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1. | Zdvodnéni tématu (min. 7 fadkii):

S manipulaci at védomou ¢i nevédomou se ¢asto setkavame jako se souéasti mezilidské komunikace.
At se jedna o manipulaci v roding, v zaméstnani nebo v reklamé, potazmo ve sdélovacich prost¥edeich.
KaZdy z nés je n&kdy vystaven titoku manipulétora.

Manipulace byvé itok na nase svobody a prava. Casto je tento titok zamé¥en na emoce.

Jedinec, ktery je manipulovén, byvé ¢astaéné obran o moZznost svobodné volby.

Vybral jsem si toto téma, nebot jsem piesvédlen, Ze pravo se svobodné rozhodovat bez natlaku a
manipulace, je zdkladn{ pravo lidského byti.

2. | Formulace problému, ktery bude v praci ¥esen (min. 10 Fadka):

Existuje fada manipulativnich technik, které profesionélové védomé pouzivaji k ovliviiovani
jednostlivel a skupin. Americky experimentélni psycholog R.B. Cialdini vytvofil pojem*“psychologie
vyhovéni®. Vyhovénf neboli kompliance, je mira, s jakou se jednani piesvédéeného shoduje se
zamy$lnym cilem piesvédéovatele. Cialdini se v ivodu knihy ,Zbrané vlivu“ zamy$l{ nad tim, které
zbrané vlivu a které faktory mohou mit za nasledek, Ze nékomu vyhovime zcela & ¢4stedné a nékomu
vitbec. Pro¢ poZadavek vzneSeny uréitym zptisobem neprojde a jiny totozny, vzneeny jen jinym
zplisobem se doCk4 schvéleni. ,Chtél jsem zjisti, které psychologické principy ovlivriuji nase sklony
vyhovét poZadavku. V souéasné dobé toho psychologové o zminéngjch principech piilis nevédi — ani o
nich, ani o tom, jak funguji.” (Cialdini, 2012, str.3.)

3. | Cil prace max. 5 radku:

Cilem prace bude popsat fenomén manipulace, osobu manipulatora, nejéast&jsi typy manipulatort.
Zmapovat zdkladni manipulativni techniky, popsat jejich strukturu a jejich fungovani.

Vyjmenovat nejbéznéjsi a nejicinejsf obrany proti manipulaci.

Porovnat metody G¢inné obrany jednotilivych autordi pomoci komparace

4. | Charakteristika pouzitych metod:

Porovnéni metod G¢inné obrany jednotilivych autorii pomoci komparace.
Vyzkumna ¢ast bude provadéna pomoci dotazniku.




Struktura prace, pracovni rozcélenéni kapitol (podkapitol): teoreticka a
prakticka cast

Teoreticka ¢ast:
— c¢oje manipulace,
—  pro¢ jednaji lidé manipulativné,
—  znaky oznatujici manipulatora,
- manipulativni strategie,
— vyhovéni dle Roberta Cialdiniho,
— obrana pfed manipulacemi,
vivojova psychologie tykajici se kontrolni skupiny.
Praktlcka ¢ast:
— dotaznikové Seti'en,
—  prezentace vysledki,
— diskuze.

Odborna literatura — seznam vybraneé literatury k jednotlivym kapitolam
teoretické a praktické ¢asti (min. 20 titulii, 3 recenzované ¢asopisy, 3
zahraniéni zdroje, pripadné internetové odkazy):
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ABSTRAKT

Tato bakalatska prace pojedndva o manipulaci, manipuldtorech a manipulovanych. V prvni ¢asti mé
bakalarské prace se zabyvam charakteristickymi znaky manipulatora, riznymi druhy manipulatori
a zpusobl manipulace. Popisuji metody presvédcovani podle dr. Cialdiniho. V zavéru teoretické
¢asti popisuji mozné postupy a zpusoby, jak se manipulaci a manipuldtorim brénit. V praktické
¢asti bylo realizovano kvantitativni vyzkumné Setfeni s cilem zjistit v jaké mite, jakymi zplisoby a

kym jsou zaci stfednich $kol manipulovani. K vyzkumu jsem vyuzil dotaznik Citajici 5 otazek.

Klicova slova: Manipulace, persuaze, manipuldtor, vyhovéni, komunikace, asertivita.

ABSTRACT

This bachelor thesis deals with the manipulation, manipulators and manipulated. In the first part of
my bachelort thesis I deal with the characteristic features of the manipulator, different types of
manipulators and methods of manipulation. I describe the forms of presuasion according to

dr. Cialdini. At the end of the theoretical part, I also describe the procedures and possible ways to
prevent manipulation and manipulators. In the practical part was conducted quantitative research to
determine to what extent, how and by whom secondary school pupils manipulated. The research I

used a questionnaire comprising 5 questions.

Keywords: Manipulation, persuasion, manipulator, compliance, communication, assertivity.
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Uvod

Jako téma této bakaldiské prace jsem zvolil téma manipulace a manipulativni techniky v
komunikaci. A to zejména proto, Ze saim ve svém dennodennim Zivoté jsem byval i n¢kolikrat za
den vystaven rizn¢ silnému pokusu o manipulaci. At se jednalo o pokus ze strany zaméstnanci,
obchodnich partnerii, partnerky, nahodného telefonniho prodejce ¢i vtiravych reklam z radia a
televize.

Urcité pokusy byly provedeny tak Sikovné, Ze jsem si uvédomil az se zpozdénim, Ze na mé bylo s
uspéchem provedeno néco, co bych za normalnich okolnosti musel jinak s chladnou hlavou
odmitnout. Urcit€ jsem byl rovnéz obéti mnoha zdatilych atakd manipulédtora, aniz bych si to doted’
uvédomil.

Nejspise bude také nespornym faktem to, ze kazdy z nas urcitou formu manipulace, at’ védomé ¢i
nevédomé, nékdy pouzil. Pii jednom televiznim rozhovoru zaznélo pfiznani znamého amerického
psychologa a autora legendarniho Stanfordského experimentu Phillipa Zimbarda, ktery se ptiznal k
tézké, védomé manipulaci béhem tohoto experimentu.

Matka jednoho ze studenttl, ktefi hrali role véziii, na n¢ho v pribéhu experimentu apelovala, aby
syna propustil, jelikoz je tésné pied zhroucenim. Zimbardo byl pohrouzen do role feditele véznice a
zaroven vedouciho experimentu tak hluboce, ze toto nechtél pfipustit a jak sam tika, pouzil t¢Zkou
manipulaci. Obratil se na otce chlapce, ktery dosud ml&el. ,,Podival jsem se se mu zpiima do oci a
ohrozil jsem jeho muzskou jesitnost, rekl jsem: ,,Vy si nemyslite pane, Ze to vas syn zvladne?
(Zimbardo, Phillip. Interview. In: Hyde Park Civilizace. TV, CT24, 29. 2. 2020, 20:28)

Otec samoziejm¢e této manipulaci neodolal a oznacil syna za tvrd’dka, ktery vSe zvladne. Tu samou
noc se syn opravdu psychicky zhroutil a musel byt propusten.

Z tohoto je patrné, ze propadnout pokuseni nékoho zmanipulovat se mize piihodit i ¢estnym a
zodpovédnym lidem, jen zalezi na sile situace a dalSich okolnostech.

Zjednodusen¢ by se dalo fici, ze zijeme v globalnim svété, kde se s jedincem pokouseji
manipulovat téméf vSichni. At jsou to jini lidé, korporace, masmédia, Gfady ¢i vlady.

Primarn¢ se bude tato prace vénovat manipulaci mezi jedinci.

Ale principy a techniky uvedené v této praci jsou platné vSeobecné.

Cilem prace by mélo byt popsat nejrozsifenéjsi manipulativni techniky, osobu manipulatora, znaky
které ho oznacuji a uvést zdkladni moZznosti obrany proti manipulaci.

Metodou srovnavaci a deskriptivni se pokusim sestavit §irsi obrazek tohoto fenoménu.
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V préaci je Cerpano pievazné z praci téchto autorti: Beck, Zakdzana rétorika, 30 manipulativnich
technik, 2007; Cialdini, Zbrané viivu, 2012; Edmiiller, Wilhelm, Velka kniha manipulativnich
technik a jak se jim branit, 2012; Nazare-Aga, Nenechte sebou manipulovat: jak rozpoznat
manipulaci a jak se ji ubranit, 1999.

Jednotlivi autofi, ktefi se tomuto tématu dlouhodobé vénuji a pochazeji z riznych zemi a
kontinentli, popisuji manipulativni techniky dosti podobné, ale nazyvaji je rozli¢né.

V teoretické ¢asti, v prvni kapitole jsou popsany pojmy manipulace a persuaze.

Ve druhé kapitole pfind$im pohled rGznych autorii nad tim, pro¢ lidé jednaji manipulativné.

Ve tieti kapitole je uveden jednoduchy popis narcistické a machiavelistické osobnosti a rizné rysy
manipulatora a jeho typologie podle Nazare-Aga a Shostroma.

Ctvrta kapitola se vénuje manipulativnim technikam a strategiim, jak je popisuje Beck nebo
Edmiiller a Wilhelm.

V paté kapitole je popsana psychologie vyhovéni dle Roberta Cialdiniho.

Sesta kapitola je pIné vénovana obrannym strategiim a posledni sedmé kapitola teoretické &asti je
vénovana vyvojoveé psychologii vyzkumného souboru.

V praktické casti je predstaven a prezentovan vyzkum provedeny dotaznikovym Setfenim na
skupiné stfedoskolskych studentl. Jsou zde ndsledné analyzovany vysledky Setfeni, jak studenti
vnimaji celkové pojem manipulace. Rovnéz jejich pohled na to, zda vice, dle jejich soudu,
manipuluji muZi €1 Zeny nebo z jakého prostiedi se rekrutuje vice manipulujicich jedinct.

Pochopit strukturu mechanismu manipulace nebyva slozité. Jsou to ¢asto psychologické triky, které
se daji rozklicovat. Slozité se miiZe jevit odhaleni osoby manipuldtora. Toto trva tfeba i 1éta.

Mtize to byt &lovék nam blizky, na prvni pohled velice sympaticky a pratelsky. Casto se stavé, ze
tento Clovék ma dve rtizné tvare. Jednu laskavou pro spolecnost, pro cizi lidi a jednu pro své blizkeé,
kdy se z milého ¢loveka stava tyran.

Helingerova pise (2018, str. 107), ze s manipuldtorem mate jedinou jistotu: vSechno, co v dobré vife
udélate, se obrati proti vam. Manipulator najde lehce vase zranitelné misto.

Je to ,,intuitivni‘ psycholog, ktery napada a snizuje vase sebevédomi, znehodnocuje vase schopnosti
a dokaze vzbuzovat pocity viny. Casto 1ze, fika polopravdy, trpi selektivni paméti, je pohotovy,
zpochybtiuje vasi pamét, zrafnuje.

Vidét za v8im a ve viech manipulaci a manipulatora neni jisté ta spravna cesta. Clovék by mél
ostatnim davetovat a hledat u lidi to lepsi, aby 1 on mohl ostatnim dévat to lepsi ze sebe.

Urcita opatrnost, zvlast’ po vlastnich zkuSenostech, je tu ale na miste.

Pochopit strukturu a celou stavbu manipulace miiZe jednotlivci uSetfit nemalé problémy.



I. TEORETICKA CAST

1 Manipulace

1.1 Pojem manipulace

Manipulace mize byt definovana jako védomé ¢i nevédomé ovliviiovani druhych osob za ucelem
prosazeni vlastnich cilt.

,, Obvykle je manipulace popisovana jako nekalé, necestné jednani, které vede v konecném disledku
k poskozeni druhého a vzniku vyhod pro manipulatora, at uz je onou vyvhodou primy zisk nebo
posileni sebeucty manipulujici osobnosti prostrednictvim ponizZeni, zklamani ¢i ublizeni druhé
osobe““ (Medlikova, 2012, str. 65).

Casto se jedna o tendenéni a zkreslenou interpretaci faktli za i¢elem ovlivnéni dané osoby.

Klime$ popisuje manipulaci jako instrumentdlni piistup ke druhym, neboli timysIné zachazeni s
druhymi, jako by to byly neZivé véci, pficemz je zcela ignorovana jejich viile.

Dostupné z: http://klimes.mysteria.cz/clanky/psychologie/manipul.htm

Slovo manipulace pochazi z latinskych slov manus a pellere a zna¢i mit v dlani né¢i dlan, mit
nékoho v hrsti. Pozd¢ji ptechazi slovo ,,manipulare” a jeho obdoby do evropskych jazyki a znaci
¢innost, nakladani s né¢im.

Az v roce 1964 dostava slovo negativni vyznam pro nepoctivé ovlivitovani voli¢i. (Wrébel, 2008,
str. 21) 'V dne$ni dob¢ ma slovo manipulace dva rozdilné vyznamy.

Znaci jednak zachazet s nééim, s nékym, postupy a zplisoby tohoto zachazeni. Lékar muze
manipulovat s pacientem ¢i femeslnik manipuluje s technikou. Da se manipulovat s nabytkem nebo
se statistickymi udaji. Slovo miize byt pouzito jak u abstraktnich ¢innosti, tak u téch konkrétnich.
Druhé a pravdépodobné cCastéjsi uziti slova znaci necestné jednani, i kdyz toto neplati uplné.
Muizeme s nékym manipulovat neboli ho ovliviiovat v jeho vlastnim zdjmu. Naptiklad, kdyz se
rodi¢ snazi dité ptinutit vykonat pro ného prospésnou aktivitu.

V Sir§im smyslu slova je manipulace snaha ovlivnit chovani nebo vnimani ostatnich. VétSina definic
poukazuje na pouziti necestnych, klamavych nebo podobnych prostfedki ¢i jinych zptisobi

presvédcovani.



1.2 Persuaze

Persuaze neboli presvédcovani je dalsi zpisob jak zménit urcitymi technikami ndzor doty¢né osoby.
Ur¢iti badatelé ¢1 psychologové pouzivaji téz nazev ovliviiovani ¢i vyhovéni.

,, Presvédcovani ¢i premlouvani se oznacuje jako persudaze a J.Grac (1985) je definuje jako takové
ovliviiovani, pri kterém se recipient pod vlivem presvédcovatele dobrovolne, zainteresované a
zucastnené ujistuje o zdivodneénosti nejakého stanoviska *“ (Nakoneény, 1999, str. 150).

Nakonecny uvadi, ze se jedna o logickou, racionalni a emocionalni argumentaci, piipadné¢ smeés
vSeho dohromady. Ruzné nabozenské sekty, reklamni agentury, volebni Staby si dokédzaly béhem
desetileti vytvofit fadu postupil jak ovlivnit, zmanipulovat jednani a chovani jednotlivci ¢i skupin.
Persudaze muze byt povazovana za ,.etictéj$i formu manipulace. Naptiklad stat pouziva rtzné
formy piesvédcovani, aby lidé omezili své zlozvyky. Pouzije pfesvédCivy argument, aby lidé
omezili koufeni, nepozili alkohol za volantem nebo se nechali ockovat proti viram.

Podle Galika (2012, str. 11) persuaze se d¢je hlavné v atmosféie svobodné vile recipienta a tim se
1i$1 od natlaku. Je to snaha ovlivnit dusevni stav za pfitomnosti svobodné volby.

Podobny pohled nabizi Heger (2012, str. 52-53), kde piSe, ze persuazni jedndni se snazi zménit
nazory a postoje ovladaného c¢loveéka otevienym presvédcovanim na rozdil od manipulativniho
jednani, které se pokousi zménit ndzory ovladané osoby proti jeji vili a ¢astecné bez jejiho védomi.
Na druhou stranu Heger fik4, ze ncktefi autofi nevidi mezi prosttedky zaméfenymi na
pfesvédCovani a manipulaci zasadni rozdil a terminy persudze a manipulace chdpou jako
dichotomické. Existuje spousta pfechodnych jevi a situaci, pfi nichz se presvéd¢ovani a manipulace
daji t€Zko rozlisit, tim spiSe, Ze 1 manipulace mize byt provadéna s etickym pozitivnim cilem.
Rozdil mezi manipulaci a pfesvédcovanim je také v tom, ze pii manipulaci jedinym, kdo bude mit
prospéch z této interakce, je sim manipulator. Ten ma na mysli, az na vyjimky, hlavné¢ dosazeni
svych cilii. O z4jmy ostatnich se az tolik nezajima. Pro Uspé$né piesvédCovani musi byt pfitomna
vétsina prvkl z manipulace. Klicovym prvkem ale je umysl a zdmér osoby, ktera presvédcuje.
Historie zna spoustu mistri ptesvédCovateli, kteti pozitivné ovlivnili miliony lidi. Pro pfipomenuti
je mozno jmenovat: Budha, Jezi§ Nazaretsky, FrantiSek z Assisi, KryStof Kolumbus, Abraham
Lincoln, Martin Luther King, matka Tereza a dals$i. Na té negativni stran¢ by byl zastup jmen

rovnéz fadn¢ dlouhy. Doufejme ale, Ze by byl pieci jen o néco kratsi.



2 Pro¢ jednaji lidé manipulativné

FrantiSek Koukolik ve své knize ,,Vzpoura deprivanti* uvadi ndzorné ptipady, kdy dit€ v raném
veéku bylo odmitnuto svou matkou, nedostavalo se mu dostate¢né citové vazby ze stran matky nebo
bylo tvrdé trestano. Tyto skute¢nosti méli posléze zasadni vyznam na jeho dusSevni a citovy vyvoj
(Koukolik, 1996, str. 156).

Lidsti jedinci si od détstvi vytvaieji rizné obranné mechanismy. Hlavnim cilem toho je chranit svou
psychickou integritu, svou vnitini hodnotu.

Jak uvadi Nazare-Aga (Nenechte sebou manipulovat, 1999), obdobné obranné mechanismy mame
téméf vSichni a obcas je pouzivame. Nékdo reaguje na nepfijemnou nebo neznamou situaci a také v
ramci zachovani vlastni integrity naptiklad agresi, jini utikaji z reality tak, Ze se stdhnou a jini zase
vytésni Casti vlastniho zivota nebo situaci zlehcuji. Manipulator manipuluje, nebot’ neumi jinak,
projevuje se u ného obranny systém, ktery byva mnohdy nevédomy a vytvaii se jiz v détstvi.

,, Clovék se stane manipuldtorem vilivem obranného systému, ktery se vytvaii od détstvi. Obranny
mechanismus manipuldtora se lisi tim, Ze systematicky uziva manipulaci jako prostredku k preZiti
(Nazare-Aga, 1999, str. 41).

Stava se tak jedinym moznym zptisobem jednani i komunikace. Jiz malé dit¢ dokaze zjistit, ze
urCité formy komunikace a jedndni mu poskytuji vétSi moc. V pfipad€, Ze toto jednani se mu
vyplaci, naptiklad rodi¢e mu vyhovi €astéji nez pfi jiném jednani, tim padem si dané jednani nadale
zautomatizuje a zpeviuje. Stava se jedinym moznym zptsobem komunikace a jednani.

Honzék (2018, str. 141) pise, ze dospéli manipuluji vesmés z nadfizené pozice a maji k tomu
exekutivni péaky, zatimco déti pouzivaji vice vynalézavosti. Manipulace ditéte prameni z jeho
bezmoci ¢i malé moci. O to silngj$i ale mize byti. Jelikoz manipulovat se da naptiklad trucovanim
stejné jako slzami ¢i pritulnosti nebo absolutni poslusnosti. Pouzivaji prostfedky, které¢ funguji, az
se z toho stava rutina.

Nekteti vyzkumnici se domnivaji, Ze vétSina manipulaci je védomého piivodu, se zamérnym cilem
poskodit druhého, ¢i pfinejmensim ho pfimét k realizovani vlastnich cili.

Jini naproti tomu zastdvaji ndzor, ze se jednd o nevédomé a instinktivni procesy pouzivani
neférovych zpisobt jednani, které prevzali ze socialnich interakci v prubehu socialniho uceni. Toto
jednani je spontanni a neuvédomelé.

Nékteti badatelé (Nazare-Aga) uvadi, Ze pfiblizné¢ 20% manipulatorit si uvédomuje své jednani a
tési se ze své moci. Vétsina manipuldtori ale nemanipuluje védome, neboli ne zcela védomé.

Klimes tik4, ze manipulujici maji téméf vzdy na sebe negativni sebehodnoceni. Pfipravuji se ve



fantazii na negativni odmitavou reakci a selhani svych manipulaci.
., Prave fantazijni priprava manipulaci, pri které jsou promysleny vSechny nezadouci eventuality,
které mohou nastat, je Zivena z pocitu viastni zbytecnosti, Skaredosti az odpornosti a vyvolava
pocity nepratelstvi a zasti viici manipulovanym osobam *.
Dostupné z: http:/klimes.myseria.cz/clanky/psychologie/manipul.htm

Nelze zaménovat manipulaci jako pfechodnou formu chovani, kdy naptiklad rodi¢ vyuziva své
intelektualni vyspélosti k ovlivnéni potomka s osobnosti manipulativniho typu.
Manipulator manipuluje, nebot’ neumi jinak.
Manipulator se rovnéZ snazi uspokojit své nizsi sebevédomi na ukor druhych, i kdyz by se na prvni

pohled zdalo, Ze pravé on sebevédomim jen piekypuje.

3 Znaky oznacujici manipulatora

Nazere-Aga (2014, str. 36) viz priloha ¢.1 uvadi 30 charakteristicky znakli v jednéani jedince,
kterého oznacujeme jako manipuldtora a pozname ho podle min. 10 charakteristik. Pti niz§im poctu
znaki se spisSe jednd o ojedin€lé chovani a postoje, které mohou negativné ovlivnit naSe vztahy, ale
nejedna se o manipulativniho jedince. Manipulator uto¢i hlavné na city. Snazi ve svych obétech

vyvolat dvé zakladni emoce. A to bud’ strach, nebo pocit viny.
3.1 Narcismus

Casto se bude jednat o jedince s narcistickymi rysy. ,, Narcista je presvédcen, Ze md na vSe nérok, a
proto miiZe mit pocit, Ze nemusi pracovat tak tvrde jako ostatni, Ze pokud chce néco ziskat, mize
vyuzivat rizné zkratky, nebo zZe pro néj neplati pravidla* (Navarro, 2010, str. 37).

Narcisté maji omezenou schopnost empatie, chovaji se v duchu quid pro quo, jinak feceno vzdy
néco za néco, vyzaduji trvalou pozornost a obdiv.

Narcistickd osobnost ma piebujelé ego a i predstavy, co ji nalezi. Své potieby si zajiStuje ¢asto na
ukor druhych manipulativnim jednanim.

Vasina (2010, str. 55) uvadi, ze narcistickd osobnost ma problémy se sebehodnocenim. Své
sebekoncepci vénuje nadmernou pozornost a nad ostatni se vyvysuje, aby neklesl na jejich troven.
Ma faze sebeptfeceniovani, ale i faze skryté vnitini nejistoty s Uzkostnymi stavy. Neni schopen
reflexe ani sebereflexe. Soucasna klasifikace odliSuje narcisty grandidzni (velikasské, arogantni) a

zranitelné. Ti jsou citlivi na kazdou kritiku, citi se hned ponizeni (Koukolik, 2018, str. 84).


http://klimes.myseria.cz/clanky/psychologie/manipul.htm

3.2 Machiavellismus

Machiavellismus charakterizuje nedostatek skute¢né vielosti. Je to osobnostni rys charakterizovany
interpersonalni manipulaci a spojeny se specifickymi vzory chovani. Jsou to navenek projevujici
se vzorce chovani jako lhani, podvadéni, manipulace. Jak udava Julia Shaw (2020, str. 50)
machiavellismus ma tfi soucasti: manipulativni taktiky, cynicky pohled na ¢lovéka a pohrdéani
konvenéni moralkou. Souhrnné se toto nazyva temna tridda. K diagnostice slouzi nastroj MACH-
IV a lidé s nejvyssim skorem, jsou ochotni pro dosazeni svych cili udélat vSechno, co je tteba. Tito
lidé jsou Casto orientovani na vykon a proto jejich koncentrace ve vrcholovych funkcich je velmi
rozSifena.
Urciti evolucni biologové nebo psychologové (Dawkins, Krebs) se domnivaji, Ze z evolu¢niho
hlediska je tento nedostatek moralniho svédomi u machiavelisti za evolu¢né vyhodny. V tom
smyslu, ze nemusi pfi sledovani svych cili brat ohled na ostatni.
Kazdy je do urcité miry schopen manipulativniho chovéni, ale néktery je vice ochotny a schopné;si
nez ostatni.
Sloan a Miller (Psychological Bulletin, 1996, Vol. 119, No 2. 285-299) uvadi, ze machiavellismus
souvisi s pojmy jako sobectvi a manipulace. Zminuji i vyzkum Dawkins a Krebs (1978).
Uvadi, Ze pfirozeny vybér upfednostituje jednotlivce, kteti ispé$né manipuluji s chovanim jinych
jedinct, at’ uz je to ve prospéch manipulovanych jednotliveil, nebo ne. V tomto pohledu jakékoli
socialni chovani, které se vyviji, je klasifikovano jako manipulace, dokonce kdyz to neni
manipulativni v hovorovém smyslu.
Henning a Six (1977) vytvofili métitko, které formuluje machiavellistiské jednani (Exterbrink, Keil,
2018, str. 11).

* Neni dulezité, jak vyhrajete, ale abyste vyhrali.

*  Skutecny ditvod svych zamért ukazte, jen pokud je to pro Vas vyhodné.

* Skromnost je nejen zbytecna, ale dokonce Skodliva.

* Sebevédomé chovani mé vétsi hodnotu nez citlivost na pocity.

+  Clovék miize porusit snadno svij slib, pokud je to pro ného prospésné.

* Kdo poméha druhému vystoupit na vrchol, ni¢i sdm sebe.

* Kazdy sam za sebe.

* Piijednani s lidmi jim fikejte, co chtéji slyset.

* Pfi prosazovani dobrého zaméru je jedno, jaky prosttedek pouzijete.

*  Meéli byste si vybirat znamé podle toho, zda pro Vas mizou byt uzite¢ni.



3.3 Typologie manipulatoru dle Nazare-Aga

Francouzskd psychoterapeutka, zabyvajici se dlouhodobé manipulaci v mezilidskych vztazich,
vytvoftila typologii manipulatort dle jejich chovani. ,, Manipulatori se obvykle skryvaji pod riznymi
maskami. Plati za pravé mistry v méneni Skrabosek podle toho, jak se jim to pravé hodi- podle lidi
ve svém okoli, podle situace nebo podle cile, k nemuz sméruji “ (Nazare-Aga, 1999, str.18).
Sympaticky manipulator - tento typ manipulatora miZe byt nejnebezpeénéjsi. Usmévem a
lichotkami dokaze snadno proniknout hodné blizko citlivych mist ostatnich lidi. Svou pfivétivou,
veselou a bezprostiedni povahou dokdZze navéazat snadno pratelstvi, ziskat si ptizeit své budouci
ob¢ti. Budi dojem pratelského, stédrého, sebevédomého a sympatického jedince. Jeho obét zjisti az
za n€kolik mésict, Ze je k nému pevné pifivazand jak citoveé, tak nékdy i materidlné. Své
vystupovani méni dle situaci a cilt, které sleduje.

Okouzlujici manipulator — ma takzvany ,.Sarm®. Je to vétSinou pohledny jedinec, pfitazlivého
zevngjSku, pevny postoj, pevny pohled, mize mit slusivy oblek, drahé¢ dopliky. Dba na to, aby
pusobil naptiklad jako majetny ¢loveék. Dokaze se lidem zalibit, pouziva naptiklad lichotky a jiné
strategie. Ale kromé& lichotek nedava nic. Bere si, co chce. Tomuto typu manipulatora podl€haji
hlavné 1idé, kteti jsou uchvaceni jeho osobnosti.

Altruisticky manipulator — ddva z nenadani riizné darky, nabizi jakoby nezi$tn¢ svou pomoc, radu.
Spoléha na princip reciprocity, kdy okoli nuti manipulovaného, aby toto vse splatil i s uroky. Princip
reciprocity bude popsan v jiné kapitole.

Vzdélany manipulitor — vyuzivd své vzdélani, postaveni, akademické tituly k tomu, aby pted
ostatnimi upevnil svou autoritu, popiipad€ je zanechal v pocitech, Ze on vi daleko vice nez ostatni.
Réd se vyhiiva v opojeni vlastni vzdélanosti a lehce pohrda ostatnimi lidmi, kteti nevédi vse, co on.
Rad se drzi slova a dava ostatnim prednasky, zejména kdyz je dost posluchact. Vzdé€lany
manipulator vyuziva jevu zvaného ,,ucta k autorite.

Nesmély manipulator — tento typ manipulatora lze obtizné rozpoznat. Je mlcenlivy, své tmysly
skryva za predstiranou nesmélost, drzi se vzadu. Byva to Casto Zena, kterd se na vetejnosti projevuje
nenapadné. Tvrdi o sobé, ze konflikty pfimo nesndsi, pfitom je aktivné vyhledava. Ke kritice
vyuzivéa tfeti osobu, napiiklad manzela ¢i kolegu v praci. Malokdo si dokéze uvédomit, ze za
nepiijemnou atmosférou je pravé tento typ manipuldtora.

Manipulator diktator — tento typ je velice kriticky k ostatnim lidem. Napada je, kritizuje,

chovd se agresivné. Nezajimaji ho pocity druhych lidi. Jestlize je potiebuje, uchyluje se k

lichotkdm. SouZiti s nim je obtiZzné a okoli se ho boji.



3.4 Typologie manipulatoru dle Shostroma

Zpusob manipulace zalezi na typu osobnosti. Nékdo piedstira bezmoc, jiny rad€ji voli agresivni styl
jednani. Nejcastéji zminované a podrobné rozdé€leni typli manipulatort vytvofil v roce 1967
prezident Americké psychologické asociace Everet L. Shostrom. Podle ngj miZeme nalézt prvky

manipulativniho chovéni u deviti rozli¢nych typli osobnosti (Lahnerova, 2012, str 108-110).

Diktator — nesnese odpor. Nepfipusti moznost diskutovat. Jeho vlastni nazor je jediny spravny.
Byva Casto na pozici nadiizenych, soudcti nebo to miize byt autoritativni otec.

Chudacek - tento Uplné opacny typ manipuldtora se ve vas snazi vyvolat soucit. Odvolava se na
nepfizen osudu, Spatny zdravotni stav, nestésti v rodin¢€. Vétami typu ,,Rad bych to pro tebe udélal,
ale neni mi dobre** a podobné se snazi snizovat své schopnosti nebo citové vydirat.

Brect’an — nechava ostatni, aby se o néj postarali. Jako bfectan se okolo nich oviji a s pfedstiranou
zavislosti je nechd, aby plnili jeho ptani.

Poctai — umi si spocitat, co je pro n¢ho nejvyhodnéjsi. Pamatuje si, co pro koho v minulosti udélal
a vyzaduje reciprocitu.

Drsiiak — podobné jako diktator nepifipousti zadné diskuze. Navic pouziva, kdyz je to nutné
nadavky a vyhrozovéni. Lidé mu ¢asto ustupuji, nebot’ operuje s aroganci a agresivitou.

Obétavec — pokousi se vyvolat dojem, Ze by se pro vas obétoval. Ze kona dobro a neéeka na
oplatku nic od vas. Nasledné pouziva citové vydirani. Casto se tento typ manipulativniho jednani
vyskytuje v rodinach v podobach matky.

Posledni spravedlivy — tento typ manipulétora je dost ¢asty u muzii. Povazuje se za ¢loveka, ktery
déla jen minimum chyb, zdali néjaké. Stavi se do role moralni autority. Ostatni kritizuje a vyvolava
v nich pocity viny ¢i ménécennosti.

Opatrovatel — neustale se stard o ostatni, ochraniuje je pfed béznymi néstrahami Zivota. On vi, co je
pro n¢ nejlepsi. Za to pozaduje uznani a vdek.

Mafian - manipuluje podobné¢ jako drsndk, ale pouziva maskovanéjsi formu. Nabizi urcitou
ochranu a snazi se vyvolat dojem, Ze ma vlivné piatele na vysokych mistech. Ze mtZze ledaco

zaridit.



4 Manipulativni strategie

Manipulativnich strategii je nepfeberné mnozstvi. Pocet jde az do desitek.

Strategie jsou zamétfeny napiiklad na nasledujici aspekty a kazdéa skupina se sklada jesté z dalSich
podskupin. Gloria Beck (2007, str. 17) toto rozd¢lila nasledovné:

- Jak dostat n€koho pod tlak.

(technika asociaci, autority, drbi, reciprocity, zavislosti aj.)

- Jak mit nékoho pod kontrolou.

(technika aktualizace, autority, hypnozy, charizmatu aj.)

- Jak n¢koho k sobé¢ pfipoutat.

(technika atraktivity, klaky, lichoceni, zavislosti, pratelstvi aj.)

- Jak n€koho klamat.

(technika intrik, lhani, ptéatelstvi, soucitu aj.)

- Jak n€koho podvést.

(technika atraktivity, intrik, soucitu aj.)

- Jak nékomu $kodit.

(technika drbti, jazykové manipulace, obétniho beranka, zkéazy aj.)

- Jak posilit vlastni pozici ve skupiné.

(technika fizeni dojmti, charismatu, drbt, zkazy)

- Jak vyvolat v nékom agresi a jiné dalsi technik.

(technika obrazu nepftitele)

Bez znalosti o ptivodu a pozadi manipulativni techniky nemiiZe manipulator jednat ispéSné.
Manipulator musi techniku, aby spravné fungovala, dokonale ovladat a musi si rovnéz najit tu
spravnou obét’ pro danou techniku. Ne na kazdého bude fungovat ta sama technika.

Vsechny manipulativni techniky se daji pouzit vzdy dle stejného scénéfe.

1. krok: Vybér vhodné osoby.

Toto je velice dulezity krok pro manipuldtora. Nemél by toto podcenit.

, Pravé to rozhoduje o uspéchu a neuspéchu kazdé manipulace. I nejrafinovanéji provedena
technika ztroskota, kdyz ji nepouZijete na spravne osobé“ (Beck, 2007, str. 14).

V podstaté byste méli k vybéru pouzit takové lidi, ktefi jsou snadno ovlivnitelni.

Miru ovlivnitelnosti si miize manipulator ovéfit v nasledujicich stylech chovani:
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- Pritakavani jako reakce na sugestivni otazky.

- Zména predchozich vypovédi v reakci na negativni zpétnou vazbu.

Toto znaci nésledujici. Manipulétor by si mél jeSté pfed samotnou manipulaci ovéfit, jak je vybrana
osoba ovlivnitelnd poloZenim jednoduchych sugestivni otazek, které jiz pfedem davaji urcitou
odpovéd’. Kdyz vybrany jedinec snadno pritakéva, souhlasi bez dlouhého ptemysleni, tak bude jisté
vhodnéjsi cil manipulace, nez kdyZ s nim bude nékdo v rozporu.

Stejné to bude fungovat 1 v ptipad€, ze nékdo fekne néjaky nazor a manipuldtor mu bude
vehementné odporovat. V piipadé, Ze se dany jedinec stahne, znejisti, je to dalSi ndznak vhodného

cile.

2.a 3.krok: Samotna manipulativni strategie.

Jednotlivé techniky se skladaji z n€kolika krok.

4. krok: Kontrola uspésnosti.
Kazdy manipulator pak kontroluje, zjist'uje, zde dand osoba se chova tak, jak bylo jim mysleno.

Vysledky nékterych technik se projevi hned, nékterych az po delsi dobé.

Edmiiller a Wilhelm (2010, str. 19) zminuji ¢tyii zakladni skupiny manipulujicich strategii:
1) blokada

2) prosazovani se

3) sabotaz rozhovoru

4) sabotaz po rozhovoru

4.1 Blokada

Blokadou se snazi obvykle manipulator zabranit jedinci dosazeni cile. Nesleduje vedle toho zadny

jiny cil. Tyto aktivity mohou mit bud’ defenzivné pasivni rdmec, nebo ofenzivné aktivni.

Defenzivné pasivni postupy: Ofenzivné aktivni postupy:

e Setrvavani na svém stanovisku, e Odvadéni pozornosti na jina témata,
e odmitani vysvétleni, e rozmélnovani,

e blokovani informaci, e zameérné nepochopeni,
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neodpovidat na otazky, e uvadeéni scestnych argumentd,

schovavani se za predstirané zajmy. e zveliCovani a mlzeni.

neochota pochopit druhého,

vyhybani.

4.2 Prosazovani se

Manipulator se snazi zde udrzet diskusi a dosdhnout svého cile vSemi zptisoby. Pouziva zavadéjici
¢i nerelevantni fakta, argumenty a natlakem se snazi presvédcit protivnika o své pravdé. Mohou se

pouzivat 1 metody, které se nesoustied’uji na presvédcovani.

Postupy, které presvédcuji:

e Lichoceni,

e ustupky v roviné emoci, které maji druhého ptimét k ustupkiim ve vécné roving,
e apelovani na prestiz/jesitnost,

e zneuzivani autority,

e zastraSovani,

e znejisténi — vlastni feSeni je prezentovano jako zachrana,

e zavadéjici argumentace.

Postupy, které nepresvédcuji:
e Hrozby/lZi/vydirani,

e selektivni informovani,

e osobni Utoky,

e vyvoldvani emoci,

e zdanlivé ustupovani,

e _toto je ma posledni nabidka“,
e odmitani tématu,

e vytvareni Casové tisn¢,

e vyvolavan $patného svédomi.
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4.3 Sabotaz rozhovoru

Zde je snaha manipulatora o ztroskotani rozhovoru, jednani, aniz by on nesl za to odpovédnost.

Typické situace jsou napiiklad:

e Zamérna nechdpavost, e hrozby/vydirani

e provokovani, e . .nebudeme o tom diskutovat®,

e podsouvani vyrok1, e _toto je ma posledni nabidka“,

e provokovani urazek e blokovani informaci,

e nekooperativni chovani, e neodpovidat na otazky,

e lhani/placg, e odmitani vysvétlend,

e vytvareni Casové tisng, o piiliS rychlé vedeni ¢i ukonceni rozhovoru aj.

4.4 Sabotaz po rozhovoru

Pti samotném rozhovoru manipulator ptisobi konstruktivné, s ochotou kooperovat. Ale po jeho

skonceni mati jiZ domluvené ujednani.

Typické situace jsou:

¢ Vlastni interpretace dohod,

e nedodrzovani dohod,

e snaha poStvavat ostatni a intrikovat,

e vytvareni piekazek a blokad.

Jak Edmiiller a Wilhelm pisi, pfedem se nepoznd, kdo bude po hovoru dohody sabotovat nebo

vysledky desinpretovat. Je dlileZité pozorovat partnerovo jedndni a snazit se, aby byly dohody co

4

zaznamenani dohody (2010, str. 25).
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5 Vyhovéni dle Robeta Cialdiniho

Existuje fada manipulativnich technik, které profesionalové védomeé pouzivaji k ovlivnéni
jednotlivei a skupin. Americky experimentélni psycholog R.B.Cialdini vytvofil pojem
Lwpsychologie vyhoveni *.

Vyhovéni neboli kompliance je mira, s jakou se jednani presvédceného shoduje se zamyslenym
cilem presvédcovatele. Cialdini se zamysli nad tim, které zbrané vlivu a které faktory mohou mit za
nasledek, ze nékomu vyhovime zcela ¢i ¢asteéné a nékomu vibec.

Pro¢ pozadavek vznesSeny urcitym zpisobem neprojde a jiny totozny, vzneseny jen jinym zpusobem
se docka schvaleni.

., Chtél jsem zjistit, které psychologické principy ovliviiuji nase sklony vyhovét pozadavku. V
soucasné dobé toho psychologové o zminénych principech prilis nevedi — ani o nich, ani o tom, jak

funguji. ““ (Cialdini, 2012, str. 3)

5.1 Reciprocita

Plivod slova pochézi z latiny - reciprocitas a znaci vzdjemnost ve vztazich mezi lidmi. Toto je jedna
z nejucinéjsich a nejsilngjSich technik v oblasti vyhovéni.

Jak piSe Cialdini: ,, V tomto pravidle se ukryva spousta sily a casto vyvolava kladnou reakci na
Zadost i v pripadeé, kdy by bez pocitu vdécnosti u druhé osoby doslo dozajista k odmitnuti
pozadavku . (Cialdini, 2012, str. 37)

Pocit zavazanosti, vdécnosti je pro mnoho lidi pfili§ silny nez aby dokazali odmitnout néci
pozadavek. Na zaklad¢ pravidel reciprocity, vznika pro nas do budoucna zévazek oplatit laskavost.
Toto pravidlo je hluboce zazito u vétSiny lidi, krom nejspise jedinct s asocialni poruchou osobnosti.
Pravidlo reciprocity prostupuje celou lidskou kulturou a historii a je jedine¢né pro lidskou rasu.
Jisté jiz v ranych dobéch, kdy nasi pfedci bojovali o pfeziti mé¢lo toto pravidlo silny vyznam. Kdyz
pravéky lovec daroval naramek ¢i zbran, byl obdarovany jist¢ zavazan a snazil se tento zavazek
oplatit.

Dary byvaly jiz v primitivnich spolecnostech prosttedkem mezikmenové spoluprace, vyjadiovali
prestiz darce. Jsou mechanismem integrace. Vznik4 zde vztah jak mezi obdarovanym, tak darcem.
Osoba, ktera porusi recipro¢ni pravidlo, aniz by se snazila laskavost oplatit, byva v socialni skupiné

dosti neoblibena. Proto udajné¢ ddvame vice darkti, nez ptijimame, abychom se necitili Spatn¢.

14



Denis Regan (1971) provadél experimenty, kdy napiiklad pomocnik experimentdtora se snazil
nahodnym lidem prodat losy do tomboly. Daleko nejvice lost prodal lidem, kterym piedtim nabidl
piti zdarma. Dalsi Casti této studie bylo zjistit, jak t€émto lidem byl pomocnik sympaticky. Zajimavé
zjisténi bylo, ze sympatic¢nost zde nehrala roli. Pro ty, ktefi se mu citili zavazani a snazili se mu
laskavost oplatit, bylo podruzné, jak jim je pomocnik sympaticky (Cialdini, 2012, str. 36)
Podobnou techniku pouzivaji pfislusnici sekty Hare Krisna. Vénuji vam napiiklad kvétinu nebo
néjaky podomacku vyrobeny Sperk a zadaji bud’ finanéni ptispévek, nebo se vam snazi prodat svou
duchovni literaturu. I dal$i organizace se snazi pouzivat tuto techniku. Napiiklad v dopise od
neziskové organizace pfijde Zadost o finan¢ni dar spole¢né¢ s malym darkem, propiskou c¢i
kalendarem. Taktika nejdiive dat a potom pozadovat je zde také velice uspésna.

Manipulace je v tomto sméru jasni. Za nasledek méa nerovnou sménu. Zavazek v podobé laciné
maliCkosti a pozadavek vyssi hodnoty. VSechny svobodné kroky zde ¢ini manipulator.

On urci, jakou laskavost vdm nabidne a on urcuje, jakou ndhradu zde pozaduje.

Jak Cialdini (2012, str. 54) uvadi, existuje zde 1 druhy zptasob jak pouzivat recipro¢ni pravidlo. A
tim jsou recipro€ni ustupky. Je to daleko Istivéjsi a efektivnéjsi zplisob jako pfimét nékoho, aby
pro nas néco vykonal. Jde o to Sikovné naformulovat své pozadavky. VéEtsi pozadavek, ktery bude
pravdépodobné odmitnut. Manipuldtor tim ale nic neriskuje, jen moznost vyhry, kdyby ndhodou

velky pozadavek byl pfijat. A posléze vznese mensi pozadavek, na kterém mu opravdu zélezi.

5.1.1 Door-in-the-face

Tato technika spociva ve vzneSeni velkého pozadavku a nasledné jeho redukci na pozadavek mensi,
ale ten byl pravé manipuldtorem plivodné tajné sledovan. Pravdépodobnost souhlasu s druhym
mensim pozadavkem vyrazné stoupla, nez kdyby byl druhy pozadavek vysloven rovnou.

Klasicky experiment provedeny Cialdinim a spol. (1975) spocival v tom, Ze oslovili vysokoskolské
studenty, zda by byli ochotni bez finan¢ni nahrady doprovazet mladistvé delikventy na celodenni
vylet do ZOO. Souhlasilo pouze 17%.

Druhé skupiné polozili tu samou otazku, jen s tim rozdilem, ze nejdiive je pozadali, aby se stali
poradci rovnéz mladistvych delikventi po dobu dvou let a to na dvé hodiny tydné.

Zde tuto velkou laskavost odmitli vSichni. Nasledn¢ jim byla ptfedloZena ptivodni zéddost se ZOO.
Pocet studentil, ktefi souhlasili s touto mensi laskavosti, vzrostl trojnasobn¢ na 50%.

Mnozi vyjednavaci ¢i manipulatofi zacinaji své pozadavky na vysokych trovnich, nebot’ zde vznika

daleko vétsi prostor pro zdanlivé ustupky. Toto ale plati jen do chvile, kdy ptivodni pozadavek neni
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na tolik extrémni, Ze je druhou stranou povazovan za nepfijatelny.
Pak tato technika selhava.
., Skutecné talentovany vyjednavac je ten, jehoz uivodni pozice je nadsazena natolik, aby umoznila

serii reciprocnich ustupkii, ktera bude mit za nasledek Zdadouci findlni nabidku protistrany*.

(Cialdini, 2012, str. 57).

Obrana proti témto taktikdm byva obtizna. Jedinec se citi zavazan, at’ se jedna o laskavost, Ci
ustupek. Je zde dobré dobré pochopit, ze nepfitelem neni zZadatel, ale samotné pravidlo.

Obranou muze byt pocateéni odmitnuti laskavosti ¢i ustupku. Vhodné je dobie analyzovat osobu
zadatele a zjistit, zda je nabidka upfimnd. Nevime, zda-li se jednd o Stédrého clovéka ¢i o
manipulatora. Neustale odmitat laskavosti neni ale pro nads moc dobry zplisob souZiti s ostatnimi
lidmi.

Druhou moznosti je pfijimat nabidky ostatnich, ale na zéklad¢ toho co piedstavuji, nikoliv co
zastupuji. Vyklube-li se z laskavosti pouze prostfedek, kterym se nds dany ¢loveék snazi prinutit k
vyhovéni, méli bychom zareagovat stejnym zpiisobem, abychom se vymanili z jeho vlivu.

Na manipulativni triky nema smysl reagovat vstficnosti a laskavosti. Pfijméme tedy tyto laskavosti

a pod¢kujme mu za né&, aniz bychom se citili zavazani a ukon¢eme rozhovor.

5.2 Zavazek a duslednost

Je zde dilezité si uvédomit, ze v lidské populaci je dislednost cenénou adaptivni vlastnosti.
Neduslednost byvéa povazovana za negativni osobnostni rys. Lidé s nedslednym chovanim,

u kterych dochéazi k rozporu mezi ¢iny a vyjadfovanim nebyvaji pfili§ oblibeni. Je na néco ¢asto
pohliZzeno jako na pokrytce, lhare nebo i duSevné nemocné.

Otéazka je, jak aktivovat tuto naucenou a neuvazenou dislednost. Odpovédi je zavazek.

Jakmile manipulator dokdze jedince pfimét k tomu, aby se k néfemu vyjadiili nebo zaujal
stanovisko, vytvoii podminky k tomu, aby tento jedinec automaticky a s neuvazenou duslednosti
tomuto stanovisku (vyjadieni) dostal.

,Ale protoze byt dusledny byva v nasem nejlepsim zajmu, snadno propadneme zvyku konat tak

automaticky, dokonce i v situacich, kdy to nema prilis velky smysl. “ (Cialdini, 2012, str. 78)
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5.2.1 Foot-in-the-door

Technika nohou ve dvefich pfedpokldda souhlas s malou zadosti a zvySuje pravdépodobnost
souhlasu s druhou, vétsi Zadosti. TakZze zpocatku podate zddost mensi a jakmile s tim osoba
nasledek souhlas s daleko vétSim zadvazkem. ,,Jakmile souhlasi s pozadavkem, jeji postoj se zmeni,
ve svych ocich se muze stat clovekem, ktery tyto veci bézné déla. “ (Freedman a Fraser in Cialdini,
2012, str. 92) Tato technika dé se fici funguje na principu konzistence. To znamend, pokud bude
zadost v souladu s piivodni podobnou zadosti, budu takto technika fungovat.

Lidé budou zpravidla uvazovat rovnéz nad tim, jaké zvysSené naklady jim toto vyhovéni pfinese.

Jak uvadi Vyrost a Slaménik (2008, str. 348) lidé odmitaji pozadavek, ktery je problematicky, nebo
dokonce v rozporu se socidlnimi normami. Rovnéz uvazuji nad néklady, které je budou cekat, kdyz
pozadavku vyhovi. Kdyz ndklady jsou pro né pfili§ vysoké, vyzvu nevyslysi. Na druhou stranu se

chtéji vyhnout nebo zmirnit pocit studu a viny, které by je provazely po odmitnuti pozadavku.

5.2.2 Low-ball

Dalsi technika spoléhajici na konzistentni chovéni lidi je Low-ball. Je povaZovana za velice
neetickou. Zadatel nejdiive nabidne objektu néco za velice vyhodnou cenu. Kdyz s tim objekt
souhlasi, Zadatel svou nabidku z n&jakého diivodu upravi, odhali skryté ndklady a tim cenu navysi.
Cialdini a kolektiv (1978) ve své studii uvadi ptiklady prodejcti novych vozidel. Zakaznikiim byly
nabizena auta s velice vyhodnou cenou. Kdyz prodejci dosahli souhlasnych stanovisek, §li si cenu
schvalit svym nadfizenym. Ale vzdy se vratili s tim, ze jejich nadfizeny navysil cenu o stovky
dolari, napfiklad o novy CD piehrava¢. Toto navySeni poté jiz nehrdlo vyznamnou roli na
nakupnim chovani zdkaznikd. Dostupné z: http://www.bulidomics.com/w/images/1/15/Low-
ball cialdini-cacioppo-bassett-miller 1978.pdf

Lidé¢ si Casto ptridavaji nové davody a zdiivodnéni na podporu svého ptivodniho zavazku.
5.2.3 Bait-and-Switch
Technika Bait-and-Switch neboli naldkat a zménit je podobnd ptedeslé technice.

Naptiklad rovnéz prodejci novych aut naldkaji zakazniky do své prodejny na velice levné vozidlo.

Tam se mu ale pfedev§im snazi prodat daleko draz$i model. Podobné to funguje i v ostatnich
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oblastech obchodu. Prodejny vydavaji akéni letdky pocitaji, ze zakaznici budou utracet rovnéz za
ostatni drahé zbozi.

,, Bait-and-switch technique, jako low-ball a foot-in-the-door technique, jsou zalozeny na principu
zavazku a konzistence (Cialdini, 2001). Funguje tak, ze naldka lidi na atraktivni nabidku, ktera neni
k dispozici, a pak je prepne na méné atraktivni nabidku, ktera k dispozici je. Diky tomu lidé
ziskavaji psychologicky zdavazek a oni se spoléhaji na konzistentni zavazek, aby je udrzeli loajalni

VICi temto zavazkum i pres zménu podminek“. (Baumeister a Bushman, 2008, str. 449)

Vyzkumti na techniky Foot-in-the-door, reciprocity nebo podobnych bylo béhem let udélano
mnoho. Rad bych zminil jeden (Guéquen N., Pascual A., Evocation of freedom and compliance,
2000), kde figuranti (dva muzi a dvé Zeny ve véku 20-22 let) v obchodni pasazi zadali chodce o
drobné na autobus. Prvni typ otazky znél velice slusné: ,, Prominte madam/pane, méla byste néjaké
drobné na autobus?“ Druhd otazka znéla hodné podobné, s malym rozdilem: ,, Prominte
madam/pane, méla byste néjaké drobné na autobus? Ale zalezi to Vas. Miizete odmitnout. *

Bylo zajimavé, jak rozdilné vysledky z toho vznikly. Druha otdzka byla formulovéana tak, Ze
evokovala pocit svobodného rozhodnuti. Byla tam i ¢astecné reciprocita. Vy mi davate moznost
volby, tak j& vam vyhovim ve vaSem pozadavku. Rozdil byl jak v poctu lidi, kteii ptispéli
figurantlim na autobus. Z 10% se pocet pfispévatelt zvedl na 47,5%. Tak se zvysila se 1 primérna
Castka vic nez dvojnasobné, z 0,488 na 1,048

Dostupné z: https://psychology.okstate.edu/faculty/jgrice/psyc3214/FreedomtoHelpStudy.pdf

5.3 Socialni schvaleni

Hlavnim principem socidlniho schvéleni je to, Ze ¢im vice lidi povazuje akt, myslenku ¢i jednani za
spravng, tak tim je toto jednani povazovano za spravng;jsi.

Aby toto mohlo fungovat jako manipulativni technika, mély by nastat jist¢é podminky. Jedna z
podminek je napfiklad nejistota. Lidé v ptipad¢, ze si nejsou pfili§ nécim jisti, budou se rozhodovat
dle toho, jak ¢ini ti druzi. V ptipadech nejistoty sledujeme ostatni, jak se chovaji a piebirdme jejich
chovani. Je tfeba si ale uvédomit, Ze 1 ostatni jedinci sleduji zbytek skupiny.

Dalsi dilezitou podminkou je podobnost. Jedinci se snazi napodobovat jednani téch lidi, ktefi jsou
jim v urcitych ohledech podobni.

Dle vyzkumu profesora Phillipse (1979) z kalifornské university mtize tento princip podobnosti

zajit az tak daleko, ze lid¢é jsou schopni napodobit jednani sebevrahii. Phillips zvetejnil statistiky,
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kdy béhem mnoha let sledoval pocet sebevrazd v ndvaznosti na jejich publicitu. Dospél k zavéru, ze
pokud byla sebevrazda publikovdna na titulni strané novin, pocet dalSich sebevrazd béhem
nasledujicich dvou mésicti vzrostl o 58 lidi navic. Toto bylo pojmenovano jako ,,Werthertv efekt*
podle postavy z dila J.W. Goetha ,,Die Leiden des jungen Werthers.* (Cialdini, 2012, str. 165-167)
Dalsi znamy vyzkumnik Leon Festinger a spol. formulovali zndmou teorii kognitivni disonance na
zaklad¢ pozorovani bezvyznamné nabozenské sekty.

Kdyz proroctvi o soudném dnu sekté nevyslo, sekta se z uzavieného kruhu jedinct hodlala
transformovat do oteviené spolecnosti a naboru novych ¢lenti. Jejich pravda byla znicena fyzickym
dikazem a jedinym moznym zptsobem jak obhdjit svou viru bylo socidlni schvaleni.

., Ukol skupiny byl jasny: protoze fyzické ditkazy nebylo mozné zménit, museji se zménit socidlni

ditkazy. Presvédcuj, a budes presvédcen. “ (Cialdini, 2012, str. 148)

Obranou je zkontrolovat obcas funk¢nost, jak to nazyva Cialdini, svého ,,autopilota socidlniho
schvaleni“. Vétsinou je pro nas vyhodné chovat se podobné jako ostatni. Nas autopilot toto jednani
ruzn¢ upravuje. V piipadé, Zze jsou nam predkladany faleSné socidlni dikazy za ucelem nasSeho
ovlivnéni, bychom méli zpozornét a autopilota umét vypnout. Uvédomit si, Ze jednani ostatnich lidi

pro nas nemusi byt vzdy piinosné.

5.4 Autorita

Jak jiz dokazal Stanley Milgram (1963) svymi pokusy s elektrickymi Soky, dospéli jedinci jsou
ochotni poslechnout téméf jakykoliv pokyn, podé-li ho, pro né respektovana autorita.

Toto je dano pravdépodobné historicky, nebot’ autority mély vzdy pfistup k moci,

k informacim, ke zdrojim. Poslouchat autority jak cirkevni, tak vladni byla dfive povinnost.

V opacném piipad¢ nasledovaly tvrdé tresty. I dnes posluSnost k autoritim muize byt odménovana
a neposlusnost trestana. Je to pro vétSinu jedincll na tolik zazZité a zautomatizované, Ze se tak déje,

1 kdyz je to pro né¢ kontraproduktivni. PosluSnost k autorité¢ dopteje jedinci tolik ,,pohodli, Ze
nemusi premyslet. Ma rovnéz pocit snizené zodpovédnost za své Ciny, kdyz jen plni rozkaz autority.
Vliv autority na ostatni jedince je zndm v podstaté v celé zivociSné fisi.

Naptiklad studie provadéné s japonskymi opicemi ukézaly, Zze kdyZ nové chuté potravy byly
podavany nejnize postavenym clentim tlupy, tak za rok a pil prevzalo nové stravovaci navyky
pouze 51% tlupy a Zadny z vySe postavenych samcii. Naopak, kdyz v druhé skupiné novou potravu
dostal dominantni samec, nové jednani se v celé kolonii rozsitilo za ¢tyfi hodiny. (Cialdini, 2012,

str. 245)
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Muzeme zde rozlisit nékolik druht autorit neboli moci:

- Expertni moc - ptikladem mohou byt 1€kafi. Jelikoz zdravi je tou nejcennéjsi komoditou, kterou
mame, tak poslusnost vii€i této autorite je na nejvys vysoka. Jde zde jasn¢€ dana hierarchie a vSichni
dobfe znaji své pozice v rdmci této struktury. Rozhodnuti 1€kate v této struktuie jen tak nékdo
nezvrati, snad jen pouze nadfizeny lékat. Piesto podle studie vypracované Harvardskou universitou,
vice nez 10% pacienttl je 1éceno kazdy den se Spatnou medikaci.

- Legitimni moc — institucionalizovand moc. Lidé obzvlasté poslusné vyhovi pozadavku této moci.
Jde o formalni autoritu se vS§emi atributy moci.

- Odménovaci moc — vliv udélovat odmény v psychologickém vyznamu u osob, na nichz je ¢lovek
emocn¢ zavisly.

- Trestajici moc - vliv trestat v psychologickém vyznamu u osob, na nichz je ¢lovék emocné zavisly.
Manipulator vybaveny jednou nebo né¢kolika témito druhy moci ma velice silnou pozici a obrana
manipulovaného je zde dosti ztiZena.

Pti obrang je tieba si polozit dvé otazky. ,Je tato autorita skute¢nym odbornikem*? ,,A jak moc
predpokladdme, ze bude mit tento odbornik pravdu®. Nemiizeme si byti nikdy jisti, ze nam tito
experti piedkladaji celou pravdu, Ze néco nezatajuji nebo nezkresluji. Cialdini piSe, je dobré mit
zvySené povédomi o sile autority a byt ve stfehu pfi jednani s nimi. Byt si védom, jak je snadné

symboly autority ptredstirat. (2001, str. 196)

5.5 Vzacnost

Ptevazné v marketingu a obchodé€ plati tento princip za velice silny. Manipulétofi snazici se vdm
néco prodat, miizou vyuzivat zdanlivého nedostatku, aby zvysili svou $anci na zisk.

., Predstava potencionalni ztraty hraje velkou roli v lidském rozhodovani. Lidé jsou viastné vic
motivovani myslenkou, Ze néco ztrati, nez tim, Ze by mohli ziskat néco v téze hodnoté. (Cialdini,

2012, str. 284.)

Posledni pfistroj na sklad¢, o ktery maji zakaznici zajem, se stava atraktivnéj$im vice, nez kdyz je
prodejna jimi dobfe zasobena.

S technikou omezeného mnoZstvi se rovnéZ poji technika ,,krajni lhity*.

Proto naptiklad automobilky délaji casové omezené akce na proddvané vozy, aby v zékaznicich
vyvolaly pocit vzacnosti za danou cenu a ptimély je nakoupit pod ¢asovym tlakem . Toto se déje dle
teorie psychologické reaktance. (Brehm in Cialdini, 2012, str. 272)

Jedinec se snazi reagovat na omezeni subjektivné vnimané svobody opacnou reakci. Coz je
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napiiklad i omezeni k ptistupu ke zbozi, sluzbam, informacim.

Reaktance vyvolava jednak frustraci, tak i rizné silnou agresi.

Psychologicka reaktance mize sehrat dilezitou roli v otadzce rezistence vi€i persuazi.

Imperativy — ,,musis*, ,,potfebujes* nebo dogmatické prohlaSeni — ,,je jasné, Ze...“ zvySuji odpor

vuci natlaku a mtze zde zaptsobit bumerangovy efekt. (Galik, 2012, str. 62)

Obranou proti této technice je si uvédomit, zda chténé vyvolany pocit vzacnosti je opravdovy, zda
je toto opravdu posledni mozny kus, nebo Ze sleva nebude zase brzy pro Uspéch opakovana. Jakmile
citime, ze pod tlakem nedostatku u nds zacinaji probihat fyziologické zmény, tj. kognitivni a
raciondlni stranka se méni, zvysuje se srde¢ni tep, zrychluje dychani a nastupuji zvysené emoce,
méla by to byt vystraha a signdl k tomu, abychom se zklidnili a zacali se na situaci opét divat

raciondlné. Je tato komodita opravdu tak jedinecnéd nebo jsme obéti manipulace?

5.6 Oblibenost

V oblasti manipulace a vyhovéni hraje oblibenost velkou roli. Bylo nescetnékrat prokdzano, ze nase
snaha vyhovét ¢loveku, ktery je ndm sympaticky, které ho mame radi, je daleko vyssi, nez kdyz je
tomu naopak. Svou nezanedbatelnou roli hraje rovnéz fyzicka ptitazlivost.

Jeden z hal6 efektli mize byt to, Ze hezkym lidem pfifazujeme pozitivni vlastnosti jako laskavost,
talent, inteligenci atd.

Fyzicky pftitazlivy lidé dokdzou druhé k né€emu ptimét ¢i nékoho oklamat snadnéji néz lidé osklivi.
Kanadska volebni studie provedena Effranem a Patersonem (1976) zjistila, Ze atraktivni kandidati

obdrzeli dvaapulkrat vice hlasu nez neatraktivni. (Cialdini, 2012, str. 193)

Podobnou studii provedli Mack a Rainey (1990). V této studii se jednalo o pracovni pohovory.

A¢ lidé vedouci pfijimaci pohovory tvrdili, Ze fyzicky vzhled nehral pii jejich vybéru novych
pracovnikl téméf zadnou roli, byli atraktivni lidé daleko vyraznéji hodnoceni nez jejich protipdly.
(Cialdini, 2012, str. 194)

Dalsi trik, ktery manipuldtor v komunikaci s ndmi miiZze pouzit, je snaha byt ndm podobny.

Zde hraje roli jak styl oblékani, tak mluvy, tak riznych spole¢nych zalib ¢i mista narozeni.
Jakakoliv podobnost manipulatora a manipulanta je zde dobra a manipulatorem fadn¢ vyuzita.
Experiment, ktery uskute¢nil Emswiller at al. (1971) provedeny mezi vysokoskolskymi studenty,

byl zaloZen na tom, Ze studenti byli pozadani o drobnou hotovost za icelem zavolani si. Kdyz byl
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zadatel oblecen jako student, vice nez ve dvou tfetindch mu bylo vyhovéno.

V piipadé, Ze byl oblecen jinak, méné nez 50% studentli mu poskytla drobnou minci.

Odbornici v oblasti vyhovéni neboli v manipulaci, Skoli budouci prodejce tak, aby piisobili a
vypadali jako jejich potencionalni zdkaznici. Vyvolévali v nich dojem, Ze jsou si vzajemné podobni.
Tento druh ,,zrcadleni® a jeho vliv na zédkazniky byl popsan v fad€ praci. (LaFrance 1985, Lock a
Horowitz 1990, Woodside a Davenport 1974 in Cialdini, 2012, str.197)

Pro obranu zde existuje pfili§ mnoho proménnych a faktort, které¢ vyvolavaji pocit oblibenosti, ze
by bylo az pftilis slozité neustale hlidat a uvédomovat si tyto pocity.

Mg¢li bychom spise soustiedit pozornost na nasledek nez na pticinu.

Obranna strategie by méla nastoupit v dob¢, kdy citime neobycejnou naklonnost k nékomu vice nez
bychom za danych okolnosti méli. Jakmile si tohoto v§imneme, mliZe to znamenat, ze nékdo pouzil
proti ndm techniky, aby zvysil u nas pocit oblibenosti.

Je dobré v mysli oddélit Zadatele laskavosti a samotny pfedmét. Naptiklad prodejce aut a vozidlo

samotné. Diilezité jsou vlastnosti vozidla, a ne mira sympaticnosti s jakou prodejce vystupuje.

6 Obrana pied manipulacemi

Je dulezité si uvédomit, ze manipulativnich technik je tolik, Ze neexistuje universalni pravidlo, jak
manipulaci &elit. Uéinnou obranu piedstavuje jiz to, kdyz si jedinec uvédomi, co se d&je kolem
neho, pfipadné to dokaze definovat.

Edmiiller a Wilhelm (2011, str. 87-90) radi dodrzovat 6 zakladnich pravidel

1. Zistat vécni a férovi — nenechat se ,,nakazit manipulatorovou taktikou. Coz je pravé to, o co
manipulatorovi jde. Neoplacet, ale ziistat u jasnych argumentt a vécnych zdivodnéni.

Ptat se, naslouchat, projevovat se jako ,,nesmlouvavé kooperujici partner”. Manipuldtor ocekava
né&jaké reakce. Pokud ty nenastanou, tak bude vyveden z jeho plani, z jeho rovnovahy.

2. Zustat v klidu a pohodé€ — pouZzivat naptiklad asertivni techniky.

3. Nereagovat kauzalné¢ — neférovou manipulaci se spousti obranny mechanismus, ktery nebyva
snadné zvladnout. Divat se na situaci jako by zpovzdali, byt nezii¢astnény.

4. Sledovat svij cil — jesté pred rozhovorem si formulovat sviyj cil, pro¢ s danym c¢loveék vlastné
jedname. Soustiedit se na sviij cil a ten sledovat. Pokud jiz cil nelze realizovat, rozhovor ¢i

spolupraci s manipulatorem pierusit.
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5. Soustfedit se na konkrétni jedndni — casto vstupujeme do kontaktu s ostatnimi lidmi jiZ s
néjakymi predsudky a domnénkami. Posuzujeme situaci z hlediska svych nabytych zkuSenosti a
subjektivnich domnének. Je vyhodnéj§i posuzovat jednéni druhych dle konkrétniho jednéni,
nezasazen svymi piedsudky.

6. Dét Sanci dohod¢ — byt kooperativni. Ud¢lat vstiicny krok a nabidnout naptiklad dohodu.

Je pak na manipulatorovi, jestli vyuzije nabidku k dohod¢ nebo ne.

Honzak (2018, str. 145) radi mit pevné odhodlani a mit pevné osobni hodnoty. Nebazit po
konzumnich ptanich. Uvadi ptfiklad Sokrata, ktery jiz ve starov€ku hulakal na trzisti: ,, 7o je véci,

které nepotrebuju! “ Ned¢lat véci, které se neslucuji s osobnim presvédéenim a svédomim.

Jednou z dalSich moznosti obrany je spravné a cilené pouzivani otazek. Tazatel tim mé& mozZnost
smeétovat rozhovor poZzadovanym smérem.

Otazky pomohou ziskat jednak dulezité informace, jednak zapojit partnera do rozhovoru a snad i
kooperace, nebo se vyhnout konfrontacim ¢i jim ptedchazet.

Typy otazek mohou byt uzaviené ¢i oteviené. Na uzaviené lze odpoveédét jednim slovem, na
oteviené se ¢ekd odpoveéd celou vétou. Tudiz lze partnera vice zatahnout do rozhovoru.

Mohou to byt naptiklad nasledujici otazky:

e Mate zdjem na spole¢ném feSeni?

¢ Toto je vaSe posledni slovo?

Souhlasite s ndvrhem?

Potiebujete dalsi informace?

Jaké jsou vase priority?

Jaka teSeni dle Vas ptipadaji v uvahu?

Co pro Vas ptedstavuje nejveétsi prekazku?

Edmiiller a Wilhlem (2011, str. 92) radi nepokladat pfili§ otdzek za sebou a mimo jiné vyhybat se
otazkam typu ,,pro¢?*, které byvaji zpravidla vnimany jako agresivni.

e

Velice u¢innou metodou v kladeni otazek je tzv. , konkretizujici trychtyi*. Cilem je zde partnerovy
vyroky upftesnit dopliiujicimi otdzkami az do bodu, kdy bude mozn4 jasné a vécna rozprava.

Dal$i moznou obranou pfed manipulaci je princip ,,PFeskakujici gramofonové desky*.

Jde o to neustale opakovat urcité véci, az do doby, nez se prestane manipulator o nds zajimat.

Je zde dilezité nepodavat zadna vysvétleni nebo argumentaci. Nebot’ naSe vysvétleni ¢i omluvy by
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manipulatorovi poskytly jen dalsi podnéty k neférové komunikaci.

Preskakujici gramofonovou desku lze pouzit, kdyZ ndm chce manipulator néco vnutit nebo prodat.
Nebo kdyZ se snazi manipulator uhnout od tématu nebo fesit nékolik véci zarovei.

Nebo v pripadé, ze nas manipulator neustale prerusuje a nenecha domluvit.

V urcitych situacich, kdy jsme odhalili pokus byt manipulovani, se miZze osvédcit technika

»Zména perspektivy“. Jde o to, pozadat manipulatora, aby se na situaci podival napiiklad z naseho
pohledu. Vznikne tak tlak, aby odpoveéd€l z pozice partnera. Toto ho mize vyvést z konceptu,

a narusit tak jeho manipulatorské zamery.

Zména perspektivy velice dobfe plisobi, pokud se nés snazi nékdo zaskocit, zacit jednat o jinych

vécech, poruSovat jiz stanovené dohody nebo blokovat jednani.

Pfi silné manipulaci je vhodné a tcelné toto pojmenovat a vystoupit ze situace. Zejména, kdyz
pokus o manipulaci byl velmi masivni. Nebo ostatni metody nevedly k dal§imu zamezeni
manipulace. Prvnim krokem je jasné a zfetelné pteruSeni rozhovoru a zminka o tom, ze urcité
manipulativni techniky byly pouZity proti ndm. V poslednim kroku miZeme ptedloZit navrhy jak

dal, nebo pozadame partnera o jeho navrh postupu.

Kontramanipulace je defenzivni technika, kdy manipulovany jedinec se snazi byt v pasivni
rezistenci vi¢i manipulatorovi. Cilem je odpovidat manipulatorovi, jako by ho manipulace
nechavala zcela lhostejnym. Jeho reakce muze byt rozdilnd od lhostejnych odpovédi az po
sarkastické nebo humorné poznamky. Jde o to, ptizptsobit své jednani a odpovedi manipulétorovu
stylu. ,,Manipulator se nemiize citit dilezity nebo nadrazeny ve styku s clovekem lhostejnym k
manipulaci, protoze nereaguje ani na seberafinovanéjsi provokace.“ (Nazare-Aga, 1999, str. 170).
Kontramanipulace vyzaduje soustiedéni a dislednost. A snaZit se nezabarvovat své odpovédi
zbyte¢n¢ emocemi. Manipulator kdyZ uvidi, Ze dany objekt je nad véci, tak se po Case stdhne a

ptestane ho dany jedinec zajimat jako cil manipulace.

Nazare-Aga (1999, str. 160-162) radi nejdiiv zkusit u ¢lovéka, ktery vés zraniuje rozpoznat, jestli se
nejednd o manipuldtora. PouZit zminény seznam 30 charakteristickych znakt a zaskrtnout takové
rysy, které maji na vas negativni dopad. Od 8 znakl se jiz mize skute¢né jednat o manipulativni
osobnost. Pfi 15-20 znacich si jiz muzete byti jisti. Je tfeba okamzité jednat a zptetrhat nebo

napravit vazby.
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Nazare-Aga (1999, str. 237-241) radi mino jiné provést tyto postupy:
1) Okamzité zrusit jakykoliv systém tizivé zavislosti, ktery mezi vami vznikl.
2) Nevypravét manipulatorovi podrobné o svych zéleZitostech.
3) Nereagovat na nejasné formulovanou Zadost.
4) Vsechno si poznamenavat.
5) Odmitat mu byt prostfednikem.
6) Spojit se s ostatnimi.

7) Na lichotky odpovidat opatrné.

Asertivita, je to sada technik, které nés zjednodusen¢ feceno, uci byt sami sebou.
V cestiné se miize tento pojem pielozit jako zdravé sebeprosazeni.
Jsou to ovéfené postupy, souhrn zdsad komunikace, které ndm pomahaji v socidlnich interakcich
prosazovat na§ nazor, nas postoj a pfitom se zdrzet manipulace, agresivity, pasivity ¢i hrubého
jednani.
Vybiral (2005, str. 238) uvadi, Ze asertivni jednani se stavd u€innym pii vypjatych socialnich
situacich ¢i sporech. Nem4 byt ani agresivni, ani pasivni. Asertivné konajici ¢lovek, dokéaze celit:

* kritice (zvlasté neopravnéné),

* manipulaci,

» afektovanym a agresivnim vypadum, které jsou namifeny vici nému.
Asertivita ndm umoziuje vyjadfit nase potfeby a pfani jasné a Zadat po ostatnich, aby je vzali na
védomi. Asertivita od nas zaroven vyzaduje, abychom naslouchali ostatnim a vénovali pozornost
jejich potfebam.
,,Radost, uspéch, pochvala, vedomi potiebnosti, pocit smysluplného Zivota, to vse jsou pocity, které
si nejen muzeme, ale primo musime navodit sami. Okoli nam muze v tomto smeru pochlebovat,
obdivné nami manipulovat, nebo miize delat pravy opak. My jsme ti, kteri musi urcovat kritéria nasi
spokojenosti. “ (Novak, 2011, str. 14)
Abychom se mohli branit natlaku, manipulaci, vyhrozovani, jsou zde préva, kterd nas pfi spravném
dodrzovani pted manipulaci a podobnym nezaddoucim jednanim dokéazi ochranit.
Andrew Salter (1950) zformuloval zasady asertivity do 10 zakladnich prav.
Tato asertivni prava riizni autofi rizn¢ obmenuji, ale zékladni myslenky jsou stejné.
Zde uvadim prava dle Suzanne a Conrada Potts (2014, str. 59)

* Mam préavo délat vlastni rozhodnuti a prevzit odpoveédnost za jejich disledky.

* Mam pravo na to, aby ostatni respektovali moje prava.
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Mam pravo na to, aby se se mnou zachazelo s respektem a diistojnosti.

Mam pravo fici, Ze néco nevim.

Maém préavo na to, aby mi ostatni naslouchali a brali m¢ vazné.

Mam pravo posuzovat vlastni chovani, mySlenky a emoce a byt zodpovédny za jejich
disledky.

Mam pravo fici, ze né¢emu nerozumim.

Mam pravo zménit nazor.

Mam pravo pozadat o to, co chci (s védomim toho, Ze druha strana ma pravo fici ,,ne®).

K ptfedchozim pravim jest¢ uvadim asertivni prava dle Medzihorského (1991), kterd se mirné od

ptedchozich lisi a dopliuji je.

Sam posuzovat své vlastni chovani, myslenky a emoce a byt za jejich disledky zodpovédny.
Nenabizet zbyte¢né vymluvy ¢i omluvy ospravedliujici své chovani.

Posoudit, zda a na kolik jsi odpovédny za feSeni problémii ostatnich lidi.

Pravo zménit sviij nazor.

Pravo byt nezavisly na dobré viili ostatnich.

Prévo dé€lat nelogickd rozhodnuti.

Pravo na délani chyb a byt za né zodpovédny.

Pravo fici: ,,J4 nevim®.

Pravo fici: ,,Ja Ti nerozumim®.

Pravo fici: ,,J4 to vidim jinak®, ,,Je mi to jedno*.

Pravo se rozhodnout jak jednat, zda asertivné, agresivné nebo pasivné.

Jak pise Prasko, asertivni ¢lovek se vyhyba jakékoliv manipulaci, agresi, ukfivdéni ¢i pasivité. Rika

pfimo co ma na mysli. Ma pfiméfené sebevédomi, pfed nikym se neponizuje a pred nikym

nepovysuje. Respektuje lidi kolem sebe a umi jim naslouchat. Je schopny piiznat chybu nebo Ze se

mylil a dokéze pfistoupit na kompromis. Pisobi vyrovnané, uvolnéné a srozumitelng. Vyjadiuje

pozitivni hodnoty. Kritizuje vécné a konstruktivné. Nechce nikoho ponizit. Jde mu o spolupraci a

kooperaci s ostatnimi nez o vitézstvi nad nimi. (Prasko, 2005, str. 33)
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7 Vyvojova psychologie — obdobi adolescence

Jak bude pozd¢€ji popsano, vyzkumnou skupinou je skupina adolescenttll, je na misté vyzdvihnout
alespon zékladni charakteristiku tohoto vyvojového obdobi.

Adolescence — vek dospivani, je jedna z nejbouflivéjsich etap lidského zivota. Riizni autofi rozlisuji
rovnéz ruzné etapy tohoto obdobi. Bézné se tato skupina nazyva: mladistvi, dorost, teenagers.
Napriklad Vagnerova (2000) rozdéluje celé obdobi na dvé faze. Ranou adolescenci oznacovanou
jako pubescence (11-15 let) a pozdni adolescenci od 15 do 20 let.

Simi¢kova a kolektiv oznacuji toto obdobi u dévéat od Sestnactého roku a u chlapct od
sedmnactého. ,,Koncem tohoto obdobi se vyrovnavaji vyvojové rozdily mezi pohlavimi. Horni
vekovad hranice se nedd presné stanovit, nebot dosazeni dospélosti ovliviiuje cela rada skutecnosti.
Jednim z nejpodstatnéjsich viivii jsou spolecenské a kulturni rozdily.“ (Simi¢kova-Cizkova at al.,
1999, 2003, str. 111).

Langmeier, Krej¢itova (2006) udavaji veék adolescentii zhruba od 15 do 22 let, dokud neni dosaZena
uplna reprodukéni zralost.

Macek (2003) se ptiklani k periodizaci, kde je adolescence oznacovana jako celé obdobi mezi
détstvim a dospélosti. A ma tfi faze: ranou (10-13), stiedni ( 14-16) a pozdni (17-20 let)

Toto vyvojové obdobi byva plné rozport a konflikti. Obdobi adolescence znamend zasadni zmény
v mnoha oblastech - biologickych, mentalnich, psychickych i socidlnich.

,, Napadny je rozpor mezi konformitou dospivajicich vici vrstevnikim (mluvit a oblékat se jako
ostatni, atd.) a mezi soucasné pusobici touhou po individualité (byt nécim zvlastni, jedinecny).
(Rigan, 2005, str. 274)

chovani. Je mu uZz casto vykéno, ve Skole uz jsou na n¢j kladeny vyssi naroky, dostal obCansky
prikaz, maze si udélat fidi¢sky prikaz na maly motocykl, pozd¢ji na automobil, v 18 letech se stane
zletilym a muze napiiklad legdlné konzumovat alkohol, rodice mu nechéavaji vice volnosti a
svobody.

Adolescenti jsou Casto posilani na vyménné studijni pobyty do zahrani¢i, kde jejich osamostiiovani
akceleruje. Vraci se zpét jako vice samostatni a nezavisli jedinci.

V této zivotni vyvojové etapé€ pribyva teenagerim vice svobod nez povinnosti.

Jak uvadi rovnéz Vagnerova (2000), adolescent je ochoten akceptovat normy, které maji za tkol
regulovat chovani lidi, aby usnadnily jejich souziti. Pokud budou povaZzovat dand pravidla za

spravna, budou radikalné vyzadovat jejich dodrzovéani. Sami si ale vybiraji hodnoty a normy,
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s nimiz souhlasi a snazi se byt s nimi loajalni. Automaticky nepfijimaji ty, které jim nabidla

spole¢nost nebo rodice. Je pro n¢ dilezité byt akceptovan mezi vrstevniky i dospélymi. Vznikaji

zde pratelstvi, ktera kolikrat vydrzi cely zivot.

Dle Eriksona (1968) v epigenetickém modelu vyvoje, obdobi od 12 — 19 let proziva dospivajici

¢lovek hledani vlastni identity v konfliktu s nejistotou ohledné€ své role mezi lidmi. Erikson piSe, Ze

nikdy nejsou tak tésné blizké pfislib sebe samého a hrozba ztraty sebe samého. Identita versus

zmatek. (Erikson, Identity: Youth and crisis, 1968)

Dalsi koncepty vyvojovych ukoli adolescenti (Havinghurst 1974, Hill 1980, Hurrelmann 1994 in

Macek 2003) zahrnuji napiiklad tyto body:

* Prijeti vlastniho téla, véetné pohlavni zralosti a pohlavni role.

* Kognitivni komplexita, flexibilita a abstraktni mysSleni — schopnost aplikovat intelektovy
potencial v kazdodennim Zivotg.

* Schopnost vytvaret a rozvijet vztahy s vrstevniky obojiho pohlavi.

* Zména vztahu s dospélymi, pfevazné s rodi¢i. Emociondlni zavislost je nahrazena vzajemnym
respektem a kooperaci.

* Pfiprava na partnersky a rodinny Zivot.

* Pfedstava o budoucim zivotég, cilech a formou jakym zptisobem tyto cile naplnit.

e Ujasnéni hierarchie hodnot atd.

V tomto sloZitém vyvojovém obdobi mizZe rovnéz vzniknout fada vaznych psychickych poruch jako
naptiklad pfevazné u dévcat mentdlni anorexie ¢i bulimie nebo rizné formy deprese, poruch
chovani ¢i komplexti ménécennosti. Prfi¢in mize byt mnoho. Nektefi adolescenti maji potiz
vyrovnat se se zménou svého téla béhem puberty. Mohou byt citlivéjsi ke kritice na svou osobu.
Mtuze to byt vnitini konflikt. Zv1asté, kdyZz ocekavané ja je odlisné od redlného ja. Miize to byt
nadmérné ocekavani rodicl a jejich srovnadvaci piistup a mnoho dalSich faktort.

., Existuji-li pochybnosti o vlastni identité, pak dochazi neziidka ke kriminalnim nebo psychotickym
epizodam. Mnoho mladistvych, kteri se nedokdzou srovnat s prijatymi rolemi, vaucenymi jim
neuprosnou standardizact, utikda. Prchaji ze Skoly, z pracoviste do samoty, do skupin, do part, do
kriminality, do drogového prostredi. “ (Fiirst, 1997, str. 150)

Trapkova, Chala (2009, str. 142,147) toto obdobi, kdy probihd masivni socializace, nazyvaji
socialni porod a spatiuji zde analogii s biologickym porodem. Pfedpokladem dospélosti je nasyceni
bezpe¢nou zavislosti na blizkych osobach, které¢ davaji mladému CElovéku péci, lasku a dokazou

vc€as a s pozehnanim ho pobidnout k odchodu.
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II. EMPIRICKA CAST

8 Metodologie vyzkumu

Samotny vyzkum byl rozdélen do tii zékladnich fazi. V prvni, ptipravné fazi, byly stanoveny
zakladni cile vyzkumu. Byl vybran vyzkumny soubor, stanovena vyzkumna metoda, byly
zformulovany vyzkumné otdzky a promyslen casovy harmonogram vyzkumu.

V druhé, realizani casti, probéhl samotny sbér dat, kterému piedchazelo pilotni Setieni.
Nasledovala kontrola sebranych dat, jejich kategorizace (viz. kapitola 9) a jejich zpracovani.
Zaveére¢na faze spocivala v interpretaci dat (viz. kapitola 9.2).

Postup pii vyzkumu vychdzel z publikaci Chréastky (Metody pedagogického vyzkumu, 2016) a

Dismana (Jak se vyrabi sociologicka znalost, 1993).
8.1 Cil vyzkumu

Hlavnim cilem vyzkumu bylo zmapovat, co si vyzkumna skupina ptedstavuje pod pojmem
manipulace v komunikaci a jakymi formami chovani se mize tato manipulace projevovat.

Dale bylo cilem zjistit, jakymi typickymi vlastnostmi dle studentll disponuje manipuldtor a zda se v
jejich okoli, podle jejich soudu, manipulétofi vyskytuji.

V neposledni fadé bylo cilem zjistit, zda respondenti znaji néjakou u€innou obranu proti
manipulaci, tak jak ji popisuji Cetni autofi (Nazare-Aga, Cialdini, Edmiiller).

Druhotnym cilem tohoto vyzkumu bylo stanovit, zda dle respondentti vice manipuluji Zeny ¢1 muzi.
A pfipadné, zda vice manipulatorti pochazi z rodinného prostfedi, tzn. rodi€, sourozenec a ostatni

ptibuzni, nebo z prostiedi vnéjsiho, tzn. kamarad, spoluzék, ucitel nebo jiny.
8.2 Vyzkumna metoda a vyzkumné otazky

Byl zvolen kvantitativni vyzkum formou dotaznikového Setfent.

Dotaznik (viz. ptiloha B) byl vytvofen samotnym autorem této prace a byly v ném obsazeny

3 otazky s volnou odpovédi a 2 otazky s vybérem z moZznosti.

Otazky byly formulovany co mozna nejstrucnéji a bylo provedeno pilotni Setfeni, zda jsou otazky
pro respondenty jasné a srozumitelné.

Pilotni Setfeni probéhlo v listopadu roku 2020, samotny sbér dat v prosinci 2020.
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Otazka ¢. 1 — Co pro Vas predstavuje pojem manipulace v mezilidské komunikaci?
Tato otdzka byla koncipovana jako oteviena, aby respondenti mohli voln¢ vyjadrit svou piedstavu o

pojmu manipulace.

Otazka ¢. 2 — Jaké typické vlastnosti dle Vas ma manipulator?

Tato otazka byla rovnéz oteviena. Zpocatku jsem zvazoval, jestli ji nepolozit jako vybér z moznosti
naptiklad dle Nazare-Age, 30 rysti manipulatora. Nakonec zvitézila oteviena forma, aby studenti
meli moznost formulovat manipulativni rysy podle svého vlastniho usudku a nebyli ovlivnéni pouze

danym vybérem.

Otazka €. 3 — Mate ve svém okoli ¢lovéka s manipulativnimi rysy?

Tato otazka byla standardizovana s moznosti vybéru.

Hlavnimi skupinami ze kterych mohl byt provadén vybér byly:

rodice, sourozenci, jini ptibuzni, kamaradi a znami, ucitelé nebo nadtizeni, jini.

Bylo zde vzdy mozno rozlisit, zda se jedna o muZze ¢i Zenu.

Otazka ¢. 4 — Pouzil jste nékdy Vy osobné manipulaci jako prostiedek k dosaZeni cile?
Tato otdzka byla opét standardizovana s moznostmi:

ne, nepouzil; pouZil bezlispésné; pouzil s tspéchem; pouzivam ziidka; pouzivam cCasto.

Otazka ¢. 5 — Znate néjaky zpisob, jak se manipulaci uspéSné branit?

Tato otdzka byla oteviend s dostate¢nym prostorem popsat mozné techniky obrany.

8.3 Vyzkumny soubor a jeho charakteristika

Za vyzkumny soubor byli zvoleni studenti poslednich ¢tyi ro¢nikti tachovského gymnazia ve véku
od 16 do 19 let. Dotaznik byl piedan respondentiim fyzicky, a tudiz navratnost byla 100%.

Nejdiive byl proveden pilotni prizkum u posledniho, Sestého ro¢niku. Z navracenych dotaznikt
bylo patrné, ze vSechny otazky jsou zodpovezeny tak, Ze byly pochopeny.

Mezi pilotnim Setfenim a ostatnim sbérem dat prob¢hla nékolikatydenni prodleva.

Byla snaha do vyzkumu zapojit i gymndzium v Maridnskych Ldznich, kde byl dotaznik
distribuovan elektronicky 88 studentiim poslednich dvou ro¢nikid. Zpét se ale vratilo pouze 19

odpovédi. Tento nizky pocet se dal jiz pfedem vice méné ocekavat, nebot studijni moralka studentli
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v dobé& pandemie se jevila v§eobecné velmi nizkd. Z tohoto diivodl byl vyzkum zpracovavan jen z
dat tachovského gymnazia.

Vyzkumny soubor byl limitovan v€kem a ne ptisluSnosti k danému ro¢niku.

Rozhodnuti eliminovat zZaky mladSich 16 let, tzn. patnactileté, padlo az pozdéji pii vyhodnoceni dat.
Tito mladsi Zaci dost Casto odpovidali, ze nevi, co si maji pod pojmem manipulace predstavit a
neznali kolikrat ani zddné obranné techniky proti manipulaci.

Rovnéz v treti otdzce, zda znaji ve svém okoli osobu s manipulativnimi rysy, zaskrtli bud’ vSechny
moznosti. nebo Zadnou. Byl znat znacny vyvojovy rozdil mezi star§imi a mlad$imi ro¢niky.

Z tohoto divodu byla zvolena spodni vékova hranice 16 let, kde odpovédi byly jiz obsahlejsi a
vyzralejsi.

I tak se jednalo o homogenni skupinu 75 studentti, ve které jsou pfiblizn€ stejné zastoupeny divky i

chlapci.

Tabulka ¢. 1: RozloZeni pohlavi Zdroj: vlastni
Pohlavi Celkove Relativné

chlapci 32 42,67%

divky 43 57,33%

M clapci
M divky

Graf €. 1: RozloZeni pohlavi Zdroj: vlastni

31



9 Vysledky vyzkumu

Jelikoz odpovédi z dotaznikového Setfeni byly riiznorodé, bylo nutné jednotlivé odpovédi
kategorizovat, tzv. kddovat a to za pomoci obsahové analyzy. Jak piSe Disman, obsahova analyza je
definovana jako objektivni metoda analyzy sdéleni (Disman, 1993, str. 169).

Berelson ji definoval jako ,,vyzkumnou techniku slouzici objektivnimu a systematickému
kvantitativnimu popisu manifestniho obsahu komunikace* (Berelson in Ferjencik, 2000, str. 184).
Kazda kategorie reprezentuje n¢jakou jednu vlastnost nebo typ chovani.

Zaroven by kazda kategorie méla pfedstavovat soubor, vyCerpavajici vSechny mozné alternativy
odpovédi a zaroven by nemélo byt mozné zaradit odpovéd’ do dalsi jiné kategorie (Disman, 1993,
str. 128).

Hranice mezi jednotlivymi kategoriemi jsou si nékdy velice blizké. Slo také o to, jak studenti
formulovali jednotlivy pojem, aby se co nejvice blizil dané kategorii. Naptiklad v paté otazce, jestli
znaji obranu proti manipulaci, se objevovali podobné odpovédi typu: ignorovat nebo nepfipoustét si
manipulatora k t€lu. Vznikla jedna kategorie — ignorovat.

Dalsi ptiklad jsou odpovédi typu: ,,védét, kdo je manipulator®, ,,manipulaci rozpoznat“. Zde
vznikly dv¢ kategorie, jelikoZ je zde patrny rozdil.

Odpovédi byly sefazeny podle frekvence odpoveédi od nejcastejsi po nejméné Castou pro vetsi

ptehlednost vysledkd.
9.1 Kategorizace

V otazce ¢islo 1 - Co pro Vas predstavuje pojem manipulace v mezilidské komunikaci?

Byly stanoveny tyto kategorie:
* Dosazeni svych cili na ukor jinych.
*  Vnucovani vlastniho nézoru.
* Schopnost piesvéd¢it druhého o své pravde.
* Snaha ovladat druhé nebo ovladat situaci.
* Citové a emocni vydirani.
* Nuceni do nechténych tkola.
*  Mit pod kontrolou komunikaci, podsouvani informaci.

*  Omezovani svobody druhého.
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VyhroZovéni. Naléhani az natlak.
Vzbuzovani pocitu viny.

Ochota ud¢lat cokoliv.

Dosazeni cile pomoci fikce.

Nevim.

V otazce Cislo 2 - Jaké typické vlastnosti dle Vas méa manipulator?

Byly stanoveny tyto kategorie:

vvvvv

Inteligence.

Silna osobnost, charisma.

Sebevédomi.

Plsobi mile, sympaticky, davéryhodné.
Sebestfednost, narcismus.
Dominantnost, pritbojnost.
Vychytralost, vypocitavost.
Cilevédomost.

Pretvarka, fales, ptisobi jako pfitel.
Agresivita.

Znalost psychologie, je dobry psycholog.
Citové vydirani.

Lhani.

Neschopnost priznat chyby.

Déla ze sebe obét.

Bezcitnost, neohleduplnost.

Mal¢ sebevédomi.

Emocni nestabilita.

Vztahovacnost.

Impulzivnost.

Tvrdohlavost.
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* Neschopnost délat kompromisy.
* Extrovert.

* Podcenuje ostatni.

*  Vydéracsky.

* Kreativni.

e Trpélivy.

Otazky €. 3 a 4 byly jiz kategorizovany v dotazniku.

V otéazce ¢islo 5 - Znate n&jaky zpusob, jak se manipulaci GspésSn¢ branit?

Byly stanoveny tyto kategorie:
* Dr7Zet se svého nazoru.
» Zéklad je manipulaci rozpoznat.
* Ignorovat manipulatora.
*  Uméni fici ne.
* Raciondlni a kritické mysleni.
* Nevéfit vSemu, ¢ist mezi fadky.
* Osobné si ovétovat informace.
* Ukonceni rozhovoru.
* Védét, kdo je manipulator.
* Kontra manipulace.
* Dobfte formulovat otazky.
* Asertivita.
* Zdravé sebevédomi.

¢ Nevim.
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9.2 Vysledky vyzkumu

Otazka €. 1 - Co pro Vas piredstavuje pojem manipulace v mezilidské komunikaci?

Tabulka ¢.2: Odpovédi studentd na 1. otazku Zdroj vlastni
Dosazeni svych cilii na tkor jinych. 30 35,29%
Vnucovani vlastniho nazoru. 16 18,82%
Schopnost pesvedCit druhého s své pravde. 9 10,59%
Snaha ovladat druhé nebo ovladat situaci. 6 7,06%
Citové a emocni vydirani. 5 5,88%
Nuceni do nechténych ukoli. 5 5,88%
Mit pod kontrolou komunikaci. 3 3,53%
Omezovvani svobody druhého 3 3,53%
Vyhrozovani, natlak. 2 2,35%
Vzbuzovani pocitu viny. 2 2,35%
Ochota udélat cokoliv. 1 1,18%
DosaZzeni cile pomoci fikce. 1 1,18%
Nevim. 2 2,35%

B Dosazeni swch cild na tkor M Vnucovani Mastniho nazoru.

jinych.
/’ Schopnost prfesvedcCit druného B Snaha ovadat druhé nebo

s své pravde. ovadat situaci.

H Citové a emocni wdirani. Nuceni do nechténych ukold.

B Mit pod kontrolou komunikaci. = Omezowani swobody druhého

W VyhroZovani, natlak. Vzbuzovani pocitu viny.

B Ochota udélat cokoliv. B Dosazeni cile pomoci fikce.

B Nevim.

Graf €. 2 Zdroj: vlastni
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Vice nez jedna tfetina odpovedi (35,29%) byla ve formé tvrzeni ,,DosaZeni svych cili na ukor
jinych®.

Ctyti jednotlivé kategorie (Schopnost piesvédéit druhého o své pravdé, Vnucovani vlastniho
nazoru, Mit pod kontrolou komunikaci, Dosazeni cile pomoci fikce) by se daly spojit do jedné
souhrnné kategorie a oznacit ji jako ,,Verbalni presvédéovani. Celkove tato spojend kategorie by
méla 29 hlasi, coz je 34,12%.

Omezovani svobody, Nuceni do nechténych tkoll, Snaha ovladat druhé, Ochota udélat cokoliv, by
se dala vyjadfit jako souhrnna kategorie ,,Omezovani svobody*.

Pak by tato kategorie méla 15 hlast, tzn. 17,65%.

Citové a emocni vydirani, Vyhrozovani a natlak, Vzbuzovani pocitu viny by bylo mozné sjednotit v
kategorii ,,Emoé¢ni natlak®“. Pak by tato kategorie méla 9 hlasti, coz je 9,41%.

Nevim — 2 hlasy, tzn. 2,4%

Tabulka ¢.3: Odpovédi studentl na 1. otazku Zdroj Mastni
DosaZeni svych cilli na ukor jinych. 30 35,29%
Verbalni presvédcovani. 29 34,12%
Omezovani svobody. 15 17,65%
Emoc¢ni natlak 9 10,59%
Nevim. 2 2,35%

B Dosazeni swch cill na ukor
jinych.

B Verbalni pfesvedovani.
Omezovani svobody.

B Emocni natlak

B Nevim.

Graf ¢.3 Zdroj vlastni
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Otazka ¢. 2 - Jaké typické vlastnosti dle Vas ma manipulator?

Tabulka ¢.4: Odpovédi studenti na 2. otazku Zdroj vlastni
Komunikativnost, presvédcivost. 25 14,88%
Inteligence. 15 8,93%
Silnd osobnost, charisma. 14 8,33%
Sebeveédomi. 14 8,33%
Pisobi mile, diivéryhodné. 13 7,74%
Sebestrednost, narcismus. 12 7,14%
Dominantnost, priibojnost. 11 6,55%
Vychytralost, vypocitavost. 8 4,76%
Cilevédomost. 6 3,57%
Pretvarka, fales. 6 3.57%
Agresivita. 5 2,98%
Znalost psychologie. 5 2,98%
Citové vydirani. 5 2,98%
Neschopnost pfiznat chyby. 4 2,38%
Lhani. 3 1,79%
Déla ze sebe obét. 3 1,79%
Bezcitnost, neohleduponost. 3 1,79%
Potfeba kontrolovat situaci. 3 1,79%
Malé sebévédomi. 3 1,79%
Emoc¢ni nestabilita. 2 1,19%
Impulzivnost. 1 0,60%
Tvrdohlavost. 1 0,60%
Neschopnost pfiznat délat kompromisy. 1 0,60%
Extrovert. 1 0,60%
Podcetiyje ostatni. 1 0,60%
Vydéracsky. 1 0,60%
Kreativni. 1 0,60%
Trpélivy. 1 0,60%
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B Komunikativnost, presvédcivost.
H Inteligence.

Silnd osobnost, charisma.
B Sebevédomi.

B PUsobi mile, davéryhodné.
Sebestfednost, narcismus.

B Dominantnost, prabojnost.
Vychytralost, wpocitavost.

B Cilevdédomost.
Pretvarka, fales.

B Agresivita.

B Znalost psychologie.

M Citové wydirani.

B Neschopnost pfiznat chyby.
Lhani.
B Déla ze sebe obét.
M Bezcitnost, neohleduponost.
Potfeba kontrolovat situaci.
B Malé sebévedomi.
Emocni nestabilita.
B Impulzivnost.
Twdohlavost.
W Neschopnost pfiznat délat kompromisy.
W Extrovert.
W Podcenuje ostatni.
B VydéraCsky.
Kreativni.
H Trpélivy.
Graf €. 4 Zdroj: vlastni

Otazka ¢. 3 — Mate ve svém okoli ¢lovéka s manipulativnimi rysy?

Tabulka ¢.5 Zdroj vlastni
Rodi¢ neni manipulator. 50
Ano, otec. 13
Ano, matka. 19

B Rodi¢ neni
manipulator. W Ano, otec.
H Ano, otec. B Ano, matka.
Ano, matka.
Graf¢. 5 Zdroj: vlastni Graf ¢. 6 Zdroj: vlastni
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Graf ¢. 7

Graf¢. 9

Tabulka ¢.6 Zdroj vlastni

Sourozenec neni manipulator. 62
Ano, bratr. 6
Ano, sestra. 10

B Sourozenec neni

manipulator. B Ano. brat
B Ano, bratr. no, oratf.
B Ano, sestra.
Ano, sestra.
Zdroj: vlastni Graf ¢. 8 Zdroj: vlastni
Tabulka ¢.7 Zdroj vlastni
Jiny piibuzny neni manipulator 54
Je to muz 8
Je to Zena. 18

B Kamarad neni

manipulator. B Je to muz.
B Je to muz. M Je to Zena.

Je to Zena.

Zdroj: vlastni Graf ¢. 10 Zdroj: vlastni
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Tabulka ¢.8 Zdroj vlastni
Kamarad neni manipulator. 23
Je to muz 36
Je to Zena. 33

Graf ¢. 11

Graf ¢. 13

B Kamarad neni

i Tatnlpulafor- B Je to muz.
e 1o fanZ- B Je to Zena.
Je to zena.
Zdroj: vlastni  Graf ¢. 12 Zdroj: vlastni
Tabulka ¢.9 Zdroj vlastni
Ucitel neni manipulator 50
Je to muz 13
Je to zena. 23
| Uc":it(_al nle’?l' B Je to muz.
manipu avor ® Je to Zena.
N Je to muz.
Je to Zena.
Zdroj: vlastni ~ Graf ¢. 14 Zdroj: vlastni
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Otazka €. 4 — Poutzil jste nékdy Vy osobné manipulaci jako prostiedek k dosaZeni cile?

Tabulka ¢.10: Odpovédi studentti na 4. otazku Zdroj vlastni
Ne, nepouzil. 13
Pouzil, ale bezispésné. 7
Pouzil s tispéchem. 31
Pouzivam zfidka. 38
Pouzivam casto. 3

W Ne, nepouzil.
M Pouzil, ale
bezuspésné.
Pouzil s uspéchem.
B Pouzivam zfidka.
B Pouzivam Casto.

Graf €. 15 Zdroj: vlastni

Odpovédi pouze z moznosti: nepouzil, pouzil bud’ beziispésné nebo s tspéchem.

Tabulka ¢.11: Odpovédi studentli na 4. otazku Zdroj vlastni
Ne, nepouzil. 13 24.07%
Pouzivam zfidka. 38 70,37%
Pouzivam casto. 3 5,56%

B Ne, nepouzil.
B Pouzil, ale
bezuspésné.

31 Pouzil s uspéchem.

Graf €. 16 Zdroj: vlastni
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Otazka ¢. 5 — Znate néjaky zpisob, jak se manipulaci uspé$né branit?

Tabulka ¢.12: Odpovédi studentli na 5. otazku Zdroj vlastni
Drzet se svého ndzoru, stat siza svym. 27 27,00%
Ignorovat manipulatora. 12 12,00%
Zéklad je manipulaci rozpoznat. 11 11,00%
Umeéni fici ne. 8 8,00%
Racionalni, kritické myslent. 6 6,00%
Nevetit vsemu, Cist mezi fadky. 5 5,00%
Oveéfovat si mformace. 4 4,00%
Ukonéeni rozhovoru. 4 4,00%
Kontramanipulace 3 3,00%
Asertivita. 3 3,00%
Formulovat dobfe otazky. 3 3,00%
Veédét, kdo je manipulator. 3 3,00%
Zdravé sebevédomi. 2 2,00%
Nevim. 9 9,00%

B DrZet se svého nazoru, stat si za swm.
M Ignorovat manipulatora.
Zaklad je manipulaci rozpoznat.
B Umeéni Fici ne.
B Racionalni, kritické mysleni.
Newfit vSemu, €ist mezi fadky.
W Owfovat si informace.
Ukonceni rozhovoru.
W Kontramanipulace
Asertivita.
B Formulovat dobie otazky.
W Védét, kdo je manipulator.

Graf ¢. 17 Zdroj: vlastni
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10 Diskuze

Pti vyzkumu studenti dokdzali celkem jednodusSe a piesné popsat, co pro né¢ znamena pojem
manipulace v mezilidské komunikaci a vyjmenovat alespon nekteré znaky oznacujici manipulatora.
Vic nez jedna tietina studentii (35,3%) se domniva, Ze manipulativni jednéni je spojeno s necestnym
dosahovanim cilti manipulatora na ukor ostatnich a dalsi tfetina studentl (34,1%) je ptesvédcena, Ze
je spojeno s verbalnim presvédcovanim.

Coz je naprosto signifikantni pro manipulatory, jak je popisuje vétSina autort.

Cialdini popisuje techniky ,,vyhovéni* jako velice funkéni techniky a pravé tyto techniky jsou ty,
které studenti jmenovaly. Techniky Door-in-the-face, Foot-in-the-door nebo Low-ball jsou pravé
spojeny s verbalnim presvéd¢ovanim a dosahovanim svych vlastnich skrytych cila.

Béhem desetileti bylo provedeno nespocet vyzkumil na toto téma a pro ilustraci je mozné uvést
studii, kde Jerry M. Burger (Personality and Social Psychology Review, 1999, Vol. 3, No. 4, 303-
325) porovnava vice nez 60 rozli¢nych studii zabyvajici se technikou Foot-in-the-Door, Reciprocity
nebo Face-in-the-Door. Vyzkumnici v riznych studiich provadénych od roku 1966 do roku 1999
vznesli nejdfive prvotni, mensi pozadavky a vzapéti nebo se zpoZzdénim vznesli druhé a vétsi.
Vysledky a Gc¢innost téchto technik jsou ziejmé. Uvadim zde jen nékolik malo ptikladd vyzkumi

na tomto poli a jejich srovnani, jak je zdokumentoval dr. Burger.

Tabulka €. 13: Piiklady vyzkumt I. Vlastni zpracovani
Studie Piivodni pozadavek Po pouziti techniky
Harris (1972) Experiment 1 11,00% 47,00%
Harris at col. (193) Experiment. 3 25,00% 30,00%
Burger & Petty (1981) Experiment. 3 0,00% 20,00%
Schwarzwald, Bizman, &Raz (1983) 53,20% 92,20%
Wynn & McDaniel (1985) 17,60% 50,00%
Goldman (1986) 22,40% 46,00%
Hornik (1988) 51,10% 64,10%
Dillard (1990) 18,20% 38,80%
Cialdini, Trost, & Newsom (1995) 61,80% 67,20%

Zdroj : Personality and Social Psychology Review, 1999, Vol. 3, No. 4
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Vyzkumnici zkouseli rizné obmény téchto technik a i s touto strategii byli spésni.
Napriklad vznesli ten samy pozadavek bezprostfedné po prvotnim pozadavku, rozdilny pozadavek

se zpozdénim nebo ten samy pozadavek se zpozdénim nebo rozdilny pozadavek bez zpozdéni.

Tabulka ¢. 14: Piiklady vyzkumu II. Vlastni zpracovani
Studie Piivodni pozadavek Po pouziti techniky
Chartrand, Pinckert & Burger (1999) 27,00% 50,00%
rozdilny pozadavek se zpozdénim
Chartrand, Pinckert & Burger (1999) 27,00% 51,40%
rozdiiny pozadavek bez zpozdéni
Chartrand, Pinckert & Burger (1999) 27,00% 62,50%
stejny pozadavek se zpozdénim
Chartrand, Pinckert & Burger (1999) 27,00% 7,00%
stejny pozadavek bez zpozdéni

Zdroj : Personality and Social Psychology Review, 1999, Vol. 3, No. 4

Burger neuvadi, pro€ stejny pozadavek bez zpozdéni mél horsi vysledky nez jiné studie.

Rovnéz pise, ze tyto jednoduché a neohrozujici techniky se ukazaly jako velice Gc¢inné, lakavé a
neodolatelné pro prodejce, vyzkumniky, donatory nebo dobrovolniky.

Zde na tomto misté bych si mozna dovolil s doktorem Burgerem nesouhlasit v bod¢ ,,...relatively
quick, inexpensive, and nonthreatening technique has proven irresistibly tantalizing“ (The Foot-in-
the-Door Comliance Procedure, 1999, str. 323) . Tyto techniky jsou jisté velice u¢inné a levné. Ale
neohrozujici, se domnivam, ze urcité¢ nejsou. Pouziji-li se spravné, tak ¢lovék, na kterého jsou
pouzity, ma zase o néco mensi Sanci svobodné se rozhodnout, tedy navrhu odolat.

Tyto techniky jsou jisté v redlném zivoté vice vyuzivany riznymi prodejci a nahdnéci nez filantropy

a altruisty.

Co se tyCe toho, jak studenti vidéli manipuldtorovi rysy. Budeme-li vychazet z 30 znakl
manipulatora, které definovala Nazare-Aga (viz piloha A), studenti velice trefné vystihli
manipulatorovu podstatu. Jmenovali 28 znakl manipulatorova chovani.

Nejcastéji  hodnotili manipuldtora jako dobrého rétora, vyfecného cloveka, ktery ovlada
komunikaci. Tato vlastnost ziskala nejvice hlast, tj. 25 hlasii z celkem 168. CoZz znaci 14,88%

A o témer 67% vice nez druhd, nejcastéjsi jeho vlastnost. Zde uz bylo potadi manipulatorovych

vlastnosti vyrovnané. Vlastnosti jako inteligence, charisma, sebevédomi, dominantnost, egoismus,
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narcismus, zdani milého a diveéryhodného cloveka ziskaly téméf stejny pocet hlasi (11 az 15).

obét, neschopnost pfiznat vlastni chyby, lhani ziskaly jiz pomé&mé malo hlasti. CoZ miiZe byt 1
ptekvapivé, nebot’ v soupisu vlastnosti od Nazare-Aga jsou uvedeny vysoko na jejim seznamu.
Zvlaste lhani ziskalo pouze 3 hlasy, coz je 1,79% vSech odpovédi. Pfitom lez, polopravdy a rtizné
zamlCovani a piekrucovani pravdy, je jednim z nejcastéjSich technik manipulace. Manipulator jisté
nebude zadnym nositelem kftist’alové Cisté pravdy v komunikaci.

To samé by se dalo fici o agresi. Ta ziskala jen 5 hlasi, coZ je 2,9% hlash. Pfitom dle Simona je
., skryta agrese nejcastejsim nastrojem interpersonalni manipulace* a ,,notoricti manipulatori jsou

prakticky vzdy skryté agresivnimi osobnostmi. (Simon, 2015, str. 27, 51)

Studenti dost Casto také misili dohromady odpovédi na prvni a druhou otazku.

V druhé otazce casto odpovidali, co pro n€ manipulace ptestavuje. A uvedli jen nékolik povahovych
rysi manipulatora, misto toho, aby se soustfedili na jeho vlastnosti. Kazdy student uvedl primérné
pouze 2,24 vlastnosti. Nékolik malo studentii uvedlo nejvice 4 znaky.

Zde na tomto misté bych vidél nejspis§ urcity nedostatek v tomto vyzkumu.

Piinosngj$i by mozna bylo, kdyby si méli studenti vybavit naptiklad minimélné 5 pfedpokladanych

ryst manipulatora. Tim bychom dostali $irsi spektrum odpovédi.

Pti zohlednéni péti nej€astéji jmenovanych vlastnosti by byl pro studenty archetyp manipulatora -
komunikativni, charismaticky, inteligentni a sebevédomy jedinec plisobici mile, diveéryhodné.
Shostrom komunikativnost nebo charisma ve své typologii nezmifiuje. Nazare-Aga rovnéz o ni
pfimo nemluvi, ale popisuje tzv. sympatického manipulatora s vySs$i mirou Sarmu. Naproti tomu
naptiklad Beck charisma a techniky spojené s charismatem popisuje (Beck, 2007, str. 97).
Komunikativnost, charisma a vys§i mira inteligence bude jisté neoddiskutovatelnou podminkou
uspésné¢ho manipulatora.

V tieti otdzce jestli registruji ve svém okoli nékoho s manipulativnimi rysy, odpovédéla vétsSina
respondentti, ze takového ¢loveéka ve svém okoli znaji.

Nejméné vnimali jako manipuldtora svého sourozence a nejvice svého kamarada/kamaradku.

V porovnani, jestli vice manipuluji muzi nez zeny, vysly z tohoto ,,stfetnuti* Zeny htte.

Dle nazorti studentl, kde bylo mimo jiné zastoupeno vice Zen, Zeny jsou Cast¢jSimi
manipulatorkami nez muzi. V péti riznych kategoriich byly Zeny jmenovany ¢asté€ji neZ muzi.
Muzsky manipulétor zvitézil t€sné pouze v jedné kategorii ,,Kamarad*.

Celkov¢ dle soudu studentil, zeny manipuluji ¢astéji nez muzi o zhruba 26%.
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Tabulka ¢. 15 Zdroj vlastni

Vice manipulyjici pohlavi Celkem |Procentualn¢
muz 76 42,50%
Zena 103 57,50%

B muzi
M Zeny

Graf ¢. 18 Zdroj: vlastni

Vyskyt jedinct s manipulativnimi rysy dle prostiedi.

Rodinné prostiedi zahrnuje rodice, sourozence a ostatni piibuzné.

Vnéjsi prostredi zahrnuje kamarady, ucitele, nadiizené a jiné osoby.

V tomto sméru rodinné prosttedi vychazi 1épe 1 pfesto, Ze respondenti jsou ze skupiny adolescentil a

v jejich vyvojovém obdobi mohou vidét i své blizké, hlavné rodice jako manipulujici osoby.

Tabulkka ¢. 16 Zdroj vlastni
Vice manipulyjici prostredi Celkem |Procentualné
rodinné prostredi 74 41,30%
vnejsi prostiedi 105 58,70%

M rodinné prostfedi
B \né;jSi prostredi

Graf ¢. 19 Zdroj: vlastni
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Ve ctvrté otazce zda studenti pouZili ¢i pouZzivaji manipulaci jako prostfedek komunikace,
odpovédeélo 24%, ze nikoliv, 76% studentt ji pouziva ziidka ¢i Casto.

V piipad¢, Ze manipulace byla pouZita, tak v 18,4% je pouzita beziispéSné a v 81,6% s uspéchem.

U paté otazky studenti vétSinou méli rdimcovou piedstavu, jak by manipulaci mohli Celit.

Dulezité pro né¢ bylo umét manipulaci rozpoznat a stat si tak zvan¢ za svym. Tato odpoveéd’ byla
také nejcastéjsi a volil ji témef kazdy Ctvrty student.

Cimz se opét shodli s fadou autorti (Edmiiller & Wilhelm, Beck, Nazare-Aga).

Piekvapenim mohlo byti, Ze pouzivani asertivnich technik moc studentli neznalo. Jako moZnou
obranu ji uvedli pouze 3 studenti, coz ¢inilo pouhé 3 procenta odpovédi.

Dalsi vhodna forma obrany proti manipulaci, dle zminénych autort, je spravné kladeni otdzek nebo
kontra manipulace. Zde opé€t studenti vesmés nevédéli a pouze 3% z nich si dokazalo tyto obranné
strategie vybavit.

Racionalni a kritické mysleni nebo uméni fici ne bylo dvakrat castéjsi odpoveéd’ nez asertivita.

Na obranné taktiky jako ,,Taktika ptfeskakujici gramofonové desky®, ,,Otevienych dvefi“ nebo
., Taktika zmény perspektivy* si nevzpomnél zadny ze studentt.

Devét procent studentit odpovédélo, Ze nevi, jak se manipulaci branit. Timto zpisobem odpovidali
spiSe mladsi ro¢niky nez ty starsi, maturitni.

Dalo by se asi vSeobecné fici, Ze studenti celkem dobie védi, co je manipulace. Umi rovnéz celkem
dobi'e popsat manipulatorovy rysy a zakladni charakteristiku jeho osobnosti.

Ale jiz tak uplné nevi, jak se manipulaci uc¢inné branit. Hlavni jejich obranou je drzet se svého
nazoru, neboli stat si za svym.

Nejspise v ptipadech, kdyby na ur€itou véc neméli pevny néazor, napiiklad z divodu ne jesté tolika
nabytych Zivotnich zkuSenosti, mohli by se stat snadné&jsi obéti manipulatorovych atak.

Na tomto poli vyzkumu bych vidél do budoucna i dal§i moznosti zkoumani. Bylo by jisté zajimavé
a piinosné zapojit Sirsi okruh respondentt z fad studentti. Ale v této dobé distan¢niho studia toto

nebylo uplné proveditelné.
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11 Zavér

Cilem této prace bylo zmapovat zdkladni manipulativni techniky, popsat osobu manipulatora,
charakteristické znaky manipulace a nastinit moznou obranu proti ni.

V prvni, teoretické ¢asti prace byla popsana osobnost manipulatora s jeho typickymi projevy.

Pti komparaci, jak jednotlivé manipulativni techniky popisuji rizni autofi, dojdeme k zavéru, ze
zaklad téch nejcastéji zmiflovanych technik je podobny, jen ma pozménéné pojmenovani.

Piikladem miize byt technika oblibenosti, jak ji pojmenoval Cialdini. Beck ji nazyvéa technika
atraktivity a Edmiiller technika zrcadleni.

Dalsim ptikladem miize byt technika reciprocity, jak ji popisuji Cialdini a Beck. Edmiiller ji nazyva
past vzajemnosti.

Ze vsech téchto technik je zfejmé, Ze manipulace miize byt uspéSné zapocata a i dokoncena, kdyz
manipulator dobie skryje své ptivodni plany. Dozvi se co nejvice o zranitelnych mistech své obéti,
aby mohl dobfe zvolit vhodnou strategii. Casto ani nepociti vii¢i napadenému Zadny projev litosti
nebo viny.

Osobnost manipulatora mize mit mnoho tvari. Nékdy se miize jednat o agresivniho sociopata, jindy
mize jit o jedince snaziciho se v ostatnich vyvolat litost a soucit. Mize se jednat o clovéka
vyuzivajiciho své vedouci postaveni, akademické vzdélani nebo sviij Sarm a charisma. Jedno ale
maji, jak se zda, spolecné. Jednaji skryté, své pozadavky nesdé€luji oteviené, nebot’ se mohou
obavat odmitnuti.

Pouzivaji jednani, které se jim pravdépodobn¢ osvédcilo v minulosti a jeho dal§im pouzivanim se
zpevnilo. Tyto inturmentalni vzorce jednéani se v prubéhu doby rozsitily a zefektivnily.

Svou roli zde hraji ego-obranné mechanismy, které maji chranit vnitini hodnotu manipulatorova ega
a jeho sebeuctu.

Piikladem mutze byt projekce nebo racionalizace jeho jednani.

Uspé&sny manipulator musi byt schopen piesné reagovat na prani, potieby a pocity své obéti. Pii
manipulaci s obéti mize hrat klicovou roli vysoce vyvinuta kognitivni empatie. Pfedpoklada se
také, Ze vira ve vlastni Uspéch hraje béhem procesu manipulace dulezitou roli. Zejména
neporusitelnost a pevna vira ve vlastni schopnosti mohou pfedstavovat rozhodujici faktory tspéchu
pii manipulaci s obét'mi.

V druhé, empirické c¢asti byl proveden vyzkum pomoci dotaznikového Setfeni na skupiné
sttedoskolskych studentti. Z vyzkumu vyplynulo, Ze studenti nejvice vnimaji manipulativni

jednéni jako jednani, které je u manipulatora zaloZzeno na dosahovani jeho vlastnich cilti na ukor

48



ostatnich. Déle na verbalnim pfesvéd¢ovani, omezovani svobody druhého a popisuji ho také jako
emocni natlak. Studenti dokéazi celkem pfesné popsat bazalni projevy manipulace. Ale jiz nevi uplné
pfesné, jak se tomuto jednani uspéSné branit. Asertivni techniky znalo jen mizivé procento student.
Vyjmenované obranné strategie byly vyjmenovany mozna i tak trochu intuitivné.

Je ziejmé, Ze jedinec, ktery si stoji za svym, drzi se svého ndzoru, ma raciondlni a kritické mysleni,
pfece jen hlife mize byti manipulovan do situaci, které mu nevyhovuji.

Da se tedy konstatovat, ze cile, které byly v této praci stanoveny, byly v teoretické i praktické Casti
naplnény.

Na téma manipulace bylo béhem let jiz vydano mnoho publikaci, a to zejména v zahranici.

Rovnéz vzniklo béhem poslednich desetileti mnoho studii, které se zabyvaji manipulativnimi a
persuaznimi technikami a jejich ucinnosti. Z té€chto vyzkumu je patrné, ze ovliviiovani jedince je
mozné, ba dokonce pii dodrzovani urcitych postupt, velice jednoduché. Manipulace je naprosto
béZzna soucast mezilidské komunikace. Pouzivaji ji pravdépodobné v ur€itém meétitku témét vSichni
lidé na svété bez rozdilu véku, pohlavi, socialniho postaveni. Nékdy je védoma, jindy nevédoma.
Zvladnuti specifickych manipulacnich mechanismt je rozhodujici vlastnosti pro uspesné dokonceni
manipulace. Manipulaci se rozumi cileny a zaroven skryty vliv druhé osoby. Chovani a ovliviiovani
protéjsku je zdmérné fizeno tak, aby bylo dosazeno vlastni vyhody. Cilena manipulace, podvadéni a
podvadéni s nékym vyzaduje rizné kognitivni a emocni dovednosti.

Jak jiz bylo feCeno, nase materialisticky a virtualné propojena spole¢nost prakticky kazdy den
vytvaii stdle nové a nové prilezitosti a situace, v nichz vzristd moznost byt manipulovan. Pii
kazdém zapnuti mobilniho telefonu ¢i tabletu, pfi pfipojeni se ke globalni siti, dramaticky stoupa
Sance, ze budeme nékym negativné ovliviiovani.

Velice uinnym prostiedkem manipulace je zaméfeni na emoce. Znadmy bonmot, ze ¢lovék neni
raciondlni bytost s emocemi, ale emocionalni bytost, kterd jen obcas jedna racionalng, jisté¢ nahrava
jedinctim jednajicich manipulativné a utocici pravé na tyto emoce.

Nutné je tudiz osvojit si urcitou pohotovost a praktické zkusenosti k vlastni obrang.

Manipulativni techniky jsou jen urcitym nastrojem. Do zZivota je uvadi opé€t jen ¢lovek.

Zejména vyvolani strachu Ize obecné fici, Ze je jedna z nejucinnéjSich metod, naptiklad co se tyce
manipulace pomoci sdélovacich prostiedk.

Znamé r¢eni: ,,Better safe then sorry* nebo-li v ¢estiné feceno: ,,Kdo je pfipraven, neni prekvapen®,
je zde jisté na mistée.

Clovék ovladajici uréité metody a navyky asertivni komunikace & psychické sebeobrany je
bezpochyby 1épe pfipraven odolat itoku manipuldtora ¢i jiného psychického upira.

Manipulator sdm sebe nejspise nezméni. Zménit miizeme nas piistup k jednani ostatnich.
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Seznam priloh: Priloha A

30 znaktli oznacujici manipulatora dle Nazare-Aga

1) Navozuje o ostatnich pocity viny a dovolava se pfitom rodinnych vztahi, piatelstvi, lasky,
profesni zodpovédnosti atd.

2) Ptenési zodpovédnost na druhé, nebo se ze své zodpovédnosti snazi vykroutit.

Manipulator se snazi zbavit zodpovédnosti v ptipadé, Ze ztraci kontrolu nad feSenim problému.
Stahne se do pozadi, je-li nutné prevzit zodpovédnost ¢i ucinit zdvazné rozhodnuti.

Svaluje vinu na ostatni ¢i na systém. Bude prvni, kdo bude upozoriiovat na chybu druhych nebo si
pfipiSe jako prvni zasluhy za dobfe provedeny tkol.

3) Nesd¢luje jasn€ své zadosti, potteby, pocity a nazory.

4) Obvykle odpovida neurcite.

Poklada neurcité otazky na které si sdm muze odpovédeét. Neumi pozadat ptimo, ale vzdy né€jakou
oklikou, tak aby mu odpovéd vyhovovala. V diskuzich mlzi a Ucastni se jich jen kdyz je
presvédcen, Ze z nich vyjde vitézne.

5) Méni své nazory, chovani a city podle situace nebo osoby, s niZ je v kontaktu.

6) Své zadosti zakryva logickymi divody.

7) Dava druhym najevo, ze oni nesméji nikdy ménit nadzor, musi byt dokonali, vSechno védét a
reagovat okamzité na zadosti a otazky.

8) Zpochybiiuje kvality, schopnosti a osobnost druhych, nendpadné je kritizuje a soudi, hovoii o
nich despektem. Manipulator kritizuje kde muize at je to skryté ¢i otevien¢. Dokonalost
pfedstavuje jen on sam. Ostatni maji spoustu chyb na které je nutno upozoriovat. Jeho
sebehodnoceni je spojeno se snizovanim hodnoty ostatnich lidi, jako by si tak budoval své vlastni
zaklady existence.

9) Nechava své vzkazy vytizovat jinymi lidmi nebo se uchyluje k nepfimému sdéleni (misto
osobniho rozhovoru telefonuje, nechava pisemné vzkazy).

10) Zasiva nesvar, podnécuje podeziravost, rozdéluje, aby mohl 1épe panovat, je schopen rozvratit i
manzelstvi.

11) Dokaze ze sebe délat obét’, aby ho ostatni litovali (pfehani zadvaznost nemoci, stéZuje si na
nesnesitelné lidi ve svém okoli, na pracovni pfetizeni atd.).

Manipulator s oblibou ptehani své potize aby ostatni 1idé ho politovali. Za jeho problémy mizou

vetSinou ostatni. Onemocni-li, pfehani své potize. Miizou za to vSichni ostatni, 1ékati atd. V ptipadé
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vasi nemoci, zddnou pomoc od n¢ho necekejte.

12) Nedba na zadosti druhych i kdyz tvrdi opak.

13) Vyuziva morélnich zasad druhych k naplnéni vlastnich potieb (k jeho oblibenym pojmim patii
milosrdenstvi, rasismus, lidskost, hodnoceni ve stylu dobra a Spatné matka atd.)

Manipulator se snazi v druhych vyvolat pocit viny za mozné prohiesky a selhani. Umi dokonale
prekroutit fakta, vyuziva jakoby zdanlivé logické argumenty. Sdm sebe pasuje do role moralni
autority. Ma zvladnutou techniku zvanou ,,dvojita vazba* (double bind).

Tato technika pouZziva dvé€ vzajemné si odporujici zpravy. Je vyslovena tak, ze kdyz vyhovite jedné,
automaticky neuposlechnete druhou.

14) Skryté¢ vyhrozuje nebo zcela oteviené¢ vydird. V roding, v partnerské zivoté¢ dokaze druhou
osobu bezosty$né vydirat aby z ni vymamil pozadovany benefit. Vyhrozuje napiiklad sebevrazdou
aby si udrZel odchazejiciho partnera.

15) Neomalené méni téma uprostied rozhovoru.

16) Vyhyba se pracovnim schlizkdm a poradam, utika z nich.

17) Zamétuje se na neznalosti druhych, snazi se vyvolat dojem, ze ma navrch.

18) LZe. Je ve lhani opravdovy mistr. Dokaze lehce popfit svd neddvnd tvrzeni a obvinit vds, Ze jste
mu $patné naslouchali ¢i jste ho nepochopili.

Nema rad kolem sebe lidi, ktefi si rozumi. Dokaze tedy vyvolavat podeziravost a nedorozumeéni
mezi jedinci. Zaséva svar a rozestvava osoby kolem sebe. SnaZi se z toho tézit.

19) Hlasa lez, aby se dozvéd¢l pravdu, prekrucuje a interpretuje vyroky druhych.

20) Je egocentricky.

21) Zavidi tfeba i partnerovi nebo vlastnim détem.

22) Nesnasi kritiku a dokéaze popirat zcela jasna fakta.

23) Nedba na prava, potieby a ptrani druhych.

24) Velmi Casto zada, vydava pokyny a nuti druhé jednat na na posledni chvili.

25) Jeho slovni projevy zni logicky a koherentné, ale jeho postoje, ¢iny nebo zptisob Zivota svédci o
opaku.

26) Uziva lichotek, aby se zalibil, dava darecky, nebo necekan¢ prokazuje drobné tsluhy.

Lichoti, chvali, podbizi se aby dosdhl svych stanovenych cilt. Je v tomto velice trp€livy. Dokéze
¢ekat dlouho nez zmocni toho po ¢em touZzi.

27) V jeho ptitomnosti se lidé citi nepfijemné a nesvobodné.

28) Jde za svymi cili velice dusledné, ale na ukor druhych.

29) Ptfimé&je nas délat véci, které bychom pravdépodobné z vlastni viile ned¢lali.

30) Lidé, ktefi ho znaji, o ném stale hovofi, i kdyZ neni pfitomen.
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Priloha B

Dotaznik — Manipulace v komunikaci

MUZ [ ] VEK ..o
ZENA ]

1 Co pro Vas predstavuje pojem manipulace v mezilidské komunikaci?

3 Mate ve svém okoli ¢lovéka s manipulativnimi rysy?
(zaSkrtnéte pravdiva tvrzeni)

ne ano, je to muz ano, je to zena
rodié ]

sourozenec E |:| E
jiny pribuzny [ ] [ ] [ ]
znamy / kamarad E |:| E

[ ] [ ] [ ]

nadfizeny / ucitel

4 Pouzil jste nékdy Vy osobné manipulaci jako prostfedek k dosazeni cile?

(zaSkrtnéte pravdiva tvrzeni)

Ne.
Ano, ale bezuspésné.

[ ]
[ ]
Ano, s uspéchem. E
Pouzivam zfidka. ]

[ ]

Pouzivam &ast§ji.
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