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Anotace

Bakalatska prace se zabyva podvodnymi komunikacnimi praktikami a jejich
moznosti prevence pro stranu potencialnich obéti. Konkrétné rozebira vybrané zpiisoby
nekorektniho  jednani  nepoctivych  femeslnikli, poskytovatela  podvodnych
anevyhodnych ptjéek vcetné praktik kontroverznich spolecnosti vyuzivajici
nestandartni formy podnikdni. Soucasti prace jsou i rozhovory s obéti podvodu,
bankovnim ufednikem reagujici na otazky o tématu pujéek a na zavér s obchodnim
zastupcem multilevelové spolecnosti Amway. Prace ma za cil poskytnout vhled do
problematiky manipulativni komunikace a poukdzat na moznosti prevence v téchto

vybranych forméach podvodného jednani.

Annotation

Bachalor work focuses on fraudulently communication practices and on
possibility to prevent them for side of potential victims. It concretely examines chosen
practices of crooked craftsmen, fraudulent and unfavorable loans and practices of
controversal companies using nonstandard forms of business. Parts of this work are
dialogues with victim of a fraud, bank clerk reacting on questions about theme of
fraudulent loans and at the end with a sales representative of multilevel company
Amway. Bachelor work has a target to provide insight to problematics of manipulative
comunication and point out a possibility of prevention in theese selected forms of

fraudulent acting.
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UvoD

Bakalafska prace ma za cil popsat problematiku manipulativni komunikace v
praxi, kterd pozd¢ji vede k poruSeni norem (pravnich a etickych). Druhym cilem je
poukazat na formy prevence, jejichz Gcel je minimalizace toho, aby se osoba stala obéti
podvodu. Téma jsem si vybral proto, jelikoz je tato problematika velice obohacujici pro
obcana bez pravnického vzdélani ¢i osobnich zkusenosti.

Navic se jedna o téma pomérné nové, jelikoz rozmach podvodu pfiisel az
v devadesatych letech minulého stoleti s mnoZstvim moZnosti, které se spolecnosti
v Ceské republice oteviely po zméné rezimu. S rozmachem podvodil a podnikani se
zaCinaly postupné objevovat manualy, které mély primarn€ napomoci pii obchodovani
a vyjednavani obchodnich podminek. Jsou vSak s problematikou manipulace tzce
spjaté, protoze mezi manipulaci a piesvédCovanim je obcéas pouze tenka hranice.
Neéktefi autofi zaSli jeSt€é dal a vydali monografie, které¢ se zabyvaji piimo
manipulativnimi technikami. Monografii ale neni mnoho. Do tématu vyznamné prispél
napiiklad S.Galik (2012) nebo teorii komunikace Z.Vybiral (2009). Ze zahrani¢nich
praci je nutné zminit rozsahlou monografii od A.Edmullera (2011) Velkd kniha
manipulativnich technik. Problematikou manipulativni komunikace se rovnéz zabyvaji
autofi: G.Beck (2007), R.B.Cialdini (2009) nebo francouzskéa psycholozka I. Nazare-
Aga (2014).

Soucasti bakalarské prace jsou tii kvalitativni vyzkumy ve form¢ rozhovort
S osobami, kterym je tato problematika blizkd s néaslednou analyzou té€chto rozhovort.
Vybér respondentit byl zdmérny s ohledem na formu zkuSenosti s podvodnym
jednénim. Téma podvodu je velice Siroké, proto vyzkum bakalafské prace vénuje
pozornost pouze vybranym podtématim. Vyzkumny problém empirického Setfeni je
deskriptivniho charakteru a je formulovan vyzkumnymi otdzkami takto: Jak se nestat
obéti podvodu? Jaké formy prevence jsou k tomu vhodné?

V prvé tad¢ prace seznamuje s podvody pachanymi femeslniky a drobnymi
podnikateli, za G¢elem vyvarovani se zbyte¢nych ztrat penéz a docilenim toho, aby za

nase penize opravdu odvedli zaplacenou préci.



V dalsi ¢asti se prace vénuje nemordlnimu chovani hranié¢icim s lichvou
pachanou véftiteli. Na trhu s penézi se objevuje stale vice subjekti, které rady a ochotné
nabizeji penize ve formé pijCky. Bakalarska prace ukazuje postupy, jak minimalizovat
riziko, ze se staneme obéti podvodu, anebo Ze budeme nevédomky pisemné souhlasit s
velice nevyhodnou smlouvou.

Tieti podtéma se zabyva manipulativnimi technikami prodeje produkti
a sluzeb obchodnimi zastupci, coZ jsou osoby zastupujici maloobchody, velkoobchody a
organizace propagujici jejich produkty a sluzby. A to vSe takovym zplsobem, aby
zmaximalizovali prodej. Nékdy vsak obchodni zastupce pouziva v komunikaci s
potencionalnim zékaznikem manipulativnich technik.

Na zévér je kapitola Prevence podvodu, kde jsou odpovédi na vyzkumné
otazky. Jsou zde rozepsany jednotlivé druhy chovani brénici podvodu na zakladé

poznatkl z literatury, internetu a provedenych rozhovort.



1. MORALNI A PRAVNI HRANICE PODVODU

V dnesni dobé je pro ¢lovéka dulezité, aby byl po finan¢ni strance zajistény,
ale také, aby si mohl pofidit naptiklad nové auto, moderni domaci spotiebice, mddni
vystielky, aby zapadl do své spolecenské tfidy, nebo aby mohl prezentovat svoji
individualitu. V nékterych ptipadech se lidé dostavaji do finan¢ni tisné, ale nejsou s to
se uskromnit, ¢i vyckat a na chténé zbozi si postupem casu nasetiit. Pro takové se ptimo
nabizi moznost rychlé pijcky, levnych sluzeb nebo na prvni pohled lukrativniho
podnikéni, které jim slibuje rychlé zbohatnuti. Casto vSak pfesné tam, kde chtéli usetfit
nejvice, trati.

Na vin¢ jsou lid¢, ktefi nam tyto sluzby poskytuji, protoze zpravidla jejich
jedinym cilem je pouze maximalizace zisku za kazdou cenu. Nékdy i za cenu
podvodného ¢i manipulativniho jednani. Lektor marketingu s letitymi zkuSenostmi M.
Bére§ se nad moralni hranici zamyslel ve své knize Jak manipulovat s lidmi takto:
»Klasicky vztah obchodnik a kupujici je takovy, ze zakaznik se snazi ziskat za co
nejnizs$i cenu maximum a obchodnik se snazi prodat za co nejvyssi cenu. Kazdy z nas
denné hraje obchodnika a nakupujiciho a kazdy z nds se chova podle téchto pravidel,
aniz si to uvédomuje. ... I kdybyste s clovékem na druhé strané vychéazeli skvéle
a asertivné se snazili o dohodu, vzdy tam bude néco, co Vas nuti hrat Vasi hru. Hru,
ktera uz ale neni asertivni, je manipulativni — skryvate skutecné pohnutky. ... Takze je
to jeSté asertivita nebo uz manipulace? Kde je hranice? Neni. Skoro vSechno
V businessu je manipulace* (Béres, 2007, s. 106).

PoruSuji tim tedy normy stanovené¢ v dané spoleCnosti jako platné
a vyzadované. Kraus definuje normy takto: ,,V zasad¢ existuje shoda v tom, Ze pro
posouzeni deviantniho chovani je tfeba vychazet ze sociokulturniho kontextu, ve kterém
k tomuto chovani doslo. Pro pochopeni socialnich norem je nepochybné diilezita otazka
samotného pojmu norma. Normu vétSinou chapeme jako jisté pravidlo, predpis pro
chovani v urcité Zivotni situaci. Pojem norma (socidlni norma) ptedstavuje pravidlo pro
védomé jednani, oekavané chovani. ... Mizeme je chapat jako hodnoceni chovani ze
strany spolecnosti a jako zdvazny pozadavek tykajici se zddouciho chovéani. Vime, Ze

normy a jejich dodrZovani jsou dilezitou soucasti fungovani kazdé spolecnosti a také



vime, ze kazda spole¢nost ma nastaveny své normy a to, jak ty stanoveny zakonem, tak
normy moralni, obycejové (Kraus, 2014, s. 8).

V nasem sociokulturnim kontextu se jedna zejména o moralku vychazejici z
Platénovy ideje dobra a z kiestanské moréalky. Cesky filosof J. Sokol (2010) popisuje
ideu dobra jako: ,,mySlenku jez, byla a je jedna z hlavnich myslenek celé zapadni
filozofické tradice a jako myslenku, ktera hluboce formovala duchovni svét, do n¢hoz
jsme se narodili.“ (str. 136) Tato idea pracuje s pojmem ctnost, coz je nauceny zpusob
jednani, které se da hodnotit jako dobré, spravné a mélo by byt kladné hodnoceno
spole¢nosti. ,,Platon mluvi o ¢tyfech zékladnich ctnostech, které jsou v dne$ni dobé
oznacovany jako kardinalni a to jsou: moudrost, stateCnost, uméienost, spravedlnost.
Tyto Ctyfi ctnosti se nazyvaji kardindlnimi podle latinského slova oznacujiciho veteje.
Vsechny dalsi ctnosti na téchto Ctyfech zaviseji, jsou na nich zavéSeny jako dvefe na
vetejich. Ke kardindlnim ctnostem se pfidruzuji mens$i ctnosti, které jsou jejich
(pfimym) duasledkem, a také vétsi ctnosti (tfi teologdlni ctnosti), které jsou jejich
vykvétem. “ (Kreeft, 2013, str. 51)

Kiestanstvi zase rozliSuje sedmero ctnosti vychazejici z dila Aurelia Prudentia
Clementa (pokora, §tédrost, piejicnost, mirumilovnost, cudnost, stfidmost, ¢inorodost),
které zjednodusené feceno bere jako spravné chovani podle Desatera Bozich ptikéazani
ve Starém Zakong&. Jak antické, tak kiest'anské ctnosti spolu v§ak navzajem souviseji a
prolinaji se.

Miizeme tedy usoudit, Ze v businessu se mtizeme Casto setkavat s poruSovanim
moralnich norem jak z pohledu Platonovych ideji dobra, tak z pohledu kiest'anské
moralky. Ctnostné jednani vSak mulZe byt pouze doporucovano, protoZe nectnostné
(hfiSné) jednani je pravné postihnutelné pouze u vybranych skutkovych podstat
zavaznéjSiho charakteru.

Konkrétné se mtize jednat naptiklad o pfesné nastudované chovani obchodniho
zastupce tak, aby co nejvySsi mirou ovlivnil zdravy Gsudek nakupujiciho, ktery si pak
naptiklad neptecte (nebo Spatné precte) smlouvu, kterou nasledné podepiSe a az pozdéji
zjistuje, Ze pro ného sluzba nabizend obchodnim zastupem byla o€ividné nevyhodna.
Takové jednani umoziluje nynéjsi nastaveni socialni kontroly, jejiZz funkce stale vice a

vice selhava.
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,» Leorie socidlni kontroly predpoklada, ze porusovani norem je pfirozené a stat
se deviantem neni vibec problém. VétSina lidi se nechova deviantné, protoze nechce
piijit do konfliktu s existujici socidlni kontrolou. Pfi¢inou deviantniho chovani je pak
absence této kontroly, selhdvani kontrolnich mechanismt. Vétsina lidi tedy nejedna
deviantné pouze v dusledku ptisobeni tlaki riznych instituci, které maji regulovat
individualni z4jmy tak, aby se pfili§ neodchylovaly od zajmu celkd.” (Kraus, 2010,
str. 21)

Eskalace mnozstvi podvodi a selhavani socidlni kontroly v postmoderni
spoleCnosti souvisi s procesem personalizace, ktery popsal G. Lipovetsky: ,,V
negativnim smyslu vede proces personalizace k zaniku socializace zalozené na
discipliné. V pozitivnim smyslu vede ke vzniku pruzné spolecnosti zaloZzené na
informacich a na stimulovani potieb, na sexu a ohledu K lidskym faktortim, na kultu
prirozenosti, srdecnosti a humoru. Proces personalizace je totiz novy zpisob, jak se
spole¢nost miize uspotradat a nabrat smér, novy zpusob, jak fidit chovani jedinct. Neni
zalozen na pedantské krutovlddé, nybrz naopak na co nejmen$im omezovani a co
nejveétsi moznosti soukromé volby, na minimélni strohosti a maximalni touze, na co
nejmensim donucovani a co mozna nejvetsim pochopeni.* (2008, str.2)

Lipovetsky tak zaznamendva posun toleran¢ni limity k nemoralnimu jednani.
Napiiklad tedy manipulujici obchodni zéstupce zakon neporuSuje, neni pravné
postihnutelny, ale je moralné odsouzenihodny, protoZe spotiebitele klame. Z pohledu
moralky se zachoval nepfejicné, nespravedlivé, z ur€itého uhlu pohledu spotiebitele
dokonce okradl.

Je velice t¢zké urcit, kde zacind hranice poruSeni moralni normy a kdy jde jen
o chytry obchodnicky tah, spravnou propagaci vyrobku apod. Nutno dodat, Ze
podvodnici se ¢asto snazi bud’ nevzbudit viibec dojem S$patnosti, nebo piesahnout pouze
do roviny poruseni mravni normy, aby jim nehrozil pravni postih.

Moralkou se zabyva ze sociologického hlediska némecky myslitel 20. stoleti
N. Luhmann. Vidi problém v nastavenych pravidlech uvnitf spole¢enskych systémd,
jez vznikly v reakci na komplexni zménu spolec¢nosti na spole¢nost moderni.

,Etika, jez se soustfedila na zdivodiovani moralnich soudt, ztratila vztah ke

spolecenské realité. Mozna pravé to je divodem, pro€ je zddana jako instance nezavisla
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na zajmech. Avsak jak muze etika vynaset n¢jaké soudy o zalezitostech spolecnosti,
kterou nezna?* (Luhmann, 2002, str. 196)

Podle jeho teorie postmoderni spole¢nost tvoii autopoietické systémy (dalo by
se prelozit jako sebetvofici nebo sebeutvarejici). V téchto systémech se utvareji urcitd
pravidla, ktera jsou pro dany systém normalni a moralni. Znamena to vsak to, Ze tyto
systémy se v kazdodennim Zivot¢ stfetavaji a vzajemné prolinaji. Nastavaji tak situace,
kdy se rozlisné ndhledy na moralku v téchto systémech stietdvaji a vzijemné si
odporuji. Napiiklad by se dalo mluvit o stfetu moralky systému ekonomického
a kiestanské moralky, kterd je v nasi stifedoevropské kultufe stale brana jako model
spravného chovani (podvadéni, kradeze atd. jsou odsouzenihodné). Ekonomicky systém
zase uptednostiiuje médium penéz jako urcujici (rozhodujici je zisk).

Vyse zminénd citace tedy narazi na zménu, kdy do té doby vSeobsahujici
jednotna etika, byla vystavena zasadni zméné ve spolecnosti, na kterou nedokazala
zareagovat. Bylo proto nezbytné, aby se vytvotily moralky korespondujici s kazdym ze
systémd.

Luhmann vyvraci moznost mit jedinou moznou moralku, kterd by prolinala
vSemi systémy: ,, ... Kdyby se takova etika podatila, musela by byt zaroven s to ustavit
shodu o tom, ze uréité velmi specifické rozliseni, totiZ rozliSeni dobrého a Spatného, je
aplikovatelné univerzalné, tedy na vSechno chovani,, (Luhmann, 2002, str. 199).

Dale ale popisuje, ze takova moralka neni moznd, protoze v kazdém spravném
chovani lze najit paradoxy. Spravné chovani v jednom z autopoietickych systéma mtze

byt zaroven i Spatné v jiném systému.

Neni moZné jednozna¢né tvrdit, Ze trh, jako takovy, je automaticky
nespravedlivy a nemoralni. Moderni trh je v prvni fad¢ do jisté miry svobodny, pouze
asteéné regulovany zakony zemé, ve které je provozovany. Ceny v Ceské republice
nejsou urcené statem a trh si je ur€uje sam na zakladé nabidky a poptavky. Objevuji se
vSak situace, kdy lze povazovat situaci v obchodnim styku za problematickou. Nad
problematikou trhu, na kterém se objevuji pochybnosti ohledné spravedlivého jednani
se zamysli také M.Sandel: ,,Obhajoba volného trhu typicky spociva ve dvou tvrzenich —
jednom o svobodé a druhém o blahobytu. Prvni pfedstavuje libertaridnskou apologii

trhu. Rika, Ze kdyz je lidem ponechdna moznost vstupovat do dobrovolnych vymén,
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respektuje se tim jejich svoboda; zédkony, které zasahuji do volného trhu, individudlni
svobodu naopak narusuji. Druhé tvrzeni uplatiiuje ve prospéch trhu utilitaristicky
argument. Riké, e volné trhy prosazuji obecné blaho; kdyz se dva spolu dohodnou na
obchodu, oba tim ziskaji. Dokud jejich obchod vylepsuje jejich pozici, aniz by $kodil
komukoliv dal$imu, zvySuje tim celkovy uzitek. Trzni skeptikové tato tvrzeni
problematizuji. Poukazuji na to, Ze trzni volby nebyvaji vzdy tak svobodné, jak by se
zdalo. A dodavaji, ze nékteré statky a socialni chovani se prodejem za penize
znehodnocuji.” (Sandel, 2015, str.85-86)

Tato svoboda nakupu se napiiklad vytraci pii aplikaci manipulativni
komunikace ze strany prodavajiciho. Na poc¢atku Velké knihy manipulaci specialista na
management konflikth fika: ,,Pokud n€kdo nékym manipuluje, vyuziva jeho slabin, aby
ho pfimél k néemu, co by dotycny dobrovolné pravdépodobné neudélal. V mnoha
situacich (ovSem i zde existuji vyjimky) je to nemoralni, a proto nepfijatelné*
(Edmdiller, 2011, str. 18).

Dalsim ptikladem by byl ptipad krajni nouze, kdy vzroste poptadvka po urcitém
statku, pro uspokojeni zakladnich potieb. Tim se ale pfirozené navysi jeho cena, coz
n¢kdy miize mit za nasledek nemoznost nadkupu daného statku a také ohrozeni prave

vyse zminéného socialniho blaha.
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2. SMLOUVY V OBCHODNIM STYKU

Pti uzavirani obchodu, dohody, poskytovani sluzeb atd. se zdkaznik, strana
dohody, spotiebitel setkava s rliznymi formami smluv, kde by mély byt jasné
definovany prava a povinnosti jednotlivych stran, ale neni tomu tak vzdy, protoZe strana
vytvarejici smlouvu muize, v hranicich prava, Casto smlouvu upravovat tak, aby jeji
podminky jasné tuto stranu zvyhodniovaly. Nastava pak problém, protoze po podpisu

smlouvy jiz nastavaji obtize.

,» -.. Nejednd se tedy pouze o jakési doporuceni, jak jednat, ale o soudem
vynutitelnou povinnost. Na rozdil od zakond prava vetejného jsou ovsem smlouvy svou
povahou dispozitivni, coZ znamend, ze Ucastnici si v mezich zdkonem povolenych,
mohou jejich obsah stanovit rizné. A v téchto mezich je mnoho prostoru pro nekalé
obchodni praktiky, které mohou velmi uskodit tomu, kdo si smlouvu pofadné nepiecte*

(Richter, 2014, online).

Proto, aby nedoslo ke zbytecnym problémim, by méla osoba védét, co by
jakakoliv smlouva méla obsahovat a co je pro ni dilezité. MiZe se totiz stat, Ze doty¢ny
podepise (stvrdi svym podpisem) smlouvu, kterd ho vSak zavazuje k jinym pravim a
povinnostem, nez o kterych si myslel, Ze potvrzuje. Kdokoliv tak muze byt uveden
v omyl, ¢emuz muze byt napomozeno za pouziti nekalych manipulativnich praktik.

»Smlouva mize €loveka, ktery si ji pred podpisem dikladné nepiecte, zcela
zniCit. Je totiz nutné pocitat s tim, ze ne kazda obchodni spole¢nost jedna se svymi
klienty férové. Naopak, existuje mnoho spoleénosti, jejichz primarnim cilem je
ozebraCit zdkaznika na vSemoznych skrytych poplatcich, schovanych mistrné
v dlouhém textu smlouvy.

Smlouva ma totiz urcitou ucelenou strukturu. Prvni strana ¢asto neobsahuje nic
jiného, nez vycet ucastniki smlouvy, definici smlouvy samotné a obecné jasné véci.
Nasleduje vétSinou popis plnéni, které musi smluvni strany provést po podpisu — €asto i

nékolik stran dlouhé.
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a sankce za nedodrZeni povinnosti a obecné vse, co se tykd penéz. Teoreticky je bohuzel
mozné uctovat si poplatky téméf za cokoli a je oblibenou taktikou obchodnich
spoleCnosti davat nepfiméfené¢ vysoké castky za vykondni obsahu smlouvy,
administrativni ukony a ostatni snadno prehlédnutelné aktivity, jejichz cena je normalné
zanedbatelnd. Na tento pfistup narazite nejcastéji u spolecnosti nabizejicich penézni
pujcky. Naldkaji na velké, rychle dorucitelné obnosy s nizkymi uroky, ale uz se
nezmini, Ze si na administrativnich ukonech natétuji skoro stejné penize jako na uroku

samotném.“(Richter, 2014, online)

Ne vSechny nalezitosti musi byt ve smlouvdch nutné zapsany. Zhotovitel
smlouvy tak miize vynechat nékteré pro druhou stranu dulezité skutecnosti, které tam
bud’ nemusi byt povinné zapsany a nebo je ucelové muze ucelové skryt, aby napiiklad
byla smlouva pro osobu bez patiicnych znalosti, $patné¢ pochopitelna.

»Smlouva ov§em nemusi byt zhoubou klienta jen diky vysokym poplatkiim.
Nejzradnéjsi totiz mize byt to, co ve smlouvé vibec neni. Pochybné spolecnosti se
v pravnich klickdch dobfe vyznaji a velice rddy znemozni svému klientovi smlouvu
ukoncit tim, Ze neurci podminky pro fddné vypovézeni smlouvy.

Klient ma ale, podle § 1829 Nového obcanského zakoniku pravo odstoupit od
smlouvy ve lhité ¢trnacti dnti a do jednoho roku a ¢trnacti dnt, jestlize nebyl poucen o
moznosti odstoupit.

Pouceni se tedy obvykle ve smlouvé nachazi, nicméné byva velmi dobie
skryté. Prvnich 14 dni se tedy Casto ze strany spolecnosti nic nekalého nedé&je a teprve
po uplynuti lhiity za¢nou chodit Giétenky. Clovék pak miize zjistit, Ze mu smlouva velice
nevyhovuje, at’ uz kvili cené nebo kvalité odvedené prace, ale uz je pozd¢, protoze jiz
nema jak vypovédét smlouvu a mize, a bude, zalovan, pokud ptestane platit, k ¢emu se
zavazal.” (Richter, 2014, online)

Lhuta ¢trnécti dnd je ve vétsiné piipadi rozhodujici, protoze pak je jiz velmi
tézké se z dané situace vymanit. N&které spolecnosti zase podnécuji svoje klienty k
plnéni podminek hrozbou storno poplatku, ktery by jim byl vyméien pii predCasném
vypovézeni smlouvy a ktery byvd motivaéni z toho diivodu, Ze se vskutku nejedna

a malé castky.
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»Prirozen¢ je mozné dat jakoukoli spolecnost, ktera podvadi své klienty diky
klickdm ve smlouvach, k soudu, jelikoz jeji jednani odporuje zakladnim pravnim
principim. Nicmén¢ soudni Fizeni je pro ucastniky ¢asové, nervové i finanéné narocné,
Casto tak moc, ze si to obycejny clovék nemuze dovolit, na coz ostatné¢ podvodné
spolecnosti spoléhaji* (Richter, 2014, online).

Dale dodava, ze u soudu maji tyto spolecnosti velkou vyhodu pravé drzenim
pravné zéavazné smlouvy, ktera hraje vétSinou nejvétsi roli, protoze je nutné si

pamatovat, ze neznalost zakona nebo nedbalost se neomlouva.
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3. MANIPULATIVNI TECHNIKY V KOMUNIKACI

Nejprve je dulezité wvysvétlit si zasadni rozdil mezi presvédcovanim
a manipulaci. Odbornik na problematiku piesvédcovani D. Lakhani uvadi véci
na pravou miru takto: “Manipulaci definuje Slovnik amerického kulturniho dédictvi
jako 'dimyslné az vychytralé usmérnovani, ponejvice pro vlastni prospéch' a pro uréeni
rozdilu mezi presvédCovanim a manipulaci je to velmi vystizné. Pfi manipulaci je
jedinym, kdo ma dlouhodoby prospéch, sdm manipulator. Ted’ se podivejme na definici
slova presvédcit — 'pfimét ke zvoleni zplsobu jedndni anebo pfevzeti ndzoru pomoci
argumentt, logického usudku ¢i proseb'. Presvédcovani poskytuje dvéma osobam
prilezitost sejit se spoleéné na nazoru, ktery je oboustranné prospésny.

Manipulace je oproti tomu ucelové zaméfena na osobu toho, jenz manipuluje.
Manipulator ma na zieteli dosazeni svych osobnich z4jmu a cild, aniz by se zajimal
0 z4jmy nebo disledky pro osobu, jiz je manipulovano. V manipulativnim pocinani je
také vétSinou pritomen klam anebo zatajovani logickych a fakty podlozenych dikazu,
jelikoz predlozeni téchto faktii ¢i poukazani na né by zpravidla racionalné uvazujici
osobé umoznilo dospét k logickému rozhodnuti nepfiznivému pro manipulatora*
(Lakhani, 2008, str. 21-22).

Pouzivani rtiznych zpisobl manipulace se da oznalit jako za pouzivani
manipulativnich technik. Existuje mnoho autori (psychologti, poradcti, manageri), ktefi
se zabyvaji manipulativnimi technikami v mluvé jak pfi kazdodennich situacich
Vv roding, tak tfeba v praci nebo ve firmé. V jejich publikacich Ize najit podle jejich slov
vypsané manipulativni techniky takzvanych manipulatorti a zaru¢ené postupy, jak se
témto technikdm branit.

Existuji rizné ndhledy na to, jak minimalizovat nasledky manipulativniho
jednani a zachovat si vlastni tsudek. Jedno maji ale vSechny piirucky spolecné. Jejich
autofi se shoduji, ze pokud by potencidlni obéti méli dokonaly ptehled o téchto
technikach, tak by si propojili modelovou situaci s jejich konkrétnim pfipadem a byli by

schopni ji v¢as identifikovat a prede;jit.

17



3.1 Faktory presvédcovani

Spravné vybrand technika je$t€ neznamena, Ze manipulovany bude
automaticky piesvédcen. Technika musi byt podpofena spravnym piistupem, ktery
popisuje J. Borg skrze Aristoteliv vyklad takto: ,,Pro dosazeni piesvédcivosti je podle
Aristotela tieba tii riznych typa dikazi, které vyuzivaji presvédcivi mluvci:

ethos (eticky);

pathos (emocionalni);

logos (logicky).

Ethos se vztahuje k mluvéimu a jeho povaze, jak se ukazuje prosttednictvim
komunikace. Aby byla zprdva uvéfitelnd, musi existovat zdroj uvéfitelnosti, ktery
vznikd v myslich posluchaci. Vztahuje se k dané osobé a odkazuje k uptfimnosti, jiz
dana osoba ptisobi.

Pathos se vztahuje k emocim, které posluchac citi. Podle Aristotelovych slov
'piesvédceni prichazi skrze posluchace, jakmile promluva zasahne jejich emoce'. Jinymi
slovy, je dulezité oslovit emoce vaSich posluchact, abyste byli presvéd¢ivi. Zkratka
musite byt empaticti.

Logos se vztahuje k samotnym sloviim mluvciho. Jde o vybér slov a ptibeht,
citaci a fakt, kterd uvadi jako dulezita pro ziskani divaka pro vas uhel pohledu* (Borg,

2007, str. 16).

3.2 Typy manipulativnich technik

V publikacich zamétenych na ovliviiovani v komunikaci se mluvi o velkém
mnozstvi riznych nazvu presvédCovacich technik, ale ve své podstaté autoti (Edmiiller,
Nazare-aga, Lakhani, Gloria Beck, Galik) mluvi o stejnych technikdch pouze pod
jinymi nazvy.

Edmiiller (2011) shrnuje manipulativni techniky do tii kategorii:

a) Ofenzivni metody vyuzivajici natlak, spéch, ultimata, bezvychodné situace
pro navozeni pocitu, Ze ze situace je jen jedno mozné vychodisko (to, které preferuje

manipulator).
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Ptriklad: Osoba nabizejici podvodnou pijcku opakované mluvi o tom, Ze
specha na obéd, aby zneptijemnil klientovi ¢teni podminek ve smlouvé a uspisil tak jeji
podepsani.

b) Metody spjaté s dobrym vztahem s obéti, kde manipulator navaze dobry
vztah s obéti a obét’ pro n¢j déla ,,dobré skutky“, laskavosti, ,,splaci dluhy*. Tyto
metody apeluji na dobré vychovani obéti a na jeji moralku (citila by se Spatné, kdyby
manipulatorovi nevyhovéla).

Ptiklad: Podomni prodejce nekvalitniho zbozi velmi pratelsky mluvi se svymi
potencidlnimi zékazniky o jim blizkych vécech. Pochvali Zené Gces. Muzi kravatu. Na
uvitanou pifinese maly vzorek. D4 moznost si zbozi vyzkouset. Vyluxuje napiiklad
v domacnosti koberec apod.

c) Strategické metody, pfi nichz manipulator pfesvéd¢i obét, Ze jeho nazor je
ten nejlogictéjsi a tedy 1 nejspravngjsi.

Ptiklad: Obchodni zastupce poukazuje na vyhody daného produktu. Vytvari
fantazie, v nichz si potencidlni zakaznik produktu uzivd a je mu uzite¢ny. Mluvi

0 situacich, kdy mu bude chybét apod.

Z pohledu socialni komunikace jde o sd€lovani vyznami mezi dvéma a vice
lidmi v rdmci takzvané socialni interakci. Podle teorie komunikace je jednou z jejich
funkci pfesvédcovani. Vliv na piesvédCovani mé slozka verbalni (slova, psani, mluva) a
neverbalni (gesta, mimika, postoj, intonace), ktera tvoii vétsinu sdélenych informaci.
Teorie socialni komunikace rozliSuje nésledujici druhy komunikace:
e pasivni — necinnosti piesvédCovat druhé, nechat o sebe peCovat, nezainat
komunikaci
e agresivni — silou presvédéovat o své jediné pravdé z pozice nadfazeného
postaveni
e asertivni — piesvédCovani argumenty, snaha o naslouchani a chapani druhého.
(Tomas Novak, 2014, online)
Pasivni i agresivni druh komunikace ma popsané svoje formy neférového

jednani, kterym se fikd komunikacni fauly. Lidé je pouzivaji Casto bezdécné, ale je
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nebezpecné, kdyz jsou uzivany jako nastroj s cilem druhého manipulovat. Existuji i

pfimo manipulativni komunikacni fauly.

Manipula¢ni chyby v komunikaci:
Argumentace holi (Bud’ to ud¢las, nebo...)
Pisobeni na city, citové vydirani (Pfivedes mé do hrobu...)
Odvolavani na jedince, ¢loveéka (Myslela jsem, Ze jsi chytiejsi.)
Odvolavani na lidstvo, populaci, skupinu (To jsi gymnazista?)

Odvolavani se na autoritu (Téata to fekl.) (Tomas Novak, 2014, online)

Manipulace mize vyuzit i chyby v percepci druhého ¢lovéka. Jedna se o

manipulaci vniméani jejimz cilem je vystupovat davéryhodngji. Chyby socialni

percepce:

Hal6 efekt (celkovy dojem zuZen na hodnoceni skrze jeden vyrazny znak,
nejcasteji vzhled).

Efekt primarity (silny vliv informaci zjisténych na zacatku).

Projekce (hledani svych vlastnosti u druhych).

Ocekavani

Chyby mirnosti a pfisnosti (Tomas Novak, 2014, online)

3.3 Presvédcovaci principy podle Cialdiniho

Cialdini, jeden z nejvyznamnéjSich védclt zabyvajici se presvédCovanim,

popsal Sest zékladnich principl pfesvédCovani. Vyuziji vykladu S. Gaélika (2012), ktery

jednotlivé Cialdiniho principy parafrazoval:

a) Princip reciprocity - Princip reciprocity spo¢iva ve vyuziti lidské tendence

oplatit laskavost laskavosti, pomoc pomoci. Jako piiklad bych mohl uvézt b&éznou

taktiku obchodnich zastupcti, kteti shané€ji nové rekruty do svych spolecnosti. Pozvou

danou osobu na schliizku do kavarny, ¢ajovny, vinarny apod. a tam ji pfedlozi nabidku.
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Jest¢ predem vsSak, jakoby mimochodem, ozndmi, Ze vSechnu utratu v podniku

samoziejme plati oni.

b) Zavazek a dislednost — KdyZ se uz jednou pro néco rozhodneme, pocitime
vnitini a interpersonalni tlaky k tomu, abychom se zachovali konzistentné (v souladu) s
danym rozhodnutim. Jinymi slovy, kdyz se jiz pro néco rozhodneme, tézko od toho jiz
ustupujeme. Zde se nabizi vyuziti prikladu klasickych praktik mobilnich operatorti nebo
poskytovatelll internetu. Spotiebitel dostane vyhodnou nabidku, kterou piijme. Pozdéji
vSak zjiStuje, ze sjednand cena podle smlouvy plati pouze na prvni dva meésice
a pozdgji, ze se cena navySuje, coz zakaznik nevédél, ale je mu uz nepohodiné od

smlouvy odstupovat.

c) Sociélni schvaleni - Princip socidlniho schvaleni fika, Ze kdyz se lidi

ocitnou v ur¢itych situacich, maji tendenci chovat se podle toho, jak se chova okoli.
Zde by bylo na misté zminit tendenci obchodnich zastupcti Multilevelovych spole¢nosti
hned zvat nové pracovniky na firemni seminafe, kde je velké mnozstvi loajalnich
pracovniku, kteti se vzajemné chvali a vyznamenavaji atd. Pokud nebyl novy
zaméstnanec do ted’ rozhodnuty, je na atmosféfe stovek jasajicich lidi, aby ho
definitivné utvrdili, Ze toto je ta spravna prace pro néj.

d) Oblibenost — Obecné ¢im oblibengjsi je osoba, tim ma vétsi vliv na osoby
kolem sebe. Do tohoto bodu Galik zahrnuje také fyzickou atraktivitu, ktera také
ovlivitluje uspéSnost jedince presvédCovat ostatni. Dale popisuje tzv. efekt blizkosti:
»Efekt blizkosti spocivd ve zjisténi, ze ¢im castéji se 1idé vidaji a ¢im vice jsou
v kontaktu, tim ¢astéji navazuji piatelstvi a partnerstvi. (str. 56) Cili ¢im jsou si blizsi,
tim maji vEétsi Sanci se vzajemné presveédCit, protoze je snazs$i napiiklad presvédcit
n¢koho, s kym méame dobry vztah, aby nam pijcil sto korun, neZ nahodného

kolemjdouciho na ulici.
e) Autorita — Osoby, které jsou umistény ve spoleCenské stratifikaci na
pomyslnych svrchnich pfi¢kach (pan prezident, popularni zpévacka, pan doktor apod.)

maji  velké mozZnosti pii presvédCovani druhych. Zejména pokud se jedna
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0 pfesvédCovani na poli jejich odbornosti. Nebudeme se napiiklad hadat s lékaiem

a zpochybnovat jeho ndzor na nas zdravotni stav.

f) Vzé&cnost — Cialdini tento princip popisuje asi tak, Ze pfilezitosti jsou pro
potencidlniho zakaznika hodnotnéjsi, ¢im jsou méné obvyklé nebo ¢im se zdaji
vzacnéjsi. Znama firma vyuzivajici tento princip je Mountfield, lakajici na svoje kolo
Stésti, coz je akce s omezenym trvanim. Nebo to muze byt tieba femeslnik, ktery
otevien¢ dava moznost slevy na vykonanou praci, nez se udajné odstéhuje

na Slovensko. Musime s nim vsak podepsat smlouvu jesté dnes.
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4. ANALYZA KONKRETNICH FOREM PODVODNEHO
JEDNANI

Jak jsem jiz zminil v uvodu, bakalarska prace ma za cil popsat problematiku
manipulativni komunikace v praxi, ktera pozdéji vede k poruSeni norem (pravnich a
etickych). Druhym cilem je poukazat na formy prevence, jejichz ucel je minimalizace
toho, aby se osoba stala obéti podvodu. Vyzkumny problém, ktery empiricka cast
rozebird, je ztrata penéz v disledku podvodného jednani. Hlavni vyzkumné otazka
vychazejici z vyzkumného problému a vyzkumnych cila zni:

Jak zminimalizovat riziko podvodu?

Pro dosazeni vyzkumnych cili byla nejvhodnéjsi cesta formou kvalitativniho
vyzkumu s konkrétni metodou polostrukturovaného rozhovoru s otevienymi
otazkami, protoze to je nejlepsi zplsob jak nejlépe zachytit autenticitu vypovédi.
Vypovédi byly zachyceny na diktafon, odkud byl zhotoven autenticky ptepis s
drobnymi Gpravami vylepSujicimi srozumitelnost sdéleni.

Vyzkumny celek je slozeny ze tii respondentll. Konkrétné se jedna o obét’
podvodu, bankovniho tufednika a obchodniho zastupce. Vybér respondentti byl
zdmérny. Ucelem bylo nahlédnout do ¥ réiznych sfér, kde probiha manipulativni
komunikace. Pro kazdého z nich byl rozhovor strukturovéan tak, aby mohli adekvatné

reagovat z pohledu jejich postaveni k podvodnému jednani.

V nasledujicich kapitolach je vZdy uvedena forma podvodu ¢i neseriozniho
jednani zbézné predstavena z pohledu teorie. Nasleduje rozhovor s jeho analyzou. V
zavérecné Kkapitole nazvané Prevence podvodu jsou shrnuté poznatky, které jsou

vyvoditelné z rozhovort a zkoumané teorie.
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4.1 Podvody pachané remeslniky a drobnymi podnikateli

Nejbéznéjsi formy nepoctivého jednani femeslnika je Spatné odvedend prace
nebo inkasovani zalohy a nevykonani ¢i pouze ¢aste¢né vykonani smluveného ukolu.
Obdobny ptipad komentovala exekutorskd komora takto:

»Pani M. P. se nejprve méla fadné informovat o tom, s kym vstupuje do
obchodniho vztahu. Pokud si najimala femeslniky, méla si je provéfit v Centralni
evidenci exekuci. V soucasné dobé celi femeslnik V. K. 31 exekucim, kvali svym
podvodnym aktivitam byl i aktérem televizniho zpravodajstvi. Tato fakta mohla byt
jasnym signdlem, ze s panem V. K. neni zdhodno podepisovat smlouvu o provedeni
jakékoliv ¢innosti. Nadto 16 exekucim celil femeslnik jiz v dobé&, kdy proti nému
nechala nafidit exekuci pani M. P., pfitom exekucni titul tfimala uz od roku 2006
(Bacova, 2014, online).

Podobné piipady se pry mnozi. Remeslnik vybere co nejvice penéz od

davétivych osob a pak se snazi ukryt, poptipadé€ odjede do zahranici.

4.1.1 Rozhovor s obéti podvodu Petrem K.

Tazatel: ,,TakZze Pette souhlasil bys, ze bych s tebou udélal kratky rozhovor?*

Petr: ,,Ano, neméam s tim problém.*

Tazatel: ,,Dobra. TakZe prvni otazka je: Stal ses obéti trestné ¢innosti. A o jaky
typ trestné ¢innosti §lo?*

Petr: ,,Myslim, ze $lo o podvod.*

Tazatel: ,,Mohl bys objasnit okolnosti?“

Petr: ,,Chystal jsem se renovovat svoji koupelnu ve svém byté na Dukle v
Pardubicich a hledal jsem néjakého vhodného femeslnika. Dostal jsem reference od
sveho otce na jistétho Alexandra Kanocze. Tata mi fekl, Ze je to prosté spolehlivej
clovek, Ze svému femeslu rozumi a Ze se do toho s nim mam pustit. J& jsem na néj dal a
(odmlka). Zprvu to vypadalo jako dobrej ndpad (odmlka) no a tak jsme se sesli v tom
byt&, preméfili jsme si tu koupelnu a uréili jsme rozsah praci. Rekli jsme si, jak to bude
probihat a kolik to asi bude stat. On vlastn¢ druhy den zahajil tu praci. Zacal s bouranim

obkladil a dlazby a vznikalo tam hodné€ suti a vypadalo to, Ze zahajil praci. No a pak
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jsme prikro¢ili k tomu, ze budeme potiebovat ten material a po vyméfeni jsme si fekli
co je vSecko tieba. Takze to byla néjaka sanita, obklady a dlazba a dohromady by to
d¢lalo tficet sedm tisic. No a on pozadal o zalohu na ten material v plné vysi.*

Tazatel: ,,Takze celych tficet sedm tisic zhruba?*

Petr: ,,Takze tficet sedm tisic. Je to velkd castka, ale ja jsem se n&jak o ty
penize nestrachoval, protoze zaprvy tata fikal, Ze to je spolehlivej ¢lovék a ze mu mizu
vefit a Zze v tomhle ohledu nemam mit starosti a taky na mé plsobil kamaradskym
dojmem a byl takovej jako Cloveék, kterymu se dé& véfit. Nehledé na to, on byl hodné
hovorny a fikal, jak vydélava spoustu penéz na jinejch stavbach a ze na m¢ ma vlastné
jenom omezenej ¢as. No a hlavné mél u sebe spoustu penéz, kteryma se furt chlubil, kde
je vSude vydélal. Abych pravdu fekl, mél u sebe kolem sto padesati tisic, ktery nosil
pofad u sebe, takze rozhodné nebyl... (odmlka)*

Tazatel: ,,TakZe na tebe tieba plisobil uspésn¢ a profesionalné?“

Petr: ,,Ano. Prezentoval se jako velice uspéSny femeslnik a nenapadlo mé, ze
by my penize v jeho penézence prosté néco piinesly.*

Tazatel: ,,JJo. Zminil jsi v pfedchozich vétach svého tatu. Jaky k nému mél
vlastné vztah k tomu podvodnikovi?*

Petr: ,,Oni se seznamili v nemocnici, protoze tata se dlouhodobé¢ 1€¢il se zady.
Oni byli spolu na jednom pokoji a tak tam se seznamili a skamaradili na pokoji.*

Tazatel: ,,TakZe si spolu vlastn€ vytvofili kamaradsky vztah...

Petr: ,,Kamaradsky vztah na zéklad¢ vlastné ty zkuSenosti z nemocnice.

Tazatel: ,,.Dobie. Dalsi otazka zni: Jaky byl prvni dojem pii kontaktu s
pachatelem?*

Petr: ,,No, kdyZ jsem ho vidél poprvy, tak mi ptfipadal troSicku jako takove;...
Nejdiiv jsem si fek, ze je to trochu grazl, protoze jsem videl Ze mél takovou nausnici,
mél tak divné nabarveny vlasy a ptiSel me takovej... No, dobrej dojem na mé hned
napoprvy naudélal. Ale pak se to tak né&jak rozptylilo tim, jak hovofil a i tak jako na
zakladé téch referenci od taty no...*

Tazatel: ,,M¢l jsi n¢kdy tuSeni, Ze by se mohlo jednat o podvodnika? Kdyz

pomines ten prvni dojem?
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Petr: ,,Prvni tuseni bylo, kdyz jsem mu svéfil ty penize a nemohl jsem se mu
dovolat. Vlastn¢ tam teprve jsem zjistil, Ze jsem asi ud¢lal chybu a prestaval jsem...
Ztratil jsem v n¢j divéru.“

Tazatel: ,Jak ses vlastné zachoval pii prvnich znadmkach neseri6zniho
jednéani?«

Petr: ,,No... Snazil jsem se mu dovolat, zjistil jsem si, kde bydli, jel jsem
samoziejm¢ na misto jeho bydlisté, kde jsem zjistil, ze se odsté¢hoval. Tam jsem taky
zjistil, Ze nechal dluh 1 v zafizeni, kde se ubytoval.*

Tazatel: ,,N¢&jaké pravni kroky?*

Petr: ,,No vlastn¢ bezprostiedn¢ po tom jsem podal trestni oznameni na tohoto
pachatele a byl jsem na policii.*

Tazatel: ,,Jak si mysli§, Ze tomu $lo ptredejit?

Petr: ,,Byla tam chyba, Ze jsem s nim nepodepsal Zadnou smlouvu a Ze jsem si
to nepodlozil n¢jak pisemné.*

Tazatel: ,,Cili dohoda byla jenom né&jaka tstni...”

Petr: ,,Dohoda byla pouze Gstni a to byla vazna chyba.*

Tazatel: ,,Jakou zkuSenost jsi tim ziskal?*

Petr: ,,Nikdy nedéavat penize ptredem Zadnému femeslnikovi a rozhodné€ ne na
dobré¢ slovo. Kdyz uz, tak mit v§e podloZeno pisemnostmi a fddnou smlouvou.*

Tazatel: ,,M¢l jsi do té doby néjakou podobnou zkuSenost, kterd by ti mohla dat
patfi¢ny rozhled, aby ses vlastn¢ do tohohle nedostal?*

Petr: ,,Bohuzel ne, a proto jsem mozna nalétl.*

Tazatel: ,,Tak dobte. Dékuju za rozhovor.*

Petr: ,, Taky diky.*

4.1.2 Komentaf k rozhovoru a polemika

Petr se stal obéti trestného ¢inu podvodu. Zpiisobena Skoda Cinila tficet sedm
tisic korun, ktera byla vydana ve formé zalohy Alexandru Kanoczovi. Ten byl pozdéji
dopaden a dostal podminény trest.

Dulezité vsak je, jaky pouzil pfistup ke své budouci obéti. Skrze osobu, které

Petr davéroval, pres jeho otce, jehoz divéru si ziskal, pfi sdileni spole¢né bolesti
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na neurologickém oddéleni v Nemocnici Pardubice. Jeho ¢in s nejvyssi
pravdépodobnosti nebyl dopfedu promyslen, ale jednalo se o vyuziti momentélni
prilezitosti a zneuziti divéry nemocného clovéka, jez se pak za podvodnika zarucil.
Podle teorie manipulativni komunikace vyuzil principti dobrého vztahu s obéti, které
podpofil socialnim schvalenim od otce obéti.

V Petrové pripadé se Slo této nepiijemné situaci s nejvyssi pravdépodobnosti
vyhnout, kdyby po Alexandrovi pozadoval sepsani smlouvy, shané¢l jiné reference,
recenze na internetu atd. Petr totiz nebyl jediny podvedeny (penize od ostatnich
podvedenych, které vybral na zalohach, jiz mél v penézZence) a byla by tu tedy Sance, ze
by jeho jméno bylo jiz spojovano s podvodem a Petr by mu zddné penize nedal ba misto

toho by pouze kontaktoval policii.

4.2 Nevyhodné piijcky v nékterych pripadech hranicici s lichvou

Na sloupku vetejného osvétleni, na mist¢ ureném pro plakaty, ve vasi
postovni schrance, tam vSude mizeme najit nabidky typu: Expresni pijcka bez rizika,
Rychla pujcka, Pajcka az do ruky, Bez ruéeni atd. Vyhody, oproti zdlouhavému
vyfizovani v bance, jsou znac¢né, ale v reklamé jiZ misto na nevyhody obvykle neni.

V podstaté 1ze rozdélit typy pljcek podle pljcujicich subjektid na dveé hlavni
odvétvi a to bankovni a nebankovni pujéky, z nichz kazdda ma svoje vyhody
a nevyhody.

a) Bankovni pujcky: Pajcky poskytované bankami nabizeji riizné typy pujcek
v zavislosti na produktu, na co budou penize pouzity. Na jejich webovych strankach se
lze snadno dozvédét, na co je Gvér urCen a charakteristiku uvéru (splatnost, zptsob
splaceni, vyhody a nevyhody vybraného uvéru, co je nezbytné k udé€leni pajcky). Navic
na n¢kterych webovych strankach bank, 1ze najit i ptiklad s ndhodné vybranou castkou
¢i kalkulacky pro vypocitani orientani vySe splatek. Pti ptipadnych nejasnostech je
mozné obratit se na bankovniho poradce, ktery je zpravidla zdarma pro klienty svoji
banky. Je ale stale nutné znat alespon zéklady finan¢ni gramotnosti, abychom si mohli
vybrat vyhodny produkt piesné pro nase potieby.

Nevyhodou se mize zdat to, Ze banka zkouma nasi schopnost splacet a nahlizi

do svého registru dluznikti. Banka ndm proto nemusi, pokud shledd, Ze nejsme schopni
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splacet, ptijcku vydat. Déle vyfizovani bankovni ptjcky miize byt i pomérné zdlouhavé,
ale nejnovéjsi trendy v bankach jsou o tom, snazit se vyfizovani pujcek délat co

nejsnazsi a banku prezentovat jako ptfijemné misto.

b) Nebankovni piijéky: Nebankovni ptjcky byvaji Casto na prvni pohled
dostupnéjsi pro jejich klienty, protoze mivaji méné podminek, jsou vyfizovany velmi
rychle a jejich nabidky nas obklopuji takika na kazdém kroku. Pfi vyuzivani sluzby
nebankovni pijcky je ale nutné mit se na pozoru, protoze nabizeni nebankovnich ptjcek
byva Casto snadny zptisob, jak nékoho podvést. Nebankovni forma ma ale také Casto, ve
srovnani s bankovnimi pijckami, pro klienta nevyhodné Groky a ¢asto i skryté poplatky
¢i pfemrsténé penale.

Ptiklad nabidky nebankovnich ptijcek jsou v ptiloze B.

4.2.1 Na co si dat pozor ve smlouvé

Nejprve musime védét jaky druh Gvéru potiebujeme:

e Hypote¢ni avér. Primarné slouzi ke koupi nemovitosti do vlastnictvi, vystavbé
nemovitosti nebo k rekonstrukci, modernizaci a opravé nemovitosti.

o Kontokorentni ivér. Dovoluje ¢erpani z vlastniho béZzného Uctu v ptipadé, Ze na
uctu nejsou zadné penize. Maximalni ¢astka, kterou si takto mtize klient ptjcit je
tzv. avérovy limit.

o Uvér z kreditni karty. Jedna se o splaceni prednabité kreditni karty. Kreditni
karta je spojenim platebni karty a Uvéru, ktery lze cerpat do sjednan¢ho
uvérového limitu. Na rozdil od kontokorentniho uvéru lze vyuZzit takzvané
bezurocné obdobi, kdy mize majitel karty uvér splatit a pfitom neplati Zadny
urok. Pokud vSak majitel karty v beziro¢ném obdobi uvér nesplati, je uvér
uro¢en vysokou urokovou sazbou (zpravidla nad 20% p.a.).

e Spotiebitelsky uvér. Neni u néj specifikovano, na co ma byt ¢astka vyuZita.
Klient mize a nemusi né¢im rucit. Zalezi na smluvenych podminkéach, avSak
obecné¢ za vysS$i phjcky se jiz ru¢i. ZvlaStnim druhem tohoto tUvéru je
tzv. Americké hypotéka kde je nutné ru€eni a to nejcastéji nemovitosti.

Dale sledujeme klicova slova, které se ve smlouve vyskytuji:
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Vyse tvéru — Castka, kterou véfitel ptjéuje dluznikovi. Je dileZité si
zkontrolovat, aby tato Castka korespondovala s Castkou, kterou chceme obdrzet.

Doba trvani — Délka splaceni nejcastéji vyjadiena v mésicich. Ptiklad: Pokud
tedy platime jednou mésién€ a doba trvani je na dva roky. Muzeme si tak vypocitat
pocet splatek. Vyjde nam tak 24 splatek.

Vypiujéni urokova sazba — NavySeni dluhu za urcité obdobi vyjadiené
v procentech. Dilezité je rozliSovani né€kolika druhli zkratek, které jsou za procenty
zapsany. Ty urcuji, jak Casto se urokova sazba k dluhu pficita.

e p.a. (per annum) - Grok se pri¢ita kazdy rok

e p.s. (per semestrum) - pficita se jednou za pul roku
e p.g. (per quartale) - jednou za ¢tvrt roku

e p.m. (per mensem)- jednou za mésic

e p.d. (per diem) - jednou denné

Znamena to tedy, Ze pfi stejné vysi urokové sazby je vzdy vyhodnéjsi, kdyz se
nas§ urok pficte za dobu splaceni co nejméné krat. Pozor je tedy dulezité davat na
vSechny jiné zkratky nezli je p.a., peclive si je prevadet a porovnavat s jinymi ptijckami,
které jsou nam k dispozici.

Piiklad: Jsou ndm nabizeny pijcky s na prvni pohled vyhodnym trokem 8%
p.a. a 7% p.m.. Zaregistrovali jsme ale, Ze u druhé pljcky se urok pficitd mésicné, ne
rocn€ a tak ndm po pievodu vychazi, Ze ndm nabizeji urok 7x12 = 84% p.a. (a to
nezapocitavame uroky z Urok mezi mésici). VySlo nam tedy, ze druhd ptjcka je pro
nas extrémné nevyhodna a proto si vybereme tu prvni.

Dalsi poplatky — Poplatky jsou nej€astéji uctovany pii vyfizovani bankovnich
operaci a za poskytovani bankovnich sluzeb a nestandardnich tkonech jako je tfeba
predCasné splaceni piijc¢ky. Poplatky jsou zohlednény ve vypocitané vysi anuitni splatky
a vysi RPSN. Podvodné subjekty se Casto chlubi, ze vyfidi veSkeré nalezitosti bez
poplatkti, aby ucinili svoji nabidku atraktivnéj$i, ale poplatky mohou byt jen zkuSené
skryté.

VySe RPSN — Naprosto klicovy tdaj, ktery by nemél chybét v Zadné nabidce

pujcky. Zkratka znamena ro¢ni procenta sazby nakladd, coz jsou tedy jinymi slovy
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procenta absolutniho navyseni s pfipocitanou urokovou sazbou i dal§imi poplatky.
Pokud vySe RPSN ve smlouvé chybi (nebo je napsané nékde ve smlouvé drobnym
pismem) a smlouva se chlubi pouze velmi nizkym urokem, je mozné, ze podvodnik
spoléhd na vysoké miry nastavenych poplatku, které jsou jeho obéti také dobie skryté
v drobném pismu smlouvy. Pokud tedy RPSN v nabidce neni, je nutné pristupovat
k pujéce velmi obezietné a povazZovat ji za podezielou (V néckterych urcitych
piipadech ale ve smlouvé byt nemusi). Po pficteni procent RPSN k splatce bez uroki je
mozné vypocitat vysi anuitni splatky.

VySe anuitni splatky — Vypocitand vySe splatky s pfipotenymi uroky
a poplatky. U podvodnych pujcek se s timto udajem nejéastéji nesetkate.

Celkova splatnd ¢astka — Celkova vypocditana cena pdjcky. Suma vsech
splatek za vSechny mésice. V podvodnych smlouvéch se s timto udajem také nejspiSe
nesetkate, protoze tak by nejlépe poukdzal na nesmyslnou vysi uroku ¢i skrytych
poplatk.

Vsechny nélezitosti 1ze najit v ptikladé v ptiloze A.

Na webu, na kterém si uzivatelé vyménuji svoje negativni zkuSenosti s
podvodnymi ptijckami Pajcko.cz, 1ze najit tento kratky manual pfimo od autora webu:
»damoziejme ze mlzete narazit na internetu i na velmi velky pocet podvodnych pijcek.
Kazda takova nabidka se obvykle vyznacuje nékolika charakteristickymi rysy:

e Nekvalitni webova stranka bez kontaktnich udaja

e Zapujckou nestoji firma ale fyzicka osoba

e Pujcka z letakt, ¢asopisu nebo inzertnich servert

e Pro ziskani plijcky je nutné zaslat ovétovaci poplatek

e Pro ziskani pijcky musite zavolat na placené Cislo

e Neprofesionalni jednani, majitel firmy ma zahrani¢ni pfizvuk nebo neumi dobie
Cesky

e Pravopisné chyby a preklepy v inzeratu nebo na strance

e Spatné zkuSenosti na diskuznich forech

Témét vzdy se jednéd o nebankovni firmu. Vybér firmy pro zaslani ptjcky berte

vvvvvv
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na internetu a v diskuzich* (Szabd, 2016, online).

Lze tedy shrnout, ze dobry je 1 prvni dojem z poskytovatele piijcky. Je tedy na
prvni pohled pochybné, kdyz kontakt na poskytovatele miizeme nalézt na trhacim
prouzku u letaku, ktery je nalepeny na sloupu vetejného osvétleni. Nehled¢ na to, ze tim
se doty¢ny dopustil prestupku. K vybrani dobrého vétitele mize pomoci 1 jeho dobra
povest — bezproblémova zkuSenosti vasich znamych, prestizni ocenéni z oboru, dlouha

dolozitelna praxe ¢i zvucnost/znamost jména.

4.2.2 Rizikové prvky znacici nevyhodnou pijcku

e Podminky pro poskytnuti pijéky. Obecné by se dalo soudit, Ze ¢im méné
téchto podminek véfitel pozaduje, tim mizeme povazovat poskytovatele ptjcky
za podezielejsiho.

Mezi obvyklé podminky pro poskytnuti ptjcky patii:

Obcansky prikaz. Piedlozeni platného ob¢anského pritkazu.

Plnoletost. Dovrseni osmnacti let véku.

Ceské statni ob&anstvi s trvalym pobytem. Nékteré banky vyzaduji u cizinct
pouze trvaly pobyt.

Trvaly pfijem a finanéni zajiSténi. Subjekty tento bod pojimaji podle svych
potieb, a proto se mohou lisit. VAhu ma samoziejmé i typ a vySe uvéru. Banka naptiklad
vyzaduje doklad o pifijmech za posledni mésice, potvrzeni o typu pracovniho poméru,
pfiCemZ upiednostiiuji zaméstnani na dobu neurcitou. Zpravidla za vétsi Giver je nutno
dolozit vice dokladi a potvrzeni. U vétsich pujéek je také Casto nutno rucit majetkem
nebo nemovitosti, protoze je zde vétsi Sance (delsi doba trvani), Ze se dluznik dostane
do bezvychodné situace a nebude moct splatky odvadeét.

Pokud tedy subjekt pozaduje pouze obcCansky prikaz a nezajima ho vyse
pfijmu, tak tim davad najevo bud’to svoji nezkuSenost nebo, Ze spoléha na pozdéjsi
soudni proces nebo rozhod¢i dolozku, ktera mu zajisti pozdéj$i vymahani 1 s moZznymi

dalSimi sankcemi, jezZ byly ustanoveny ve smlouve.
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Dalsi varovné signaly jsou také:
o Piilis vysoka vySe poplatkii.
e Extrémni vySe sankci pfi neplnéni podminek.
e Vyrazné rozdilna vySe urokové sazby a RPSN nebo jeho neuvedeni ve

smlouvé.

Na webu neziskové organizace www.clovekvtisni.cz je mozné dohledat
takzvany index etického chovéni: ,,Index etického Gverovani predstavuje jednoduchy
nastroj, ktery komukoliv umoziiuje piehledné srovnani tivérovych produkti nejvétsich
nebankovnich spolecnosti. To kromé& vyse uroku zohledniuje predev§im rizika, ktera
dluznika ¢ekaji ve chvili, kdy se dostane do problémi se splacenim.

Pracovnici spole¢nosti Clovék v tisni zadali zkoumat smluvni podminky
nebankovnich spole¢nosti v roce 2009. Vychazeli ze zkusenosti z terénu, kde jejich
klienti velmi Casto Celi agresivnim kampanim neserioznich tveérovych spolecnosti.
Porovndvanim péti zékladnich parametrti vytvofili Index predatorského uvérovani,
pomoci néhoz se rozhodli piisobit na sledované spolecnosti tak, aby samy zjednodusily
smluvni podminky a zmirnily uplatiiované sankce.

Diky silnému medialnimu tlaku a systematickému vyjedndvani nejen
s vétsinou téchto spoleénosti, ale i s Ceskou leasingovou a finanéni asociaci, ktera tyto
firmy zastfeSuje, bylo dosazeno zasadnich zmén. Nejvétsiho pokroku se podafilo
dosahnout v oblasti rozhodéich dolozek, které predstavuji jeden z hlavnich generatort
piedluZeni, aviak zmény nastaly ve viech sledovanych parametrech (Clovék v tisni,

2013, online).

Pracovnici Clovéka v tisni si zvolili pét nasledujicich parametrfi, znichz
vytvofili index:
e Srozumitelnost — vyjadiena délkou smluvnich podminek a cCetnosti vyskytu
ruznych zkratek
e Pfitomnost Grokil z prodleni nad ramec zakonné upravy
e Naklady na jednu zpozdénou splatku v podobé sankci

e (Cena produktu v ptipad¢ fadného splaceni

32



e Vyuzivani institutu rozhod¢i dolozky

Pokud zaznamename problém v nékterém z téchto parametrii popsanych vyse
je nasnadé¢ pieruseni kontaktu a nepodepisovani smlouvy. Subjektt pujcujici finance je
mnoho a je tedy snadna moznost substituce sluzby. Je pouze na spotiebiteli, aby si

vybral tu pro n€j nejvyhodnéjsi variantu.

4.2.3 Rozhovor s pracovnikem Komeréni banky Ing. Jifim Klou¢kem o tématu

bankovnich a nebankovnich pijéek

Pozn.: Jedna se o nahodnou shodu jmen tazatele s dotazovanym.

Tazatel: ,,Souhlasil bys, ze udélame kratky rozhovor?*

Jifi: ,,Urcite.*

Tazatel: ,,Jak dlouho pracujes v bankovnim sektoru?*

Jiti: ,,V bankovnim sektoru pracuji uz tfadvacet let. To znamena od roku
1993.%

Tazatel: ,,Jaké mas zkuSenosti s problematikou poskytovani bankovnich
pujcek?«

Jifi: ,,ZkuSenosti prakticky mam od zacatku své kariéry v bance, naopak spise
své zkuSenosti sméfuju do roku 1993 az 1998, kdy jsem byl na pozici bankovniho
poradce pro podnikatelské véry. Tehdy jesté v téch devadesatych letech spotiebitelsky
uvery nebo i hypotecni Givery teprve zacinaly.*

Tazatel: ,,Kdybys to mél brat z pohledu klienta, dostal jsi nékdy podeziele
vypadajici pij¢ku? Nebo nabidku pijcky? Nebo ses tieba pifimo setkal s podvodnym
jednanim nebo podvodnou ptij¢kou ve svém okoli?*

Jifi: ,,Kdybych to bral ja z pohledu klienta, tak samoziejmé uz v obdobi od
devadesatych let do konce roku 2015 na mé ze vSech novin, hlavné ze zadnich stranek,
prSely nabidky, ktery ja, jako pracovnik banky, jsem povaZoval nikoli pfimo za
podvodny hned od zacatku, ale za pfinejmensim podeziely. Kdyz jsem nevédél, kdo by
mné penize pujéoval, kdyz jsem nevédél jeho adresu. Znal jsem jen néjaky neznamy

telefonni ¢islo, nebo jeho kontaktni adresa byla jen P.O. Box a samoziejmé jsem
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nemohl projednavat hned na pocatku néjaky tvérové podminky, tak to se mé zdélo
podezielé. A téchto nabidek bylo obrovské mnozstvi. Abych pravdu fekl, tak jsem se
nikdy nesetkal s tim, aby mé né€kdo oslovil tieba na ulici a nabizel mné pfimo osobné,
né&jakou pajcku.*

Tazatel: ,,Ted kdybys to m¢l vzit z pohledu své odbornosti, tak jak bys
porovnal rizikovost pravé bankovni a nebankovni ptjcky?*

Jifi: ,,No tak to uz je prave feCeno CasteCné v predchozi otazce. Banka zkouma
rizikovost klienta, a tim padem vlastn¢ chrani toho klienta pted ptfedluzenim. To
znamena, ze zkouma jeho finan¢ni schopnosti splacet. Pokud je to klient, ktery uz byl
klientem banky, tak vlastn¢ se diva i na jeho ucet, jestli mu tam v minulosti chodily
pravidelné ¢astky pfijmu, nebo ne. Banka se dal diva do riznych servert, kde vlastné
sleduje, jestli klient neni v jinych penéznich ustavech zadluzen, nebo samoziejmé muize
mit pujcky, ale zda je fadn¢ splaci a podobn¢. Myslim si to, Ze u nebankovnich ptjcek,
u téch hlavné mensich, neznamych subjekti a organizaci se tohleto ned¢je a tam se
spiSe jedna o to toho klienta... spiSe poskodit. Vlastn€¢ banky samoziejmé maji zajem o
to vydélat. Chtéji svoje penize, ale za cenu, aby klient mohl fadné splacet a aby prosté
ob¢ strany vysly z toho obchodu celkem spokojené.*

Tazatel: ,,To znamend, Ze rizikové jsou malé¢ nebankovni subjekty? Tieba
jenom néjaka osoba co poskytuje penize?*

Jifi: ,,UrCit€ a domnivam se, Ze vlastn€ novelou ob¢anského zakoniku se tohle
zméni a téch organizaci v uvozovkach, které poskytuji nebankovni ptjcky se z n€kolika
tisicti stanou desitky organizaci, které budou moci tyto nebankovni ptijcky poskytovat.*

Tazatel: ,,Mohl bys dat n¢jakou radu, abychom mohli minimalizovat, abychom
se stali obéti podvodu nebo Ze uzavieme vyrazné nevyhodnou smlouvu?

Jifi: Tak, co se ty€e rady, tak kdyz uz mam tu smlouvu pied sebou, tak je
potifeba tu smlouvu velice peclivé procist, prozkoumat a uvédomit si, co to pro me
znamena. Soucasti smlouvy by vzdycky mély byt konkrétni tidaje. To je tfeba vyse
urokovy sazby nebo viibec dalsi naklady, ktery mé& vlastné davaji pak ro¢ni procentuelni
sazbu nakladi, abych vidél, co, kolik vlastné budu platit za ten uvér ro¢né¢, dale potom
bych mél védét, co se stane, kdyz bych se zpozdil se splatkou. Kde prosté tam muze byt
tteba zcela neadekvatni pokuta, vysokd sankce a podobné a samoziejmé by mé mélo

také zajimat, co se stane, kdybych naopak splatil diive tu pijcku, aby tam opét nebyla
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néjaké sankce. Dale bych tedy samoziejmé, jedna se o smluvni vztah, mél védét, kdo
mé tyto penize pijcuje, co to je za firmu a urcité bych si ji mél provéfit tteba na Googlu
a urcit¢ tam je néjaka reference na tu firmu. Jaky zkusenosti teda maj jako ti klienti s
touto firmou pfi pajéovani penéz.*

Tazatel: ,,Dobte. Dékuju za rozhovor.*

Jiri: ,, Taky dékuju.*

4.2.4 Shrnuti rozhovoru

Ing. J. Kloucek porovnéval rizikovost bankovni a nebankovni ptijcky z pohledu
bankovniho ufednika s dlouholetou praxi. Shledal bezesporu nebankovni pujcky jako
vice rizikové a vice dostupné. Doporucil vyuzivat spise banky, protoze u nebankovnich
subjektl se spiSe setkdvame s neserioznim jednanim. Dale doporucil, co ud¢lat proto,
abychom zminimalizovali moznost, Ze se staneme obé&ti podvodu, kde mezi hlavnimi
body zaznéla nutnost informovanosti o vysi splatek, o vysi piipadnych poplatkd a
penale, ale hlavné o zkuSenostech jinych uzivatelii s danym subjektem, ktery se tak da

provétit na internetu nebo od jinych spokojenych klientd.

4.3 Kontroverzni obchodni spoleénosti

Hlavné pocatkem devadesatych let se s rozvojem podnikani objevuji i
nestandardni formy podnikl tzv. pyramidové firmy a viceuroviiové (multilevelové)
spolecnosti.

a) Pyramidovy systém podnikani: Specialista na multilevel marketing 1.
Toman popisuje tento podvodny systém takto: ,,Pyramida je systém, kdy vyrobek ¢i
sluzby ve vicestupniovém marketingu neexistuji nebo jsou velmi pochybnych kvalit ...
Na pocatku dvacatych let Charles Ponzi proslul tim, ze pomohl v dobé prohibice
prodavat alkohol, ale do vézeni se dostal diky vynalezu letadla s posStovnimi
poukédzkami. Zde prvni investofi méli byt odménéni na zaklad€ vstupnich poplatkli
dalsich investort. Také byli, ale na dalsi se uz jaksi nedostalo.“ (1995, s. 59)

Pyramidovy systém tedy spoléha hlavn¢é na vstupni poplatky, které bere od

svych nové naverbovanych obchodnich zastupci. Ty nésledné motivuje pro
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kontaktovani svych pifibuznych a znamych proto, aby se také do podnikani zapojili
(a zaplatili vstupni poplatek). Cely podnik tedy hospodafii ve své podstaté jen z penézi
vyberanymi od nize postavenych pracovnikii v pyramidé. Nejvice penéz ziskava osoba,
ktera pyramidu zaloZila a jeji nejbliz&i spolupracovnici. Cim niZe se v pyramidé
obchodni zéstupce nachéazi, tim mens$i ma Sanci na ziskdni novych ucastnikl, jak
ukazuje ptiloha C. Je totiz nutné, aby osoba naSla a pfemluvila ke spolupraci urdity
pocet lidi, jinak jim nebude vyplacena vyplata.

Pyramidovy systém podnikani je ve vétSin€ zemi nelegélni.

b) Multilevelovy systém podnikani: Znamy podnikatel v multilevelu |.
Toman piSe o tomto stylu podnikani: ,,V piekladu to znamena: multi — vice, level —
urovei, na slovo marketing neexistuje pfesny pieklad. Pro naSe ucely nejvice vyhovuje
nasledujici definice: marketing je zpasob, jak spravné zbozi za spravnou cenu spravné
nabidnout spravnému zékaznikovi ve spravny Cas a na spravném miste.* (Toman, 1995,
s.19)

Ve své podstaté kombinuje multilevel marketing principy bézného prodeje a
pyramidového systému vysvétleném vyse. Pro vstup do vicestupiiového podnikani je
také tfeba vstupni poplatek. Bonusy za ziskavani novych pracovnikd jsou ve formé
moznych budoucich ziski, které obdrzime, pokud se naSim podfizenym pracovnikiim
podafi prodat produkty spolecnosti. Podnikatel nedostane cely zisk, nybrz jenom urcité
procento v zavislosti na tom, kolik toho sim dokazal pro spole¢nost vydélat a kolik toho
dokazal prodat cely jeho tym. Na rozdil od letadla se ale klade diraz na to, aby

obchodni zastupci pracovali s produkty, které prodavaji a maji z nich realny zisk.

R. Gage, znamy expert na sitovy marketing popisuje nasledujici ukazatele,
které oznacuji, ze se nejedna pouze o nestandardni typ podnikani, ale o podvodnou
spole¢nost:

e Reilny prodej vyrobku nebo sluZzeb koncovym uzivateliim.
e Provize vyplacené pouze za pouZivané vyrobky, Zadné odmény za loveni
mozki. Vas pfijem musi pochazet z bonusli a provizi zaloZenych na objemu

prodeje vytvofenym vasi organizaci. Pokud jste placeni za samotné ziskavani
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ucastnikti nebo prodej Skolicich materidlti, jste pravdépodobné soucasti
pyramidy.

e Pozadavky na zpétny odkup vyrobkiu. VétSina statl se zdkony cilenymi na
MLM vyzaduje, aby spolecnosti provadély zpétny odkup vyrobkii vracenych
distributory. Tyto staty také pozaduji, aby byl tento postup uveden
v distributorské smlouvé. Ve vétsing pripadl se pozadavek na zpétny odkup tyka
pouze ptipadil, kdy distributor ukonci svoji distributorskou ¢innost. V nékterych
statech ma spolecnost povinnost provést zpétny odkup jakychkoli vyrobki, které
distributor nebyl schopen béhem 90 dnti od jejich zakoupeni prodat (Gage, 2012,
str. 35-36).

R. Gage i I. Toman se ale shoduji, ze mezi multilevelem a pyramidou, je velmi tenka
hranice. Tvrdi totiz, Ze pyramida jako takovd nemusi byt nutné¢ negativni a tudiz

I protipravni, kdyz spliiuje legislativni podminky statu, ve kterém je provozovana.

4.3.1 Amway

Amway a jeji matefska spole¢nost Alticor jsou nejveétsi spolecnosti ptimého
prodeje na svété. Spolecnost zalozili v roce 1959 dlouholeti pratelé¢ a obchodni partnefi
Rich DeVos a Jay Van Andel.

Rodiny DeVos a VanAndel i dnes nadale prosazuji filozofii usilovné prace
a osobniho odhodlani, diky niz je Amway v 21. stoleti stejné UspeSna, jako byla ve
stoleti 20. V roce 2014 dosahly celkové vynosy spolecnosti Amway 240,6 mld. K¢.

Je bezesporu, Zze Amway, i pres svoje zisky, se fadi mezi kontroverzni
spolecnosti. V obecném povédomi je Amway po boku znamych pyramidovych firem
jako je tteba Herbalife, H-Systém a dalSich. Amway vSak protiargumentuje tim, ze
pouze vyuziva systém multilevel marketingu, ktery je s pyramidovym schématem
laickou vefejnosti ¢asto zaménovan.

Objevuji se vsak polemiky, zda Amway nepouziva pro motivaci svych dealerii
manipulacni techniky a Ze se uvnitt objevuji prvky vedeni, zejména pifi motivacnich
seminafich, jako je tomu u sekt.

Pozoruhodné je napiiklad to, Ze jsou dealefi této firmy schopni prodat v

podstaté¢ nekonkurenceschopné vyrobky, jejichZ cena je bézné az tfikrat vySsi nez u
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jinych podobnych vyrobkii na bézném trhu a to jeSté nestandardnim zptisobem skrze
prostiednika. Casto se vSak ukazuje protiargument, Ze tyto vyrobky jsou nejvyssi
kvality a bud’ stoprocentné piirodni nebo Setrné k ptirod¢, a proto jsou drazsi.

Ptfi hledani zkuSenosti s Amway na internetu lze také nalézt velké mnozstvi
zajimavosti. Na riznych forech, kde si lidé vyméiuji svoje zkuSenosti, se lze vSude
setkat s velmi rozdilnymi nazory, jejichZ polarita je aZz zarazejici.

Zpravidla to byva tak, Ze se objevi piispévek s negativnimi zkusenostmi, ktery
je hned peclivé rozporovan hned nékolika uzivateli, ktefi si davaji tu praci
a protiargumentuje proti témét vSem takovym pfispévkim. Tito uzivatelé zpravidla
neskryvaji to, ze jsou aktivnimi ¢leny Amway a brani tak svoji firmu.

Jako pfiklad dodavam typickou ¢ast diskuse, ze které jsem zhotovil autenticky
ptepis. Diskusi je mozné dohledat na http://sekty.org/jak-funguje-amway/. Pozoruhodné
je, ze pan Miroslav (evidentné pracovnik Amwaye) reagoval na pani Adélu hned druhy

den a to 1 v pozdni no¢ni hodinu.

»Adéla

15.10.2015 (12:31)

Prezentaci amway jsem zazila pied nedavnem. Ted na internetu hledam
zkuSenosti ostatnich lidi a musim se pfiznat, Ze vSichni potvrzuji, o ¢em jsem se
presvédcila osobné. Amway je: zneuZivani psychologie, natlak, mlZeni, zamlcovani,
premlouvani, balamuceni, nesplnitelné sny, papouskoveé, zaslepenost, netolerantnost,

nadrazenost, nemoralnost. ..

Miroslav

16.10.2015 (23:18)

1. zneuzivani psychologie — to by ma mila Adela zaujimalo, ako to myslite
2. natlak — zakladatelia amway sa tymto heslom neriadia. Musite chapat, ze ak niekto
prezentuje amway prilezitost natlakovym stylom, je to jeho problem, nie problem firmy,
resp. firma ho k tomu netrenuje a prave naopak. Firma ma absolutne ine
principy Bohuzial, su lidi, ktori sa absolutne nesnazia zastavat principy firmy a delaju

to ,,na seba“ a svojim sposobom ktory moze byt napriklad natlakovy. Kazia nam tym,
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vsetkym ostatnym v pohode amway-akom, povest, ale s tym my uz nic nenarobime
atd.

Pan Miroslav podrobné¢ popsal dvanact bodl, které podrobné vyvracel.
Podobn¢ argumentoval na stejném foru hned devétkrat. Potom se objevil uzivatel jiného
jména, ktery jeho praci délal stejné tak. Nutno jesté dodat, Ze pracovnici Amwaye brani
svoji firmu na téchto forech i v fadech nékolika mésict.

Nabizeji se otazky. Pro¢ se objevuji tvrdé kritické komentaie hovortici
0 odporné manipulaci a vyplachovani mozk? Pro¢ se tito uzivatelé opakované vraci a

usilovné brani svoji spole¢nost?

4.3.2 Popis pribéhu setkani s obchodnim zastupcem spole¢nosti Amway

Na Jana jsem dostal kontakt, pfes mého pfitele, ktery jiz s Janem absolvoval
néborovy pohovor v kavarng. Piesné takovy, ktery ¢ekal i mé. Pti vzajemném prvnim
setkani jsme si vybrali klidnou kavarnu, kde mi obchodni zastupce vylozil
marketingovy plan Amway. Nasledné souhlasil s kratkym rozhovorem.

e Snazil se pusobit velice ptatelsky a hned z pocatku naseho rozhovoru se zajimal
o to, kde studuji, jak jsem uspés$ny, co bych chtél v budoucnu délat.

e Jeho schopnost nevdzané komunikace nebyla na pfili§ vysoké Grovni, ale kdyz
mi vykladal marketingovy plan, tak bylo znat, Ze uziva naucené fraze, které mél
skvéle naucené nazpamet'.

e Svuj vyklad zaroven psal v heslech na papir, ktery mi prenechal. Jeho pismo
nebylo pfilis Citelné a nakreslena schemata chaoticka.

e Dtlezitou soucasti byla otazka na moje aktudlni zivotni cile, s kterymi se
ztotoznil a dodal, ze presné tyto cile mu podnikani Amway pomohla splnit.

e Logicky argumentoval, pro¢ pracujici ¢lovék jako zaméstnanec nebo OSVC
prakticky nemtze zbohatnout. To propojoval s tim, Ze tyto osoby nechtéji docilit
pasivniho pfijmu. Pasivni pfijem je tim padem logické vychodisko zdravé

uvazujiciho ¢lovéka.
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e Hlavn¢ zdiiraznoval sméSnou vysi vstupniho poplatku, ale dale jen zbézné sdélil
nutnost pro ¢lenstvi nakoupit si zbozi od Amway ve vysi 4500 korun.

e S hrdosti mi sdélil jména jejich pracovnikii s extrémnim pasivnim piijmem
(uspésnych podnikatell) 1 s jejich mési¢nim pifijmem, ktery umél opét
nazpamet'.

e Zduraznoval spole¢nou kohezi podnikatelskych bunék Amwaye, a to jak v praci,
tak v bézném zivoté, kdy se ze spolupracovnikii stanou opravdovi pratelé, na
které se Ize spolehnout.

e Vyjmenoval bez jediného zavahani vSechny sponzory a tim naznacoval, jak ma
Amway silnou zdkladnu podporovateld. Ani jednoho z nich jsem neznal.

e Na otdzku tykajici se stézujicich si lidi na internetu reagoval tak, ze tito lidé
nepostupovali podle zavedenych pravidel Amway a proto v podnikani
ztroskotali. Nebo m¢li tu smulu a jejich teamleader byl nékdo, kdo tato pravidla
nedodrzoval.

e Po setkéni jesté doslo k dodatecnym otdzkam z mé strany skrze elektronickou

postu.

4.3.3 Rozhovor s obchodnim zastupcem podnikatelem Janem

Jméno je smyslené, protoZe respondent nechtél byt jmenovan.

Tazatel: ,,Jane, souhlasil bys, Ze s tebou ud¢lam kratky rozhovor?*

Jan: ,,Ano.“

Tazatel: ,,M0ze§ mné¢ fict, co se v tvém Zivoté zménilo poté co ses piidal k
Amway?*

Jan: ,,Urcité¢ se mné zvedlo sebevédomi, zlepsil jsem svou komunikaci s lidmi,
poznal spoustu novych ptatel a hlavné naSel svoje poslani, coz je pomahat lidem.
(Odmlka) Jo, takhle mi to zacalo davat smysl a ... to je asi vSechno.*

Tazatel: ,,Dobfe. Zajimalo by mé, kolik ¢asu travi§ aktivné podnikanim nebo
vlastné tou aktivni ¢innosti.*

Jan: ,,Je to plus minus dvé hodiny denn€. Kdyz to shrnu at’ uz je to poslech

audio nahravky, nebo ¢teni kniZky ¢i schiizka tak to vezme tak dvé hodiny denné.*
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Tazatel: ,,Dobfe, dobfe. Jaky mas tak v praméru vlastné piijem z tohohle
podnikani?“

Jan: ,,Pfijem je takovy, ze si pokryju svoje naklady, ale neni pro m¢ dilezity,
jaky je ptijem ted, ale je pro mé dilezity, jaky ptijem z toho budu mit do budoucna.*

Tazatel: ,,Musi§ do Amway podnikani n¢jak investovat? A asi jak?*

Jan: ,,Urc¢ité. PocateCni investice je velmi nizka. Je to pouhych 739 korun a mas
na tu investici pul roku na vyzkouSeni plus aby sis vyzkousSel co jakoby Amway ma za
produkty, tak je tam vlastn¢ podminka, i kdyz je to podminka spis jakoby do toho tymu,
je objednavka v hodnoté 4500 korun a mas na ty vyrobky tfi mésice na vyzkouseni.*

Tazatel: ,,SlySel jsi nékdy o néjakych negativnich zkusenostech s Amwayem?
Co si o tom vlastné myslis?*

Jan: ,,JJe to jednoduchy. SlySel jsem od lidi negativni zkuSenosti. Bohuzel
realita je takova, Zze Amway neni sloveso. Amway nemutze§ délat. Amway je podstatny
jméno a Amway funguje vice jak pétapadesat let a Amway tady bude mit v roce 2020
obraty kolem dvaceti miliard dolari, takze Amway nefunguje pouze pro lidi, ktery toho
bud’ nechaji nebo to nedélaji spravné podle systému, kterej nas u¢i Roman Hassman,
Dexter Joger a dal$i vyznamny osobnosti tohohle podnikani.*

Tazatel: ,, TakZe negativni zkuSenosti jsou od lidi, ktefi...

Jan: ,Neuspéli v podnikani. Bud’ skoncili sami a nebo to nedélali spravné tak
jak se ma. Podle systému.*

Tazatel: ,,Par poslednich. Dostal ses nékdy do n&jaké casové, finanéni nebo
jiné tisn€ nebo néjaké nepiijemné situace v rdmci praveé tohohle podnikani? Jako, Ze by
to praveé vyvolalo to podnikani?“

Jan: ,,Tady nikdo nikoho nenuti a nauci se tady skvéle spravovat svoje finance.
Ucetnictvi za tebe fe§i firma a do finanéni tisné jsem se nemohl dostat, protoZe
investuju do toho, kolik ja miizu, takze jakoby... (odmlka) Nedostal jsem se diky
Amway do finan¢ni tisné&.*

Tazatel: ,,A slySel jsi o lidech, ktefi se do téchto tisnivych situaci dostali?

Jan: No spi$ jsem potkal lidi, ktery ehm pro né Amway prestala fungovat. To
bylo hlavné z ditvodu, Ze méli téeba $patné... Spatnou skupinu lidi, ktery jim to prosté tu

skupinu znicili, vzdali to a to samoziejmé ¢loveka polozi. Téch lidi je mi moc lito, Ze
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narazili tfeba na skupinu lidi, ktefi prosté nedélali to podnikani tak jak se mé a museli to
vzdat.*

Tazatel: ,,Jako tieba svoje leadery nebo néco takového?*

Jan: ,Bud’ leadery, ktery méli bejt pfikladem a nebyli. Nebo méli prosté
skupinu lidi, ktery prosté¢ vstoupili do podnikdni jenom prosté, aby tam byli, ale
nepomahali.*

Tazatel: ,,Oc¢ekavali prosté, ze dostanou penize jen tak za nic?“

Jan: , Presné tak.”

Tazatel: ,, Tak ja ti dékuju moc za rozhovor.*

Jan: ,, Taky d¢kuju.*

Pozdé&jsi otdzky skrze elektronickou postu:
Tazatel: ,,Dokazal bys mi fici, jak bych poznal, Ze je podnikdni seridzni a ze se
nejedna o podvod?*

Jan: ,,Vim na co narazi§. Amway neni letadlo nebo pyramida. Vzdycky kdyz

zaCind§ podobny podnikani, tak si o ném néco zjisti. Stranka: http://www.amway-
fakta.cz/. Tam je vSecko co poticbujes védét. Nebo si muzes i néco piecist. Treba Ivo
Tomana. Doporucuju si taky poslechnout nahravky Romana Hassmana. To by ti taky
mohlo hodn& pomoct. V podstaté nejdulezitéjsi je, jestli mizes nakoupeny zboZi vratit,
coz v Amway samoziejm¢ muiiZes.

Tazatel: ,,Na té strance co jsi mi poslal je 1 hodné negativnich komentaft.
Dokazal bys mi objasnit proc?

Jan (zkracend verze): ,,VétSina se snazi Amway poskodit a nebo nepostupovali

podle pravidel, jak jsem ti uz fikal na schlizce. VétSina ale Amwayi jednoduse zavidi.*

4.3.4 Shrnuti rozhovoru a polemika

Jan se mi jevil Amwayem velice nadSeny a i z jiného zdroje mam ovétené, ze
mu pomohl pozvednout jeho Urovenn komunikaénich dovednosti a zvysit sebevédomi.
Podnikdni mu tedy zabere pfes dv€ hodiny denné, ale fakticky si vyd¢lava na pokryti
seminai,, nakupovani CD a ndkup produkti k prodeji. Kazdy den by si mél

pieposlouchat jedno CD s motiva¢nimi fe¢mi jejich leaderti. Kazdy mésic by se mél
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dostavit na motivacni seminaf. Jeho loajalita i loajalita ostatnich pracovniki, ktefi se
vyjadfovali kdekoliv na internetovych diskusich, se mi zdala neochvéjna a v podivném
kontrastu s nesnasenlivosti byvalych pracovniki, ktefi hovoii o vymyvani mozku
a manipulativnich technikach provozovanych na motiva¢nich seminéatich.

Nabizi se moznost, ze management Amwaye muze pouzivat manipulativni
techniky na svoje obchodni zéstupce, aby tak zvysil jejich loajalitu? Je mozné, ze
podobné spolecnosti pouzivaji praktiky podobné tém uzivanych v sektach?

Nelze to z pro mé dostupnych zdrojii ani potvrdit ani vyvratit. Je mozné, ze
vnimani jednadni managementu Amwaye jako manipulativni, je subjektivni. Nékdo ho
muze vnimat jako manipulativni a jiny zase jako direktivni a motiva¢ni. Dulezité je
pfistupovat k nestandardnim typim podnikdni s otevienyma ocima a zvySenou
opatrnosti. Nejlépe si vSe peclivé prostudovat, nez zaplatime vstupni poplatky c¢i

podepiseme smlouvy.
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5. PREVENCE PODVODU

Na vyzkumnou otézku, Jak zminimalizovat riziko podvodu? je odpovédi vycet
Cinnosti, které vychazeji z literatury manipulativni komunikace, internetu a
uskutecnénych rozhovortt v empirickém Setieni. Protoze podvodnici vymysleji stale
nové a nové praktiky, které vefejnost, média a odbornici nestihaji zpracovavat,
absolutni prevenci ve vSech formach podvodu nelze nikdy zarucit. Lze se vSak
soustiedit na znamé techniky, které se Casto opakuji a tim se pfed nimi efektivné
chrénit. Zakladem je pfistupovat k veSkerym finanénim zalezitostem se zvySenou
opatrnosti a vzdy pfedjimat mozné dasledky nekalého jednani ze strany poskytovatelt
raznych sluzeb, produktid, podnikani, pracovnich pozic nejasného charakteru atd.

Chovani a znalosti vedouci k u¢inné prevenci podvodu, jsou:

o Dostateéné provérovani kvality sluzby v predstihu. Dulezit¢ je se pred
podepisovanim smlouvy informovat o kvalit¢ poskytovanych produkti ¢i sluzeb.
Snadnym zplsobem, jak to udé€lat, je nahlédnuti na weby, kde lidé tyto véci
hodnoti, popiipadé¢ piimo ptidavaji recenze. DalSim zplsobem jsou osobni
reference od divéryhodnych zdroja.

Divéryhodnost zdroje 1ze proveéfit napiiklad na webové strance centralni
evidence exekuci, kterad je lehce vyhledatelna na www.ceecr.cz, kde Ize po registraci
a zaplaceni poplatku 60K¢ vyhledavat fyzické a pravnické osoby zanesené do centralni
evidence a za tento poplatek je mozno najit i detaily o jednotlivych exekucich.

Vynikajicim ndstrojem prevence muize byt i centralni registr dluznika se svymi
webovymi strankami https://www.centralniregistrdluzniku.cz/. V centralnim registru
dluznikt 1ze nalézt zkuSenosti s riznymi subjekty — at’ uz pozitivni nebo negativni. Lidé
si zde ovéiuji pravost, ditvéryhodnost a spolehlivost pravnickych i fyzickych osob.

Dal$i moZnosti je vyhledat si konkrétni osobu v Zivnostenském rejstiiku na
http://www.rzp.cz/ a tam si zjistit, zdali je zde osoba zapsana pod zivnost, kterou nam
nabizi a pokud subjekt viibec nenajdete, nepokrac¢ovat v obchodu.

Obecné je lepSi nejprve osobu, ktera nam mé délat zakazku provefit

na internetu, u zndmych atd. nez vstupovat bezhlavé do koupé sluzeb nejasné kvality.
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Stejné poznatky mé i Ceska obchodni inspekce: “Na zedniky, lakyrniky
atopenaie dostdvame tisice stiznosti ro¢n¢. Oproti béznému standardu
minulych let v posledni dobé je pocet téchto stiznosti dvojnasobny, piiblizil mluvci
inspekce Jifi Frohlich. Pro¢ k takovému nartstu dochéazi, vSak nedokazal vysvétlit.
Podle exekutorti by ale stacilo vénovat kratky ¢as na provéteni zivnostnika a mnoho lidi
by si pak mohlo uSetfit nervy svymahanim takto tracenych penéz*
(Pech, 2014, online).

Na webu Policie Ceské republiky http://www.policie.cz/, se nachazi struéné,
ale jasné doporuceni ohledné neseridznich femeslniki: ,,Vzdy si velmi dobfe provéite
osobu, které svéfujete svoji financni hotovost za ti¢elem poskytnuti jakychkoliv sluzeb.
Zjistéte si reference a podle ziskanych informaci se miizete rozhodnout, zdali se jednd o
solidni femeslniky. Také osobni doporuceni jistou mérou zarucuje spolehlivost. Bez
pisemné smlouvy nepfedavejte penize na realizaci zakazky, zejména pokud se jedna o
nahodny vybér a doty¢nou osobu neznate ani vdm nebyla doporucena* (Zajicova, 2015,
online).

e Neupiednostiiovani nizké ceny a pohodli pfi zarizovani pred kvalitou
sluzby. Ne vzdy to nejlevnéj$i se i nejvice vyplati. Navic 1 manifestovana cena,
nemusi byt nakonec finalni ¢astka, kterou nakonec zaplatime.

e Zdrava neduvéra. V oblasti financi je doporuc¢ena vzdy co nejvyssi opatrnost a
to pfi jednani s kymkoliv v€etné rodinnych pfislusnikil a piibuznych.

e Dostatecné znalosti tématu. Pii jednani je vZdy vyhodou znat pole, ve kterém
se pohybujeme. Zejména pokud se jedna o nase finance. To je jednim z
nejveétsich trumfii podvodnych subjektd. Pokud tedy vime, Ze s nékym budeme
obchodné jednat, neni na Skodu si dopfedu néco o tématu zjistit.

e Znalost podvodnych praktik. Kazda osoba by méla znat alespon zaklady
problematiky podvodu. Pomoc pfi prohlubovani znalosti o podvodném jednani
muze poskytnout odbornik z poradny jako je naptiklad Sdruzeni obrany
spotiebiteli — Asociace z.s. nebo naptiklad spotiebitelskd poradna dTest.
Konkrétni praktiky lze také nalézt v potadech v TV ¢i rozhlasu bud’ v ramci
televiznich zprav a nebo ve specializovanych poradech. Nejznaméjsim takovym

pofadem jsou Cerné ovce vysilané na CT1.
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e Znalost jak funguje smluvni akt. Potfebné naleZitosti smlouvy, na co se
zaméfit atd.

e Spravna interpretace smluvnich podminek. Ve své podstaté nejdilezitéjsi
bod, ktery je nutné vyzdvihnout. Pokud by lidé vzdy peclivé Cetli smluvni
podminky, zabranilo by se tak vétSiné problémi. Ne vzdy vSak muize peclivé
nastudovani smlouvy pomoci. Napiiklad v situacich, kdy se ve smlouvé
objevuje mnozstvi odbornych pojmii, kterym ¢tenar nerozumi.

e Finan¢ni gramotnost. Souvisi se znalosti tématu vyse, ale v souvislosti s
finanéni sférou. Mezi zisadni prvek prevence je nutné zminit finanéni
gramotnost, Cili orientaci ve financnim sektoru a alespon zékladni znalost
odborné terminologie a vypoctl u jednotlivych finanénich tloh. Gramotnost by
se méla vyucovat na zékladnich a stfednich Skolach v rdmci pfedmétt zdkladu
spolecenskych véd, matematiky, ekonomie a informatiky.

Narodni ustav pro vzdélavani vydal Metodickd doporuceni pro vyuku finanéni
gramotnosti pro pedagogické pracovniky, kde podava jasné instrukce na co se zaméfit,
protoze finan¢ni matematika byva ¢asto v dospélosti zapominana s fatdlnimi nésledky.

Mezi dilezité body ze zminéné piirucky patfi:

a)Porozuméni podstaté finanéni gramotnosti: Jak vzdélavani realizovat, do
jakych predméti zaradit a jaké metody uplatiiovat.

b) Zaclenéni finan¢ni gramotnosti do Skolnich vzdélavacich programii.

¢) Integrace vzdélavaciho obsahu: Uplatnéni v mezipfedmétovych vztazich.

d) Pouzivani a vysvétlovani odbornych pojmii: Ekonomické pojmy, se kterymi
se bézné setkdvame v praxi.

e) Rozvijeni kritického mysleni: Soucasna spole¢nost je Casto oznacovana jako
informacni. A pravé na prosttedi plné informaci je potieba Ziky pfipravovat.
Vyhledavani informaci, kritické mySleni, rozeznavani potfebného od zbyte¢ného,
odliSeni pravdivého od nepravdivého 1 efektivni vyuzivani informaci se stdva nezbytnou
zivotni dovednosti. Vzdyt' kolik lidi doplatilo exekuci na neznalost podminek pijcky.
Diive nebo pozdéji se zadk v bézném zZivoté setkd s nabidkou néjakého finanéniho

produktu a bude postaven pied otazku, jak tuto nabidku posoudit. Oporou mu mohou
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byt Ctenarské strategie a kritické mysleni, které zdka povedou k zodpovédnému
rozhodovani.

f) Prezentace finan¢niho svéta v SirSich souvislostech: zaméfeni na praxi, nejen
na finanéni matematiku (Hesova, 2013, s. 6-10)

Finanéni gramotnost rozvijena ve vyuce je klicovd, ale nékdy nedostacujici a
proto je nasnad¢ dalsi vzdélavani v ramci rozliénych kurzt, které jsou v dne$ni dobé
velice rozsifené a popularni.

Najit vhodny kurz financni gramotnosti neni tak tézké, protoze nabidka je
opravdu $iroka. Za ptiklad bychom mohli vzit i web http://www.nenechsedojit.cz/, kde
je mozno najit soustavu kurzti finan¢ni gramotnosti online, které je mozné absolvovat i
samostudiem. UZivatel si pouze zvoli kurz, ktery ho zajima a projde si danou latku,
ktera je prehledné formulovana a doplnéna vysvétlujicimi obrazky. Na konci je mozné
absolvovat test na ovéteni nabytych znalosti.

Dobrou volbou je 1 Centrum vzdélavani s webovymi strankami
http://www.centrum-vzdelavani.cz/. Jedna se o provéfenou spoleénost konajici az

desitky kurzi mésicné€, mezi nimiz jsou i kurzy finan¢ni gramotnosti pro vefejnost.
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ZAVER

Bakalaiska prace reaguje na aktualni problémy s podvody, které fesi Ceska
spolecnost po prudkém narastu neseriozniho jednani po roce 1989, spojeném s
rozmachem podnikani. Problematika podvodu je velice Siroké téma, které¢ se neustale
vyviji, a proto se prace nesnazila popsat téma podvodu komplexn¢, ale zameéfila se
pouze na tii konkrétni formy: praktiky podvodnych femeslnikli, nabidky podvodnych
pujcek a manipulativni jednani kontroverznich obchodnich spole¢nosti. Pravé tato
podtémata jsem si vybral, protoze jsem se s nimi dostal do osobniho styku v roli
pozorovatele v bézném zivoté. Cil bakalarské prace byl ve dvou rovinach. Poskytnout
zékladni rozhled v technikach manipulace a neseriozniho jedndni a poukézat na
preventivni piistupy pro minimalizovani Sance na to, abychom se stali obétmi podvodu.

Teoretickd Cast prace rozebird stézejni témata podvodu: Mordlni a pravni
hranici z filozofického a sociologického hlediska, smlouvy a vybranou ¢ast teorie
presvédCovani, jakozto soucast manipulativniho jednéni, kterd je vhodné pro vhled do
zpusobu presvédCovani obéti.

Ve vyzkumné ¢asti je ke kazdému z témat vypracovan jeden rozhovor: Nejprve
s obéti podvodu, dale s bankovnim ufednikem a pak s obchodnim zastupcem
spole¢nosti Amway. Po kazdém z nich je konkrétni téma komentovano. Cilem bylo
predstavit vybrané formy podvodného jednani, coz bakaléatskd prace splnila. VSechny
rozhovory potvrzuji doporucované preventivni pfistupy uvedené v literatufe ¢i na
internetu, které jsem shrnul v kapitole Prevence podvodu. Rozhovor s obchodnim
zastupcem spolecnosti Amway navic poukazuje na kontroverzi nazorti ohledné
nestandardnich forem podnikani a na jejich mozné vyuzivani manipulativnich technik,
jako je tomu u sekt, coZ ale nebylo ani potvrzeno ani vyvraceno.

Autofi teorie presvédéovani se shoduji, Ze znalosti této teorie je mozné
efektivné predchdzet moznosti, abychom se stali obéti manipulace nebo podvodu.
Avsak to, aby se osoba nikdy nestala obéti takového jednani, nelze nikdy tuplné
vyloucit. RUzné instituce ¢i neziskové organizace se stale snazi ochranit svoje klienty
pfed podvodnym jednanim vydavanim rtiznych manudll, skoleni atd., ale podvodnici

jsou na druhé strané stdle rafinovanéjsi a hledaji si nové a nové zplsoby, jak snadno
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pfijit k penézim na ukor druhych. Bakalaiska prace vSak poukazuje na to, Ze i bez
znalosti teorie komunikace se lze podvodnikim ucinné branit. Podle literatury a
vyzkumu lze vytvotit doporuceni prevence. V prvni fadé je nutné zminit schopnost
chépat, jak funguje smluvni akt a ze kazd4a smlouva je hodna peclivému procteni pied
podpisem. Orientace v tématice, ve které se podvodnik pohybuje, snizuje efektivitu
podvodnikovych slov. Ptilisnd divéra ve financni sféfe se taktéz nevyplaci. Naopak je
doporucena zvysena opatrnost ve vSech ptipadech, kdy se jedna o nase finance. Svoji
roli hraje také spravny vybér subjektu, ktery ndam ma poskytnout danou sluzbu.
Nejlevnéjsi nabidka totiz nebyva Casto ta nejlepsi. Velmi dulezité také je, aby se na
techniky podvodnikti ¢asto poukazovalo v médiich a odbornych publikacich. Tim pak
jejich praktiky ztraci na efektiviteé. Bakaldiska prace ma tim padem i spolecensky
pfinos, protoZze se stavd jednim ze zdroji boje proti manipulacnim technikdm a
podvodiim. Do budoucna je velmi dulezité, aby se vetejnost o podvodné jednani aktivné

zajimala a vznikalo vice publikaci a odbornych praci rozebirajicich toto téma.
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SEZNAM PRILOH

Ptiloha A:Vypocet spotiebitelského uvéru od Komercni banky se vSemi nélezitostmi.

Parametry nabidky

Druh avéru  spotfebitelsky — Osobni Gvér
VySe avéru 100 000 K&
Doba trvani = 72 mésicl
Vypujéni arokova sazba 8,10 % p.a.
VySe anuitni splatky 1778 K&
VySe RPSN* 8,60 %
Celkova splatna ¢astka* 127 309,43 K¢
Cena pojisténi  nepoZadovano
Poplatky a ceny  viz Viyhatek ze Sazebniku

* Hodnota RPSN a celkova splatna ¢astka, maji pouze informativni povahu a vychazi z pfedpokladd uvedenych
ve Vzorovém piikladu a splatkovém kalendafi. Detailni piehled splatek je uveden tamtéz.

Podminky nabidky

Uvedena urokova sazba je pouze orientatni a maze se liSit v zavislosti na vysledcich vyhodnoceni Vasi schopnosti
splacet.

Vyriatek ze Sazebniku

Zpracovani a vyhodnoceni
Zadosti o Gvér = 490 K¢

Spravovani uvéru  zdarma
Cerpani avéru | zdarma

Sluzba zasilani vypisu z avérového
aétu v papirové podobé = 20 K&

Sluzba zasilani vypisu z Gvérového
Gétu v elektronické podobé = zdarma

Vedeni bézného Gétu (poplatek za mésic)
= poplatek dle platného Sazebniku k b&znému G&tu, ktery aktualng pouzivéte.



Ptiloha B: Ptiklady nabidek nebankovnich ptijcek. (Reklamy ve mést¢)
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Ptiloha C: Schemata pyramidové firmy a multilevelové firmy.
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