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prozradil nejrychlejsi komunikacni nastroj
14.10.2023 - Adam Pluhar | Technicka univerzita v Liberci

Byvaly novinar, vysokoskolsky pedagog a mluvci prezidenta Vaclava Havla a nyni
propagator etikety i plodny autor mnoha knih o spolecenském chovani poukazuje béhem
prednasky mimo jiné na preziravé chovani prodavacu, restauratéru nebo lékaru.

Zminuje nejdulezitéjsi divody, proc¢ firmy ztraceji zakazniky. A pro T-UNI prozrazuje také zakladni
recept na uspéch pri jednani. Jedno, jestli na uradé nebo vysoké skole.

Loni i letos jste zcela vyprodal aulu. Proc¢ vlastné tolik lidi tahnou témata jako etiketa nebo
spravna komunikace?

No protoze stale vic lidi chape, Ze umét dobre komunikovat a v praxi uplathovat pravidla etikety
znamena jakousi komparativni vyhodu oproti ostatnim. Ddm vam priklad. Financni spoleCnosti mé
chtéji ziskat za svého klienta a na stole mam desky s ruznymi nabidkami. Vét$inou je nectu. Ty
nabidky jsou skoro stejné. Dulezita je ale pro mé schiizka s bankérem. Pokud to bude prijemny a
dobre obleceny clovék, ktery se bude umét predstavit a navazat komunikaci, rad se s nim setkdm i
pristé a uz mé ma. Kdyz to bude s prominutim buran, je ten clovék u mé odepsany.

Vtipné zminujete predrevolucni priklady vSudypritomného neurvalého a neempatického
jednani. Ale asi porad neni vSechno tak bezchybné, ze?

Kdyz hleddme dvod, proc se lidé o spravné a zdvorilé chovani zajimaji, nelze nevzpomenout na
obdobi pred revoluci 1989, kdy byl Clovék tim vrchnostenskym postojem vSech instituci od urada,
pres narodni vybory, nemocnice aZ po policii v jejich rukou. Zachdazeli s nami naprosto nevybiraveé.
Promeéna, jakou jsme v tomto ohledu zaznamenali, je obrovska, i kdyz jsou samozrejmeé stale nékde
velké rezervy a je co kritizovat. Ta zména spoc¢iva v komercénim sektoru. Zdkaznika potrebuje, proto
si jej predchazi vSemi moznymi cestami. A ob¢an to zac¢ina vyzadovat vSude. V nemocnici i na
uradech.

Myslite, ze to plati i na univerzitach?

Bezpochyby. Studuji tam mladi inteligentni lidé, kteri cestuji, maji srovnani a vyzaduji urcity servis a
vstiicné zachazeni i od univerzitnich pracovniku. Nenechaji si hned tak néco libit, jsou uz
sebevédomi.

Univerzity si ostatné také konkuruji a snazi se ziskat vic zakazniku - studentu. Co muze
rozhodnout, ze si student vybere konkurencni skolu, i kdyz ma stejné zameéreni nebo
studijni programy?

Uchazeci si vSimaji toho, jak $kola komunikuje, jestli na né pusobi prijemné, zda se tam budou dobre
citit. Zda je zkratka friendly. Hodné studentu také da na to, co se o Skole rika, jakou ma povést, jaci
tam jsou lidé. Pokud tam maji stravit nasledujici nejméné tri roky, musi si byt jisti, Ze se tam budou
citit dobre. To je rozhodujici moment, nejen néjaky podpurny.

V tomto rozhovoru to neobsahneme, ale zminil byste dulezitou véc pri komunikaci se
zakaznikem nebo studentem, kterého chci presvédcit, ze pravé ma firma nebo skola je ta
prava?



Napriklad je velmi dilezita znalost adresata, tedy toho, s kym budete hovorit. Pokud vés chci o
nécem presvedcit a ziskat za klienta nebo chci, abyste si vybral nasi univerzitu, musim o vas néco
védét. Abych védél, jakymi prostredky a nastroji na vas pusobit. Jaky jste, co vés bavi, kolik je vam
let, jestli jste muz, nebo Zena. Podle toho volime prostredky, kterymi se snazime toho ¢lovéka
ovlivnit. A dulezité je podivat se na véc pohledem toho, k némuz mluvim, vcitit se do jeho pocitu.
Empatie plati Gplné vzdy. Empaticti by méli byt rodi¢e vi¢i svym détem, kolegové v zaméstnani i
firmy ke svym zékazniktm.

Kdyz jsme u té empatie, mate zpétnou vazbu po svych prednaskach?

Velmi ¢asto dostdvam ohlasy na své prednésky i knihy. Casto mi dékuji rodi¢e za knihy, které pisu
pro déti, protoze jim pomaham ve vychové ve vytvareni zivotnich hodnot. To znamena lasky k lidem a
ke zvifatim, v uméni se rozhodovat nebo byt slusny. A dostavam zpétnou vazbu i po svych
prednaskach. S posluchaci se bavim pri podepisovani knih. Lidé rikaji, co je zaujalo a co by je jesté
zajimalo.

Je to pro vas inspirace?

Velikd. Prizndm se, Ze uz jsem mnohokrat upravil svoji prednasku na zakladé toho, co jsem slysel v
predchozi situaci. Chci tém lidem vyhovét.

Je néco, co byste si pral, aby se v komunikaci zménilo?

Hlavné bych si pral, aby v ni bylo vic laskavosti a slusnosti. I kdyz chéapu, ze je prodavacka u
pokladny cely den a méa toho plné kecky, je to jeji role a diky zakaznikim dostava vyplatu. K
zdkaznikovi by prosté méla byt laskava.

Co je podle vas nejrychlejsi komunikacni nastroj?
Usmév.
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