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A.Presvédcéovani = persvaze

pu"'!

Kli¢ova slova:

l \ Cile kapitoly presvédcovani.........

PtesvédcCovani, komunikator, ovliviiovana osoba, metody v reklamé

Cas potiebny k prostudovani ué¢iva kapitoly: 90 minut

o

Presvedcovani miizeme chapat jako ovliviiovani druhé osoby a to takovym zpiisobem, Ze ochotné prijme nas

nazor, postoj ci presvédceni. Presvédcovani je jednostranné piisobeni na okoli.

A.1. Definice - Co je presvédcovani?

Slovo pfesvédCovani neboli persvaze vychazi z latinského persuasio, coz znamena piesvédceni, navadéni a

pfemlouvani. (Galik, 2012, s.9)
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Persvaze je specifickd forma komunikace, kterd ma za cil ovlivnit duSevni
stav jedince v prostiedi svobodné volby

Zmeéna postoje Cloveéka, kterd je disledkem vystaveni komunikaci

Lidskd komunikace, kterd ma za cil ovlivnit druhého zménou jeho postojd,
hodnot nebo piesvédceni

Védomi pokus jedince o zménu chovani, postoji nebo presvédceni druhého
¢loveka prostiednictvim pienosu informace

Symbolicky proces, béhem kterého se prostfednictvim vysilani zprav v
prostiedi svobodné volby snazi ¢loveék presvédcit druhou osobu ke zméné
postojii nebo chovani

Aktivita vytvafeni, posilovani, pfeménovani nebo potlacovani postojl,
pfesvédceni nebo chovani v daném komunika¢nim kontextu, ve které se
angazuji jeden nebo vice lidi

Jakakoliv informace ¢i zprava, jejiz cilem je ménit, potlacovat, vytvaret nebo
posilovat reakce ostatnich lidi

Umyslny a Gsp&sny pokus o ovlivnéni

duSevniho stavu jedince pomoci komunikace, kdy ma jedinec ur¢itou miru
svobodné volby



A.2. Koncept - Co je a co uz neni presvédéovani?
U vsech riznych definic jsou dualezité¢ predevsim jejich spoleéné znaky, které nam ukazuji koncept persvaze.
Podle Galika (2012, s.10) se tedy o presvédcovani jedna tehdy, kdyz:

o Jde o umyslny pokus ovlivnéni - jde o to umysIné presveédéit druhé

o Jde o formu komunikace - vzdy dochazi k pfenosu zpravy od komunikatora
k druhé osobé a tato zprava ma efekt vyvolat zménu (piesvédcit)

o Dochazi ke zméné dusevniho stavu druhé osoby — pfi piesvédcovani se mohou projevit zmény
postoje, myslenek, ptesvédceni, ndzorii nebo chovani druhé osoby

o Je ma druhé osoba svobodnou volbu, neni na ni naléhéno k chovani proti své vili

A.3. zakladni slozky

Existuje mnozstvi komunika¢nich modelt, jejichz autoii se vSak shoduji na tfech zdkladnich slozkach
ptesvédcovani: zdroj, zprava a adresat (Galik, s.39).

I. Adresat

U adresata si klademe otazku, zda existuji lidé, ktefi jsou vice ovlivnitelni nez jini a pokud ano, v ¢em
se lisi. Vysledky nékterych vyzkumt dokazuji, Ze se jednd o otdzku inteligence — lidé s niz§imi
kognitivnimi schopnostmi jsou nachylnéj$i k tomu nechat se presvédCit. Jiné vyzkumy se zase
nezamétuji na to, do jaké jsou jedinci ovlivnitelni, ale spiSe jaké formy persvaze jsou na né G€inné&;jsi.
Podle dalSich védct je zase rozdil ve vlivu persvaze z hlediska pohlavi zanedbatelny (Galik, s.43)

Rychlé tempo 7eci ukazuje, Ze se jedna o kredibilniho, inteligentniho a sebevédomého cloveka. Pomalé tempo
vSak nemusi nutné znamenat opak — miuze vytvaret dojem klidného a jistého clovéka.

II. Zprava

Preddvana zprava by méla obsahovat oboustranné argumenty (vSechna pro i proti), zarovei je ale nutné
mit schopnost protiargumenty vyvratit. Zprava ma jak verbalni, tak 1 neverbalni slozku, kterd zahrnuje
pfedevsim hlasitost, vysku a tempo feci. Podstatnou soucésti persvazivni zpravy by také mély byt
diukazy a ptiklady ze Zivota (Galik, s.44).

Je znam jeden fenomeén, ktery muzZe zpusobit zménu v postojich a chovani jedince — jednd se o
tzv.sebenaplnujici proroctvi neboli Pygmalion efekt, kdy ocekavani véci budoucich vede k chovani, které



zapricini, Ze se dana uddlost skutecné stane. Ditkazem je experiment, ktery provedli v roce 1992 Rosenthal a
Jacobson: Skupiné studentui zadali inteligencni test a z nich pak nahodné vybrali dvacet studentu, o kterych
uciteli sdelili, ze maji velky potencial intelektudlniho ristu. Po osmi mésicich tyto studenty testovali znovu a
bylo u nich skutecné zaznamendano vyssi skore nez u ostatnich Zakii. Ucitel ocekaval zlepseni danych Zakii,
proto viici nim nevedomé zmenil chovani, coz zvysilo jejich intelektudlni vykon.

I1I. Zdroj persvazivni komunikace
Jedna se o jedince, od kterého vychazi presvédCovaci zprava smérem k publiku. Zdroje mohou byt
rizné, navzajem se lisi a kazdy bude mit na komunikaci jiny vliv (napf. feditel mluvici k zakim,
popularni zpévak promlouvajici k fanousktim). Mezi vlastnosti zdroje patii autorita, kredibilita, socialni
atraktivita a empatie(Galik, s.39):
o Autorita:
Autorita zdroje persvazivni zpravy ma vyrazny vliv na chovani a postoje lidi, které¢ dokaze tak
dokaze Iépe a snadnéji presveédcit (Gass, Seiter, 2011, s.132)

o Kredibilita:
Tato vlastnost se sklada z slozek, a to z expertizy (vnimana troven odbornosti, vzdélani a
zkuSenosti  zdroje), duvéryhodnosti (vnimand upfimnost, bezpec¢i a charakter) a
laskavosti(vnimana starostlivost) (Galik, s.40).
V budovani kredibility existuji podle Galika (2012, s.41) dv¢ hlavni ptekazky
1. Obecenstvo ocekava, ze zdroj - komunikator prezentuje urcity ndzor, protoze sleduje
svlj vlastni zamér (ekologicky extremista pifesvédcujici obany o vyznamném
zneciStovani prostiedi)
2. Obecenstvo ocekava, ze se je komunikator snazi ovlivnit (politik promlouvajici k
voli¢tim)

Mezi zpusoby, jak zvysit kredibilitu komunikatora je ocni kontakt, adekvatni gestikulace,
uvolnény a otevieny postoj, dale vhodna vyska, hlasitost a tempo hlasu mluvciho, ktery by mél
znit sebevédomé. Dilezitou roli hraje 1 obleCeni mluvciho (Galik, s.41).

= Socialni atraktivita:
Zahrnuje jak atraktivitu fyzickou, tak 1 psychologické a socidlni faktory, které ptispivaji k
pfitazlivosti jedince. Mnohé vyzkumy dokazaly, Ze fyzicka atraktivita hraje v komunikaci velmi
presvédcivéjsi. K oblibenosti zdroje — komunikatora také pfispiva pouZiti upfimnych
komplimentt (Horak[online], cit.03-01-2014).

* Empatie:
Tuto vlastnost u zdroje zmifluje jen malo badatelii, pfesto ziskava stale vice na vyznamnosti.
Schopnost naslouchat je cesta k témét jakémukoliv vytyCenému cili. Jak zminuje Galik (2012,
s.43): ,,...pokud je zdroj schopny spravné vnimat, respektive vcitit se do druhé osoby nebo do
svého publika, jeho uspéSnost mlze stoupat...adresat tak ziska divéru.

2]

S kredibilitou souvisi tzv. Spacsky efekt, ktery v roce 1951 popsali Howland a Weiss — zprava, kterd je
nejdrive nepresvedciva, protoze pochazi z malo kredibilniho zdroje, se casem stane vyznamnéjsi. Napriklad
kdyz v televizi uslysime zpravu o jednom politikovi, Ze podvadeél pri zkouskach na skole, nevénujeme ji prilis



pozornosti, protoze vime, zZe zprdva vychazi od jeho oponenta s cilem politika ocernit. Po case se vsak pri
rozhovoru s kolegy sami zminime, Ze jsme nékde slyseli, Ze tento politik podvadeél pri zkouskach ve Skole.

A.4. Diivody presvédcovani
o prevzeti nebo osvojeni ur¢itého nazoru, postoje Ci reakce
o presvédCit druhou osobu, aby pokracovala v tom, co déla, ackoliv jedinec uz dél nechce
pokracovat
o presvédcit druhou osobu, aby ukoncila nebo redukovala to, co d€la, ackoliv chee jedinec déle
pokracovat
o zastrait svym piesvédéenim druhou osobu'

Etika presvédcovani?
Samotna persvaze je svoji podstatou nutné spojena s etikou a mordalkou.

Klademe si otazku, jestli je vitbec spravné ucit principum persvaze dalsi lidi. Od staroveku az do soucasnosti
resili filosofoveé a védci to, co je v persvazivni komunikaci etické a co ne.

o ,Etika dialogu tvrdi, Ze komunikace probiha spravné, kdyz se ucastnici navzajem vnimaji jako
plnohodnotni partneri a ne jako néco, co museji zmanipulovat.“ (Galik, s.14) Vzdélavani v
komunikaci cini tedy cloveka odolnym viici manipulativnim technikam druhych a snizuje riziko, Ze
se stane obéti neetického zachdazeni v komunikaci (Horak[online], cit.03-01-2014).

A.5 Postupy pri presvédcovani

1) aby bylo pfesvédcovani efektivni, musi se pfedem stanovit, ¢eho by se mélo u pfesvédcované osoby
dosahnout. Tento cil se musi podat tak, aby se dand osoba mohla spravné€ rozhodnout. PribéZzn¢ by se mélo
definovat, vyjasiovat a nakonec umoznit, aby piesvédCovana osoba vyvodila zavér totozny s
komunikatorem. (Lakhani, 2008)

2) musi se brat v ohled na to, co je v nejlepSim zajmu piesvédCované osoby, jinak schopnost presveédcit
kohokoliv klesa. (Lakhani, 2008)

3) vzdy tikat pravdu. Vysvétlit situaci tak, aby se co nejlépe hodila pro zaméry komunikatora, ale diilezité je
si uvédomit, Ze téchto zamérl nebude moci byt dosazeno pomoci 171 a zavadéjicich informaci. (Lakhani,
2008)

4) komunikator by si mé&l stanovit specifické cile a ¢asovy ramec, ktery pouZije pro sviij postup. Cas je piilis
cenna komodita a nevyplati se jim plytvat na lidi, které v pfiméfeném casovém rozpéti nedokazi ziskat pro
svoje piedstavy. (Lakhani, 2008)

5) uplatnit osobni piistup ke kazdé presvédCované osob€. Dobry komunikitor by mél pfedem poznat
konkrétni osobu, kterou chce ovliviiovat. (Lakhani, 2008)

6) komunikator by se m¢l drzet etiky. VSechny rozhodnuti, ke kterym ostatni navede, by mély byt etické,
pozitivni a vysledek by mél odpovidat nejlepSim zaymim vsech zucastnénych. (Lakhani, 2008)

! Zdroj: http://cs.wikipedia.org/wiki/P%C5%99esv%C4%9Bd%C4%8Dov%C3%A 1n%C3%AD



Komunikator pouziva rizné metody presvédCovani, kterymi chce druhou osobu piesvédCit o spravnosti
predkladané véci. Mezi hlavni taktiky patii?:

predkladani argumentti — logické zdlvodnovani, vysvétlovani a dokazovani

pouzivani otazek, dotazi a vyzvy

nucené vyjadieni souhlasu nebo nesouhlasu

apelovani na emoce — pouziti prvkd manipulace, plisobeni na rozum, na city, pouziti slibli nebo
vyhruzek

indirektivni ptisobeni (bagatelizace)

S riiznymi formami presvedcovani se setkavame v kazdodennim zZivote. Muze to byt napriklad konverzace
rodice s ditétem, rozhovor s kolegou, vystoupeni politiku, dialog s dopravnim policistou, telefondt s
operdtorem telemarketingu, zivotopis a motivacni dopis a jiné. Schopnost presvedcit nekoho o nécem se
uplatinuje v mnohych riiznorodych situacich. A pravé tato schopnost casto rozhoduje o nasem uspéchu ci
neuspéchu.

QT

Vyberte, kterou taktiku byste pouzili pii pfesvéd¢ovani ostatnich osob:

1. Kdykoliv je nékdo rozéileny stoupneme si:
a) vedle né; b) budeme stat proti nému
(kdyz si stoupneme vedle néj, nebudeme pro néj takova velka hrozba a nakonec se uklidni)

2. Jak zacinat rozhovor:

a) slovy "Potiebuji tvoji pomoc.."  b) slovy "Ihned mi musi$ pomoci.."

(Lid¢ se citi provinile, pokud nemohou nékomu pomoci. Kdyz pozddame o laskavost slovy "Potiebuji tvou
pomoc", zvysi se tim pravdépodobnost, Ze nam bude vyhovéno)

3. V priibéhu hovoru je lepsi:

a) oslovovat manipulované osoby jménem b) byt neosobni a neoslovovat nikoho jménem

(Pokud casto opakujeme jméno osoby v prabéhu konverzace, navozuje to lepSi atmosféru
a ostatni to maji radi)

4. Pri rozhovoru je ucinéjsi:

a) kyvat hlavou na souhlas nebo nesouhlas b) neprojevovat se

(Pokud chceme, aby s nami nékdo souhlasil nebo nesouhlasil, kyvneme, kdyZz mluvime. Tim ostatni
pfiméjeme, aby kyvli taky)

2 Zdroj: http://www.portal.cz/scripts/detail.php?id=3109



5. Pokud vycitim, Ze mé presvédéovana osoba nema rada, tak:

a) pozadam ho o malou laskavost (piijceni tuzky, zeptani se kolik je hodin) b) nev§imam si toho

(Pokud nas n¢kdo nema rad, mizeme ho takticky pozadat napt. o tuzku nebo néjakou jinou veé€. Tuto malou
laskavost nikdo neodmitne a docilime tim snizeni nenavisti)

A.7. Metody presvédcovani v reklamé

Reklamni spolec¢nosti vyuzivaji rizné sdélovaci prostfedky, pomoci kterych se snazi piesvédcovat a

ovliviiovat spotiebitele, aby si koupili prezentovany produkt ¢i zménili sviij nazor a postoj.

Mezi hlavni metody pii presvédéovani v reklamé patii*:

ukazat prednosti produktu — snaha ptesvédcit spotfebitele o tom, Ze vyrobek je naprosto vyjimecny a
nema konkurenci

vyzdvihnout kladné hodnoty Zivota — hodnoty jako tuspéch, domov, jistota, bezpeci jsou lidmi
pfijimany kladn¢ a reklamy proto ukazuji, ze prezentovany vyrobek pomtize k dosazeni této hodnoty
doporu¢eni od zndmé osobnosti - reklama vyuzivd vlivu oblibenych osobnosti
k tomu, aby o n¢jakém vyrobku fekly “sviij” nazor. Tito lidé v reklamach tvrdi, Ze se jednd o skvély
vyrobek a spotiebitelé jim veri

reklamy Casto nabizeji rizné druhy odmén, naptiklad slevy, darky, vice vyrobkill za jednu cenu a jiné
a spotiebitel to vidi jako vyhodnou nabidku

velmi Castym jevem pouzivanym v reklamé je humor. Tato technika ptedpokladd, ze pokud se
spotiebitel pii reklameé sméje, 1épe si ji zapamatuje a s vyrobkem si spoji jen ptijemné pocity

reklamy pouzivaji nepiimou hrozbu negativnich dusledkd, které mohou nastat tim, ze clovek
nevlastni urcity vyrobek nebo neprovozuje urc¢itou ¢innost, navozuji tim ve spotiebiteli pocit strachu
statistika a srovnavani — spotiebitel je na zdklad¢ graft, tabulek, studii a riznych vyzkumi
presvédceny Ze vyrobek ma avizované vlastnosti

Dokazete si vzpomenout na n¢jakou reklamu z posledni dob¢, ktera na nas ud¢lala dobry dojem a
fekli jste si, ze tenhle vyrobek (sluzbu) musite mit?

Dokazete si naopak vzpomenout na néjakou reklamu, kterd ve vas zanechala negativni pocit?

Abychom dokazali spravné definovat pojem ptesvédCovani, musime jej umét odliSit od natlaku. Jaka je
hranice mezi presvédcovanim a natlakem?

Natlak je technika, kdy je jedinec donucen k urcitému chovani, a to proti své viili.

3 Zdroj: http://edu-hodova6.webnode.cz/psychologie-reklamy/metody-presvedcovani/



e Hlavnim znakem néatlaku je tedy absence svobodné viile a hrozba negativnich diisledki, pokud ¢lovek
nevyhovi pozadavku (Gass, Seiter, 2011,s.133).

PresvédCovani a natlak vSak nejsou dva protipdly, nejednd se o vybér ,,bud’ — anebo®, ale o postupny
piechod od persvaze k natlaku a naopak.
Kazda informace se nachdzi na ur¢itém misté mezi témito dvéma pojmy, a to podle velikosti tii kritérii:
1. povahy hrozby,
2. schopnosti konat jinak
3. moznosti svobodné volby (Galik, s.11).
V tabulce je n¢kolik ptikladl rozdilu mezi persvazi a natlakem (Galik, s.11):

Persvaze Natlak
Informace o Skodlivosti koufeni Zakaz kouteni
Reklama Rozkazy vedoucich
Politickd kampan Zakon o zakazu piti alkoholu
pted jizdou
Telemarketing Vymahani dluhi

-
~

Prikladem vyuziti faktoru strachu v persvazi jsou treba reklamy typu ,,Nemyslis, zaplatis! “, které mély snizit
pocet nehod zpiisobenych nedbalym rizenim vozidla. Dalsim prikladem jsou slogany na krabickach cigaret

(,,Koureni mize zabijet. ).

A.9. VYHRUZKY V PERSVAZI?

Pouziti faktoru strachu v persvazi je jednou z dalSich oblasti vyzkumu.
Galik (2012, s.44) ve svém dile uvadi definici Perloffa(2008) ,,...je to persvazivni komunikace, jejimz cilem
je piisobenim strachu zménit postoj osoby, a to tak, Ze jsou prezentovany negativni diisledky, které nastanou,
pokud clovek nevyhovi komunikovanym doporucenim. *
Na zéklad¢é vyzkumi lze stanovit ¢tyFi rady pro pouziti zastrasSujiciho apelu:
e Prvniradou je lidi hodn¢ vystrasit.
e Nasledné je vSak nutné nabidnout FeSeni problému, nejen na néj poukazat.
e Tfietim krokem je poukazat na disledky, které nastanou, jestliZze se jedinci nezachovaji podle navrhu,
a zisk z toho, kdyz se podle navrhu zachovaji.
e Ctvrtou zasadou je, Ze hrozby i doporudeni by mély byt relevantni pro danou cilovou skupinu (Galik,
s.45).

.n-'—‘_'b'-. ’
Pokud je zastrasovani moc silné, nastava bumerangovy efekt — adresat sviij postoj nezméni, nybrz se v ném
jeste vice utvrdi.

A.10. Okénko do historie pojmu persvaze



Pojem persvaze se vyvijel postupné v prubéhu historie. Prvnim znamym uchopenim tohoto pojmu se
zabyvali sofisté ve starovékém Recku (5.stol.pt.Kr.), kdy dochazelo k velkému rozvoji politiky a prava a
slovo se stalo silnym nastrojem moci. Sofisté byli v té dobé prvnimi uliteli argumentace neboli
presvédCovani. Stavili hodnotu ptesvédCivého argumentu nad hodnotu pravdy, proti cemuz se postavil
Platén, pro které¢ho byla pravda tou nejvyssi hodnotou (Galik, s.12).

Prvnim filosofem, ktery se zabyval védeckym zkoumanim pojmu persvaze byl Aristoteles
(4.stol.pt.Kr.). Jako prvni popsal tfi zdkladni slozky persvaze:

e ethos (povaha komunikatora),
e pathos (stav obecenstva)
e logos (samotnd zprava) (Galik, s.12).

Od Aristotelovych dob se persvaze rozvijela hlavné ve formé vzdélani jako rétorika a schopnost
argumentace. Az zacatkem 20. stoleti se tento pojem zacal hloubé&ji védecky zkoumat ve spojeni s rozvojem
psychologie a reklamy, v ¢emz byli nejaktivnéjsi Americané.

V pribéhu prvni a druhé svétové valky se pak principy persvaze vyuzivaly predevSim pro ucely
propagandy.

V soucasnosti je pojem persvaze hlavnim objektem zkoumani mnoha védci, psychologii, pracovnikii v
oblasti reklamy a dalSich. Diky modernim technologiim tak persvaze pronikd do stile novych dimenzi
(Galik, s.13). Jak upozornuje Heinrichs ve svém dile (2009, s.209), prace na nasem vyjadiovani, jak
verbalnim, tak i neverbalnim zvySuje na$i sebedlivéru a schopnost sebeprosazeni. Rétorika sama o sobé
zahrnuje vice nez jen pouzivani slov k piesvéd¢ovani a ovliviiovani — uci, jak debatovat bez hnévu a pomaha
najit zdroj spolecenské moci.

SHRNUTI

e PresvédCovani neboli persvaze pochdzi z latinského slova persuasio, které znamend pfemlouvani a
navadéni. Jednd se o specifickou formu komunikace, jejimz cilem je zména postoje nebo chovani
druhého v ramci jeho svobodné volby.

e Persvaze ma dlouhou historii a jeji ptiivod saha do starovéku, kde byla vyucovana jako rétorika a
schopnost argumentace. Vyznamnéji se timto pojmem zabyval Aristoteles, ktery jako prvni popsal tfi
slozky ptesvédcovani. V obdobi svétovych valek se persvaze vyuzivala pro ucely propagandy. S
rozvojem modernich technologii pronika do novych dimenzi lidského Zivota je pfedmétem zkoumani
mnoha védctl a badateli.

e Tiemi zakladnimi sloZkami persvaze jsou zdroj, zprava a adresat. Zdroj zpravy se od sebe mohou
lisit, maji vSak spolecné Ctyfi vlastnosti — autoritu, kredibilitu, socidlni atraktivitu a empatii.

e V presvédCovani lze vyuzit faktoru strachu, a to tak, ze ukdzeme ovlivilovanym negativni disledky
jejich jednani v ptipadég, Ze jej nezméni podle naSich potadavkl. Hrozby a doporuceni v§ak musi byt
pro danou skupinu vhodné zvolené.

QT

Kontrolni otazky a ukoly:
1. Jak byste vlastnimi slovy vysvétlili, co je to persvaze?




2. Strucné popiste vyvoj persvaze v historii a jeji vyuziti.

3. Jaké jsou zakladni slozky presvédCovani? Zkuste je popsat.

4. Jakymi zpusoby se da zvysit kredibilita komunikéatora? Uved'te i faktory, které to znemoziuji.
5. Vysvétlete podstatu Pygmalion efektu a uved’te priklad.

6. Jak znéji Ctyfi rady u vyuziti faktoru strachu? Zamyslete se a zkuste uvést priklady

Zdroje a pouzitd literatura:
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B. POSTOJE a NAZORY

Cile kapitoly presvédcovani «eee..

Kli¢ova slova......

as potifebny k prostudovani uc¢iva kapitoly: 90 minut

Kazdy jedinec je vice nebo méné ovlivnitelny druhymi, coz hodné souvisi predevsim s jeho postoji k riuznym
vecem a ke svetu obecné. Podstatou persvaze je snaha dosahnout postojové zmény u druhého clovéka -
postoje jsou tedy klicovym pojmem v koncepci presvédcovani.

B. 1. CO JE TO POSTOJ?
V podstaté se tedy jedna o subjektivni hodnoceni jakékoliv entity - jak uvadi ve své knize Galik (2012, s.14),
ale také postoj ma hodné definic:

Aronson ,(2005) ,,Postoje jsou hodnoceni lidi, objektli a myslenek.*

Fazio, (1989) ,Asociace mezi danym objektem a jeho hodnocenim.*

Eagly, (1993) ,,Psychologicka tendence, ktera se projevuje v hodnoceni konkrétni entity s jistym stupném
upiednostiiovani nebo odmitnuti.*

Perloff, (2008) ,Naucené hodnoceni objektu nebo ¢inu, které ma valenci a intenzitu, ovliviiujici chovani.*

B.2. VLASTNOSTI POSTOJU

Muzeme definovat Ctyii zdkladni vlastnosti postoji (Galik, s.18):
1. Postoje jsou naucené — s zddnymi postoji se nerodime
2. Postoje jsou hodnetici — kazdou véc, se kterou se setkdme, zafazujeme a ptifazujeme k ni néjakou
hodnotu nebo emoci
Postoje ovliviiuji nase chovani — na zdkladé postojii vnimame svét kolem sebe a reagujeme na néj
4. Postoje maji valenci a intenzitu — valence udava, jestli je nase hodnoceni pozitivni nebo negativni, a
intenzita nam fik4, do jaké miry.
e napt. Ve Svédsku jsem nikdy nebyla, ale urcité je to krasnd zemé.
= kladna valence, nizka intenzita => slaby kladny postoj

(98]



Tato charakteristika postoji je hloubkové obsazena v pojmech bipolarita, rozsah a ambivalence.

o Bipolarita je totozna s charakteristikou valence, tedy zda je hodnoceni objektu jedincem
pozitivni nebo negativni.

o Rozsah pak souvisi s intenzitou.

o Pokud se ale postoj sklada z nékolika hodnoceni presvédceni, kdy kazdé z nich ma svoji
valenci a intenzitu (nastava tehdy, kdyZ ma postoj n€kolik kladnych a n¢kolik zapornych
piesvédcCeni) je tedy ambivalentni (Galik, s.19):

»  Piti alkoholu Skodi zdravi. => ptesvédceni klonici se k negativnimu hodnoceni
»  Piti alkoholu sblizuje lidi a odbourava zabrany. => pievazujici pozitivni hodnoceni
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Kazdy postoj je zaloZeny na souctu vSech piesvédceni o dané véci a na hodnoceni téchto presvédceni .
(Galik,s.19)

Zkuste uvést dalsi priklady postojii s riiznou valenci a intenzitou.

Znalost toho, pro€ lidé maji takové postoje, jaké maji, ndm umoziuje zvolit pii pfesvédcovani vhodnou
strategii. Kazdy postoj miize mit u jin¢ho ¢loveka jiny zaklad a slouzit k jinému ucelu (napriklad kladny
postoj ke koureni miize mit u riiznych lidi uplné jiny zdklad). V obecné rovin€ maji postoje na zékladé
vyzkumu Sest funkei (Galik, s.22):

l.
2.

3.

Poznavaci: postoj poméha porozumét svétu a dat mu smysl

Utilitarni: slouZi k tomu, aby jedinec ziskal odménu a vyhnul se trestu

Hodnotové-expresivni funkce: pomoci tohoto postoje se snazime vyjadfovat svoje hodnoty a
presveédceni

Ego-defenzivni: slouzi jako obrana proti nepfijemnym emocim a pravdam o sobé, které si nechceme
piipustit

Socialné-adjustivni: postoje pomahaji jedinci ptizptsobit se skupiné, do které chce pattit nebo do niz
uz pati

Socialni identity: pomahaji ndm vyjadfit, kdo jsme a kym chceme byt

Diky znalosti funkci postojui lidi vznikla persvazivni metoda parovani s funkci:
1. pro lepsi zapusobeni persvazivni zpravy nejdrive odhalime, jakou funkci pini dany postoj

2.

presvédcovaného

nasledné vytvorime strategii, ktera svym zameérenim piisobi na odhalenou funkci.

Zamyslete se nad konkrétnimi priklady postojii u jednotlivych funkci.

B.4. ZMENA POSTOJE

Zmény nasSich postoji vzdy souvisi s tim:



Jak velkou méame motivaci ke zméné.

Jakéd je naSe schopnost zpracovavat informace. S tim souvisi také motivace k hlubSimu a
detailngj$§imu premysleni o dodanych informacich a argumentech.

3. Silnym faktorem vyvolavajicim zménu v chovani ¢i postoji jedince je socialni vliv = proces, béhem
kterého zménime své postoje, hodnoty ¢i chovani v reakci na postoje, hodnoty nebo chovani druhych
lidi. Ke zméné tedy dochazi z diivodu spolecenského vlivu (Gass, Seiter, 2011, s.133).

[22)

Jak ve své publikaci uvadeéji autori Gass a Seiter (2011, s.133), socialni vliv ma mnoho podob a zaregistrovat
jej miizeme v oblastech marketingu, prodeje, vedent firem, ale také v procesu socializace.

[\ I

B.5. PRINCIPY PRESVEDCOVANI

Jednim z nejvyznamnéjSich védcii zabyvajicich se persvazi je R.B.Cialdini, ktery stanovil Sest zakladnich
principi presvédéovani neboli presvédcovaci zbrané (Cialdini, 2012):

1. [JReciprocita (reciprocity)
Spociva ve vyuziti lidské tendence oplatit pomoc pomoci a laskavost laskavosti.

e Jedinec se citi zavazan za pomoc, ktera mu byla poskytnuta, a proto je vysoka pravdépodobnost, Ze ji
co nejdiive oplati, aby se zbavil nepiijemného pocitu zavazanosti.

e Jedna se o velice mocné pravidlo, které Casto piekryje i faktory, jez tahnou jedince k jeho nedodrZeni.

e Jednotlivei jsou tak vychovavani k plnéni tohoto pravidla, jinak jim hrozi vylouceni ze
spole¢nosti.(Cialdini, s.65)

e Podle Cialdiniho (2012, 5.66) je tento princip zakladem vyvoje lidské spole¢nosti. Piesto neni nutné
oplacet faleSnou laskavost opravdovou laskavosti, naopak je mozné ji také vyuzit

o napr. Kdyz obchodnik snazici se nam vnutit koupi svého zbozi nabizi zkousku zdarma, miizeme
si je vyzkouset a necitit se pritom zavazani.

(o2

Jaky je dusledek nedodrzeni principu reciprocity? Napriklad kdyz v hospodé sedi tFi kamarddi u piva — prvni
zaplati jednu varku piv, druhy druhou a kdyz prijde treti kolo, oba dva se podivaji na tretiho v ocekavani, ze
Jji zaplati on. Treti kamardd vsak zaplati pouze svoje pivo s odiivodnénim, ze nikdo prvni dva nenutil k tomu,
aby platili za vSechny. Dusledky takového chovani by byli pro jejich pratelstvi velmi neblahé.

2. Zavazek a dislednost (commitment and consistency)

Tento princip je mnohymi vyzkumy dokazan a povaZzovan za nejmanipulativné;jsi.

e Jeho podstatu vysvétluje Cialdini (2012, s.68) nasledné: ,,Kdyz uZ se jednou pro néco rozhodneme,
pocitime vnitini a interpersondlni tlaky k tomu, abychom se zachovali v souladu s danym
rozhodnutim. “

e Princip funguje z divodu toho, Ze osobni stalost je ve spolecnosti vysoce cenénd, stidlé chovani je
prospésné v bézném zivoté a umoziuje projit zivotnimi problémy jednodussimi cestami. Jedinec je
tak schopen na zdklad¢ dodrzeni svého rozhodnuti udélat Ciny, které by tfeba diive neuskutecnil.

o Tento faktor je vysvétlen pomoci teorie kognitivni disonance, kterou vSak mnoho
manipulativnich technik zneuziva pro zmanipulovani obéti (Cialdini, s.72).



(o2

Teorie kognitivni disonance: Ve vyzkumu byla skupina Zen pozaddana, aby ohodnotila topinkovace. Nasledné
byly Zeny vyzvany, aby si jeden topinkovac vzaly s sebou. Kazda si néjaky vybrala. Poté byly Zeny znovu
pozadany, aby topinkovace ohodnotily. Vysledky ukazaly, zZe kazda zZena hodnotila vybrany topinkovac
kladnéji a ostatni meéné kladné nez v predchozim hodnoceni.

3. Socialni schvaleni (social proof)
Teorie socialniho schvéleni vyuZivé to, co mnozi lidé védi a Casto pouzivaji. Rika, Ze kdyz se lidé octnou v
urcité situaci, maji tendenci se chovat tak, jak se chova okoli. D&je se tak ze dvou divodu:
e za prvé kvuli nasi potieb¢ orientovat se ve svété a mit spravné informace
e za druhé¢ kvili potifebé byt druhymi ptijimani. Jedinec se tedy chova ur¢itym zplisobem, protoze to
chtéji druzi, ne proto, ze by tomu sam vétil (Cialdini, s.157).
Princip socidlniho schvaleni je ovlivnén dvéma faktory:
e Faktor podobnosti — ¢lovék ma tendenci prizpisobit své chovani tém lidem, ktefi jsou jim né¢im
podobni
e Faktor nejistoty — pokud nemé jedinec dostatek informaci pro raciondlni rozhodnuti, ptizpiisobuje
své chovani na zaklad¢ analyzy okoli

Zamyslete se, kdy jste se sami setkali s principem socialniho schvaleni.

4. [JOblibenost (liking)
Jednoduché vysvétleni tohoto principu zni:
e lidé chtéji vyhovét osobam, které maji radi. Sympatie maji vyznamny podil na tom, zda a do jaké
miry se druhy jedinec nechd presvédcit.
e Cialdini (2012, s.190) uvadi faktory ovliviiujici oblibenost komunikatora:
o fyzicka atraktivita,
efekt blizkosti (komunikace tvaii v tvar),
podobnost (lidi, ktefi jsou ndm podobni, mame radéji),
pouziti komplimentt,
frekvence setkavani
spoluprace s druhymi

O O O O O

5. Autorita (autority)
Sila autority ma velky potencial v ovlivitiovani lidi.
e Autoritu komunikatora v neposledni fadé¢ vyznamné podtrhuje jeho vzhled a obleceni a takeé tituly,
které jsou mu pfisuzovany — to vSe u druhych vyvolava silné zdani divéryhodnosti a proto se snadnéji
podiizuji jeho vili, nékdy az slepé poslusnosti vii¢i nému (Cialdini, s.217).

(222

Silu autority dokazuje to velké mnozstvi vyzkumi, mimo jiné také znamy Milgramiiv experiment z roku
1963:

Milgram se zabyval tim, jak daleko jsou lidé schopni pod vilivem autority zajit: Jednotlivciim ze skupiny
respondentii dal za ukol, aby v pozici ucitele davali védomostni otazky studentovi pripoutanému k
elektrickému kreslu. V pripade, ze student odpovi Spatne, mél mu ucitel-respondent dat zmacknutim tlacitka
elektricky Sok. Sila elektrickych soku se s poctem spatnych odpovédi zvySovala az do témeér smrtici davky.
Elektrické kreslo vsak bylo bez védomi respondenta odpojeno a student mél pouze reagovat podle pokynii
experimentdtora — na zvySujici se Soky postupné kiikem a prosbou o ukonceni. Respondent byl naopak



experimentdtorem podnécovan, aby pokracoval. Vysledky byly sokujici: pod vlivem autority experimentatora
az dvé tretiny respondentii pokracovali v davani elektrickych sokit az do nejvyssi davky

6. Vzacnost (scarcity)
Podstata Sestého Cialdiniho principu je, Ze prileZitosti se jevi tim hodnotnéjsi, ¢im vzacnéjsi jsou.
e Tento princip, zndmy také jako nedostatek, je lidmi Ccasto vyuzivan, i kdyz mnohymi
nevédomé.(Cialdini, s.143)
e Jedinec ma svobodnou vili pfi rozhodovani, a pokud citi, Ze je omezovan, zachova se opacné, nez jak
je po ném pozadovano.
U principu vzacnosti je kladen diraz na svobodnou volbu jedince pii rozhodovani, ale zaroven jsou mu ale
feceny urcita — motivujici - omezeni

(napr. Nerozhodnému zdkaznikovi pri vybéru auta prodejce rekne, Ze o jedno z aut uz mad i jiné vaznéjsi
zdjemce — zakaznik pak obvykle usiluje pravé o to konkrétni auto, protoze mu prijde vzacnéjsi nez ty ostatni)

SHRNUTI

e Persvaze se snazi dosdhnout postojové zménu u druhého ¢lovéka, postoje jsou tedy kli€ovym pojmem
v teorii piesvédcovani.

e Postoje jsou subjektivnim hodnocenim jakékoliv véci. Jsou naucené, ovliviiuji naSe chovani, maji
vzdy kladnou nebo zapornou valenci a intenzitu a hodnotime jimi svét kolem sebe. Spojena kladna a
zaporna presvédCeni o urcité entité tvofi postoj, ktery je ambivalentni.

e V obecné roviné maji postoje Sest funkci, diky jejichZ znalosti vznikla persvazivni metoda parovani s
funkci, kterd je zaloZena na ovlivilovani konkrétni zjiSténé funkce postoje u druhého jedince

e Vliv na zménu postojii mé nase schopnost zpracovavat informace a hloub¢ji o nich pfemyslet. DalSim
vyznamnym faktorem je dostatecna motivace ke zmén¢ a socidlni vliv okoli.

e Podle Cialdiniho lze stanovit Sest zakladnich pfesvédcovacich zbrani, mezi které patii reciprocita,
zavazek a duslednost, socialni schvaleni, oblibenost, autorita a vzacnost. Kazdy z téchto principti ma
sve klady i zapory.

e Natlak je pfesvédCovaci metoda hraniCici s manipulaci, protoZze se jedna o techniku, kdy je jedinec
donucen k ur¢itému chovani proti své vuli. V praxi lezi vSechny ptfesvédcovaci techniky nékde na
pfimce postupného prechodu od presvédcovani k natlaku.

QT

Kontrolni otdazky a ukoly:

. Vysvétlete, co je to postoj a jaké ma vlastnosti?

. Uved'te ptiklad postoje, ktery ma silnou intenzitu a zdpornou valenci.

. Jak souvisi postoje s pfesvédcovanim?

. Jaké jsou funkce postoji?

. Za jakych podminek dochazi k postojovym zméndm?

. PopiSte Milgramiv experiment — ¢eho se tyka?

. Vyjmenujte zakladni pfesvédcovaci zbran¢ a uved'te ptiklady z vaseho okoli.
. Jak od sebe odlisite presvéd¢ovani a natlak?
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C.Manipulace

Cilem této kapitoly je objasnéni pojmu manipulace. Jeji rozd€leni, metody a obrana proti ni. Dale se zabyva
pojmem manipulétor a jeho styly manipulace.

Klic¢ova slova:
Manipulace, manipulator, manipulovany, Shostromovy styly osobnosti

Rétorika se da snadno zneuzit. Déje se tak v pripadé, ze jedinec nebo skupina lidi chce presvédcit ostatni o
své véci, a to za kazdou cenu bez ohledu na to, zda je jejich véc spravna ¢i nikoli. V takovém pripadé je v
rétorice pouzivana rada manipulativnich technik, které jsou aplikovany na presvédcované jedince
(Heinrichs, s.231).

C.1. Definice - Co je manipulace?
e Slovo manipulace je odvozeno z latinskych slov manus (ruka) a habilis (uchopit). Manipulace je
zneuziti prevahy (informaci, intelektu, prostiedki...) k ovlivnéni rozhodovani a jednani druhého ve
vlastni prospéch nebo ve prospéch urcité skupiny (politické, naboZenské, komereni...).

e V socialni psychologii a v sociologii manipulace je to termin oznacujici snahu o ptsobeni na
mysleni jiné osoby nebo skupiny osob
o to znamena snahu pifesvédcit jedince nebo skupinu lidi o spravnosti své myslenky ¢i jednéni,
které manipulovanym jedinclim nejsou vlastni a kterou nebo které by za béznych okolnosti
bud’ nepfijali, nebo by s ni souhlasili az s dlouhou ¢asovou prodlevou (Hordk[online], cit.05-
01-2014).
e Jak ve své studii vysvétluji Gass a Seiter (2011,s.132), na rozdil od pfesvéd¢ovani se v manipulaci
uchyluje manipulator k jakymkoliv donucovacim a natlakovym prosttedkim, aby dosahl svého cile.
e Definici manipulované osoby uvadi ve své publikaci Hordk ([online], cit.05-01-2014):
,,Manipulovand osoba si casto ani neuvédomuje, Ze je s ni manipulovano, pripadné si to uvédomuje,
ale z néjakého ditvodu se nemuze anebo ani nechce branit. *
e Manipulaci az na nékolik vyjimek fadime spiSe k negativnim spoleCenskym jevim, ktery se
objevuje v mnoha oblastech lidského zivota (Horak[online], cit.05-01-2014).



C.2. Rozdéleni manipulace

Podle Jeronyma Klime$e (2010) je manipulace rozd€lena na:

1.

2.

primou / natlakovou / zjevna - manipulator obchazi vili manipulovaného.

o Manipulovana osoba si zietelné uvédomuje, ze musi udélat néco, co nechce. Tento typ
manipulace je typicky pro jednani z pozice moci ¢i autority - rodi¢ vuci ditéti, ucitel viici
zakovi, policista vici obcanovi.

o Manipulovany si uvédomuje, Ze je manipulatorem tlacen do néceho, co nechce. Patii sem
oteviené agresivni utoky na osobnost druhého — nadavky, vycitky, citové vydirani,
vyhrozovani, urazky, ponizovani, fyzické utoky, ale také mlceni (,,tichd domacnost®). Kromé
toho sem patfi také vyroky, kterymi se zdanlivé vzdavame svych prav ¢i moznosti ovliviiovat
beéh véci (véty typu: ,,To je vase véc.”“ ,Délejte, jak chcete.” ,,Mn¢é je to jedno.” apod.).
(Svec[online],2007, s.14)

neprimou / taktizujici / skrytd) - manipulator obchazi védomi manipulovaného.

o Manipulovana osoba si neni védoma, Ze se momentalné déje néco, co je pro n¢j nevyhodné.
Tento typ manipulace je typicky pro jednani z pozice podiizeného - dit¢ obchazi zakaz rodicu,
zak opisuje pfi pisemce, obcan hraje nevinného pii dopravni kontrole.

o Manipulovany si neuvédomuje, Ze je takticky manipulovan. Zahrnuje nendpadné utrousené
poznamky a vyrazy obliceje, skryté utoky navenek casto netitoci na druhou osobu a
nenapadaji ji pfimo. Poznamky manipulatora sméfujici k manipulovanému nejsou oteviené a
srozumitelné, napadaji jej skryté a vyvolavaji pocit ménécennosti, nedostacivosti a hanby,
pfipadné 1 pocit viny (,,VSichni vyznamni lidé se zc¢astni této akce, na kterou nechces jit.*“
,.Jsem to ale chudék, noha mne boli a nemtizu posekat venku travnik.*). (Svec[online],2007,
s.14)

C.3. Faze manipulace

Horak ([online], cit.06-01-2014) ve svém dile pfedstavuje faze manipulace podle Glorie Beck, autorky knihy
Zakazana rétorika: 30 manipulativnich technik. Faze jsou popsany s cilem co nejefektivnéj$i tspésné

manipulace:

1. Vybér vhodné cilové osoby (snadno ovlivnitelni jedinci, kteti ptitakavaji na sugestivni otdzky a méni
puvodni vypovédi z obavy z negativni reakce druhého cloveka)

2. Faze planovani (stanoveni cile a techniky manipulace — nutné uvédomit si, Ze cenu ma pouze
dosazeni cile)

3. Tréninkova faze (nacvik a zkouSeni techniky manipulace, kdy se manipulator sziva se svoji roli)

4. Faze vlastniho vyuZiti (realizace manipulativniho planu)

5. Kontrolni faze (kontrola G¢innosti a GspéSnosti manipulace — zda osoba reagovala podle planu, zda

se dosédhlo stanoveného cile + osvédceni uspesnosti pro planovani pfisti manipulace)




Mezi ¢asto pouZivané metody manipulace patii:*

1. Manipuldtor ptfedstira hovor s jednotivcem, ale pfitom mluvi k ostatnim posluchac¢iim. Manipulator si
je védom, ze okoli posloucha jeho hovor s jednotlivcem. Diky tomu tvofi nazor okoli tim, ze cilené
mluvi takové véty, aby si okoli vytvoftilo nazor, ktery manipulator potiebuje.

2. Manipulétor si je védom, Ze ho okoli poslouchd, a tak ptfidava do svych hovori i 1zivé informace.
Posluchac je pfi dotdzani donucen misto odpovédi nejprve uvést na pravou miru piimichanou lez, pak
teprve muze odpovedét na otazku, ktera byla soucasti véty.

3. Manipuléator, kterého viibec nikdo neznd, se nahle vydava za pftitele téch, které chce manipulovat. Rad
se vydava za pritele a pomocnika, aby se nam zalibil a mohl tak propagovat svoji lez. Manipulator
muze takticky ovlivnit posluchace tim, ze je na jejich stran€, pouziva véty typu "Nenechame se
oklamat. Spole¢né zvitézime. My jsme spravni."

4. Manipulator vi zcela piesné, co chce jim klamana skupina slySet a proto se pied nimi prezentuje jako
diavéryhodny jedinec. Pouziva rizné doplikové informace a kond prospésné Ciny, které predklada
klamané skuping lidi.

[ . . 2
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C.5. Manipulativni techniky

Existuje fada manipulativnich technik, z nichZ si uvedeme ty, které ve svém dile popisuje Horak([online],
cit.06-01-2014) a které pievzal od autorky Glorie Beck (BECK, Gloria. Zakdzand rétorika: 30
manipulativnich technik. 5. vydani. Praha: Grada, 2007. 266 s. ISBN 978-80-247-1743.

Technika:
o Aktualizace - jak nenapadné pracovat na tom, abychom nebyli zapomenuti
o Asociaci- obraznd vyjadifeni vyvolavaji podvédomé ptislusné obrazy; spojeni tematického slova
(tteba "konkurence") a obrazného ("uragan") je silné€js$i, neZ obycejné vyjadieni - podobné jako
metafory
Atraktivity - jak sebe sama ucinit atraktivnim nebo atraktivné vnimanym
Autority - jak ziskat, udrZet a vyuZit svou autoritu
Bad guy / good guy - jak si v kratké dobé vybudovat diivéru a pak ji zneuzit
Disonance - jak drobnymi poznamkami vyvadét ostatni z rovnovahy
Drbi - jak vypoustét i¢inné drby a zlistat skryti
Fixace - jak vefejné nebo pisemné zafixovat néjaky slib a vyuzit tendence takovy zavazek dodrzet
Hypnozy - jak pod rouskou experimentl s hypnézou vlozit piikaz
Charismatu - kterak sobé charisma podridit
Imunizace - pfedbézné poskytnuti obrany proti ptipadnym (spravnym) protiargumentim
Intrik - intrikafeni, vyuziti spojence jako nastroje
Jazykové manipulace - pasivni, neosobni formulace ("bylo dosazeno", "doSlo k"), jazyk
podmanovani si (ml¢enim, vzbuzenim pochyb, mnohoznacnost, ztrata z4jmu o vypraveéni apod.).

O O O O O O OO0 0O o0 oo

4 Zdroj: http://www.odkrytepravdy.cz/clanky/slovnik/manipulator.html
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C.6. DUSLEDKY MANIPULACE

Manipulace s sebou pfirozené nese negativni disledky.

e Pokud probiha dlouhodob¢ a bez povSimnuti, plodi nedivéru a podezirani.

e Jedinci zacnou byt uzavieni, davaji si velky pozor na to, co fikaji a jak se chovaji, protoze se boji, aby
toho n¢kdo nezneuzil proti nim.

e Manipulace rozbiji diveru, kterd je zdkladem dobrych vztahti kazdého spolecenstvi.

e V osobnim Zzivoté jedinec vlivem manipulace ztraci sebediivéru a pozitivni sebehodnoceni, naopak
ma pocit zneuZiti.

e To vSe muze vyvrcholit ve frustraci a rozpad osobnosti Ci celé spolecnosti (Horak[online], c¢it.06-01-
2014).

Ani samotny manipulator vSak nevyvazne bez poskozeni.
o Stéle vice se uzavird do svého svéta, ztraci soudnost a propada sebeklamu, zacina tedy postupné vétit
vlastnim 1zim (Horak[online], cit.06-01-2014).
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Hordak ve své publikaci uvadi nazor doktora Petra Novotného ([online], cit.06-01-2014): ,,Aniz si to naplno
uvedomujeme, stavame se zmanipulovanou masou s ukolem prejimat nepravdivé myslenky a [Zivé
hodnoty...abychom nasledné zkonzumovali v podstaté nepotiebné zbozi, hodnoty a vnucovany Zivotni
zplisob.

S manipulatory se miZzeme setkat v témé&f kazdé oblasti lidského Zivota a interakce. MiiZe pouzivat rizné
metody zamétfené na destrukci osobnosti manipulované osoby.

o je to Clovek, ktery se snazi presveédcCit jiné osoby o spravnosti svych ndzorti, myslenek, jednani nebo
¢int, které nejsou manipulovanym osobam vlastni a v bézné situaci by takové myslenky nebrali za
své nebo by je ptijali az po urcité dobe

o manipulator vétSinou jedna tak, aby ziskal u svych ,,0béti* sympatie, je obratnym fecnikem, umi
zapusobit na lidi a vyuZiva své charisma

o dokaze odhalit slabé stranky manipulovanych lidi a diky tomu nad nimi ziskava pievahu

o manipulator svym zpisobem komunikace vede cilené myslenky posluchacii ke konkrétni 1zi

Lze ale stanovit obecnou charakteristiku manipulatora?
Horak ([online], cit.06-01-2014) ptedstavuje ve svém dile psycholozku Isabelle Nazare-Aga, ktera je
autorkou tficeti znakl osobnosti s manipulativnimi rysy. Podle ni je manipuldtorem ten, kdo ma alespon
deset z téchto charakteristik. Mezi manipulativni rysy patii napt.:
o egocentrismus
pfenaSeni zodpovédnosti na druhé
hrani obéti, aby jej ostatni litovali
vyvolavani pocitu viny u druhych
citové (nebo jiné) vydirani a vyhrozovani

o O O O



ospravedlnovani svych potieb logickymi diivody

oblibena nepiima komunikace (telefonicky, pisemn¢, pies treti osobu)
vyhybani se pracovnim schiizkdm a poradam

ménéni svych postojii podle situace a osoby, se kterou komunikuje
Castd zména tématu uprostied hovoru

zpochybiiovani kvality druhych, kritizovéani, nendpadné pomlouvani
zasivani nesvaru a podeziravosti

lhani

nedbalost na prava a ptani druhych

zavist druhym (i v malych vécech)

dasledné prosazovani svého cile, 1 na ukor ostatnich

v jeho pfitomnosti se ostatni citi nesvobodné a nepiijemné

atd.

O OO 0O OO0 OO O0OO0oOO0O OO O0

Manipulator m4 tyto cile:
o informovat — presvédcit - primét k ¢inu

Manipulaci mizeme dale délit do mnoha kategorii podle rtiznych kritérii (Horék[online], cit.06-01-2014):

Z hlediska zisku:
o Altruistické — manipulace ve prospéch manipulovaného (napt. manipulace rodict s détmi)
o Egocentrické — manipulace ve prospéch manipulatora (napt. obchodni manipulace)

Podle manipulatora:
o Manipulace druhym ¢lovékem nebo skupinou lidi
o Automanipulace — zvlastni ptipad, kdy manipulujeme sami se sebou, piediazujeme zajmy druhych
nad naSe vlastni (,,M¢l bych se ucit.” - ne proto, Ze chci, ale proto, abych udélal zkousky a dostal se
na gymnazium) (Svec[online],2007, s.16)

222

Manipulatori se mohou skryvat za ruznymi maskami. Své masky méni podle situace a osob, které manipuluji.
Miizeme u nich rozlisit nekolik typu (Hordk[online], cit.06-01-2014):

Sympaticky manipuldtor

okamzit€ si ho pfisvojuje; manipuluje velmi nendpadné a lze jej odhalit, jen kdyz del§i dobu prebyvame v
jeho blizkosti

Okouzlujici manipuldtor

ma Sarm a lidi okolo sebe okouzluje a fascinuje; klade otazky, ale sam dava vyhybavé odpovédi a je tajemny
Altruisticky manipuldtor

vytvari vztah zavislosti na sobé, v§e pro druhé udéla, aniz by o to museli zadat

Vzdélany manipuldtor

dava najevo pohrdani druhymi, napada jejich neznalost v malo znamych oblastech

Nesmély manipuldtor



lze jej obtizné poznat, protoze se objevuje zfidka, zpravidla to byva Zena; predstirda nesmélost a drzi se v
pozadi, soudi pohledy a ml¢enim, navenek nesnasi konflikty, které ale obratné vyvolava
Manipulator-diktdator

snadno poznatelny; jeho zédsady musi platit pro vSechny lidi v jeho okoli, ma prudké chovani, rad kritizuje a
pozaduje ode vSech naprostou poslusnost

(o2

Zdkladni manipulaéni styly osobnosti dle Shostromova délent®

Diktator

Casto se odvolava na autoritu a tradici, pii svych praktikdch hojné pouziva citaty. Diktatofi uznavaji jen
vlastni pravdu a pokud jejich pravda neni uznand, mtizou pouzit fyzickou silu nebo psychicky natlak. Kazdy
kdo odporuje diktatorovi tak miize ocekavat psychicko-fyzicky konflikt. Diktator byva Casto autoritativni Séf
nebo otec rodiny.

Chuddcek

Casto zdiraziiuje své handicapy, zaklada si na svém pocitu méndcennosti. Vymlouva se na nejriznéjsi
zdravotni problémy a nedostatky, v praci se Casto vymlouvd na nekvalitni stroje a pomicky a touto
neschopnosti zastird svou neochotu a lenost. Chudacek je zcela imunni vici utoktim Diktatora, Mafiana a
Drsnéka. Snazi se s nimi komunikovat, ale jen do té miry, dokud nemusi vynakladat vyssi pracovni vykony.
Kariéra chudacka Casto rychle zacind a taky rychle konci.

Poctar

Nenecha se do n&&eho jen tak zatdhnout. Ridi se tim, co je pro n&j v dané situaci nejvyhodngjsi. Obvykle
nema vysoké ambice a plni jen jednodussi ukoly. M4 jen neutrdlni ndzory, aby tim ostatni nepopudil proti
sobé. Nikdy o sob¢ nepochybuje a vétsinou nedéld a nefika nic negativniho.

Biect’an

Osoby typu biectan si rady podmanuji druhé lidi tim, Ze na nich piedstiraji zavislost a do zna¢né miry na
nich parazituji. Pokud mu druhy ¢lovék neumozZni takovou zavislost vypéstovat, riskuje skryté nepratelstvi.
Bfe¢tan muze inklinovat k mystickym smérim a k duchovné-filozofickym projevim. Byva vysoce
inteligentni a doufd, Ze jeho taktika ho dovede jen k dobrému. Bfec¢tan na sobé pozoruje rizné zdravotni
problémy a trpi hypochondrii. Casto si také stéZzuje na neptizei osudu.

Drsiiak

Ve svém projevu pouziva hrubost, je pevné presvédcen o své pravde a vilbec neptipousti kompromis nebo
diskuzi. Mize pouZzivat nadavky a vyhrizky. Lidé typu drsndk pfedstavuji na pracoviSti vazny problém.
Vykony svych podtizenych jsou schopni si vynutit vulgaritami a silnym natlakem. Drsiidk nikdy nebude v
pratelském vztahu s nékym, kdo poSramotil jeho povést a snizil jeho autoritu.

Obétavec

V rodiné je tento typ nejcastéji v osob¢ matky. Na obétavce plati vyrok Ze ,,nejhorsi jsou nejhodnéjsi lideé”.
Nikdo nedokaZe ohodnotit jeho pracovni vykon, nikdo obétavce nepochvali a ostatni dokazi obétavce
vyzdimat a znic¢it. Pfehnana péce obétavcl o ostatni byva désiva a misty az odpudiva.

Posledni spravedlivy

Povazuje se za velmi nepiijemny typ ¢lov€ka. Neustale kritizuje své okoli, vyvolava v nich pocity viny. Své
chyby ptehliZi nebo si je neptfipousti. Posledni spravedlivy se dokaZe nadiizenym zavdécit natolik, Ze jeho
pracovni podminky byvaji o néco lepsi, nez u jeho kolegli. Tato forma manipulace je typictéjsi pro muzské
pohlavi.

Opatrovatel

Opatrovatel je samostatna osoba, ktera sama vi nejlépe, co je pro ostatni dobré. Neustale se stard o druhé lidi,
ikdyz to je Casto proti jejich vuli. Typickymi opatrovateli jsou zejména autoritativni rodice, ktefi se piehnané¢
staraji o to, co jejich déti délaji a poméhaji jim, ikdyZ o to déti nejevi z4jem.

5 Zdroj: http://blogovnik.alaware.cz/clanky.php?stavmenu=index&clanek=201309071035&kategorie=politika_a_spolecnost



Mafidan

Cilem Mafiana je mit co nejvétsi vliv, moc a penize. Tomuto cili podfizuji vSechno véetné vlastni rodiny a
ptatel. Pomalu si buduji pozici ve spolecnosti/firmé a ot'ukavaji si jednotlivé lidi okolo = shromazd’uji silu.
Dostat se do konfliktu s mafidnem znamena totalni valku. Charakterizuje ho piislovi: ,,Kdo nejde se mnou,
jde proti mné*“. Tento typ manipulace se Casto pouziva v politické sfére.

Qo

Dokazete priradit lidi ze svého okoli k jednotlivym styliim osobnosti dle Shostromova deleni?

Dokazete najit ke kazdému stylu osobnosti dle Shostromova, néjakého clovéka ze svého okoli?

Zamyslete se, zda existuji pracovni zaméstnani, ve kterych by se jednotlivé typy manipulatori mohly vyrazné
projevovat.

“Casto se nechame manipulovat tim, co nam lidé v okoli nebo média Fikaji. Je uzitecné védeét, jakym
zpiisobem se to deje, abychom se naucili uicinné se takové manipulaci branit. Soucasné jde i o "vety", které
Jjsme slyseli jako deéti a bez korekce je prevzali jako pravdu, podle které se dodnes ridime. To nam brani Zit
podle viastnich pravd a presvédceni”

(Vojtéch Lust na http://'www.maitrea.cz/akce/hypnoza-a-manipulace-v-komunikaci-a-presvedcovani-1)

C.9. Obrana pred manipulaci

@)

Dtlezitym krokem je manipulaci rozeznat a poznat jeji nebezpeci. Kazdy by si mél uvédomit, Ze kdy
je s nim manipulovano a mél by byt schopen se ubranit nebezpeci, které v piipadé pasivniho
pfijimani hrozi. Problémem milZe byt, Ze si manipulovand osoba neuvédomuje, Ze je s ni
manipulovano. Jsou piipady, Ze jedinec uvédomuje, ze je jim manipulovano, ale nedokaze se nebo
nechce se branit.

Clovek by si mél zvySovat své vlastni sebevédomi. Mél by si uvédomit, Ze je s manipulatorem na
stejné trovni a nesmi si myslet, Ze je manipulator lepsi nebo chytte;si.

Nikdo nemiize ptinutit ostatni délat néco, co se jim nelibi. Kazdy by mél dobte znat své hranice, kam
az muze zajit.

Clovék by mél dokazat odmitnout manipulatorovu zadost a umét fici ,,ne*. Kazdy mé pravo na sviij
néazor.

Diilezitym prvkem ptfedchazeni manipulace ze strany druhych je uvédomovani si svych postoji k
riznym objektim (explicitni postoje), ale také védomi, Ze n€které nase postoje jsou ndm skryty v
naSem nevédomi (z nich vyplyva automatické, nekontrolované chovani — implicitni postoje) (Galik,
s.20).

Znalosti technik manipulace miZeme ptedchdzet tomu, abychom se nechali sami zmanipulovat.
Pokud je totiz toto nebezpecné védeni pristupné jen nékolika lidem, pak se vétSina nemuze proti tomu
nijak branit. Jakmile jsou vSak lidé o téchto technikach informovani a mohou si je sami vyzkousSet,
pak je ohrozen jen ten, kdo neni informovan (Hordk([online], cit.06-01-2014).

¢ Zdroj: http://sheet.webnode.cz/news/presvedcovaci-metody-manipulace/



C.10. Pravidla po odhaleni manipulatora

zustat vécni a Cestni - mit redlnad zdiivodnéni

zustat klidni a trpélivi

nereagovat kauzaln¢, ale aktivné - neCekat na podnét manipulatora, ale zachovat nad rozhovorem
kontrolu

sledovat vytrvale sviij cil

pfedem neodhadovat osobnost manipulatora - muze ,,mast télem* a béhem hovoru se ménit.
Soustiedit se na momentalni chovani

vybudujte ,,zlaty most*™ — dat manipulatorovi druhou Sanci po odhaleni (Edmiiller, 2003)

Spoijte typ manipulatora s jeho definici:

1. Narcistni a) je chorobn¢ ctizadostivy, svou nejistotu maskuje potifebou uspéchu

2. Schizoidni b) m4 jasné vSechno jasné nalinkovéno, potiebuje pocit bezpeci a jistoty

3. Pedant c¢) chladny, neosobni, arogantni, boji se vlastniho selhani

4. Autoritativni d) sam v sob¢ vzhlizi

5. Mazany ¢) ma obavu ze neni dost dobry a proto tyranizuje ostatni a tvrd¢ prosazuje svlij nazor
(1d, 2e, 3b, 4c, 5a)

Existuje mnoho typli manipulace, které se déli podle riznych kritérii, zdkladni jsou vSak dva typy —
manipulace zjevna a skryta. Pfi zjevné manipulaci si manipulovany uvédomuje, ze je do néceho
tlacen proti své vuli. Skrytd manipulace probihéd z pohledu ovliviiovaného nevédomé.

Zvlastni formou je automanipulace, kdy manipulujeme sami se sebou — déje se tak v ptipad¢, Zze sami
sebe pottebujeme piesveédcCit k néjakému jednéani, do kterého se ndm nechce.

Manipulativnich technik je velké mnozstvi, z nich nejznaméjsi jsou technika autority, intrik, drbd,
jazykovych manipulaci nebo tieba atraktivity.

Hranice mezi manipulaci a pfesvédCovanim je tenka — rozdil je v tom, Ze manipuldtor omezuje
svobodnou vuli druhého.

Slovo manipulace je odvozeno od latinskych slov znamenajici uchopeni rukou a znamena snahu
manipulatora ovlivnit zménu postoji druhych za ucelem dosaZeni vlastnich cild, a to jakymkoliv
zpusobem. Jedna se tedy o negativni spoleCensky jev.

Manipulace ma c¢tyti faze, kterymi je vybér cilové osoby, planovani, trénink, realizace a kontrola
vysledki.

Manipuldtor md mnoho charakteristickych rysi, ale ve svém jednani se 1i8i podle situace a osob, se
kterymi manipuluje. Ke znamym typlim patii manipulator sympaticky, okouzlujici, altruisticky,
vzdélany, nesmély a diktator.

Disledky manipulace dopadaji nejen na ovliviiované osoby, u kterych se projevuji uzavienosti,
podeziivavosti, ztratou pozitivniho sebehodnoceni a rozbitim ddvéry. Manipulator sdim propada
sebeklamu a uzavira se do vlastniho svéta 17i.
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Kontrolni otazky a tkoly:

A

=

Jaky je rozdil mezi presvédCovanim a manipulaci?

Zkuste vlastnimi slovy definovat, co je to manipulace a uvést priklad.

Jaké jsou funkce manipulace?

Popiste mozné disledky manipulace. Jedna se jen o negativni ptisobeni? Uved'te ptiklad.
Vyjmenujte rysy manipulatora. Jaké typy manipuldtor znate?

Zkuste se zamyslet, zda se n¢jaky manipulator nachazi ve vaSem okoli a popiste jeho jednani.

Charakterizujte manipulaci zjevnou a skrytou a uved’te piiklad.

Jaké dalsi typy manipulace znate?

Uved'te ptiklady manipulativnich technik a zamyslete se nad tim, které techniky jsou podle vés
nejcastéji vyuzivany a kdy.

ZAVERECNE SROVNANI

Manipulace je védomy nebo i nevédomy zpiisob chovani a jednani, které donuti druhou osobu k

&innosti proti jeji vili. Manipulator vétSinou na zagatku jedna tak, aby ziskal u svych obéti sympatie. Casto
vyuziva své charisma a znalost slabych stranek ostatnich lidi.

Pti pfesvédcovani jde o to pfimét druhou osobu, aby néco délala nebo nécemu vefila, aniz ji k tomu

nékdo nuti, aniz by to bylo proti jeji vuli. Jde o ovliviiovani druhé osoby takovym zpisobem, Ze ochotné
sam piijme nas nazor, postoj ¢i presvédceni. Jedna se o jednostranné plisobeni na druhé.

Co byste zaradili mezi manipulaci a co byste zaradili mezi piresvédcovani?

jednostranné plisobeni na druhé (P)

cilem fe¢nika je, aby druha osoba pokracovala v tom, co déld, ackoliv jedinec uz dal pokraCovat
nechce (P)

fe¢nik mluvi cilené takové véty, aby si okoli vytvofilo ndzor, ktery fecnik pottebuje (M)

fe¢nik jedna z pozice moci ¢i autority - rodi¢ vuci ditéti, ucitel vici zakovi, policista vii¢i obcanovi
(M)

fecnik dokaZe odhalit slabé stranky ostatnich lidi a diky tomu nad nimi ziskdva prevahu (M)
i(P)

oslovena osoba méa svobodnou volbu, neni na ni naléhano k chovani proti své viili (P)

autoritativni rodice, ktefi se pfehnané staraji o to, co jejich déti délaji a pomahaji jim, ikdyz o to déti
nejevi zajem (M)
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