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Anotace

Tato diplomova prace se zabyva psychologii presvédCovani v kontextu
manipulativnich technik a podvodl pachanych na seniorech. Cilem bylo
zmapovat, jakym typum podvodu seniofi nejCastéji Celi a jak pracuji s informacemi.
Teoreticka ¢ast popisuje aspekty starnuti, které mohou podporovat zranitelnost
vuci podvodnému jednani. Druha kapitola se vénuje pfesvédCovacim technikam,
které podvodnici pouzivaji. Posledni kapitola teoretické €asti se vénuje aktualnim
podvodim a jejich prevenci. V ramci empirického Setfeni bylo pomoci
polostrukturovanych rozhovoru zjiStovano, jak pracuji s informacemi a zda se

setkali nékterym typem podvodného jednani.
Klicova slova

Psychologie pfesvédCovani*podvodné praktiky*seniofi*ovéfovani informaci.

Annotation

This thesis deals with the psychology of persuasion in the context of manipulative
techniques and deception perpetrated on the elderly. The aim was to describe
what type of deception seniors most often face and how they work with
information. The theoretical part describes aspects of aging that may support
vulnerability to deceptive behavior. The second part focuses on the persuasion
techniques used by scammers. The last chapter of the theoretical part is devoted
to actual fraud and its preventation. The empirical investigation used semi-
structured interviews to find out how they work with information and whether they

have experienced any type of fraudulent behavior.
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Uvod

Psychologie pfesvéd€ovani je rozsahlé téma, do kterého spada krom samotnych
presvédCovacich technik i to, jak lidé pfijimaji informace, jakym zplsobem se
rozhoduji a jak Ize jejich postoje a chovani zménit. PfestoZe se prfesvédcCovaci
techniky vyuZzivaji v riznych oblastech, mohou byt také zneuzivany v podvodnych
strategiich. Pravé negativni stranka presvédCovani je hlavnim zamérenim této

prace.

Rozhodla jsem se zkoumat tuto problematiku se zaméfenim na dopad na seniory,
jelikoz predstavuji jednu z nejohrozenéjSich skupin. Stafi s sebou pfinasi
specifické psychologické a socialni zmény, které mohou ovlivnit schopnost
rozpoznat manipulaci a nepodlehnout ji. PfesvédCovani a manipulaci ¢elime
vSichni ve velké mife v online prostfedi, coz mize byt pro seniory jesté vice

rizikové, jelikoz se v digitalnim svété nemuseji tolik orientovat.

Prvni ¢ast prace se vénuje teoretickému ukotveni problematiky. Nejprve je
definovan koncept stafi a popsana rlizna specifika tohoto obdobi. Druha kapitola
se vénuje samotnym presvédCovacim technikam a dale také predpokladim
presvédCovaného a prfesvédcujiciho. Posledni kapitola teoretické Casti rozebira

nejcastéjsi formy podvodu a jejich prevenci.

Prakticka Cast je zaloZena na kvalitativnim Setfeni formou polostrukturovanych
rozhovoru s deseti seniory. Cilem Setfeni je zmapovat jejich zkuSenost s podvody,

zpusoby ovérovani informaci a vliv socialniho okoli.

Vysledky Setfeni jsou analyzovany pomoci obsahové tematické analyzy
a zasazeny do odbornych poznatkl o této problematice. Zavérecna ¢ast prace se
vénuje doporuCenim pro praxi a moznostem prevence, které by mohly pomoci
ochranit seniory pred pfesvédCovacimi a manipulativnimi technikami a zvysit tak

jejich odolnost vici podvodnym praktikam.



Teoreticka cast

1 Seniofi a spole€nost

Starnuti je proces, kterym nevyhnutelné prochazi kazdy jedinec béhem svého
Zivota, a ktery doprovazi fada morfologickych a fyziologickych zmén. Tempo
a povaha téchto zmén se mezi jednotlivci do znacné miry liSi. Zavisi na Sirokém
spektru faktoru, v€etné biologickych, psychologickych a socialnich determinant.
Rychlost starnuti a jeho projevy jsou proto vysoce individualni. V praxi je nezbytné

zohlednit rGzné pristupy a kategorie stafi.t

Podle Svétové zdravotnické organizace je ,stafecky vék neboli senescence
obdobim Zivota, kdy se poSkozeni fyzickych ¢i psychickych sil stava manifestni pfi
srovnani s predeslymi Zivotnimi obdobimi.“?> Tato definice vSak plati pouze pro
seniory, na kterych je stafi nepfehlédnutelné. Pro rozliseni starSiho Clovéka

a vyzralého stafi nejCastéji pouzivame toto déleni:

e 45-59 |et stfedni nebo zraly vék;
e 60-74 let vySSi vék nebo rané stafi;
e 75-89 let stafecky vék (sénium) nebo vlastni stafi;

e 90 let a vice se nazyva dlouhovékost.

V praxi za staré obvykle povazujeme ty osoby, které dosahly penzijniho véku
(vétSinou 65 let), pficemz tato hranice se muze ménit v zavislosti na dichodovych

systémech rlznych zemi.3

1.1 Osm véku ¢lovéka Erika Eriksona

Teorie Erika Eriksona se zaméfuje na vyvoj osobnosti a popisuje osm stadii,
kterymi si Clovék prochazi od raného détstvi az po pozdni dospélost. Ve vSech

osmi stadiich probiha urcity konflikt, na ktery ovéem neni pohlizeno negativné,

1 DIMITROVA, Michaela. Demografické souvislosti starnuti. Nage spolegnost. 2007, ro¢. 5, &. 1,
S. 24.

2 HASKOVICOVA, Helena, Fenomén stafi. 2. vyd. Praha, Panorama, 2010, strana 20, ISBN:
978-80-87109-19-9

3 Tamtéz, strana 21-23.



jelikoz slouzi k rGstu osobnosti. Usp&sné zvladnuti konfliktu vede k vyvoji
osobnosti, kdy ego ziskava tzv. ,ctnost”. NeuspéSnym feSeni krize dochazi
k pocitim nejistoty a ménécennosti, coz mize byt pfekazka pro dalsi vyvoj.

NevyreSeni krize ovéem neznamena Uplné zastaveni vyvoje.*

V tabulce nize se nachazi pfehled jednotlivych stadii.

VEK PSYCHOSOCIALNi KONFLIKT UCINNA SiLA
0-1 rok divéra x nedlvéra nadéje

1-3 roky autonomie x stud a nejistota sila chténi
36 let iniciativa x vina cil (zameér)
6-12 let pile x podfizenost kompenzace
12-19 let identita x zmateni roli poctivost
20-25 let intimita X izolace laska

26—64 let generativita x stagnace péce

65 a vice let integrita x zoufalstvi moudrost

Tabulka 1 Stddia vyvoje osobnosti

Seniofi se dostavaji do zavéreCného osmeého stadia, ve kterém feSi konflikt
integrity ja proti zoufalstvi. Erikson integritu ja neboli celistvost ja popisuje takto:
,Je to duvéra ja, ktera nardsta z jeho sklonu pro poradek a hledani vyznamu. Je
to postnarcisticka laska lidského ja (ego) — nikoliv pouze sebe (self), které
znamena zkuSenost odkryvajici urcity svétovy fad a duchovni smysl, at’ uz za to
plati sebevic. Je to prijeti vlastniho jedine¢ného Zivotniho béhu jako néceho, co
muselo byt a co nezbytné nemohlo byt jinak. To tedy znamena novou, jinou lasku
k viastnim rodi¢um. Je to sounalezitost s fadem vzdalenych dob a riznych smérd,
jak je vyjadren v prostych vytvorech a réenich onéch dob a smért.” Nedosazeni

integrity nebo jeji ztrata se projevuje strachem ze smrti. Zoufalstvi vychazi

4 BLATNY, Marek. Psychologie celoZivotniho vyvoje, Praha: Karolinum,2017, strana 201-203,
ISBN: 978-80-246-3462-3.

ERIKSON, Erik H. Détstvi a spole¢nost, Vyd. 22, Praha Agro, 2002, strana 289-311, ISBN: 80-
7203-380-8.



Z pocitu, ze osoba uz nema Cas zacit znovu a vyzkou$et najit jinou cestu

k integrité.>

VySe zminény strach ze smrti nebo z vazné nemoci je do urcité miry pfirozeny
a zazivaji ho lidé vSech vékovych kategorii, nejen seniofi. Pokud se ovsem lidé
i seniofi boji pfilis nebo neadekvatné situaci, jejich psychika i télo pfepne na jiny
zpusob fungovani. Typicky za¢nou pFevladat emoce nad racionalitou a pokud
manipulator vzbudi v €lovéku strach, jeho psychika pfepne do instinktivniho modu

a pro manipulatora se tak stane snadnou obéti.®

V nasledujicich podkapitolach je vénovan prostor aspektim stafi, kvuli kterym

mohou byt seniofi vi¢i manipulaci a presvédCovacim praktikam zranitelnéjsi.

1.2 Specifika stafri

Ve stafi dochazi k mnoha somatickym i psychickym zménam. Tempo zmén je
spojeno s genetickymi predispozicemi, Zivotnim stylem, zdravotnim stavem,
mezilidskymi vztahy a psychickou i fyzickou aktivitou. Stafi je v souc¢asné dobé
spojovano s tzv. involuci. Tento pojem muzeme popsat jako degeneraci nebo

ztratu funkce urcitého organu.’

1.2.1 Biologické aspekty starnuti

Stafi neni brano jako chorobny stav, nicméné s postupujicim vékem pfirozené
pfibyva vice nemocnych lidi. Fyzicka stranka seniora je ovlivnéna ruznymi
chorobami, kterymi si prochazi nebo kterymi si b&hem Zivota prosel. Casta je pro
seniorsky vék tzv. polymorbitida, coz znamena, Ze Clovék trpi vice nemocemi

soucasné.

NejvyznamnéjSi zmény souvisi s ubytkem fyzické sily a zhorSenim funkce

pohybového aparatu. Dale dochazi ke zpomaleni metabolismu, k poklesu imunity

5 ERIKSON, Erik H. Childhoon and society, Reissue edition. New York: W.W. Norton a Company,
1993, strana 315-318, ISBN: 978-0-393-31068-9.

6 KULHANEK, Jan, Manipulace strachem, Online, Psychologie.cz, Dostupné z:
https://psychologie.cz/manipulace-strachem/, [Citovano 2024-09-16].

7 Velky lékafsky slovnik, Online, Dostupné z: https://lekarske.slovniky.cz/pojem/involuce.
[Citovano 2024-09-17]
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a k opotfebeni télesnych soustav, jako je napfiklad nervova, endokrinni nebo

obéhova soustava.t

VySe zminéné biologické zmény mohou pfedstavovat nachylnost k manipulaci.
Celkové zhorSeni fyzického stavu predstavuje vétSi zavislost na okoli, coz
seniorim muze ztéZovat ovérovani informaci. Tyto zmény mohou také oslabit

schopnost kriticky myslet a branit se tak manipulativnim praktikam.

1.2.2 Psychické aspekty starnuti

Maximalni vykonnost a nejvyssi stupen rozvoje psychickych funkci nejsou u vSech
stejné. Proces psychického starnuti, ktery muze vést az k proméné osobnosti,
neprobiha u kazdého stejné. Béhem starnuti mize dojit ke zménam nékterych
osobnostnich rysu, aviak celkova integrita osobnosti obvykle zlstava zachovana.
Psychické zmény se projevuji jak v oblasti vnitiniho prozivani, tak i ve vnéjSim
chovani, protoze dochazi ke strukturalnim a funkénim proménam v mozku.
Charakteristickym znakem starnuti je ubytek mozkové tkané, tzv. atrofie, ktera
narusuje nékteré mozkové funkce a zhorsuje kvalitu pfenosu nervovych impulzu.
Na rozdil od mladSich jedincu, ktefi aktivuji specializovana mozkova centra pfi
feSeni urCitych ukol(l, starSi lidé pouzivaji pfi feSeni problémO mozkové funkce
komplexnéji. VyraznéjSi potiZze maji seniofi zejména v oblasti zaznamenavani,

uchovavani a vyuzivani informaci, které béhem Zivota nasbirali.®

Aktivacni uroven seniorll se méni, coz vede k celkovému zpomaleni jejich reakci
a prodlouzeni doby, kterou potfebuji na zpracovani informaci a rozhodovani.
Tento proces ma vSak i své vyhody — starSi lidé Casto projevuji vétSi rozvaznost
a trpélivost. Podle Ritana miize byt jednim z ddvodi to, Ze seniofi kladou vétsi
ddraz na pfesnost nez na rychlost. Délani chyb je pro né vice znepokojujici nez

fakt, Ze nad ukonem nebo rozhodnutim stravi del$i dobu.1°

8 MATEJOVSKA KUBESOVA, Hana. Jak starneme. Brno: Vzdé&lavaci a poradenské centrum MU,
2005, strana 40-42.

MLYNKOVA, Jana. Péde o staré ob&any. Praha: Grada Publishing, 2011, strana 21. ISBN: 978-
80-247-3872-7.

° VAGNEROVA, Marie. Vyvojovéa psychologie II.: Dospélost a stafi. 1. vydani. Praha: Karolinum,
2007, strana 407-409. ISBN: 978-80-246-1318-5.

10 RICAN, PAVEL. Cesta Zivotem. 2. vydani. Praha: Panorama, 2006, strana 145-152, ISBN: 80-
7367-124-7.

11



ZhorSuje se také schopnost orientace v prostredi, coz souvisi se snizenou
zrakovou a sluchovou ostrosti. Tento fakt muze naruSovat celkové vnimani i jiné

kognitivni procesy. Kvali tomu musi starsi lidé vénovat soustfedéni vice usili.

Pamétové schopnosti se rovnéz oslabuji, pfedevsim procesy ukladani
a vybavovani informaci. Zvlasté postizena je epizodicka pamét, ktera se tyka
osobnich zazitkl, coz vede napfiklad k zapominani, zda si vzali 1éky. Naopak
sémanticka pamét, ktera zahrnuje obecné znalosti, zUstava relativné stabilng;si.

Pamét je zavisla predevsim na tom, jak je trénovana.'!

Vliv starnuti na intelekt a kognitivni schopnosti je ovlivnén mnoha faktory,
vCetné genetickych dispozic, vzdélani a osobnostnich rysu jednotlivce. Zasadni
rozdil Ize pozorovat mezi tzv. fluidni a krystalickou inteligenci. Fluidni inteligence,
ktera zahrnuje schopnost rychle zpracovavat nové informace a nalézat feSeni pro
neznamé problémy, se s vékem postupné zhorSuje. Naopak krystalicka
inteligence, ktera se opira o dlouhodobé ziskané znalosti, zkuSenosti a osvojené
strategie, zustava zachovana. Diky tomu mohou byt starSi lidé vnimani jako

moudrejSi, ale obCas také pomalejSi v reakci.

Historicky pohled na inteligenci proSel zasadnimi zménami. Zatimco na pocatku
20. stoleti byla inteligence vnimana jako jednotna schopnost, dnes vime, Ze se
sklada z rlznych aspektl, jako je verbalni, numericka a zrakové-prostorova
schopnost. Tyto tfi sloZky se projevuji v kombinaci krystalické a fluidni inteligence.
Zatimco krystalicka inteligence pfinasi hluboké porozuméni ziskanym
védomostem, fluidni inteligence se zaméfuje na schopnost pfizplsobit se novym

situacim a rychle reagovat na neoCekavané vyzvy.

Vyzkumy potvrzuji, ze fluidni inteligence s pfibyvajicim vékem postupné klesa, coz
se projevuje obtizemi s u€enim novych dovednosti a adaptaci na zmény. StarSi
lidé tak Casto upfednosthiuji rutinni a znamé cinnosti. Na druhé strané, krystalicka
inteligence zUstava stabilni, a i v pokrocilém véku umoznuje efektivné vyuzivat
nahromadéné znalosti a zkuSenosti. Tento vyvoj je vSak takeé velice individualni

a mezi seniory jisté existuji vyjimky.

11 VAGNEROVA, Marie. Vyvojova psychologie II.: Dospélost a stafi. 1. vydani. Praha: Karolinum,
2007, s. 452-454. ISBN: 978-80-246-1318-5.
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Celkové tedy plati, Zze s vékem dochazi k proménam intelektu, kdy se krystalicka
inteligence, ¢asto vnimana jako moudrost, stava dominantné&jsi, zatimco fluidni

inteligence, reprezentujici bystrost a davtip, ustupuje.?

1.2.3 Psychosocialni aspekty starnuti

V dnesni spoleCnosti mize byt na seniory nahlizeno jako na neuZziteCné
a zbyte€né, coz mulze negativné ovlivhovat jejich sebehodnoceni. Prestoze
vétSina z nich by rada proZila stafi v blizkosti rodiny, rostouci pocet Zzadosti
o umisténi do domovu pro seniory ukazuje, ze tradi¢ni vicegeneracni domacnosti

nefunguji a péce o starsi pribuzné se postupné presouva na formaini instituce.?

Starsi lidé jsou vystaveni fadé rizik, v€etné psychického a fyzického tyrani, ale
i trestné Cinnosti, ktera na nich mize byt pachana. ZhorSujici se zdravotni stav
a ztrata autonomie Cini seniory zavislymi na druhych, coz muze vést k problémum
v rodinnych vztazich. Konflikty tykajici se autonomie a osobniho prostoru jsou
bézné, zejména pokud seniofi Ziji se svymi détmi.*

Pfesto stafi nabizi také pfilezitosti ke vzajemnému obohaceni, pfedevSim
prostfednictvim vztah( s vnoucaty, ktera asto mohou vnimat své prarodice jako
davérniky a ucitele. Tento kontakt vS8ak neni vzdy umoznén, coz muze vést

k naruSeni rodinnych vztahu.

Ri¢an zdurazfuje, Ze kvalitni stafi je zavislé nejen na finanénich prostfedcich, ale
pfedevSim na udrzovani vztahl a aktivnimu pfistupu k zivotu. Vztahy s rodinou
a vrstevniky jsou pro seniory velmi dulezité. Pokud rodina z jakychkoli divodu
nemuze seniorovi dopfat kvalitni ¢as a udrzovani vztah(, maze mit umisténi do

domova pro seniory nebo jiné instituce fadu benefitd. Ddvodem je to, ze pro lidi

12 STUART-HAMILTON, lan.: Psychologie starnuti. Praha: Portal, 1999, str. 319. ISBN 80-7178-
274-2

VAGNEROVA, Marie. Vyvojova psychologie Il.: Dospé&lost a stafi. 1. vydani. Praha: Karolinum,
2007, s. 453. ISBN: 978-80-246-1318-5.

13 ALAN, Josef. Etapy Zivota ocima sociologie. Praha: panorama, 1989, str. 439, ISBN: 80-7038-
044-6.

14 DVORACKOVA, Dagmar, Kvalita Zivota seniorti v domovech pro seniory. Praha: Grada
Publishing, 2012, strana 61, ISBN: 978-80-247-4138-3.
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nedostanou mezi své vrstevniky.'®

Vzhledem k rostoucimu poctu starSich osob je nezbytné hledat nové formy péce
a podpory, které by odpovidaly ménicim se spoleCenskym podminkam. Pfesto
zustava péce o seniory v rodinném prostiedi kliCovym aspektem pro udrzeni jejich

psychické a fyzické pohody, a to navzdory vyzvam, které s sebou stafi pfinasi.1®

Rodina je pro seniory velmi dulezitym pilifem, ktery jim poskytuje emocionailni a ve
vétSiné pfipadld i materialni a socialni pomoc. V pozdéjSim véku hraji rodinné
naro¢né Zzivotni situace, jako je napfiklad nemoc. Napojeni na blizké osoby
pomaha zachovavat dustojnost a psychickou pohodu, coz velmi pfispiva kvalité
Zivota starSich lidi. PéCe ze strany rodiny je zasadni pfedevSim pro seniory trpici

vaznou nemoci.l’

1.3 Faze dle Kubler-Rossové

Tato Cast je zaméfena na pét fazi umirani, které popsala Elizabeth Kubler-
Rossova na zakladé svych pozorovani u pacientd se smrtelnym onemocnénim.
Tuto problematiku zafazuji proto, Ze povazuji za dllezité poukazat na rizika, které
s sebou tento psychicky stav pfinasi. Pacient nebo jeho blizci se mohou stat
obétmi manipulatorl, ktefi vyuzivaji jejich nelehké situace. Tito podvodnici se
snazi v obéti vyvolat nadéji a nabizeji jim razné ,zazracné” Iéky nebo jiné
alternativni metody IéCby. V téchto pripadech je nutné si uvédomit, ze pfijeti
takovych nabidek nemusi pfedstavovat pouze financni zatéz, ale i zdravotni rizika,

které s sebou odklon od standardni Iékafské péce nese.
1. Faze - popirani aizolace

Pro prvni fazi je typické popirani diagnézy. Pacient vétSinou pozaduje dalSi

vySetfeni a zpochybriuje spravnost Iékafského posudku. Popirani funguje jako

15 RICAN, Pavel. Cesta Zivotem. 2. vydani. Praha: Portal, 2006, strana 248. ISBN 80-7178-829-5.
16 PICHAUD, Clément a THAREAREUOVA, Isabelle. Souziti se star§imi lidmi: praktické
informace pro ty, kdo doma pecuji o staré lidi, i pro socialni a zdravotnické pracovniky. Praha:
Portal, strana 77. ISBN: 80-7178-184-3.

17 VYROST, Jozef a SLAMENIK, Ivan. Aplikovana socialni psychologie. Praha: Portal, 1998.
strana 68-72. ISBN: 80-7178-269-6.
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obranny mechanismus, diky némuz nemocny zpracovava tyto informace
postupné. V této fazi je ¢lovék velmi nachylny ke slibim a ,zazraénym” feSenim

situace, jelikoz zoufale hleda unik z tvrdé reality.
2. Faze - zlost

Po fazi odmitani pfichazi zlost a frustrace. Pacientovi probihaji hlavou otazky typu:
,Pro¢ zrovna ja? Pro€ ne nékdo jiny?” Tento hnév mize nemocny sméfovat proti
lékafuim, zdravotnim sestram nebo i Clendm rodiny. V této fazi maze pacient také
pFestat davéfovat konvenéni mediciné a tim byt nachylngjsi k pfijeti neovéfenych

metod, ze kterych podvodnici profituji.
3. Faze — smlouvani

Ve tfeti fazi se pacient snazi ,vyjednat”’ ¢as, kdy chce napfiklad zazit dilezitou
rodinnou udalost. Faze smlouvani je pfirozena, nicméné i zde je pacient opét

vystaven nabidkam manipulatoru, ktefi mu slibuji prodlouzeni Zivota.
4. Faze — deprese

V predposledni fazi si doty¢ny ¢lovék uvédomuje nevyhnutelnost nemoci a jejiho
dopadu na zivot. Ztrata kontroly nad situaci a pocit zoufalstvi mize stejné jako

v prfedchozich fazich vést k nachylnosti k nepromyslenym rozhodnutim.
5. Faze — smireni

Pro posledni fazi je charakteristické smifeni s realitou. Pacient uz nebojuje ani
neobvitiuje okoli. Casto ho prestava zajimat okolni svét a nachazi klid v sobé& nebo
v pfitomnosti blizké osoby. V této fazi jsou nachylngjsi k hledani faleSnych nadégji

spiSe blizci nemocného.

Elizabeth Kibler-Rossova upozoriuje na to, ze vySe zminéné faze nemusi

pfichazet v pfesném sledu a mohou se podle ni i vracet.*®

18 KUBLER-ROSSOVA. Elizabeth. O smrti a umiréni, Praha: Portal, 2015, strana 314-319, ISBN:
978-80-262-0911-9.

Psychologické aspekty smrti a umirani. Online. Dostupné z: /http://www.specialni-
pedagogika.cz/news/umirani-smrt-kubler-ross-kublerova-rossova-model/. [Citovano 2024-12-02].
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1.4 Demograficky vyvoj starnuti

Demograficky vyvoj ve stfedni Evropé&, konkrétné v Ceské republice, je uzce
spojen s narustem osob star§iho véku. Divodem je zejména prodluZovani délky
lidského Zivota a pokles porodnosti. Medicinsky pokrok a s tim spojené
prodluZzovani délky Zivota pfedstavuje trvaly proces, zatimco pokles porodnosti
muzeme brat pouze jako doCasny jev. Tento trend se v budoucnu, konkrétné az
nyné&jSi mlada generace dospéje do seniorského véku, mize ménit. Nynéjsi trend
pretvafi strukturu populace z tradi¢ni pyramidy s Sirokou zakladnou mladych lidi

na prevracenou pyramidu, kde pocet seniorl roste.1?

V roce 2022 Cinil podil populace ve véku 0-14 let pouhych 16,2 %, zatimco podil
osob starSich 65 let dosahl 20,4 %. Tato situace se nejvice projevuje v hlavnim
mésté Praze, ktera ma nejvyssi primérny vék a kde je index stafi vyrazné nad
celostatnim pridmérem. Proces starnuti populace tak zuUstava klicovym
demografickym fenoménem, ktery pfinasi nové vyzvy v politice, zdravotnictvi

i socialnich sluzbach.

Starnuti populace neni pouze ¢eskym fenoménem, ale je pozorovatelné v celé
Evropé. V soucCasnosti tvofi seniofi 12 % populace, tento podil se ma vSak
v nadchazejicich letech vyrazné zvysit u osob starSich 80 let. Odhady naznacuiji,
Ze do roku 2060 vzroste pocet seniort v Evropské unii o 66 %. Ackoli je Ceska
populace relativné mlads$i nez populace mnoha jinych evropskych zemi, pocet

seniort v Ceské republice rovnéz roste a rist se oéekava i v budoucnu.°

Starnuti populace je tedy jednim z kliCovych demografickych trendd 21. stoleti,

ktery vyrazné ovliviiuje strukturu populace. Tento proces predstavuje historicky

19 HASKOVCOVA, Hana. Fenomén stafi. Praha: Havli¢ek Brain Team, 2010. strana 365, ISBN
978-80-87109-19-9.

STUART-HAMILTON, lan. Psychologie starnuti. 1. vyd. Praha: Portal, 1999. strana 11-13, ISBN
80-7178-274-2

20 Demograficka pfiru¢ka 2022. Online. Praha. 2022. Dostupné z
http://www.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/publikace_o_obyvatelstvu. [Citovano 2024-10-15].
Aktualni populaéni vyvoj v kostce. Online. Praha. 2022. Dostupné z: https://csu.gov.cz/aktualni-
populacni-vyvoj-v-kostce. [Citovano 2024-10-15].

Vyvoj obyvatelstva Ceské republiky. Online Praha. 2022. Dostupné z:
https://csu.gov.cz/produkty/vyvoj-obyvatelstva-ceske-republiky-2022. [Citovano 2024-10-15].
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novou situaci, kterou musi vlady a spolecnosti aktivné fesit, aby zmirnily jeho

dopady na ekonomiku, socialni systém a kvalitu zZivota obyvatel.
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2 Psychologie presvédcovani

Tato kapitola je zaméfena na vymezeni zakladnich pojmu v oblasti pfesvéd€ovani.
Nejprve je predstaven samotny koncept persvaze, jeji definice a vymezeni vUci
manipulaci a natlaku. Dale se kapitola vénuje predpokladim pfesvédcujiciho
a pfesvédcCovaného, kde je kladem duraz zejména na postoje a rozhodovani.
V posledni ¢&asti kapitoly je vénovan prostor samotnym presvédCovacim

technikam.

2.1 Vymezeni zakladnich pojmu

PresvédCovani neboli persvaze je zpusob, jak ménit nazor jinych lidi. Zminky
0 persvazi nalezneme uz z dob sofistl v 5. stoleti pf. n. .2 Do popfedi se tento
pojem zacal v psychologickém prostfedi dostavat az v 70. letech 20. stoleti.
V soucCasné dobé existuje mnoho definic, pro potifebu této prace uvadim nékolik
z nich. Psycholog Galik definuje persvazi jako ,specifickou formu komunikace,

jejimz cilem je ovlivnit duSevni stav recipienta v atmosfére svobodné volby."??

Abychom persvazi spravné pochopili, Galik vysvétluje dulezity bod, ktery ji odliSuje
od natlaku. Rozhodujicim bodem je svobodna volba, pokud absentuje,

z presvédcovani se stava natlak.??

O néco propracovangjsi definici zformuloval O‘Keefe, ktery persvazi popisuje jako
,uspésny a umysiny pokus o ovlivnéni mentalniho stavu dalSi osoby
prostrednictvim komunikace v pfipadé, kdy ma presveédCovany jistou miru

svobodné volby.”?4

Mnozi lidé zameénuji persvazi s manipulaci. Rozdily mezi témito pojmy se snazil
ve své knize vysvétlit Proklpek, ktery persvazi definuje jako ,védomou snahu

0 zménu postoju, nazort nebo chovéani druhého ¢lovéka nebo skupiny osob pfi

21 DILLARD, James Prince a PFAU, Michael. The Persuasion Handbook: Developments in
Theory and Practice. Thousand Oaks, CA: Sage Publications. 2002, strana 568-569. ISBN: O-
7619-2006-4.

22 GALIK, Stanislav. Psychologie presvédéovani. Praha: Grada Publishing, 2012. strana 11.
ISBN: 978-80-247-4247-2.

23 Tamtéz.

24 O'KEEFE, Daniel J. Persuasion: Theory and research. Thousand Oaks: Sage Publications,
2002. strana 178. ISBN: 978-0-7619-2539-2.
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zachovani svobodné volby”,?® zatimco manipulaci popisuje jako ,presvédcovani
s vyuZitim necestnych technik”.?® Z definic vyplyva, Ze hranice mezi témito pojmy
nebude pro vSechny lidi stejna, nelze ji tedy ostfe vymezit. Chovani, které se

jednomu jevi jako €estné, nemusi byt stejné vnimano druhymi.

Proklpek se také vénuje pojmu ovlivihiovani. Podle néj je ovlivhovani ,,védomé
nebo nevédomé pusobeni na ostatni, které mizZe (a nemusi) vést ke zmeéné jejich
postoju, nazort a chovani.” Dale tvrdi, Ze ovliviiovani je nejSirS§im ze tfi zminénych

pojm, jelikoz zahrnuje védomou i nevédomou slozku.?’

2.2 Predpoklady presveédcujiciho

Autofi se shoduji na tom, Ze existuji univerzalni charakteristiky pfesvédcujiciho,
které ovliviiuji miru uspésnosti. Obecné lze tyto pfedpoklady délit na psychické

a fyzické, pficemz nékteré z nich jsou neménné a s jinymi Ize pracovat.

2.2.1 Psychické predpoklady

Mezi hlavni psychické predpoklady presvédcCujiciho patfi autorita, kredibilita
a sympatie.

Princip autority funguje velice jednoduse — ,ten, kdo ma autoritu, je prfesvédcivéjsi

7

nez ten, kdo ji nema.”?® Cialdini a Goldstein rozliSuji nékolik druht autorit:

e autorita zalozena na expertize,
e autorita zaloZzena na kredibilité,

e autorita zaloZena na legitimni pozici v socialni hierarchii.?

Cialdini ve své knize odkazuje na studii o vlivu autority Stanleyho Milgrama, ktera

zkoumala, do jaké miry jsou obyc&ejni lidé ochotni plasobit jiné osobé bolest za

25 Prok(lipek, Vit. Psychologie ovliviiovani: 99 tip pro zvySeni vasi presvédcivosti. Prokupek Vit.
2017, strana 22. ISBN: 978-80-906565-4-3.
26 Tamtéz, strana 22-23.
27 Tamtéz, strana 23.
28 LEWICKI, Roy J., SAUNDERS, David M., BARRY, Bruce. Essentials of Negotiation. 4. vydani.
New York: McGraw-Hill/lrwin, 2006. strana 86. ISBN: 978-0-07-310276-4.
29 CIALDINI, Robert B. a GOLDSTEIN, Noah J. Social Influence: Compliance and Conformity.
Online. Dostupné z:
https://www.researchgate.net/publication/8902776_Social_Influence_Compliance_and_Conformit
y. [Citovano 2024-12-29].
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predpokladu, Ze jejich chovani schvaluje a pozaduje autorita. Tento experiment
byl participantiim pFedstaven jako studie o vlivu trestu na uc€eni, nicméné cilem

bylo zjistit, jak mocné plsobi na lidi zakofenéna poslusnost vici autorité.3°

Postup experimentu byl jednoduchy. Ugastnikim byly pfidéleny role ugitelG
a zakl. Ucitel mél za ukol testovat pamét’ Zaka a za kazdou chybu ho potrestat
elektrickym $okem, ktery kazdym kolem pfidaval na intenzité. Zaci (ve skuteénosti
herci) pfedstirali bolest a Zadali o ukon€eni experimentu. Ucitelé byli ale pozadani,

aby pokracovali dal.

Vysledkem experimentu bylo, ze 65 % ucastnikl pokraCovalo az do maximalni
intenzity trestu 450 voltd. Nikdo z participantll nezastavil pfi prvnim naznaku
bolesti. Néktefi ucitelé odmitli Zaka trestat az kdyz prestal reagovat, zhruba pfi

intenzité 300 volty.

Z vysledkul tohoto experimentu muzeme dospét k zavéru, ze smysl pro poslusnost
vuci autorité je v lidech hluboce zakofenény. Primarnim ddvodem v tomto pfikladu
bylo plisobeni védecké autority ve formé& védce v bilém plasti. Ugastnici se vagi

nému citili povinni splnit pokyny i za cenu vlastniho diskomfortu.3!

Zajimavé byly situace, kdy dva védci pozadovali po uciteli dvé protichidné véci.
Ugastnici se vzdy rozhodli experiment ukongit. To samé se stalo, pokud Zak

namisto védce trval na pokracovani, vSichni ucitelé odmitali pokraCovat.

Dale je dllezité zminit, ze v situacich, kdy se lidé podfizuji autorité automaticky,
se vice podfizuji spiSe symbollm autority nez autorité samotné. Mezi takové
symboly patfi zejména tituly, uniformy nebo luxusni doplriky, jako jsou napfiklad
drahé hodinky nebo luxusni vozy. Osoby, které disponuji zminénymi symboly, jsou
Casto vnimany s vySSim stupném respektu a byva jim vyhovéno Castéji nez

skuteéné autorité.3?

30 CIALDINI, Robert B. Nové zbrané vlivu: Psychologie prfesvédcovani i v online svété. Brno: Jan
Melvil Publishing. 2023, strana 327-329. ISBN: 978-80-7555-181-8.

31 MILGRAM, Stanley. Obidience to Authority: An Experimental View, New York, HarperCollins,
2009, strana 173-192. ISBN: 978-0-06-176521-6.

32 CIALDINI, Robert B. Nové zbrané vlivu: Psychologie pfesvédcovani i v online svété. Brno: Jan
Melvil Publishing. 2023, strana 334-337. ISBN: 978-80-7555-181-8.
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Autorita muze také vychazet z vice zdroju, napfiklad z pozice lékafe nebo
manazera, tento typ muoze v urcitych situacich vzbuzovat odpor k vyhovéni
pozadavku, pfedevSim pokud je pozadavek vynucovan. Naopak pokud je autorita
Clovék s hlubokymi znalostmi v dané oblasti, vyvolava v lidech vétSi ochotu

spolupracovat.

Pro ochranu pfed negativnim pusobenim autority se doporu€uje polozit si dvé
zakladni otazky — jak moc je autorita odbornikem v dané oblasti a jak moc mohu
tomuto Clovéku veéfit. Zodpovézeni téchto otazek pomaha odvratit pozornost od

symboll a zaméfit se na skute¢nou kvalifikaci a odbornost.33

Tento experiment poskytuje zakladni vhled do problematiky poslusnosti vici
autorité a upozorniuje na dulezitost kritického mysSleni pfi jednani v napjatych
situacich. V dnesni spolecnosti se tento fenomén ukazuje jako zavazny problém
ve zdravotnictvi, primyslu nebo armadé. V téchto oblastech mize mit slepé plnéni
pokynu fatalni nasledky. Vysledky vyzkumu muzZeme brat jako varovani pred

slepou poslusnosti a jako vyzvu k posilovani etického rozhodovani.

TFi zakladni pilife kredibility popsal ve své dobé jiz Aristoteles, nicméné jeho ftfi
slozky se od dnesnich liSily. Byly jimi inteligence, ctnost a dobra vile (laskavost).
ModernéjSi védecké pfistupy povazuji za tfi pilitfe kredibility expertizu,
divéryhodnost a laskavost. Ty definuje Galik dle Perloffa nasledovné: ,Expertiza
je vnimana udroveri odbornosti, vzdélani a zkuSenosti zdroje zpravy,
davéryhodnost se vztahuje k vnimané upfimnosti, charakteru a bezpeci

a laskavost je definovana jako vnimana starostlivost.”**

Hovland a Weiss ve svém empirickém vyzkumu prokazali, ze ucinnost
presvédCujiciho sdéleni zavisi na kredibilit¢ zdroje zpravy. Vysoce kredibilni
zdroje, jako je napfiklad védec nebo lékaf, byly hodnoceny jako divéryhodnéjsi.

Tito autofi také popsali tzv. spacsky efekt (sleeper effect), ktery vysvétluji jako

33 LACKO, David. Poslusnost vici autorité: Pro¢ lidé zabijeji na rozkaz? Online, 2014, Dostupné
z: https://www.kzamysleni.cz/poslusnost-vuci-autorite-proc-lidi-zabijeji-na-rozkaz/. [Citovano
2024-11-05.93.

CIALDINI, Robert B. Nové zbrané vlivu: Psychologie pfesvéd€ovani i v online svété. Brno: Jan
Melvil Publishing. 2023, strana 361-362. ISBN: 978-80-7555-181-8.

3 GALIK, Stanislav. Psychologie pfesvédéovani. Praha: Grada Publishing, 2012. Strana 40.
ISBN: 978-80-247-4247-2.
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narustajici vyznam zpravy béhem ¢&asu. Tento jev funguje diky rychlejSimu

zapominani zdroje zpravy.®

Sympatie, mezilidské vztahy a oblibenost jsou dullezité slozky ovliviujici
uspésnost presvédCivé komunikace. Jak uvadeéji Lewicki, Saunders a Barry,
sympatie a oblibenost pfesvéd&ujiciho vyznamné ovliviuji rozhodovani, byt méné
nez autorita a kredibilita.3¢ Lidé totiZ pfirozené tihnou k souhlasu s témi, ktefi jim
pfijdou sympaticti nebo se jim podobaji, coz zaroven zvySuje pravdépodobnost
vyhovéni jejich pozadavkum. Tento princip vyuzivaji napfiklad marketingové
strategie multi-level marketingu, kde blizké vztahy a tlak na zachovani téchto
mezilidskych vazeb vedou ke zvySeni prodeje. Napfiklad firma Tupperware stavi
svlj obchodni model na prodeji prostfednictvim znamych a kamaradi. Tento
model se firmé osvédCil tak, ze dokonce zruSila prodej zbozi v kamennych

obchodech.?’

Podobnost mezi pfesvédcujicim a presvédcovanym hraje podobné dulezitou roli
jako oblibenost a sympatie. Lidé pfirozené preferuji ty, ktefi maji podobné zajmy,
pavod, nebo pouzivaji stejny jazyk. Garner zminuje, ze dokonce i shoda jmen
mUzZe zvySit ochotu spolupracovat.®® Stejné tak zvySuje sympatie k mluvéimu
i pouziti komplimentd nebo drobnych zadosti o laskavost, znamé jako FranklinGv

efekt.3?

2.2.2 Fyzické predpoklady

Mezi klicové fyzické pfedpoklady Fadime pohlavi, fe€, o€ni kontakt a atraktivitu.

v wawvs

I v pfipadé, kdy mezi muZi a Zenami objektivhé v kredibilité neni rozdil. Autor

35 GALIK, Stanislav. Psychologie pfesvédéovani. Praha: Grada Publishing, 2012. Strana 40.
ISBN: 978-80-247-4247-2, strana 41-42.

36 _LEWICKI, Roy J., SAUNDERS, David M., BARRY, Bruce. Essentials of Negotiation. 4. vydani.
New York: McGraw-Hill/lrwin, 2006. strana 95. ISBN: 978-0-07-310276-4.

87 CIALDINI, Robert B. Nové zbrané vlivu: Psychologie pfesvédéovani i v online svété. Brno: Jan
Melvil Publishing. 2023, strana 136. ISBN: 978-80-7555-181-8.

38 GARNER, R. What's in a Name? Persuasion Perhaps. Journal od Consumer Psychology.
2005. ro€. 15, €. 2, strana 108-116. ISSN: 0066-4308.

39 WISEMAN, Richard. 59 vtefin: Pfemyslejte trochu, zmérite hodné. Olomouc: Anag. 2012,
strana 165. ISBN: 978-80-7263-636-5.

McRaney, David. The Benjamin Franklin Effect, You are not smart. Online. 2016 Dostupné z:
https://youarenotsosmart.com/2011/10/05/the-benjamin-franklin-effect/. [Citovano- 2024-12-29].
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pripisuje tento jev kulturnim faktoram, které vedou k preferenci muze, pfestoze ma
stejné kompetence jako Zena.*® Muzi jsou také pfi ¢teni identického textu

hodnoceni jako upfimnéjsi a udajné Iépe poskytuji fakta a obhajuji sva tvrzeni.

Kray, Thompson a Galinsky ve svych vyzkumech zjistovali, zda lidé povazuji za
vyhodnéjsi byt vtomto ohledu muzem ¢&i Zenou. VétSina respondentl uvedla muze
a jako ddvody uvadéli napiiklad schopnost vétsi asertivity. Zenam byly naopak
pfipisovany schopnosti, jako je empatie €i vétSi emocionalita, coz bylo vnimano

jako jejich hlavni nevyhoda pfi pfesvédcovani.*

Forma a zpusob prezentace sdéleni vyznamné ovliviiuje vysledek konverzace.
Podle Galika jsou stéZejnimi faktory mluvené komunikace vysSka hlasu, hlasitost
a zejména rychlost feci.*? Tyto faktory potvrzuji i vyzkumy Hicksona, Stackse
a Moora, ktefi zjistili, Ze rychlejSi tempo fe€i mohou néktefi lidé vnimat jako znak
odbornosti, inteligence a duvéryhodnosti. Rychlost feCi zaroven signalizuje

sebevédomi mluvéiho.43

Pro efektivni pfesvédcovani je klicové, aby pfesvédCujici znél jako odbornik.
Zaroven je nutné dat si pozor na nadmérné pouzivani odbornych terminu a frazi.
Vyzkum Oppenheimera poukazuje na to, ze lidé maiji tendenci vnimat mluvci, ktefi
pouzivaji srozumitelny a jednoduchy jazyk jako inteligentné&jsi ve srovnani s témi,

ktefi nadbyte¢né pouzivaji slozitou a téZce srozumitelnou rec¢.**

Lidé véri, ze oCni kontakt zvySuje UspésSnost presvédCovani. Zaroven véfi, ze

mluvCi, ktefi vice udrzuji o€ni kontakt s posluchaci, byvaji vnimani jako

vvvvvv

40 KENTON, S. B. Speaker Credibility in Persuasive Bussiness Communication: A Model Which
Explains Gender Differences. International Journal of Business Communication. 1989, ro€. 26, s.
143.157. ISSN: 2329-4892.

4 KRAY, L. J., THOMPSON, L.L., GALINSKY, A. Battle of the Sexes: Gender Stereotype
Confirmation and Reactance in Negotioations. Journal of Personality and Social Psychology.
2001, ro€. 80, s. 942-958. ISSN: 1939-1315.

42 GALIK, Stanislav. Psychologie presvédéovani. Praha: Grada Publishing, 2012. Strana 58.
ISBN: 978-80-247-4247-2.

43 HICKSON, Mark L., STACKS, Don W., MOORE, Nina-Jo. Nonverbal Communication: Studies
and Applications. 4. vydani. Los Angeles: Roxbury Publishing Company, 2004, strana 88. ISBN:
978-1-891487-20-0.

44 OPPENHEIMER, D. M. Consewuences of Erudite Vernacular Utilized Irrespective of
Necessity: Problems With Using Long Words Needlessly. Journal of Applied Cignitive
Psychology. 2005, ro€. 20, strana 139-156. ISSN: 1099-0720
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studiich, které tvrdi, Ze o€ni kontakt buduje mezi mluvéim a posluchacem
davéru.*® Timney a London uvadi, Ze pfi presvédcovani udrzuji vice o¢ni kontakt
presvédcujici nez presvédcovani.*®

Novéjsi vyzkumy ov8em toto tvrzeni vyvraceji. Podle studie z roku 2013 muze
vy8§i mira ocniho kontaktu snizit pravdépodobnost zmény postoje
presvédCovaného. Z vySe zminéného vyplyva, Ze pro pfesvédCivou komunikaci
existuje urcita optimalni uroven ocniho kontaktu, jejiz pfekroCeni nebo nedodrzeni

mUZze snizovat jeji celkovou ucinnost.*’

Podle Cialdiniho byvaji atraktivni lidé automaticky vnimani jako davéryhodnéjsi,
inteligentnéj$i a Uspésnéjsi. *® Tyto pozitivni vlastnosti jsou jim pfisuzovany
nevédomé a vedou k vétSi oblibenosti a dokonce i k lepSimu hodnoceni v praci

a akademickém prostiedi.*®

Atraktivita také mUze zvysit Sance ziskani urcité profese. Vyzkum dale ukazal, ze
osoby (zejména muzi), které byly vnimany jako atraktivni, byly spiSe vybrani jako
potencialni obchodni partnefi. Zajimavé je, Ze prefeknuti, zaskobrtnuti &i jiné
drobné nedokonalosti mohou v urcitych, spiSe neformalnich situacich, atraktivitu
zvySit. Naopak ve vysoce odborném prostiedi mohou i drobné chyby poskodit

autoritu a kompetence presvédcujiciho.>®

4 THRUSH, J.H. The Art of Persuasion in Written and Oral Advocacy, Part 2. Commercial Law
Wordl. 2013, ro€. 28, €. 2, strana 9-11. ISSN: 0888-8000

46 TIMNEY, B., LONDON, H. Body Language Concomitants of Persuasivness and Persuability in
Dyadic Interaction. International Journal of Group Tensions. 1973, ro€. 3, €. 3, strana 48-67.
ISSN: 00470732.

47 CHEN, F. S., MINSON, J. A., SCHONE, M., HEINRICHTS, M. In the Eye of the Beholder: Eyr
Contact Increases Resistance to Persuasion. Psychological Science. 2013, ro¢. 24, €. 11, strana
2254-2261.

48 CIALDINI, Robert B. Nové zbrané vlivu: Psychologie pfesvédcovani i v online svété. Brno: Jan
Melvil Publishing. 2023, strana 264-267. ISBN: 978-80-7555-181-8.

4% Hickson HICKSON, Mark L., STACKS, Don W., MOORE, Nina-Jo. Nonverbal Communication:
Studies and Applications. 4. vydani. Los Angeles: Roxbury Publishing Company, 2004, strana
88. ISBN: 978-1-891487-20-0.

50 ARONSON, Eliot, WILLERMAN, BEN. FLOYD, Joanne. The effect of a pratfall on increasing
interpersonal attractivenees. Psychonomic Science. 1966, ro€. 4, strana 227-228. ISSN: 0033-
3131
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2.3 Predpoklady presvéedéovaného

Tak jako mlOzeme obecné vymezit urcité charakteristiky uUspésného
presvédcujiciho, existuji i vyzkumy, které se vénuji predpokladim adresata. Podle
Edmullera a Wilhelma je dulezité znat pfesvédCovanou osobu, jelikoz mizeme
zvySit pravdépodobnost Uspéchu pripravou. %' KliGovymi predpoklady
presvédCovaného, kterym se tato podkapitola vénuje, jsou sebevédomi, vék,

pohlavi a inteligence.

Sebevédomi hraje v odolnosti vici pfesvédCovani klicovou roli. Lidé s nizkym
sebevédomim jsou nachylnéjsi k manipulaci a pfesvédCovani na zakladé
socialniho schvaleni, jehoz koncept je blize zpracovan v kapitole

o prfesvédCovacich technikach.5?

Podle MatouSkové je sebehodnoceni také spjaté s persuabilitou. Tvrdi, ze lidé
s nizkym nebo naopak vysokym sebehodnocenim vykazuiji vySsi rezistenci vaci
zménam postoju. 53 Naopak psycholog McGuire upozorriuje, Zze i vysoké
sebevédomi muze vést k vétsi zranitelnosti vici prfesvédCovani a manipulaci,

jelikoz sebevédoméjsi jedinci se nemuseji mit pfed pokusy manipulace na

pozoru.>*

Vék je dalSim vyznamnym faktorem ovliviiujici zranitelnost vaci presvédcovani.
Starsi lidé mohou byt v tomto ohledu odolnéjsi, jelikoz jsou ve svych postojich vice
konzistentni a maji vice zku$enosti.>®> Na druhou stranu mohou byt zranitelnéjsi
z hlediska neznalosti ur€itych modernich technologii. Napfiklad z vyzkumu z roku
2018 vyplyva, Ze internet nikdy nevyuzilo 50 % seniort. Pokud takovy senior na

internet v budoucnu zavita, muze se lehce stat obéti podvodu.>®

51 EDMULLER, Andreas. WILHELM, Thomas. Velka kniha manipulativnich technik. Praha:
Grada Publishing. 2011. ISBN: 978-80-247-3778-2.

52 CIALDINI, Robert B. Nové zbrané vlivu: Psychologie pfesvédcéovani i v online svété. Brno: Jan
Melvil Publishing. 2023, strana 159-163. ISBN: 978-80-7555-181-8.

53 MATOUSKOVA, Ingrid. Kompendium z psychologie. Praha: BIVS, 2009. s. 110. ISBN: 978-80-
7265-1.

54 McGUIRE, William J. Attitudes and Attitude Chaenge. Annual Rewiew of Psychology. 1997,
roc. 48, €. 1, starna 609-647. ISSN: 0066-4308.

55 Brown, Aher a Cialdini, 2005,

56 Moderni seniofi. Online. Cesko v datech, online, Dostupné z:
https://www.ceskovdatech.cz/clanek/136-moderni-seniori/. [Citovdno 2024-11-26].
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Podle Cialdiniho mohou byt déti a adolescenti ovlivniteIn&jSi nez dospélé osoby,
jelikoz maji méné zkusenosti. Jejich zranitelnost vici pfesvédcovani je ovlivnhéna
také potfebou autonomie a vzdorem, ktery se v urCitych vyvojovych fazi

odehrava.’’

Vyzkum Eaglyho a Carliho ukazuje, ze rozdily mezi muzi a Zenami jsou

zanedbatelné. Nicméné Matouskova uvadi, ze zeny mohou byt k pfesvédceni

v s fv vivs

v v

nachylnéjsi.>® Chytrejsi lidé se lIépe zorientuji v pfedkladanych informacich a spise

rozpoznaji argumentacni strategie, coz zvysuje jejich odolnost.®°

Dalsimi pFedpoklady pfesvédCovaného jsou jeho postoje a rozhodovani.

Vzhledem ke komplexnosti obou témat jim jsou vénovany samostatné podkapitoly.

2.4 Postoje

Postoje patfi mezi kliCové koncepty socialni psychologie, protoze umoznuji
vysvétlit chovani jednotlivell i skupin a prfedpokladat reakci jedincu. Historicky se
pojem ,postoj“ objevil v 18. stoleti v umélecké terminologii jako oznaceni pro
polohu téla. Do védeckého diskurzu jej zavedl Charles Darwin ve svém dile Vyraz

emoci u ¢lovéka a zvirat (1872).5*

Hartl a Hartlova definuji postoj jako ,tendenci reagovat ustalenym zpisobem na
ruzné podnéty, véetné objektu, situaci, osob nebo sebe sama.” Postoje jsou

soucasti osobnosti, ovliviuji poznavani, mysleni i emoce a formuji se zejména

57 CIALDINI, Robert B. Nové zbrané vlivu: Psychologie pfesvédcovani i v online svété. Brno: Jan
Melvil Publishing. 2023, strana 156. ISBN: 978-80-7555-181-8.

MATOUSKOVA, Ingrid. Kompendium z psychologie. Praha: BIVS, 2009. s. 110. ISBN: 978-80-
7265-1.

58 GALIK, Stanislav. Psychologie presvédéovani. Praha: Grada Publishing, 2012. strana 11.
ISBN: 978-80-247-4247-2.

MATOUSKOVA, Ingrid. Kompendium z psychologie. Praha: BIVS, 2009. s. 111. ISBN: 978-80-
7265-1.

59 RHODES, Nancy. WOOD, Wendy. Self-Esteem and Intelligence Affect Influenceability: The
Mediating Role of Message Reception. Psychological Bulletin. 1992, ro¢. 111, s. 156-171. ISSN:
0033-2929

60 MATOUSKOVA, Ingrid. Kompendium z psychologie. Praha: BIVS, 2009. ISBN: 978-80-7265-1.
61 SLAMENIK IVAN A VYROST JOSEF, Sociéini psychologie: Teorie, metody, aplikace, Praha:
Grada, 2009, s. 101-102. ISBN: 978-80-247-57775-9.
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prostfednictvim vzdélavani a socidlnich vlivd. %2 Podle Atkinsonové vyjadiuji
postoje hodnotici vztah, ktery mize byt pozitivni nebo negativni. Tato hodnotova
orientace je jednim z kliCovych aspektd postojd a c&ini z nich zakladni

mechanismus pro orientaci v kazdodennim Zivoté.53

2.4.1 Struktura postoju

Postoje zahrnuji tfi slozky, které spolu uzce souviseji a vzajemné se ovliviuji:

Kognitivni slozka zahrnuje znalosti a pfesvédCeni jedince o objektu postoje,
které vychazeji z poznavacich procesl. Tato slozka poskytuje racionalni zaklad

pro hodnoceni objektu nebo situace.

Afektivni (emocionalni) slozka obsahuje emoce spojené s objektem postoje,
napfiklad sympatie, antipatie, strach nebo zlost. Emoc¢né silné postoje, at' pozitivni
nebo negativni, byvaji velmi stabilni a odolné vici zméné, pfestoze mohou byt
iracionalni. Napfiklad silné nesympatie k urCité osobé& mohou byt vysledkem

predsudku, nikoli realné zkusenosti s ¢lovékem.

Behavioralni (konativni) slozka vyjadfuje pfipravenost jednat urcitym zpisobem
ve vztahu k objektu postoje. Tento aspekt se projevuje v konkrétnich ¢innostech,

které jedinec podnika na zakladé svého postoje.®

2.4.2 Funkce postoju

Postoje pIni nékolik klicovych funkci, které usnadfuji adaptaci jedince na
prostfedi. Jednou z nich je instrumentalni funkce, ktera pomaha maximalizovat
zisky a minimalizovat ztraty tim, ze usnadnuje preferencni volbu objektd spojenych
s pozitivnimi vysledky, napfiklad s odménami, a naopak podporuje vyhybani se

objektim spojenym s negativnimi dusledky, jako jsou napfiklad tresty.

62 HARTLOVA HELENA A HARTL PAVEL, Psychologicky slovnik, Praha, Portal, 2009, ISBN:
978-80-7367-569-1

63 NOLEN-HOEKSEMA, Susan. FREDRICKSON, Barbara. LOFTUS, Geoffrey R. WAGENAAR,
Willem A. Psychologie Atkinsonové a Hilgarda. Praha: Portal. 2012. ISBN: 978-80-262-

6 HARTLOVA, Helena. HARTL, Pavel. Psychologicky slovnik. Praha: Portal. 2009. ISBN: 978-
80-7367-569-1

HAYESOVA, Nicky. Zaklady sociéini psychologie. Praha: nakladatelstvi Portal. 2013. Strana 96.
ISBN: 978-80-262-0534-0.
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DalSi zasadni funkce postoju je funkce kognitivni, ktera slouzi jako prostfedek
pro organizaci a strukturaci poznatku. Tato funkce umozfuje jedinci tfidit
informace, vytvaret mezi nimi logické souvislosti a integrovat je do SirSiho
kognitivniho ramce. Diky tomu poskytuje jedinci zakladni nastroje pro orientaci ve
slozitych socialnich podminkach. Kognitivni funkce postoju zajistuje, Ze jedinec je

schopen interpretovat realitu smysluplnym a koherentnim zptusobem.

Sebeobranna funkce postoju hraje zasadni roli pfi ochrané sebeobrazu jedince.
Tim, Ze posiluje integritu osobnosti a umoziuje zvladat naro¢né nebo konfliktni
situace, pomaha jedinci zachovat psychickou stabilitu. Tato funkce podporuje
udrZeni pozitivniho vnimani sebe sama a pomaha vyrovnat se s tlakem okolniho

prostiedi.

Dulezitou strankou postoju je rovnéz jejich hodnotové-expresivni funkce, ktera
slouzi jako nastroj pro vyjadieni hodnot, pfesvédcCeni a identit jedince. Tato funkce
pFispiva k subjektivnimu pocitu uspokojeni, nebot’ jedinec mlize prostfednictvim
postoje manifestovat své zakladni zivotni priority a hodnotové orientace.
Hodnotové-expresivni funkce zaroven posiluje identitu jedince v ramci jeho

socialniho prostfedi a podporuje jeho autonomii.

Posledni vyznamnou funkci je socialni adjustace, ktera umoznuje jedinci
navazovat a udrzovat mezilidské vztahy a usnadnuje jeho zaclenéni do socialnich
skupin. Postoje v tomto kontextu funguji jako nastroj, ktery propojuje jednotlivce
se socialni realitou, a napomaha jeho pfijeti v ramci skupinovych struktur. Tim
postoje pfispivaji k socialni integraci a stabilizaci mezilidskych reakci, coz je

klicové pro fungovani jedince ve spole¢nosti.®®

2.4.3 Zmény postojli

Postoje jako vysledky procesu uceni mohou byt za urcitych podminek pozménény.
Ackoli jsou obecné relativné stalé, jejich naueny charakter zménu pfipousti. Mezi
zkuSenosti, které mohou postoje ovlivnit, patfi napfiklad rdzné zivotni krize.

PfestoZze zmény téchto zarytych postoju nejsou bé&zné, jedinec mize byt €asto

65 \VYROST, Jozef; SLAMENIK, Ivan. Socialni psychologie. Praha: Grada Publishing. 2008. s.
127-129. ISBN: 978-80-247-1428-8.
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vystaven pokusum o jejich ovlivnéni. Tyto postoje vSak pfispivaji k psychické

integraci ¢lovéka, coz zvysuje jeho odolnost vudéi tlaku na jejich zménu.%®

Zmeény postoju Ize klasifikovat jako kongruentni nebo inkongruentni. Kongruentni
zmeéna je takova, ktera smérfuje stejnym smérem jako pavodni postoj, tedy zesiluje
jeho pozitivni nebo negativni charakter. Napfiklad mirné pozitivni postoj k urcité
véci, osobé nebo aktivit¢ mize prerust v silné pozitivni. Naopak inkongruentni
zména postoje predstavuje zménu v opacném sméru, tedy z pozitivniho na
negativni nebo obracené. Empirické studie ukazuji, Ze pfi shodnych podminkach

je kongruentni zména snazs$i a pravdépodobnéjsi nez inkongruentni.

Odolnost postoju va&i zménam je ovlivnéna nékolika faktory, které souviseji
s jejich vnitfnimi charakteristikami. Jednim z kli€ovych aspektl je komplexnost
postoje, tedy sloZitost jeho struktury a zastoupeni kognitivni, emocionalni
a konativni slozky. Postoje s pfitomnou konativni slozkou, ktera zahrnuje ochotu
jednat, byvaji zpravidla méné nachylné ke zméné. DalSim faktorem je
konzistence, ktera predstavuje miru vnitfni logické soudrznosti mezi jednotlivymi
slozkami postoje. Konzistentni postoje vykazuji vyS$Si odolnost vac&i zméné,
zatimco jejich opak oznacovany jako kognitivni disonance je subjektivné prozivan
negativné. Tato disonance mlze podnécovat jedince ke zméné postoje s cilem

obnovit dusevni rovnhovahu.%’

Intenzita postoje hraje rovnéz zasadni roli v jeho stabilité. Extrémni postoje, at' jiz
silné pozitivni nebo negativni, vykazuji nizSi miru zménitelnosti. S tim souvisi
I mira jejich propojenosti s ostatnimi postoji. Ty, které jsou pevné zakofenény ve
vice systémech postoju, jsou odolnéjSi, protoze zména jednoho by vyZzadovala

komplexni pfizplsobeni celé postojové struktury.®®

Na zakladé empirickych poznatkd byly identifikovany ¢tyfi zakladni faktory, které

ovliviuji zménu postoju:

66 NAKONECNY, Milan. Socialni psychologie. Praha: Academia. 2009. Strana 260-262. ISBN:
978-80-200-1679-9.
67 JANOUSEK, Jaromir. Psychologické zéklady verbaini komunikace. Praha: Grada. 2015. ISBN:
978-80-247-4295-3.
68 Tamtéz.
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e daveéryhodnost zdroje informace;
e atraktivitu zdroje informace;
e moc zdroje a styl,

e struktura a obsah sdéleni.

Tyto faktory zddrazhuji vyznam nejen samotného obsahu sdéleni, ale i jeho

prezentace a charakteristiku komunikatora.®®

Kli¢ovou metodou pro zménu postojll je persvaze neboli pfesvédCovani. Vyzkumy
naznacuji, ze aktivni zapojeni jedince do socialnich situaci, které stimuluji zménu
postoje, je u€innéjSi nez pouhé pasivni pfijimani informaci. Aktivni u€ast umoznuje
hlubSi integraci novych nazord do postojové struktury, coz zvySuje

pravdépodobnost trvalé zmény.

2.5 Rozhodovani

Podle Hartla a Hartlové je rozhodovani ,védoma volba mozZnosti, kognitivni proces
zpravidla za sloZitéjsi situace nabizejici nékolik alternativ a vyZadujici vzit v tvahu
vice faktord, slouzi vybéru cild a prostiredkl k jejich dosazeni, ovlivnéno
a) rozhodujici osobou, jejimi pfedsudky, emocemi, neznalosti, minulou zkuSenosti

aj., b) situaci — tlakem instituce, predpisy aj.””®

Postupem Casu se v psychologii v souvislosti s rozhodovanim zacaly formovat
rizné teorie. Teorii rozhodovani Ize délit na teorii normativni a deskriptivni.
Normativni teorie se snazi poskytnout navody o tom, jak se spravné rozhodovat,
zatimco teorie deskriptivni popisuje, analyzuje a hodnoti rozhodovaci procesy.

Zabyva se jejich pribéhem a chovanim rozhodujicich se osob.”

69 NAKONECNY, Milan. Socialni psychologie. Praha: Academia. 2009. Strana 268-269 ISBN:
978-80-200-1679-9.

0 HARTLOVA, Helena. HARTL, Pavel. Psychologicky slovnik. Praha: Portal. 2009. Strana 515.
ISBN: 978-80-7367-569-1.

1 FOTR, Jifi. SEVCOVA, Lenka. ManaZerské rozhodovani: postupy, metody a néstroje. 2016.
Praha: Ekopress. ISBN: 978-80-87865-33-0.

30



2.5.1 Pristupy k rozhodovani

Béhem vyvoje si podle Skofepy proSly teorie Ctyfmi obdobimi. Zprvu se
u rozhodovani predpokladalo, ze se lidé rozhoduji podle tehdejSich platnych
norem. V druhém obdobi se k rozhodovani podle normy pfidala chybovost lidi.
Treti obdobi je charakterizovano skepticismem. Myslelo se, Ze se lidé rozhoduji
v nesouladu s normou a rozhodnuti postradaji logiku. V soucasnosti plati, Ze se

lidé rozhoduji podle situace pomoci normativnich i nenormativnich strategii.’?

Moderni teorie predstavujici sou€asny pohled na rozhodovani se vyhybaly Cisté
normativnim modelim rozhodovani, jejichz fungovani zafalo v 70. letech
20. stoleti. Je kladen vétsi dliraz na nenormativni strategie, které jsou v mnoha

situacich flexibilné&jsi a efektivnéjsi.

Némecky psycholog Gerd Gigerenzer do znac¢né miry zpochybnoval starsi teorie,
které podle néj opomijely dulezity vliv prostiedi. Pozdéji formuloval hypotézu, Ze
chybovost v Ukolech feSenych na zakladé pravdépodobnosti je nedostatek
zkuSenosti lidstva s touto strategii. Koncept pravdépodobnosti se zacCal pouzivat
az v nékolika poslednich stoletich, zatimco prace s absolutni ¢etnosti ma v historii

tradici sahajici tisice let zpét.”®

V soucasné dobé se na rozhodovani zacalo nahlizet vice z biologického hlediska
pomoci nejnovéjsSich zobrazovacich metod, které mapuji aktivitu riznych casti
mozku. Neuropatolog Antonio Damasio pavodem z Portugalska prezentoval ve
své knize Descartestiv omyl teorii somatickych markeru. Zde tvrdi, ze rozhodovani
neni jen racionalni proces, jelikoz lidé nejsou schopni do rozhodovani zahrnout
veSkeré alternativy a jejich dusledky. Télesné signaly spojené s emocemi nam
spolu s pfedchozimi zkusenostmi mohou pomoci s redukci moznosti a mohou nas

chranit pred riskantnimi rozhodnutimi.

Damasio tuto teorii demonstroval vyzkumem pacientd s poSkozenou

vetromedialni prefrontalni kdrou, ktefi se rozhodovali pouze rozumem a zcela bez

72 SKOREPA, Michal. Rozhodovani jednotlivce: teorie a skutecnost. Praha: Karolinum. 2005.
Strana 45-60. ISBN: 80-246-0960-6.
73 Tamtéz, strana 46-54.
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emoci, coz vedlo k delSimu rozhodovani a k hor§im vysledkim. Somatické
markery se podle né&j vyvijeji béhem socializace a jsou zavislé na prostfedi,

v némz jedinec Zije, a na vyvoji mozku.

Somatické markery mohou byt ovlivnény emocemi a také mohou fungovat na
védomé i nevédomé bazi. PrestoZe jejich existence nezaruCuje nulovou

chybovost, zvysuji v mnoha situacich efektivitu rozhodovani.”

2.5.2 Analyza a faze rozhodovaciho procesu

Podle psychologického slovniku je rozhodovaci proces ,sled kroku skladajicich se
z formulace otazky, shromazdéni informaci o minulém, souasném
I pfedpokladanéem vyvoji, nalezeni mozZnych variant feseni a volby nejprihodnéjsi

varianty, posouzeni dal$i osobou ¢&i vyzadani expertizy.”’

Fotr a kol. rozdélili stadia rozhodovaciho procesu do osmi fazi, které jsou

vyjmenovany v nasledujicim seznamu:

identifikace rozhodovaciho problému;

analyza a formulace rozhodovaciho problému;
stanoveni kritérii hodnoceni variant;

tvorba variant rozhodovani;

stanoveni dusledku variant rozhodovani;
hodnoceni disledku a vybér k realizaci;

realizace zvolené varianty;

© N o g A~ w D PRE

kontrola vysledku realizované varianty.

Néktefi autofi proces redukuji na prvnich Sest fazi, pfiCemz realizaci a kontrolu
povazuji za oddélené cinnosti. Tento model je velmi obecny a praxi ovliviuje

spousta proménnych.’®

74 DAMASION, Antonio R. Descartesliv omyl: emoce, rozum a lidsky mozek. Praha: Mlada
fronta. 2000. Strana 152-172. ISBN: 978-80-204-0844-0.

5 HARTL, Pavel a Helena HARTLOVA. Psychologicky slovnik. 2. vyd. Praha: Portal. 2009. ISBN
978-80-7367-569-1, strana 454

76 FOTR, Jifi, DEDINA, Jifi a Helena HRUZOVA. Manazerské rozhodovani. Praha: Ekopress.
2003. strana 12-14. ISBN 80-861-1969-6.

32



O néco jednodusdsi pfistup nabizi Herbert Simon, jehoz rozhodovaci model
obsahuje pouze &tyri faze, kterymi jsou analyza situace, navrh feseni, volba feSeni

a kontrola fedeni.”’

2.6 Presveédcovaci techniky

Uspésné presvédéovani neni pouze otazkou spravné zvolenych argumentt, ale
také peclivé pfipravy a znalost dulezitych technik a faktord, jez prfesvédcovani
ovliviiuji. Tato Cast prace se zaméfuje na kliCové aspekty pfipravy na
pfesvédCovaci proces a na nejvyznamngéjsi principy efektivni komunikace, které

pomahaji budovat duvéru a posilovat postaveni pfesvédcujiciho.

2.6.1 Jak se spravné pripravit

Uspésna argumentace a presv&dcovani vyzaduje peclivou pripravu. Pokud
pfipravu nepodcenime, muzeme efektivné reagovat na podnéty druhé strany

a zvysit pravdépodobnost dosazeni daného cile.

KliCovym krokem je podle Edmullera a Wilhelma analyza adresata. Pod pojmem
adresat si muzeme predstavit osoby &i skupiny osob, na které je argumentace

zamérena.

Dulezitym bodem je individualizace argumentl. Ty musi byt formulovany tak, aby
byly pro adresata pfijatelné a reflektovaly jeho pohled na svét. Je tfeba si
uvédomit, Zze pfesvédCovaci proces nemusi byt zalozen na objektivni pravdé.

Daleko efektivngjsi je, pokud jsou mysSlenky prezentovany zplsobem, ktery

neodporuje hodnotam a mySlenkam adresata.

DalSim aspektem je podle autorld pochopeni subjektivniho vnimani pravdy.
Adresat nemusi vzdy pfijimat objektivni fakta. V tomto pfipadé je vhodné

argumenty koncipovat tak, aby pusobily smyslupiné a logicky.”®

77 SIMON, Herbert A. Administrative Behavior: A Study of Decision-Making Processes in
Administrative Organization. New York: Free Press. 1997. ISBN: 978-0-684-83582-2.

8 A. EDMULLER a T. WILHELM, Velka kniha manipulativnich technik, Praha, Grada, 2011,
strana 21-23. ISBN: 978-80-247-3778-2.
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S analyzou adresata souvisi tzv. étyri slozky schopnosti presvéd¢it. Aby mohla
byt mezi pfesvédCujicim a pfesvédCovanym duivéra, je potfeba, aby fungovaly
nasledujici Ctyfi pilife:

1. Srozumitelnost — argumentace musi byt pfesna a jednoznacna.
KliCova je snaha, aby adresat porozumél sdéleny zplsobem, jakym je
zamysleno.

2. Porozuméni — schopnost vcitit se do adresata.

3. Smysluplnost — argumentace by méla byt zakotvena v SirSich
souvislostech, aby pfedlozené mysSlenky mély logicky vyznam.

4. Otevienost — je zadouci, aby byla komunikace autenticka a upfimna.

Tyto Ctyfi slozky tvofi zakladni ramec dobré komunikace a umozniuji

presvédcujicimu plUsobit divéryhodné.”
2.6.2 Argumentace

Plvod slova argumentace pochazi z latinského vyrazu argumentum (ddvod,
dukaz) a ze slovesa argué (vysvétlit, prokazat).8° Argumentaci mizeme chapat
jako ,proces cileného predkladani tvrzeni a informaci, jehoZ cilem je dosahnout

u presvédcované strany zmény nazoru na urcitou skuteénost i otazku. “e*

Podle Lotka je argumentace ,zddvodnéni”. Takto oznaCuje specificky mySlenkovy
postup feCnika, ktery je zaméfeny na prokazani pravdivosti €i naopak
nepravdivosti uréitého tvrzeni. Argumentace neni zalozena pouze na logice;
z tohoto hlediska na ni pohlizi Kraus a popisuje ji jako ,soubor tvrzeni (argumentt)
jako mysSlenkovych a recovych struktur sloZzenych z vychodisek, premis, a z nich
vyplyvajicich zavéri.”®? Krom logiky argumentace cCerpa z poznatk( lingvistiky,

sociologie nebo psychologie.??

% A. EDMULLER a T. WILHELM, Velka kniha manipulativnich technik, Praha, Grada, 2011,
strana 24-25. ISBN: 978-80-247-3778-2.
80 DUROZOI, Gérard. ROUSSEL, André. Filozoficky slovnik. Praha: EWA Edition, 1994, strana
17. ISBN: 80-85764-07-5.
81 KLAPETEK, Milan. Komunikace, argumentace, rétorika. Praha: Nakladatelstvi Grada
Publishing, 2008, s. 152-153. ISBN: 978-80-247-2652-6.
82 KRAUS, Jifi. Jazyk v proménach komunika¢nich médii. Praha: Karolinum, 2008, s. 149. ISBN:
978-80-246-1578-3.
83 Tamtéz.
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2.6.3 Vybrané presvédcovaci techniky podle Cialdiniho

Robert B. Cialdini ve své knize popisuje Sest principu, které ovliviuji lidské
rozhodovani a chovani. Tyto principy se Casto uplatriuji v reklamé&, v prodeji
a dalSich oblastech, kde je cilem pfesvédcCit druhého Clovéka. Princip sympatie
a autority byl jiz zminén v podkapitolach o predpokladech pFesvédcCujiciho

a pfesvédcovaného, proto budou nyni rozebrany nasledujici Ctyfi principy.

2.6.3.1 Reciprocita

Prvnim principem prezentovanym v Cialdiniho knize je reciprocita neboli
vzajemnost. Zde autor vychazi ze zjisténi, Ze lidé maji tendenci oplacet laskavosti
a dary. Tento mechanismus je v lidské kultufe natolik zakofenény, Ze jej
antropologové povazuji za klicovy faktor pro rozvoj lidské spoluprace. Toto
nepsané pravidlo pomohlo vybudovat systém sdileni zdroji a dovednosti, coz
vytvofilo sit’ vzajemné zavislosti a efektivni fungovani skupin na zakladé délby

prace.®*

Reciprocita ma nespocet pozitivnich aspektu, at uz zminéné zlepSeni spoluprace
nebo lepSi socialni propojeni. Nicméné jde také o techniku, kterou Ize snadno
zneuzit napfiklad v marketingu, kde za vzorky zdarma muze osoba pocitovat pocit
zavazku, ktery vede k nechténému nakupu zbozi.® Studie také ukazuji, Ze
nevyzadané darky napfiklad od autorem zminénych charitativnich organizaci az
zdvojnasobuji pravdépodobnost na ziskani daru. Zajimavé je, ze ucinnost
reciprocity prfekonala i faktory, jako je osobni sympatie, coZz dokazuje, Ze pocit

zavazku je silnéjsi nez osobni preference.

Jednou z nejefektivnéjSich metod zaloZzenych na pravidlech reciprocity je strategie
,2odmitnuti a ustupku”. Podstata této strategie tkvi v tom, Ze po odmitnuti vétSiho
pozadavku nasleduje mensi (skuteCny pozadavek), ktery je poté osobou vniman

jako ustupek ze strany zadajiciho. Tato situace vyvolava u zadaného pocit

84 CIALDINI, Robert B. Nové zbrané vlivu: Psychologie prfesvédcovani i v online svété. Brno: Jan
Melvil Publishing. 2023, strana 38-45. ISBN: 978-80-7555-181-8.

85 Strohmetz, D. B., Rind, B., Fisher, R., & Lynn, M. (2002). Sweetening the till: The use of candy
to increase restaurant tipping. Journal of Applied Social Psychology, 32, 300-309

86 CIALDINI, Robert B. Nové zbrané vlivu: Psychologie pfesvédcovani i v online svété. Brno: Jan
Melvil Publishing. 2023, strana 47-85. ISBN: 978-80-7555-181-8.
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povinnosti oplatit ustupek tim, Ze splni mens$i pozadavek. Tato technika se ukazala
byt velice u€inna a podle provadénych experimentld vyrazné zvySuje ochotu

druhych lidi vyhovét pozadavkim.8’

Pochopeni mechanismu pravidla reciprocity nam umozfuje nejen lépe pUsobit na
lidi a pfesvédCovat, ale hlavné se branit pfed manipulativnimi taktikami. Pokud
dokazeme rozpoznat, ze nabidka neni skutecny dar, ale pouze nastroj pro ziskani
zavazku, tak zmifiované pravidlo ztraci svou moc. Z tohoto divodu je vhodné
prijmout laskavost pouze pokud ji vnimame jako autentickou a ne jako prostifedek

k pozdéjSi manipulaci.
2.6.3.2 Socialni schvaleni

Klicovymi tématy, kterym se Cialdini ve své tfeti kapitole vénuje, je princip
socialniho schvaleni, efekt nejistoty a fenomén pluralistické ignorance. VSechny
zminéné praktiky umozniuji, aby zejména seniofi jednali proti svym zajmum. Lidé
se totiZ pfi rozhodovani ¢asto fidi tim, co délaji ostatni, a to hlavné v situacich,

které neznaji nebo si nejsou jisti.

Existuji tzv. ,faleSné socialni dikazy”, kdy podvodnici mohou vytvofit dojem, Ze je
ur€ity produkt €i sluzba vyuzivana Sirokou vefejnosti. Toto pfesvédceni mohou
u manipulovanych prohloubit i faleSnym doporu¢enim odbornikl. Fenomén
socialniho schvaleni funguje nejlépe tehdy, kdyz chovani predvadéji podobni

lidé.&8

Typicky faleSny socialni ddkaz je napfiklad uméle vytvorena fronta u obchodu di
restauraci. Pokud pfijde nezkuSeny Clovék ke dvéma restauracim a obé jsou
prazdné, jednu si vybere a sedne si do ni. Ostatni pfichozi lidé si nasledné spise
vyberou restauraci, ve které uz sedi zakaznik nez tu prazdnou. Cim vice lidi
v restauraci je, tim se tento efekt znasobuje, pfestoze prazdna restaurace muze

byt lepsi.89

87 Guéguen, N., Jacob, C., Meineri, S. (2011). Effects of the Door-in-the-Face technigue on
restaurant customers' behavior. International Journal Of Hospitality Management, 759-761
88 CIALDINI, Robert B. Nové zbrané vlivu: Psychologie pfesvédcovani i v online svété. Brno: Jan
Melvil Publishing. 2023, strana 184-191. ISBN: 978-80-7555-181-8.
8 ARIELY, Dan. Jak drahé je zdarm: pro¢ chytfi lidé pfijimaji Spatna rozhodnuti: iracionalni
faktory v ekonomice i v Zivoté. Praha: Prah. 2009. ISBN: 978-80-8252-239-2.
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Podvodnici také mohou zneuzivat nejistotu lidi tim, Ze uméle vytvari krize.
Napfiklad na manipulovaného naléhaji, Zze je potfeba jednat rychle, protoze se
produkt vyproda, nebo Ze je to posledni nadéje na zlepSeni jejich zdravi. Témito

zminénymi tvrzenimi zamérné osobé ztéZuji racionalni rozhodnuti.®°

2.6.3.3 Vzacnost

Vliv principu nedostatku na lidské rozhodovani ilustruje, jak dostupnost (nebo
spiSe nedostupnost) zasadné ovliviiuje hodnotu, kterou lidé pfisuzuji vécem.
Tento princip ukazuje, Ze &im vzacngjsi pfilezitost, zbozi nebo informace je, tim

atraktivnéjSi se zda byt.

Lidé jsou motivovani vice obavou ze ztraty nez oCekavanim zisku. Tento efekt je
patrny u spotfebniho zbozi, kde nedostatkové predméty ziskavaji vyssi hodnotu
jen diky omezené dostupnosti. Studie ukazuji, Ze varovani pfed ztratou je
ucinnéjSi nez motivace pfipadnym ziskem.

Praktiky vyuzivajici nedostatku nebo asové omezené nabidky ¢asto manipuluji
se spotrebiteli. Zakaznik, ktery Celi iluzi vzacnosti, ma tendenci jednat impulzivné.
Pfikladem muaze byt situace, kdy prodejci nahodné tvrdi, Zze zbozi je témér
vyprodané. Timto zplisobem mohou docilit toho, ze si zakaznik v rychlosti zbozi

zakoupi, aniz by si nakup promyslel.

To samé se da fici i o zakazanych informacich, které se mohou stavat

v wiwvs

0 zakazu urcitého obsahu, maji tendenci vyhledavat tyto informace a vice jim veéfit.

Princip nedostatku je mocnym nastrojem ovlivhovani. PfestoZe je zalozen na
zakladnich lidskych reakcich, jeho vliv Ize zmirnit prostfednictvim védomé kontroly

emoci a peclivého zvazeni skute¢né hodnoty nabizenych produktd.

2.6.3.4 Zavazek a konzistentnost

Sesty princip zavazku a konzistence je podle autora velice mocny nastroj

socialniho vlivu. Podle Cialdiniho je princip zavazku a konzistence ,nase touha byt

90 CIALDINI, Robert B. Nové zbrané vlivu: Psychologie pfesvédcovani i v online svété. Brno: Jan
Melvil Publishing. 2023, strana 212-219. ISBN: 978-80-7555-181-8.
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(jevit se) konzistentni v souvislosti s tim, co jsme jiz udélali. Jakmile se néjak
rozhodneme nebo zaujmeme stanovisko, setkame se s vnitfnimi a vnéjsimi tlaky,
abychom se chovali konzistentné. Tyto tlaky zplsobi, Ze budeme reagovat

zpusoby, které ospravediriuji nase drivéjsi rozhodnuti.”*

Empirické studie ukazuji vliv zavazku na percepci. Napfiklad Knox a Inkster uvadi,
Ze lidé, ktefi si vsadili na vitézstvi sportovce, vykazovali vétsi jistotu o jeho
Uspéchu.®? Podobné Regan a Kilduff ukazali, Ze po vhozeni hlasovaciho listku lidé

vice Vvé&Fi ve vitézstvi svého kandidata.®3

Princip zavazku a konzistence je nejucinnéjsi, pokud spliiuje tfi kliCové
charakteristiky, kterymi jsou aktivita, vefejnost a obtiznost. Aktivni zavazek
vyZaduje urcité konani, jimz jedinec posiluje pocit odpovédnosti. Vefejny zavazek
zvySuje tlak na jeho splnéni, jelikoz se jedinec chce vyhnout negativnimu
hodnoceni okoli. Obtiznost ur€uje hodnotu zavazku, jelikoz jeho spinéni vyZaduje

vétsi usili.%

Mezi bézné techniky vyuZzivajici princip zavazku a konzistence patfi ,foot-in-the-
door“ a ,lowballing“.®> Prvni zminéna technika spociva v tom, Ze jedinec, ktery
souhlasil s malym pozadavkem, bude ziejmé souhlasit i s vétSim. Ve studii
Freedmana a Frase pfijalo 76 % ucCastniki vysSi pozadavek, pokud predtim

souhlasili s mengim. 8

Technika lowballing spo€iva v ziskani poc€ateCniho souhlasu s vyhodnou
nabidkou, ktera je nasledné upravena na méné atraktivni. Cialdini uskutecnil
experiment, kde zval studenty k uc€asti na ,studii mysSleni“, coz byla pouze zastéra

skute¢ného vyzkumu. Jedné skupiné bylo sdéleno, Ze studie zacina v 7:20 rano

91 CIALDINI, Robert B. Nové zbrané vlivu: Psychologie pfesvédcovani i v online svété. Brno: Jan
Melvil Publishing. 2023, strana 110-113. ISBN: 978-80-7555-181-8.

92 Knox, R. E., & Inkster, J. A. (1968). Postdecision dissonance at post time. Journal of
Personality and Social Psychology, 8

9% Regan, D. T., & Kilduff, M. (1988). Optimism about elections: Dissonance reduction at the
ballot box. Palitical Psychology, 9

94 CIALDINI, Robert B. Nové zbrané vlivu: Psychologie presvédcovani i v online svété. Brno: Jan
Melvil Publishing. 2023, strana 136-142. ISBN: 978-80-7555-181-8.

% Tamtéz

9% FREEDMAN J.L., FRASER, S. C., Compliance without pressure: The foot-in-the-door
technique. Journal of Personality and Social Psychology, 4. 195-202.
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a pouze 24 % dotazanych souhlasilo s u¢asti. Ve druhé skupiné byli zprvu studenti
dotazani, zda by se nechtéli u€astnit, a az poté jim byl sdélen ¢as. V tomto pfipadé

souhlasilo 56 % studentu.®’

DalSi vyzkumy poukazuji na dulezitost vefejného a pisemného zavazku. Moriarty
proved| vyzkum na newyorské plazi, kde herci pfinesli deku a radio a poloZili je do
blizkosti urcitého subjektu. V kontrolni skupiné navazali herci s jedinci pratelsky
kontakt a poté odesSli na prochazku a nechali své véci bez dozoru.
V experimentalni skupiné navazal herec kontakt s jedinci a poté se jich zeptal, zda
mu véci nepohlidaji, s ¢imz vSichni dotazovani souhlasili a tim ucinili vefejny
verbalni zavazek. V obou skupinach se objevil jiny herec v roli zlodéje a snazil se
sebrat véci a utéct s nimi pry¢. Moriarty sledoval, kolik lidi ve které skupiné zabrani
nebo se pokusi zabranit kradezi. V kontrolni skupiné zasahlo pouze 4 z 20 jedincu
a v experimentalni skupiné (tedy ve skupiné lidi, ktefi souhlasili s hlidanim véci)

zasahlo 19 z 20 subjekt(.%

Z vyse zminénych vyzkuma vyplyva, ze nejucinnéjSim zavazkem, ktery vede ke

zméné budouciho chovani, je zavazek, ktery je aktivni, vefejny a téZko splnitelny.

2.6.4 FOMO jako presvédcovaci nastroj

V dobé internetu a socialnich siti se stava FOMO (fear of missing out), v pfekladu
,strach z promes$kani”, vyznamnym psychologickym fenoménem. FOMO si
muUzeme predstavit jako uzkost &i nepfijemny pocit, ktery jedinec zaziva pfi
predstave, Ze zivot ostatnich je plny zabavy a uspéchu, zatimco sam je mimo

déni.®

Vyznam terminu FOMO je v literatufe pomérné jednoznacny, nicméné neexistuje
jednotna univerzalni definice. Mezi nejCastéji citované patfi Pryzbylski, ktery

FOMO popisuje jako ,vSudypritomnou obavu, Ze ostatni budou mit obohacujici

97 CIALDINI, Robert B. Nové zbrané vlivu: Psychologie presvédcovani i v online svété. Brno: Jan
Melvil Publishing. 2023, strana 175-182. ISBN: 978-80-7555-181-8.

% MORIARTY, T. Crime, commitment, and the responsive bystander: Two experiments. Journal
od Personality and Social Psychology 31 (2), 370-371.

9 Przybylski, A. K., Murayama, K., DeHaan, C. R., & Gladwell, V. (2013). Motivational,
emotional, and behavioral correlates of fear of missing out. Computers in human behavior, 29(4),
1841-1848.
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zaZitky, kterych se neucastnime, a touhu byt neustale ve spojeni s tim, co délaji
ostatni.“190 Ponékud vystiznéjSi definici FOMO pro potfeby této prace nabizi
Herman, podle kterého je FOMO ,strach z nevyuZitych prilezitosti.”1°* Podobné

nahlizi na FOMO Argan, ktery ho vnima jako ,nutkavou obavu z toho, Ze clovek

muze propasnout néjakou pfilezitost. 102

FOMO je Uzce propojeno s teorii socialniho chovani.% Lidé maji tendenci
hodnotit se na zakladé srovnani s ostatnimi. Existuje vzestupné srovnani, kdy
dochazi k porovnavani s lidmi, ktefi jsou v urCité oblasti uspésSnéjSi. Naopak
sestupné srovnavani spociva v pocitu ulevy pfi srovnani s témi, ktefi jsou na tom

hare.104

Prvni studie o FOMO se zamérovaly na psychologické aspekty tohoto fenoménu,
véetné jeho emocionalnich, motivacénich a behavioralnich souvislosti. 10°
S rostoucim vlivem digitalnich technologii se vSak vyzkum rozSifil i do oblasti
marketingu a spotifebniho chovani, coz vedlo ke vzniku konceptu ,fomsumerismu®,

tedy spotfebniho chovani zalozeného na FOMO.06

Kromé marketérd a reklamnich odbornik( si sily tohoto fenoménu vsSimli

i podvodnici a zacali jej vyuzivat jako silny persuasivni nastroj. Konkrétné mohou

100 przybylski, A. K., Murayama, K., DeHaan, C. R., & Gladwell, V. (2013). Motivational,
emotional, and behavioral correlates of fear of missing out. Computers in human behavior, 29(4),
1841-1848. Strana 8.

101 HERMAN, Dan. The fear of missing out. Online. Dostupné z:
https://web.archive.org/web/20110612024154/http://fomofearofmissingout.com/fomo. [Citovano
2025-02-06].

102 ARGAN, Metin, ARGAN, M. Tokay. AYDINOGLU, Nilufer Z. Ozer, Alper. The Delicate
Balance of Social Influences on Consumption: A Comprehensive Model of Consumer-Centric
Fear of Missing Ot. Personality and Individual Differences. 2022, ro€. 194, ¢lanek 111638. ISSN:
0191-8869.

103 FESTINGER, Leon. A Theory of Social Comparison Processes. Human Relations. 1954, roc.
7,¢.2,s.117-140. ISSN: 1741-282x.

104 BLINKA, Lukas. Online zavislosti: Jednani jako droga? Online hry a sex. Diagnostika
zavislosti na internetu. Prevence a léc¢ba. Praha: Grada. 2015. ISBN: 978-80-210-7975-5.

105 przybylski, A. K., Murayama, K., DeHaan, C. R., & Gladwell, V. 2013. Motivational, emotional,
and behavioral correlates of fear of missing out. Computers in human behavior, 29(4), 1841-1848
106 ARGAN, Metin, ARGAN, M. Tokay. AYDINOGLU, Nilufer Z. Ozer, Alper. The Delicate
Balance of Social Influences on Consumption: A Comprehensive Model of Consumer-Centric
Fear of Missing Ot. Personality and Individual Differences. 2022, ro€. 194, ¢lanek 111638. ISSN:
0191-8869.
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faleSné vytvofeného pocitu touhy a naléhavosti vyuzivat podvodné investi¢ni

firmy, které nabizi pfehnané vysoky vynos.

Jednou z efektivnich strategii vyuziti tohoto fenoménu je zddraznéni naléhavosti.
Casto se v reklamach & v podvodnych telefonatech setkdvame s vyroky jako
napfiklad ,omezené mnoZstvi, nenechte si ujit'” nebo ,nabidka koncéi dnes

0 pulnoci”, ¢imz se snazi zvysit nutkavost pro okamzitou reakci.%’

FOMO tedy predstavuje nejen psychologicky fenomén, ktery ovliviuje nase
kazdodenni rozhodovani, ale i mocny nastroj manipulace, ktery mohou vyuzivat
podvodnici k dosazeni svého cile. V dnesni digitalni dobé je velmi dulezité

odolavat tlaku okamzitého rozhodovani a také si aktivné ovérovat informace.

107 KRISTENSEN, Emil. 8 of the Best FOMO Marketing Examples You Must See. 2020. Online.
Dostupné z: https://sleeknote.com/blog/fomo-marketing. [Citovano 2025-01-10].
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3 Nejvyznamnéjsi podvody ajejich prevence

Prevence je kliCovym nastrojem v boji proti podvodim. Obecné plati, Zze ¢im vice
si uvédomujeme a zname rGzné formy manipulace a pribé&hu riznych typa
podvodd, tim Iépe jsme schopni se branit. V nasledujicich podkapitolach se vénuiji
obecné ochrané pfed manipulaci a dale rozebiram jednotlivé typy podvodd, jejich

prubéh a jak se jim branit.
3.1 Obrana pred manipulaci

Efektivni obrana proti manipulaci vyZzaduje znalost manipulativnich technik
a schopnost je rozpoznat. Edmuller a Wilhelm upozorfiuji na to, Zze neexistuje
univerzalni technika pro obranu proti manipulaci, jelikoz manipulace je pfilis
rozsahlé a komplexni téma. Nicméné se ve své knize vénuji Sesti zasadam, které

mohou k obrané pfed manipulaci pomoci. Témito zasadami jsou:

zUstante vécni a férovi,
zustante v klidu a v pohodé;
nereagujte kauzalné;
sledujte svyj cil;

soustredte se na konkrétni chovani:

o a0k~ w0 N PE

dejte $anci dohodé.1%8

3.1.1 Asertivita

Asertivita, jak ji popsali Alberti a Emmons, je schopnost prosazovat jiny nazor,
stanovisko nebo zajem. PovaZuje se za komunikacni dovednost a pomaha nam
komunikovat nase nazory a mySlenky bez toho, aniz bychom naruSovali svobodu
jinym lidem. 10° Asertivita zahrnuje vécny a neustupny styl komunikace, ktery
dokaze eliminovat neetické praktiky a umoznuje nam se eticky branit pred

manipulaci, aniz by dochazelo k nerespektovani ¢i dokonce ponizovani

108 Edmuller, Andreas. Wilhelm, Thomas. Velka kniha manipulativnich technik, Praha, Grada,
2011, strana 21-23. ISBN: 978-80-247-3778-2.

109 AL BERTI, Robert, Emmons Michael, Uméni stat si za svym, Praha, Portal, 2004. ISBN: 80-
7178-869-4.
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ostatnich.1® Pomaha také zvladnout manipulativni kritiku ¢i afektivni chovani

manipulatora.t!

Jednim z podstatnych prvkd asertivity je schopnost fikat ,ne” bez pocitu viny,
zbyteCného vysvétlovani a omlouvani. Tato dovednost umoznuje jedinci
odmitnout pozadavky protistrany a zaroven neztratit rovnovahu ve vztazich.'?
Nedostatek asertivity mize vést k nizké sebeucté, psychosomatickym problémim

¢i dokonce depresim.113
Mezi nejvyznamnéjsi asertivni techniky patfi:
e Technika poskrabané gramofonové desky

Tato technika patfi mezi nejznaméjsi. SpocCiva v opakovani svého pozadavku
stale dokola jako jehla na gramofonové desce. P¥i této technice je dllezité zUstat
klidny a také vytrvaly. Nejlépe poslouzi pfi jednorazovych interakcich a neni zcela

vhodna v dlouhodobéjSich vztazich.
e Technika otevienych dvefi

Zde je kliCové soustfedit se na fakta a umét dat druhé strané za pravdu. Oponent

po néjaké dobé ztrati energii pro dalSi argumenty.

Prijatelny kompromis
Odmitnuti

Selektivni ignorovani'!#

3.2 Podomni prodej, predvadéci akce

Podvody na seniorech mohou mit rizné podoby. Mezi nejCastéjsi patfi podvodné

nabizeni produkti a sluzeb, kdy jsou produkty vétSinou velmi drahé a nemaji

110 NAKONECNY, Milan. Psychologie: piehled zakladnich obord. Praha: Triton. 2011. ISBN: 978-
80-7387-443-8.

111 NAZARE-AGA, Isabelle. Nenechte sebou manipulovat. Praha: Portal. 2011. ISBN: 978-80-
7367-925-5.

112 Tamtéz.

113 PINOS, Miroslav. Asertivita. Online. Dostupné z: https://www.pinos.cz/text02.html. [Citovano
2025-01-27].

114 POTTS, Conrad, POTTS, Suzanne. Asertivita: uméni byt silny v kazdé situaci. Praha, Grada,
2014. ISBN: 978-80-247-5197-9.
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odpovidajici kvalitu. Pfi jejich prodeji podvodnici na seniora naléhaji a vyuZzivaji

natlak. Senior bohuzel velmi ¢asto podlehne a nevyhodny produkt zakoupi.

| v.dnedni dobé mnoho podvodnikl prodava své produkty na pfedvadécich akcich
nebo nabizi své zbozi zakaznikovi pfimo u n&j doma. Takovy prodej se nazyva
podomni a oba typy prodeje pfedstavuji Fadu rizik. Samozfejmé existu;ji
i spoleCnosti, které vyuZzivaji tohoto prodejniho modelu seriézné a nepouzivaji

podvodné praktiky.1t°

Pfedvadéci akce a zajezdy predstavuji specifickou formu natlaku na seniory. Ze
studie provadéné IKSP z roku 2019 vyplyva, ze 7,6 % respondentl (231 osob —
75 muzl a 156 zen) se v prubéhu jednoho roku zuc€astnilo podobné akce. Pouze
¢tvrtina dotazanych si opravdu chtéla zakoupit zbozi. Nej¢astéjSi motivaci seniort
byla zaplinit volny €as (71 %), dale také ziskat darek (53 %) nebo na zajezdu vyuzit
moznost pohosténi (45 %). Priblizné tfetina u€astniku chtéla navazat nové socialni

kontakty.

| pfes velké varovani ze strany medii se 30 % osob ucastnilo téchto akci vice nez
jedenkrat rocné. Nakup na prfedvadéci akci €i prodejnim zajezdu provedlo 91 osob
(26 muzl a 65 zen). Z této skupiny se tfetina citila podvedena. Nej¢astéjsi duvody
nespokojenosti zahrnovaly prfedrazenost (86,7 %), vnucena koupé (60 %) a rozdil
mezi prezentovanym a dodanym produktem (26,7 %). Z toho 17 % seniord
povazovalo tuto udalost za velmi zavaznou, nicméné pouze pétina poskozenych
ji oznamila COI &i policii. 116

Mezi nejCastéji nabizené produkty patfi domaci spotiebiCe, deky, nadobi
a zdravotni pomucky, jako jsou UV lampy nebo doplnky stravy. Tyto produkty
byvaji zpravidla nabizeny za mnohonasobné vyssi ceny, nez je jejich skutecna

hodnota.

Prodejci pfi tomto druhu prodeje vyuzivaji razné psychologické techniky, aby

pfiméli zakaznika nejlépe k okamzitému nakupu. Seniofi jsou pod tlakem &asto

115 podvody na seniorech, (Ne)bezpeény vék, Policie CR. Online Dostupné z:
https://policie.gov.cz/clanek/podvody-na-seniorech.aspx. [Citovano-2025-01-03].

116 MARTINKOVA, Milada. BIDERMANOVA, Eva. Seniofi v Ceské republice jako obéti i
pachatelé kriminalnich deliktd. Praha: Institut pro kriminologii a socidlni prevence. 2019. ISBN:
978-80-7338-181-3.
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neschopni racionalniho rozhodovani, coz ¢ini tento typ prodeje obzvlasté
problematickym. DalSim rizikem je nemoznost ovéfit si prodejce. Kupujici vétSinou
nedostanou dostatek informaci o duvéryhodnosti obchodnika a kvalité

nabizeného zbozi. Velmi Casto prodejci zabrariuji kupujicimu produkty vratit.

BéZnou strategii prodejct na pfedvadécich akcich je nabizeni darkd nebo vyletd
zdarma. Poté, co senior dar nebo vylet vyuzije, je na n&j vyvijen natlak na koupi
vyrobku. Tyto akce se také Casto konaji na mistech s omezenou dostupnosti, coz
zakaznikim znesnadfuje moznost opustit akci. DalSim nebezpecim je zadrzovani
dokladu, kdy prodejci neopravnéné odejmou pfi vstupu na akci doklady a nechtgji

je senioram vratit az do podepsani smlouvy.'’

Dva vy$e zminéné prodejni techniky predstavuji zavazny spoleensky problém,
ktery je nutné feSit prostfednictvim legislativnich opatfeni a zvySovanim povédomi
o téchto rizicich. PrestoZe existuji regulace, které by mély chranit spotrebitele,
stale se ukazuje, Ze seniofi jsou ¢asto manipulovani a podvadéni, coz poukazuje

na duilezitost efektivni prevence a informovanosti verejnosti.

3.3 Internetové podvody

Internetovi podvodnici vyuZivaji rozmanité strategie k manipulaci svych obéti. Na
jedné strané spektra dominuji technologické metody, jez zahrnuji pouziti IT
nastroju, jako jsou keyloggery, spyware, rizné druhy malwaru nebo aplikace pro
ziskavani osobnich dat, napfiklad hesel ¢i osobnich udaju. Na opacné strané
spektra se zaméfuji na ovliviovani lidského chovani prostfednictvim podvodnych
praktik, mezi néz patfi phishing, vishing, investicni podvody, vydavani se za
divéryhodné osoby ¢&i autority a podobné taktiky. Tento druh manipulace se

obvykle oznaduje jako socidlni inzenyrstvi.1'®

Lidsky faktor predstavuje zasadni slabinu, ktera umoznuje realizaci online

podvodu. Odhaduje se, Ze je zodpovédny za vice nez 80 % incidentd spojenych

117 Krizport. Kriminalita pachana na seniorech. Online. Dostupné z:
https://lwww.krizport.cz/rady/chytre-blondynky-radi/kriminalita-pachana-na-seniorech. [Citovano
2025-01-21].

118 Kancherla, Motivational and Psychological Triggers in Social Engineering, 2; M. Allen, Social
Engineering a Means to Violate a Computer System: SANS institute, 2021, 4-5, Dostupné z:
https://sansorg.egnyte.com/dl/Y7NTZsCxKN. [Citovano 2025-01-03].
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s narusenim bezpecnosti dat na globalni urovni, a hraje tak kliCovou roli v mnoha
téchto pfipadech. Vyzkumy ukazuji, Ze vétSina podvodu stoji na nékolika prvcich,
které jiz byly rozebrany v kapitole o presvédcCovacich taktikach. Jde napfiklad
o vyuzivani autority, kdy podvodnici vystupuji jako davéryhodné osoby,
socialniho dlkazu, ktery spoléha na efekt skupinového chovani, nebo sympatie
a podobnosti, kdy se podvodnici snazi ziskat dlvéru predstiranim blizkosti Ci
uspéchu. DalSimi vyznamnymi faktory jsou zavazek a vzajemnost, kde drobné
ustupky vytvareji tlak na obét k vétSim zavazkim, a rozptyleni, kieré odvadi
pozornost od varovnych signall pomoci emoci, jako je strach nebo chamtivost.
Tyto mechanismy podvodnici ¢€asto kombinuji, aby maximalizovali svou

efektivitu.119

3.3.1 Phising

Podvodné e-maily jsou v dnedni dobé velmi rozSifenou praktikou. Kolouch
popisuje phising jako ,podvodné ¢i klamavé jednani, jehoZ cilem je ziskat
informace o uZivateli, jako jsou napf. uZivatelské jméno, heslo, ¢islo kreditni karty,
PIN aj.”*?° Déle také rozliSuje phising v $irSim a uzsim smyslu. V uz$im smyslu se
phising vztahuje k manipulaci s obéti za ucelem ziskani pfihlasovacich udaju,
zatimco v SirSim smyslu povazuje za phising kazdé jednani, které ma urcitym
zpusobem vzbudit divéru v obéti, €i snizit jeji ostrazitost za ucelem akceptace

pozadavkul utoénika.t?!

Podle Agentury EU pro kybernetickou bezpecnost je phising jednou
z nejvyuzivanéjSich strategii k ziskani citlivych udaj a financi. Tyto utoky maji
nejcastéji podobu e-mailll, ale i videi a zprav pres socidlni sité.1??

V CR se odehralo nékolik znamych phisingovych Gtokd. Jako pFiklad miZeme

uvést e-maily od ,Ceské posty”, které byly hromadné rozesilané v roce 2014.

119 Verizon, Data Breach Investigations Report, 2021, 33, Dostupné z:
https://www.verizon.com/business/resources/reports/2022/dbir/2022- da- ta-breach-
investigations-report-dbir.pdf.

120 KOLOUCH, Jan. Cyber Crime. CZ.NIC. Praha: CZ.NIC, z.s.p.0., 2016. Str.246. ISBN 978-80-
88168-15-7.

121 Tamtéz.

122 European Union Agency for Cybersecurity (ENISA).ENISA threat landscape 2023. Online.
Dostupné z: https://www.enisa.europa.eu/publications/enisa-threat-landscape-2023. [Citovano
2024-12-05]
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E-mail obsahoval informaci, Ze zakaznik nebyl pfi doru€ovani zasilky zachycen
a byly jim nabidnuty informace o zasilce pomoci odkazu. Tento odkaz zakazniky
pfesméroval na faleSné stranky, kde si stahli soubor s informacemi o zasilce.
V tomto souboru byla vyzva k zaplaceni zasilky, po jejimz uhrazeni se zakaznikovi

informace o doruéeni ukazou.123

NejznaméjSi phisingovy utok je scam 419, téz znamy jako tzv. ,Nigérijské dopisy”.
Tento podvod muze mit také formu sdéleni, Ze adresat zdédil velky obnos penéz,
které aby ziskal, musi uhradit nejprve poplatky spojené s pfevodem. Kolouch také

zmifuje snahy o vylakani financi z obéti a fikci romantického vztahu.'?*

3.3.2 Vishing

Pod pojmem vishing si muzeme predstavit phising skrze telefon, kde podle
Koloucha ,utoénik vyuziva technik socialniho inZenyrstvi a snazi se od uZivatele
vylakat citlivé informace (napr. Cisla ucta, prihlasovaci udaje — jméno a heslo, ¢isla
platebnich karet aj.)”*?> Zaroven se pachatel vydava napriklad za pracovnika

banky, policie &i jiné formalni instituce.

Cilem této praktiky je pfimét osobu k pfevodu financi i ke staZeni programu

k umoznéni vzdaleného pfistupu, pfes ktery pachatel muze ovladat zafizeni obéti.

PfestoZe jsou tyto podvody velmi promyslené, existuje nékolik indicii, podle
kterych je mizeme poznat. Nejprve je vhodné vSimnout si telefonniho Cisla na
obrazovce, které muze vypadat podeziele. MUze byt napfiklad moc kratké &i
obsahovat zvlastni pfedvolbu. Nicméné v dneSni dobé jsou pokrocilejSi
podvodnici schopni napodobit jakékoli telefonni Cislo, napfiklad i Cisla bank.
Odborné se tomuto jevu fikd spoofing.'?® K podvodu se také osoby mohou
proklikat skrz podvodné reklamy na internetu a podvodnikovi na sebe zanechat
kontakt.

123 KOLOUCH, Jan. Cyber Crime. CZ.NIC. Praha: CZ.NIC, z.s.p.0., 2016. Str.255-259. ISBN
978-80-88168-15-7.

124 Tamtéz, strana 260.

125 Tamtéz, strana 264.

126 Kybertest. Podvodné telefonaty udajnych bankér, policistd €i investi€nich poradcl (vishing),
Online, Dostupné z: https://www.kybertest.cz/nejcastejsi-typy-podvodu/vishing-podvodne-
telefonaty, [Citovano 2025-01-02]
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Ve vétsiné pfipadu je pachatel velmi nekonkrétni, napfiklad mumla fale$né jméno,
neni si jisty nazvem banky anebo svou pracovni pozici. V posledni dobé se vSak

ukazaly pFipady, kdy podvodnici pouzivali jména zaméstnancu bank ¢&i policie.*?’

Podvodnici v telefonatech pouzivaji ¢asté slovni obraty jako je napfiklad ,volam
z vasi banky/pojistovny;“ ,jsem z platebniho oddéleni vasi banky;* ,zjistili jsme na

N7

vaSem Uctu podvod;“,,abychom mohli zablokovat vasi kartu, musite..."?®

V pfipadé, Ze pojmeme podezfeni, Ze nam vola podvodnik, doporucuje se ukoncit
hovor a ovéfit si informace pfimo u dané instituce, a to osobné ¢i telefonicky na
Cisle uvedeném na oficialnim webu, nikoli hovorem zpét na Cislo, ze kterého byl
hovor obdrzen. DalSi obecné pravidlo je v zadném pfipadé nesdélovat citlivé udaje
nikomu po telefonu a nevkladat ani neposilat podle instrukci penize na cizi ucty ¢i

vkladat je do bitcoinmatu.?®

3.3.3 Falesné seznamky

Podvodnici €asto zakladaji ucty na legitimnich seznamovacich platformach
s cilem navazat divérny vztah s obéti, ktery nasledné vyuziji k ziskani finan¢nich
prostfedkd. Za timto ucelem se uchyluji k rznym zaminkam, jako jsou udajné
zdravotni komplikace nebo naklady spojené s cestovanim. Kromé toho existuji
i zcela podvodné seznamovaci stranky, na nichZz nenajdete zadné skutec¢né
uzivatele. VSechny profily jsou spravovany moderatory, jejichZ primarnim cilem je
udrzet pozornost uzivatele a vytahnout z néj penize za kredity, pomoci kterych se
plati za odesilani zprav.*° Nékolik takovych seznamek vlastni Svycarska firma
Date4friend, ktera vlastni web Seznamkaproseniory.com. Tento portal nabizi

moznosti seznameni pro seniory s placenou VIP sekci. Néktefi seniofi vSak tvrdi,

127 policie CR. Podvodnici se vydavaji za zaméstnance bank &i dokonce i za policisty. Online.
Dostupné z: https://policie.gov.cz/clanek/podvodnici-se-vydavaji-za-zamestnance-bank-ci-
dokonce-i-za-policisty.aspx, o1Citovano 2025-01-02].

128 Ministerstvo pramyslu a obchodu. Podvodné volani. Online. Dostupné z:
https://mpo.gov.cz/cz/ochrana-spotrebitele/pruvodce-pro-spotrebitele/pruvodce-pro-spotrebitele-
podvodne-volani--274983/. [Citovano 2025-01-02].

129 Kybertest. Podvodné telefonaty Gdajnych bankér, policisth ¢i investiénich poradcl (vishing),
Online, Dostupné z: https://www.kybertest.cz/nejcastejsi-typy-podvodu/vishing-podvodne-
telefonaty, [Citovano 2025-01-02]

130 Podvodné seznamky: misto lidé zde narazite na placené moderatory, Dostupné z:
https://dostupnyadvokat.cz/blog/podvody-bezpecnost-na-internetu. [Citovano 2025-01-02].
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Ze i presto, ze placené sekce tohoto portalu nevyuzili, stranka po nich v podobé

vyhruznych e-maill poZzadovala penize.3!

3.3.4 Podvodné e-shopy

Podvodné e-shopy predstavuji internetové stranky, které se tvafi jako
divéryhodné obchodni platformy. Po provedeni platby v3ak zakaznik bud
neobdrzi objednané zbozi, nebo mu je doru€eno nekvalitni zbozi €i padélky. Tyto
faleSné obchody Casto vyuzZivaji strategie, jako jsou neobvykle nizké ceny Ci

atraktivni specialni akce, aby pfilakaly nic netusici zakazniky.

Podvodné nemusi byt pouze e-shopy. Podvodné stranky mohou napodobovat
vstup do elektronického bankovnictvi a vylakat tak z obéti osobni udaje. Mohou
nabizet zahadné vyhodné nabidky nebo faleSné vyhry. Pokud na takovou stranku
kdokoli vstoupi, hrozi zde unik osobnich dat, instalace malwaru nebo odcizeni

pfistupovych hesel.13?

K rozpoznani podvodného webu nam muze poslouzit nékolik indicii. Jako prvni je
vhodné zkontrolovat adresu webu a to, zda URL odpovida adrese, kterou ma
webova stranka ve svych kontaktech. Castym indikatorem podvodného webu jsou
pravopisné chyby a lamana €estina. Na pozoru bychom méli byt i pokud e-shop
nabizi podeziele levné zbozi. Pokud se e-shop jevi jako nedlavéfivy, mizeme si
ovéfit jeho existenci na strankach Justice.cz nebo v databazi rizikovych e-shopl
od COI.133

131 Aktualné.cz, Je to past. Seznamka laka seniory i fanousky BDSM, pak jim strhava penize a
vyhrozuje. Online, Dostupné z: https://zpravy.aktualne.cz/domaci/podvodne-
seznamky/r~55cd5¢56108811efbb77ac1f6b220ee8/

132 Dostupny advokat, Podvodné a rizikové e-shopy aneb pozor na to, kde nakupuijete. Online.
Dostupné z: https://dostupnyadvokat.cz/blog/podvodne-rizikove-eshopy. [Citovano 2025-01-21].
133 KYBERTEST, Podvodné e-shopy a webové stranky. Online. Dostupné z:
https://lwww.kybertest.cz/nejcastejsi-typy-podvodu/podvodne-e-shopy-a-webove-stranky.
[Citovano 2025-01-21].
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Prakticka ¢ast

Podvodnému jednani v(é&i zakaznikim se v Ceské republice vénuje
PhDr. Mgr. Romana Mazalova, Ph.D. Ve svém vyzkumu se konkrétné zamérovala
na manipulace zakazniku pfi pfimém prodeji. Autorka se inspirovala pofadem
,Cerné ovce*, kde se &asto objevovaly stiznosti na nevhodné chovani prodejcul.
Rozhodla se prozkoumat, jestli a jak jsou zakaznici pfi nakupu manipulovani

a podrobovani psychickému natlaku.

Vyzkum autorky odhalil, Ze zakaznici jsou cilené manipulovani pomoci specialnich
prodejnich technik, které je pfimé&ji k podepisovani smluv a nakupim, o nichz by
jinak neuvazovali. Dale prokazala poruSeni zakonnych ustanoveni v oblasti
nekalych obchodnich praktik. DalSim zajimavym zjiSténim bylo také to, Zze samotni
prodejci maji Casto zkreslené vnimani svych technik. Rozdil ve vnimani byl patrny
mezi témi, ktefi v tomto druhu prodeje stale pusobi, a témi, ktefi tuto €innost jiz

nevykonavaji.t3*

134 MAZALOVA, Romana. Manipulace pfi pfimém prodeii. Diplomova prace. Olomouc: Univerzita
Palackého v Olomouci, Filozoficka fakulta. 2011. Online. [Citovano 2025-02-09]. Dostupné z:
https://theses.cz/id/upnte3/.
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4 Vyzkumny problém

V dnedni dobé se seniofi stale Castéji stavaji cilovou skupinou podvodniku
zejména v oblasti financi, zdravotnictvi €i v online svété. S rostouci digitalizaci
a zménami v komunikaci se méni i zpUsoby, jakymi jsou podvody pachany. Seniofi
se proto Casto ocitaji v situacich, kdy musi vyhodnocovat divéryhodnost
informaci. Toto Setfeni se proto zaméfuje na jejich osobni zkusenost s podvodnym

jednanim a na strategie, které vyuzivaji k rozpoznavani a ovéfovani informaci.

Vyzkum se snazi odpovédét na otazku, jakou maji seniofi zkusenost s podvody,
jak si ovéfuji informace a jakou roli v tomto procesu hraje jejich socialni okoli.
Ziskané poznatky mohou pfispét k lepSimu pochopeni psychologickych aspektu
rozhodovani a ddvéry seniorl a mohou mit praktické vyuZiti pro prevenci

a edukaci této zranitelné skupiny.

4.1 Vyzkumné otazky a cil

Cilem praktické Casti je popsat a zmapovat zkuSenosti seniorll s podvodnym
jednanim a zplsob ovéfovani informaci. Setfeni se zaméfuje na to, jak seniofi
vnimaji podvody, zda se s nimi setkali a jaké faktory ovliviuji jejich schopnost
rozpoznat a ovéfit si davéryhodnost informaci. Dale se snazi objasnit, jakou roli
hraje socialni okoli (rodina, pfatelé, instituce) v procesu informovanosti a ochrany

pfed podvodnym jednanim.
Na zaklad cile prace byly stanoveny tyto vyzkumné otazky:

Hlavni vyzkumna otazka:

HVO: Jaké zkuSenosti maji seniofi s podvody a jakym zplUsobem pracuji

s informacemi, aby se jim vyhnuli?

Hlavni vyzkumna otazka je nasledné rozpracovana pomoci dilCich vyzkumnych
otazek. Podle povahy téchto otazek byly formulovany tazatelské otazky, které jsou
uvedeny v pfiloze (pfiloha I.). Pro pfehlednost jsou za kazdou dil€i otazkou

uvedena Cisla tazatelskych otazek.
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Diléi vyzkumné otazky:

DVOL1: Jak si seniofi ovéfuji informace a co povazuji za divéryhodné zdroje?
(otazka 2-3)

DVO2: S jakym konkrétnim podvodnym jednanim se seniofi nejCastéji setkavaji?
(otazky 4-6)

DVO3: Jakou roli hraje socialni okoli? (rodina, pratelé, instituce, vrstevnici)
(otazka 7-9)
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5 Metodologicky ramec vyzkumu

Vzhledem k povaze cil Setfeni a znéni vyzkumnych otazek byl zvolen kvalitativni
pristup. Cilem kvalitativniho Setfeni je ziskat o zkoumaném jevu detailni
informace. Dale je typicky svou pruznosti, ktera umoznuje reagovat na priibézné
se vynofujici skuteCnosti. Individualni proZitek daného fenoménu je vzdy
jedine€ny a neopakovatelny, pfestoze muze vykazovat urCité spolecné rysy
s ostatnimi. Detailni zkoumani jednotlivych pfipadu respondentl tak muze vést

k hlubSimu pochopeni zkoumaného jevu nez kvantitativni pfistupy.3®

K ziskani dat byly pouzity polostrukturované rozhovory, které umozniuiji
vyzkumnikovi reagovat a doptavat se v pribéhu rozhovoru na dulezité

informace.136

Vysledky Setfeni byly zpracovany na zakladé tematické obsahové analyzy.
Tematicka analyza je vyzkumna metoda, ktera se pouziva k identifikaci, analyze
a interpretaci vzorcl (témat) v datech. Umoznuje strukturovat rozsahlé informace

v textu do kategorii a odhalovat souvislosti.'3’

5.1 Popis vyzkumného vzorku

Rozhovory byly provedeny s 10 respondenty. Dne 16. 2. 2025 byla provedena
prvni série rozhovorl v Domové seniorll Sulicka. Druha ¢ast byla realizovana

18. 2. 2025 v domové pro seniory Senlife Mélnik.

Ani pfi snaze o genderovou vyvazenost se bohuzel nepodafilo zajistit stejny pocCet
muzl a zen, jelikoz v domovech Zeny pfevladaji a zaroven se chtély rozhovoru

ucastnit spiSe nez muzi. Vzorek se sklada z 6 zen a 4 muzu.

Nize jsou popsany zakladni informace o respondentech. Za dullezité a zaroven

citlivé povazuji zminit, Ze zadny z respondentl jiz nema partnera.

135 HENDL, Jan. Kvalitativni vyzkum: zakladni teorie, metody a aplikace. 4. pfepracované
rozSifené vydani. Praha: Portal. 2016. ISBN: 978-80-262-0982-9.

136 RIHACEK, T. et al. Kvalitativni analyza textu: &tyfi pFistupy. Brno: Masarykova univerzita,
2013, s. 15. ISBN 978-80-210-6382-2.

137 Tamtéz, strana 16.
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Respondent €. 1 (dale jen R1): muz, 95. Vystudovany pravnik, dale vystudoval
filozofii a psychologii. Psychologii se pozdéji Zivil. Kdyz mu bylo 60 let, zacal se

znovu vénovat pravu, konkrétné poradenstvi v oblasti ustavniho a trestniho prava.

Respondent &. 2 (dale jen R2): Zena, 92 let. Narodila se v Ceskych Budgjovicich,
ale poslednich 20 let Zije v Praze. V domové pro seniory je od ¢ervna. S rodinou

je v kontaktu.

Respondent €. 3 (dale jen R3): Zena, 87 let. Vystudovala stavebni fakultu,
pracovala jako projektantka. Pozdé&ji na stavebni fakulté pfednasela. Po narozeni
dcery pracovala ve vzdélavani, pfipravovala kurzy pro pracovniky ve stavebnictvi.

Je v kontaktu s détmi.

Respondent €. 4. (dale jen R4): Zzena, 88 let. Pochazi ze Slaného, pracovala na

rentgenu jako zdravotni sestra.

Respondent €. 5 (dale jen R5): Zena, 81 let. Do domova se dostala po urazu ruky.

s

S rodinou je v kontaktu, ale vSichni ziji mimo Prahu.

Respondent €. 6 (dale jen R6): Zzena. Pracovala v administrativé, posledni roky

pfipravovala podklady pro vy$etfovatele u Policie CR.

Respondent €. 7 (dale jen R7): muz. Pracoval v chemickych zavodech v Mosté a
v Litvinové. Po smrti manzelky musel opustit druzstevni byt a dostal se tak do

domova.
Respondent €. 8. (dale jen R8): muz, 88 let. Vojak z povolani. Ma dceru a syna.

Respondent €. 9 (dale jen R9): Zena, 88 let. Vystudovala zdravotnickou Skolu,
pracovala v nemocnici jako zdravotni sestra v porodnici. V domové bydli dva roky.

Ma tfi déti, se kterymi je pravidelné v kontaktu.

Respondent €. 10 (dale jen R10): muz, 97 let. Vystudoval obchodni akademii,
pracoval v primyslu, a nakonec kvuli zdravotnim komplikacim jako ufednik.

Rodinu ma, ale bydli moc daleko.
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5.2 Vysledky empirického Setreni

V nasledujicich podkapitolach jsou vyhodnoceny tematické kategorie
a podkategorie analyzy. Vysledky jsou zpracovany postupné podle znéni

vyzkumnych otazek, které jsou nasledné zodpovézeny v zavéru prace.

5.2.1 Zdroje a dadvéryhodnost informaci

Jednim z hlavnich témat analyzy byly zdroje informaci a jejich divéryhodnost.
Béhem Setfeni bylo zjisténo, Ze respondenti Cerpaji informace z riznych zdroju.
Tyto zdroje byly rozdéleny do jednotlivych podkategorii podle formy. Konkrétné se

jedna o tradicni zdroje, digitalni zdroje a osobni komunikaci.

Nejcastéji zminovanym tradi¢nim zdrojem jsou noviny, které ¢te 6 respondentu.

Casopisy odebira pouze 1 respondentka.

»---kdyZ mi pfinesou noviny, tak si je pfectu;“ ,mam cCasopisy;” ,dcera mi obCas
pfinese noviny...“

VétSina seniord Cerpa informace z digitalnich zdroja, kterymi je pfedevsim televize

(8 respondentul), internet (5 respondentd) a rozhlas (3 respondenti). Pouze jedna

respondentka uvadi socialni sité (konkrétné Facebook) jako zdroj informaci.

....internet, od doby, co mi tam dcera natahla Facebook, tak se divam na

Facebook;“ ,pfedevS§im televizi a rozhlas;” ,mam televizi;“ ,z televize,

Z internetu...”

Pouze tfi respondenti ziskavaji informace z osobniho kontaktu s lidmi. Dvé
osoby uvadi své osobni styky a jedna respondentka se ucCastni prednasek

v domoveé pro seniory.

N7

».--cerpam ze styku s lidmi;“ taky tady byl takovy mladik, co cestoval, a ten nam

prednasel o Bali, Singapuru a kde vSude byl;“,co se tyka informaci, mam Svagra

a bratra, ktefi mé navstévuji. To je ta prvni Ziva informace. Pochopitelné potom

dcera a syn.”

Dale z Setfeni vyplynulo, Ze davéru ke svym zdrojum maiji pouze tfi respondenti.

Jeden respondent vé&fi konkrétnim televiznim programdm — ,hlavné CT1 a Nova“.
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DalSi uvadi, Zze musi médiim véfit, jelikoZ nema jinou moznost. Pouze jeden uved],

Ze véri svym blizkym a tomu, co da vice jeho znamych lidi na Facebook.

Ctyfi respondenti (R1, R3, R7 a R8) kladou dlraz na ovéfovani zdrojd, na coz se

podrobnégji zamérfuje nasledujici tazatelska otazka.

»-..povazuji za dilezité ovérovani a pfemysleni nad informacemi;“ ,pravé si je

srovnavam a vytvarim si nazor;“,vSe probiram...”

Treti podkategorii je nedavéra k médiim, kterou projevili tfi respondenti (R2, R5

a R6), pficemz jeden z respondentu pfimo uved|, Zze média IZzou.

»...musim Fict, Ze kdyZz mam zpravy v televizi, tak dost ¢asto jsem tak nastvana,

Ze nam lzou;” ,ne, nemam zadné..."”

Celkové lze fFict, Ze mezi informacnimi zdroji dominuje pFfedevSim televize
a noviny. Duvéra v média se u respondentu znacné lisi. Néktefi davéruji vice nez
meédiim svym blizkym osobam, jini se snazi si informace ovéfovat nebo zaujimaji
vuci médiim celkové neduveéfivy posto.

5.2.2 Ovérovani informaci

Strategie ovérovani informaci se mezi respondenty liSi. Pét osob si ovéfuje
informace aktivné, tedy z vice zdroji (R1, R3) nebo konzultaci s rodinou ¢i
prateli (R2, R4, R5 a R8).

»---pOrovnavam, co slysim, co mé zajima. Ruzné komentare v rozhlase, takové ty
vicestranné komentare;” ,srovnavam si je a vytvafim si nazor,” ,jediné s dcerou

a se snahou a s vnukem;“ ,maximalné dotazy, konfrontuji tu skutec¢nost, kterou

jsem se dozvédél, tak s tim Svagrem nebo bratrem FeSim...*

CtyFi respondenti o novych informacich kriticky pfemysli a vytvafi si nazor na

zakladeé vlastniho usudku a na zakladé svych zkuSenosti.

L<Prfemys$lim o nich;“ ,pfemyslim o tom, mam vlastni nazor, udélam si obrazek

sama. Na zakladé zkuSenosti;” ,taky nad vécmi pfemyslim;” ,jediné zdravym

rozumem, nevim, jak jinak...“
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Celkem tfi osoby pfistupuji k problematice pasivné a informace si neovéruji a ve
svych odpovédich popisuji, Ze je orientace v informacich narocna a ze je jiz tolik

novodobé informace neovliviuji.

.-..neoveruji, nastésti uz mi nic nechodi. Ja jsem dost neduvériva, tak ja si to

nepfipoustim.

Na zakladé vyhodnoceni téchto dvou kategorii a jejich podkategorii mizeme Fict,
Ze seniofi ziskavaji informace nejCastéji z televize, novin a internetu. Informace

pochazejici z osobni komunikace s okolim hraji spiSe okrajovou roli.

Duavéra v informaéni zdroje neni u v8ech stejna. Mala &ast seniort plné veéri
konkrétnim médiim nebo svym blizkym. Jini si informace ovéfuji pomoci vice
zdroju Ci je konzultuji se svymi blizkymi. Nékolik seniort pfistupuje k médiim

a novym informacim skepticky a povazuje vétSinu za neduvéryhodnou.

Ovérovani informaci probiha u Sesti seniord aktivné, zejména porovnavanim
a diskusi. Kriticky nad informacemi pfemysSleji a porovnavaji dvé osoby, které si
informace i aktivné ovéfuji a dalSi dva respondenti nad informacemi pouze
premysli bez jakéhokoli ovéreni. Pouze dvé osoby povazuji orientaci v informacich

za naro¢nou a informace si nijak neovéruiji.

5.2.3 Zkusenosti s podvody

NejCastéjSim typem podvodného jednani jsou prodejni hovory. Celkové se s nimi
setkalo Sest respondentu. NejCastéji jsou seniorlim nabizeny vané, Iéky &i jiné

zdravotnické potfeby.

,Oba jsme se urcité setkali s tim, kdyZ nabizi léky;" ,dneska mi zrovna nékdo volal,
nabizel;” ,bylo to nékdy smésny, nékdy se mé ptali, co mam rada za parfémv mém

veku.”

Dalsi Castou podkategorii jsou nekalé praktiky v obchodech a sluzbach.
V jednom pfipadé doS$lo k manipulativnhimu prodeji vohavek u stanku v obchodnim
domé. Ve dvou pfipadech $lo o podvodné jednani femeslinikl pfi rekonstrukci
domu. Mezi odpovédmi se objevil i pfipad nevyhodnych nakupui, kdy se

respondent zakoupil pfedrazenou bundu od cizince na ulici.
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,OnN Fekl, Ze to pouZije a Ze to bude levnéjsi. Chtél zalohu, tak jsme mu dali dvacet

tisic. A pak jsme zjistili, Ze to naSe dfevo neukradl, ale zmizel. To byl klasicky

podvodnik, opustil manzelku, Zil v Némecku a mel dluhy.*”

LAle jednou, kdyZ jsem chodila nakoupit, tak tam byly takovy dvé holky roztomily.
Prisly a Ze maji pro mé néjaké otazky a ja s tim souhlasila. Bylo to s néjakyma
voriavkama, ja nestacila koukat. Nastésti mé o nic neobrala, ale ukazala, jak jsou

Sikovny, jak jim to mysli.“

Podvodné vyzvy k poskytnuti osobnich udaju (vishing) se vyskytly pouze
jednou. V tomto pfipadé respondentka nenaletéla, jelikoz na finanénim ufadé

dfive pracovala a védéla, ze tam zadny nedoplatek mit nemuze.

,Mné volali, financ¢ni urad, Ze tam mam nedoplatek, Ze kdyZ jim reknu Cislo uctu,

tak Ze mi to zafidi.“

Jeden respondent se setkal s online podvodem, konkrétné s nabidkou dovolené,
ktera neodpovidala slibim a byla drazsi, nez bylo uvadéno. Pfi dalSim dotazovani

uved|, Ze to po pfijezdu z dovolené nijak s prodejcem zajezdu nefesil.

,Ja jsem jednou naletél na inzerat ubytovani na Kanarskych ostrovech,

mimoradné levné. Ja jsme tomu z kraje nevéril, ale seznamil jsme se s néjakymi
lidmi a ti mi fikali, Ze tam byli. A ti to vychvalili, jak je to v porfadku. Tak jsme si to
zaplatil. Bylo to pfedrazené, ubytovani neodpovidalo. Dopravu jste si musel hradit

“

sam.
5.2.4 Role socialniho okoli

Seniofi se pfi pochybnostech nej¢astéji radi s rodinou nebo blizkymi lidmi. Ve
dvou rozhovorech zaznélo, ze pracovnici v domovech na né nemaji ¢as, prestoze

by seniofi o takovou moznost méli zajem.

»...S rodinou se radim, se synem;” ,zavolam tém mym znamym;” ,pecovatelky

nemaji na to ¢as...”

TFi respondenti spoléhaji na vlastni usudek. Jeden také uvadi, ze nema nikoho,
koho by se mohl zeptat. Jedna osoba vidi problém v nemoznosti konzultace,

jelikoz praktiky prodejcu obsahuji natlak a pozaduiji rychlé jednani.

58



»~Ja mam pocit, Ze jsem dost inteligentni, abych si to prfebral;” ,...oni byli vZdycky

tak rychly, Ze nebyla moznost se s nékym poradit;” ,,nemam koho, téch informaci

je tolik...”

Varovani pred podvody pfichazi k seniorim z nékolika stran. NejCastéji bylo
uvadéno varovani od rodiny a pratel, tuto informaci uvedla téméF polovina
respondentd. Dal8i dva respondenti uvedli, Ze je varovala média, konkrétné

televizni pofady, které se vénuji problematice podvodu.

»,SYyn a dcera mé varovali;” “dcera mi fekne, at' nezvedam cizi Cisla;” ,oni varuji

v televizi;”,,...pozdé&ji jsem v televizi zjistil o akci proti Smejdim.”

Uplna absence varovani se vyskytla u tfech respondentd. Jeden z nich ovéem

uved|, Ze kdyby bylo pfed €im, tak ho rodina jisté varuje.
»,Ne, nesetkal.” ,Kazdopadné by mé varovali, kdyby to bylo nutné.”

V nasledujici tabulce jsou uvedeny tematické kategorie analyzy.

_ _ Shrnuti
Kategorie Podkategorie Pocet odpovédi L
odpovédi
Televize (8),
o . rozhlas (3),
Digitalni zdroje 10

internet (5) a
Facebook (1)

Zdroje informaci

] _ Noviny (6) a
Tradicni zdroje 7 .
Casopisy (1)
Osobni styky s ) Rodina pratelé (2)
lidmi a prednasky (1)
Duvéra ve
Davéra ke 3 specifické zdroje
Davéryhodnost zdrojum (2), daveéra v
informaci blizké osoby (1)
Porovnavani vice
Kriticky pfistup 4

zdroju (2),
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konzultace s
blizkymi (2)

Neduvéra ke

zdrojim

Obecna nedlvéra
(1), pocit klamu a
1Zi (1)

Ovérovani

informaci

Aktivni ovéfovani

Srovnavani
informace z vice
zdroju (2), diskuse
0 novinkach s

rodinou (3)

Kritické mysleni

Vytvareni si
vlastniho nazoru,

premysleni (4)

Pasivni pfistup

(neovérovani)

Celkové odmitani

ovérovani (3)

ZkusSenost s
podvody

Podvodné vyzvy
k poskytnuti
udaja (vishing)

Snaha o vylakani
informaci o

bankovnim udétu

1)

Prodejni hovory

Nabidka lékd,
vitaminu, dek,
vuni &i
zdravotnickych
potieb

Nekalé praktiky v
obchodech a

sluzbach

Manipulativni
stankovy prode;j
(1), podvodné
jednani
femeslinikd pfi
rekonstrukci
domu, (2)
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predrazena koupé

zbozi na ulici (1)

Nevyhodna
Online podvody 1 nabidka dovolené
1)

Rodina jako zdroj

informaci (6),
konzultace se

znamymi a prateli

Konzultace
. ] (2), nedostupnost
informaci .
Role socialniho pomoci od
okoli peCovatelek (2),

absence pomoci

©)

Varovani z médii

Varovani pred
(2), varovani od
podvody

rodiny a pratel (4)

Tabulka 2 Tematickd analyza

5.3 Diskuze

Cilem tohoto Setfeni bylo popsat a zmapovat zkuSenosti seniord s podvodnym
jednanim a zpusoby ovéfovani informaci. Dale se vyzkum zaméfoval na roli

socialniho okoli v procesu informovanosti a ochrany pfed podvody.

Vysledky Setfeni ukazaly, ze seniofi Cerpaji informace pfevazné z televize, novin
a internetu. Internet uvedlo jako zdroj 5 respondentu, coz je v souladu se zjisténimi
CSU, ktery v ¢&lanku z roku 2024 uvadi, Zze online je kazdy druhy senior.138

Ziskavani informaci z osobniho styku s lidmi uvedl jen zlomek respondentu.

Co se tyce dlvery v informacni zdroje, pouze mala ¢ast seniorl plné véfi médiim.

Vice osob uvedlo, zZe vice véfi znamym lidem a osobnim kontaktlim. Toto zjisténi

138 Polovina ¢eskych seniorl je online. Statistika a my. Online. Dostupné z:
https://statistikaamy.csu.gov.cz/polovina-ceskych-senioru-je-online, [Citovano 2025-03-05].
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muUze souviset s narustajici skepsi vu¢i médiim, jak uvadi sou€asné vyzkumy:
,U mediélnich kanalu, jako je televize, internet a tisk, u Cechii vyrazné prevazuje
neddvéra. Internetu spise ¢i rozhodné neduvéruje 54 % lidi, televizi 58 % a tisku
59 90,139

Strategie ovéfovani informaci se mezi seniory znacné liSi. Aktivni pfistup
k ovéfovani, tedy srovnavani vice zdrojli nebo konzultace s blizkymi, uvedlo pét
respondentu. Dal$i Ctyfi osoby nad obsahem kriticky pfemysli a utvareji si nazor
na zakladé svych zkuSenosti (viz ,Jediné zdravym rozumem, nevim, jak jinak.“)

TFi seniofi si informace neovéruji vabec.

NejCastéjsi podvodné jednani, se kterym se seniofi setkali, jsou prodejni hovory.
Dale byly zminény nekalé obchodni praktiky zejména u rekonstrukci domd.
V nékterych pfipadech se objevily sofistikovanéjsi podvodné praktiky, jako je
vishing (snaha o vylakani citlivych udaji pres telefon) &i online podvody.

Setfeni také poukazalo na vyznam socialniho okoli pfi orientaci v informacich.
VétSina respondentl se pfi pochybnostech radi s rodinou nebo blizkymi.
Zajimavym zjisténim je, Ze seniofi v domovech postradaji moznost komunikace
o problematice s personalem a uvadi, ze ,peCovatelky na to nemaiji ¢as.” Tato

skute¢nost poukazuje na dulezitost socialnich vazeb.

Zatimco Cast seniorli obdrzela varovani pfed podvodnymi praktikami od rodiny,
pratel ¢i z médii, u nékterych respondenti varovani chybélo. Tato skuteCnost
poukazuje na moznou mezeru v prevenci, kdy se k ur€itému poctu seniort

nedostavaiji dulezité informace.

Vzhledem k tomu, Ze seniofi patfi mezi nejvice zranitelné skupiny, bylo by
prinosné, kdyby v domovech pro seniory fungovali specializovani pracovnici, ktefi
by se senioru vénovali a pomahali s orientaci v problematice ovéfovani informaci
a v digitalnim svété. Tato moznost by mohla vyrazné pfispét k vétsi informovanosti
senioru o rizicich, se kterymi se v dnesSni dob& mohou setkat a mohla by jim

ukazat, jak se branit.

139 CVVM: U lidi poklesla davéra v televizi a internet. MediaGuru. Online. Dostupné z:
https://lwww.mediaguru.cz/clanky/2024/09/cvvm-u-lidi-poklesla-duvera-v-televizi-a-internet/.
[Citovano 25025-
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Dalsim krokem by mohlo byt zavedeni vzdélavacich projektd se zaméfenim na
digitalni gramotnost seniorl. Tyto kurzy by pomahaly seniorim lépe se zorientovat
v online prostfedi a Iépe rozpoznavat a vyhodnocovat faleSné zpravy a naucit
seniory bezpecné komunikaci na internetu. Inspiraci maze byt napfiklad projekt
Romany Mazalové, ktera se této problematice jiz mnoho let vénuje. Podobné
projekty by mohly velmi pomoci seniorlim posilit jejich schopnosti a naucit je

kriticky pracovat s informacemi.

Na zaveér diskuse bych rada uvedla nékolik limitl a omezeni prace. Za hlavni limit
povazuji néktera zdravotni omezeni respondentt, ktera komplikovala priubéh
rozhovoru. Nékteré osoby hufe slySeli nebo méli potiZze s vyjadfovanim, coz mohlo

ovlivnit srozumitelnost a detailnost odpovédi.

DalSim limitem bylo samotné vedeni rozhovorl s osobami s vyraznym vékovym
rozdilem a jinym zivotnim stylem. Néktefi respondenti méli tendenci odbihat od
tématu a vypravét pro vyzkum nepodstatné pfibéhy, coz nékdy komplikovalo jejich

usmeérfiovani a také prepis a vyhodnocovani dat.

Velkou vyzvou bylo zajisténi genderové vyvazeného vzorku, jelikoz se zprvu na
rozhovory v domovech pfihlasily samé zeny. Musela jsem proto pozadat personal,
zda by se mohlo zuc€astnit nékolik muzu, a nakonec se povedlo zajistit v obou

domovech dohromady Ctyfi muzské respondenty.
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Zaver
Tématem diplomové prace je psychologie presvédCovani v kontextu
manipulativnich technik a podvodl pachanych na seniorech. Prace se zaméfila

na zmapovani forem podvodu, kterym jsou seniofi vystavovani a zda a jak si

ovéruji informace.

V teoretické Casti jsou predstaveny kliCové zmény spojené se stafim, kognitivni
zmény a psychologické faktory ovliviujici schopnost kritického mysleni. Druha
kapitola se vénuje samotnym pFesvédCovacim technikam, pFedpokladim
presvédCujiciho a presvédCovaného. Posledni kapitola teoretické Casti popisuje

konkrétni typy podvodného jednani a prevenci.

Empiricka ¢ast vyzkumu byla realizovana kvalitativni formou. Bylo provedeno
deset polostrukturovanych rozhovort s respondenty. Hlavni vyzkumna otazka si
kladla za cil zjistit, jaké zkuSenosti maji seniofi s podvody a jakym zplsobem
pracuji s informacemi. Setfeni ukazalo, Ze nej¢astéj$im typem podvodu, se kterym
se respondenti setkavaji, jsou prodejni hovory, nabidky pfedrazenych produktd
a sluzeb, nebo manipulativni a klamné praktiky v obchodech &i pfi nabizeni
femeslnickych sluzeb. Jeden respondent byl vystaven formé telefonniho podvodu,
kdy se pachatel ze seniora snazil vylakat citlivé informace, konkrétné Ccislo
bankovniho uctu. Pokud jde o praci s informacemi, polovina respondentut se snazi
informace ovérovat z vice zdroji nebo je konzultovat s rodinou a prateli. Jini si
vytvareji vlastni usudek na zakladé zkuSenosti a kritického mysSleni, zatimco
néktefi pfistupuji k informacim pasivné a ovéfovani nevénuji pozornost. Pfistup
k praci s informacemi neni u seniorl jednotny a zavisi do znacné miry na

individualnich faktorech.

Prvni dil¢i otdzka zni: ,Jak si seniofi ovéruji informace a co povaZuji za
duvéryhodné zdroje?“ Seniofi Cerpaji informace predevsim digitalnich médii, jako
je televize, internet a rozhlas. Nejcastéji zmifiovanych tradicnim médiem jsou

noviny. Zisk informaci z osobniho styku hraje spiSe okrajovou roli.

Podle Setfeni davéruji zdrojum pouze tfi respondenti, z Eehoz dva uvedli konkrétni

média a jeden sdélil, ze v&fi svym blizkym. Ctyfi osoby pFistupuji k problematice

64



kriticky a nevéri informacim bez ovéfeni. Obecnou neduvéru v informaéni zdroje

popsali dva respondenti.

Ovérovani informaci probiha rdznymi zpusoby. Aktivni ovéfovani pomoci vice
zdroji nebo konzultaci s rodinou je b&zné u poloviny seniort. Ctyfi respondenti se
fidi spiSe intuitivné a vyhodnocuji informace na zakladé svych zkuSenosti
a pfemysleji o novinkach. Pouze tfi respondenti ve své odpovédi uvedli, Ze si
informace neovéfuji vabec a povazuji orientaci v informacnim prostfedi za

obtiznou.

Druhou dil€i otazkou bylo zjistit, s jakym konkrétnim podvodnym jednanim se
seniofi nejCastéji setkavaji. Zde z vyzkumu vyplynulo, Ze nej¢astéjSi formou
podvodného jednani jsou prodejni telefonaty, kdy jsou seniorlim nabizeny Iéky,
parfémy a zdravotnické pomucky. S timto druhem nekalé praktiky se setkalo Sest
respondentl. Dale byly tfikrat zminény klamavé nabidky zbozi a sluzeb. Jednalo
se 0 nekalé obchodni praktiky pfi manipulativnim stdnkovém prodeji vini nebo
sluzby femeslniku, ktefi pozadovali vysoké zalohy a nasledné praci neodvedli
vubec nebo ji odvedli Spatné. Jedenkrat se objevil pfipad hovoru, kdy se pachatel
ze seniorky snazil vylakat citlivé udaje, konkrétné Cislo bankovniho uctu. Pouze
jednou zminény, ale stale pfitomny, byl i online podvod s klamavou nabidkou
dovolené na Kanarskych ostrovech. V tomto pfipadé respondent popsal, ze
ubytovani ani nabidka sluzeb neodpovidala pUvodni nabidce, stejné tak
neodpovidala ani cena, ktera byla na konci mnohonasobné vyssi, nez bylo

inzerovano.

Treti dil¢i vyzkumna otazka se zamérovala na to, jakou roli hraje v pribéhu prace
s informacemi socialni okoli. Sest respondentd uvedlo, Ze se pfi nejistoté radi se
svymi détmi, vnoucCaty nebo prateli. Néktefi byli pfed podvodnym jednanim
varovani pfimo rodinou nebo médii, zejména televiznimi pofady zaméfenymi na
prevenci tohoto jednani. Tfi respondenti dale uvedli, ze se s varovanim nikdy
nesetkali. U nékterych to je zplsobeno tim, Ze se nemaji na koho obratit. DalSim
problémem je rychlost podvodného jednani, jelikoz v nékterych pFipadech si jsou
sami seniofi védomi, ze nebyli schopni nabidky v€as konzultovat, jelikoz byli pod

vlivem tlaku a prodejce je nutil k okamzitému rozhodnuti.
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Jak bylo uvedeno vySe, Cast respondentl se radi se svymi blizkymi. Néktefi
seniofi v domovech nicméné vnimaji nedostate¢nou podporu od personalu, ktery

nema €as se vénovat jejich obavam a otazkam tykajicich se podvodného jednani.

Péce v domovech pro seniory nezahrnuje jen zakladni potfeby, ale i socialni
a mentalni stimulaci, ktera je pro dusevni pohodu zasadni. Jednim z opomijenych
problému je digitalni gramotnost. Dotazovani seniofi Casto zminovali, Ze
peCovatelky nemaji €as na individualni pomoc v oblasti digitalni gramotnosti.
Kromé toho, Ze tyto znalosti by seniorim pomohly s prevenci pfed podvodnym
jednanim, které bylo tématem celé prace, by mohly byt moderni technologie

I nastrojem, ktery by jim usnadnil kontakt s okolim.

Na zakladé dat Ize Fict, Ze byl stanoveny vyzkumny cil splnén. Hlavni vyzkumna
otazka i dilCi otazky byly zodpovézeny a Setfeni poskytlo uceleny pohled na
zkusenost seniorl s podvody a na zpusoby, pomoci kterych pracuji s informacemi.
Vysledky mohou byt vyuzity napfiklad pro navrhy preventivnich opatfeni, ktera by

mohla pomoci se seniorim Iépe orientovat v informaénim prostfedi.
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Prilohy

Priloha |. Struktura rozhovoru

1. Muzete mi prosim fict néco o sobé&? (veék, jak travite Cas, zda pouzivate
internet nebo jiné technologie)
2. Jak se obvykle dozvidate o novych vécech? (TV, pratelé, noviny, rodina...)
3. Jakym zplUsobem si ovéfujete, zda jsou informace, které k vam pfichazeji
pravdive?
e Snazite se porovnavat vice zdroju?
e Konzultujete informace s nékym?
e Vé&fFite zdrojlim, které pouzivate?
4. Setkall/a jste se nékdy s nécim, co byste oznacil/a za podvod nebo nekalou
praktiku? (napfiklad finan¢ni, zdravotnicky, internetovy podvod)
e Mduzete popsat, co se stalo?
e Jak jste nato zareagoval/a?
e Jak jste zjistil/a, Ze Slo o podvod?
5. Vybavujete si i jiny pfipad podvodu nebo nekalé praktiky?
6. Pokud se vam nic podobného osobné nestalo, slySel/a jste o néem
takovém od svych pratel nebo rodiny? Jak to dopadlo?
7. Pokud si nejste jisti néjakou informaci, zeptate se nékoho? Pokud ano,
koho?
8. Pomaha vam nékdo z rodiny nebo pfatel se zorientovat v informacich (napf.
internetu, v nabidce sluzeb, v digitalnim prostfedi)?
9. Setkalla jste se s tim, Ze vas nékdo varoval pfed moznym podvodem? Jak

jste reagoval/a?
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Priloha II. Prepis rozhovoru

Prepis rozhovoru €. 1
Tazatel: Denisa Zikmundova
Vék respondenta: 94 let

Pohlavi: Muz

T: Reknete mi na zac¢atek néco o sobé?

R: Mné bude 95. Ja jsem plUvodné pravnik, kterého komunisti neméli radi, takze
jsem pred promoci musel do dolt v Karviné. Vratil jsem se dostudovat a pak jsem
musel nastoupit na podfadné misto a abych nezblbnul, tak jsem vystudoval filozofii
a psychologii. A tim jsem se pak zivil az do roku 89. Myslel jsme, Ze v 60 pajdu do
penze, ale dostal jsem se do Parlamentu a tam jsem délal poradce prfedsedkyni
Ceské narodni rady. Tam jsem za&al délat pravo, hlavné Ustavni. Pak mé& nakonec

pretahli do kriminalistického ustavu a tam jsem délal trestni pravo.

Mné se jednou stalo, ze jsem si na rohu koupil bundu. Rodina mi to vycetla.
Dokonce jsem byl tak zblbnuty, Ze jsme si ha ni Sel vyzvednout penize, takze jsem
si koupil bundu na a do smrti jsem se stal teréem vysméchu. Nakonec tu bundu

s prodélkem moje snacha prodala.
T: A jak jste poznal, ze Slo o0 podvod?

R: Bylo to pfedrazené. Ale ja byl asi trochu opily, to byl asi ten davod, pro¢ jsem
se nechal nachytat.

T: Vybavujete si jesté néjaky jiny pripad?

R: Jesté mam rodinny domek, kde nahofe byla puda a my si z toho chtéli udélat
byt. Tak jsme vypsali konkurz na firmu. Vybrali jsme si néjakého chlapa a ja mél
sloZzené na zahradé dfivi ze stavby chaty. On Fekl, Ze to pouzije a Zze to bude
levnéjsi. Chtél zalohu, tak jsme mu dali dvacet tisic. A pak jsme zjistili, Zze to nase

dfevo neukradl, ale zmizel. To byl klasicky podvodnik, opustil manzelku, Zil

v Némecku a mél dluhy. Pak béhem €asu jsme zjistili tim, Ze jsme se méli dostavit
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k soudu, Ze ho chytli, a to tak, ze kradl néco v samoobsluze. Takze takovy primitiv.

Pak byl odsouzeny.

T: Mate zkuSenost napfiklad s telefonnimi nabidkami?
R. To uz zavésuji.

T. Pamatujete si, co vam nabizeli?

R: Jakmile poznam, Ze jde o néco takoveého, o energii nebo zbozi, tak nemam

zajem a polozim to.
T: Z ¢eho Cerpate informace?

R: Cerpam ze styku s lidmi, z osobniho, coZ je chudé. Hlavné od rodiny a pratel.
Potom mam tady internet, tak tam si umim najit co je potfeba. Socialni sité s tim

nemam, co spolec¢ného. Noviny a hlavné komunikace s lidmi.
T: Jak si ovérujete néjaké informace?

R: Jediné zdravym rozumem, nevim, jak jinak.

T: Treba jestli si srovnavate vice zdroji?

R: Hlavné pfemyslim, tdmhle mam slovnik, porovnavam, co sly$im, co mé zajima.
RuUzné komentare v rozhlase, takové ty vicestranné komentare. Ja nad tim hodné
premyslim.

T: Vratim se k tomu podvodu s bundou a s rekonstrukci. Myslite si, ze byste

se tomu mohl néjak vyvarovat?

R: No, tak jasné. Dneska uz bych si ovéfil firmu v rejstfiku, ta dostupnost informaci

je dnes jina, nez byvala.
T: Kdyz si nejste jisty, zeptate se nékoho, popripadé koho?

R: Clov&k vyslechne nazor a pak to posuzuje, j& ma pocit, ze jsem dost
inteligentni, abych si to prebral a ze bych nemél na vSechno naletél a ze si dokazu
i dnes prebrat to jadro, takze spi§ sam. Taky povazuji za dllezité, ze sféry zajmu

dlchodct a mladych se lisi. Hlavné je slozita debata o néjakém tématu, protoze
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ty témata, které nas zajimaiji, ty jsou jiné, nez které zajimaji vas, a jesté tu mladsi

generaci.
T: Varoval vas nékdo pred néjakym podvodem?

R: Ja se hlavné poucil o téch dvou pfipadech, o léta pozdéji jsem v televizi zjistil

0 akci proti Smejddim. Takze si myslim, Ze i to poskytuje néjaké varovani.

Prepis rozhovoru €. 2
Tazatel: Denisa Zikmundova
Vék respondenta: 92 let

Pohlavi: Zena

T: Povite mi na zacatek néco o sobé, co jste délala za praci, kolik je vam let?

R: Ja jsem vystudovala zdravotné socialni Skolu a pak jsem délala rizné kurzy

a sekretarku feditele v bance.

T: Jste z Prahy?

R: Ja jsem se narodila u Ceskych Budgjovic, ale tady jsem uz 20 let. Je mi 92.
T: A jak dlouho jste v domové?

R: Od Cervna.

T: Mate tady pristup k televizi, chodite na prednasky?

R: Jsou tady rizné akce, chodim na cvi€eni. Na pfednasky ne, mam Spatny sluch

a mé deprimuje, kdyZ nevim, o co jde.

T: Ctete noviny?

R: Dcera mi pfinasi noviny, tady tu Drbnu. Zajimam se také o politiku.
T: Pouzivate internet?

R: Pocita¢ to vibec ne. Mam telefon, televizi a ty noviny.
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T: Povidate si s rodinou o novych informacich nebo s pec¢ovatelkami?
R: Ano, s rodinou, pecCovatelky jsou tak vytizené, Ze to nejde.
T: Setkala jste se nékdy s néjakym podvodnym jednanim?

R: Kdyz jsem byla fit, tam nékdy néjake ty telefonaty byly, ale ja nikdy nebyla chtiva
koruny, takze ja jsem se tomu divila, kdyz nékdo naletél na takové to prodavani

téch dek. Ja se toho nikdy nezucastnila, bylo mi to odporné.
T: Pamatujete si, jak to probihalo?

R: Ano, to ona se pfedstavila kfestnim jménem, ptala se, jestli se mnou smi mluvit.
Ja se ptala, o €em, a ona, Ze mi nabizi, a ja ji vzdy fekla, ze nemam zajem. Nikdy
jsem nedavala informace. Ale dcera mi pfipomnéla, Ze manzel podepsal néjakou

energii. Ale ja s tim nesouhlasila, nic o tom nevim.
T: Prisli jste o néjaké penize?

R: Nastésti ne, mam totiz velice Sikovného vnuka a okamZité to zarazil a zrusilo
se to. Ja na tyhle véci nikdy nepfistoupila, ale jednou, kdyz jsem chodila nakoupit,
tak tam byly takovy dvé holky roztomily. PfiSly a Ze maji pro mé néjaké otazky a ja
s tim souhlasila. Bylo to s néjakyma vonavkama, ja nestacila koukat. Nastésti mé

0 nic neobrala, ale ukazala, jak jsou Sikovny, jak jim to mysli.
T: Koupila jste si néco?

R: Ne, ale vidéla jsem to. Takovou manipulaci, nejdfiv mi fekla, Ze jsem ji vyhrala
a ona mi to potom zase sebrala, byla jako kouzelnice. DoSlo mi to nastésti rychle,

nic jsme neplatila a byla jsem poucena.
T: A jak vy jste poznala, ze Slo s tou energii 0 podvod?
R: On pfiSel vnuk, ten okamzité Sel a stornoval to.

T: Na zakladé, ¢eho dluvérujete informacim nebo naopak je povazujete za

podezielé?

R: Asi podle intuice, podle toho, jak mluvi ti lidé a kdyZz je tam nabidka, ja nedavam

zadné informace a fikam nashledanou. Ja v podstaté lidem moc nevéfim.
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T. Bavite se s détma nebo s vnouéaty o novych informacich, nebo poradite

sesnimi?

R: Ne, no oni byli vSichni tak rychli, ze nebyla moznost se s nékym poradit.
T: Varoval vas nékdy nékdo z rodiny?

R: Ano, to urcité.

T: Ovérujete si néjakym zpisobem informace?

R: Neovéruiji.

T: A povidate si 0 tom s nékym?

R: To ano, davam si opravdu pozor, syn mé poucuje, abych telefon nebrala. Ale
jinak neovéruji, nastésti uz mi nic nechodi. Ja jsem dost neduvéfiva, tak ja si to

nepfipoustim.

Prepis rozhovoru €. 3
Tazatel: Denisa Zikmundova
Vék respondenta: 87 let

Pohlavi: Zena

T: Povite mi na zacatek néco o sobé?
R: Je mi 87, letos mi bude 88, jsem tady od roku 2019.
T: Co jste délala predtim, kdyz jsem byla zaméstnana?

R: Ja jsme stavarka. Chvilku jsem projektovala, pak taky na stavbé a pak jsem
délala u prazského investora, kdyz se stavély sidlisté. Pak jsem chvilku ucila na
fakulté stavebni, pak se narodila dcera. Pfes ulici byl vzdélavaci institut
stavebnictvi a tam jsem byla 10 let a pfipravovala jsem kurzy pro pracovniky ve

stavebnictvi.
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T: A z jakych zdroja se dozvidate o novych informacich?

R: Piedevsim televize a rozhlas. Spatné vidim, takze &tu jen chvilku. Televizi si
vybiram, poustim si Moravce a Interview na 24. To mam rada, kdyz ty informace

muUzZu srovnat.

T: Mate telefon nebo internet?

R: Ne, ne, to jsem zamitla na zaCatku, nemam chytry telefon, mam normalni.
T: Vérite informacim v televizi nebo v rozhlase, srovnavate si je?

R. Ne, ne, pravé si je srovhavam a vytvafim si nazor.

T: Konzultuje s nékym informace, s pe€ovatelkami, s rodinou?

R: PeCovatelky na nas nemaji Cas, tak s ttma ne. Mam tady obCas kamaradky,

ktery maji podobny nazory, a tak si rizné véci fikame a tfibime si nazory.

T. Setkala jste se nékdy s néc¢im, co byste ozna€ila za podvod nebo néjaké

nekalé praktiky? Muaze to byt po telefonu nebo i v realném zivoté.

R: To jsem se naucila fikat ne. Naucila jsme se taky fikat, ze to feknu dcefi, ze za
mé vSechno FeSi. A fekla jsem, jestli by pockali, tak pak uz se nikdo nehlasil. Bylo

to nékdy smésny, nékdy se mé ptali, co mam rada za parfém v mém véku.
T: Znate nékoho z okoli, ze byl podveden?

R: Ne, ja to nesleduji. Jen v televizi v Cernych Ovcich, vim o tom, v Fadé vécech
se orientuji, pro¢ se to stalo nebo tak. | vzhledem k pravnim pfedpisiim, ja uz je
neznam, bylo to zménéno. Vim o tom, Ze to je, ale konkrétné problém, to ne. Ale
vim, Ze informace ovliviuiji lidi a Ze stary lidi opravdu hodné. Ja mam sestru, ktera

je strasné moc chytra, ale ta véfi slibdm vic nez realité.
T: Podle éeho jste si vybrala své zdroje, kterym vérite?

R: Pravé mam rada ty, kde dochazi ke konfrontaci, tam, kde jsou rlzni lidi
z ruznych oblasti a Fikaji svoje. Také mam néjaké teoretické znalosti, a mam za
Zivot Stésti, Zze jsem se setkala s chytrymi lidmi, s pravniky, s ministerstvem. Kvdli
tvorbé kurzl ja si vyposlechla pfednasky a takovy ten pravni a ekonomicky zaklad
mam.
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T: Pro€ si myslite, ze vy jste se vyhnula podvodu, myslite, Zze je to diky vasim

zkusenostem nebo povaze?

R: Myslim, Ze astecné ty zkuSenosti, ale neumim razantné se ozvat a fict néco,

to mam zase z povahy.

T: A koho se tedy ptate?

R: Pelovatelky nezatéZuji, nemaji moc ¢as a ani snad nemuzou. S détmi ano.
T: A varovali vas nékdy déti pred podvodem?

R: Ne, ne. Jediné dcera mi fekne, at nezvedam neznama d¢isla. Ja uz ale ani

nemam ted potfebu néco fesit, aby né&jaka situace nastala.

Prepis rozhovoru €. 4

Tazatel: Denisa Zikmundova
Vék respondenta: 88 let

Pohlavi: Zena

T: Rekla byste mi na zaéatek néco o sobé?

R: Ja jsem délala cela léta na rentgenu, pochazim ze Slaného. Po ditéti jsem tam

nastoupila do nemocnice.
T: Jak se dozvidate o novych vécech?

R: Mam telefon, internet, od doby, co mi tam dcera natahla Facebook, tak se

divam na Facebook.
T: Koukate na televizi?

R: Ano. Ale tam jsou samé reklamy.
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T: Ctete noviny?

R: Nectu, to vS8echno nam povi v televizi ve zpravach na Nové, ale maji tam na to

malo prostoru a daji tam jen to, co oni chtéji.

T: Ovérujete si néjak informace, tfeba na Facebooku? Srovnavate si

informace, nebo jak s tim pracujete?

R: No ano, ovéfim si to, taky na Facebooku.

T. Zeptate se treba nékoho?

R: No ano.

T: Setkala jste se nékdy s néjakym podvodem nebo nekalou praktikou?

R: Ja to odmitam, dneska mi zrovna nékdo volal, nabizel, ale ja fikam, Ze nemam
zajem.

T: A co to bylo?

R: Nevim, ja fikam, Ze nemam zajem. Ptali se, jestli mluvi se mnou a ze nemam

zajem.

T: Kupujete tfreba online véci, koukate na reklamy?

R: Ne. To nechavam na dcefi.

T: Znate nékoho, komu se stal néjaky podvod? Znamému, rodiné?
R: Ne, to nevim.

T: Nikdo vam nikde nenabizeli zadné produkty?

R: To ja jsem se nenechala.

T: Kdyz se dozvite néjakou novou informaci, co tedy presné udélate, abyste

si ji ovéfrila?
R: Zavolam t€ém mym znamym.
T: S pec¢ovatelkami se bavite o vécech?

R: Ne, nemaji na to Cas.
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T. Kdyz jste zadny podvod nezazil/a, co si myslite, ze vam pomohlo se mu

vyhnout?

R: Kdyz mi nékdo néco nabizi, tak okamzité odmitnu, mam to v povaze. Véci jako

banku jsem pfevedla na dceru, plati za mé pobyt a vdechno.

T: Pomaha vam dcera nebo i nékdo jiny zorientovat se v informacich nebo

ve zdrojich?

R: Ano, dcery se ptam.

Prepis rozhovoru €. 5

Tazatel: Denisa Zikmundova
Vék respondenta: 81 let

Pohlavi: Zena

T: Rekla byste mi na zaéatek néco o sobé?

R: Do 80 let jsem byla samostatna. Délala jsem si vSechno sama. Nakoupila jsem,
uvafrila jsem vSechno sama. Potom jsem $la, uklouzla a spadla jsem. Zlomila jsem
si levou ruku a kdyz mné po tfech nedélich sundali ortézu, tak jsem spadla na
zada a zlomila si obratel. Tfi mésice jsem lezela v nemocnici v Kr€i. Potom jsem
Sla sem, protoze doma jsem byla sama. Rodinu mam, ale vSichni jsou mimo

Prahu.

T: Kolik je vam let?

R: 81 let.

T: Jak tady vypada vas den, mate tady internet, televizi?

R: Mam tady vlastni televizi, jinak tady mame aktivity, jako je cvi¢eni. Odpoledne
nam promitaji na spolecné televizi filmy o pfirodé. Taky tady byl takovy mladik, co
cestoval, a ten nam prednasel o Bali, Singapuru a kde vSude byl. Bylo to velice
zajimavé.
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T: Takze nové informace ziskavate z prednasek, z televize, étete noviny?

R: Mam Casopisy.

T: Treba kdyz jste byla doma, méla jste chytry telefon nebo internet?

R: Ne, telefon mam normalni. Internet ne.

T: Povazujete televizi nebo napriklad ty prednasky jako duvéryhodny zdroj?

R: No musim Fict, Ze kdyZ mam zpravy v televizi, tak dost ¢asto jsem tak nastvana,

Ze nam lzou.
T: Je néjaka televize, které vérite vice nebo méné?
R: Ja celkové nevéfim viadé.

T. Setkala jste se nékdy s néc¢im, co byste oznacila za podvod nebo nekalé

jednani?

R: Ne, ne, s podvodem jsem se nesetkala.

T: A slySela jste o néjakych podvodech?

R: To nevim.

T: A pfes telefon vam, nikdy nikdo nevolal, nenabizeli vdm néco?

R: Jo to mné volali, finan¢ni ufad, ze tam mam nedoplatek, ze kdyz jim Feknu Cislo
uctu, tak Ze mi to zafidi. No a ja jsem na finan¢nim ufadé pracovala, takze vim,

Ze tam zadny nedoplatek mit nemuizu.
T: A jak to probihalo?

R: To ja si uz uplné nepamatuji, co fikali, prosté mi zavolali a zkousSeli mi tohle
tvrdit.

T: Jak jste zjistil/a, ze Slo o podvod?
R: Ja jsem to poznala, protoze jsem tam pracovala.
T: Jak si myslite, ze byste reagovala, kdybyste se v oboru neorientovala?

R: Nevéfila bych. Nevérfim.
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T. Pokud mate néjaké pochyby, ptate se rodiny nebo pecovatelek na

informace?
R: S rodinou se radim, se synem, pomaha mi moc. Je ale mimo Prahu.
T: Varoval vas nékdy nékdo z rodiny?

R: Ano, ale ja jsem i tak dost neduvéfiva, ja sama od sebe bych se takhle

nenechala nachytat.

T:. Ovérujete si néjak informace, které k vam prichazeji?

R: No pfemyslim o nich, a i kdyZz mé to roz€iluje, tak to furt posloucham.
T: A ovérujete si je z vice zdroja, nebo se o tom s nékym bavite?

R: Tady s nikym, jednak ti klienti, nezajima je to. Nechci jim Iézt do jejich nazor,

takze jediné s dcerou a se snahou a s vnukem.
T: A srovnavate si vice zdroja?

R: Ne, to uz nedélam, jen televize, noviny, snacha, vnuk, dcera. Ob&as se sestrou,

ale to uz je také stara pani a radéji se o tom nebavime.
T. A pro¢?

R: Tak dcera, ta se zajima o véci.

Prepis rozhovoru é. 6 a 7

Tazatel: Denisa Zikmundova

Pohlavi: Zena a muz

T: Reknete mi na zaéatek néco o sobé?

R1: Ja jsem tady rok a pul. Délala jsem cely zivot v administrativé, posledni roky

jsem byla u policie na kriminalni sluzbé. Pak jsem §la kvuli rakoviné do dichodu.
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R2: Ja jsem tady teprve sedm mésicu. Pracoval jsme dfiv v chemickych zavodech
v Mosté nebo v Litvinové. Mél jsem tam na starosti jedno oddéleni. Po smrti
manzelky mé vystéhovali z druzstevniho bytu. Musel jsem sehnat ubytovani

a sehnal jsem nahodou tady v Mélniku.
T: A co jste na té kriminalce presné délala?

R1: Ja jsem tam byla na oddéleni informatiky, pfipravovala jsem podklady pro

vySetfovatele.

T: Odkud ziskavate informace?

R1: Z televize, z internetu. Noviny tu nejsou. Rozhlas mam pustény od rana,
Radiozurnal jediné.

R2: Ja taky rozhlas, hodné Ctu a z internetu.

T: Jakym zpUsobem si informace ovérujete?

R1: PfemysSlim o tom, mam vlastni nazor, udélam si obrazek sama. Na zakladé

zkuSenosti.

R2: Ovérovat je tézky, takze vSemu nevéfim, ale ovéfovani mi nejde. Taky nad
vécmi premyslim.

T:. Mate néjaké zdroje, kterym vérite?

R1: Ne, nemam zadny.

R2: Ja mam rad stranku Novinky.cz, ale samozfejmé vSemu nevérim.

T. Setkala jste se s nééim, co byste oznadcila za podvod?

R2: Oba jsme se urcité setkali se setkali s tim, kdyz nabizi Iéky, tomu ja nevéfim,
takové telefony ja hned pokladam. Nabizi Iéky na tlak, na vSechny mozné nemoci.

Nevim, kde berou ¢isla. K tomu nemam zadnou diveéru.
T: A jak na to reagujete?
R2: Polozim ten telefon.

R1: Ja taky, polozim, podékuji. Ona tam staCi maliCkost a uz jim to svym

zpusobem odsouhlasite.
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R2: Ja hlavné nechapu, kde vezmou moje telefonni Cislo.
T: Narazily jste nékdy na podezielé nebo manipulativni nabidky €i reklamy?

R2: Ja, nez jsem se dostal sem, tak jsem na internetu hodné nakupoval a s tim
jsem mél dobré zkuSenosti, nikdy jsem nebyl zklamany. Ja nikdy nesdéloval své

informace, nebo platit dopfedu, to uz by bylo podezrelé.
T: Nesetkali jste se nahodou s nabidkami zajezdu ¢i vyletil pro seniory?

R1: Mné to dfiv nabizeli, ale vZdy jsem to odmitla. Telefonicky mi volali, fikali mi,
Ze jsem vyhrala a ja uz si to pfesné nepamatuiji, ale ja jim fekla, Ze nemam zajem.

Nikam jsem nesla.
R2: Takovy ty nerezovy hrnce. To bylo dfiv.

T: Pokud jste zadny podvod nezazili, co si myslite, ze vam pomohlo se mu

vyhnout?
R1: Ja jsem od pfirody neduvéfiva.

R2: No ja jsem jednou naletél na inzerat ubytovani na Kanarskych ostrovech,
mimoradné levné. Ja jsem tomu z kraje nevéfil, ale seznamil jsem se s néjakymi
lidmi a ti mi fikali, ze tam byli. A ti to vychvalili, jak je to v pofadku. Tak jsem si to
zaplatil. Bylo to pfedrazené, ubytovani neodpovidalo. Dopravu jste si musel hradit

sam. Vse.
T: A to tam nebylo uvedené?

R2: Letenka, z letiSté taxikem, vSechno se mi prodrazilo a neodpovidala zadna

uroven. Pak jsem kontaktoval ty znamy, a oni ze to neCekali, ze to méli krasny.
T. Ptate se na néjaké véci rodiny, pokud si ohledné néjaké informace nejste
jisti?

R1: Ja tady mam déti kazdy tyden, ale k tomu jsme se nedostali.

R2: Ne, ale oni néjaky nabidky jsou lakavy, ale kdyz mi uz nékdo néco nabizi, tak

to ja varuji kazdého.
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T: Takze vas nikdy nikdo nevaroval?

R1: Nebyl ddvod. Oni i v televizi varuiji.

R2: Ne.

T: Znate nékoho z okoli, kdo by se stal obéti néjakého podvodu?

R1: Ne, tady je to takové anonymni. Vim, Zze v obchodech tam litala takova

dévcata, vSem nabizely parfémy. Ale mé nikdy neoslovily.

Prepis rozhovoru €. 8

Tazatel: Denisa Zikmundova
Vék respondenta: 88 let

Pohlavi: Muz

T: Reknete mi na zaéatek néco o sobé?

R: Ja jsem vojak z povolani, celozivotné. Je mi 88 let. V roce 1956 jsem vstoupil
do armady. Jsem z celé republiky, Zil jsem v Kladné&, potom jsem byl v Zatci. Mam

rodinu, ovdovél jsem, ale mam dvé déti. Syna a dceru.
T: Jak se dozvidate o novych informacich?

R: Co se tyka informaci, mam Svagra a bratra, ktefi mé& navstévuiji. To je ta prvni
ziva informace. Pochopitelné potom dcera a syn. Jinak mam predplatné novin,

televize a kdyZ mam chut, tak pocita¢, internet.

T: Néjaké konkrétni informace na internetu?

R: Drby nesleduiji, ale technologické novinky.

T:. Ovérujete si néjak informace nebo s nimi jinak pracujete?

R: Maximalné dotazy, konfrontuji tu skute¢nost, kterou jsem se dozvédél, tak s tim

Svagrem nebo bratrem feSim.
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T: Existuje néjaky zdroj, kterému vérite bez ovérovani, nebo vSe berete takto
kriticky?

R: Ne, to nemam. VSe probiram.
T: Setkal jste se s né€im, co byste oznacil jako podvod nebo manipulaci?

R: To uz je delSi dobu, kdyz jsem jesté Zil s manzelkou, asi dvakrat nebo tfikrat,
my jsme méli v Cernosicich chatu. Tehdy ji postavil tchan. Ja jsme tam na tom
stravil hodné hodin a vylepSoval to, aby to mélo néjaky tvar a aby to fungovalo.
Kdyz jsem tohle feSil, setkal jsem se s truhlafem, zednikem, elektrikafem
a s velkou ochotou $li do prace, ale potom jsem zjistoval, Ze se ztraci material.

Nakonec jsem to nefesil tak, Ze bych je Zaloval, k tomu jsem se nedostal.

T: Myslite si, ze je to ,,bézna praxe* nebo ze si to femeslnici dovolili pravé

navas?

R: Ja si myslim, Zze pokud by se takovym lidem uvolnili ruce, tak by to pouzivali
dal.

T: Vybavite si i néjakou dalsi situaci, napriklad néjaké telefonické nabidky ¢i

nabidky na predvadéci akce?

R: Ne, s tim jsem se nesetkal.

T: A neslysel jste ani 0 zadné takové situaci od rodiny €i znamych?
R: Ne, takovou zkuSenost nemam.

T: A co si myslite, ze vam pomohlo se tomu vyhnout?

R: Za prvé, po odchodu mé Zeny, ja jsem prakticky osm let chromy, uvazany na
lGZzko nebo maximalné na vozik. Ja nemam vazbu na vnéjsek, nefesil jsem ze své
pozice a taky jsem nikoho nenabadal, aby mné volal nebo néco takového. Spis

jsme se distancoval.
T: Pokud si néjakou informaci nejste jisty, zeptate se tedy nékoho?

R: Svagra a bratra kazdopadné.
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T. Takze ohledné celkové orientace v dnesni dobé, nemate potirebu se jich
ptat?

R: No rad se informuji o technickym pokroku v branzi, ve které jsem délal, to sleduiji

na internetu i v tisku.
T: Varoval vas nékdy nékdo pred néjakym podvodem?
R: Kazdopadné ano.
T: A naco presné?

R: Ja vim, zZe bratr i Svagr, tak pfetfasame tady rlizné véci, pochopitelné do toho
se misi kritika na véci, o kterych je tady fe€. Vzhledem k tomu, Ze ja nemam styk
se vnéjSim svétem takovy jako oni, tak ja si nevzpominam, Zze by mé néjak

varovali. Kazdopadné by mé varovali, kdyby to bylo nutné.

Prepis rozhovoru €. 9

Tazatel: Denisa Zikmundova
Vék respondenta: 88 let

Pohlavi: Zena

T: Rekla byste mi néco o sobé?

R: Mam vystudovanou zdravotni Skolu mam tfi déti.
T: Jak dlouho jste tady?

R: Asi rok.

T. Co jste délala za praci ve zdravotnictvi?

R: Ano, jako zdravotni sestra, porodni asistentku.
T: Kolik je vam let?

R: 37. ro¢nik — 88 let.
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T

V4

: Odkud se dozvidate o novych informacich?

: Z televize, kdyZ mi pfinesou noviny, tak si je pre€tu. Primarné z televize, telefon

mam tlacitkovy.

T: Pouzivala jste nékdo internet?

R: Ne. To je pro mé Spanélska vesnice.

T: Ovérujete si informace, které k vam prichazeji?

R: Ne.

T. A vérite tomu? Na jaké programy tfeba koukate a vérite jim?

R: Hlavné na CT1 a na Novu.

T: Srovnavate, co fikaji na riznych programech?

R: Ne.

T. Setkala jste se nékdy s néjakym podvodem, nebo nekalou praktikou?
R: Ne, nepamatuji si.

T: SlySela jste 0 nééem takovém napriklad od nékoho z rodiny?

R: Ne.

T: Co si myslite, ze vam pomohlo se podvodu vyhnout?

R: Ja pouzivam mobil jen na volani s rodinou nebo s kamaradkami, nic takhle
nepouzivam.

T. Zeptate se nékoho, pokud se vam néjaka informace zda podezrela?

R

: Spis tady s kamaradkami.

T: Varoval vas nékdy nékdo z rodiny pred moznym podvodem?

R

: Ano, abych nezvedala neznama cisla a tak.

T: Bavite se nékdy s rodinou o téchto vécech, o informacich, o podvodech?

R

: Mam dva syny a dceru. A moc se o tom nebavime.
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T: A zeptala byste se rodiny, kdybyste si nebyla nééim jista?

R: Jo, to probereme nebo tady si to probereme.

Prepis rozhovoru €. 10

Tazatel: Denisa Zikmundova
Vék respondenta: 97 let

Pohlavi: Muz

T: Reknete mi na zac¢atek néco o sobé?

R: Bylo mi 97. Uz jsem tady od ledna, kdy jsem musel ze svého bytu, kde jsem

zustal sam. Mam pfibuzné, ale jsou moc daleko.
T: Co jste délal za praci?

R: Ja jsem vystudoval obchodni akademii. Potom jsem Sel na vojnu, pak jsem Sel
na dva roky do zaméstnani, z toho jsem se vratil a podnik potfeboval nékoho do
pramyslu. Tak oni mé zaradili na stavbu na elektrarnu. Sel jsem do Waltrovky
vyuceny femeslinik. Pak jsem kvuli zdravotnim davodim Sel do ufednické funkce.

Délal jsem prakticky cely Zivot revizni ¢innost.

T: Jak se obvykle dozvidate o novych informacich?
R: Jediné televize, noviny.

T: Mate internet nebo poslouchate rozhlas?

R: Ne. Mlzete vidét, ze tady je jenom televizor.

T. Ovérujete si informace?

R: Ne.
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T: A dlvérujete jim?
R: No tak, musim. Ja nemam jinou moznost nez to, co se publikuje, tak tomu véfit.

T. Setkal jste se nékdy s né¢im, co byste popsal jako podvod nebo nekalé
jednani?
R. To jsem se nesetkal.

T: Nevolal vam nikdo s nabidkou zbozi pres telefon nebo dfive takové ty

predvadéci akce, nepfrisla vam pozvanka?

R: To jsme byli, to jesté Zena byla Ziva. To jsme byli na jedné pfedvadéci akci.
Slibili, Ze nas odvezou do Karlovych Vari a Zze budeme chodit po kolonadé.
Nakonec jsme do téch Karlovych Varl nedojeli, protoze nas zavieli do néjaké

veliké mistnosti a nabizeli nam tam zafizeni do bytu a do kuchyné&, nadobi.
T: Mazete mi podrobnéji popsat, jak to probihalo?

R: Sedéli jsme, byli tam pan s pani a ta Zena predvadéla ruzné druhy vareni. Nové
hrnce, vS8echno moderni. Uvafila, néco nam potom dali ochutnat. Prakticky jsme

ani do téch Karlovych Vart nedojeli.
T: A snazili se vas tam premlouvat ke koupi nadobi?

R: No to bylo ono, to byl ten ucel. To, co tam predvadéli, to moderni nadobi,

abychom si ho koupili, ale my uz byli ve véku, Ze jsme nepotiebovali.
T: Takze jsme nic nekoupili?

R: Nekoupili.

T: A bylo tam hodné lidi?

R: Bylo tam plIno, ono to bylo lakavé.

T: Av éem?

R: Bylo to lakavé v tom, Ze jsme méli moznost, nebo jsme si mysleli, Zze v téch
Karlovych Varech nam ukazou lazné, a to vibec tam nebylo. To byla vlastné

prodejni akce.
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R:

T:

: Jak jste se citil, nastvalo vas to?

: Jako podvedeny.

: Byl jste jen jednou?

: Ano, pak uz ne, nabidky jsme dostali, ale nesli jsme.
: Vybavujete si jesté jiny pripad?

: Ne.

: NeslySel jste néjaky pripad podvodu od své rodiny?

Ne.

Pro€ si myslite, ze to, ze jste ,naletél“ na predvadéci akci, stalo pravé

vam?

R:

T:

To bylo z televize nebo z novin, pfihlasili jsme se.

Tim, Ze jste ve finale nepodlehli a nekoupili jste si véci, €&im si myslite, ze

to bylo?

R:

T:

R:

To uz nevim. To je dlouho.
Kdyz si nejste jisty néjakou informaci, zeptate se nékoho?

Nemam koho, téch informaci je tolik a ten ptvod je nékdy nedostupny. Dnes

kdyz si otevrete televizi, je tam spousta nabidek.

T: Setkal jste se s nékym, kdo vas varoval pred néjakym podvodem?

R:

Ne, nesetkal.
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