Persuaze



Il posledni seminar —17.5. !!



Co si pamatujete z minulée hodiny?



Co si pamatujete z minulée hodiny?

INTIMITA

laska sebeodhalovani

PRATELSTVI,
KAMARADSKA LASKA
intimita + oddanost

ROMANTICKA LASKA
vasen + intimita

FATALNI LASKA prazdna Iaska

vasniva laska e
vasen + oddanost



2 hlavni zpusoby, jak zménim
postoj:




2 hlavni zpusoby, jak zménim postoj:

KONKRETNIi ZAZITEK = NOVE INFORMACE = ,TEORIE
,AKTIVNi UCAST“ PERSUAZE“ (PRESVEDCOVAN:I)




Persuaze

Cotoje?

Co o0 ni vite?

Na cem zavisi jeji vysledek?
Persuaze vs. natlak?

Kdy a kde ji pouzivate vedomé?
Kdy nevédomeé?

K ¢emu muze byt dobra?

Kdy muze uskodit?

Proc se ji ucit?



z lat. persuadere
(pfemlouvat, navadét, svadéet, pohnout nékym)

forma komunikace (osobni ¢i medialni)

umyslny pokus o ovlivnéni

Persuaze

je specificka forma komunikace, jejimz cilem je ovlivnit dochazi ke zméné dusevniho stavu recipienta
dusevni stav recipienta v atmosféfe svobodné volby (zméné postoje)

svobodna volba na strané recipienta

vs. natlak (rozkazy, zakazy, vyslychani, vymahani
dluhl, emocionalni vydirani)




Chyvile

zamysleni




O

Presvedcivy
komunikator...?



Faktory presvedcivosti
na strane komunikatora

Autorita

Vérohodnost (vnimana odbornost a divéryhodnost
spojena s rétorikou)

Spacsky efekt (sleeper effect)

Atraktivita a
Socialni podobnost publiku

Argumentace zdanlivé odporujici vlastnim zajmtm

zamérenym na osobni zisk R/




Presvedcive sdeleni..?



Faktory presvedcivosti
na strané zpravy

Argumentace je uc€inna jen pokud chce druha strana
naslouchat

ZduUraznovani prinosu
Konkrétni pribéhy
+ a — jen u inteligentniho publika

Jednoznacnost a konkrétnost situace

Vétsi efekt, pokud je téma prijemci vzdalené nebo méné

vyznamné (nizsi stupen ztotoznéni a angazovanosti)
Mira negativnich emoci (strachu)

3 typy arqumentii/mody presvédcovani:

Racionalni - logika (logos)
Emocionalni - emoce (pathos)
Charakter, kredibilita a etika (ethos)

a

.




Ethos

Logos

Pathos

—
Wow, that random
abrupt sellout

makes me want to

rent this court

This court is
amazing! | really wish
some fan would rent
it out so we actually
had a budget

Did you know that
100% of people can't
walk on water? This

won't change with
drugs.

—

Don't try to jump off a
building. People can't fly.

o,
[
[
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The well known basketball player told the crowd about
the basketball court, inspiring them to rent it.

Jesus uses facts and information to give his audience
an understanding that he is very intelligent with the
subject at hand.

The narrator affects the audience's feelings by
showing a man troubled by suicide.

Creata your own at Storyboard That




Vyzkumy



Janis a Felshbach — uc¢innost filmu o zubni
hygieneée

3 filmy:
1. silné zddraznoval bolest a potiZze, které mUze vyvolat nedostatec¢na hygiena

2. strach zanedbatelny vyznam, mnohem vic byl zdaraznén prospéch, ktery muze péce o chrup
prinést

3. nékde uprostfed, o bolesti se zminil, ale nezddraznoval ji

- nékolik tydnu poté dotaz, zda respondenti zménili svlj postup pfi Cisténi / frekvenci navstév
zubare

—> lepsSi péce jen u tech, kteri videli film nevyvolavajici skoro zadny strach

-~ rozdil mezi zménou postoje a zménou chovani, které by mélo z postoju vyplyvat

—> vSichni respondenti v popsané studii zménili své postoje, ale jen nékteri z nich zménili i
chovani




—> Cim veétsi strach, tim vétsSi zména postoje

—> znovu ale rozpor mezi vyjadrenymi postoji a

Fil my chovanim
O tetan u -> bez ohledu na strach, ktery v nich film vyvolal, se

nijak nezvysil zajem o oCkovani proti tetanu



Teorie dvoustupnoveho toku
(Lazarus)

ucinna je kombinace interpersonalniho sdeleni + medialni
prezentace

diky medialni to lépe rozpoznam mezi ostatnimi produkty,
ale interpersonalni kontakt je presvedcive|si

- reklama v televizi + ,ochutnavky“ v obchodech



O

Ovlivnitelny
prijemce..?



Faktory ovlivnujici
presvedcivost na
strane recipienta

Vzdélanost
Informovanost
Zaangazovanost
Vvek

Pohlavi
Sebeucta

Uzkostnost




Principy
presvedcivosti
dle Cialdiniho

reciprocita (reciprocity)

. zavazek a konzistence (consistency)
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konsenzus, socialni schvaleni (consensus)
oblibenost, sympatie, podobnost (liking/similarity)

. autorita (authority)

o v w N R

. vzacnost (scarcity)

- Kniha Vliv: véda a praxe (2008)
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Autorita

aplikace

Sympatie

Socialni
potvrzeni

Reciprocita

Zasadovost

Vzacnost




Autorita

Lidé se podrizuji vérohodnym expertim.

Najdéte svou odbornost, identifikujte, co jste
vyresili, komu jste pomohli.

Sympatie

Socialni
potvrzeni

Reciprocita

Zasadovost

Vzacnost



Autorita Lidé se podrizuji vérohodnym expertim. Najdéte svou odbornost, identifikujte, co jste
vyresili, komu jste pomohli.

Sympatie Lidé pozitivnéji reaguji na osoby jim Vytvarejte vazby zalozené na podobnych
sympatické. zajmech, chvalte.

Socialni

potvrzeni

Reciprocita

Zasadovost

Vzacnost



Autorita Lidé se podrizuji vérohodnym expertim. Najdéte svou odbornost, identifikujte, co jste
vyresili, komu jste pomohli.

Sympatie Lidé pozitivnéji reaguji na osoby jim Vytvarejte vazby zalozené na podobnych
sympatické. zajmech, chvalte.

Socialni Lidé nechavaji ostatni, aby schvalili, co si Vyuzivejte ,vrstevnickou silu®.

potvrzeni mysli, citi, délaji.

Reciprocita

Zasadovost

Vzacnost



Autorita Lidé se podrizuji vérohodnym expertim. Najdéte svou odbornost, identifikujte, co jste
vyresili, komu jste pomohli.

Sympatie Lidé pozitivnéji reaguji na osoby jim Vytvarejte vazby zalozené na podobnych
sympatické. zajmech, chvalte.

Socialni Lidé nechavaji ostatni, aby schvalili, co si Vyuzivejte ,vrstevnickou silu®.

potvrzeni mysli, citi, délaji.

Reciprocita Lidé citi potrebu oplacet. Bud'te stédri, co se tyka casu a zdroju.

Zasadovost

Vzacnost



Autorita Lidé se podrizuji vérohodnym expertim. Najdéte svou odbornost, identifikujte, co jste
vyresili, komu jste pomohli.

Sympatie Lidé pozitivnéji reaguji na osoby jim Vytvarejte vazby zalozené na podobnych
sympatické. zajmech, chvalte.

Socialni Lidé nechavaji ostatni, aby schvalili, co si Vyuzivejte ,vrstevnickou silu®.

potvrzeni mysli, citi, délaji.

Reciprocita Lidé citi potrebu oplacet. Bud'te stédri, co se tyka casu a zdroju.

Zasadovost Lidé maji tendenci dodrzovat své verejné Nezadejte, radéji se ptejte: , Zavolate, pokud

zavazky.

zmenite plany?”“

Vzacnost



Autorita Lidé se podrizuji vérohodnym expertim. Najdéte svou odbornost, identifikujte, co jste
vyresili, komu jste pomohli.

Sympatie Lidé pozitivnéji reaguji na osoby jim Vytvarejte vazby zalozené na podobnych
sympatické. zajmech, chvalte.
Socialni Lidé nechavaji ostatni, aby schvalili, co si Vyuzivejte ,vrstevnickou silu®.
potvrzeni mysli, citi, délaji.
Reciprocita Lidé citi potrebu oplacet. Bud'te stédri, co se tyka casu a zdroju.
Zasadovost Lidé maji tendenci dodrzovat své verejné Nezadejte, radéji se ptejte:
zavazky. ,Zavolate, pokud zménite plany?“

Vzacnost Lidé si ceni toho, co je vzacné. Zdlraznéte exkluzivni informace a moznosti.



Co zvysuje presvedcivost — strategie
presvedcovani:



Co zvysuje presvedcivost — strategie
presvedcovani:

Opakovani (pokud moc — negativni)

Zdlraznovani prinost

Statistické udaje, tabulky, grafy

»,Prosebné strategie” (citové vydirani)

Strategie nahlého nebo postupneé siliciho natlaku

Ultimatum



Stupné zmeny

Prezentace

Pozornost

Porozumeéni

Poddani se = prijeti (osobni)
Osvojeni si

Zjevné chovani



Eticke
aspekty
persuaz




Eticke aspekty
persuaze

* Nejprve se ptej, az potom obhajuj.
Bud otevreny dalSim perspektivam.

 Rozumej tomu, co tvrdis.
Bud vyborné informovany.

* VVyhybej se vymyslim, nespravnym
vykladim a neuplnym informacim.

* Bud pripraven ustoupit, kdyz vis, ze
muzesS druhému zpusobit Skodu.

- Simons et al., 2001



K vyzkouseni

Trojice

1 v pozici obchodnika
— snazi se druhym prodat vybranou véc

3 min
— poté kratkd zpétna vazba (co fungovalo, co zlepsit)
a prohozeni
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Manipulativni techniky
a jak se jim branit
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