti, které jste se v kurzu dozvédeéli, a vyuZivite je v praxi.
Uvédomite si také, Ze miiiete dosihnout jesté vice... Je zvldstni, Ze
k tomu dojde jen diky tomu, Ze jste si po zdech rozvésili par listec-
ki, Jesté zvla$tnéjsi pocit budete mit, ai tyto dovednosti pouZijete
PFisti tyden v prdaci, ohlédnete se zpét a Zjistite, Ze to je piesné to, co

se déje... prvni predmét, o kterém tedy budeme hovorit, je...
HYPNOTICKY JAZYK PRI OBCHODOVANI

»Chci, abyste si tento produkt koupili jen proto, Ze jste si uvédomi-
li, Ze je pro vis ten sprdavny. Je-li to presné ten produkt, ktery hle-
date, zjistite pii pohledu do budoucnosti, do prFistiho tydne. Pred-
stavte si, jak jej pouZivite, dosahujete svych cili a jen diky jemu
Pokaidé, kdyi se na néj podivdte, chci, abys-
te se usmali, protoie si uvédomite veSkery uZitek, ktery vam pii-
nasi. Kdy? to budete délat, ne ted’, ale kdy? si predstavujete, Ze to
délate v budoucnosti, pak jii budete védét, Ze je to pro vds piesné

to pravé. “

To by vam meélo dat predstavu, ze které si muzete vybrat. Ted jdéte
a napiSte si par odstavct vhodnych pro vas, ve vasi situaci. Po§lete mi je

e-mailem a nejlepsi z nich uvedu na svych webovych strankach.



Od monologu k rozhovoru

s vyuzitim hypnotického
presvédcovani

PfesvédCovani neni jednosmérny monolog, ale proces,
na kterém se podileji obé strany

Nyni si vezméme vsechny tyto scénaie a pouzijme je v rozhovoru. Kli-
dové je aktivni spolutdast druhé strany. Casto zjistite, ze k tomu, aby
ziskali predstavu o celé véci a udélali, co chcete, staci jim jen do hlavy
zasadit seminko.

Obecné plati, Zze kdyZz se zamyslite nad vyhodami, které dotycny ziska,
pokud dodrzi vaSe prani, a pak mu je pfedstavite smysluplnym zptiso-
bem, nastava situace, kdy vitézi obé strany. Nesiln€jsi vliv a presvédceni
u lidi nedosahnete tim, Ze je dovedete az do vody, ale Ze jim ukéazete ten
spravny smér, kudy tam dojit. Pfesvédcovani tedy neni jednosmérny
monolog, ale dvoustranny proces, na kterém se podileji obé strany. Ted
se podivame na to, jak mtizete pouzit nékteré procesy a vzorce, které

jste se naucili, abyste dosahli pfesné takového rozhovoru.
18.1 Jak lépe konverzovat pomoci
hypnotického presvédcovani
Nez opravdu zacneme, zde je par napaddi, o kterych uz jsem mluvil, ale
protoZe jsou velmi dtilezité, stoji za zopakovani.
18.2 Metoda NLP: pozice vnimani

Pokud mohu pfed setkdnim, kde chci pouzit presvédcovaci metody,

planovat, vénuji se mimo jiné cvieni pozic vnimani. Pfedstavim si



sebe jako objekt svého zajmu, at’ uz se jedna o skupinu, jednotlivce nebo
organizaci. Samoziejmé, ze ¢im Iépe jej znam, tim snaz$i a presnéjsi
to bude, ale cviceni provadim, i kdyZ nemdm nejmensi ponéti, o koho
jde. Nastavim tak svou podvédomou mysl, aby se snazila myslet stejné
jako oni. Snazim se porozumét jejich presvédceni, hodnotam, problé-
mim a vyhodam podle toho, co chci, aby udélali, a také si jako vzdy
spojuji jejich verbalni i nonverbalni jazyk. To vSe mi hodné pomuze
pii pfesvédCovani. Vlastné s nimi navazuji vztah, je$t€é nez dojde

k nasemu setkani.

18.3 Jazyk NLP: provedeni vzorce

Rekl jsem to jiz diive, ale myslim si, Ze je to velmi dileité a stoji to za
zopakovani. Vétsina lidi mluvi pfili§ rychle a vysokym hlasem, aby byli
opravdu presvédCivi. Vzpomente si na Miroslava Moravce a pochopite,
o ¢em mluvim. Pomize vam také, kdyz budete umét nahle zpomalit,
zrychlit, zvysit hlas nebo jej snizit. To vSe se da snadno naudit... deset
minut denné pted zrcadlem si fikejte své vzorce a za tyden to mate.

Obecnd poznamka - pomaly zacatek a postupné zrychlovani navozu-
je dojem, Ze energie a pocit vzruSeni narusta. Zpomalovani z rychlého
tempa naopak ubird energii a mize zpusobit, ze se lidé stahnou do sebe,
coz jim navodi pocit transu. Ale pojd'me se podivat na lekci...

Zacneme fizenim rozhovoru.

18.4 Rozhovor s vyuzitim
hypnotického presvédcovani

Dosud jsme se vénovali pouze scénafi a monologiim. Rozhovor vsak
takovy neni, protoze musime poskytnout pfilezitost mluvit i druhému
a musime propojit jeho sdéleni s nasim. Navic nyni myslite na jiné tirov-
ni a v§imate si sekvence vnitinich pfedstav a pribéhu emoci, a hledate
konkrétni vysledky. Zni to jako tvrdy ofisek?



PopiSme si nejprve obecny proces rozhovoru. Pokud jej fidite a jste
v situaci, kdy chcete pouzit presvédcovaci techniky, mohlo by to vypa-
dat nasledovné:

1. Poskytnuti informaci - u¢inite prohlaseni

2. Vyzvani - vyzvete protistranu k reakci

3. Uznani - yjistite doty¢ného, Ze ho poslouchate
Zde je typicky ptiklad bézné konverzace na oslave:

- Poskytnuti informaci - ,,John vidy poFada skvélé oslavy. “
- Vyzvani - ,,0dkud se zndite?“
- Uznani - ,,Aha, zndte ho 7 prdce.

- Poskytnuti informaci - ,,Z toho, co John Fikal, to zni jako

skvélé pracovni prostiedi. “
- Vyzvani - ,,Co presné délite?“

- Uznani/poskytnuti informaci/vyzvani - ,, Zajimava price,

jak jste se k ni dostal?“

A tak déale. Mozna si myslite, Ze je to bézny zpisob, jak vést konverzaci,
a premyslite, pro¢ z toho délam takovou védu a cely proces rozebiram.
Odpoveéd’ zni, ze diky tomuto rozboru nyni vite, jak zapojit rizné prvky
scénafe do rozhovoru, a pfitom zachovat jeho tok. Pojd'me se na konver-
zaci podivat znovu, ale pfidejme par nahodnych zmén stavu a vzorci.

18.5 Scénar svadéni pomoci metody NLP... Zacatek

Poskytnuti informaci:

»Kdy? dostanu pozvani na Johnovu oslavu, vidy mdam velkou

radost, protoZe vim, Ze tam potkate velmi zajimavé lidi. «

Je to opravdu rafinovana véta, ktera vypadéd jako bezdéény kompliment,
ale vS§imnéte si zmény perspektivy z ,,ja“ na ,,Vy*, a pokud jste studovali



nonverbalni prvky, zde byste véc zacali ukotvovat na sebe. Nekteti z vas
si jiz v8§imli skrytych pftikazi, které se v mém jazyce obCas objevi. Pro ty,

ktefi je jesté nezaznamenali, jsou v tomto rozhovoru vytucnény.

Vyzvani:
»» Odkud zndate Johna?"

Uznani:
wZ toho, co ¥ikal, to musi byt skvélé pracovni prostiedi. “

Poskytnuti informaci:
wVypada to jako prostiedi plné energickych a vzruSujicich lidi.
Opravdu mé zajimd prostiedi, kde miiiete zaZit pocit vzruSeni
a vasnivého zapalu pro to, co délite. «

Vyzvani:
»Pro co ve svém zaméstndni opravdu hovite vasni?“

Uznani:
»No teda, nikdy mé nenapadlo, jak vzruSujici miZe byt kanceldi-
skd prace. “

Poskytnuti informaci:

w[Nékde jsem Cetl, Ze u vasné jako u vSech jinych citovych stavii trvd
néjakou chvili, nef dosdhne vrcholu. U mé se rozhoiiva oprav-
du pomalu. Nejdiive néco vidim (pokud se mi podaiilo navdzat
spiiznény vztah, nahradim néco nékym), predstavim si, Ze jak si
to uZivam a zacnu piemyslet o tom, co mé na véci nejvice zajimad.
Ten pocit roste z biicha a stoupd ¢im ddl intenzivnéji nahoru, ai si

nemiiZete pomoci a musite jednat spontdnné.
Vyzvani:

» Co profivite?



Uznani/poskytnuti informaci/vyzvani:

wZacnou se vam kréit prsty na nohdch.. To si umim predstavit.
Zajimalo by mé, zda u Vis jiné emoce vyvolavaji jiné pocity. Jak

vnimdte rozdil mezi vasni a spalujici touhou?“
A tak dal...

Jesté se kvuli tomu pfili§ nevzruSujte. Nejprve vam vysvétlim, o co jde.
Zjednodusen¢ feceno, kdyz spojite par napadu, jak tvofit scénate, s tim-
to pfistupem k fizenému rozhovoru, budete schopni automaticky smé-
rovat rozhovor, kam se vam zachce. VSechno, co musite udélat, je urcit
prvky konverzace, které vedou spravnym smeérem, a pouzit je na vystav-
bu dalsiho ramce.

Je to velmi efektivni. Tento pisemny rozbor jsem zde provedl vibec
poprvé. Pristupujte k nému s laskou, pé¢i a pozornosti, kterou zasluhu-
je, a bude vam dobie slouzit.

Ted si tedy musime promluvit o tom, jak si toto uméni budete pro-
cviCovat a jakym zplsobem zaénete vSechny poznatky integrovat do své
konverzace. Prvni véc, kterou bych navrhl, je nechat v§e kromé procesu
jako takového voln€ plynout.

Pouzivejte faze poskytnuti informaci, vyzvani a uznani jen jako
hlavni linii konverzace. Pozorujte, ze se to d&je pfirozené, a az pak
se v tom zaénéte vrtat. Kdyz za par dnd ziskate vice znalosti, za¢néte
pozvolna pfidavat par vzorcii a v§imat si zpétnych reakci. Pokud se vSe
odviji spravnym smérem, tak je muzete urychlit, v opaném pfipadé
zméilte smer.

Zapomente na veSkera oCekavani, cekejte jen, co se stane. Jde o to, Ze
si hrajete a uéite se. Jak si zaCnete budovat sviij vlastni soubor vzorci
a frazi, automaticky se zacnete nachazet v tomto rezimu a budete vést
rozhovory zadoucim smérem.

Dalsi kapitola je posledni. Je to konec zaCatku, nebot existuje jesSte
mnoho témat, o kterych jsme nemluvili, a mnoho véci, které se mizeme
naucit. Budeme mluvit o dalSich krocich, které muzete podniknout,



a o tom, jak urychlit va§ pokrok. Promluvime si o tom, jak vyuzit tento
druh mysleni a zbavit se svych vlastnich problémt. Na zavér si uvedeme
priklady, scénate a zplisoby vyuziti, a pfipravime vas na budoucnost.

Mezitim si najdéte par smrtelnikd, poklaboste si s nimi a nenasilné je
prived'te k lepsimu zptisobu Zivota, nez je ten, ktery zili doposud.



Jak presveédcit rozcarovany tym

Rozbor procesu

Mam pro vas dalsi scénaf s analyzou procesu. Nékolik z vas mi zaslalo
e-mail s konkrétnimi scénafi. Zde je ma interpretace zaloZend na vaSich

osobnich zkuSenostech.

19.1 Vedeme tym pomoci metody NLP

Pfemyslim o situaci, kdy musim presvéd¢it ¢leny svého tymu, aby rea-
lizovali zmény, které se jim nelibi a nevidi v nich zadny pfinos... a ja
s nimi souhlasim.

Cely myslenkovy proces se odviji od toho, jaky pfinos pro mé a muj
tym bude mit realizace téchto zmén... a budu se drzet jediného oprav-
du realného pfinosu, kterym je to, ze kdyz uskuteCnime tyto zmény,

nepfijdeme o praci.

Planovana sekvence udalosti mize vypadat nasledovné (vetné oceka-

vaného emo¢niho vyvoje):

1. Stanovte ramec/o¢ekavani (obezietnost, vahani),

2. Oznamte zmény (zlost, frustrace),

3. Odkryjte ptinos (nepteji si dohodu),

4. Vytvoite tymovou identitu (smysl soudrznosti, podpory a identity),

5. Urcete role/ukoly (vEtsi motivace),

6. Uzaviete zavazky/provazeni do budoucnosti (lepsi pocit z celé situace).



Pojd’'me si k této kostfe nyni pfidat trochu masa:

1.

»wCheci vam néco ozndamit, mame za ukol ucinit jista rozhodnu-
ti. Nejde snad o to, ze by naSe spolecnost stila pied bankrotem
a my vSichni se stali nezaméstnanymi, ale vim, Ze 7 toho nebu-
dete nadSeni. BohuZel nemdme na vybér, takie se s tim musime

[l any 2a AR (VSimnéte si zde smycky ocekavani a uziti velmi

negativnich vnitinich predstav - bankrot... nezaméstnany. Chci, aby

si vSichni v tymu predstavili to nejhorsi, aby si mohli oddechnout Ule-

vou, kdyZ jim pak reknu, co je tfeba zménit.)

2. ,,Predstavenstvo rozhodlo, Ze naSe spole¢nost bude ted’ muset (x),

3.

a proto jsme dostali za ukol to provést. (zde odvadim zlost/frustra-
(AR YNNI IMENI N VWA O fom neni moiné vyjedndvat,

ale o ¢em se muzeme bavit, je zpiisob, jak si s tim poradime. «
Prechazim od néceho, nad ¢im nemaiji kontrolu, pfimo k tomu, co
mohou dobrovolné udélat, abych jim dodal pocit kontroly. Pokud je

to tym, ktery se rad soustredi na Ukoly, mozna to bude stacit na to
aby je to semklo dohromady.

»NaSe vedeni to déld, protoZe (odhalte veskeré diivody, aby o spo-

ale my vime, Ze pro nds to dobré

nebude. Miifeme vénovat pdr minut diskuzi o tom, co 7 této

situace mitzeme vytézit? « (Ptam se pro pripad, Ze jsem na néco
3 - . n p n "

k faktu, Ze jsou placeni za to, aby tento Gkol udélali.

. Pravé jsem piemyslel o tom, Ze nejde o to, co se po nds chce, ale

o to, zda jako tym umime spolupracovat, at’ uZ je ukol v naSem
zdjmu nebo ne. Nevim jak vy, ale ja nechci dat vedeni piileZitost
Fict, Ze to nedopadlo, protoZe jsme se nesnaZili. Co Fikdte na to,
kdybychom to wudélali za minimum dasu a s minimdlnim usi-

lim tak, aby nikdo nemohl ¥ici, Ze jsme do toho nedali vSsechno?“



A tak dale a tak dale. Ve svém zakladnim kurzu NLP bych vam ukazal

jak_pomoci pakového efektu vyrovnat hodnoty jednotlivce a celého
tymu tak, abych timto projevem strhl davy... ale myslim si, Ze napadud

(K tomuto bodu neni moc co dodat, jen je nechejte rozhodnout, co
kdo udéla. Dejte jim na vybér a pokud mozno jim pridélte to, co chtéji

nejvice. Také se ujistéte, Ze se k tomu verejné zavazi - pokud vas zaji-
ma dlvod, prectéte si Cialdiniho knihu o ovliviiovani.

. wDohodli jsme se tedy, Ze to zvlidneme za CtyFi mésice. NapiSu
o tom nyni tiskovou zprdvu a vyvésim to na ndsténku, abychom

se vSichni mohli soustiedit na konecny vysledek a mohli se za

kterym byl pridélen kol ¢i funkce, se kterou souhlasili.



Konec zacatku

Dalsi napady a vzorce, se kterymi si mizeme pohrat

posledni den ve skole

Tak jsme konecné u konce a ja doufam, Ze jste se naucili v8echno, co jste
potiebovali a mozna vice, nez jste ¢ekali. KdyZ to piSu, uvédomuji si, ze
existuje mnohem vic témat, o kterd bych se s vami chtél podélit. Jeste
jsme nemluvili 0 moznosti naprogramovanych myslenkovych procesu,
o skryté zméné presvédCeni nebo pouzivani metafor (pravdépodobné
vibec nejzaludnéjsi a nejskrytéjsSi metodé piesvédCovani). Protoze jste
se dostali az tak daleko, popfemyslejte o kurzu Privodce zacatecnika
pokroCilymi piesvédcovacimi technikami, kde posuneme vSechny tyto
presvédCovaci schopnosti a dalsi dovednosti na zcela novou troven.

Cekdm na vase komentdie ohledné kurzu a vysledkd, kterych jste
doséhli. Vyvésim je na svych webovych strankach, aby pomaéhaly,
povzbudily ¢i inspirovaly ostatni, ktefi budou ¢ist tuto knihu.

Ted se podivame na par ptikladd, jak fidit rozhovor, a zamyslime se
nad tim, jak dosdhnout rychlej§iho pokroku.

Aby to vSechno opravdu fungovalo, je tieba jit a zkusit to. Zapomeiite
na strach, pochyby a o¢ekavani, jen jdéte a bavte se pii pouzivani vzor-
cl na svém okoli. Jak se pifi tom postupem Casu uvolnite, velmi rychle
zjistite, Ze dosahujete stale lepSich a lepSich vysledk a budete vzpomi-
nat, jak to vSechno zacalo.

20.1 Pouzivame jazykové vzorce NLP v redlném svété

Pamatujete si na posledni den ve Skole pied prazdninami? Ucitelé vam
dovolili pfinést si hracky a mohli jste si cely den hrat. Méli jste nadherné,



ale smiSené pocity, kdy Skola pied létem uz témét skoncila... a me
budou chybét mi spoluzaci a ucitelé.

Dnes na$ kurz konéi, ale zbytek vaSeho Zivota pravé zacind. Kdyz se
zpétné zamyslite nad tim, jak jste zacali a co vite o jazyce nyni, uvédo-
mujete si, kolik se toho zménilo?

Nevim, jak moc jste si vSe procvi¢ovali nebo pouzivali... ale hadam,
ze pokud jste si vSechno tieba jen precetli, cely vaS pohled na jazyk se
zmeénil. A jestli jste cvi€ili a pouzivali vzorce v praxi, pak se okolo vas
zacaly dit Gizasné véci.

20.2 Vedeni rozhovoru pomoci NLP
Jedname s provokatéry a pouli¢nimi prodavaci

Onehdy jsem se poté, co jsem dokonéil dalsi kapitolu této knihy, pro-
chazel a chtél jsem koupit vanoéni darky. Zastavil mé jeden stoupenec
hnuti Hare Krishna. Uz jsem uvazoval né&jakou dobu, ze by bylo zabavné
vidét, jestli budu schopen né¢komu takovému prodat svilj kurz o ovliv-
novani. VSimejte si vzorcu a procesu, kterymi fidim rozhovor. Bylo to
asi takhle...

Hare Krishna: ,, Umite Fici Garunga?“
Ja: ,,Ano, umim, umite ¥ici veselé vanoce?“
HK: ,,No... veselé vanoce, umite ¥ici Garunga?“

Ja: ,,Nejde o to, zda umim Fici néjaké slovo, ale o proces ovliv-
novani, ktery za tim stoji. Skvéla kniha na toto téma je

Cialdiniho piiruéka s ndzvem Ovliviiovani. Cetl jste ji?“
HK: ,,Tone...“
Ja: ,Mate stésti, i ja ovladam skvély zpiisob, jak prokouknout
Ppiesné takové taktiky ovliviiovani a piesvédcovini, jako

je ta, kterou jste na mé chtél vyzkouSet. Chtél byste zndt

jesté jine?«



HK: ,, Ne, dékuji, chtél jsem vam Fici o...“

Ja: ,,Chdpu, 7e mi chcete néco Fici a mél byste to se mnou i vie-
mi ostatnimi lidmi mnohem jednodussi, kdybyste rozumél
taktikam ovliviiovdani a piesvédcéovini a pochopil, jak se
vas tykaji. Co bych musel Fici nebo udélat, abyste se chtél

dozvédét vice?
HK: ,,Nejsem si jisty, Ze...

Ja: ,To je pravda, nejste si jesté jisty, protoie jsme se jesté

nebavili o vyhoddach. Mohu vam zacit popisovat... «

V tuto chvili se dava na odchod a ja jdu za nim. Nakonec se zaéneme
bavit o pfesvédcovacich dovednostech. Na plné ¢afe jsem selhal a kurz
mu neprodal, ale on mi dal jednu ze svych knizecek, aby se me¢ zbavil.

20.3 Zakaznicky servis pomoci NLP
a jak jednat s rozcilenymi zakazniky

Nasleduje zkracena verze nedavného rozhovoru Stuarta, ktery pracuje
jako telefonicky operator zdkaznického servisu. Vzorce a proces jsou
zde velmi jasné patrné.

Zékaznik: ,,Opravdu mé to $tve, pravé jsem dostal (x) a vitbec se to

nepodobd tomu, co bylo v reklamé. “

Stuart: ,,Chdpu, Ze jste velmi rozruSeny a rad bych Viam pomohl.
Co pro Vas mdam udélat, abyste se uklidnil, a ja mohl vyie-

it Vas problém?“
Z: ,No... chci vratit penize. “

S: ,,Podle naSich pravidel nelze u softwarovych produktii vrd-
tit penize, ale jsem si jisty, Ze se néjak dohodneme, abyste
dostal to, co potiebujete. Reknéte mi, co byste potieboval,

aby software umél. “



Z: ,,Co tim mdte na mysli, e mi neddte zpét penize, kdyi to

nedéla, co chci?“

S: ,Uvédomuji si, Ze software nefunguje tak, jak chcete,
a vim, Ze my neposkytujeme vrdceni penéz u softwari, ale
mohu Vs spojit s jednim z naSich technikii, ktery zari-
di, aby vam software fungoval, jak potiebujete. Jediné, co
musite udélat, je ¥Fici mi vice o tom, na co ho pouZivite,
a pak vim sefenu technika, ktery Vdam poradi, jak zaiidit,
aby vim to fungovalo. Reknéte mi, co potiebujete u sofi-

waru za funkci. “
Z: ,,No, potiebuji, aby... “

Nejedna se o idealni situaci, protoze zakaznik chtél néco, s ¢im mu tech-
nik pomoci nemohl, ale operatora chvalim za zptisob, kterym zakaznika
uklidnil a pfedal ho dalsi osob€, ktera mu mohla nabidnout konkrétni

pomoc.

20.4 Vzorce svadéni u NLP

John sedi naproti Zen¢€, kterou vidi poprvé, a je pekné rozjety. Jedou vla-
kem. Je tu tolik vzorci, ze nevim, kde zalit, ale uvidite, ¢eho vseho si

v§imnete.
John: ,Ta bro je uchvatnd, velice Vam slusi. Reknéte mi, s dob-
rym vkusem jste se narodila nebo jste se to nékde naucila?“
Zena: (chichota se) ,,Je to darek od mé matky. “

John: ,To je vyborné, libi se mi, kdy? maji lidé rodinu s dobrym
vkusem. Hledam ddrek pro sestru k vdnocim... myslite, Ze

by mi VaSe matka mohla pomoci néco vybrat?“

Zena: ,,Haha. “



John: ,,Tak asi ne, ale Feknéte mi, hledim néco, co seji bude libit.
Vite, néco takového, jako kdyi se na nékoho podivite (zce-
la jasné pieSel z ja navy a 7 nékoho na néco, anii si toho
v§imla) a uplné roztajete, protoZe to musite mit. Takovy

darek bych chtél sestie obstarat. Citila byste to také tak?“

Zena: »No, ja opravdu nevim, tieba bude mit jiny vkus...“

(hodné omacky, v€etné Uvodu a navazani spfiznéného vztahy,

ale zakonceno skvélou frazi)

John: ,Vim, Ze jste jind, ale ve vSech se ukryva hlubokd vdSeii
a touha, na kterou se miiZete napojit ve chvili, kdy jste pii-

pravena to udélat co by

vdam to udélalo? “\ (Zde se jedna o skvély dvojsmysl... mluvime

0 sestie nebo o Zené, o darku, o Johnovi... kdo vi, je to skvély

klad uvedeni do transu, ktery konci vyménou telefonnich cisel!)

20.5 Hypnotické vzorce: konec zacatku

Jsme na konci a ja doufam, Ze jste si zkouméani tohoto tématu uzili stej-
n¢ jako ja, kdyz jsem knihu psal. Prosli jsme spolu dlouhou cestu a lezi
pfed nami jesté velkd dalka. Bylo by pro mé opravdu potéSenim, kdy-
bych vas mohl na nékteré z nich doprovazet, tak se nebojte mé infor-
movat o svych skvélych lingvistickych vyletech, které zamyslite podnik-
nout, protoze pokud budu moci, kus cesty s vami projdu.

Je jesté tolik véci, které mame objevit. Zatim jsme pofadné nemluvi-
li o navazovani spfiznéného vztahu, vloZenych piikazech, metaforach,
nahazovani smycéek ocekavani, kotveni, kouskovani, systémech opa-
kovani a submodalitnich zméndch, jak si vytvofit a udrzet pfesveédcivé
myslenkové rozpolozeni a sebedivéru, a o dalSich sto jedna vécech, kte-

ré se k dovednostem ptesvédcovani vazi.



Mél bych vam piipomenout, ze v tomto ohledu nejsem zadny altru-
ista. Nedélam to proto, ze jsem dobry ¢lovék (ackoli si chei myslet, ze
jim jsem), ani proto, ze vds mam rad (ackoli si myslim, Ze si pfi setkdni
budeme sympaticti). Délam to proto, abyste si uvédomili, ze pokud vam
takovéto védomosti poskytnu v cenové dostupné knize, musim mit pro
ty z vas, kdo si priplati, v zaloze né&jaké opravdu skvélé zbozi. Pokud si
to myslite, mate pravdu.

Doufam, ze budete uvazovat o dobrém kurzu NLP nebo alespon
o korespondenénim kurzu, jako je Privodce zaldteénika pokrodilymi
pFesvédéovacimi  technikami, ktery je idedlnim pokraCovanim této kni-
hy. Byl by to skvély zpusob, jak ziskat dalsi informace o jednotlivych
lingvistickych tématech, o kterych jsme hovoftili, a také si prohloubit
a roz§ifit znalosti, které uz mate.

V  kazdém piipadé navstévujte mé webové stranky, na kterych budu
v sekci metody NLP publikovat stale vice materidlu. Jak bude pfibyva-
jici pocet lidi absolvovat mé kurzy, Cist tuto knihu a posilat mi e-maily,
budu také jejich reakce publikovat na svych strankach.

Ale je to pro vas opravdu jen zacatek velkych véci, pokud se pro né
rozhodnete. Na chvili si pfedstavte, ze ovladate veSkery sviij presvéd-
Covaci potencial a vrhate se stfemhlav do budoucnosti, kde dosahujete
vSech téch Gzasnych véci, na které tajné¢ myslite jiz od svych osmi let.
Predstavte si, ze se na sebe divate po péti letech, kdy uz premyslite upl-
n¢ jinak. Jsme u konce etapy, kdy zacinate nabyvat schopnosti uspét ve
vSem, co si usmyslite.

Jen deset minut denné si nahlas opakujte nové vzorce, pouzivejte je
u veSkerych myslenek, které vas napadnou, planujte si sekvence vniti-
nich predstav, a prirozené ziskate vytiibené lingvistické schopnosti.

Lidé cCasto ocenuji hloubku mého porozumeéni a plynulost mych lin-
gvistickych dovednosti, a ptaji se, jak jsem k nim pfiSel. Odpoveéd je
ve vySe uvedeném odstavci s malym dodatkem... mél jsem odvahu jit
a zkouSet vzorce na jinych, aniz jsem ocekaval strach ¢i prizen. Velmi
Casto zaénete dosahovat vysledkt, aniz byste se snazili, a to diky tak pfi-
rozenému pouzivani jazyka, az vas to samotné prekvapi.



Cést vasi cesty ted” konéi a my se musime rozlou¢it. Doufam, Ze se
nase cesty op¢t zkiizi, ale nez se tak stane, vytahnéte si v tento posledni
den skoly své hry... najdéte si partnera a celé 1éto si s nim hrajte.



Rizné vzorce
a priklady na hrani

Pfiméjte dotycnou osobu myslet na pfinos toho,

co chcete, aby udélala

Nasleduji tii pfiklady konkrétniho vyuziti jazykovych vzorci NLP ve
ttech rtznych situacich. V prvnim se vyuziva skrytd hypnoza pii tivodu
do kurzu, nasleduje hypnotické svadéni a tfeti pripad se tykd obchodni
spoluprace.

Ve vsech prikladech chcete pfimét vas objekt, aby piemyslel o pfi-
nosu toho, kdyz udéla, co po ném chcete. Pro ty z vas, ktefi maji radi
zargon NLP, jedna se o provazeni do budoucna, kotveni pfinosu a lin-
gvistické propojovani objektu s vasimi cili.

Ve vsech dobrych kurzech NLP (vcetn€ Privodce zaldteénika pokrodi-
Iymi pFesvédCovacimi technikami) se naucite, jaké jsou piinosy strategie
,»VAdK* uzivané u presvédcovani, kdy ji zvolit a jak ji odpalit. Naucite se
také o lingvistickém propojovani, provazeni do budoucna a zesilovani
myslenky zadoucim smérem. Vse uvidite na téchto piikladech z rtzné-
ho prostiedi.

Do zavorek jsem dal par poznamek, ale déje se toho mnohem vic,

nez co jsem vypichl.

21.1 Skryté hypnotické scénare

Pouzivam tyto vzorce kazdy den, ale ne v tak zhusténé podobé, jako
se objevuji zde. Tyto piiklady jsou napsany velmi nahusto, protozZe se
jednd o monolog. V redlném prostfedi bych vSechny tyto scénafe zasa-
dil do toku plynulé konverzace se v§i omackou okolo, kdy dochazi k in-
terakci s mym objektem. Tento scénai hypnotického svadéni by mohl

trvat napiiklad tficet az Ctyficet minut.



21.2 Jesté jednou o vysce hlasu, tonu a hlasitosti

Nakonec se pobavme o tématu tonu, rychlosti a vySce hlasu, ktery jsme
jiz natukli diive. Kdyz na doty¢ného vystartujeme s nedomrlym vyso-
kym hlasem rychlosti svétla, nedosdhneme u néj piiliSné pfistupnos-
ti, nehledé na provazeni do budoucna nebo vazani. Vlastné ho mozna
zaujmeme, ale jinym zptisobem, nez bychom si prali.

Kvalitni hypnotizujici hlas je pomalejsi, hlubsi a vaznéjsi, nez jsme
bézné zvykli. Bylo by dobré dozvédét se néco o vzorcich vytvarejicich
charisma a jak vtadhnout lidi do transu jen pomoci rychlosti a téonu vase-
ho hlasu... v této knize mate dostatek ucebniho materidlu, ktery vam
v tomto ohledu mutze velice pomoci. Tak si na chvili zkuste fikat tyto
fraze hlubsim a pomalej$im hlasem nez obvykle.

Zde je nekolik ptikladi vyuziti hypnotického jazyka v pisemné podobé.

21.3 Skryta hypnéza: cvicebni priklad

Na zacatku kurzu:

wPredstavte si na chvili, Ze se jednda o vynikajici kury a Ze jste se naucili
v§echno, co jste potiebovali. Nékdy pozdéji v budoucnosti se moind ohléd-
nete zpét a vybavite si tento moment, kdy zacinalo néco skvélého, moZna,

(Samozrejmé musite pridat néjakou omacku, jaké vysledky mohou

ocekavat, mlizete to vyhnat do extrému, zda se jedna o spravny typ kurzu a v

jste ten typ lektora.)

wKdyZ se zamyslim nad kurzy, které jsem kdy absolvoval a diky kterym

jsem dosdhl  skvélych  vysledkii
vybizim vas, abyste si vSimli, jak moc jste se zménili tim, Ze jste piijali za
své tyto klicové myslenky Jednd se o... ¢

wMoZnd, Ze jesté ted’ nechdpete, jak je vyuZit, ale na chvili predpokladej-

me, Ze se vidite (vyjmenuijte vice prikladd, co jim kurz prinese, v pfitomném

Case) proto uz moind tusite, Ze vas zdakonité cekd pocit uspokojeni. Nechci,



abyste si mysleli, ze se tyto vysledky zdzracné objevi samy jen proto, ze se
soustiedite, jste nadSeni a piihlasili jste se do kurzu. Chci, abyste si uvé-

domili, ze se to stane jen proto, Ze jste si uZ zacali pFedstavovat, jak tento

materidl vyuZivite. ‘ (V tomto odstavci je mnoho prikladd, Ze nevim, kde zacit,

abych vSechny vysvétlil. Zavolejte mi do kancelare a analyzu vam reknu, pokud

vas to opravdu tak zajima.)

w»TakZe toto neni kurz, kde se budete zkouSet naucit (x), ale budete délat (y),

a ¢im vic to budete délat, tim vic se (x) bude dit p¥irozené. V kaZdém pii-
padé, pokud jste schopni predstavit si vysledky, kterych chcete dosahnout,

rozumite piinosu, jaky to pro vds bude mit, moZna jii citite vzruSeni a chce-

te se pustit do prvni lekce. “ ] propojovani a vrstveni ve strategii VAdK)

wAle jesté nei zalneme, oteviete si, prosim, své pracovni seSity. Samoziej-
mé vidite, Ze stoji za to si zapisovat vie, co se vim zda dileZité 023333
Takie miZeme zacit na strané 4, kde vyjmenujete veSkeré ndpa-
dy, jaky p¥inos pro vds bude mit tento kurz.
seradili své osobni cile, mozna je i probrali s ostatnimi, a jestli to chcete vzit se

vsim vsudy, zadejte jim skupinovy Ukol, aby na papirovou tabuli sepsali vSéechn

své osobni zajmy, pro které se prihlasili do kurzu.)

w»Tuto tabuli vystavime v predni Casti mistnosti, abychom neztraceli ze zie-
tele, pro¢ jsme tady, takZe pokaidé, kdy? se na ni podivite, si piipomenete,
co diky kurzu ziskdvdte a budete mit dobry pocit 7 toho, Ze se pribliZujete
ke svému cili. Ted’ je tedy ten sprdvny Cas zadit se vénovat... ‘BB

veny prinos, dobre odjisténa strategie, kterou jste logicky rozvrstvili.)

(O néco pozdéji, jak se zacinaji seznamovat s obsahem, mlizete navrhnout sil

»seee Pojd’me se na chvilicku vratit
k tabuli a chci vam navrhnout, abyste si vSimli, e uZ se zacindte ucit to,
co potiebujete, abyste dosahli svych cilii. Vracejte se tedy k této tabuli, pro-
toZe pokaidé, kdy; se na ni podivdate, si vSimnete, Ze zndte zase o0 néco
vice 7 toho, co potiebujete, pii pohledu zpét z budoucnosti se citite jesté

lépe a uvédomugjete si, Ze diky tomuto kurzu se vam zacaly plnit vase cile."

(Kdyz to jde dobre, casto mé ucastnici prosi, aby si mohli tabulku po skonéeni

kurzu odnést.)



21.4 Hypnotické svadeéni:
priklad presvédcovani pomoci NLP

Takze jste pravé v zajeti rozhovoru, vytvofili jste si spiiznény vztah,
vas objekt se hladce dostava do eratického stavu poblouznéni (vim, Ze
by to mél byt stav eroticky, ale nemate ani potuchy, jak jsem na tom se
svym milostnym Zivotem ja) a vy jej nyni provazite do budoucna, zesi-
lujete a propojujete svou konverzaci...

wVy... stejné jako ja se pravdépodobné ohliZite 7 budoucnosti, abyste spat-
Fili onen bod, kdy se vam zacaly dit v Zivoté skvélé véci. « jestli na to mate,

iukazujte si pfi tom do slabin... pamatujte na kotveni)|

wMam na mysli to, Ze kdy? se ohlédnete zpét do minulosti na jisté uddlos-

ti, uvédomite si, Ze to je zacdtek nového velkého dobrodruistvi. “ jjjiliSE

:e si zmény casl a dvojznacnosti. Mluvim nyni o této udalosti, minulosti nebo

wCasto se mi stavda a je to zabavné, Ze Cim vic se snaiite na tuto udd-

lost zapomenout tn VI se A M yracite zpét,
narustd vas pocit vzruSeni 7 toho, co ted’ zacindte...“ (vzorec ¢im vice (x),

[im vice (y)... skvélé spojeni priciny a nasledku)|

»pee- 2ACindte pravé se mnou. Setkdvite se s nékym, s kym chcete travit sviij

Cas, blize ho poznat, prosté vite, Ze s nim mitzete zazit skvélou zdabavu.

(véta bez preruseni, zména referencniho indexu, spousta vlozenych prikaz{)

o KdyZ vam to Fikdam, myslite na onu osobu (samozrejmeé ukazte na sebe)

ve zvlaStni momenty béhem dne, napiiklad pokaZdé, kdy? se sprchujete

nebo zapnete svétlo. « (zde se jednéa o propojeni... navrhujete, aby na vas mys-

wKdyZ potkim nékoho, kdo se mi opravdu libi, citim se vyborné, protoZe

pokaZdé, kdyZ si onu osobu piedstavite a uvédomite si vSechno, co se vim
na ni libi, pocitite hluboko wuvniti skvély pocit, ktery o kousek naroste

“

pokaidé, kdy? vstoupite do sprchy nebo zmdacknete vypinac.



wNejsem tak troufaly, abych ¥ekl, Ze se nam to déje pravé nyni... ale nebylo
by zdbavné, kdybyste se mohli v budoucnosti ohlédnout zpét a vidét sami

sebe v této chvili, ktera odstartovala vase uZasné dobrodruzstvi? “

21.5 Skryté presvédcovani pomoci NLP
na akci navazovani pracovnich kontakti

Kdyz jste navazali spfiznény vztah a rozhodli se, Ze tato osoba je n¢kdo,
se kterou si cheete vybudovat hlubsi vztah, mizete fici néco jako:

wDobie se mi s Vami povidalo a doufam, Ze vidite, jak by ndm vzdjemnad

spoluprdce mohla prospét. < (strategie VAdK se zde vrstvi od samého zacatku)

¢nému predavate svou vizitku, mliZete fici néco jako) »Nevim, kdy

se Vam bude hodit mi zavolat. At uz je to piisti mésic, tyden nebo diive

ve spravnou dobu zahlédnete mé
jméno na vizitce, vipomenete si na nas$i dneSni piinosnou diskuzi a rddla

RO 72 (tato strategie se zde opét vyskytuje)

»V kaidém piipadé je nutné spolupracovat s ostatnimi, tak nezapomerite,
Ze bychom se méli sejit a prodiskutovat nékteré budouci projekty. Neby-

lo by skvélé, kdybychom se nékdy v budoucnosti ohlédli zpét k tomuto
momentu, méli za sebou nékolik uspéSnych projektii a uZivali si skvély

pocit, Ze to byl zacdatek toho vieho?“



Vyuziti metody NLP
pri obchodovani:
presvédcovaci taktiky

Jak ziskat od nad¥izeného to, co chcete
Management pomoci presvédcovacich taktik NLP

Jedna véc je vyuzivat NLP techniky a vytvaret skvélé programy a projek-
ty, které mohou mit zavazny dopad na vase vysledky, ale druha véc je, ze
tyto projekty Casto uspé&ji nebo ztroskotaji jen kvuli dilezitym osobam.
Obzvlasteé, kdyz jde o zménu kultury, potfebujete, aby pro vas pracovali
vsichni vlivni manazefi. Nékdy to mlze byt opravdova vyzva, zejména
kdyz jsou starsi nez vy.

Chci vam tedy ukazat upraveny vytah ze své e-mailové korespon-
dence s vyjimecné dobrym manazerem Barrym, ktery vedl tym, s nimz
dosahl neuvéfitelnych vysledkd. Chtél to dotdhnout jesté vys, ale mél
problém presvédCit své starsi nadiizené, aby mu vénovali svijj Cas, ener-

gii a zdroje. Provedl to nasledovné.

22.1 Obchodni taktiky pomoci metody NLP: vysledky

Protoze se jedna o piibeh ze soucasnosti a nékteré osoby by se moh-
ly citit dotCeny, kdyby se docetly, jak lehce jsou zmanipulovatelné, aby
udélaly néco dobrého pro spolecnost, vSechna jména (vCetné Barryho)
byla zménéna. Zde je reference, kterou jsem dostal, a dale uvadim stra-
tegie, které jsem Barrymu navrhl, aby dosahl svych cili:



Dobry den, Rintu, opravdu si cenim Vasi pomoci.

Vse se zacina zlepsovat!

Sharon mi poslala informace o prezentaci a ptala se, jaké jsou nase cile.
(Ty jsem ji dal uz predtim, takZe skutecnost, Ze se mé na to ptala, zname-
N4, Ze si necte, co ji posilam!) Navrhl jsem, abychom se sesli a popovidali si
o koucovani, nasich cilech a jak to zlepsi vysledky jejiho centra.

Pouzil jsem nékteré z Vasich technik a ziskal jeji plnou podporu toho,
Ze manazefi musi vice fidit své tymy a Zze mdj tym je pro zvySeni vysledkl
stézejni. Byla to skvéla schlizka, dékuji za rady.

Také jsem vyuzil prilezitosti a pozval ji do komise vybérového fize-
ni, které jsem poradal, abych nabral nové ¢leny do tymu. Samoziejmé
jsem védél, koho chci vybrat, ale chtél jsem, aby si myslela, ze to je jeji
rozhodnuti.

Ukazal jsem ji i nékteré zivotopisy nevalné kvality, které jsem obdrzel
na doporuceni jednoho z jejich nadfizenych. Opét jsem ji nechal vychut-
nat si pocit prekvapeni nizkou kvalitou doporucenych pracovnikd a dosa-
hl jsem jejiho souhlasu, Ze na fizeni operacnich tym0 potifebujeme nejlep-
$i mozné lidi.

Abych to shrnul, délam pokroky!

Dik

Barry

NLP techniky a hypnotické vzorce, které¢ jsem popsal Barrymu v niZe
uvedeném e-mailu, jsou smésici technik dvou skvélych mistri presveéd-
Covani, které by méli znat vSichni vazni zajemci o tuto tematiku, i kdyz
k nim autofi piistupuji spiSe z psychologického nez hypnotického C¢i
NLP uhlu pohledu...



22.2 Zdroje presvédcovacich technik NLP

Prvni z nich je kniha Roberta Cialdiniho nazvand Ovliviiovini: véda
a praxe. MEli by si ji precist vSichni, kdo se zajimaji o to, jak presveédcit
nebo ovlivnit ostatni. V nize vysvétlenych vzorcich je uvedeno nékolik
Cialdiniho principg.

Druhé kniha je od Davida Liebermana a nese nazev Pfiméjte kohoko-
li udélat cokoli. Tato kniha se k presvéd¢ovani stavi z pohledu tradi¢ni
psychologie a obsahuje par skvélych taktik. Pfi jeji Cetbé zjistite, jakou
taktiku Lieberman pouziva, abyste ostatni pfiméli zavolat vam zpét, coz
je soucdsti struktury toho, co jsem navrhl Barrymu, aby vyzkousel na
své nadfizené.

Pickopiroval jsem tady turyvky s taktikami a vzorci pouZitymi
v e-mailu, ktery jsem mu poslal:

Vazeny Barry,
citim Vasi frustraci a napadlo mé... Pfestaiite s Sharon bojovat, ale zkuste
s ni spolupracovat. Pokud se s ni mlzete sejit, zahriite do svého repertoa-

ru i nékteré z nasledujicich navrha.

Cile schizky by mohly vypadat nasledovné (ne nutné z pohledu nékoho

jiného):

- Primét Sharon, aby oteviené, verejné pochvalila vysledky, kterych dosahl
Vas tym.

- Pfimét Sharon, aby projevila (vefejné) zajem o Vase pokrokové myslenky.

- Zvratit nebo alespon potladit pristup jejich nadfizenych.

Zde je struktura schlizky (bez obsahu, omlouvam se, tak dobry nejsem):
1. Uvést pfinos, kterého mlze byt dosazeno pomoci realizace novych

napadu.



2. Jak jsme dosli tam, kde jsme... véetné rychlé rekapitulace Vasi soucas-
né prezentace.

3. Sendvic se zpétnou vazbou pro jednoho z jejich nadfizenych, aby pod-
poril vedouci tym... Toto vysvétlim déle v textu.

4. Nové napady toto pripravuji a umoznuji, takze Sharon se citi, jako by je
vytvarela nebo k nim prispivala.

5. Dosahnéte dohody a uzavrete zavazek uskutecnit nové napady (je to
jednoduché, pokud se Vam podafilo uspét v bodu 4).

6. Znovu ji provedte do budoucna a uvedte vSechny pfinosy.

Tak tedy k bodu ¢islo 3. Reknéme naptiklad, Ze jste si vybral Richarda jako
nadfizeného, se kterym chcete jednat a od néhoz chcete, aby svému tymu
manazer( vySetfil vice Casu pro spolupraci s Vasim tymem. Zkracena verze

sendvice se zpétnou vazbou ve vasem rozhovoru se Sharon by znéla:

Pochvalte Richarda za jeho podporu prace, kterou délate, obzvlasté kvi-
li.. uvedte priklady (nemusi byt stoprocentné pravdivé, staci, aby se jim

dalo uvérit a byla tam néjaka vazba).

Tato fraze je doposud oteviend, verejna a tyka se vSeho, co Richard déla,
aby jednoznacné podporil cile a zajmy Vami vedeného tymu... A BYLO BY
TO JESTE MNOHEM LEPSI, KDYBY... (doplrite, co od néj pozadujete).

Abyste to uzavrel, feknéte Sharon, Ze to byl v prvé rfadé Richard, kdo
Vas prived| k onomu napadu.

Nynéjsi tvrzeni vypadé takto:

Pochvalte jeji podplrny tym za konkrétni aktivity, a uvedte, Ze jesté lep-
i bude, az Richard uvolni své manazery, ktefi pro vas budou pravidelné

pracovat.

Byl to napad, ktery Vam dal Richard, kdyz jste s nim byl pred mésicem na
kavé, a kdyz mluvil o... doplnte jakékoli vérohodné téma konverzace, kte-

rou jste s nim méli...

Kazdopadné to funguje, protoze lidé vétsSinou otevienou chvalu neod-

mitaji ... obzvlasté, kdyz je konkrétni a zameérena na jejich chovani.



Tento vzor jsem pouzival, kdyz jsem jeSté pracoval v obchodnim sektoru,
a potreboval jsem z manazerd udélat poslusné ovce. V podstaté souhlaste
se véim, co délaji, oteviené je za to pochvalte A TAKE to spojte s prezentaci
cehokoli, co od nich chcete.

Doufam, ze Vam to bude k uzitku

Rintu

22.3 Presvédcovaci vzorce NLP, pomoci nichz
ovladnete lidi na vysokych pozicich

Tyto vzorce funguji vyborné, kdyz mate co do ¢inéni s lidmi na vyssi
pozici nebo nad nimiz nemate zadnou kontrolu.

Pljdete-1i za jejich nadiizenym a budete je kritizovat, riskujete, Ze se
odcizite a vytvorite si nepratele.

Pfijdete-li s otevienou pochvalou jejich prace, budou si myslet, Ze
dobré napady, které jim budete prezentovat, jsou jejich, a pak vSe pro-
pojte s tim, co chcete, aby udélali. Je téméf stoprocentné zaruceno, ze

udélaji, co si feknete.

22.4 Prakticky priklad kotveni u vyuky

Priklad kotveni, ktery jsem pied par lety uvedl na foru o zakladnich
dovednostech, ndzorn¢ demonstruje, jak rychle a jednoduse miize lek-
tor docilit u svych posluchaéti pozadovaného stavu.

22.5 Nazorna ukazka kotveni pomoci NLP

Pracoval jsem jako Skolici manazer ve velké spoleCnosti. Jednoho dne
jsem mél prilezitost ukazat kotveni novému vyucujicimu. Dosahl jsem
zajimavych vysledku, a tak se s vami chci o svou zkuSenost podélit:



Kazdé rano se musela tato skupina novackl ve spolecnosti zapsat. Jen
pro ukazku jsem veSel dovnitf, uchopil onen papir a zacal ke skupiné
mluvit. Ptal jsem se jich, jestli je zajimaji penize. Spojil jsem jejich zdjem
o penize s dochazkovym seznamem (nedostanou za ten den zaplaceno,
pokud se nezapi$i). Pak jsem se jich zeptal, zda se jim jedna o penize
samotné nebo o véci, které si za penize mohou koupit. KdyZz jsem je
znovu pekné zmacknul (a ukdzal na papir), pfipomenul jsem jim, Ze
podpis na onom seznamu je pro né vice nez penize, nebot jim umoz-
nuje ziskat vSechno, na co pomysli. Podafilo se mi jim ucinné sdélit,
ze pred podpisem nemaji zZadné penize a poté, co se podepiSou, ziskaji
zni¢ehonic na ten den spoustu penéz. Abych to zkratil, pfistiho rdna mé
odchytila jedna vyuclujici béhem pfestavky s tim, Ze den zacal malem
stavkou, protoze zapomnéla ptinést dochazkovy seznam.

Dodala, Ze nékolik studentd po podpisu onoho seznamu zvlhlo (to je
jeji vyraz, ne maj). Tietiho dne se vSichni podepisovali obrovskym pis-
mem a na podpisu si davali vice zalezet, takZe nez papir vSechny obesel,
trvalo to déle a déle.

Kdyz pak studentiim jejich tymovi vedouci sdélili, Ze se jejich dochaz-
ka monitoruje, kdyZ se naloguji do svého poéitace, odpoveédéli, ze ,,pro
jistotu™ bude lepsi, kdyby se mohli zapisovat i na papir. Nékdo mozna
fekne, ze jsem pfili§ manipulativni, ale myslim si, ze kvali podpisu se
jesté nikdo tak nepobavil, a jsem si jisty, Ze si tento zazitek uzili jesté

vice nez ja.



Techniky NLP pro motivaci
obchodniho tymu

Presvédcovaci schopnosti dosazené

pomoci metody NLP z Sirsi perspektivy

Kdyz se Martin Yuille pfihlasil na kurz NLP, pracoval jako feditel pro-
deje ve velkém call centru. Jednim z cilti, jehoz chtél v kurzu dosahnout,
bylo naulit se motivovat svlij obchodni tym, aby dosahoval mnohem
lepsich vysledkii. Vyuzival mnoho technik NLP, které se v kurzu naucil,
a jeho vysledky byly naprosto ohromujici.

Zjistil, ze tym pfijimal vice hovord, provadél vice prodejnich trans-
akci a vSechny to zkratka vice bavilo. Neslo mu jen o splnéni prodejnich
cilt, ale o jejich az dvojnasobné piekroceni. Z dlouhodobého hledis-
ka Martin zjistil, ze piirozeny ubytek pracovnikil v jeho tymu poklesl

a n¢kolik ¢lenti tymu si zajistilo praci na vyssich pozicich.

Prodej byl zaloZzen na neohlaseném obvolavani zakaznikl ve vysoce kon-
kurenénim odvétvi. Prodejci se zde setkavaji s velkou mirou odmitnuti.
Ciselnik je nastaven automaticky, takze linka je neustale priichozi a pro-
dejci nemaji témér zadny cas se mezi telefonaty zklidnit.

Protoze call centrum fungovalo na bazi externich sluzeb, méla mater-
ska spolecnost velmi vysoké pozadavky a neustale sledovala vysledky. MUj
tym byl pod neustalou hrozbou, Ze pfijdeme o praci, nebot” materska spo-
le¢nost vyhrozovala, ze pokud nedosahneme prodejnich cilli, bude si pro-
jekt ridit z vlastnich zdroji. Mnozi prodejci si stézovali na to, ze poskytova-
né seznamy volanych dcisel jsou nekvalitni a stanovené cile nedosazitelné.

Jako u spousty call center byla fluktuace zaméstnancl vysoka.



Mym zdmérem, pro¢ jsem se zapsal do kurzu NLP, bylo zménit ten-
to stav. V kurzu jsem se pIné soustredil na to, jak ziskané znalosti vyuziji
ve svém tymu. Absolvoval jsem jej s pomoci opravdu skvélych napadi
a nemohl se dockat, az je budu moci vyuzit. Viysledky, kterych jsem dosahl,

kdyZ jsem zacal vyuzivat novych poznatk(, mé opravdu zarazily.

Nasleduje souhrn vSeho, co Martin pouzil.

23.1 Metoda NLP a identita, hodnoty a presvédceni

Martin se seSel s celym tymem. Dokazali ve své situaci vytvofit soudrz-
nou identitu idealnich obchodnikii a dokonalého tymu prodejct.
Debatovali spolu o tom, kdo jsou, co je pro né¢ dilezité a jaké je jejich
presvédéeni. Martin se pak vénoval preformatovani a propojeni jejich
osobni vize s vytvorenym idealem. Vysledkem bylo vytvofeni mnohem
siln¢jsiho pouta mezi jednotlivymi prodejci, stejné jako jasnéj$i smysl
pro to, co délaji, a dramatické zmény jejich chovani.

23.2 Ménime emoce pomoci kotveni metodou NLP

Martin si v8iml, ze né€kolik prodejcu, kteti byli pred telefonatem plni
napadd, se po ném citili vycerpani. Nejprve vzal n€kolik z nich a zakot-
vil je k tomu, ze kdyz cvaknou propiskou, budou se citit sebevédomi,
veseli a napaditi. Nékolik z nich si k témto propiskam vytvofilo vyji-
mecné silné pouto. Po néjaké dobé Martin pfistup zménil. Zavedl u nich
jiny spousté¢ tohoto spokojené¢ho stavu. Ukotvil jej k pipnuti, které se
ozve ve sluchatkach jako upozornéni na prichazejici hovor. To zname-
na, ze jakmile se ozval prichazejici hovor, prodejce se ocitl ve stavu spo-
kojenosti, §tésti a napaditosti.



23.3 Hypnotické jazykové vzorce u prodeje

Poslednim krokem Martinovy prace s jeho tymem bylo napséni scénate
uvodu a procvicovani zvlddani kritiky Pomoci jazykovych vzorci NLP
Martin zménil Gvod telefonatu, kde vyjmenoval veskeré vyhody pro
zékaznika, pouzil smycku ocekdvani a otdzku s domnénkou. To zna-
mena, ze se prodejci dostali diale u mnohem vice telefonatt. Také si se
svym tymem provedli brainstorming nejcastéjSich ndmitek, a pak si ke
kazdé pfipravili jazykovy vzorec NLP. Pomoci nékterych vycvikovych
a vyukovych prvki, které se Martin naucil, dosahl toho, Ze méli prodejci
pocit, ze na vzorce pfisli sami. To znamend, ze k tomu ziskali vlastnicky
pristup a nékolik si jich zacalo vést knihu opravdu u€innych frazi.

Jde tedy skutecné jen o to, znat spravny piistup a metodologii, kterd
vam umozni zvolit metody vhodné v dané situaci. Martinv tym byl
uspésny, protoze umél vyuzit vSe, co se naucil, v konkrétnich Zivotnich
situacich. V dobrém NLP kurzu se misto ovladnuti spousty technik
naucite, jak pouzit metodologii, kterd vam pfinese zadouci vysledky.

Doted’ jsme se zabyvali obchodovanim, ale stejné principy fungu-
ji v nejriznéj§im prostiedi. Predstavte si tym zakaznické péce, kde je
mozné pouzit Uplné stejné prvky. Co takhle tym kadefniki? Stejné
techniky muzete prosté pouzit pro jakykoli tym, ktery jedna se zdkazni-
ky. Podivejte se na predstavenstvo, které chce dosdhnout zmén v ramci
své spolecnosti, i jeho ¢lenim muzete poskytnout vSechny tyto prvky
v oblasti vedeni a managementu. Nejde o techniky, ale o flexibilni pii-
stup a metodologii. VSe pak aplikujte ve své konkrétni situaci pomoci
vhodnych technik. Dobry vycvik se 1is§i od ostatnich kurzti v dirazu na
procvicovani a rozvoj piistupu a metodologie, stejné jako techniky.



Pokrocilé presvedcovaci
metody: ridte svého séfa

Vyuziti zavazku pomoci pokrocilych

dovednosti presvédcovani

Pravé jsem dostal e-mail od Boba, kde piSe, jak mu vyuZivani Privod-
ce zaldtecnika pokrolilymi piesvédC¢ovacimi technikami usnadiiuje praci.
Jeho e-mail si muzete pieCist zde (v ramci zachovani anonymity doslo

k uprave):

Rintu, dékuji Vdm za prvni lekci, prdvé jsem néco z ni vyuzil se skvélymi
vysledky. Madm problémy se svou $éfovou. Dfive jsem pracoval pro $éfa,
ktery byl pohodovy, a nechal mé délat vSe po svém. Ale nedavno jsem se
dostal do jiného oddéleni a moje nova manazerka mé dovadi k Silenstvi.

Ke zméné doslo véera vecer, kdyz jsem si poslouchal prednasku na
téma model komunikace. Uvédomil jsem si, Zze pokud se zménim, zméni
se I na$ vztah. Kazdopadné, kdyz mé dnes prisla zkontrolovat... pardon...
promluvit si se mnou, misto toho, abych se nastval a stresoval se, zacal
jsem si s ni povidat.

Co mé dostalo, je to, Ze jsme otevreli celou fadu témat, ja jsem na ni
vyzkousel rizné techniky a na zavér jsem ji pomoci vzorce pravé z oné lek-
ce pfimél uzavfit zdvazek. Souhlasila se v§im, co jsem chtél. Myslim si, ze
mé prace bude zase bavit.

Pokud se od Vas naucim jesté par podobnych vzorc, mém za to, Ze se
mUzu pokusit prevzit vedeni celé spole¢nosti.

Diky

Bob



Vzorec zavazku je skvély zplsob, jak uzavfit vysledné rozhodnuti,
obzvlasté u lidi, ktefi maji, nebo si mysli, Ze nad vami maji, moc. Pouziti
zjednodusené verze vzorce je dokonaly zpusob, jak dosdhnout, aby vam
»5€f dal, co si prejete, obzvlasté¢ kdyz po vas néco chce. Obecny vzorec
by byl nésledovny:

* Vyslechnéte si jeho pozadavek.

» Preramcujte jej, aby obsahoval to, co chcete.

* Pouzijte podminovaci zavér, ktery bude zahrnovat to, co udélate vy
i vas §éf, abyste ziskali oboji.

* Pomoci vzorce zavazku uzaviete dohodu.



Zdroje a co dal

Nyni jste otevieli dvere, jste tedy pripraveni
jit dal a dozvédét se neuvéfitelné acinnou

techniku presvédcovani?

25.1 Priavodce zacatecnika pokrocilymi
presvédcovacimi technikami...

Pti Cetbé knihy jste si jist¢ vSimli odkazi na muj kurz o presvédcova-
cich dovednostech, ktery se da stdhnout: Priivedce zaldteénika pokrodi-
Iymi presvédéovacimi technikami. Tento kurz je smésici videoprezentaci,
audio nahravek a pisemného materialu, ktery zasilam po dilech v pri-
béhu Sesti mésict. Vase dovednosti piesvédcovani se dostanou na zcela
novou uroverl.

Pokud jste béhem cteni a pouzivani materidlu z této knihy zazna-
menali rozdily ve své schopnosti nékoho presvédCit, predstavte si, Ze
né dosahnout diky kurzu Privedce zaddteénika. Na webovych stran-
kach www.thenlpcompany.com/techniques se doctete, co k tomu fikaji

ostatni.

25.2 Vyssi aroven NLP: nejpokrocilejsi kurz

Samoziejmeé nej lepsiho vysledku dosahnete, kdyz se zapiSete na osobni
kurz. Je uméni najit schopného cvicitele NLP. Na webovych stran-
kach mam na toto téma clanek, ktery vam mulze pii vybéru pomoci,
a pokud jste se uz rozhodli, ze mtj kurz stoji za to, nevahejte mi napsat
o exkluzivni nabidku mého nejvyssiho kurzu: www.thenlpcompany.com/

nlp-training-courses/nlp-practitioner.php


http://www.thenlpcompany.com/techniques
http://www.thenlpcompany.com/

25.3 Spriznény vztah, kotveni
a nonverbalni komunikacni dovednosti

Naucte se tyto dovednosti v pohodli vaseho domova v cCase, ktery vam
vyhovuje. Jsou to komplexni dovednosti a mnozi lektofi NLP je nevyu-
¢uji dostatecné efektivné, ale co je nejhorsi, jen velmi malo chapou, o co
ve skute¢nosti jde.

Dva lektofi, které viele doporucuji, jsou Tom Vizzini a Kim Mcfar-
land ze spolecnosti Essential Skills (Zésadni dovednosti). Podivejte se
na jejich webové stranky a produkty, jez nabizeji. Pokud si nemutzete
Casové a finan¢né dovolit absolvovat dochazkovy kurz, mate k dispozici
jejich videonahravky, které jsou, jak bych to fekl... zasadni. Jejich pro-
dukty naleznete zde: www.essential-skills.com

25.4 Fora NLP

Skvélé misto, kde najdete vice lidi orientovanych na NLP, jsou piimo
takto zamétena fora. Narazite zde na kohokoli - od znamych osobnosti
a veteranli az po uplné novacky, ktefi na nesCetnych férech diskutuji,
debatuji a rozvijeji nové mysSlenky ohledné mnoha aspektd NLP. Je to
skvéla prilezitost, jak sdilet své napady a procviCovat si vzorce.

25.5 Knihy o NLP

Nauéit se NLP z knih neni vZdy jednoduché. Ve vétsin€ z nich je néco,
co stoji za preCteni, ale Casto tomu piedchazi dlouhy, bolestny proces
oddélovani zrna od plev.

Je jen malo knih o NLP, které vdm rad doporu¢im. Mnohé jsou pte-
hnané obsirné, akademické, plné zvlastniho Zargonu a bez praktickych
rad, které 1ze ihned pouzit.

Star§i knihy od Bandlera a Grindera jsou skvé€lé, a je o nich napsa-

no hodné recenzi a jsou k dispozici na internetu, kde je miZete najit.


http://www.essential-skills.com

Nasledujici knihy doporucuji z jinych divoda:

The NLP WorkBook for Dummies (Pracovni kniha NLP pro blbecky)
od Romilly Ready
Je to skvéla u¢ebnice pro zacateéniky a ivod do NLR

Influence: Science and Practice loviiviiovdni: véda a praxe)

od Roberta Cialdiniho

Kazdy kdo se zajima o presvédCovaci dovednosti, by si mél tuto kni-
hu precist nejen proto, ze neni o NLP, ale protoze obsahuje ty nejlepsi
napady na této planeté, jak své okoli ovliviiovat a presvédcovat.

Get anyone to do anything (Priméjte kohokoli udélat cokoli)
od Davida Liebermana
Skvela prehrsel napadd, tipti a myslenek. Neni to kniha o NLP, a to je na

tom to nejlepsi.

Hypnotic writing: how to seduce and persuase customers with only
your words (Hypnotické psani: jak zlikat a presvédcit zdakaznika jen
par slovy) od Joea Vitalea

Skveéla kniha, kterd vas nakopne, co se tyce hypnotického psani.



Jesté jeden vzorec zdarma

Priivodce zaéateénika pokroéilymi

presvédcovacimi technikami

Nasleduje vynatek z prvni lekce internetového kurzu nazvaného Prii-
vodce zaddtecnika pokrocilymi piesvédéovacimi technikami. Zbytek textu

naleznete na www.thenlpcompany.com/advanced-persuasion-skills.php

RYCHLA VYHRA
Po nékolik Uvodnich tydnl budeme pokladat zaklady procesd a strategii,
které tvofi cely program. Kromé toho chci, abyste se naucili nékolik rych-
lych, vystiznych vzorcl, jez mlzete ihned pouzit a dosdhnout pozadova-
nych vysledkd, a které budeme denné procvicovat.

\Y pfistim tydnu zjistite, jak do svého jazyka vkladat skryté prikazy,
a o tyden pozdéji, jak otevirat smycky ocekavani, ale pro dnesek vam
chci prezentovat skvély jazykovy vzorec, diky kterému dosahnete néciho
zavazku.

Jedna se o opravdu pfimou otéazku:
Co ti mam Fici nebo pro tebe udélat, abys (x)?

Kde (x) je to, co od dané osoby chcete.
Otazka je opravdu zalozena na myslenkovém procesu. Na rozdil od jinych
vzorcl se jedna spiSe o promysleni si toho, jakym smérem chcete, aby se

mysl doty¢ného pohybovala, nez o otrocké opakovani vzorce.


http://www.thenlpcompany.com/advanced-persuasion-skills.php

Diky této formulaci vam dotycny sdéli kritéria, do kterych ho ,uzavrete",
a on udéla, co budete chtit. Mate moznost mu bud’ splnit to, co chce, nebo
se dohodnout.

Dalsi skvélou véci je, Ze vyjednavat mizete naprosto o cemkoli. Dovol-
te mi, abych vas proved| nékolika ilustracnimi priklady.

Vsimnéte si ,ramce" vyjednavani u vSech téchto tvrzeni:

Prodej

« Jakou vyhodu tohoto produktu Vam mam predvést, abyste si jej dnes
chtél koupit?

« Jakou slevu Vdam musim nabidnout, abyste si produkt dnes koupil?

« Kterou jedinou véc mam fict, abych Vas presvéddil koupit si dnes tento

produkt?

Domlouvame si schiizku

« Kam bychom museli jit, abyste tam chtéla jit se mnou?

» Co musim Fici nebo udélat, abyste se mnou sla na schizku?

« Kterou jedinou véc o mné potrebujete védét, abychom si domluvili

schiizku?

Vychova déti

« Co chces za odménu, aby sis ihned napsal Ukol?

« Jakym trestem ti mam pohrozit, aby sis ihned napsal Ukol?

« Kterou jedinou véc ti musim fict nebo pro tebe udélat, aby sis ihned

napsal Ukol?

Lektofi

e Vénujte chvilku tomu, abyste si zapsali, jaky pfinos ziskate z tohoto
kurzu, a rozhodnéte se, co jste ochotni obétovat, abyste ziskali tyto
dovednosti.

» Co musite udélat, abyste si uvédomili, Ze jste ziskali tyto dovednosti?

« Kterou jedinou véc vdm musim fict nebo pro vas udélat, abyste si uvé-

domili, Ze jste ziskali tyto dovednosti?



Koucové/terapeuti

« Co si potrebujete o sobé uvédomit, abyste se zbavili svého strachu ze
zmény?

« Co mam fict, abyste se uvidéli v jiném svétle?

« Kterou jedinou véc, jez vam pfinese nejvétsi uzitek, dnes prodiskutu-

jeme?

Ted, kdyz jste si precetli par pfikladd, se pojdme podivat na nékteré nuan-
ce tohoto vzorce.

V. prvnim tvrzeni mGzZete prerdmcovat vse, o cem chcete vyjednavat.
Napfiklad v prostiedi prodeje, kde nemlzete nabidnout slevu, by vam
druhé tvrzeni nepomohlo. Kdyz vSsak mate zakaznika, kterému jde o cenu,
a vy mu mizete nabidnout slevu, pak by toto tvrzeni mohlo byt velmi
uzitecné.

Fraze o ,jediné véci", kterou jsem pouzil ve tretim prikladé v rliznych
kontextech, je extrémni verzi tohoto rdamce. V kontextu toho, jak jsem ji
pouzil ve viech vySe uvedenych vétach, se predpoklada, ze problémem je
pouze,jedina véc".

Krésa tohoto vzorce spocivd v tom, Ze kdyZz doty¢nému date, o co si
fekne, je zavazan dat vdm to, co pozadujete vy.

Je to verze vzorce reciprocity, ktery zastaval Robert Cialdini. Pozdéji se
podivame na vynatky z jeho uceni do vétsi hloubky. Ale jednoduse fece-
no, kdyz vdm néco dédm, pak mate sklon dat mi néco na oplatku. O kolik
pUsobivéjsi je tento vzorec, kdyz nékomu date to, o co zada? Vzorec zavaz-
ku donuti ostatni fici vam, co chtéji, v mantinelech, které jim uréite, a pod-
minéné je uzavira v tom, co za to chcete na oplatku.

Aby tento vzorec opravdu fungoval, je tfeba navazat spfiznény vztah,
a na konci prvni véty provést provazeni a vedeni. O tom budeme mluvit
podrobnéji pozdéji, ale pro tuto chvili to berte tak, ze tento vzorec bude

fungovat jen v prostiedi, kde vas objekt bere tuto otazku vazné.



ALE CO KDYZ SE NAM ODPOVED NELIBi?

Projdéte si prvni vzorec z této knihy. Pfedefinujte, co dotycny fik4, a zasah-
néte ho dalSim vzorcem zavazku. Zde je par prikladd:

Seznamovaci rozhovor
+ Co musim fici, abyste se mnou sla na schzku?

» NepUjdu, protoze jste priSerné Skaredy.

Souhlasim, Ze mozZna vypadam otfesné, a nejde o mj vzhled, ale jak se na

schlizce miZeme pobavit. Kam mGzeme jit, abych Vas zabavil?

Obchodni rozhovor
+ Co musim fici, abyste si ten produkt dnes koupil?

+ Musel byste fici, Ze ho dostanu zdarma.

Nejde o cenu, ale kolik Vas stoji, kdyz produkt neméate. Co ode mé potre-

bujete slyset, abyste si uvédomil, o kolik bez néj pfichazite?

Rozhovor u koucovani/vychovy/cvic¢eni
+ O ¢em si musime promluvit, abys mél vice sebevédomi udélat (x)?

+  Myslim si, Ze nikdy nebudu mit dost sebevédomi, abych udélal (x).

Souhlasim, jesté si nemyslis, Ze bude$ mit dost sebevédomi. Nejde o to
udélat (x), ale o to, jak tvé sebevédomi zvysit. Tak si predstav, Zze mas dost
sebevédomi, abys dokazal (x). O ¢em si musime promluvit, aby ses do
toho pustil?

Pokud jste si precetli par kapitol z této knihy, pak rozpoznate vzorce
souhlasného postoje, pouzivani spojek ,a", ,ale" a ,jeSté".. Pokud jste
se v knize tak daleko jesté nedostali, soustfedte se na vzorec udélat (x)

misto (y)... mélo by to byt jasné.



Ukoly na tento tyden

Procvicte si co nejvice pro vas relevantnich frazi a soustredte se na ty,
s nimiz jste dosahli nejvétsich Uspéchd. Pamatujte si, Ze se jedna jen

o deset minut denné.

Na zakladé komunikac¢niho modelu si poslechnéte par rozhovora (pota-
ji odposlouchavejte, poustéjte si rozhovory a debaty v televizi, poslouchej-
te radio). Hledejte predpoklady, které musi byt spinény, aby jejich tvrzeni
byla pravdiva. Napfiklad ma vyse uvedena fraze ,jediné véci" predpoklada,
Ze problémem je jen ona ,jedina véc". Je to zahfivaci kolo pro to, jak za par
minut ziskat osobnostni profil, coz zacneme v pfistim tydnu.

Proctéte si mdj nabidkovy dopis, diky kterému ctete tento text a zjisté-
te, kolikrat jsem v ném pouzil vzorec zavazku v pisemné podobé.

Zamyslete se nad Cialdiniho myslenkou reciprocity. Vidéli jste, jak ji
pouzivam? Jak si ji mizete pfizplsobit, aby védm fungovala?

Napiste si par vzorcG zavazkl a nahodné si je procvicujte na néko-
lika lidech. Zde jsou priklady, ale mizete pouzit kterékoli vzorce, jez vas

napadnou:

» Co pro tebe musim udélat, abys ml udélal ¢aj?
« Co mam fici, abych té pfimél zapnout televizi?

+ Nad ¢im bys musel premyslet, aby ses usmival?

Posledni priklad je jazyk zaloZzeny na procesu, ktery mizeme pouzit, aby-
chom navodili a ukotvili emoce. VSimnéte si také, Ze z této otazky pro vas
nevyplyva zadny zavazek. Kdyz ji budete pouzivat, vSimnéte si, kolik lidi se
bude automaticky usmivat, kdyz nad ni zacnou premyslet.

To je pro tento tyden vse. Nezapomente - 10 minut denné a uZit si to.
Je rozdil mezi praxi a akci. Kdyz budete mit dostatek praxe, neuvédomite
si, kdy ji automaticky uvadite do akce.

Zdravim



Platinovy presvédcovaci program ZDARMA

Vazeni Ctenari,

mam takovy zajem, abyste z mé knihy vytézili co nejvice, ze bych vam rad
nabidl platinovy presvédcovaci program knihy Zakazané presvédcovaci
techniky zcela zdarma.

Tento program obdrzite zdarma e-mailem. Bude obsahovat lekce a uci-
Vo na stazeni, které dale navaze na vse, co jste se naudili doposud.

Pokud jste si tedy tuto knihu jesté neprecetli, hned tak ucinte, procvic-
te si vSechny techniky, zapiSte se na kurz a uvidite, ze budete ziskavat vic
a vic toho, co chcete.

Zapsat se mUzete pravé ted...

www.thenlpcompany.com/bonus18683

s pozdravem

Rintu
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Nabidka nakladatelstvi

Grada Publishing

ISBN 978-80-247-3310-4
240stran

3SSKC

ISBN 978-80-247-3300-5
192 stran

249K¢

Jak na ,Spinavé” triky a Gtoky v komunikaci
Uspésnd argumentace ve stresu

ALBERTTHIELE

Jak Uspésné zvladat rozepre, agresivni diskuse a pohotové argu-
mentovat i ve stresovych situacich? Jak se vyrovnat s osobnimi
Gtoky, vyhruzkami a hrozivymi gesty? Jak se branit psycholo-
gickym triklim? V knize, kterd je evropskym bestsellerem, se
dozvite, jak Ucinné reagovat na rdzné neférové Utoky a ,Spinavé"
taktiky, jak rozpoznat oteviené a skryté hry, jak se dokazat slov-
né branit, odrazit manipulaci a vyzafovat osobni autoritu. Kro-
mé mnoha neocenitelnych tipl a prikladld ziskate také specialni
ratty Pro kennunil<aci p¥j vyjednéavanich, diskusich, prezentacich

Ci vystupovanich v médiich.

27 manipulativnich technik
Jak tcinné manipulovat a jesté ucinnéji se branit

ANDREAS EDMULLER, THOMAS WILHELM

Jaké jsou nejcastéjsi manipulativni techniky? Jak rozpoznat poku-
sy o manipulaci? Jak se manipulaci elegantné a ucinné branit?
V ctivé a praktické priru¢ce najdete 27 manipulativnich technik
a navody, jak se pred nimi chranit. Dozvite se, jak neztratit rec
v emocionalné vypjatych situacich, jak obhdjit své zajmy a jak
obstat proti klasickym argumentacnim taktikdm a Ucelovym
argumentim. Budete schopni vécné a efektivné jednat mezi

(:t)gFma o¢ima i ve vétsich skupinéch Na mnoha PFikIadech a cvi-
Cenich z kazdodenniho Zivota si natrénujete, jak manipulaci

odhalit a odrazit ji.



Jak snadno presvéd¢it ostatni, aby v raznych situa-

cich udélali to, co chcete? Dozvite se v této neoce-

nitelné prirucce! Naucite se, jak pomoci metod
vychazejicich z neurolingvistického programovani
dosahnout svych cili téméF nepozorované, aniz
by se druha strana citila byt manipulovana. Autor
na mnoha konkrétnich prikladech ze soukromého

i pracovniho zZivota ukazuje, jak vypadaji presvéd-

covaci vzorce v praxi a jak si je procvicovat. Kniha
je urcena vsem, ktefi potrebuji o nécem presvédcit
ostatni, tedy napfiklad manaZerim, prodejcim,
rodicim, ucitelim, kouctim, partnerim i jednotliv-

cum, zaméstnancum, zakaznikim, prosté komuko-

liv, kdo chce ziskat vice toho, o€ usiluje.
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