
6 univerzálních principů 

přesvědčování



6 univerzálních principů přesvědčování

• Vzájemnost

• Důslednost

• Společenská platnost

• Oblíbenost

• Autorita

• Nedostatek



Princip reciprocity

aneb

Co nás může naučit Vlasta Burian



Vzájemnost



„Neptejte se,

mohou druzí udělat pro vás,

ale co vy můžete udělat pro druhé“



Vzájemnost

• Ochutnávky aneb

vzorek zdarma



Experiment # 1



Experiment # 2

aneb

„Něco za něco“



Jaké dárky jsou nejvhodnejší?

• Ne banální

• Osobní

• Neočekávané



Odkud potřeba vzájemnosti pramení?

• Vzájemnost je jedinečný adaptační mechanizmus 
lidského rodu

• Princíp reciprocity tak veľmi neplatí v blízkych a dlhotrvajúcich vzťahoch

Sumimasen Obrigado

Hrozí pocit:
• Vnitřního nepohodlí
• Sociálního odsouzení



Je laskavost jako chleba,

nebo jako víno?



Jak se ubránit manipulaci, která 

využíva princip vzájemnosti?



Důslednost
aneb

sliby se musí dodržovat





Korejská válka







Bořek Chci mít svaly

PLÁN

REALITA

Jsem silný a 
svalnatýPo 4 

měsících

Aspoň žiju
zdravě



KOGNITIVNÍ

DISONANCE

 Naše nevědomá reakce na rozpory mezi našimi kognicemi
(postoje, chování, znalosti, pocity) a skutečným stavem věci.





Praktické použití

• “Prosím zavolajte pokud nedorazíte.”

vs. 

“Zavoláte nám, prosím, ak nebudete moct dorazit?”

• Kouzlo psaných předsevzetí

• Kouzlo veřejných předsevzetí

Nedorazilo = 30 %

Nedorazilo = 10 %



Výrobci hraček nám teď prozradí proč je před 
Vánoci vždy nedostatek atraktivních hraček:

Úkol: Jak mít vysoký prodej během Vánoc a zároveň 
si ho udržet i po Vánocích?

Řešení: Vytvoř poptávku → Dodejte méně → Přinuťte 
rodiče koupit něco jiného → dodejte „slíbené“ hračky 
pozdeji



Technika “Noha ve dveřích”

Co na to věda?
Funguje to!

Hádanka:
Stejné skupiny... stejný požadavek...
... A přece ze skupiny #1 vyhovělo 17 % lidí a 
ze skupiny #2 vyhovělo 76% lidí.
V čem je rozdíl?



Low-ball

aneb co je již ilegální



Jak se ubránit manipulaci, která 

využíva princip důslednosti?




