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Strategické manévrovani
a typy argumentu

(podle pragma-dialektiky)

Strategické manévrovani

V pragma-dialektice je strategické manévrovani koncept, ktery vysvétluje, jak se lidé
snazi dosahnout co nejvétsi presveédcivosti pri argumentaci, pricemz se stale drzi urcitych
pravidel kritického diskurzu. Strategické manévrovani se zamétruje na vyvazovani mezi
racionalnim usilovanim o pravdu nebo reseni problému (dialekticky cil) a snahou
prezentovat své argumenty co nejpresvedcive)i (rétoricky cil).

Strategické manévrovani se obvykle zaméruje na tii klicové aspekty:

Volba témat
. Adaptace na publikum
. Prezentacni techniky

Volba témat

Mluv¢i se rozhoduje, které aspekty problému nebo tématu zdirazni a jak je predstavi. Pri
strategickém manévrovani voli témata, ktera jsou pro jeho pozici nejsilnéjsi, pricemz se
snazi zamlcet nebo upozadit témata, ktera by ho mohla oslabit. Cilem je usmeérnit diskusi
tak, aby se predeslo neprijemnym otdzkam nebo slabym mistiim v argumentaci.

Adaptace na publikum

Mluvéi prizpusobuje své argumenty tomu, jaké jsou hodnoty, presvédéeni a znalosti
publika. V ramci strategického manévrovani se snazi zvolit takovy styl a obsah
argumentace, ktery bude pro publikum co nejvice pritazlivy a srozumitelny. Cilem je
zZvysit prijeti argumentt u publika a posilit presvédéivost.

Prezentacni techniky

Zahrnuje vybér rétorickych prostredkli a stylistickych technik, které pomahaji mluvéimu
zdtraznit urcité body, strukturovat argumentaci a ovlivnit emocni naladéni publika. Jde
napriklad o pouzivani metafor, darazd, rdznych druht formulaci nebo otazkovych
struktur. Cilem je udrzet pozornost publika a zajistit, aby argumenty pusobily silné a
jasne.

Pouziti

Strategické manévrovani muze byt problematické, pokud se vychyli z rovnovahy mezi
dialektickym cilem (hledanim pravdy) a rétorickym cilem (presvédcivosti). Pokud se
argumentace stane prilis zameérenou na presvédceni na ukor kritického zkoumani a
pravdy, muze vést k tomu, co pragma-dialektika oznacuje jako logické klamy nebo
diskurzivni nespravedlnost — napriklad skryté manipulace, zamlcovani dualezitych
informaci nebo zkreslovani.
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Symptomatickd argumentace

Symptomaticka argumentace je zalozena na myslence, Ze urcity jev je symptomem, tedy
znakem nebo priznakem, jiného jevu. Nejedna se vsak o pricinny vztah, ale spise
o indikativni vztah, kde jeden jev naznacuje pritomnost jiného, aniz by ho piimo
zpusoboval. Tento typ argumentace se casto pouziva v diagnostice (napriklad lékarské
nebo technické nebo také marketingové, kdy se snazime zjistit chovani néjaké skupiny) ci
pri interpretaci znakt, které mohou néco neprimo naznacovat. Mezi subtypy
symptomatické argumentace se pak radi argument z autority, argument z prikladu
a argumentace zaloZzena na vyznamu nebo definici. Silu symptomatické argumentace
muzete obecné otestovat na nasledujicich kritickych otazkach.

Kritické otdzky

o Je Y skutecné typicka pro Z?
o dJe vztah mezi symptomem a jevem dostatecné silny?
o dJe tento symptom casto nebo vyhradné spojen s danym jevem?
e Neni Y také typicka pro néco jiného (Z')
o dJe tento symptom spolehlivym ukazatelem daného jevu?
o Opravdu symptom naznacuje pritomnost jiného jevu, nebo mize mit jina
vysvétleni?
o Existujinéjaké jiné charakteristiky (Y"), které X musi mit, abychom mohli vlastnost
7 pripsat X?
o Existuji alternativni vysvétleni pro tento symptom?
o Mohly by jiné faktory zpusobit stejny symptom?

Kdy pouzivat symptomatickou argumentaci?

Pokud mame rozumny duvod domnivat se, ze dvé véci spolu néjak souvisi, ale zaroven se
nejedna o kauzalitu a ani se nesnazime ony véci porovnavat. Tento typ argumentace
pouzijte, kdyz chcete poukazat na jev nebo situaci, kterd naznacuje existenci jiného
skrytého jevu, prestoze mezi nimi nemusi byt pri¢inny vztah. Symptomaticka
argumentace je vhodna ve chvilich, kdy jsou k dispozici ukazatele, jez mohou signalizovat
stav nebo trend, aniz by prokazovaly primou pric¢inu.

Priklady pouziti:

Marketing a spotrebitelské chovani: Pocet sdileni nebo pozitivnich recenzi muze
naznacovat popularitu znacky.

Diagnostika (1ékarska ¢i technickd): Zvysena teplota nebo zvlastni zvuk zarizeni muze byt
symptomem problému.

Obchodni analyzy: Pokles zakaznické spokojenosti muze byt symptomem problému
s kvalitou produktu nebo zakaznickym servisem.

Kdy nepouzivat symptomatickou argumentaci?

Vyhnéte se symptomatické argumentaci, pokud symptom neni skutecné spolehlivym
indikatorem daného jevu, nebo pokud existuje vice moznych vysvétleni pro pozorovany
symptom. Pokud symptomy naznacuji riizné potencialni stavy, muze byt symptomaticka



2024-BPH_ZAFI: studijni podpora
Tomas Ondracek

argumentace zavadéjici nebo nepresvédcéiva. Je také nevhodna, pokud by mohla posilit
mylné domnénky nebo zkreslené zavéry.

Priklad nevhodného pouziti:

,Pokud ma produkt hodné recenzi, znamena to, ze je kvalitni.“

I kdyz pocet recenzi muze naznacovat oblibu, nemusi vypovidat o skuteéné kvalité

produktu. Recenze mohou byt ovlivnény marketingem nebo popularitou, coz neni vzdy
ukazatel kvality.

Priklad analyzy:

,2Pokud lidé ve velkém sdileji prispévky nasi znacky na socidlnich sitich, znamena to,
ze mame pozitivni povést na trhu.”

Vysvétleni:

V tomto pripadé neni sdileni prispévku primo pricinou dobré poveésti znacky (nejde
o kauzalni vztah), ale spise symptomem nebo znakem toho, Ze znacka ma u publika
pozitivni prijeti. Velké mnozstvi sdileni tedy slouzi jako indikace, ze povést znacky je
pravdépodobné dobra, a naznacuje tspésnou marketingovou strategii nebo vysokou miru
zajmu o znacku.

Schéma:

1. Nase znacka [X] ma pozitivni povést na trhu [Y].
1.1 Lidé ve velkém sdileji prispévky na socialnich sitich [Z] nasi znacky [X].

1.1 Velké mnozstvi sdileni prispévkt vybrané znacky [Z] jde dohromady s pozitivni povesti
na trhu [Y].
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Analogicka argumentace

Analogicka argumentace pracuje s predpokladem, ze pokud mezi dvéma situacemi nebo
jevy existuje podobnost, plati pro né stejné principy nebo zaveéry. Tento typ argumentace
je ¢asto vyuzivan v etickych debatach, pravnich pripadech nebo pri odtivodnovani postup.
Sila analogické argumentace spociva v mire podobnosti mezi porovnavanymi pripady.
Pokud jsou si situace velmi podobné, argument je silnéjsi; pokud je podobnost pouze
povrchni, argument bude slabsi. Mezi subtypy analogické argumentace se pak radi prima
analogie, neprima analogie a argumentace na zakladé principu spravedlnosti. Silu
analogické argumentace muzete obecné otestovat na nasledujicich kritickych otazkach.

Kritické otazky

e Jsou srovnavané véci doopravdy srovnatelné?
o dJsou obé situace dostatecné podobné?
e Existuje dost relevantnich podobnosti mezi vécmi, které jsou srovnavany?
o dJe podobnost mezi pripady hluboka, nebo jen povrchni?
e Existuji néjaké relevantni rozdily mezi vécmi, které jsou srovnavany?
o Existuji vyznamné rozdily, které by narusily zaver?
o Mohly by rozdily mezi situacemi ovlivnit, zda je zaver relevantni?

Kdy pouzivat analogickou argumentaci?

Analogicka argumentace je vhodn4, kdyz chceme zduraznit podobnosti mezi dvéma
situacemi a na jejich zakladé dospét k podobnym zavérim. Tento typ argumentace se
pouziva pri etickych otazkach, pravnich diskusich, nebo pri vysvétlovani, kdy chceme
ukazat, ze urcity postup nebo pravidlo by mélo byt aplikovano 1 v podobné situaci. Je
uzitecna také pri prenosu uspésnych postupt mezi riznymi kontexty, kde predpokladame,
ze podobné okolnosti povedou k podobnym vysledktm.

Priklady pouziti:

Etické nebo pravni argumenty: Pokud urcéité pravidlo plati v jednom pripadé, mélo by
platit 1 v podobné situaci (napriklad otazky lidskych prav).

Podnikova strategie: Kdyz strategie fungovala v jedné spole¢nosti nebo na jednom trhu,
muze byt pouzita na jiném trhu s podobnym publikem.

Marketingové kampané: Prenos tspésné kampané na podobny trh nebo cilovou skupinu,
kde se ocekavaji podobné reakce.

Kdy nepouzivat analogickou argumentaci?

Analogické argumenty jsou nevhodné, pokud mezi srovnavanymi situacemi nebo jevy neni
dostatecna podobnost, nebo pokud jsou rozdily mezi nimi zasadni. Analogicka
argumentace muze vést ke zkreslenym zavértm, pokud jsou rozdily vyznamnéjsi nez
podobnosti, nebo pokud se aplikuji principy na zcela nesouvisejici kontexty. Jinymi slovy,
nepouzivejte analogickou argumentaci, pokud nejste schopni uspokojivé zodpoveédét
kritické otazky.
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Priklad nevhodného pouziti:

»Stejné jako ma vlada pravo kontrolovat domaci trh, m4 firma pravo kontrolovat, co jeji
zameéstnanci délaji ve svém volném case.“

Tento argument ignoruje zasadni rozdily mezi vladnim dohledem a pravy zaméstnanci na
soukromi.

Priklad analyzy:

»Stejné jako bychom meéli recyklovat plastové lahve, méli bychom recyklovat papirové
obaly.“

Vysvétleni:

Argument naznacuje, Ze obé situace (recyklace plastu a recyklace papiru) jsou si
dostatecné podobné, aby se na né vztahovalo stejné pravidlo o recyklaci.

Schéma:
1. Méli bychom [Y] recyklovat papirové obaly [X].
1.1 Méli bychom [Y] recyklovat plastové lahve [Z].

1.1° Recyklovani plastovych 1ahvi [Z] je srovnatelné s recyklovanim papirovych obala [X].
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Kauzdlni argumentace

Kauzalni argumentace se zaklada na tvrzeni, ze existuje pri¢inny vztah mezi dvéma jevy
— konkrétni pricina (A) vyvolava urcity nasledek (B). Tento typ argumentace je bézny
v diskusich, kde se snazime predpovédét dusledky néjaké akce nebo vysvétlit, proc¢
k nécemu doslo. Sila kauzalni argumentace zavisi na dikazech prokazujicich, ze pri¢inny
vztah skutecné existuje, coz muze zahrnovat védecka data nebo empirické studie. Mezi
subtypy analogické argumentace se pak fradi pragmaticka argumentace, argument
z priciny na nasledek, argument z nasledku na pri¢inu, argument z pozitivnich dasledk,
argument z negativnich dusledki a argument z kauzalniho retézu. Silu kauzalni
argumentace muzete obecné otestovat na nasledujicich kritickych otazkach.

Kritické otdzky

e Vede ustanovena pricina fakticky ke zminénému vysledku?
o Existuje skutecné pricinny vztah mezi pricinou a nasledkem?
o dJsou dukazy dostatecné silné na to, aby podporily pri¢cinnou souvislost?
e Existujitu néjaké jiné faktory, které musi byt pritomny spolu s navrzenou pri¢inou,
aby vytvorily pozadovany vysledek?
o Miuze byt pricina nahrazena nebo doplnéna jinym faktorem?
o dJe vztah mezi pri¢inou a nasledkem opakovatelny?
e Mohlo by byt navrhovaného vysledku dosazeno i jinak?
o dJsou zde dalsi faktory, které mohou také zptusobovat dany nasledek?

Kdy pouzivat kauzdini argumentaci?

Kauzalni argumentace je vhodna, pokud chceme vysvétlit nebo predpovédét konkrétni
dusledky dané akce, politiky nebo jevu. Pouziva se ve chvilich, kdy mame dtikazy nebo
duveéryhodné informace o tom, Ze existuje pricinny vztah, a kdy je cilem prokazat, ze jedna
véce zpusobuje druhou. Tento typ argumentace je bézny v prirodnich védach, ekonomii,
socialnich védach a véude tam, kde potirebujeme presvédéit publikum o vztahu pri¢ina—
nasledek.

Priklady pouziti:
Ekonomicka predikce: Predpoved dusledkt nové ekonomické politiky na zakladé vztahu

mezi politikou a ekonomickymi ukazateli.

Védecké studie: Vysvétleni vztahu mezi faktory, napriklad vztah mezi kourenim
a rakovinou plic.

Marketing: Uvadéni konkrétnich vysledkt, napriklad zZe urcita reklamni strategie primo
zvysila prodeje.

Kdy nepovuzivat kauzdlni argumentaci?

Nepouzivejte kauzalni argumentaci, pokud neexistuji spolehlivé dikazy o pri¢cinném
vztahu mezi dvéma jevy. Kauzalni argumentace mtize byt zavadéjici, pokud je vztah mezi
proménnymi spise korela¢ni nez kauzalni, nebo pokud existuje jen neprimy vliv. Vyhnéte
se ji, pokud jsou mezi proménnymi jiné vlivy, které mohou vysledek zkreslit.
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Priklad nevhodného pouziti:
»Zvyseni prodeje produkt v 1été zpusobuje zvyseni globalniho oteplovani.“

Tento priklad nespravné naznacuje primy pri¢cinny vztah, prestoze je spojitost
pravdépodobneé zprostredkovana jinymi faktory.

Priklad analyzy:

,2Pokud bude nadale riust spotireba fosilnich paliv, zvysi se emise CO., coz prispéje ke
zménam klimatu.“

Vysvétleni:

V tomto argumentu je spotteba fosilnich paliv uvedena jako pricina a zvysené emise CO,
jako nasledek.

Schéma:
1. Zmény klimatu [Y] jsou, mimo jiné, zpusobeny rastem spotreby fosilnich paliv [X] .
1.1 Zvyseni emisi CO, [Z] je, mimo jiné, dano rustem spotreby fosilnich paliv [X].

1.1° Zvyseni emisi CO; [Z] ve ke zménam klimatu [Y].
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Tabulka 1: prevzato ze Svacinova (2018: 135).

Symptomatické schéma | Analogické schéma Kauzilni schéma
Obecné | 1Y jepravdaoX. 1Y je pravda o X. 1Y je pravda o X.
schéma | 1.1Zje pravda o X. 1.1Y je pravda o Z. 1.1 Zje pravda o X.

1.1' Z jde charakteristicky | 1.1' Z je srovnatelné s X. 1.1'Zvede kY.
dohromady s Y.

Priklad | 1 Alzbéta je rozmazlena. 1 Jan nepotiebuje kapesné | 1 Tom ma hrozné bolesti

1.1 Alzbéta je jedinacek, sto korun tydné, hlavy,

1.1"' Jedinaéci 1.1 Janiiv bratr 1.1 Tom vypil viera velké
charakteristicky byjvaji nepotiebuje kapesné mnozstvi piva.
rozmazleni. sto korun tydné. 1.1' Piti velkého mnozstvi

1.1 Jan je srovnatelnij piva zptisobuje bolest
se svym bratrem hlavy.
s ohledem na tydenni
vydaje.
1. Je Y skuteéné typicka 1. Jsou srovnavané véci 1. Vede ustanovena ptiéina
Kritické pro Z? doopravdy srovnatelné? fakticky ke zminénému
otézky 2. Neni Y také typickd pro | 2. Existuje dost vysledku?
néco jiného (Z" relevantnich 2. Existuji tu néjaké jiné

3. Existuji néjaké jiné podobnosti mezi véemi, faktory, které musi
charakteristiky (Y"), které jsou srovnavany? byt pfitomny spolu s
které X musi mit, 3. Existuji né&jaké navrzenou pii¢inou, aby
abychom mohli relevantni rozdily vytvofily pozadovany
vlastnost Z pfipsat X? mezi véemi, které jsou vysledek?

srovnavany? 3. Mohlo by byt
navrhovaného vysledku
dosaZeno i jinak?
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