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Cilem prednasky je:
Zvysit osobni odolnost vii¢i manipulaci.
Vyuzivat vzajemnost v argumentaci.
Odhalit nekalé amysly v presvédéovani.
Vytvorit pozitivni atmosféru k argumentaci
a presvédcéovani druhého.
Poznat vhodné situace pro asertivni styl
presvédcovani.

Praktikovat vécnou argumentaci.
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Argumentace, ktera muze byt slaba, stfedni nebo silna.
Argumentace vychazi ze své povahy a podstaty.

Zvitézit v argumentaCnim duelu nemusi vZdy znamenat, Ze porazeny je soucasné
piresvédceny.

Argumenty mohou byt diikazy ad oculos.
Patii k nim:

fakta, data, méritelné udaje, védecké diikazy, osobni zkuSenosti, svédectvi, zvyky,
pravidla, tradice, priméry, podobenstvi, autority, extrapolace.
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Podle cile rozliSujeme:

1) Kooperativni argumentaci - odviji se od védomého a respektované¢ho spoleéného
z4ajmu, kdy ,,vSechno souvisi se vSim*.

2) Strategickou argumentaci - cilem je utok na partnera v komunikaci, ktery mize byt
realizovan hrozbou nebo zastrasovanim.

Béznymi zplisoby argumentace jsou:
1) argumentatio ad rem

2) argumentum ad misericordiam
3) argumentum ad personam
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Presvédcovani je ovliviiovani, pti kterém se presvédCovany jedinec pod vlivem A
presvédcCovatele.

Prostor pro presvédCovani se otevira vSude, kde je tfeba sjednotit nazor na sporn¢ otazky
mezi lidmi stojicimi mocensky na stejn¢ Grovni.

Pti pfesvédCovani je dilezite védet, ze vysledkem presvédCovani je aktualni stav mysli
clovéka, které¢ho piesvédcujeme.

PresvédCovany se dobrovolné, zainteresované a zucastnéné€ ujiStuje o zdivodnéni
urcitého stanoviska.

Love bombing je psychologicky profesionalni postup demonstrujici pfizenn a zajem o
piesvédcovaného Clovéka.
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Universalismus je vyjadieny Kantovym kategorickym imperativem:

wJednej tak, aby maximum tvé viile mohlo vzdy platit jako princip obecného
zakonodarstvi®,

Etika dialogu uvadi, Ze pfesvédCovani probiha spravné, kdyz se jeho t€astnici vzajemné vnimaji
jako plnohodnotni partnefi, nikoliv jako objekty manipulace.
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K pfesvédCovani lze vyuzivat verzi etického kontinua.

Na jednom polu stoji Machiavelli s tvrzenim, Ze Gcel svéti prostiedky.
Machiavelli reprezentuje stranu vah, kde stali sofisté a ¢astecné takeé utilitariste.
Na druhém polu stoji Gandhi s vyrokem, Ze zlo plodi zlo.

Gandhimu stoji blize univerzalismus a etika dialogu.




PresvédcCovani a (versus) manipulace A%
SLEZSK

UNIVERZITA

CBCHODNE PODNIXATELSKA
FAKULTA ¥V KARVINE

V procesu piesvédcovani mohou proti sobé stat dva manipulatoii (pfimy a nepfimy).
Typy manipulace:

1) pfima (natlakova)

2) nepiima (taktizujici)

3) altruisticka

4) egocentricka
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Typy manipulace:

5) spoustéci

6) obranna anti-manipulace
7) redlnymi lidmi

8) fantazijnimi postavami

Ptesvédcovani versus manipulace jsou polarni opozita, které vytvareji kontext bud’ — anebo jako
bipolarni kontinuum.
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Persvaze se zabyva presvédcovanim druh¢ho pomoci verbalni komunikace.

Komunikacni kontext ptesvédCovateli nabizi aktivné vytvaret, posilovat, obménovat a
potlacovat piivodni piesvédCeni, postoje, umysly, motivaci a chovani protéjsku.

Jedna se o specifickou formu komunikace, jejimZz cilem je ovlivnit duSevni stav
druhého v atmosféfe svobodné volby.

Cilem je zména postoje, kterd je disledkem vystaveni jedince piesvédCovacimu
procesu.

Perzvazivni funkci spliuje v marketingu propagace se zaméfenim na cilen¢ osloveni
zékaznika ur€itym sdélenim.
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Komunikaé¢ni mix tvofi reklama, podpora prodeje, public relations, pfimy marketing,
osobni prodej, event marketing, sponzoring a on-line komunikace.

Reklama je placenou neosobni formou marketingové komunikace s cilem informovat
spotiebitele a ovlivnit jeho nakupni chovani.

Typy reklamy:
1) VSeobecna reklama s cilem zvysSit agregatni poptavku bez rozliSeni znacky.
2) Znackova reklama s cilem propagovat urcitou znacku, jeji vyrobek nebo sluzbu.

3) Instituéni reklama s cilem vytvofit pozitivni minéni v o€ich verejnosti.
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K zakladnim funkeim reklamy v médiich (noviny, Casopisy, rozhlas, televize, internet,
venkovni reklama) patfi:
1) Informovat zakaznika o novém vyrobku, v€etné¢ zmén spojenych s vyrobkem.

2) PresvédcCovat zakaznika, proC pravé propagovany vyrobek je nejlepsi.

3) Pripominat zakaznikovi, Ze propagovany vyrobek je pribézné na trhu.
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On-line komunikaci vyuziva velky pocet zakaznikil, ktefi se nachazeji v on-line,
proto je vyhodné cilit na né€ ptes internet.

Do technik internetového marketingu patfi:

1) SEO

2) PPC reklama

3) obsahovy marketing

4) display reklama

5) e-mailing

6) propagace na socialnich sitich
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Kazdy osobnostni typ ovlada jednotlivé presvédCovaci styly s riiznou UspeSnosti, s mmme ™=

protoze nelze oznacit jeden styl za idealni a ostatni za Spatné. Podle tfi krokl pro
efektivni presvédCovani ukazte, Ze rozumite/chapete, jak se partner na véc diva:

1) ,,Chapu, co tim myslite ...*.
Vyjadfiete, co to znamena pro vas:
2) ,,Ja to v8ak, vidim takto ...*.
Reknéte, co cheete, aby se stalo:

3) ,,Navrhuji proto, abychom ...*
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Kazdy styl pfesvédCovani pouziva jiny soubor prostiedkil a je t€inny jindy a jinak.
1) Odména a trest — houZevnaty bojovnik

2) Spoluprace a divéra — pratelsky pomocnik

3) Spolecna vize — nadstavba predchoziho

4) Asertivni presvédcovani — logik
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Argumentatio ad hominem — nevécna argumentace pro konkrétniho jedince ,,na co ey
bude slySet”, pfesvédCovani o postupu, ktery je v jeho zajmu a odpovida jeho
zasadam, na svém jednani vydéla, zviditelni se a stane se slavnym, pfi€¢emz polovina
argumentu vychazi ze sobectvi, zakladni princip = pfesvédCovany jedinec argumenty
piijima, prestoze vi, Ze ,,se véci maji jinak*®.

Argumentum ad auditorium — dojem, jakym zaplisobi mluv¢i na divaky (televizni
predvolebni diskuze).

Argumentum baculinum — hruba argumentace, kdy jsou ptfipomenuty dusledky,
rozhodne-li se presvédCovany jinak.

Argumentum ad ignorantiam — argumentace, kterd pocita s nevédomosti nebo
neinformovanosti presvéd¢ovaneho.
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Petitio principii do formulace argumentace se vpléta néco, co se jesté nedokazalo.
Proton pseudos pocatec¢ni lez. Stavba je vybudovana na tezi, ktera neni pravdiva.

Quaternio terminorum v sylogismu Ctyfi Cleny, protoZe prostfedni ¢len je mozné pochopit
nckolika zplisoby.

Saltus in probando skok v diikazu. Argumentujici skoci dal, nez logické argumenty umoziuji.
PredCasné zobecnéni délame soudy na zakladé nedostateCného prozkoumani dat.
UvazZovani ,,z mozného na skute¢né* Zijeme s tim cely zivot, co v argumentaci byt nem¢lo.

Post, ergo _propter potom, a tedy proto. Néco se stalo po néem jiném a je tedy toho nasledkem.
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Argumentacni figury se pouzivaji pro faktickou argumentaci.

Patri k nim rozpracovani detaili, pisemné podklady, statistiky, grafy a tabulky.

Nastroji vérohodné argumentace jsou evidence, prezentace nazoru jako obecné uznavaného
stanoviska, retézovy souhlas a prezentace evidentnich tvrzeni, ktera maji souvislost s vypovédi
mluvciho.

Extrémni alternativy argumentacnich figur jsou védomé rozsirovani vypovédi druhé strany ad
absurdum.



