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Projev 6.: Jak své posluchace presvédcit?

Cilem tohoto projevu je pfedat publiku pfesvédcivé sdéleni. Reklamy se o to snazi pofad:
presvédcuji nas ke koupi specifického druhu alkoholu, auta, mobilniho telefonu apod. | my to
délame neustéle - pfesvédCujeme manzelku, $éfa &i kamarady.

Mluvit pfesvéd&ivé znamena mit vliv, a to jak doma, tak v praci. Je to také jedna z
lidi jednat podle svych myslenek a prani. V historii nalezneme spoustu pfipadu, kdy prave
presveédgcivi fecnici psali dgjiny (namatkou Démosthénes, Hus, Hitler, Luther King apod.).

My si zatim tak vysokeé cile klast nebudeme. Bude nam stacit pfesvédcit nase publikum. Pro
dal$i zjednodu$eni tohoto cile vznikl manual, ktery pravé ¢tete. Na nésledujicich strdnkéach
naleznete informace, jez by mély slouzit k tomu, aby mluvéi neopomnél nékterou z dilezitych
okolnosti svého projevu. Nejprve se zameéfime na typy prfesvédcovani, poté na osobu a roli
mluv¢iho, neopomeneme ani publikum a na zavér pfidame par tipd, jak organizovat cely
projev.

Typy piesvédcovani

» Inspirujete své publikum
Cilem Fe€nika je podnitit zajem publika o dané téma, €i pfipadné posilit jeho
predstavy ¢i domnénky. Neni tedy nutné je vzdy ménit. Do této kategorie
presvédcovacich projevi spadaji napfiklad kazani v kostele.

* Presvédcujete své publikum
Chcete zpUsobit zménu nazoru svych posluchaéu, nebo u nich rozvijet stejny pohled
na vec, jaky mate vy. Neni tfeba, aby posluchaci néco udélali hned ted’, ale chcete
zmeénit styl jejich pfemysleni nad problémem. Pfikladem tohoto typu fe¢i mlze byt
prezentace, ktera ma pfesvédcit publikum o tom, Ze existuje mimozemsky zivot.

» Povolavate své publikum do akce
Chcete, aby vasi posluchagi udélali néco hned, jakmile dokongite svou feé. Je vecelku
jedno, zda jde o podpis petice, precteni knihy nebo koupeni néjakého vyrobku.
Typickym pfikladem je teleshopping a jeho nestor Horst Fuchs.



Role mluvcéiho

Reénik to pfi tomto projevu nema jednoduché, nebot se snazi ovlivnit mysleni & chovani
svého publika. Lidé jsou ovéem velmi obezietni, kdyz se je nékdo snazi ménit. Proto je u
tohoto typu projevu, mimo obsah, velmi dilezity nazor, ktery si publikum o mluvéim udéla.
Vasi posluchaci vas museji mit radi, véfit vam a respektovat vas jesté dfive nez budou
pfijimat vase myslenky. Divéryhodny mluvéi musi do svého projevu zapojit:

* Znalost. Musi byt dostate¢né obeznamen s tématem, aby o ném mohl mluvit a
nabizel nejriznéjSi argumenty pro sva stanoviska. Proto neni vhodné pouzivat u
tohoto projevu poznédmky.

« Povést. Ta je zalozena na pfedchazejicich vystoupenich. Ujistéte se, ze publikum vi
o vasi kvalifikaci a to bud’ skrze pfedstaveni sebe sama, dfivéjsi znamosti nebo skrze
projev jako takovy.

« UpfFimnost. Rikate své myslenky s presvédéenim, ze vase navrhy opravdu maji pro
publikum pfinos. Lidé jsou pfirozené podezfivavi, kdyZ je chce nékdo jakkoli ménit.
Proto musite dat jasné najevo, Ze vam lezi na srdci jejich zajmy a nehledate podporu
pro néjaky sv(j vlastni prospéch.

» Piednes. Pokud se budete publiku jevit plachy, pfijme hife vase myslenky. Mluvte
odhodlané, sebevédomé a udrzujte o€ni kontakt s posluchaci.

Splnit vSechny tyto pozadavky pomahaji mluv&imu zejména dva nastroje, kterych ve svém
projevu muze vyuzit. Prvnim z nich je logika. Abyste pfesvédcili své posluchace, musite
prinaset dikazy — informace, které dokazuji ¢i podporuji vasi pozici. UZite¢né jsou zejména
zavéry kvalitnich vyzkumU apod. Vase podklady a uvazovani museji byt konzistentni a
museji byt v souladu s vasimi nazory ¢i postoji. Druhym nastrojem, ktery ma fecnik

k dispozici, jsou emoce. Jen malo lidi se necha presvédcit samotnou logi¢nosti projevu.
Emoce vyrazné pfispivaji k ochoté lidi zmeénit své nazory. Vzbudit emoce jako radost,
smutek, strach, hnév, vina a laska ve vasich posluchacich a naladit je tak na vase téma je
velmi efektivni nastroj. K tomu ovSem mluv¢i potfebuje znat své publikum a usit mu tak
projev na miru.

Publikum

Zplsob, jakym budete prezentovat své presvédcujici sdéleni, velmi zalezi na
charakteristikach publika a jeho postojich k tématu, kterym se chcete zabyvat. Vasi
posluchadi si totiz asto mysli, Ze jiz na vase téma rozumny nazor maji. Ukolem feénika je
pak pfinést dilkaz o tom, Ze opravdu potrfebuji zménit své nazory. Musite vybudit zajem
publika, pomoci jim pfijmout nové informace a zafadit je ke svym predchazejicim znalostem.



Cim vice pomoci jste schopni poskytnout b&hem tohoto procesu, tim vice budete Gspé&sni pii

presvédcéovani posluchaci.

Publikum muze byt:

Souhlasné. Posluchadi jiz souhlasi s vas§im nazorem, takze pouze upevriujete
jejich pfesvédceni.

Apatické. Posluchaci se nijak nezajimaji o vase téma ani o vase nazory, proto je
musite pfesvédcit o tom, ze se jich téma tyka také. Toto je nejbéznéjsi postoj
Nesouhlasné. Publikum neni naklonéno vam, vasemu tématu &i vasemu pohledu
na véc. Musite pomoci publiku poznat vyhody vadeho nazoru a pfinutit je znovu
rozvazovat nad jejich postojem.

Neinformované. Vase publikum neni apatické, ale nic o tématu nevi. Proto je
vasim prvoradym Ukolem uvést posluchace do tématu a pfesvédCit je o jeho
dulezitosti.

Smisené. V tomto pfipadé musite byt schopni zasahnout v§echny vySe zminéné
skupiny: Musite tedy nejdfive o tématu informovat, pfesvédcivé vyloZit jeho
ddlezitost, sdélit vyhody vaseho postoje a divody, pro¢ by o tématu méli
pfemyslet v novych souvislostech.

Pamatujte, Ze posluchaci chtéji vzdycky védét, ,co je v tom pro mé?“. Kvalitni pfesvédd&uijici

projevy na tuto otdzku odpovidaji. Sestavte svuj projev podle hlavnich zajmu publika, ne

vasich vlastnich. Pokud chcete napfiklad pfesvédcit méstskou radu, aby postavila chodnik

podél toku feky, argumentujte tim, jak budou ze stezky profitovat obyvatelé mésta a mistni

podnikatelé, namisto toho, abyste zdlraznovali, jak z jeji existence budete téZit vy, zaniceny

turista.

Organizujte své sdéleni

Jakmile se rozhodnete, co a komu chcete sdélit, date dohromady podklady pro své sdéleni,

jste pfipraveni zorganizovat si svoji prezentaci. Mlzete volit z nékolika pfistupu:

 Problém/feseni

Pfedstavte problém, potom pfedstavte své (navrhy) reSeni a vysvétlete, pro¢ vam

pfijde optimalni. Potom proberte, jak by se dané feeni dalo realizovat a ¢im k tomu

mohou pfispét vasi posluchaci.

e Navrh k vyzkouseni

Zacnéte sdelenim vaseho navrhu, potom s Udaiji, ktery jej podporuji. V tomto pfipadé

pfimo feknéte publiku, co po ném chcete. Tento pfistup plati nejlépe na posluchace,



ktefi jsou souhlasni, apati¢ti nebo neinformovani, avSak mize jesté vice odcizit

nesouhlasné publikum.

* Srovnavaci vyhoda

Nejprve uved’te posluchace do problému, potom identifikujte mozna feSeni a

srovnejte jejich jednotlivé vyhody a nevyhody. Vysvétlete své feSeni a ukazte, pro¢

ma vice vyhod a méné nevyhod nez ostatni mozna reSeni.

* Motivacni pasaz

Pétistupriova struktura projevu vyvinuta dr. Alanem H. Monroem mdze byt pouzita

takika pro kazdé téma:

Ziskejte si pozornost publika svym Gavodem a
zacilte tuto pozornost na vase téma.

.Neustale se zvysuijici
dan z majetku

1. Pozornost ,
podporuje nezfizené
utraceni nasi vlady.”
PFedstavte problém, ktery existuje, nebo ,My v8ichni na tento
2. Potieba potfebu a hlavné vysvétlete jejich dllezitost |stav doplacime.”

pro publikum.

3. Uspokojeni

Prezentujte vaSe feSeni a ukaZzte, jak
naplfiuje potfebu Ci fesi dany problém.
Podpofte své stanovisko daty.

,Navrh X snizuje dané
z majetku a omezuje
vydaje vlady."

Namalujte obrazek budouciho stavu,
zintenzivnite tak moznost identifikace publika

wJestlize nebude pfijato
toto feSeni, dané dél

4, Vizualizace s vaSim postojem. Ukazte, jaké véci budou, |porostou a z mnoha
kdyz bude vas navrh pfijat, a naopak. lidi udélaji
bezdomovce.*
Zméiite souhlas a ztotoznéni se, kterého jste | ,Reknéte ,ANO"
5. Akce u publika dosahli, v pozitivni akci nebo navrhu X!

zménu nazoru u vasich posluchadu.

At uz zvolite kterykoli pfistup ke struktufe projevu, nezanedbavejte stanoviska opacna.

Vyvracejte jejich argumenty, za¢néte s témi nejsilnéjSimi, koncete slabsimi. Posluchadi si

nejvice pamatuji to, co zaznélo na zaver, tudiz budou povazovat stanoviska protistrany za

slaba. Stejné tak posledni véc, kterou fekneme, by méla byt nejsilngjsi, protoze si ji nasi

posluchaci nejspise zapamatuiji.




Shrnuti aneb manual v kostce

- Cilem projevu je pfesvédcit své posluchace k tomu, aby prejali vas pohled na véc,
vase napady Ci néco pfimo udélali.

- Apelujte na zajmy publika.

- Zapojte do svého projevu emoce.

- Argumenty, které bude pouzivat, na sebe museji logicky navazovat.

- Projev uSijte na miru svému publiku.

- Vyhnéte se pouzivani poznamek.
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