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Presvedcovani je snaha o
zmeénu postoju.

Postoje jsou:

Sklony jedince posoudit urcCity objekt
Jako do jiste miry priznivy Ci
nepriznivy ... posouzeni odkazuje
ke vSem druhum posuzujici reakce
at’ uz zjevne Ci skryte, tak |
kognitivni, konativni a afektivni. 6
(Eagly & Chaiken, 1993, s. 1).




Presvedcovani je snaha o
zmeénu postoju.

Postoje Ize menit bud'to viastnim
prozitkem nebo prostrednictvim
zprostredkovanych informaci.

Persuaze je zména postoju
zalozena na zpracovani informaci
—> podstatou presvedcovani je
efektivni komunikace




Argumentace x persuaze
pathos x logos

Rozdil”




Elaboration Likelihood model
Richard E. Petty a John Caioppo (1986)

.Central route -Pheripheral route
.(centrdlni cesta) .(periferni cesta)
-podrobné zvazovani alternativ -intuitivnost
.Casova narocnost .rychlost

.psychicka narocnost -méné trvala zména

-trvalejsi zména

-Kdy pouzivame kterou?




Presvédéovani

Graf modelu
@ Elaboration

Likelihood

Chee se nam
piemyslet ?

Ano @ Piesvédceni Periferni cestou

Dokazeme o tom

premyslet ?
Ano

Ano
@ Jsou piitomny voditka, ktera nam

Ne napovédi jak se rozhodnout ?

Prevazi negativni
nebo pozitvini
myslenkv?

Ne
Ano @

Zapamatujeme si Puvodni nazor je
tyto myslenky ?

zachovan.
Ano @
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Provaz




Uspégnost persuaze jako efektivni komunikace zavisi na 3
hlavnich faktorech:

*  komunikacni zdroj
* sdéleni

*  prijemce

skupinové prace:
1. Jaky by mél byt komunikator, aby byl presvedcivy?
2. Jak ma vypadat sdéleni, aby bylo z hlediska presveédcovani efektivni
(struktura,

forma, emotivni x racionalni podilu, percepc¢ni kanalu,....)?
3. Jaké proménné mohou byt dulezité u prijemce? (jaci lidé jsou
ovlivnitelnéjsi)




Voditka ktera nam pomahaji
rozhodovat

Zabyval se jimi Robert B. Cialdini

Influence: The Psychology of Persuasion.

Evoluce technik presvedcovani
3 roky skrytého sledovani

Vysledkem 6 principu

Preklad do cestiny Zbrané vlivu




Zbrane vlivu jak funguji ?

1. Reciprocita

2. Socialni schvaleni

3. Zavazek a duslednost
4. Oblibenost

5. Autorita

6. Vzacnost




Reciprocita
,Lidé radéji vyhovi tem, kteri jim v minulosti
pomohli nebo vyhovéli, nez ostatnim.”

Kvaitluvé z ostrova Vancouver a jejich potlach

https://www.youtube.com/watch?v=N gYjQw
9Bf4

https://www.youtube.com/watch?v=6eRAXhY
SLIM



https://www.youtube.com/watch?v=N_gYjQw9Bf4
https://www.youtube.com/watch?v=N_gYjQw9Bf4

Reciprocita

(Church, 1993) darek za 5 dolaru funguje lépe
nez slib 50 dolaru

(Green a Rusch, 1992) spise se nechame
presvedcit tim, o kom si myslime, ze jsme ho v
minulosti presvedcili

(Harrari, Mohr a Hosey 1980) predesl|é
odmitnuti, dlouhé konzultace, zvysuje
vstricnost ke kratsi konzultaci diplomové prace
o vice jak pétinu.




Socialni schvaleni
. ,CO je dobre pro jine, bude dobre i pro me*

. (Asch, 1951) nebezpecna konformita -
Groupthing

. (Reingen, 1982) List technique — Cim delsi
seznam podobnych darcu pri zadosti ukazu,
tim spise mi zadany vyhovi

. ,VSichni s tim souhlasi, tak prosim nezdrzuj”




Zavazek a duslednost

(stalost)

. ,Jestlize se jednou pro neco rozhodneme
nase dalsi akce budou spise souhlasné s timto
rozhodnutim, nez aby mu odporovaly.”

. Cialdini (1978) Kdyz jednou rekneme, ze
prijdeme na prednasku, pravdepodobne tam
pujdeme iv 7:00

. ,Jednou Jsi to slibil! Snad dodrzis slovo, ne?!”




Oblibenost

. ,Radeji vyhovime svému priteli, nebo jinak
oblibene osobe, nez nekomu jinemu"”

. Garnner (1999) Jaroslav Novak spis odpovi
na dopis Janu Novému, nez Mategji Striteskemu

. Stewart (1980) HezCi obzalovani dostavaji
mirnejsi tresty
,Myslel jsem, ze jsme pratele!”




Autorita
. ,FPoslouchat autoritu se vyplati”

. Cohen & Davis (1981) R(ight)Ear — Rear a
usni kapky v rektu

. Blake a Moutoun (1955) 2 x vic lidi prejde ne
cervenou za muzem v obleku, nez v riflich

. Milgramovy experimenty
“Mnohem zkuseneéjsi a chytrejsi lidé to vidi
Jinak a ty nesouhlasis ?”




Vzacnost

. ,ohazime se spise ziskat to ceho je omezené
mnozstvi, nez toho ceho je dostatek”

. Mazis (1975) fosfatove Cistidla a jejich
oblibenost vzrustajici po jejich zakazu:
. omezeny pocet ucastniku

. akce koncCi
. do vyprodani zasob

. ,KdyZ je to vzacné, tak je to urcité i cenné”




Obraz
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