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JAK ZAUJMOUT NAPOPRVE

Zdroj: Chip Heath, Dan Heath: Jak zaujmout hned napoprvé. Pro¢ nékteré
napady okamzité upoutaji a jiné zapadnou.

Sest znakii myslenek, které zaujmou

Prfi zkoumani stovek uspéSnych mySlenek se autofi opakované setkavali

s nasledujicimi Sesti zasadami:
1. Jednoduchost

Abychom se dobrali k jadru myslenky, musime se stat mistry vylu¢ovaci metody.
Musime netinavné stanovovat priority. Cilem neni rict néco kratce, ale predevsim
zcela vystizné, jak to umi prislovi. NaSe mysSlenky musi byt jednoduché a hluboké
zaroven. Zlatym pravidlem je model maximalni jednoduchosti: sdéleni v jedné

vété tak hluboké, aby ho mohl kazdy ¢lovék dlouhodobé nasledovat.
2. Necekanost

Jak mliZeme upoutat pozornost publika ke svym mysSlenkdm a jak si zajistit zajem
lidi, kdyZ pottrebujeme c¢as k tomu, abychom svoje mySlenky v klidu predstavili?
Dobrym zplisobem je, udélat néco necekaného, co zcela narusi predpokladany
sled udalosti. Mlizeme pouZzit prekvapeni pomoci emoce, ktera dokaze zvysit
pozornost a soustfedéni na urcité sdéleni. Pozor ale, prekvapeni ma jen
kratkodoby efekt. Aby ptisobeni myslenky pretrvalo, musime vzbudit zajem a

zvédavost.



3. Konkrétnost

Jak to udélat, aby naSe sdéleni bylo jasné? K vysvétlovani svych mySlenek musime
pouzivat vyrazy, kterym lidé dobre rozuméji, kterymi probudime jejich emoce.
Myslenky, které pisobi piirozené silné, jsou plné konkrétnich obrazii. To proto,
Ze mozek nejlépe uchovava konkrétni udaje pravé v podobé obrazi. Prikladem
mySlenek, které neztraceji svou ucinnost ani po staletich, jsou prislovi. Abstraktni
pravdy jsou v nich prevedeny do konkrétni reci: “Lepsi vrabec v hrsti nezli holub
na streSe.” Chceme-li, aby si kazdy nas posluchac¢ predstavil pod nasSimi slovy

stejnou véc, musime mluvit konkrétné.
4. Vérohodnost

Mizeme néjak prispét k tomu, aby ndm lidé uvérili? V dnesni dobé musi byt
mySlenky, které maji zaujmout, samy opatreny vlastnostmi, které jim usnadni
jejich prijeti. Potrebujeme zpiisob, ktery lidem umozni si nase myslenky
otestovat. KdyZ si lidé pripravuji néjakou prezentaci, tak vétSina instinktivné
Sahne po statistikdch. V mnoha pripadech je tento exaktni pristup
kontraproduktivni. Ronald Reagan mohl kdysi jako kandidat, citovat v televizni
debaté nejraznéjsi statistiky, dokladajici Spatny stav ekonomiky, ale misto toho
ucinil volicim vyzvu: “Nez ptijdete volit, zeptejte se sami sebe, jestli se dnes mate

lépe nez pred ¢tyimi lety.”
5. Emoce

Jak zajistit, aby se lidé o nase myslenky zajimali? Nechme je néco pocitit. Vyzkumy
ukazuji, Ze lidé snaze prispéji darem jednomu potrebnému ¢lovéku neZ celé chudé
oblasti. Jsme uzptiisobeni tak, Ze soucitime s lidmi, a nikoliv s né¢im abstraktnim.
Nékdy je problém najit pro své argumenty tu spravnou emoci. Napriklad je
obtiZzné presvédcit mladé lidi o Skodlivosti koureni. Mozna bychom uspéli,
kdybychom se zaméfili na jejich odpor viici politice tabakovych firem.

6. Pribéh

Co miiZzeme udélat pro to, aby se lidé podle naSich myslenek také chovali?
Osvédcenym prvkem je vypravéni pribéhi. Naslouchani ptibéhtim je pro lidi néco
jako mentalni trenaZér, ktery jim pomaha rychleji a efektivnéji reagovat
v realném zivoté.

K tomu, abychom pouZivali uvedenych Sest zdsad uspésnych myslenek,

nepotrebujeme, podle autort, Zddné zvldstni znalosti ¢i dovednosti. Vétsina z nds

nékteré z nich intuitivné pouZivd.
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