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M nohí l'udia si neraz kladú 
otázku, prečo sa niekomu darí 
úspešne získavať a podmaňovať 
celé skupiny svojimi názormi a 
presvedčovaním. V čom spočíva­
jú príčiny, aké sú psychické me­
chanizmy, mctódy a spOsoby me­
dzil'udského ovplyvňovania, ktoré 
déterminujú takýto výsledek> 

Dostupné údaje týkajúce sa 
problematiky ovplyvňovania a 
presvedčovania sa pokúsil synte­
tizovať nllš popredný psychológ 
doc. PhDr. Ján Grác, CSc., a to 
n~elen z hl'adiska psychológie, ale 
aJ z hfadiska iných vedných dis­
ciplín o človeku. 
... ,,Publik~cia Persuázia je v na­
s1_ch podm1enkach priekopníckym 
d1elom. Autor vykonal záslužný 
čin, keď sa pustil do problema­
tiky, ktorá je nová) málo prebá­
~a~á, čo" .znamená, že si jej rie­
seme vyz1adalo dokladný analy­
ticko-syntetický prístup. Vhodne 
volil kombinovanú metódu vy­
užívania dostupných literárnych 
prameňov s údajm1 získanými 
z vlastných výskurn,ných sond, 
1ch štatistického spracovania, vy­
hodno ttenia i interpretácie. Tým 
sa jeho práca stala v mnohých 
smeroch celkom originálnou. Pre 
čitatel'a bude iste nielen zdrojom 
poučenia,_ ale aj podnetom pre 
z~mysleme sa a prehodnotenie 
mektorých vlast.ných, osobných 
spOsobov konania a správania 
sa." (Z posudku prof. PhDr.]. Bo­
roša, DrSc.) 

,,Tažiskovým prob!émom, kte­
rý sa v monografii rieši, je pre­
svedčovanie. Presvedčovanie sa 
t~ právom . .tokladá z~jednu z naj­
vyznamneJs1ch rpetod vnútorné­
ho utvárania osobnosti, regulácie 
j sebaregulácie, pedagogickej i 
propagandistickej činnosti, a to 
najmii v súvislosti so sociálnym 
učením, racionálnymi, emocio­
nálnymi a konaktívnymi aspekt-

mi mravného, svetonázorového 
estetického a pracovného profil~ 
osobnosti. Autor s vefkou zna­
losťou filozofických, etických, pe­
dagogických, logických, lingvis­
uckých, sociálnopsychologických 
a ďalších východísk a dialektic­
kých súvislostí analyzuje a svste­
maticky osvetl'uje presvedčo;anie 
p_redovšetkým z aspektu posobia­
c1ch psychických mechanizmo\· 
vnútorných a vonkajších vplyvov'. 
fungujúcich v procese tohto zloži­
tého javu. 

Monografia je aktuálnou fun­
dovan~u psyc?ologickou analý­
zou vseobecnych a osobitných 
komponentov medzifudského 
ovplyvňovania. Vychádza z mar­
xistických, metodologických a 
:~oretických pozícií a z najnov­
s1_ch poz;1atko~ e sy,cho;ogických 
v1ed. Respektuje pnslusne inter­
~ ~iplin~rne súvislosti a determi­
nac1e, naJma spoločenskohistoric­
~ú podmienenosť skúmaných a 
mterpretovaných ja:vov. Je vý­
sledkem dlhodobej systematicke i_ 
teoretickeJ a experimentálnej pr á'J 
ce, ul'azuJe na bezpečné zvládnu­
tie problematiky a znalosť potrieb 
praxe. Z celého textu je jasna 
snaha prispieť k ďalšiemu rozvoj u 
psychologickej teórie, zároveň 
efektívne využiť špecifické metó­
dy a prostriedky k pozitívnemu 
ovplyvňovaniu správania a kona­
ní~ _sú~časného človeka. Práca je 
ongmalna a prínosná v mno­
hých ohfadoch inšpir~júca pre 
odbornú a laickú verejnosť. Zá­
roveň je zrozumitel'ná a dobre sa 
číta." (Z posudku doc. PhDr. J. 
Hu dečka , CSc.) 

Kniha je určená najma psycho­
lógom, vedúcim pracovníkom, 
ped~gógo1;1, ale aj všetkým tým, 
kton maJu o túto problematiku 
záujem. 
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' PREDHOVOR :J-

' Angažované posobenie človeka na človeka je v našich podmienkaéh 
, normálnym a žiadúcim javóm, pretože vyplýva z podstaty soéialistic.kého 
sposobu života. Skutočne, človek je deň. čó deň niekým·-ovplyvňovaný~ .no 
zároveň -sám niekoho -ovplyvňuje. Ide však o to, aby pozitívnemu obsahu 
vzájo .mného · ovplyvňovania zodpovedala aj primeraná a psychologicky 
prijatei _ná forma. . 

Je zlé, "ba niekedy až osobrie tragické, ak sa · jedinec nedokáže presadiť 
ani .. s tým najušiachtilejším záme1·om len preto, že forma jeho . ovplyvňo­
vania je psycho .logicky nevhodná a nežiadúca. Takisto si však maže škodit 
aj ten, kto nie je vyzbrojený najnovšími psycholo ·gickými poznatkami, a to 
n-eprimeranou ·opatrnosťou, podozrievavosťou alebo naivnou doverčivosťou. 
-Mriohým nepochopeniam, nedorozumeniam, ne.príjemným emocionálnym 
zážitkom, . konfliktom, stresom aleb.o neuróza,m by s.a mohlo predísť, keby 

• 

sa všetci tí, .ktorí sa usilujú o vz..ájomné ovplyvňovanie, pokúsili zároveň 
· spoznať aj psychické mechanizmy tohto prqce.su . . 

Dnes je už všeobecne známe, že jednou z najvýznamnejších metód me -
dziiudského ovplyvňovania je p1·esvedčovanie. O to viac však prekvapuje 
a za1·áža, že táto ve7:mi · záv~žná a aktuálna problematika nebola u nás 
dosia7: spracovaná na úrovni samostatnej monografie a doterajšie literárne 
spracovanie sa obmedzilo len na neúplné informácie. Azda; sme si dosia7: 
nestihli uvedomiť, že presvedčovanie, o ktorom tak často· hovoríme a kto­
rého význam sa neustále zdorazňuje, je jednou z najmenej rozpracovaných 
metód medzi7:uds]{',ého ovplyvňovania g, výchovného posobenia osobitne . 

Pre presvedčovanie je prí~načné, že je to problematika multidisciplinár­
neho charakteru. To znamená, že maže byť spracovaná z h7:adiska viace­
rých vedných disciplín, napr. filozofie, etiky, pedagogiky, rétoriky, lingvis -, 

. ' 

t il{',y, a samozrejme aj psych0lógie. Na psychologický prístup k riešeniu 
tejto p1·oblemati~y upozorňujeme aj tým, že presvedčovanie označujeme 

9 
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• 

, 

-
- -

, 

-

• 

• 

, 
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/ 
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• 

. 
už v nadpise knihy povodným psychologickým termínom ·presuázia. T,ento 
pojem však nechápeme úzko - v jeho špecifickom psychoterapeutickom 
vymedzení, ale širšie, t. j . ako jednu z najvýznamnejších metód slovného 
ovplyvňovania človeka človekorň. Takto persuázne cháp qné presvedčova-
nie podmienilo aj . celkovú · koncepciu spracovania . knihy. Aj keď poj~m 
persuázia naznačuje, že účinnost činiteiov, faktorov a p1·edpokladov jed­
n otlivých sposobo v procesu presvedčovania objasňujeme predovšetkým ~ 
z hiadiska psychických mechanizmov, predsa sme sa v práci usilovali 
v.pl_atniť aj interdisciplinárny prístůp tým~ že rešpektujeme a n advazujeme 

·takisto na výsledky bádania· príslušných vedných disciplín. 
N ezvyčajná zložitosť objasňova'Q,ia psychzckých m echanizmov persu ázie 

si vyžiadala, aby sme okrerY?, všeobecných poznatkov uviedli aj výsledky 
mnohých povodných exploračných a experimentálnych .sond do skúmanej , 
p1·oblematiky. V záuj .me preverovania, spresňovania i ďalšieho rozvíjania 
našich empirických údajov . sa neobmedzujeme iba na referovanie výsled-:-

, kov, ale usilujeme sa informovat aj o charakteristike použitej metódy 
a sposobe jej apikácie. Aby sme strohými teoretickými správami o výsled­
koch výsk'l!,mov nena rušili štylistickú kontinuitu a ·čitateinosť knihy, roz­
hod li· sme sa výs ledky jednotlivých sond uvádzať v r.ámikoch, ktoré nad­
vazujú na obsah jedp,otlivých kapitol. 

Predložená kniha má slúžiť pr-e potreby teórie i praxe; je určená pra ­
co·vníkoni z oblasti osvety i zdravotníctva, výchovy •i poradenstva a vlastne 
každému, kto stojí pred proplé~om ovplyvniť presvedčóvaním druhého 
človeka. 

.... . . . . 
Pri tejto príležitosti si dovoiilje :m vyslovit poďakovanie všetkým, ktorí 

mi utvorili priaznivé podmienky pri • realizo v_aní príslušných empirickýth 
výskumov, ich spracovaní a napísaní v podobe monografie. Osobitne ďa­

. kujem najmči recev,zentom prof. PhDr. J. Borošovi, DrSc., a doc. PhDr. 
, _ Jaroslavovi . Ifudečko.vi, CSc., za starostlivé PTezretie rukopisu. Úprimne -

ďalcujem aj svojim najbližším - manželke a deťom za porozumeni~ a trpez­
livosť. 
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Eudia .sa presve.dčuj1ú veiakrát ú·spešne aj · bez toho, aby hlbšie na·čreli 
do teoretickej podstaty pr:esvedčovania. Toto je však príznačné nielen pre 
presvedčovapie, ale aj pr é iné formy slovného pósobenia . N apríklaď •dieťa 
sa vie pomerne dobre vyjadrovať, aj keď nepqzná teóriu svojh ·o jazyka, 
gral?atiku. No tak ako ovlád -anie gramatiky zlepšuje vyjadrovacie mož­
nosti, tak aj teoretické poznatky o persuázii pomáhajú zef ektív·ni_ť túto 
metódu. Preto hlavná myšlienka tejto časti knihy spočiva v téze, že čím 
širšie znalosti má človel<:- .o pr.oblematike presvedčovania, tým vhodnejšie 
maže a vie túto metódu aplikova( p1·i ovplyvňovaní druhý 'ch 7:udí. . 

Neznalosť teórie persuázie ·predstavuje nebezpečenstvo, že z pojmov pre­
svedčovanie a presvedčenie s_a móžu postupne vytrácať práve ich oharak­
teristické znaky a naopak rp.óžu sa im pripisovať aj také, ktoré s ich ob­
sahom nemajú nič spoločné, skresiujú ho alebo -inak . def ormujú. Okrem 
toho, keďže presveq.čovanie nie je jedinou metódou · vzáJomného ovplyv­
ňov-ania, móže sa v medziiudských kontaktoch táto významná metóda za-

... mieňať s i·nými metódami o,v.plyvňovania, resp. illlé, celkom odlišné me­
tódy sa móžu pokladať za metódu ·presvedčovania. 

Preto v prvej _ - všeobecnej časti našej publikácie pristú •pime ~ jprv 
' k pojmovému vymedzeniu problematiky persuázie, objásníme zá,klad -né 

princ ípy metódy . presvedčovania ,a rozoberieme osobnostné znaky už vyfor-
.... 

movaného presvedčenia. Až po to·mto širšom psychologickom i psycholing-
vistickom vymedzení pertraktovaných pojmov móžeme riešiť konkrétne 
otázky, napr „ ako sa persuázia rozvíja a uplatňuje v živote človeka, aké s,ú 
jej možnosti i obmedzenia atď. To, že tematiku povodu a histórié persuázie 
netradične zaraďujeme do záverečnej kapitoly prvej časti tejto práce, nie 
je náhodné. Nemožno totiž skúmať vzhik a vobec uplraňovanie persuázie 
y živote člove~a, ak si najprv -neobjasníme, čo tento pojem znamená a naj­
ma ako ho možno hodnotiť z aspektu požiadavi~k ang ·ažovaného ovplyv­
ňov,ania človeka ·človekom v podmienkach socialistickej spoločnosti . 
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VYMEDZENIE 
POJMU : , 

PERSUAZIA 
., 

' 

, .. 

' , 

-, 

• 

I 
, 

Pre !udí je charakteristické, že na ~ presvedčenie, ale aj -ako presvedčo'­
seba vzájomne pósobia. Každá izo- vanie. Totiž sloveso persuadeo, -ere 
lovanosť či uzavretošť fudského je- znamená ·nahovárať, prehovárať, na­
dinca je len dočasným a prechod- vádzať, ·zvadzať, · ale aj pohnúť nie­
ným javom. Naopak, vzájomná sú- . koho a najma presvedčovať niekoho. 
činnosť a pós-obenie sú trvalým a Na význ ,arriový vzťah tohto slova 
prir _odzeným prejavom človeka, sú k slovu presvedčovanie nás upozor­
spoločenským -atribútGm. Bez vzá- ňuje aj jeho slovotv.orná prípona 
jomnéhp pósobenia rudí · 1by vlastne suadeo, -ere, t. j . radiť, odporúčať, 
spoločno-sť ani nemo -hla existovať. navrhovať niekomu ·niečo. Tento 
Práve preto je 1pro~lematika vzá- · vzťah nie je náhodný an t etymo- · 
jomného pós-obenia rudí predmetom - logi:cký, keďže slovotvorná _ prípo­
skúmania viacerých vedných discip- na suadeo, -ere, súvisiac~ so slovom 
lín; napr. politickej e~o·nómie, f_ilo- Suada, -ae, f. - Suada, čiže Suadela 
zofie, sociológie, psychológie · atď. (vyislóv Sváda ; Svádela) je podra an-
Keďže vzájomně pósobenia \ rudí tickej mytológie výrečná bohyňa 

zasahuje predovšetkým psychickú ,,prehováran"ia ", v gréčtine zvaná 
stránku čl,ovefua, psychológia sa usi- ·Pei"tiho.* 

• 

luje odpovedať nielen na otázku, ako V súčasnosti sa v p·~ychológ _ii, 
sa to uskutočňuje, ale pokúš -a sa ob- ale aj v pedagogike (V a ně k, 1972, 
jasniť aj vonk.ajši-e a v-nú torné pod- s. 11 7) pod pojmom persuázia alebo 
mienky, od ktorýdh závisí účinnosť, presvedčovanie rozumie metóda 
resp. efektívnosť rozličných metód ovplyvňovania, ktorá je založená 
a sposobov medzifudského 0.vplyv­
ňovanía {objasňovani,a, modelovani~ 
príkladov a vzorov, sugescie, emoč­

nej expozície, eliminácie alebo sub­
stitúcie a samozrejme aj persuázi e ). 

Slovo persuázi 1a (lat. pers-uasi0, 
-onis, f.) možno cha·pať nielen ako 

, 

\ 

• • 
• 

* Peitho bola služobnicou bohyne 
Afrodi 1ty a jej syna Erosa a družl{ou Múz. 
Svojou výrečnosťou a prehovár áním po­

' máhala svojim ob!úbencom získať slávu 
·a úspech. Ctili ju najma rečníci a mi ­
lenci. V chráme Afrodity v Aténach mala _ 

\ 

Peitho aj svoj oltár. ::---...._ 
• 
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0br. 1. Rozdielna fŮnk_cia tých istých pojmov vo vztahu 
k procesu (presvedčovanie) a jeho výsledku (presvedčenie) ... 

.... 
. 

na slovnom - verbálnom, ale aj non-
verbálnom pósobení človeka na člo­
v~ka. Ten, kto na niekoho slovne 
posobí, je presvedčovater - persuá- · 
der, ten, kto je presvedčovaný, sa 
nazýva recipient (O k u n, 1978, s. 
15). Ďalšou závažn ,ou .... otázkou je, 
čím sa presvedčova:aie líši od ostat­
ných sposo-bov a metód ovplyvňo­

·vanta (napr. obj asňovania: sugescie; 
pochvaly, kritiky atď.). N,q základe 
rozborov obsiahnutých v tejto pub-

I • 

• 

I 
. \ 

. . 

· likácii móžeme konštatovať, že 
presvedčovanie je tal<:,é ovplyvňova­
·nie, pri ktorom sa recipient pod 
vplyvom presvedčovateia· dobrovoi -· 
ne, zainteresovane a ·zúčastnene uis­
ťuje o ~dóvodnenosti nejakého sta-

16 

noviska ."' --
• 

Výsledkom presvedčovacieho po-
sobenia {ak bolo, samozrejme, úspeš-

-~ 

* Stanoviskem rozumieme tvrdenie ' 
alebo zmýšfanie re'cipienta (p. str . 47) . 
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né) je presved~enie. Presvedčente Ak cháp~me persuáziu ako výsle-
chápeme ako špecifické ovplyvnenie dok ovplyvňovani:a, alebo ak posu~ 
vyznačujúce sa dobrovoinym, zai71:- dzujeme, či psychick!ú .kyalitu vznik~ 
teresovaným a zúčastneným uiste- nutú ov,plyvňovaním možno ·charak­
ním recipienta o zdovodnenosti svoj- terizovať ako presvedčepie, pojmy 
ho stanoviska.* do.brovornosť, zaintereoo!Vanosť, zú:. 

Z vymedzení obidvoch základ- častnenosť, uistenosť a zdóvodnenosť 
ných, kontinuitných pojmov vy -plý - vy._stupujú ako utčujúce znaky vzni­
va, že presvedčovanie{proces) a pr é- ku a trvanta tejto psychickej kvality 

_ svedčenie (výsle .dok tohto procesu) (obr. 1). 
- sme definovali pomocou rodu a dru- , 

~ 

-

hového rozdielu, pričom ovplyvňo-
v,anie vystupuje ako rodový pojem 
a špecifické spósoby uistenia reci­
pienta ako . druhový rozdiel. 

-

1. ZNAKY A PRINCíPY 

Pri vy ,medzovaní presvedčovania · 
a presvedčenia sme vychádzali z via­
cerých pojmov, ktoré, pod!a toho, 
čo sme nimi definovali, móžeme chá-

- pať buď ako ~iferencujú,ce princípy, 
aJ.ebo ako dif erencujúoe znaky. · . 

Ak . pristupujeme ku persuázii 
z procesuálneho hradiska, pojmy 
dobrovornosť, zainteresovanosť; zú­
častnenosť, uistenosť a zdóvodnenosť 
hodnotíme ako diferencujúce prin ­
cípy, ktorými možno metódu pre'­
svedčovania vymedziť, teda defino ­
vať, a tým ju zároveň odlíšiť od 
iných metód medziYudského ovplyv-
v • novan1a. 

" * I. K. žuravlev (1976, s. 2), od-
volávajúc sa na N. A . . Men či s k ú, 
sa domnieva, že v „existujúcich definí­
ciách pojmu presvedčenie je ve!a společ­
ného s definíciami svetonázoru, ak ide 
o psychologickú stránku otázky". z toho 

DOBROVO:ENOSŤ 
/ 

Dobr'ovornosť· je znak, . pomocou 
ktorého mož ,no odlíš.iť ovplyvnénie 
vo f orme presvedčenia od 1ných 
ovplyvinení, na ·pr. oď ovplyvnenia 
dosiahnutého prinútením, lhr~z}?ou, 
zastrašovaním, · násilím a po,d. Aj 
keď sa človek nikdy nemóže ~plne 
svojvorne rozhodovať (voJ.untariz­
mus), pretože ho determinujú r.oz­
ličné vonkajšie a vnútorné okolnosti 

• 

(podr ,a Engelsa slobod -a . vole nezna-
mená nič iné, ako schopnosť rozho­
dovať sa so· znalosťou veci), ' predsa 
sa determinizmus v marxistickej 
etike nechápe ako ·fatálizmus. Keby 
človek t.otiž nemal m-ožnosť samo­
statne rozhodovať o svojom kon ·aní, 
konať podra vlastného uváženia a 
na základe vU:astného rozhodnutia, 
nemohol by ani zodpovedať za svo­
je činy.** 

, však potom vyplýva, ž~ psychologickým 
riešením problémov formovani a presved­
čenia riešime viac či rpenej .aj otázky 
psych'.ologických mechanizmov formova­
nia svetonázoru človeka. 

. ** V rámci celkovej spoločensko-histo-.­
rickej nevyhnutnosti, ktorá sa uskuteč­
ňuje súčinnosťou ve!kých !udských spo­
ločenstie:v, disponuje sociálna skupip.a 
alebo jednotlivec sloboaou vo!by. Práve 
v týchto hraniciach stavia marxistická 
etika aj otázku zodpovednosti" (K on a 
k o 1., 1978, s. 220). ,,Obje~tívny svet od­
rážaný c~z prizmu · vnútorných podmie­
nok subjektu (potreby, ?áujmy, túžby, 
vedomosti atď.) preň utvára možnost sta­
vať si rozličné ciele, rozhodovat sa, po-, 
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. Skutočnosť,_ že . . člov:ek "Pri~-svdJom 
správa n í a konaní vždy rozoznáva ·, 
kedy sa .rozhod -ol re latívne slobodne 
a kedy po'd vp lyvom vonka _jšieho 
tlaku · alebo dokonca násilia, m-á : za 

I 

následok, že nemožno hovoriť q for -
movaní- presvedčenia tam, kde · reci ­
pient _ nemá vedomie do·br -ovoTného · 
prijatiá alebo · ÓdmietnU:tia toho, čím 
s-a n9-ň·h10 pasobí. Všade tam, kde ·sú 
podmienky voTného rozhodovania 
človeka pri · ptijímaní a· odmietaní 
nejakého názoru alebo pri zdavero­
vaní .sa so svojím vlastným · názo­
rom obmedzované ~ či už priamym, 
alebo nepriarhym donucov -aním, ne­
mažeme hov-oriť o pre-svedčov,aní, aj 
keby sme akokoTvek .dasledné do­
držiavali všetky ostatné požiadavky . 
kl.adené na túto metódu.-

0 priamóm donucovaní hovoríme 
vtedy, keď s.a presvědčovanie spája 
so zastrašovaním, vy hrážk,ami, ·hrioz­
bami ?- oč,akávaním treštov. Naprí­
klad ak rodiči a pas o bia na svoje 
dieťa, že :prav tdelná prí 1prav .a na vy­
učovanie .je prvou podmienkou jeho 
úspechov v škole a ono vie, že · ak 
by S' r.odičmi nesúhlasilG ; čaká -ho 

1 trest, nemažeme hovoriť o -presved ­
čovaní, aj .l{eby ·roďičia akokoTvek 
domyselne -a rozumné presadz ·ovali . . ' svoJ nazor. 

S nepriamym donucovaním sa 
stFetávame v prípadoch, keď má 
človek možnosť voTby, no prij gti e / 
proti~ladnej ·alte~natívy ovplyvňbl-

"" 
\ 

. . 
štupovat ta·k , či inak .. . " ,,Slob odriá nie 
je vor a, k:torá .. pri vorbe v.ychádza iba zo 

. . 
subjelttívnycl;l želaní, ale vóta, ktorej 

" volba - je ~právna v zhode s objektívnou 
nevyhnutnostou" (R o ze .nt ar , a k o 1., 
1977, ·S. 574). 

• 
' 

-
18 , 
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' .. -
jú, resp . sťážujú rozličné ·zastteté 
spasoby psychtckého :nátlaku. Na -· 
príklad ak persuáder ·pri presadzo­
v,aní svojho stánoviska · vychádza 
z · dileťny · ,,ahápeffi ·...:... nechá:pe_š", pre ::. 
svedčovaný odmietaním stanoviska 
akoby zároveň -priznáv.al, že · jé. ne­
chápavý . Iný spasob psychického 

• 

nátlaku spočíva · v tom, ·že jedinec 
má síce možnosť voTb_y, ·ale ·. len 
v · podmienkach časového stresu , · 
naipr. presvedčovaný má príležitosť· 

0boznámiť sa s ·podmierikami iba ' 
jednej . alternatívy, zatiaT ·č6 rta ú,plhé 
poznan -ie dru ·hej, a ted •q ~j 1:1a uvá­
žené rozh ,o.dnutie, ne,má dostatok .ča­

su, čo zámerrie -,,zariadiÍ" persuáder. 
Ďalší s·pasob psychického nátlaku 
predst ,avuie zámerné obmedzovan ie - .. 
prílivu informácií alebo ich skresr .o-
vanié. Ani y jednom prípade, . ak sa . 
aj človek ptiklonf ria . stranu ovplyv-

. . 

ňovatera, nemažemě hovoriť 0 pre-
svedčení, ale iba o p.sy,chfckom ,,pre­
mož.ení". V-takomto prípade prežíva 
j.edinec vlastné rozhodnutie ·akó :.po­
rážkt1. ·a neustále sa usiluje o ·_jeho 
revíziu a návrat k pavbdnému ,sta­
nůvisk11. 

' Niektorí západní autori naz -ývajú tech­
niky nepriameho donuco .vania ·. na záklá- "' 
de uplatňovania i;o·zmanitýcl) foriem psy..: • 
chickéno ·nátlaku prilíehavýrr1 ,názvoťn 
,,brain - washing" (v slovens~oin pre­
k:lade „timývaníe mozgu"). V tejto situá- • 
cii sa niet čo . čudo.v~t, ž~ _u* roku 1957, 
keď vyšla kniha V. · P á ·k a· r d a „!iid-: • 
den . Per -su·ad ers" (Skrytí . presvedčovate­
lja) ,- sa stala práve táto ltniha bestselle­
rom - jednou z najčíťa11ejších ptiblikáci,í. 
Autor v nej zasvatil svojich čitaterov do. 
mnohých skrytých variant psych -ického 
ovplyvňovania, ktoré l?oli až ctovtedy . 
prostémú človeku neznáme. Cierom knihy 
bol o „detegovať" a identifikovat rozličné 

• 
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' 
signály · eticky •_ pochybných · (Praktík : pre- to· zároveň spočíva ·aj ' ·určité ohme-

. ~ . . .. ... . 
svedčovania.~ . - , · ·· · dzen ié metódy pre~~e:c;I~ovani:~' ·pre-

. tože nie každý .sa pechá dobrovó !ne 
_Na _ záver J)lóžeme _konštat?vať,. že ovplyvniť. Práve preto je potr~bné, 

jedntm z . .. najc}J.arakteristickejších . aby sa · pod!a to h o ó čó ide .,· uplat­
prin..Qípov . ovplyvňovanJ:a, ~ -sa má : ňovali: aj iné ine-tódy medzfósobného _ 
n,azývať p_resvedč9vaníp;1, je ·. dobro - ovplyvňova,nia ěi výchovného póso- ; 
voY:né rozhodo ,vianie presvedčované- bénia. Zn,akom :dobtovornostt · 'však : 
,ho, a to -bez použitic3:. akéhokorvek - zárov·eň získaya · metócfa pr.ešvedčo'-: 
pr:iameho aleb _o .nepriameA-? d-0nu-_·_ vania ·,prednooť pred tný .mi '.tnetóda -· 
covania. Pri presv~dčovaní. ide „t.ed~ ; . ·mi; -.pretož~, a:k. $a riám ~·.:už ,: niékoho : 
o medziosobri.ú interakciu 1.pri ktorej . podarí : presvédči-~, ·· ·vzniknuté · pre- · 
prežíva __ jej účastník maxim _um dob7".: svedčenie 'jé .j·edriýin ·'z naj'moeněj-'-, • 
rovornosti :pri-· a~cel?tovaní -ná~oru . ších :regulátorov ·uvedomeného -sprá:_•' 
druhé _ho. J::>()sledné slov? má ;m~ať · vani ,a: a konania čldvek,a~ =. • :• ·· · ,-

recipient, . a :· aj l{eď;, s.a . ho nepodar~ 1 • • • • • • , , • 

· p~esvedčiť, mal by odéhádzať s. ve:-:. • ... • · . 
domím; . ~e -~o nestihne ~rest. · v tom- ., :. ZAINTERESQVAN~S~ . . ··:,_:~ 

-. . . . . . 

. . . . , 
. 

-
' . 

. . . . . . . 
' 

.. 

, . . . 
• 

* Je 'známe, že · v k:ap~talistických kra-
jinách sa efektívn~ spósoby presvedčo•-. · 
vania vermi dólrladne skúmqjú -najma. ·· 
v obl;:;isti obchodnej reklamy. Rozličné . . . . . ~ 

maniere o bchodnej reklamy však prerii-
. k;ajú aj do oblasti politickej propagandy · 

a· ~gitácie ·v období. tzv. p·tedvolebných 
kampaní. Napr. ·rol{u · 1968 .vyšla v New 
Yorl{u kniha . J. _McGiun.i ·s .sa „T~h~ 
Selling of the Presip~nt" . (~red~j pr~zi -. . . .J-. . ~ 

denta)-, v ktorej autor ,opisuje ·zákuiisné 
mechaniky percipovania ·,,-akceptabilného . 
obrazu prezidenta" rozličnými prostried,.. 
kami politickej reltlamy. In~: autori, napr. 
Brem ·beck a Howell (1976) v zá -. . 
verečnej kápitole ·svojej knihy „Presved ­
čóvani~ :_ - prostr1edok soc,iálnei lo . vpÍy­
vu~' p:fiam dramaticl{ým · sp~sobom ·líčia · 
po.užívanie ·rozličných psychologic~ý.ch · 

~ ~ . . . 
ptaktík 0vplY.Vňovan_ia v0ličov. • Konšta-
tujú, že v tzv. predvolebnej kampani sa 
výber týchto praktik ve!rp.i nelíši od·. 
praktík, ktoré sa pÓuží'vajú · \r obchodnej · 

· reklarřle a klaéiú · si otázl{u: "l{am to može , 
až viesť~ keď j.e vorba · ~a~didáta ovp!yv- . 
ňovaná .rozli°čnýrili .maniermi ob.clíodnej . . 
reltiainy . t?k ako výber zubnej p~sty, 

~ . 
kocl{y mydla, či 24-hodinového dezqdo -· 

. - . 
rantu. · · 

• .... 

. . . ,"": . . .• - . . . . 

Zainteresovano·sť . je -·· jedným „ zo ~ 
znakov , ktorý upozorňuje,- že · pr:e­
svedčenie je 'také os.obnostn :é ovplyv..: 
nenie ·, _ktor .é sa · formuj-e , nielen na · 
základe · toho, · čím ·sa ·na ·· j·edin :ca"i po-=~ 
sobí, ale aj na zá·klade · tdho, akó tót •o_; 
pósobenie jedinec · sám -v-id:.í, prežíva · 
a:ďalej ho individualne v sebe · spra- ·; 

• 
cováya ·. Je to_ :r:\ráve osobná zainte .:.·-. 
resóvanosť, .ktorá . , sposobuje, · že? . . 
v ·každoni · osobnosťno'm . 'Ovplyvnenf · 
založenom - na ·pi::esvedě·ení {na roz- =· 
•die1. · cid ,~obn 1ostnéh -ó · ovplyvnen:ia : _ 
zalóženého iba na "pozri.aní) sa overa · 
viaé ---·oo.rážajú n·áhiady; ako ··,-aj zá- · 
ujmy ·a . potreby toho, ,kto je ·ó · nie ~ :_ 
čom pr:esvedčeny. · ,· ·: . '·· · 1 • • ·: • 

. . . ' . ' .. . . ~ . . ~ '\. . . . . . . . . .. , , 

.. . . . .: . . . - .. 
I , • ., .• ,; • • , ) I• 

Podra marxistického teoretika pre-
svedčoVania ·o lť t_i·rt·a : (1978, ·s: 20-21) : 
,, ... . presvedčenia sa n,épre .nášajú jedno -:·! 
duchýrr>: sprqstred _ko.vaním. Teda ~ na -roz ;::. . . 
diel od výrokov .á teórií sa viažu iba na .. . . . . . . .. ,. ~ .· : 
ex'istenciu celkom určitých indivípuí. 
Preto herna zmysel hovÓriť o priv Íastnení 
alebo 1dentifil{ovanf indivídtra s·~určitým· . 
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• • . . . 
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. 
pres_vedčením, ale správnejšie je, k~~- s~-

. pojem privlastnenia v . !ýchto súvisl9s­
tiach vóbec nepoužíva " . 

... 

Zatiaf čo na ·to, aby sme niekoho 
ovplyvnili iba na základe poznat-

. kov, postačia informácie, ktor~ od­
povedajµ :qa otáz;ky ,,čo je to?", 
teµa informácie, ·ktorými sa obj as­
ň uj ~ pocJ,stata javu, na ťo, ·aby sme 
niekoho presvedč-ili, samo poznanie 
jav~ nestačí. Človeku treba poskyt­
núť vždy ~aj také informácie, ktoré 
mu pomóžu osobne sa .zainteresovať 

na tom, o čom ho presvedčujeme. 

Sú to predovšetkým inf ormácie, 
ktorými sa objasňuje zmysel alebo 
účel vysvetrovaného javu, teda in­
formácie, ktoré odpovedaj1.i na otá z­
ku . ,,na čo je to?". Zatiar čo na 
základe inf orm ·ácií, ktoré -odpove­
dajú na otázku ,,čo je to?", nie je 
takmer pre nikoho problém pocho­
pi~. napr. všeobecný poznatok, že 
podmie -nk:ou životného ús-pechu je ' 
čestná a poctivá práca, takéto in-

• 

f ormácie spr ,avidlfl nestači1q., ak by 
' sme iba nimi chéeli človeka pre.-

svedčiť aj o tom, že poctivý prístup 
k práci ~e p.odmienkou jeho vlast­
ného životného ú,spechu. Na tq, aby 
takéto presvedčenie u príslµšného 
j~inca vzniklo, sú potrebné aj in- · 
f ormácie -form -ulované ,z~ účelové}:lo 
hf-adiska, teda také, ktoré odpove­
daj ú na otázku, či aj Ů d·aného člo­
veka vzhfadom na to, čo od svojho 
života očakáva, móže byť podmien­
kou životného úspeohu iba čestná a 
poctivá práca. Vedomosti možu byť .. . 
aj os-ohne neut1·álne, v-presvedčova-

• 

ní sa však vždy 
1
odráža osol;>ná za-

interesovanosť čJ.oveka, a preto je 
~a yznik morálneho presv.edčenia 
potrebné ,, ... rozumovo pochopiť 

-... -- ~. • ~ ...... 

• 

- -. 

nevY,hnutnosť a účelnost určitého 
spr-ávania _" (K o n a k o 1., 1978, s. 
180). , 

V. tomto zároveň nachádzame od­
poveď, prečo sa nám nedarí pre­
svedčiť človek,a, keď mu síce doklad-

. ne a sústavne opjasňujeme íba po·d­
statu, ale nie zmysel daného javu. 
Tedá pri utváraní takého alebo ona­
kého presvedčenia nestačf iba done­
kone_čna vysvetr1ovať · q obj_asňovať, 

napr. čo je spravodlivosť, čestnosť, 

alebo statočnosť, ale potrebné je zá­
·roveň človeku zdovodň:ovať a argu­
mentov,ať, či · alebo prečo sa práve 
je;nu oplatí byť spravodlivý , čestný 
alebo statočný. 

Skutočnosť, že pr e pr-esvedčenie 
ako psychickú kvalitu je príznačná 
osobnostná zainteresovanosť jej -no­
sitefa, určuje aj sposob 21dovodňova­
nia. Kým pri zdovodňovaní poznat:­
~ neraz stačí odhaliť logické s:ú­
vislosti niedzi piíčinoú a účinkóm, 

pri zdovodňovaní presvedčovania 

treba odJhafovať ·aj psychologické 
súvis:J.osti medzi dovod .om a násled­
kom. Je známe, že odhar ovaním 
logických súvisJostí medzi príčinou a -
-účinkom sa získavajú argumenty .na 
potvrdenie správnosti alebo pravdi­
v.osti poznatku. Na d1·uhej s_trane sa -
odhafovaním psy 1chologických súvis­
lostí medzi dóvodom : a následkom 
získavajú a-rgumenty, ktoré zdovod­
ňujú význam alebo závaž-nosť pre- · 
svedčenia. Zatiar čo 1Sa pri od-h~ro­
vaní objektívnej príčinnosti usiluje- · 
me maximálne znížiť subjektívnosť 

poznávajúceho, -pri odhafovaní intli­
viduálnych dóvQdov '(pretože dovod -
je vlastne motív) je subjektív­
nopť presvedčovaného vý ,chodiskom 
i predmetom argumentoviania. -Teda 
niečo iné je argumentovať tak, aby 
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u člóveka vznika l poznatok, že prav.; 
d'ovravnosť zn,a:mehá zh·odu našic h 
vyrokov s objektívnou skutočnosťou 
a niečo iné je presvedčiť človeka, 
aby bol pravdovravný. Tu nac):1á­
_dzame tak~sto jednu z možných od­
povedí, prečo ani sebalepšou argu- . 
mentácio u , ak je založená iba na 
odhaTovaní objektívnyic h príčin a 
nevychádza z motíyov človeka, ne­
vieme presvedčiť, ale nanajvýš rba 
poučiť. 

Ztstenie, ,že v každom presvedčení 
.-akq v subjektívnom videní sveta a 
miestp. presvedčovaného v ňom sa 
odráža :nielen poznanie skutočnosti, 
ale aj jej hodnoteni~, znamená, že 
pri chápaní procesu presvedčov·ania 
nemožno vychádzať iba z teórie po­
znania (gnozeológie), ·ale treba sa 
opierať aj o teóriu hodnotenia (axio­
lógiu). Totiž každé presvedčovahie 
ako zainteresované hodnotenie je na 
rozdiel od poznania vý -razne spolo ­
čensky a subjektívne zaujaté.* 

;Rozdiel niedzi poznaním a p.odno­
tením je v to·m, že . ,,zati ,aY čo subjekt . 
poznania sa u,siluje o_d tejto zauja­
tosti _abstrahóváť, subjekt hodnote­
nia túto zaujatosť presadzuje. Preto 
sa v hodnotiacom procese nestretá ­
vame s takou výraznou odlúčenos­
ťou u objektu a subjektu ako v pro ­
cese poznávania. To je nápokon aj 
príčinou t9ho, prečo sa v ,gnozeoló-

* Nie náhodou viacerí autori vymedzu- · 
jú presvedčenie predovšetkým z hodno-- . . 
tového aspektu. ' N~príklad pod!a V a ň-
k a (1972, s. 119) cie!om presve-dčovahia 
„nie je len rozmnožovanie vedbmostí a 
zbehlostí, ale aj výstavba sústavy nodnot 
alebo prest~vba hodnoten}a javov". Aj 
Parde 1 (f977, s . 143) charakterizuje 
presvedčovanie „ako vedomé prežítie ·vý_­
·znamných hodnot". , 

I 

-
• 

.\ 

gii na ·jednej stran ·e absolutizuje 
protiklad ·subjektu á objektu a -'pre­
čo sa v axiólógii n,a druhej ~trane . . 

· naop ,ak častó absolutizuje ich je ·d-
nota" a ďalej ,,zatiar čo J.1 poznaní si 
subjel{t uvetlomuje objektívnu 
skutočnosť,- v hodnóteni • · si uvedo ­
muj e, ·čím je pre nelho táto pozná ­
vaná skutočnósť a čítn oh je v nej, 
ted~ ·uvediomuje si seba v tejto sku-.., . 

točností" (Broží k, 1976, s. 62, 64, 
67) . / . _,. 

Na záver m6že:řne konštatovať,· že 
nie o každom poznatku, aj keby sa 
zakladal na akomkoTvek množstve -inf ormácií, možno -povedať, že sa 

• 

pretvára v presvedčenie. Na pre-
svedčenie sa sf ormujú iba tie po~ 
znatky, na ktorých je čl-0.vek aj ne ­
jakó osobne zainteresovaný, a tó, na 
čom je človek záinteresovaný, ne­
musí byť vždy reprezen tované iba 
množ ,stvom · poznatkov. Podra O k u­
n a (1978, ·s. 90) ,,presvedčenia vzni­
kajú iba vteáy, keď ich r~cipient vi­
dí ako užitočné pre realizovanie svó­
jích záujmov": Například · málokto 
sa bude presvedčovať a zároveň uis­
ťóvať, že je lepšie pracovať v závode 
N alebo v závode M, aj k~by mal 
o týcfrito závodoch pomerne ver-a in­
f ormácií. Každý sa však pr ,avde:po­
dobne bude usilovať ,,premeniť" . ~ 

,svoje poznatky na presvedčenie, ak 
' sa 'bude musieť . rozhodooť, či · má 
prijať zamesthan ie v jednom, -alebo 
druhom ·závode. Ted-a presvedčenie 
pre ·dpokladá vedomostt, no vedo­
most i osobne vidéné , alebo ako h·o-. 
vor í Le on ti ev, védomosti, ktoré 
sú riielen pozna ·né a pochopené, al~ 
aj ve ·dorilosti, - ktořé májú ,,osobrly . 
s~·bjektívny zmysel" (P o·z d ň ~~ 
k ·o v, 1·977, s. 264). Tých, któ­
rých · ··práve jav osobne zainteřé-
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sovaného ,zp.odnocovan ia poznatkov 
zvádza k domnienke, že v presved­
čepí človéka by sa mohli prezento­
vať iba úzke · individualistické či 
·egoistické ,zálijqiy, treba ·u·pororniť, 
.že človek je nositerom nielen osob­

"~ ných, ale i ' nadosobných - ' celospo­
· ločenských záujmov. A ·ta:k aj v pr:e­
_ sve.d·čeniaoh (p·o·ara toho, o koh 10 ide) 
sa móže . vi~c alebo menej prezento­
vať_, nielen to, čb . je . prospéšné p r:e 
.jedinca, ale aj to, čo je prospešné pre 
,·cel lf spoločnosť. , 

::- --' 

•• .. " 
' ' 

·.ZÚČASTNENOSŤ 

ZúčastneJ:?,osť je difereri cujú-ci 
pr incip, ktorý sa vzťahuj·e na pro-

, 

ces presvedčovania. Výsledok o-
vplyvňovania nezávisí iiba od toho, 

, . 

akou ·:metódou ná jedirica ·p6sóbíme, 
alebo ako _ metodicky ·s·právne nará­
bame s jednotlivými ,.:formami 
ovply:vňovania, ale. aj od toho, ako 
človek reaguje, resp. ako je vnútor-
ne uspósobený prij_í-mať či odmietať 

_ určité spósoby vplyvu. Teda nielen 
presvedčovanie, ale · vó·bec akékofvek 

·ovplyvňovanie {nap r . vý,svetrovani'e, 
·s~uges _cia, ·príklad, ,oclmena, "· tre st) 
predpokladá · proces zvnútornenia 
(interiorizá t ie), v ktor0m sa · ·Víonkaj­
šie vplyvy ' ,,lámu" na vnútorných 
p9dmienkaah . · ·_ 

. .: Úroveň inte1~iorizácie nie je vša_k 
,pri všetkých ·metódqoh vplyvu rov ­
naká. Azda najnižšia ·je pri donuco­
»vaní { ovply:v.ňov·an.ie trestom pred­
,pokladá ±aki$to určitý stupeň zvnú ­
·tornenia). Na druhej stra11e relatív­
~ne vyšší stupeň interiorizá ;cie si vy -. 
žadµje f ormovanie presvedčenia. Nie 
.náhod .au Po z•'d ň a k o v , (1977, -s. 
251. . .:..._261)'_ charakterizuje presv.edče- . 
nie .ako -naj,vyššiu formu duchovnej 

a.kfívrrosti. Okrem toho .presvedčenie 
nadobúda usvojho nositera q„odnotu 
O$obnostnej psychickej kvalitý. Ak 
však vedomie póvod ·nosti (autentic­
ko~ti) alebo autorstva presvedčen1a 
chýba, ·nernóžem:e hovoriť .už o pre ­
svedče:Q.í, ale iba o· poznaní, resp. po -
ohopenf. · 

Z tohto .vyplýva, že každá interio­
rizácia predpokladá vačšiu alebo , 
men:šiu zúčastnenosť -ovplyvňovatera· 
i ovplyvňovaného. No presvedčenie 
·zahrnuje ·takú zúč:a·stnenosť, pri kto-

. " 

rej je vonkajšia re gulácia pre o-

-

vplyvňovaného iba subjektívne uve­
domovanou okoln,osťou, . kým auto- · 
1~egulácia je subje~tívne uvedomo­
vanou príčinou vzniku presvedčenia. 

Teda vznik a.kéhokoYvek pr·esvedče-
• 

nia pr ed•pokladá takú interiorizačnú 
zúčastnenosť, pri ktore.j ---si pres -ved­
čové\nÝ. overa viac uvetlomuje to, čo 
vydáva zo seba, ·al{o to, čo do seba .. , 
pr1J1ma .. 

U ka~dého ovplyvňovaného sa 
stretávame . s určitými názormi, ·po­
stoj mi, motívmi, , ale aj ,,hotovými" 
presvedčeniami, któré sa dostávaj ·ú 
vi:ac. al ébo ·menej do protikladu · 
s tým, čím na neht> pósobíme. Preto 
je presved~ovanie vlastne neustálym 
procesom pr ekonávania t0ho, čo už 
v človeku je, tým, čo by v ňom malo 
byť. Ak sa na proces ovplyvňovania 
poz e.r ám e ·z hrad isk a . zúčastne.nostj, 

' potom sa na póvodné presvedčenia 
ovplyvňovaného móžeme ~ pozerať 
nielen ako ~na -pr~k~ž •ky, ktoré treba . . . 
odstrániť, ale aj -ako na užitočný 
myšlienkový :ZákJad, ktorého exis ­
tencia j~ nevyhnutnou pqdmienkou 
11:a začiat0čn'é· vriútorné zaangažova:.. 
pie qvplyvňova:riého. Zúčastnené 
prekonávanie starého {póvodného) 

• 

je potom nielen zál{ladom pre vznik 
• 
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-nového presvedčenia, ale zároveň je 
aj jedným z vnú.torne najmocnejšíc h 
dovodov jeho prijatia. Každé pre­
svedčenié človeka tvorí teda plynu­
.lé kontinúum 1p6vodného !(neúplné -
ho, nedosledného, . ale neraz i proti ­
kladného) stanoviska -so stanbvis­
kom, kt oré člt>vek zaujíma a ktoré­
mu verí. V tomto kontinuu má po­
vodné presvedčenie VÝ.Znamnú úlo-

. ' hu 'V tom, že vy ·stupuje na podporu 
n0vo ·prijatého ako jeden z najauten ­
tick~jšich vnútorných argumentov. 

V tomto nachádzame zároveň aj 
jednu z možných odpovedí, prečo 
,,radikálne potlačená- mienka ihdi:ví- . 
dua nevedie jednoznačne k _r.adikál­
nej .zmehe postoja" (H ar in g, 1980, 
s. 61 ). · Totiž, ak nedovolíme, aby si 
človek mohol obhajovať to, čo tvrdí, 
nemožeme od neho očakávať ani zú­
častnen,osť na prekon~vaní svojiho · 
povodného presve~čenia. V podstate 
tu už hovoríme o tom, čo • L e v i 
:(1976, s. 211) nazýva úctou k nerov ­
nakosti , odlišnosti, inému vkusu, 
zvyklostiam, záujmom a názorom, 
ako „jednej z najdoležitejších pod - . 
1nienok styl{u medzi Yuďmi hodných 
tohto mena" .*· 

* Pretože v presvedčení sa vždy od­
zrkadiujú charakteristické a podstatné 
znaky a čr.ty osobnosti, úctu l{ presved­
čeniu druhéh _o možno chápať aj ako úctu 
1{ človeku samému. Keďže. svoje presved­
čenie• majú takisto aj vrahovia, zlodeji, 
lajdáci či príži .vníci, l{torých si rozhodne 
nemožno vážtť, úcta k presvedčeniu člo­
veka sa začína vlastne už tam ·, kde · sa 

I 

ho usilujeme pochopiť, teda všade tam, 
kde nesprávne názory a postoje človeka , 
ovplyvňujeme bez donucovánia. Veď prá­
ve pr~svedčovaaia metóda umožňuje po­
cpopiť človeka bez toho, aby sa to, čo 
je nespr:ávne a zlé, ospravedlňovalo ale­
bo tolerovalo. -

-

, 

• -
UISTENOSŤ - . 

Uistenosť alebo isto~á je taký di­
f erencujúci znak presvedčenia, kt o­
rý vystupuje do popr edia, len čo 
začneme výs ledky rozličných o­

·vplyv.ňovacích m etód analyzováť 
z výchovného alebo finálneho p.Ya-
diska . J e známe, že -z finálneho hra ­
dis-ka sa výsledky ovplyvňovania , 

medzi sebou líšia aj podra toho, 
akou rnetódou, résp .. akým sposo­
bom pósobí človek ria človeka. N ~­
príklad. zatiar čo vysvetrovaním 
chceme dosiahnuť, aby jedinec po­
chopil nejaký _ jav, modelovaním 
vzorov dosahujeme jeho identiko-

. vanie sa s ·niekým , odmenou či tres ­
tom zasa jeho motivovanie a psy ­
chicl{ými cvičeniami upevňovanie 
jeho výkonu, presvedčovaním sa 

• 

usi~ujeme uistiť človeka tak, _ aby 
zí·skal vedomie subjekťívnej is-toty, 
čiže presvedčenie. ** 

• 

** S dnterpre.tovaním presvedčovaniá 
na základe pojmov „uistenie'• .alebo „isto­
ta" sa stretávame u -viacerých · marxistic -

~ 

kých teoretil{OV. Napríklad sovietsky ·pe-
dagóg L e r n e r (1976, s. 17) v súvislosti 
s rozborem vedeckého svetonázoru zis ... . . 
ťuje, že ,;l{omunistické presvedčenie zna­
mená istotu, ktorá sa týl{a pra -vdivosti 
svojicl1 vedom ostí, svojej myšlienky". 

• 

Pretože pr:esvedčenie sa však móže týk:ať 
minulosti, súčasnosti. aj budúčnosti, autor­
sa pýta, ako je . to s takým presvedčením, . 
l{toré sa týl{a budúcnosti a nemožno ho 
ešte . presné potvrdi ť alebo _dokázať. ·Na 
otázku, či tu móžeme hovoriť o 'viere, 
autor odpoved ·á: ,, Ukazuje sa, že _ v ta­
l{om. prípade musíme hovoriť o uistení 
sa založenom na systéme d6vodov." (L e r:­
ne r, 1976, s. 1?) . . Podra K 1 a u s a (1968) 
existujú rozličné stupne istoty. I stota 
založená iba na rade citových zážitkov , · 
ktoré sa viac alebo menej opierajú o- lo­
gické zdovodnenia, ·sa nazýva mi enka. 
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Keď sa subjekt celou svojou osobnosťo1.,1 
zasadí za určité štanovisko, které pre 
neho znamená istotu, hovoríme o pre­
svedčení. O k u n (1977, s. 26) všal{ k to­
piu poznamenáva, že „ist ota ešte nepro­
dukuje automaticky presvedčenie". Aj 
v našem vymedzení chápeme istotu iba 
ako jeden zriak presvedčenia. Nie každý, 
kto sa o niečom ubezpečí rozumem, je 
aj presvedčený. V procese presvedčovania. 

treba dodržiavať áj ďalšie princípy. Isto­
ta je síce jeden · z významných, ale sám 
osebe nedostatočný princíp vzniku a pre-
tvárania presv:edčenia. · 

Uistenosť je - z psychologického 
hradiska pojem, k·torým sa vyjadru­
je jedpa z najvšeobecnejších rud­
ských potrieb - istota. Na rozdiel od 
M a s 1 ~ v a . (1954) ; ktorý chápe po­
trebu istoty iba ako potrebu bezpeč­
nosti, a preto j1..1 ~j _zarél.dil d.o kate­
górie nižších potrieb, . má potreba 
istoty over a širší význam, pretože 
sa zjavuje aj pri uspokojovaní po­
trieb vyššej úrovne, napr. potrieb 
sociálnej spolu·patričnosti, osobného 
oceneni~, ambície, sebauskutočňova­
nia alebo . sebautvárania. Ak teda . 
presvedčenié chápeme zároveň ako 
preží vanie istoty, ktorá, ako sme už -
povedali, patrí k najvšeobecnejším 
rud ·ským potr:ebám, .musíme - ·uzrrať, 

že človek je odkázaný na presved­
čenie vlastne tak, ako je odkázaný 
na lásku, uznanie alebo sebareali­
záciu, pretože ho potrebuj~.* 

Systém presve.dčení každého člo­
veka je teda zá,roveň systémom jeiho 
osobných istot. V tomto nachádza­
_me aj ·odpoveď na otázku, prečo _nie 
je človek taký citlivý na stratu po­
zn·atkov a prečo sa vždy tak húžev-

. :z:i~to pridržiava svojho . presvedčer:iia. 

• 

Zatia! čo strata pozna -tkov z~amená 

-
* K o Y á č (1982, s. 210) pokladá isto.:. 

tu - neistotu · za dimenzie osóbnosti. 

✓ 
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neraz iba stratµ informácie, s·trata 
presvedčenia je vždy spojená so 
stratou istoty. Ani skeptik, ktorý na­
mieta proti mnohým argumentom , 
nie je vždy iba tým -, ktorý sa ne­
chce dať presvedčiť. Naopak, práve 
tákýmto postojom móže ahcieť svoje 
presved.čente podložiť vyšším stup­
ňom istoty. N,apríklad pacient, ktorý 
n-avonol_{ vyjadruje skepsu k opti­
mistickým tvrdéniam svoJho ošetru­
júceho lekára, sa v skutočnosti teší 
a ,,fandí" každému novému . argu­
mentu, ktorý rozptyruje jeho oba::­
vy. Teda aj skepsa može byť neraz 
iba . maskou, za ktorou sa može · 
skrývať paradoxne prejavená . potre- . 
ba istoty. 

Zistenie, že rozličné metódy me­
dzirudského ovplyvňovania sa pre­
zen tujú nielen :rozličným sposobom, 
alé ich vplyvom sa utvárajú aj roz­
ličné psychické kvality, upozorňuje, 

že nie ~aždá metó .da je rovnako 
vhqdná na riešenie akýchkorvek 
problémov. To, že presvedč-ovaním -
sa utvára iba určitá špecifieká psy-
chická kvalita, t. j. j etho výsledkom 
je uistenie človeka o niekom alebo 
n.iečom, naznačuje, že -ani jej ~uplat­
ňovan.ie nie je všeobecné, ale má 
takisto určité obmedzenia. Spraviq.­
la človek nepotrebuje, aby sine ho 
presvedčovali o jasných veciach, 
napr. či vonků sneží, alebo nes.n.eží, 
alebo či je ešte len 6 hodín ré\no, 
alebo už 8 ihodín ráno. Totiž 
správnosť · jedného alebo druhé;:. 
ho tvrdenia si može s určitosťou 

priamo . alebo nepriamo overiť. Na . 
druhej -strane je presvedčovanie po­
trebné vtedý; keď človek stojí pred 
úlohou zaujať staI).ovisko k otázkam, 
ktqré si nemože bezprostredne ove-- -
riť. K takýmto otázkam -patria napr . 

.,, 
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problémy, či atr ·aktívny ·milenecký 
, pairtner bude aj vzorným manželom 

..... • ' - # 

a starostlivým · otcom, či je výhod-
rrejšie vstúpiť do toho, alebo onoho 
zainestnania, či je lepšie naďalej sa 
liečiť konzervačnými prostriedkami, 
alebo -sa už teraz podrobiť náročnej 
operáci i a pod. 

Z tohto vyplýva, že za neurčitú 
otvor~nú situáciu pokladáme takú 
-situáciu, pri riešení ktorej nemá •člo­

, vek poruke všetky informácie, a 
preto si pri hTadaní od·povedí na na-

, stolenú otázku nedostatok niekto­
rýelh ir.1formácií n.ahradzuje uisťova­
ním na základe objektívne alebo 
s·ubjektívne chápanej pravdepodop­
nosti {probability) výskytu javov. 
Pojem prqvd~podobnosť má svoje o­
podstatnenie v tom, že aj keď vý:... 
skyt vonkajších ~ vnútorných dejov, 
s ktorými sa človek stretáva, podlie­
ha fyzikálnym, biologíckým, sociál­
nym i · psychologickým zákonom, 
predsa nie je posobenie · a presadzo­
vanie týchto z~konov mechanické, 
ale je dialekticky podmienené, tak ­
že výi.Skyt určitých javov síce nemq­
žeme vždy presne určiť, §lle často ho 
možeme iba s vačšou alebo menšou 
pravdepodobnosťou odhadnúť. Pod ­
r·a Břicháč k a (197.0) za otvore­
né alebo neurčité situá ·cie pok ladá­
me také situácie; · 1. v ktorých pres­
ríe poznáme pravdepodobnosť vý­
skytu javu (napr. pr i hádzaní min ­
c0u), 2. v ·ktorých možeme objektív -

\ 
nu pravdepodobnosť odhadpúť iba 
približne (napr. správnosť lekárskej 
di,agnózy alebo pravdepodobnosť 

• 

výs ledku športového podujatía), 3. 
v ktorých nie je možné objektívne 
určiť pravdepodobnosť (napr. pred­
povedať, či bude dosť snehu v tjruhý 
ma-rčový víkenc,i). Autor cha:rakteri--

• 

I 

• I . 

zuje prvú situáciu ako istú, druhú 
ako málo istú a tretiu ako rizikov ·ú. 

· Objektívnu pravdepodobnosť vy- ( 
skytu javov v . neurčitých situáciách 

. . 
sa dnes pokúšajú odhaliť viáceré 
vedné disciplíny. Napríklad · v m~te-

• 

matike sa miera . pravdepodobnosti 
výskytu j-avov vyjadruje zlomkom 
v rozpatí od O do 1. S pojmom ob­
jektívna pravdepodobnosť súvisí aj 
pojem -objektívn~ riskantnosť, ktorý 
má pre rozličné obla ·sti Tudského 
rozhodovania rozličný limit (kolek-

, 

tív lekárov sa napr . niekedy rozho-
duje pre · o-peráciu _ už pri hodnote 
0,60, no kolektív vedcov pre usku­
točnenie kozmického le.tu niekedy 
až pri hodnote 0,99). , 

Okrem o·bjektívneho odhadnutia 
výskytu javu v neurčitýdh alebo 
v neúplne definovaný ,ch situáciách 
existuje aj subjektívny odhad, kto­
rý je daný takisto hodnotami od O 
do 1. Stret~vame sa s ním __ v prí~a­
doch, keď človek nepozná objek­
tívnu pravdepodobn9sť, no chce ju 
poznať, a tak sa musí viac či menej 
spolieha,ť na vlastné skúsenosti . ~o 
sa už dostávame k pojmu · subjektív ­
nej rizikovosti, ktorá má iné limity . 
N aprí~lad v experin;ientálnych vý­
skumoch Li n h a •r ta (1975) sa 

. 

· ukázalo, že pre správne roz-
hodnutie st~čí, aby . sa subjektív­
na istota, že postup je správny, rov­
nala hc:>dnote 0,6. Túto hodnotu na­
zývame zákonom postačujúcej pr -av-

25 

dep .odobnosti.* , 
' 

* Limit subjektívnej rizikovosti - je pod­
mienený tak vekovými (napr. číní je člo­
vel<: starší, tým menej riskuje), al<:o aj 
indi'viduálnymi osobitosťami, napr. nie­
ktoré výskumy naznačujú, že u mužov 
móžeme pozorovať vačšiu tendenciu ris -
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Móžeme teda konštatovať, že 
s pojmami neurčitá situácia sa stre­
·távame nielen pri vedeckom pozná­
vaní skutočnosti, ale aj pri ovplyv­
ňovaní človeka touto skutočnosťou .. 
Pre neurčité situácie je ty ,pické, že 
nútia tak vedca, _ako aj prostého člo­
veka, aby sa v ni.ch orientoval na zá­

·klade pravdepodobného výskytu ja­
vov. -CieTQm takejto oriet1ťácie je 
získať ·určitú istotu -.(uistenie). Získa­
né istoty (uisteni a) sa však od seba ... 
líšia podra toho, či vzni·ltli ·pri vedec-
~om poznávaní skutočnosti, alebo 
pri 0vplyvňoyaní t Quto skutočnos­

ťot1. Zatiar čo sa osobné uisťovanie 
v podmienkach vedeckého poznáva-
nia začína formulovaním hypotéz, 
osobné uisťovanie v podmie .nkach -
1nedzifudsltého ovplyvňov?)nia sa za-
čína často tam, kde .m6žeme hovoriť 
len o subjektívnych dohadoch alebo 
domnienkach. 

Aj ketj.' m-ajú hy ,potézy a domnien­
ky společné to, že vlastne vyjadrú­
jú predpok lad o existencii -alebo 
~ 

l{ovať ako u žien (B ř i c h á .č e !{, M a­
l a t i no v á, 1966). Zisttlq sa, že opti­
mi sti veria, že sa im podarí · to, čo má 
pr:e nich vačšiu úžitl<ov_\'."1 hodnot~, ťeda 
preeeňujú pravdepodobnosť pozitívnych 
výsledl{ov. Podra Homo 1 u (1972) pri­
meran é ri~iko volia jedinci s :výr:_aznou 
potrebou sebaupla t nenia, pričom osoby 
·s malou potrebou seba úplatnenia dávajú 

- prednosť bezpečnejším riešeniam. Podra 
niektorých názorov, zatiar nepotvrdených, 
súvisí vysok:á úroveň rizikovosti aj s tvo-• • 

rivosťou. Ak by sa tento vz 'ah dokázal, 
zo·dpovednosť a tvorivosť by sa · mohli 
z určitého hradiska javiť ako vzájornne 
sa vylučujúce · vlastnosti. V iných vý­
skúmoch . (M a ·c k. o v á, 1978) sa zasa 
zistilo, že tendencia risl{ovať súvisí aj 
s ~typom ner ~ovej .sústavy. Racionáine za­
ložení jedinci vedeli - situáciu lep_šie „ďd-
:hadnúť" ako typy _ umeleclré. ~ 

v neexistencii niekoho aalebo niečo-
~ . 

h,o, predsa sa. od seqa zreterne líšia 
t.?k z hr ·adis~a procesu, ako aj z hfa­
disk -a dosledku '(konzekvencie). Pri 
formulovaní hypotéz -sa totiž vychá­
d~a z objektívnej pravdepodobnosti 
vý,skytu j avov a metodologických 
prostriedkov príslušnej ·vedy, resp. 
v.ied, _no pri: formulovaní domnienok 
·sa vychádza nielen z Oibj ektívnej a 
subjektívnej, ale neraz iba zo sub­
jektívnej p1~avdep·odobnosti, teda 
z individt1álnyah -a jedinečných skú­
seností ovplyvňovaňého. Ďalší roz­
diel je v ,..tom , že ak &a hypotéza 

, , • ..., • • v 

over1, men 1 sa v1ac c1 meneJ na vse-
obecný poznatek ,alebo poučku, ak 
sa však zd6vodní dom:i;iief!ka, mení 
sa na istotu alebo presvep,čenie. 

Zatiar čo poučky vyj ,ad rujú vše­
o-becne platné -poznatky, v presved­
čení je vyjadreRá vždy · aj -osobná 
miera istoty o exist encii alebo ne­
izxistenci-i t1ejakéiho javu. Po-z.natky 

. m6žu extstovať aj samy osebe, uiste­
nia ,alebo- presvedčenia sa však vždy · 
viažu na exi-stenciu konkrétneh0 člo­

veka alebo celých skupín a tried. 
Podra O k u na (1978, s. 12) sa mo­
žu poznatky prená~ať, no istot~ ,,je 
nedeliteTná", pretože „objektívne 
pravdivé - tvrdenia by sa síce mohli 
nasledujúcimi generá~iami veYmi 
rozdielne chápať, d0časne ignorov-ať, -
ba dokonca zabudnúť, predsa sú a 

...... . 
zostanú pravdivé. Nap.roti tomu iš-
tota sa musí od generá -cie Itu gene ­
rácii znovu získavať, a to aj v tofn:, 
čo rudstvo pokladá za platné pozna- ­
nie": Tak sa stáva, že človek si móže 
utvoriť vefmi silné presvedčenie a_j 
o tých j avoch, ktoré pokladá veda za 

. problematické, · a na druhej strane 
človek m6že pochybovať aj o· tom, 
čq j.e v.~decky ui; dávno overené a je 

' 
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výjadren ,é v podobe objektívne plat-
nej poučky, pravidla, teorémy alebo 
zákona. 

·znOVODNENOSŤ 
. . 

. 
-Prij átie akéhokorvek presvedčenia 

musí byť zdov ·odnené jeho správ _­
nosťoú alebo pravdiv1osťou. Teda 
človek je presvedčený iba o tom, ·čo 
pokl;3.dá ·za spl'ávne alebo pravdivé.* 

Správnosť a praVsdivosť sú jedným 
. . . 

·zo základných pójmov .logik .y a teó-
rie poznania, a tak sa nevyhnutne 

. -. uplatňujú v procese poznávania a 
' . 

tvorby objektívnych poznatkov o 
• 

skutočnosti. To však vyvoláva váž-
riy problém, ak :qiáme odpovedať 

· na otázku, v akom prípade má zdo­
vodňovanie na základe správnosti á 

pravdivosti za ~ásledók poznávanie 
a . poznanie skutočnosti a v ·akom · 
prípade presvedčovanie a presved­
čenie o s·kutočnosti . 

Správnost ako jeden z ké;l.tegoriál­
nych p0jmov logiky sa používa pri -. 
cliaraktetiiovaní rozumovýc;h o.perá­
cií, napr. klasifikácii, úsudkoch, do-

- . -. 
* Podra O k: u na (1978, _s. 13) indiví­

duum je presvedčené o určitom tvrdení, 
t. j. o výpovedi, množgtve výpov.edí a 
systém~ výrol\éov vtedy, l{eď tieto tvrďe­
nia pokladá za pravdivé. Naproti _tomu 
K o v a 1 ev (1967, · s. 299) vyzdvihuje 

, pri presvedčovaní . zasa · pojém správ­
nosť, keď konštatuje, že „presvedčovanie 
je také p6sobenie na osobnosť, k:-ťoré · sa 
,d·qtýka rozumovej a emocionálnej strán­
ky v jednote a mení nesprávne vzťa­
hy ... ·" V starších psychologických · vy­
~edzeniach sa pojr_ny pravdivos t a správ­
_nosť použ~.vajú aj prJ definovaní presved.:. 

· čovania. Napríklad _podJa č e r n .o c l{ é:.. . . ' 

h o (1947, s. 335) ,,mat presvedčenie zna-. . . 
ypená na zál{1adé vlastného . úsudku alebo 
dostatoc;~ých d9v9c;lov pokladať piečo~ ~a 
'pravdivě ·a správne". · • · · 

' 

-

. - , 

~azoch, . definíciaoh a pod. Podmien­
ky správnosti určitej rozumovej 
operácie urěujú zákony logiky, k.to­
ré sa uplatňujú v jednotlivých ved ­
ných discip'Íínach (napr. v matema­
tike, jazykovede, chémii a pod.) 
v · podobe · prav~diel, vzorcov, po­
učiek, definícií atď·. Správnosť roiu-
··mových · operácií overujeme dokazo­
váním, pričom ·dokazovaním rozu-

• 

mieme vyvodzovanie alebo odvodzo-
vanie j·edného myšlienkového postu­
pu druhým · myšlienkovým postu­
pom (napr. správnosť odčítania mo-
·žeme dokázať sčítaním, delenia ná­
sobením, . umoc;nenia odmocne ,ním a 
pod.). . 

V p rípadoch, keď ·si človek nem 6-
že ... správnosť svojho logického po­
stupu overiť, nastupuje nielen ne-e­
istota, ale možu vzniknúť · aj do­
mnienky, príp. presvedčenie 'O správ- " 
nosti. Správnosť logických operá ,cií 
.sa vš-ak nezakladá na domnienkiach 
alebo presvedčeniach, ale jedi:pe na 
dokazodh. Len čo sa existencia oo-

~ 

znatku · · d'okáže, domnienká alebo 
' 

presvedčenie · stráoajú platnosť, pre-
tože sú zbyto0né. N apríklad žiak 
m~že byť po napísaní matematickej 
úlohy presvedčený, že postupoval 
správne . . Toto jeho presvedčenie 
všák existuJ e iba dovtedy, kým si 
správnosť neoverí logikou prí-sluš ­
ných dokazov:acích postupov. T0tiž 
tam, kde je správřiosť ovet'ená adek­
vátnými logickými dokazmi, vzniká 
objektívn ·y poznatok ., a ten už nepo­
trebuje, aby bqla jeho správnosť 
podložená subjektívnymi dohadmi 
alebo · presvedčeniami. Z toho vyplý-
va, že poznatok ·o správnosti . može -
existovať aj sám osebe, no presved­
čenie ..Q. •. správnosti musí mať vždý 
svojho vyznavača . 

-
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Tým sa ·dostáv -am·e aj k odpóvedi prax, preto pravdu definujeme ako 

na prvú časť našej otázky, t. j. kedy zhodu -našich myšli enok s objektív-
zdovodňovanie na základe pojmu nou skutočnosťou. · 
správnosť smeruje k „ poznávaniu Pojem pravtlivosť má vera spoloč-
skutočnosti a kedy smeruje k pre- ného s pojmom správnosť, pretože ­
syedčeniú o skutočnosti. Pri zda- obidva pojmy charakterizujú vzťah 
vodňovaní nejakej myšlienky z hia- myslenta k objektívnemu svetu. Nie 
diska jej správnosti sa človek maže nálhodou sú obidva pojmy v pro-
1lchyi ovať k presvedčovaniu vtedy, cese poznariia úzko spa.té (R o ze n­
keď si jej platnost nevie úplne do- tar, . 1977, s. 402). Na druhej stra­
kázať vnútornou logikou samej ne si však nemožno obidva poj~y 
myšlienky. Ak si teda človek správ- zamieňať. Zatiar čo kritérium spráy­
nosť nejakých myšlienkových ,ope- nosti . myšlie .nky _spočíva v logických 
rácií nevie zdovodniť Togikou prí- zákonech myslenia, kritérium prav­
slušných dokazovacích pbstupov. divosti myšlienky je mimo nej. Tie­
(vzorce, pravidlá, zákony), neraz si to rozdielne kritériá zapríčiňujú, že 
pomáha aj tak, že si o správnosti nie všetko, -o.o pri zdovodňovaní na­
f>vojich myšlienkovýah postupov u- šicli myšlienok pokladáme, resp. 
tvára iba domnienky, ale i pre- označíme za správne; je aj pravdivé 

• 
svedčenia. Na tomto konštatovaní a naopak. Naprf:{{lad logická komp p-
nen1ení nič ani skutočn,osť, ž.e pri · zícia nejakého úsudku može byť for-, 
zdovodňov.aní nejakej myšlienky málne správna ; ,aj keď sú všetky · 
z hradiska jej správnosti sa pojen1 myšlienky, z ktorých sa úsudok 
presvedčovanie uplatňuj~ aj tam, skladá, · nepravdivé. Možeme pove­
kde .oň vobec nejde ·{napr. v niekto- dať, že logická správnos,ť myšlienko­
rých učebniciach matematiky ·sa ne- vých operácií je nevyhnutnou, ale 
raz stretneme . s pokynmi ,,pre- .., z~r,oyeň nedóstatočnou podmienkou 
svedčte sa" alebo ,,presvedčme sa", pravqivosti úsudku. 
aj keď tu nejde o utváranie subjek- Z faktu, že pra ~vda znamená zho­
tívneho vzťahu k spr~vnósti -ale.bo du našich myšlienok s óbjektívnou , 
o pro ·ces ·utvárariia .vedomostí danosťou, vyplýv .a, že všade tam, 
o správnosti). kde ,človek nemá -- možnosť overiť· 

~ 

Druhou časť0u našej otázky je, si pravdiyosť nej akých tvrdení, 
kedý rriože zdovodňovanie nejakej m·ože . vzniknúť nieien neisto-ta, ale , . 

inyšlienky pravdivosťou vyúsťovat aj domnienka alebo presvedče.nie 
do poznania skutoč:ho-sti a kedy do -o pravdivosti. P.ravdivosť myš­
presvedčenia o skutočnosti. Ako lietiky však nevychádza ani z do­
vieme, pojem pravd -a je . takisto jed- mnienky, ani z presvedčen,í, ale 
·ným z kategor~álnych pojmov teórie iba z jej porovnávania i(konfr:ontá­
poznania. Pravdou sa rozůmie v.er- cie) s objektívnou skútočnosťou. 
ný odraz skutočnosti v myslení člo- Tam, kde sa konfrontácia uskutoč­
veka, teda ako pravdivé s-a charak- ní, končí sa neistota a zbytočným sa 
terizujú iba myšlienky, nie vecť ale- stává aj presvedčenie _o pravde, pre­
bo prostried.ky ich jazykového vy- tože dochádza k poznaniu pravdy. 
jadrenia. Kritériom prav .divosti je Napríklad ak vedúci dostáva zo 
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vzdia leného pr~coviska hlásenie o 
postupe prác, móže byť o ich prav ­
_di vosti presvedčený, n o .može o nich 
aj pochybovať. Len čo však začne 
vykonávať kontrolu, v priebehu kťo­
rej konfrontuje hlásenia so skutoč­
ným stavom, jeho pochy -bnosti ale­
bo presvedčenie o pravde postupne 
ptestávajú existovať, pretože sa na ­
hrádzajú poznaním pravdy. 

To nás zároveň privádza k druhej 
časti odpovede na našu otázk u . Clo­
vek si v procese poznávania skutoč­
nosti utvára domnienky alebo aj pre­
svedčenie o pravdivo ·sti či nepravdi ­
vosti určitých myšlienok jedine vte-

. dy, keď ich obsah nemaže úplne kon -
• 

frontovat s praxou. . 
Keby sa však v procese presved­

čovania zdovodňovalo pojmami 
správnosť a pravdivosť iba to, č0 si 
jedinec nemohol overiť logickými 
dokazmi alebo pri?mou konfrontá ­
ciou so skutočnosťou, zdovodň.ovacie 
možnosti presvedčovania by sa zú ­
žili na minimálnu mieru. Presvedčo­
vanie by v podstate predstavovalo 
len subjektivizované empatické, in- . 
tuitívne alebo predexaktné poznanie 
skutočnosti. Takto chápané presved­
čehie zvádza potom aj k nesprávne­
mu názoru, že čím viac poznat~ov 
má človek, tým menej má presved -
čen.í a naopak. _ -

V . skutočnosti to tak nie je , leb ~ 
• v presvedčovacom pro ·cese sa zdo-

vodňovaním na základe pojmov 
správnosť· a ·pravdivosť nestretáva­
me iba pri poznávaní nepoznaného 
javu (gnozeologický aspekt), ale aj 
pri ,jeho hodnotení (axiologický as­
pekt). Napríklad turista sa potrebu ­
je presvedčiť o spr ávnosti a pravdi--
vosti svojho rozhodnutia, ktoré sa 
týka nielen ·najkra _tšej, ale aj najlep -

' 
• -

... 

, 

šej cesty. T eda presvedčova,nie a pre ­
svedčenie sa n.evzťahuj,ú iba n a javy, 
o ktorých nemáme exaktné poznat ­
ky, ale aj na javy už poznané, ak 
k nim človek pristupuje z hradiska 
svojich záujmov alebo preferencií. 
Keďže v .presvedčení človeka sa 

neodráža iba poznanie javov, ' ale -
predovšetkým ich hodnotenie, dru-
hou otázkou ostáva , ako sa pojmy 
správnosť a pravdivosť chápu, keď 
sa nimi zdovodňuje nielen proces 
poznávania, ale áj . hodnotenia p·o­
znávaný ch javov. Pretože hodnote ­
nie toho, . čo človek uznáva qlebo ne­
uznáva, je problematika, ktorá má 
tak psychologické a fi1oz9fické, ako 
aj etické ;_aspekty, odpoveď na túto 
otázku sa odlišu je podra toho, či vy - -
chádza z r<?zličných _voluntaristic­
kých a pragmatických koncepcií, 
alebo z teórie marxistickej fi1ozofie 
a etiky. 

Pre všetky voluntaristické kon ­
cepcie je príznačná bezkrite·riálnosť , 
pravdy, to znamená, že zdovodňova­
nie hodnotnosti . nejakého javu poj ­
mami pravda - n~pravda sa chápe 
ako výslovne su .bjektívne stanovisko 
bez existencie nejakého objektívne­
ho kritéria. ~onkrétne pravda je to, 
o čom je ·subjekt presvedčený, že je 
pravdo-q, čiže pravda je subjektívna. · 
V niektorých prípadoch je zreteTriá 
tendencia rozlišovať medzi pojmami 
správne ~ ·pravdivé - prvý pojem 
sa chápe ako objektívne a· druhý 
pojem ako subjektív~e hodnotenie 
niečoho.* . 

. -· 

*. N~príklad umelé odlišovanie správ-
. . 

nosti a pravdivosti nachádzame aj u H e-
v e r o c h a . (1921, s. 1'3), ktorý sa u nás . 
ak:o jeden . z prvých pokúsil problém 
vzťahu pojmov pravda a správnost .riešiť 
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Je · známe; že v protiklade k rioz--_' 
ličným subjekt ivi stickým teóriáni sa , 

v marxistickej filozofii ·pojem prav-
da chápe ako objektívny jav. Objek'- :, 
tívnou pra vdou sa 1·ozumie. obs·ah : 
Iudsk;ých poznatkov; vktorý ne .závisí · 
ani od vole, ani od želania -subjektu. 
Pravda sa nekonštruuje -podra ru.d--· 
ských ž~laní a podfa Iudskej _vole, · 
ale j,e určená ·obsalhom objektu, kto- , 
rý odráža - ·a to určuje aj jej ob­
jektív11osť. Učenie o objektívnej · 

. . 
pravde -je n,amier~né pr0ti všetkým : 
subjektívnoidealistickým koncep-
ciám, ·podra · ·ktorý _ch pravdu kon-:-· 
štruuje človek, resp. l:)ravda je vý..., 
sledRom · ·dohody nie .dzi ruďmi. · 

Pragm -atizmus n;i --r,ozdiel od vo­
l1...1ntarizmt1. chápe pra.vdu z hiadis~ 
ka užitočnosti, fo znamená, že · pri · 
zdóvodňov,an-í hodno tnosti ·nej áké 
ho javu sa pojmom · pravda ozna­
ěuj e to, · čo prináša úspech .v ži-: 
vote. Ako pravdivé -sa hodnotí teda 
to ; ,,čo lep šié .pracuje", ,;čo najlep ·-· 
šié vyhovu j e ,.životu" ·-a pod. ,, Pod . - . . 
pr:aktickou užitočnosť·ou však · prag :..., 
matizmus -nechápe potvrdenie ·· ob- ·· 

' . . .. . 
• . . 

z psychologického hradisl{a. Podra ri.eho · 
je „z . psychologickéh .o · hradiska -·veÍký .~ 
rozdiel medzi sp_rávnqsťóU a ·pravdou. • 
Spr.ávny je úsudol<:., ·názor., .veta, kterých . . 
obsa :h sa zhoduje so sk:utočnosťou. , a je : 
bez chýb .. č9 . je· spr~ ~iie; j~ vóbec spr~."v-' 
ne, rieviťahute ·sa _k ·individuu , ·subjektů. 
Za pravdou · s~r však ozýva subjekt! ·· Myš.,.• 
lieri'l{y; -poznatky , l{:toré -hodnotíme objek

7 # ,. ... \o 

tívn~ b.ez vztahu k svojej ospbe, sú sp_ráv- , 
ne alébo chybné ~-' Ieh správnosť tiznávam 
a tvrdím ja a musí potvrdit každý, · pred­
pokladajú é, že má na to dostatečné vedo­
mosti. Také sú vety matematické, .fyzi- ·­
kálne ; fakty historiclré, ,. prírodovedecké 
atď. 'Naproti · tomu pravda , ·je to, čo ·za ~. 
pr,avdu uznávame ,- ja, ty, on, každý · 
jednotlivec z nás. Pravda je úsudpk - jed­
notlivéilo subjektu , je ,subjel{tívna". .. 
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jektívnej · pravdy kritériom ·praxe, , 
/ . 

ale to, čo uspoko juje sul;>je~tívne"zá- · 
ujmy indiví .dua:. , ·:, -. 
: l?tincíp ·pragmatizmu sa neuplat­
ňuje iba pri hodnotení poj'inu prav.:. 
da:,-.·. alé aj ,pri -h·odnotení · ·pojrhóv . 
správnost , . - . ·nespr.ávn.osť. ·Podra ·_. 
M o o r a je · ' ,,konanié správne iba ·' 
vtedy, keď by nijaká -· iná činnosť, . 
ktorú by kónajúca osoba · mohla na-
miesto · nej vykoňať, nemolhla mať 
lepšie . vriú.torné výsledky a naopak, ·. 
kona -nie je · nesprávne iba · vtedy, 
keby konajúca ósoba mohla namies- -

· to -n~j uskutoč-niť riiektorú i'nú 'čin­
n~sť; kto:réj celkový :výsleaok ·by ··bol · 
vnútbrné · lep š'í. · Správne je prostrie ·..: 
dok na dosiahnutie dobrého výsle _d~· 
k . · t - . vl ; · t t·-· . _ __ u a V •vOffi zrn„ S e „ e en 9- po 
'jem • · zho~ný ,·s pojmom užitočné" .-
(Š v á r c m -a-n, 1964, s. 95). . ·_ 
. z· toho 'čo sme uviédli, vyplýva, 

akoby správne a nesprávne ·bolo špe-". 
cifickou · morálnou charakteristikoů•-· 
konania a činov, kto1~á nezávisí od · 

• 

dobra, · t. j . . charakteristikou; . ktorá : 
móže sohv'aYovať k·onanie aj v .tom 
prípade; keď je v protiklade s mo- · . 
rá lnym do.brom, ktoré ""má mravnú 
hodnotu · ·činu. S kritickým stariovis7 . 
kom k . ~akýmto pragmat.i~kým kon- . 
cepciám · sa stretá va;me u A k . m •a m-

~ 

b e-t 0 · v·a (1:9:73), --podra ktoréb0 ·,.,p:ri · -
hodnotení treba mať v~dy na ·my;sli, 
že tern:iíny správne a .. nespráv ­
ne sa oelkom nestotožňt,:tj,ú s· ter- · 
mínmi . morálne a . nemorá-lne . .­
Správne móže -byť konanie inžinie- '. 
ra, futbalistu, hudobníka ·atď.; to t 

však ~ešte ne2;nainená, ":že ich ·· činy 
hodnotíme z morálneho h!adiska. 
;Nie preto , že by ~ nemalí mra ·vrtú 
hodnotu -, ale preto, že z toh ·to h·I a- .. 
diska nespadajú do · nij -akej sféry 
mravnosti bez óh! adu na t.o, ákými • 

• 

• 

, 

• 
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kategóriami (dobré alebo správne) 
sa usilujeme ohodnotiť ich kvalitu". . 

,,Marxisticko-leninská etika : ne-
popiera, že mravný čin musí byť 
správny. No tam, kde je správ­
ne morálnou charakteristikou alebo 

predia predovšetkým hodnotiace 
normatívne pojmy mravného vedo­
mia ( dobro, zlo). 

• -
' 

-hodnotením činu, musí vždy zodpo.:.,. \ 
_2. NADVAZNOSTI 

' · A ODLIŠNOSTI 
vedať dobrému, ktoré má m orálnu : 
hodnotu. Tam, kde sa · odlišuje od . . -
dobra, nemá morálnu nodnotu _a od-
sudzuje sa mravne, pretože správne 
nie je podstatou, ale iba formálne." 
· ,,čo je teda správne iba formálne, 
čo je odtrhnuté od " záujmov ru~u, . 
nemože služiť ako kritérium mrav -. 
nosti, mor4lnej hodnoty či~u, lebo 
si protirečí .s do brom. J edine pri 
úplnej totožnosti význam 1:1 pojmov 
správneh9 a dobréh0 sa tieto d_efi­
nície stanú · kritér iom mravnosti" 
(tamtiež, 1973, s. 38-4 ·1 ) . . 

Tak ako sme si· už pri poznávaní 
javov objasnili, že nie všetko, čo je 
správne, je aj pravdivé, tak ter -az 
pri hodno t ení .javov zisťujeme, že 
ani nie všetko, čo je spravne, je aj 
dob ré. Keďže dobro je v prvom rade 
etieký pojen:i, vždy sa pri ňom mu!.. 
síme pýtať: ,,dobro, ale pre koho, 
alebo v záujine ko1ho" -a zároveň: 
konštatovať, že to isté správne, ktoré 
je pre niekoho dobrom, može byť · 
pre druhého zlom. 

Na základe toho, čo sme povedali, 
možerne f ormulovať od poveď aj na 
druhú otázku. Pretožé v presvedčo-

. vacom procese vyjadruje človek pri 
liodn .otení javov svoje záujmy a 
pref erencie, ktorými sa rnóže často 
dotýlť.ať záujmov a prefe1·encií dru­
hých ludí; zdóvodňovacie pojmy 
,,pravda'' a ,,správnost" nie sú ur­
čené iba gnozeologickými ·kritériami 
( dokaz, prax), ale aj etickú_mi kri -té­
riami, . z ktorých vystup 'ljjú do po-

, 

. 
V procese spoločenského styku sa 

Yudia vzájomne ovplyvňujú rozlič­
nými metódami. Metódou {z gr. me­
thodos - cesta) rozumieme spqsob -
alebo postup v konaní rudí. S prob-
lematikou ·metód sa ·_ nestretávame 

: iba pri výchovnorří posobení. V bež-. . . 
. no ,m- živote isi rudia ani neuve-

• • 

· domujú, že sa nejakou metódou vzá-
. jomne · ovplyvřÍ.ujú. často dokonca 
p1~evláda nesprávny názor, akoby 
bolo používanie metód tba záležitos­
ťou odborníkov '(1:1čiterov, vychov á­
v,aterov -a pod.). Skutoonosť je však 
iná . N apríklad človek, k'borý nepozná 
pravidlá syntaxe, používa vo svo­
jej reči podmet alebo prísudok bez · . . 
o:hiadu nq t~, či si to uvedomuje, 

, .. alebo níe . Jeho rečový prejav . však 
podll.e·ha ·hod:ruoteniu aj z tohto hra­
diska - nezávisle ·od toho, či si to 

•-želá, alebo ,neželá . Ani človek, ktorý 
na . niekoho posobí, by nedokázal 
ov·plyvniť, a·k by ._nepoužil raz · j-ed­
nu, inokedy druh .ú metódu . A teda 
tak ako poznanie sy,ntaxe urah-

. -
_ čuj e a zlepš~j e vyj adrovanie myš-

lienok, aj poznanie ovplyvňovacej · 
metódy (v n~šom prípade presved­
čovania) umožňuje jej efektívnejšie 
použitie : 

Metóaa .. pers:uázie nie je jedinou 
metódou m e.dziiudského ov,plyv fio,.. 
v,ania. Eudia na seba vplývajú 
(tab. i.) aj ďalšími metódami: ob­
j asňovanírn, príkladom, sugesciou 
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Tab. 1. Zákiadné znaky nie"[ctorých ovplyvňovacích metód 
' • 

Názov metódy 
. \ ' 

Prpstriedok, ovplyvňovania Predpo klad ovplyvňovania ' D6sleclok ovplyvňovania 

' 
,i ~ - , ~, ., 

j 

uk:azovanie 
( d~monštráci?) 

objasňovanie 
, (klar 1fik:ácia) 

\ 
• 

· sugescia , 

príklad 
( exempl1fikácia) 

cvičenie 
(exercitácia') 

' 

presvedčovanie 
(persuázia) 

, 

' / 

' 

-

• 

I 

' 

, 

pósobenie ma:teriálnymi pod­
netmi na zmyslové orgány 

pósobenie poznatkovými 
fáktmi 

pósobenie sugestívnymi 
formulami 

pósoben :ie živými modelmi 
a vzormi 

' 

upevňov,anie činnosti 
opakovaním 

pósobenié hodnotiacimi 
argumentmi 

• 

I 

,, 

• 

• 

,, 
. . 

. percepc1a 

po.chopen ie 

I ' 

znížen á úrovéň vectomia 

príťažlivosť 

stimul ácia a inhibícia 
' odmenc)u a trestom 

dobrovo!nosť, zúčastne­
nosť, z,iinteresovanosť 

• 

I 

I. 

-

' 

; 

I 

1/. 

zrejmosť. 

na .vedomosti 1 

založený názor 

ne lrritické prijatie 
myšlienky 

\ 

napodobňovanie (imitá­
cia) · 

~ 

automatizovaná činnosť 
v podobe zvykov a návy­

. kov 
, 

racionálno-emocionálne 
uistenie , 

I < 

-· • 

' 

• 

. 

.. 

• 



• 

,. 

• 

, 

-

" 

• , 

alebo cvičením·. Práve preto mnohí 
vnášajú do ·per.suázie aj rozličné 

prvky z iných metód (jav rbzširova ­
nia), no na druhej stran~ pri nej 
neuplatňujú ani to, čo tvorí jej vlast ­
ný obsah (jav zužovainia). Keďže 
ov·plyvňovacie metódy majú ~viac 
spoločných znakov {1pretože sú me ­
tódami medziYudského ovplyvňova­
nia), ale zá-roveň sa od set>a aj od­
lišujiú (inak by nemali oprávnenie na 
samostatné jestvovanie), uvedieme, 
ako ·persuázia na tieto metódy nad-

. . . 
r VaZUJe. -

DEMONŠTRACIA 
✓ 

Demonštrácia (z lat. demonstro -;­
-are - ukazovať, uvádzať, znázorňo:­

vať. demonstrator - ukazovater, 
udavač, donášqč) je taká metóda, 
výsledkom ktorej je ~znik psychic­
kej kvali ty v podobe zrejmosti . Je 
to také ovplyvnenie , pťi ktorom si 
príjemca (recipient) existen~iu ne ­
jakéh ,o javu . ~ateriálne h o sveta ove­
ruj e bezprostredným vnímaním 
zmyslovýini . orgánmi, čiže percep ­
ciou. Demonštrácia sa nevzťahuje 

,l~n na vrčité osobitosti n eživých a 
živýah javov, ale aj na procesy, a 
preto sa sem zaraďuje aj nonverbál ­
ne ovplyvňovanie .- mimika, gesti--
kulácia a pod. 

Na rozdiel od persuázie, ktorá 
patrí medzi verbálne metódy, pred­
pokladom ovplyvňovania metódou 
demonštrá ,cie je, aby ovplyvňovater 
pósobil na zmyslové orgány vníma­
júceho človeka určitou realitou ma­
teriálneho sveta. U skutočňuj e sa to 

' najčastejšie exponovapím materiál -
nych podnetov (ak chceme nejaký -
psychický zážit9k vyvolať), eliminá -
ciou materiálnych podnetov (ak 

• 

chceme predísť vzniku zážitku, príp. 
ho tlmiť), alebo substitúciou mate­
riálneho ·podnetu (ak chceme vzni _k- . 
nu tý záži tok prelasli ť; V a n. ě k , 
1972, s. 116). 

Persuázia S•a od demonštrácie od-
_liš .uje tým, že jej predpokladom je 
dobr1ovornosť, zúčastnenosť a zainte­
resovanosť presvedčovaného. De­
monštrácia si však nevyžaduje oso-
. bitné nároky na psychickú stránk~ 
. človeka. V medziTudskom styku vní­
mame mnohé skutočnosti aj _ neúmy­
selne a viaceré z nich nás ovplyv­
ňujú aj bez ohradu na to, či si to 
želáme, alebo nie. -

Skutočnosť, že zážitok zrejmosti 
vylučuje u ovplyvňovanej osoby 
akúkoTvek pochybnosť a na druhej 
strane zážitok uistenosti móže po­
chybnosť predpokladať,_ · pretože 
vzniká na základe jej prekonáva­
nia, nás móže zvádzať k dómnienke; . 
že metódo:u dem ·onštrácie možno 
správanie človeka ovplyvňovať_ vý ­
raznejšie · ako metódou persuázie. 

, 

N apríklad ak pochybujeme, či osoba I 
N · skončila vysokú školu s vyzna -

' menaním, viac ako akékorvek pre -
svedčovanie na nás zapós0bí ukáza ­
nie diplomu. No ani metóda demon ­
štr ,ovania nie je všemocná . Nemáme 
tu na my •sli iba fakt, že vním~nie 
člov·eka móže byť skresl~né (ilúzie), 
ale predovšetkým to, že nie všetko 
možno v medziYudskom styku de­
monštrovať; niektoré reali,ty sú ne­
prístupné, skryté a ťažko overiter­
né. Obmedzenie demonštrovania je 

- dané aj tým, že ovplyvňovanie člo­
veka sa netýka iba toho, c5o je, 8:le 
aj toho, čo má byť, teda nielen prí ­
tořnnosti, ale aj budúcnosti. -A práve 
tu má metód ·a persuázie, pretože sa 
pri nej argumentuje slovom, vačšie 

' 
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možnosti akó metódy, ktoré argl:l~ 
mentujú ibé}. tým , čo možno zachy-
tiť ,zmyslami. _ 

' . 
KLARIFIKACIA J 

Objasňovanie alebo klarifikácia 
(z lat. claresco, -ere · - objasňovať) 

je taká metóda, . výsledkom ktorej 
je vznik psychickej kvality v podo­
be vedomosti a na_ nej utvorenom 
názore a1ebo mienke. * 

Ak napríklad skupine rudí objas­
ňujeme rozličné súvislosti medzi 

· nedodržiavaním . bezpečnostných 

predpisov na pracovisku a možn.os­
ťou vzniku úrazov, pomáh -ame im 
získavať vedomosti a názory, . kto r é 
možu meniť 1.1 niektorvch iedinco:v .., ., . 

správanie t-ýkajúce sa Leh bezpeč­
nosti. To, že sm .e použili poclmieňu ..... 
júce slovo ,,može" a dif erencujúce 
slovo ;,niektorých", ~namaná, že ve­
do,mosť sama osebe nie je ~šte naj­
si1nejším ovplyvňuj•úcim faktorom „ 
Vect0mosti sú ·teda v mnohých prí ­
•padoch -nevylrnutnou , ale samy ose­
be sú ·často nedostatočnou podmien ­
kou · ov;plyvňovania člóveka člove-­

kom. Preto je p·otrebné všade tam, 
kde nevystačíme s objasňovaRím, 

• 
. . 

• 

. * Z peqagogického hradiska treba roz­
lišovat medzi objasňovaním ako výchov­
nou metódou a vysvetrovaním ako v:zde­
láva<::ou (didakticl {:OU) metódou. Získanie 
vedomosti je prfamym a bezprostredným 
cieiom vzdelá vania; vo výclfovnom · ·pro­
cese je však vedomosť iba prostriedkom, 
pretože slúži na formovanie vzťahu člo­
·veka k niekorriu alebo k niečomu. Z toho 
vyplýva, žé zati ,a! čo vys:vetrovaním ako . 

~ . 
metódou vzdelávanta možeme človeka 
často 'iba informovat, objasňovaním ako 
vychovno ·u met .ódou sa predovšetl_{ým 
usilujeme u človeka ovplyvniť jeho .bu­
dúcu vo!bu, výber alebo preferen-ciu. · 

•• 

• 

-. -
uplatňovať aj- metódy presvedčova-- . 

n:ia. 
Uplatňovanie presvedoovania však 

neznamená oochádzanie alebo zrie­
važovqnie vedomostí. Aj pri tejto 
metóde sa musíme opierať o vedo­
mosti, znal osti alebo n ázory čl~­
veka. Veď persuázia je ta k isto me ­
tódou racioná lneho pósobenia. N·a 
rozdiel od kl~rifikácie v:šak pri pre­
svedčovaní neovplyvňujeme iba sa ­
mými vedomos.ťami, ale predovšet ­
kým uisťovaním človeka o platnosti . 
týchto ·vedomostí. Preto hovoríme, 
že presvedčenie je prežívaním istoty 
o správnosti a pravdivosti toho, čo 
sa tvrdí. • - . 

. Predmetorp. ovplyvňovania klari-
• 

., 

fikáciou sú spravidla .javy, o exis- . .... 
tencii alebo neexistencii ktorých si · 
človek ipóže utvoriť presné a úplné 
vedomosti a názory už 11a základe · 
všeobecne platných zákono .v a pra-

_.,,.. 

vidiel. Naproti tomu predmetom 
ovplyvňovania pre!=>·vedčq_vaním_ sú '" 
často javy, o existencti kt0rý0h sa 
človek musí často"iba ·uisťovať, pre ­
to ·Že sú subjektí vne alebo objektívne 

• 

neprístupné úplr+ému poznaniu . (Má-
• 

me „ tu na mysli na .pr. javy, ktoré sa · 
pohybujú v medzi:ach ' p~av .depodob '­
nosti alebo netlrčitosti,) N apríklad 
to, či osoba X bude dobrým ma n­
želským partnerem, alebo či sa oso--.. 
ba .Y dožije vysokého veku, sú otáz -
ky, na ktoré nemóžeme o.d·povedať 
iba · na základe logickej analýzy fak-
tov (klarifi.káciou ),. ale tre .ba tu 
uplatniť aj metódu persuázie . 

-Klarifikácia sa líši od, persuázie 
aj podmienkami, v ktorých sa uplat,... 
ňuje. Preqpokladom efektívneho 
ovplyvňovania objasňovaním je pre­
dovš~tkým pochopenie f ak-tov.· a lo- -
gických vzťa:hov medzi nimi; pred- . 
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. 
pokladom presv:edčovania je hodno-
tenie fal<:tov. Pochopenie prestavu­
je kognitívny proces, ktorý kladie 
nároky na lqgiku a v.obec . na inte­
lekt ovplyvňováného - týka sa pre-, . 

d9všetkým správnosti jeho myslenia. 
Naproti tomu osóbitosťou ihodnote­
nia je, ·že je to valor~začný proces, 

. v ktorom sa prejavuje aj osobná za­
interesovanQ_sť presve·dčovaného, a 
preto sa týka skór pravdivosti, čiže 
zhody poznatkov so skutočno,sťou. 

Aj z hr ·adiska spósobu ovplyyňo­

vania sú medzi . obidvoma metódami . ' 
výrazné .rozdiely. Zatiar čo výcho~ 
diskom ovplyvňovania pri metóde 
objasň0vania je poznatkový arg7,1;­
me1it, pri metóde presvedč~vania je 
to argument hodnotiaci. Poznatkový • 
argument móže existovať aj J?.ezá­
visle od. toho, na koho má pósobiť, 
persuázny argument je . vš~k argu­
mentem, na tvorbe kterého s.a zú-

- častňuje recipi~nt.* .. . . 
. Preto platí, že každý človek je -

viac alebo ·.menej autorom svojho 
vlastného presvedčenia. 

· Spomínané .rozdiely medzi obi-:-
dy_9ma . metód:o-mi sú zrejmé aj v dó-

- . . . 
sledkoch ovply-vňo-yap.ia. N aprík1ad 
ak na nás niekto pósobí i-ba metó-, 

· dou oqjasňovania a neskór sa uká-
že, že je.ho pt>stupy neboli správne, 
zvyčajne · -usudzujeme, že .sa mýlil, 

I. • .. • • 

príp. -že problematike nerozumie, 
Na proti tomu ak . pri presvedčovaní 
zistí~e, že nie · je pravd -a to, čo pre-

, . 

* ·Na túto · skutočnosť -upozorňuje aj 
sovietsky autor Le r ne r (1976, .s.- 12) , 
!teď konštatuje, že „pri riešení poznáva­
cícl1 úlo~ svetonáz _oro,vé "{_edomosti vy-_ 
stupujú alro .... prostriedok i ako • produkt. 
To · dodáva týmto :::ved<;>mostiam charakter 
presvedčení . : ." · , , · · . . • · · · :... 

• • • "I • ·• • ' • I 

• 

-

-

• 

sveděovater . tvrdil, máme ·. sl$:pr_ do- . 
. ' -~ 

jem„ že sme boli oklaman~ aiibo pod-. 
vedení. Je : to -preto, že- nespt~vnos4 _ 
poznatkových arguméntov poµk ·azu-
j e"'"skór na nedostatky v i~telektuál-, :" -
nej · ~f ére človeka ako na nedostatky : 
v sf ére mravnej. Preto podlieha .ne7 . . 

.pravdivosť persuázny ,ch ;;trgurp.entoVj 
viac mor .álnemu ako intelektuálne-: .. 
mu hodnoteniu, k~ďže pri p.resved~ 
čo':aní sa oveia -.-. viac pr.~s~dz1+je 
osobný záujem , toho, kt~ . ovplyv:- 1 
v • nUJe. ·· . 

' 
. . . 

. . ' 
• I • • • o' 

. . , . 
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··SUGESeIA . . 
. , ... 

4 "' t I , : ." ' : 

S . I b k . " : . . uges_c1a a . e 0 , ,:vnu o:van1e. ; 

, 

-~z. la.t.. Sit~bgero; -ar~ -:- . :pod~adám), 
d0dáva .µi) ,je --taká metódi3:, . -vý,sled -: 
ltom k·!,or~j_ . je . nekritickl .pr~j.ati~ 
_n-ejakej myšlienky. ,~odf;:1; ·A 11~ 
p o,r ta je to . roz\lmom \ .ne­
ovplyvnený súh las (H y _h I i ki, : W a-: 
k .op. e č .n ý, . :l 973)r Aj P ,a r ·y- 1 

. , 
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- . 
g i -n . (1968, s. 12 9) kon~tatuj e; ž~ . ('• ). 

,,$ugescia ·je založená na nekritic~orn. , . ... . . 
prij'ímaní a pre_dpokladá . nes.ch·op:7 

' . . 

nosť človeka podliehajúceJ;lo srg .esc;i\ 
vedeme kontrólovať prúc;l. pri _,chá- , 
d,zajúctch inf ormácií". . 

V ostatných rokoch sa · .prpblema 1 
tikou suges -cie _zaober -al v~Ymi .pod": 
rob11e a výslovn~ na e~p~ri~ _en­
tálµej báze K u I i k o Y. -.~(1974, · sr 

• ..- ✓ • • 

2.6), u kterého na§hádza111:e· aj naj~ -
úplnejšie vymedzenie tohto -j·avu~ . . . 
Podr a K u I i k o v a. ,,s-ug~sci-q mož :; 

• • • f 

no chápať v najvšeobecnejšom zmys-. . 
le slova ako psychologi,ck .é: .. póspbe-;-
nie, ktor$ sa uskutočňuje, . p~mocoµ 
r~č_oyých i· .nerečových .prostr _i~dkov 
a ·vyznačuje sa zníž~nou argun;ie:q.tá: . . . 

ciou. S.ugestor . v súl~de so=, svojim:\ 
ciefmi a zámérmi využ -íva .. :určit~ 
pr~s~upy suge?cie a ~av~dza :do _psy;·~ . . . 

, 
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chiky óvplyvňovaného niektoré po­
-Stoje š cieTom zmeniť jeho psyohic-
-'kú činnosť. Sugescent podlieha su-
gescii pri zníženom . stupni vedomej 
kontroly a kritickosti. Prijatá suges ·-

.. c~a sa stáva vnútorným zaméraním, 
ktoré usmerňuje, reguluje a stimu-

• 

. 
luje jeho psychickú aj fyzickú akti- · 
vitu, ktorá sa uskutočňuje pri urči­

tom stupni automatizmu _". 
Aj keď sa to z-dá neprav:depo .dob­

né, predsa sa niekedy ťaž~o určuje 
hranica medzi správaním, któré je 
výsledkom sugestívn~ho ovplyvne­
nia a správaním vyvolaným per­
suáznym posobením. Nie náhodou 
·označuje K o V'a 1 ev (,1967, s. 308) 
sugesciu ako určitý ,, .. _. moment 
aiebo stránku presvedčovaniaH. Sú­
vislosť sugescie s persuáziou d_emon ­
štruj_ú tieto skutočnosti: · 

- Aj keď vsugerovanie predpo-
kladá nekritické prijímanie myšlie­
nok pri určitom znížení vedoinej 
kontroly, p·redsa nemožno povedať, 

že by sa ·tento proces absolútne vy- . 
mykal kognitívno-racionáJnej kon­
trole. Potvrdzuje to .-napr. aj fakt, 
že zvyčajne sa nedarí (alebo len ver­
mi ťažko) vsugerovať úplne absurd­
né myšlienky (výnimkou je suges­
cia v hypnóze). Je to preto, že vsu ­
gerovávané myšlienky neposobta na 
jedinca izolovane, ale · súvisia s ce­
!ým systémom jeho vlastných vedo­
mostí, racionálnych názorov, . posto ­
j ov a presvedčen·í. Preto sa musí su-

' t 

gescia chápať len ako určitá miera 
neuvedomeného alebo nekritického 
prijatia myšlienky: . 

- Aj l{eď sa pri sugescii nepouží­
vajú argumep.ty ako pri · pe_rsuázii, 
predsa nie sú "ani sugestívne formu­
ly vždy zbavené dokazov. Napríklad 
formuly „skutočne ... " alebo ,,ver 

-

\ 
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mi ... " sú zároveň aj argumentmi -
svojho druhu ·. Prípady .odvolávania 
sa na autoritu 1(vlastnú alebo iných), 
napr . ,,ja som presvdčený že ... ", 
,, tvoji ro~ičia ti .veria, že ... (', ,,celý _ 
kolektív má istotu, že . _. . " atď., sú 
takisto určitým racionálnym doka­
zom sui generis. U K u I i k o v· a 
(1978, s .. 13) sa stretávame dokonca 
s príkladmi sugestívnelho posobenia 
rozvinutou argumentáciou. Naprí­
klad na poslucháčov pedagogi ,ckej . 
školy pósobil takto: ,,Teraz počujete 
anglické slová . . . dobre si ich za- • 
·parna.tajte a vybavte . . . máte dobrú 
pamať a jazykové schopnosti ... 
chápete význam poznania cudzieho . 
jazyka . . . snažte sa ovládať ... " . 
To · · san1.ozrejme neznamená, že 
persuáziu nemožno oddeliť od su-. . 

gescie, resp . že nemož ·no určiť, 

kedy sa posobí . jednou a kedy 
druhou metódou. Spofahlivým di~é­
renciačným ukazovaterom je 'sposob 
psychického ovplyvňovania, ako aj 
sposob, akým sa u · jedinca odráža 
toto posobenie. Sugescia nepredpo­
kladá na "r ozdiel od presvedčovania 
zámerné aktivizovanie · rozumovej 

c.> 

zložky jedinca, neposobí poznatko-
vým ani hodnotiacim zdovodňova­

ním, ale jedine sugestívnymi formn­
lami, pri ktorých nie je doléžité, 
aby ich jedinec aktívne prijímal. Ak 
sa ·použijú argumenty, tak iba auto­
ritatívne a staticky, to znamená, že 
na rozdiel od persuázie sa nestávajú 
predmetom poznávacích a hodnotia­
cich rozborov sugescenta, napr. ' 
z hradiska ich pravdivosti ale ·bo 
mravnej hodnoty. 

Výraznýpi diferenciačným hfadis­
kom je aj princíp zúčast.nenosti. 

Predpokladom presveděoyania je ·. 
aktívne, vzájomné myšlienkové po- . 

-
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. 
sobenie toho, k.to . presviedča a toho, 
kto je presvedčovaný. Naproti to.mu 
predpoklado ,m sugescie je myšlien­
ková pa,sivita ovplyvňovaného, k'to­
rá vy ·plýva z osJabeného uvedomóva­
nia si toho, čo prijíma, Podra K u­
l i k o v a (1978, s. 15-20) proces pri­
jatia sugescie sugescentom charak­
terizuje znížená ,úroveň vedomia, a 
znížená kritickosť. Zmenená úroveň 
vedomia má r·ozličnú podobu. ,,:Nie-_ 
kedy si recipient neuvedomu'je po­
sobenie sugescie, inokedy len vermi 
málo a dakedy až v priebehu absol­
vovania činnosti alebo po vykonaní 
činnosti" (Ry ž ik i n, 1979, s. 51 ). 

EXEMPLIFIKACIA 

Exemplifikácia ( ovplyvňovanie 
prostredníctvom príklaclov) je taká 
metóda, výsledkom ktorej je napo­

, dobňovanie (imitácia) správania a 
kona .nia druhých rudí, príp. identifi­
kácia s nimi. 

Pri napodobňovaní človek prebe­
r .á úkony a činy od iných rudí a robí 

- ich tak, ako oni. Možno to povedať 
aj tak, že vnímaný úkoo druhého 
človeka je podnetom · ku konaniu, 
ktoré je rovnaké alebo aspoň podob­
né podnetu. Jeho význam je v tom, 
že umožňuje človeku osvojiť si 
mno~stvo praktických úkonov, ,,ro­
biť . tak ako všetci" a ,,byť takým, 
ako sú všetci", a tak sa vyrovnať 
ostatným, pretože v spoločno.sti sa 

• 

• 

overa častejšie stretáva s úspedhom -
ten, kto robí tak, ako robia ostatní. 
Zásluhou napodobňova.nia sa zabez­
p~čuje aj jednotné . konanie celej · 

. 
spoločenskej skupiny - jej sposoby, 
zvyky, obyčaje, ktoré sú pre danú 
spoločenskú skupinu charakteristic­
ké (Jur o v s ký„ 1963, . s. 100-

106). N apodobňovanie však nemož-
no obmedziť iba na úkony, pretože, 
ako uvádza H e 1 :u s (1973, s. 114), 
!_lapodobňovanie sa týka tak sprá- ­
vania, ako aj prežívania, postojov a 
stavov. V priebehu ontog .enézy na­
podobňovanie inení svoj chara~ter: 
zatiar čo spočiatku je prevažne iba 
kopírovaním vonkajšieho sveta, ne­
skor sa stáva asiniilációu vnútorné-
ho sveta (postojov, názorov, presved­
čení a pod .) druhej osoby. 

Psychický mechanizmus .n·apůdob­
ňovania sa v modernej psychológii 
vysvetruj e prevažne na základe 
princ:ípov . sociálneho učenira. Podra 
n'iektorých au~orov ,(Mi 11 e r a· 
Do 1 ar d) sa _napodobňovanie · za­
kladá na nedostatku podnetových 
krv.čov, ktoré díeťa získava v · .prie­
behu rozširovania svojej sociálnej 
skúsenosti. Dieťa sa obracia k urči­
térp.u vzoru, napr. k staršiemu súro­
dencovi . alebo rodičovi a napodob­
ňuje ich činn,osť. Podra iných auto­
rov (B .a n d u r a a W a 1 t e r ~) nie 

. je ani potrebné, aby sa napodobňo-
• 

vanie posilňovalo, stačí, keď osoba, 
ktorá napodobňuje, vidí, že je . spev-=­
ňovaný vzor, ktorý napodobňuje 
(Nakonečný, 1970, ,s. 142). 

Medzi ovplyvňovaním persuáziou 

' 

a exem ·plifikáciou je výrazný roz­
diel. V . prvom rade treba povedať, 
že pers .uázia je metódou psychic­
~ého, konkrétne racionálno-emociál- ' 
neho p9sobenia a exemplifikácia 
je metódou prevažne vegetatívneho 
p6sobenia (V a n ě k, 1972, s. 141 ). 
Úlohou persuázie je utv,oriť pre­
svedčenie, a to, či s•a bude presv:ed­
čenie manifestovať aj navonok prí­
slušnou činnosťou, je otázka sekup­
dárna. O napodobňovaní -správ ·aniá 
hovoríme vtedy, keď ho mažeme 
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p:ozoróvať' pri činnosti j édinca, a to, 
' 1 ~ • • + • 

čo si · priťom ·mysJí, je druhotnoú 
. ótázkou. . ·: 
' .. Pr e d~o·klado ·m presvedčovanra . . . 
i napodobfíovania je pozitívny ~zťah 
človek-~ . k · · ovplyvň-ovaterovi. Pri 
presvedčovaní musí mať presvedčo;. 

' . . . 
v-aný · pozitívny vzťah k pr~svedčo-
vaterovi, keďže persuázne ovplyv­
ň.ovariiEt· ša zakladá na princípe dob.; 
rovoinósti -. ·PrI napodobňovaní je ·zas 
dóležité, a·by ·ból nejaký vzor aÍebo . . ,. 
živý ·· model pre jedinca osobne prí-. ' . 
ťážlivý, · pretože napodobňovanie je 
·vjbe~ovým procesom. Rozdiel me­
•a:·zi . obidvoma ·metó

0

damf je . však . 
v riaderií ; ·dobrovornosti a .. výbero­
·vosti ;óvply'vňdvania. Zati ,ar ČÓ nÍož:.. 

~ 1 l '•! • ' .• 

hosti přesvedčov-~ri.ia úplne závisia 
ďd reěipienta; ·pretože násilím ~-n~­
'.možri-0:-presv~dčiť,·nedá sa to isté po~ 

• I t • 

védať ··· o :n,ap·odobňovaní. Podra · He-
l 'u s a : i(l 973, :s. 11'4) ,,napodobňova.:. 

j. • • ~ •• ť 

ri'ie može byť io ·· strany napodobňu-
juceho . ' b'.uči.' ' . zám'erdé ; plne u'.véd'o-

.. / ' . '. . ... 

'ni'el~·'vd ··s•vojom priebehu a VO ·svo.:. . 
jich . '-Výs1édkcJch. aj .~éclome ·kontro-

. ·~ - . 
l'ó'va·né, .i 'á1·ebo rtézáinerné, . neuvedo-
meié : a: mimovoYné. Može vznikn.úť 
dokort~ ·'.'1situácia, k~ď vermi atrak.,. 

, • I • • • 

tívny -vzor=•vývólá v osobnosti ten-
de~c-iu• ·· napodo~ňovať ·ho -áj pro .ti 
Ifóvod:riej' voli . Teda napodobňova-. . . . 
riie sa ;rrtóže pr,esadzovať ·aj cez .kon..:. 

' . . . 

flikt". · ' . 
_; Pri pbróvnávaní obidvoch metócÍ 

z : lira •éiiska 'ich pósóbenia tre .qa po­
yěd,ať, · ·žé p_resvedčovanie ~ko ver­
bálria meťóda pósobí slovom a . . . 
exemplifi ,kácia ako názorná metóda 
vy1.-1žívá · živý · . mod é1 .. · To só sebou 

., ~ t' \; 

. 
pla trahunt ·~ slová hýbu__: pr íkJady 
p~iťahujú). Nevýhodou prí~lad,u 
však je, že ovply,vňuje človeka iba 
tým, čo už existuje. Preto · ozna ­
•čujem:_e exempl ifikác iu aj ako repr<?- " 
duktívnu metódl! vplyvu. ·Keby však 
každý jedinec v priebehu svojho 
ontogenetického vývinu opakoval 
iba t9, čo okolo seba vidí, rudská 
spoločnosť by . sa · presta1a .vyvíjať. . . 

N á druhej' strarie prednosťou ver--
bálnych metód a teda aj presvedčo-

• 

variia je , že móžu · anticipovať sku- , . ' 

točnosť a ovplyvň-ovať aj tó, čo za-
tiar ešte vóbec neexistuje. Naprí-. ' -

· klad tréner _(pre _tože · pósobí slovom 
- presvedčovaním) _ móže doviesť 
svojlio zverenca 'R takým výkonom, · 
ktorý<ch bý on sám nebol ani zďa-
1éka schopný. ·. , . 
~ . . ... .. 

·' · ·: . : EXERCITACIA 
• 

-. , . 

Čvičenié alebo exereitáci ,a (z lat. 
exercitatio, -onis, f :) je taká tnetóda 
bvplyvňovania, výsledkóm ktotej je 
·v~nik . -fyzick6-psýchickej 'kváli _ty 
v pod0be zautomatizóvanej činno~ti. 

•• , • 1' • \ ~ • .. 

:·Zakládom - automatiiov.aných čin-
ndstí ·-sú známe psychioké meohá-, . . 

niziny podmienenýdh ·ref ·lexov a dy-
namických s-tereotyp ·ov. Zautorriaťi­
zovanú činnosť · ·možno · dosiahnuť 

. . 

mn0honásobnýrn opakovariím neja-
kého sp:rávania. ·zvýšenou frekve:q.­
ciou 'Sa· určité formy správania cfia-

·rakterizov ané . začiatoč-nou -nekoordi­
novanosťóu, zbytoěnými p.ohybmi a 

. . 

nádbytočným výda j'~m energie ·po-
stt1pne ,,ekoriomizujú". V niektorých 

' prípadoch automatizácia zapríčjňuje, 

• 

-
· prináša ·:'pre · obidve metódy určité 

vyhody aJ 'nevýlhody. Je znám~ ; že 
slovo ··ni e je· vždy také účinné ako 
živý príklád (verba .movént - exem-

.-že človek je schopný vykonávať · u,r-
, 

-
• 

• -
• 

-

čité činnosti aj pri zníž~nej úrovni 
vedomia (návyky a ·zvyky). ZBížená 
u.roveň vedomfa alebo rieve .dómá r·e-

• 

• 

- -
.., 



. 
• 

,, 

r 

• 

• 

• 

. . 

-

gulácia správania ' nie je však ne­
vyhnutnou podmienkou každej au­
tomatizoxanej činnosti. '-N apríklad 
pri zručnostiach á s•pósobilostiach 
(prvý pojeni sa viaže skór na manu:­
ál111u, _druhý pojem zasa na intelek­
tu ·álnu činnosť) sa automatizácia pre­
javuje .iba ·pohotovosťoú {priprave­
nosťou) správne, rýchle a, s min~mál­
nou námahou vykonávať nejakiú čin­
nosť, pričom nie je vylú.čená vedomá 
regulácia príslušných reakcií. Keďže 
pre zručriosť a najma spósobilosť je 
priznačná myšlienková aktivita a 
sústredená pozornosť na danú čin-
-· nosť, hovqríme; že spósobilosť je 
vlastne úspešnou aplikáciou vedo­
mostí v praxi. 

Exercitáciou možno ·ovplyyniť pre­
dovšetkým vykonovú z1oěku spr.áva­
nia človeka i(so~atický a intelektu­
álny prejav). Pret ·o sa až dosiar u-:­
platňuje spravidlé3: pri formovaní te­
lesných činností alebo poznávacích 

• • 
funkcií ·jedinca (pamať, myslenie, 
pozornosť at_ď.). Zabúda · sa však, že 
cvičiť m,ožno aj charakterové zložky 
osobnosti, predovšetkým voru, tem.:. 
perament, povahové vlastnosti a 

• 

pod. Z týchto dóvodov má .cvičenie 
veTký význam aj pri formovaní so­
ciálneho správania človéka, najma · 
jeho kultúrno-s,poločen-ských a 
mravných spósobilostí, návykov a 
zvykov. Sovietsky pedagóg M a­
k a r e n k o už v tridsiatych rokoch 
neustále zdórazň.oval, že pre utvára-
11ie praktických spósobov správania 
treba organizovať tzv. gymnastiku 
správania, čím, r,ozumel nácvik 
spr~vr:iych spósobov konanfa. 

· Medzi óvplyvňovaním exercitá­
ciou a persuáziou existuje aj na­
pri_ek niekoikým společným znakem 
vfacero odlišností. Napríklad utvá-

-
, 

ranie racionálno-emocionálnej uis-:-
. tenos~i prédstavuje vysoko uvedo­

menú a niekedy i uve _domelú čin­
nosť · (svetonázor), no automatizova­
ná činnosť v. oblasti sociálneh'? sprá­
vania sa móže zaobísť aj" bez úplne 
yedomej regulácie. Z toho zároveň 
vyplýva, že zatiaT , čo uplatnenie me­
tódy presvedčovania predpokladá u 
jedinca určitý psychický vývin (ro­
zum ovú i citovú zrelosť), metóda 
cvičenia sa µióže začať uplatpovať 
aij u naj,menších <letí, pa -dokonca 
u psychicky retardovaných jedin­
cov. 

Persuázia a exercitácia sa ihodu­
j4 v tom, že výsledky ich liplatňo­
vania, t. j~ viník uisteposti a zauto-

-matizovanej činnosti sú funkciou 
času. Teda nezjavujú sa naraz, ale 
formujú ~a postupne - procesuálne. 
Spósob formovania týchto dvoch 
kvalít je však odlišný. Pre ~metódu 
presvedčovania je ch~rakteristické 
árgumentačné zdóvodňovanie, pre 
nietódu cvičenia zasa · opakovanie. 
Výsledek, teda zautomatízovaná čin-

• 

nosť je lepší, ak -opakovanie prebie-
ha v riezmenených podmienkach. To 
však · neplatí o presvedčovaní. Ak 
má byť presvedčovanie ·úspešné, ne­
móžu · sa pri ňom ·opakovať iba tie 
isté myšlienky, teda nemá . byť pro­
cesům nahovárania. Nahováranie je 
príznačné skór pré sug ·esciú. Spra­
vidla ibq tam, .kde sa riovým spóso­
bom úvádzajú nové fakty, možno 
predpokladať úspešnosť presvedčo­
vacieho procesu. 

Pre spósobilosti a ' návyky ako 
špecifiká .zautomatizovanej činnosti 
j·e príznačné, že sú celistvejším 
psychickým útvarof!l ako psychické 
kvality v podobe presvedčenia. For­
movanie presvedčenia je iba pred- · ,-

/ 
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pokladovou stránkou ovp}yvnenia 
konania subjektu, výcvi~ automati­
zovaných činností však predstavuje 
jeho praktickú stránku. Ak "teda sto­
jíme pred praktickou úlohou vypra­
covať k·onkrétne formy spoločenské­
}:io správania, napr . v oblasti discip­
líny ne;váham~ upr€dnostňovať rne­
tódu cvičenia pr_ed metódou presved­
čovania. Už Makarenko (1957-
58; s. 135), kritizuj,úc tendencie tzv .. 

• 

voinej výchovy, podfa ktorej discip-
línu určuje iba vývin védomia, pí­
sal: ,, ... presvedčiť ~loveka o tom, 
že musí dodržiavať discip línu a dú­
fať, že pomoeou takéhoto presved­
čenia može do-siahnuť disciplín .~, 
znamená riskovat 50-6Ó 0/ 0 úspe -
r'h11" __ ..,. -... . 

Ak pr istupujeme k obidvom me­
tódam z hradiska vý -sledkov, zisťu­

jeme, že metódou persuázie ovplyv­
ň-µjeme, priamo alebo bezprostredne 
predovšetkým to, čo človek vnútor ­
ne prežíva, kým q.o jeho vonkajšie ­
ho správania (konania) zasahµjeme 
riepriamo · - prostredníctvom top.o, 
čo prežíva. Naproti tomu metódo u 

• 
exercitácie ovplyvňujeme priamo 
predovšetkým vnútornú stránku 
správania ( činnosť) a . nepriamo, čiže 

sprostredkovane to, č.o pri tejto čin­

nosti vnútorne prežíva. V súvislosti 
• 

s týmto treba povedať, že persuázne 
ovplyvnenie vnútorného prežívania 

" s~ nemusí prejaviť na vonkajšom 
správaní, hoci na druhej strane au­
tomatizovaná činno-sť ovplyvňuje 

nielen to, ako čl-ovek koná, ale aj 
to, ako myslí, teda jeho správanie · 
i prežívanie. Problémom však je, že 
konanie nezodpoved •á vždy tomu, čo 
človek prežíva. (Fakt, že obsah zau ­
tomatizovanej činnosti, teda to, čo 

• 

, 

čl,ovek robí, nie je v s~lade _s tým, 
čo si o tom myslí, je už otázkou sti ­
mulácie, čiže podmienok, za ktorých _ 
cvi-čenie prebieha a súvisí s prob­
lémom možnosti a obmedzenia tejto 
metódy.) 

./ 

Pomerne veTké rozdiely medzi 
obidvoma metódami existujú aj 
z hradiska podmien -ok, v · ktorých sa 
uplatňujú. Je známe, že základnými 
podmienkami toho, abý sme mohli 
niekoho presvedčov_ať, je dobrovor­
nósť, zúčastnenosť a zainteresova­
riosť reéipienta. Takéto podmienky 
sú mim •oriadne cenné aj pri uplat­
ňovaní metódy cvič'énia, no nacvičí ť 
nejaké -zauto •mat~zované sociál _ne 
správanie moino aj vtedy, keď je ­
dinec nemá záujem, alebo sa mu 
nechce. Je to preto, že podmienkou 
uplatňovania metódy cvičenia sú aj 
stimulácie v __ podobe ,,neposilňova~ 
nia", nát la_ku, donucov -ania a tres ­
tu. Výsledkom cvičenia može byť aj 
pretvárka, t . j. taký výs ledok, kde 

· sa výkon na základe automatizova­
nej činnosti síce dosiahne, ale člo­

vek s ním vnútorne nesúhlasí. Ta­
káto pretvárka nie je možná pri me­
tóde persuázie. Ak už má človek ne­
jaké presvedčenie a koná podra ne._ 
ho, neexistuje rozpor medzi tým, č0 
robí a čo prežíva . To, či sa bude · 
subjekt k svojmu . presvedčeniu vždy 
verejne hlásiť, príp. bude podra ne­
ho vždy aj konať, je už problémom, 
ktorý s.úvisí s otázkou možňosti a 
obmedzenia metódy presvedčovania. 

' 
• 

* 

Ukázali sme si, ako nadvazuje 
metóda presvedčovania na ostatné 
metódy medziTudského ovplyvňova-

1 

' 
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Rárhik č~ 1 Ako sa iudia najčastejšie ov_plyvňujú 
' 

• I 

Súbor 205 osob tvorili poslucháči dennéno a diaik ,ového štúdia vo 
v.eku 22-36 rokov. Zúčastnené osoby mali odpovedať na otázku, kto- · 

, . 

ré metódy a sposoby najčastejšie upla-tňujú pri ovplyvňovaní dru- # 
hých 7:udí. . ' 

Zistilo sa, že najm?nej sa používa -metóda sugescie (1,8 °/0). Viac 
sa už používa emoci0nálne posobenie, súvisiace s ,,citovou nákazou" 
(16,6 °/0). 21,4 °/0 údajov potvrdzovalo, že niekde uprostred medzi po­
užívanými metódami je presvedčovanie. Castejšie ako presvedčova­
ním sa však usilujú ludia ovplyvňovať pomocou osobného príkladu 
(25,1 °/0) a metódou objasňovania (35,1 °/0). Di,ferenciácia responden­
tov z hiadiska veku neprinieslá nijaké · zmeny _ v poradí používaných 
metód (rs = J,00; P, < 0,01). 

Aj _ keď ide o pomerne subjektívne údaje podmienené osobným 
dojmo_m (maže byť skreslený napr. aj neobjektívnym oqrazom o sebe), 
predsa výsledky aj v tejto podobe naznač~jú, že pťesvedčovanie má 
doležité miesto vo vedomí človeka. · 

/ 

----------- --------~-----------__,;__,;.;...__ 

nia, ale zároveň aj to, čím sa od nich 
odlišuje . Zistili sme, že Tudia sa mó ­
žu ovplyvňovať viacerými metóda­
m.i, ktoré sa rozličným spósobom 
prelínajú (pozri rámik č. 1). Izolova­
nie presvedčovanía od osťatných 
metód je však vždy neprirodzeným 
a ume lým zásahom do medzifudskej 
inte rakc ie. Takéto vytrho ,vanie a izo-, 
lova,nie je mož·né iba z didaktickýcň 
d6vodov, t . j . vtedy, keď treba ob­
jas:p.iť podstatu alebo účilnnosť i1ba . 
jednej metódy. 

Hoci metódy ovplyvňovania po­
sobia vždy v určitej súčinnosti a 
každé ovplyvnenie je zvyčajne vý_­
sledkom viacerých metód, predsa sa 
ka~dá metóda pr:ej·avuj e utvorením 
špecifickej ·psychickej kvality. Mož-, 
no to povedať aj tak, že aj keď mo-
žu všetky metó .dy v určitom ča·se a 
ti určitej osoby slúžiť jedinému cie-

• 

• 

• 

' 
- -

. 
Tu; predsa sa každá metóda na 
vzniknu .tom ovplyvnení zúčastňuje 

• 

svojím spósobom. .: 
Vorba a uplatňov,anie metód 

ovplyvňovania . sú podmienené sítu -, 
áciou i charakteristikou samej me­
tódy. Nesprávna tenden :cia uplatňo­
vať v medzifud,skom ovplyvňovaní 
iba jednu metódu, znamená asi tor­
ko,_ akoby montér pri vykonávaní 
svojej profesie používal iba jediný 
nástroj. Konkrétne podmienky jed­
notlivých situácií si vyžadujú uplat.:. 
ňovať vž,dy inú metódu. To však ne­
znamená, ž~' všetky metódy majú 

41 

-rovnakú . mieru aplikovgtefnosti. 
Medzi nimi možno vymedziť metódy 
špecifické, všeobecné i univerzá lne. 
Doterajši-e výskumy potvrdili, že 
persuázi -a patrí medzi metódy so 

' . 
širšou, uni verzálnou miero1:,1 u,plat-

• nen1a. 
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3. DELENIE A KL.ASI .F.II{ACÍA 
f 

Al~ persuáziu chápem~ z proce-
suálneho hradiska, t. j. ako presved­
čovanie, potom možeme túto metó­
du deliť na niekoJ;.ko skupín, a · to 
podra toho, aký základ delenia 

' .(principii.lm divisionis) uplatníme: 
ak ku . presvedčovaniu pristup.ůjeme 
z hradiska aktivity zúčastnených 
osob, delíme · presvedčovaníe na jed­
nosme ·rné alebo monologické, t. j. 
také, pri ktororn - sa navonok aktív­
ne prejavuje iba presvedčovater, a 
dvojsmerné alebo dialogické, t. j. ta­
ké ; pri ktorom sa tjav ,onok prejavuje 
nielen presvedčovater, ale aj pre­
svedčovaný (obr. 2). Už zásada z;ú-
častnenosti naznačuie. že oresved-., ~ ... 
čovanie je také ovplyvňovanie, pri 
ktorom · je aktívny nielen presved­
čova~~r, ale aj , p~ě$veqčova,ný . . Teda 

_ protiargumenty presvedčované!h.o 
' . 

· nemožno chápať ·iba ako , obranu, ale 
aj _ako úsilie o prestavbu povodných 

, . 
n~zor<?v, postojov alebo presvedče-
ní presvedčovatera. V. určitých mo-- . . 
m~ntoch može teda recipient plniť 
aj funkciu presvedčova.tera (persuá­
dera) a per -suáder zasa · funkciu r~-
cipien~a . . ·J edine tak · si možno vy­
svetliť ~~~točnosť~ na ktorú nás upo­
zor:i.íuje aj každodenná prax, že'.? po-
tencialneho persuádera sa neraz stá­
va presvedčovaný a · z potenciálne­
ho · recipiepta presvedčovater. To 
~name~á, že pr:esved'čovanie nié je . 
unipol .á:rny, ale bipolárny proces. 

Pogra toho, či sa presveg.čovanie · 
uskutočňuje medzi dvoma alebo v.ia-. 
cerými Tud'mi, možno h,o deliť na 
dyadické _·(presvedč'Ovanie medzi 
dvom~ ruďmi) á' s1<-upino_vé · {pre-

-
~ 

• 

može p6.sobiť jeden človek na ostat-
ných (príkladom je rétorické pre­
s.vedčovanie), alebo úlohu presved­
čovatera m6že zastávať ·celá skupina, 
pričom niektorí z jej členov 'sú v ú­
lohe presvedčovanýc-h r(napr. rodina 
alebo - pracovný kolektív, kde „ sa 
všetci členovia usilujú presvedčiť 

niektorého zo svojich - príslušníkov). 
Existujú aj tak~ pi;ípady, že sku.pina , 
sa rozdelí na menšie útvary a v rám­
ci niéh každý presvedčuje každého 
(pluralistické formy presvedčova­
nia). 

Dyadické a skupinové presvedčo,:­
vanie može byť priame (vis a vis -
z-oči voči), alebo nepriame, keď sa 

. aisp.oi1 jedna časť zúčastnených 
(persuáder alebo recipient) nevidia 
alebo nepoznajú, napr. pri presved­
čovaní prostredníctvom masovoko­
m1:1nikačných prostriedikov. ~riame 
a· nepriame sposoby prešvedčovania 

• 

sa možu ďalej kombinova·ť á v tejto 
súvislost{ : hovorírrie · o.· bezprbstred ­
nom presvédčovaní, keď . sa p9sobí 
iliovoreným ·slovom, alebo o spros-
tredkovanom presvedčovarií~ ~eď s·a 
ovplyvňuje prostredníctvóµi písa- .. 
ného alebo tlačěnélio _slova, príp. aj 
pr~stredníctvom rozl'ioných nonv.er­
bálnych a e~traverbálnych sigriálov . - . 
{mimika, gestikulácia, smiéch, plač 
a p.od.). 
~ . 

Presvedčovanie však nie je iba 
.. . . --
interakčriý proces, t0 ~ znamená, že 
sa neuskutečňuje len p6sobením 
človeka na človeka, ale uskutočňuje 
sa aj sebapresvedčovaním. O seba­
presvedčovaní hov ·oríme nielen vte­
dy, keď sa človek usiluje sám .seba 

·presvedčiť, ale aj · pri ovplyvňovaní 

druhým, pretože sebapresvédčovanie 
. svedčovanie medzi viaeerými ruď -
mi). P.ri sku ·pinovom presvedčovaní 

_ v zmysle principu zúčastneriosti "je 
• 

podrhienkou Ú\Spechu akéhokorvek ,., 
~ 
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Obr. 2. ·schéma "jednosmerného čiže mo·nologického (A) a dvoj­
smerného čiže dialogického (B) presvedčo.vania 

• ,. -
' . 

presvedčovacieho pósobenia dru-
1hých rudí. -

Z autorov, ktorí sa pokúsili klasi­
fikovat výsledky persuázneho · pro­
cesu, sa azda najďalej dostal O k u n 
(1978, s. 45-54), ktorý rozlišuje tri 
základné triedy, . a t o podra clJ,arak- -
teru presvedčenia, t : j. podra toh ,o, 
o čom je n iekto presvedčený, podra 
spósobu a stupňa utvorenépo pre­
sved,čenia, t. j. ako a čím je nie~to 
presvedčený a podra praktického ko­
nania, t. j. aké možnosti konania 
z určitého presvedčenia vyplývajú. 

Okunova klasifikácia je však ne- · 
dok<?.nalá v tonj -, . že ťen is-tý druh 
presvedčenia s,a nachá ,dza . súčas­
ne VO viacerých ' triedacn deleni~ . . - . 
Je · to preto, že každé rfresvedčenie . . 
je v po~state · komplexným psychič~ 
kým útvarr0m, · ktorý súvi,sí s ďalší­
mi ·psychickými javmi. Pr ·áve preto 
sa ·zatiar nepodarilo nájst také kri .:: 
térium, na základe kte rého by sa ur ­
čité presvedč.12nie zadefovalo do 
jednej triedy javov bez· toho, aby 
zároveň .nepatrilb do i1;1ej skupiny 
javov. V našej' publikácii nám ako 
základ .delenia budú slúžit tie hra­
diská a a,spekty, . ktoré sa v súvis­
l1osti s _presvedčovaním v prísl~šnej 
odbotnej literatúre najčastejšie zja-. , 
VUJU. · 

V odbornej literatúre sa presved­
čenia vefmi •často diferencujú podra 

/ 

svojho vzniku, pričom najčastejším 
kritériem delenia j~ zdroj poznat­
kov. Ak presvedčenie vzniklo na zá-

. . -
klade zovšeobecnenia skú,senosti, tt10-
v1orínie o empirickom . presvedčení. . . 
Takéto presvedčenie má predovšet-
kým praktický vxznai:n, pretože slú­
ži na zdóvodňovanie• osobné .ho ko-. . 

nania človéka. Ak ~a presvedčenie 
I • \ • 

utvorilo ria základe vedeckého zdó-,, 

vÓclňovania faktov, h·ovorínie ·q teb­
retickon:z,· presvedčení.-: Na · základě 
toho, z akej poznatkovej óblasti teo­
retické pres·vedčenie čerpá, rozlišt1.:: 
je sa presvedGenie matematicl~é, fy.:. 
zikálne, ·filozofické atď . * . . . . 

Aj keď treba rozlišovat medzi em-
piricKými a teoretiokýmí . -presved­
čeniam.í, predsa obidva diruhy spolu 
súvisia. S vysvetl€ním úzkeho · vzťa­
hu medzi empirickým a teore t ickým · 
presvedč~ním sa . stretávamé ·u A. k­
m · a m bet o v a (197_3, s. 109 ,-110), 
podra kterého „sa vnútorné presved­
čenie indivídua o nevyhnutnosti a 
spravodJivosti určitých mravných 
yztahov formuje jednak na úrovni 
bežného mravného vedomia a jednak 
na úrovni . teoretického mravného 
vedomia". -

·* V staršej literatúre (Cer noc ký, 
1947,. s. 335) sa ' émpiric lcé presvedčenia 
uvádzajú ako životné a _ teoretické pre­
svedčenia· ako pojmově. 

• 
' 
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V bežnom mravnom vecl•omí sa - poznamenal, že ,.; tvorenie abstrakt­
odrážájú životné skiúsenosti rudí. ných pojmov a ·operácie _ is nimi už 
II?-divíduum sa v každode~nom ži-: v sebe zahrnuj 1ú predstavu, presved­
vote bezprostredne stretáva s mrav - čenie a vedomie zákonitosti objek­
nymi vzEahmi spoločnosti k reálne tívnej súvislosti sveta". -. -existujúcim morálnym normám, Ak _pristupu.jeme k presvedčeniam 
zvykom, tradíciám, a tak si utvára z hradiska objektívnosti toho , čo sa 
bežné morálne presvedčenie, ktoré v nich tvrdí, možno ich rozdeliť na 
sa prejavuje vo f-orme sv-ojráznelho pravp,iyé a neprávdivé. V súvislosti 
chápania · povinnosti, svedomia, cti s týmto však treba poznamenať, že -atď. Toto morálrie presvedčenie sa o pravdivosti presvedčenia nemá vý -
samo osebe vyvíja pod -vplyvom so- znam hovoriť, ak sak nemu pr.istu­
ciálnych podmienok. Takéto pre- puje iba z p·ozície recipienta. Tótiž 
svedčenie sa však nevymyká z r.á:gi- ak je niekto o niečom presvedčený, 
ca každodenných mravných jav -ov, presvedčený je preto, lebo to, čo 
ktoré sú určované bežnými životný- tvrdí, pokladá za pravdivé . Keby 
mi podmienkami.* táto subjektívna istota o pravdivosti 

Hlboké mravné _ presvedčeňie, kto- neexistovala, nemohlo by existovať 
ré spáj _a všetky mravné kvality ani presvedčenie . . Toto poznanie do-

/ osobnosti do jedného celku, sa utvá - slova zvá:'dzaio niektorýc~ autorov, 
ra iba na úrovni vedeckoteoretic- aby presvedčenie definoval i iba 
kého mrav ného vedomia. Vývoj ve- pojmom pravda, teda ako -subjektív­
dec~oteoretickej stránky mravného ne chápanú pravdu.* * Takéto chápa­
vedomia osobnosti smeruje ku kva- nie je jednostranné a privermi zú-" 
litatívnemu pretvoreniu všetkých žené, pričom sa zabúda, že nie všet­
bežných mravných predstáv, citov ko, čo človek subjektívne prežíva 
a návykov iD:divídua. ~ri charakte:- alť-o evidentnú pr avdu, stáva sa hrieď 
rizovaní štruktúry a podstaty mrav- áj_ j~ho pr~svedčením. Vznik pre­
ného vedomia os,obnosti v tomto štá- svedčenia si nevyžaduje iba pravdi-. . 
diu vývoja Lenin 1(l 961, s. 187) vé poznanie, ale aj poznanie, 

, 

* V súvislosti s týmto K r u t e c k i j 
(1975, · s. 222) zdórazňuje, že „utváranie 
skutočného presvedčenia si nemožno pred­
stavi ť mimo osvojovania určitej sústavy 
vedomostí - mravn ý,c-h predstáv a poj-:­
;inov". Ak ta l{éto teoretické _ vedomosti 
chýba j ú (poznamenáva autor), vzniká ne­
správne chá-paný mravný - pojem, napr . 

. priaterstva, solidarity a pod. ,,Ak je napr. 
žia l{ presvedčený, že neú~tupnosť je jas '­
ná, -žásp.dová, hrdá húževnatos ·, že citli­
vosť a oh!aduplnosť je vlastnost -..slabých 
a makkých !udí, zatia! čo skutočný člo­
vek má byt · chladný, drsný a príkry, je 
cell{om jas:ť-1.é, že pod!a takýchto názo:i;-ov 
a presveoGení sa budú ž-iaci aj správať. 

' ... -
-

\ . ,,,, . 

ktoré je ovplyvnené hodnotovou · 
orientáciou poznávaj,úceho . Naprí­
kJad nijaký zlodej spravidla ne­
pochybuje o pravdivosti poznat ­
ku, že krádež je mravný priestupok ·; 
ak však aj . n.apriek tomu kradne, 
je to aj preto, že tento pozna-

• 

tok :tienadvazuje na jeho osobné po-

. 
** _ Napríklad podra Z ach o v a 1 a (1927, 

s. 3) ,,pre.svedčen-ie je p,ravda, ku ktorej do­
spel jednotljvec, použijóc všetky svoje 
vedomosti a skúsenosti, všetky svoje 
zmyslové i duševné schopnosti, r,ozum, 
cit a vó!u" . 
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treby ~ záujmy, a· tak sa nemohol 
stať ani jeho presvedčením. 

• 

Pretože . pravda je pr_avdou nie 
v subjektívnom, ale v objektívnom 
vymedzení, akékoivek presvedčenie 
treba posudzovať -nielen z hradiska 
toho, čo človek subjektívne pokladá 
za pravdivé (aj keby tomu akokor­
vek · inteniívne veril), ale aj z hra -, . . 
diska objektívnyoh kritérií pravdi-
vosti. Podra Peš in o ve j (1978, 
•S. · 13) ,,hlbka a intenzita vl-astného 
presvedčenia ešt .e nezaistí pravdi­
vosť ideí a názorov, ktoré človek 
zastáva. Presveqčenie može byť za 
istých okolností nepravdivé a odrá­
žať skutočnosť skreslene . V takomto · 
prípade stráca svoj gnozeologi 'cký 
základ a negatívne ovplyvňuje po .,. 
znávacie schopnosti človeka (vedie · 
ho k subjektivizmu, neobjektívnos ­
ti). človek prestáva byť objektívny 
k overeným a yierohodným doka­
zom, ktoré sú v rozpore s jeho ná ­
zormi. V takoni t o prípade sa pre­
svedčenie može stať nosite rom roz ­
ličných predsudkov (mravných, ná­
boženskýcll, umeleckých, ,politic ­
kých a iných) a deformuje prime ­
tane i správanie rudí" . . 

Ak vychádzame z toho, ako jed­
notlivé presvedčenia na seba naciva­
zujú a ako ša vzájomne podmieňu­
jú, možeme ich r,ozdeliť na základ­
né a odvodené. O k u n (1978, s: _45-=­
_;_~4) pokladá za základné presved ­
čenia predovšetkým presvedčenia 
svetonázorové, pričom ich delí na · 
·mate •rialistické a idealistické, dialek-. . 

- tické a metafyzické, racionálne a 

-

/ 

znatkov, · z ktorych vychádzajú, sa 
možu deliť na etické aleb .o historic ­
komaterialistické, podr ,a filozofiekej 
školy sa možu .deliť na stoické, epi ­
l~urejské, skeptické alebo marxistic­
ko-leninské a podra . spoločenskej 
úlohy, ktorú plnia, možeme hovori ť 
o reakčnom alebo pokr ,okovom pre -

-svedčení. V súvislosti ·S týmto po-
znamenáva, že svetonázorové a po­
litické presvedčenia nie sú identické . 
N•apríklad ak niekto odmieta určitú 
politiku, neznamená to, že musí stáť ­
na svetonázorových pozíciách, ktoré 
sú v rozpo};'e s touto politikou, a na­
opak, ten, kto šúhlasí s urči tou po­
litickou praxou, nemusí ešte súhla ­
siť s jej svetoná2íorovou orientáciou. 

Osobitosť-ou odvodených · presved ­
čení je, že. zvyčajne vychádzajú _ zo ,,, 
základných presv.edčení. N apríklad 
úspešný soc1alizačný proces j edinca 
predpokladá sy1Stém základných so­
ciálnych presvedčení, na základe _ 
ktorých si jedinec utvá ra odvodené 
sociálne presvedčenia (H e 1 u s, 1973, 
s. 1 O). Rozliš 1ovanie medzi základ ­
nými a odvodenými presvedčenia­
mi je d.oležité najma ·z výchovného 
h,fadiska. 'Ťažko m ožno napr. oč-aká-

-
vať, že u niekoho vyvoláme zmenu 
v niektorých odvodený -ch presved ­
čeniach, ak sa zároveň ,,nedostane 
do pohybu" aj príslušné základné 
presvedčenie, t. j. presvedčenie sve-

. -
tonázorové. 

iracionálne, náboženské .a nenábo­
ženské ~tď. Zároveň upozorňuje, že 
upl-atneníin rozličnýdh kriltérií sa . 
základné - presvedčenia dajú deliť 
ešte ďalej . Napríklad na základe · po-

Presvedčenia sa možu deliť aj 
z hTadisk ,a. zdovodnenosti, a to na · 
presvedčenia obyčajné. a vedecké. 
Poc;lra ž u r a v 1 ev a .(1976, s . 7) ,,sa 
n·a· rozdiel od · tzv . obyčajných ·pre -
svedčení vedeoké presvedčenia utvá ­
rajú na inej úrovni zovšeo becnenia 
skúseností človeka_. Obsahujú nielen 
vlastné skúsenosti, ale aj yÝSledky 

' 
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spol9čenskej praxe, _čo sa 0dráža v.o svedčenia označ:iť ako tvrdenia alebo · 
~ ' vedecl{ých poznatkoch, ktoré,...,človek zmýšiania (obr. 3). Príkladom zdó-

prežíva". - -vodneného .stanoviska . v podobe 
. Vysoký · stupeň Óbjektívnosti majú - tvrdenia sú napr. výroky ,,som pre-
tie presvedčenia, pri ktorých sa spó- sveděený, že tú skúšku urobím na­
sob a postup zdóvodňovania opiera- čas", alebo ,,som presvedčený, že sa „ 
jú o vedecké poznatky.* Pritom si tam o rok vrátím". Príkladom zdó-
však treba uvedomiť, · že nie každé vodneného stanoviska v podobe 

, 

objektívne zdóvodnené presvedče- zmýšfania móžu byť napr. výroky 
nie je zároveň v.edeckým _ presved- ,,neustál~ sa upevňuje vo mne pre-
čením. Vedecké zdóvodnenie pred - svedčenie, že zmysel života možno 
pokladá ·osvojenie príslušnej vedec- nájsť iba v tvorivej práci", aleoo 
kej metodológie -a je blízke vedec- ,,nič ma nemaže odrad.iť ._od presved­
kým hypotézam. Ar-ii vedeckú .hypo- čenia,_ že skutoěné šťastie vzniká 
tézu však nemožno stotožňovať s ve- v práci pre blaho človeka". Z toho 
deckým presvedčením. ZatiaT čo ve- . vyplýv.a, že ·presvedčenia v podobe 
q.ecká hypotéza vznil{á .na základe tvrdení ·sú také stanoviská, ktorých 
objektívnych faktov ako odosobne- zdóv:odnenosť možno .ov_eriť po .uply~ 
' . ' . 
né tvrq.enie, ktor.étho prijatie si vy- nutí relatívne krátkeho času a D;a 
žaduje ešte 9verenie, vo vedeckom _ zá·klade jed ,nofazovej konfrontácie 
presv.edčení sa prezentujú nielen sq, skutočnásťou. Naproti tomu :[:>re-· 
objektívne fakty, ale -·aj ,osobná za- sveděenia v podope zmýšTa:pia ?ú 
interesova!Ilosť. Pri hypotetickom tak:é stanoviská, ktorých zdovodne­
·tvr.dení . vystupuje do popredia -iba nje . sa viiaže . spravidla na viacero 

. reč faktov, vo v:ec;Ieckom pr:esvedče- arg _umentov., pričom overovanie tý­

. ní ,,fandímef'; ,aby platilo to, čÓ na mito a1~gumentmi nie je jednorazo -
:Zál~lade faktov tvrdíme. vé, ale trvá .oveta dlhšie .(niekedy aj 

Podra · toho, akými osobitosťamt celý · život).- Presvedčenia v poďobe_ 
sa , vyzn·ačuje . zdovodneno·sť stan a- tvrdení majú bližšie k poznatkom ; ~ 

• • 

yiska presvedčov;aného; možno pre- a to k takým, ktoré sa ešte nepoda-
. rilo objektívne overiť i(overené pr~- . ,... 

.. -· . svedčeni,a totiž nadobúdajú charak-
* Podra O k: u na (1978,-s. 45) nepred..: ter poznatkov). Presvedčenia v po_-

~ :()Oleladá utv:orenie nejakého presvedčenia dobe zmýšfania majµ bližšie zasa_ 
ani určité vlastnosti argumentov (napr : , 
pravdu), ani určitý obsah (napr. sveto- k svetonázorovým náhTadom . 
názorový obsah), ani určité s0ciálne . pod- Ak berieme do 1úvahy, či je jedi ­
mienky · (napr. socialistickú spoločn0st). nec schopný svoje presve.dčenie . ve­
Alt vša !t možu byt _základem presvedče- -rejne vyj;:1:driť alebo objasniť, može­
nia stanoviská, ktorých pr,ijatie si nevy- · me /h,ovori.ť 

O 
tzv. neskr -y" vanom (de­

žaduje vedecké chápanie javov, . možno 
konštato .:vat, že existencia nejakého pre- monštrovanom) ·,a utajenom (až in­
svedčenia .sa neviaže na nijak~ určité , tímnom) presvedčení. Výraznou 
kval i tý zd6vodňovacích tvrdení. Na dru- črtou neskrývaných presvedčéní je, 
hej strane .$a však presveděenia zreterne že sú Gfenzív,ne, rezis _tentnejšie a 
navzájem od ~seba odlišujú pod _ra cha-
ralrteru pravdivosti obsahu a ~dovodne- málo o'vplyvnitefné. Je to . pr ·eto, . že 
nos ti tvrdení, k.toré tvoria ich základ. Sp. f armovali á. stabilizovali v · ne-

, . , ~ 
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TVRDENIE ZMYSL'.ANIE 
, 

Obr. 3. ·Stanovisko presvedčeného v podobe tvrdenia alebo zmýšfania 
I 

µstálej konfrontáéii s inými, nerov­
nakými alebo pr -otiklad •nými pre­
svedčeniami. N-a druhej strane pre , 
,,utajené " presvédčenia je príznač­
né, že sú spravidla v opozícii s· jest­
vujiúcimi spoločen,skými normami a 
presved~eniami . Práve preto ich člo­
vek skrýva (može sa báť verejného 
odsúdenia). Tým sa utajované pre­
svedčenia · stávajú problematickými 
aj z m·orálneho hY,adiska (to však 
neplatí. vždy) . 

' vermi málo pripravov -al, sa snaží · 

Z hradiska subjektívneho vzťahu 
recipienta možeme presvedčenia de-_ -
liť na želané alebo neželané. Chcené 
presvedčenia vznikajú . spravidla 
vtedy, keď s•a čl(?vek začína ol:,)ávať, 
či si udrží jestvujúce uiste •nie. Na­
príklaa pacient, ktorého presvedčil 
ošetru j.úci lekár, že sa uzdraví, sa 
može zároveň obávať, či mu toto .pre­
svedčeQie vydrží vzhradom na po­
kračujúce symptómy choroby. Ne­
želané presvedčenia sú také pre­
svedčénia, ktoré ich · nositerov zne ­
pokojuj 'ú, príR . trápia a1ebo 'frustru­
jú, a preto sa ich usilujú nejal{ým 
spo~obom zbaviť. Napríklad ·kandi ­
dát skúšky, ktorý sa vobec; príp. len 

zbavi ť presvedčeni9-, že neprospej e; 
pretekár, ktorý netrénoval, chce 
v sebe potlačiť presvedčenie, že ne­
splní stanovený limit . Uplatňovanie 
rozličných racionalizačnýdh (napr. 
,,aj tal{ qy s-a to nestihlo") alebo 
projekčných techník správania 
(napr.. ,,nik sa nepripravuje tak, ako 
sa to vyžaduje") , je len m-alou ukáž­
kou toho, · -ako človek usiluje unik­
núť frustrujúcim presvedčeniam, ku 
ktorým ho privá -dza životná skúse­
nosť. 

Z praktického hradiska b.y sa pre­
svedčenia mohli dif erencovať aj 
z aspektu ich neochvejnosti či 11:e­
otrasiternosti na stabilné a instabil­
né. Pev·nosť a ň.epevnosť sú osob­
nostné charakt eristiky, ktoré m9žno 
hodnotí ť jednak z hradiska času a 

• 

jednak z hiadiska . mravnosti. Pev-
né presvedčenia sú síce spravidla 
č-asovo konštantné, ale na druib.ej 
strane konštantné presve~čenie ne­
.musí byť aj pevné. N apríklad nie­
ktorí jedinci majú · konštantné pre­
svedčenie iba preto, lebo až dosiar 
oň nemuseli nejako mimoriadne bo -

·, 
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• jovať, príp. ho pred niekým obha­
jovať . . Morálne h9dnotenie stability 
alebo instability presvedčenia je 
možné iba vtedy, keď sa do úvahy 
berie hYadis'ko prečo alebo v záujme 
kolho a čoho má niekto svoje pre-

, svedčenie pevné ale]?o nepevné. 

... 

• 

Okrem spomenutých sp6so1?ov de­
lenia existujú aj ď-alšie možnosti de­
lenia. Napríklad z hYadíska toho , na 
lttorý psychický mechanizmu •s sa 
presvedčenie yiaže, m:óžeme hovor.iť 

-

, 

•. 

-

' • 

, 
, 

--
_, I 

' 

,,, 

• 

• 

~-

-

, 

• . 

j 

-

-

- , 
• , 

, 

o presvedčení prevažne emoc ionál -
nom alebo racionálnom. Podra spó­
sobu f or.movania móžeme rozlišovať 
· presvedč~nia sp,o·ntánne alebo zá-
merne utvárané, podra stupňa vý­
vinu zrelé (dotvorené) alebo ešte sa 
len formujúce atď. 

Teda p odra t9ho, aké hYadisl{p 
uplatníme, móžeme presvedčovanie 

.... d'alej deliť. Uplatňovanie hradísk je 
pritom neobmedzené. 
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PERSUAZIA 
• I' , 

V SYSTEME ' 

• PSYCHOLOGICKÝCH 
• 

PO.JMOV 
1 • 

f • 

Aj keď je presveqčovanie pojem, 
ktorý~ operujú viaceré disciplíny, 
v psychologických definíciách na ­
chádza vari najprimer -anejšie vyjad­
renie . Totiž persuázia može byť tak 

,, psydhickým ·procesom (presvedčova­
nie, ~ebapresvedčovanie), éS.ko aj sta - . 
vom -(presvedčenie) alebo vlastnos­
ťou (presvedčiternosť, · presvedče- _ 
nosť). Okrem toho úzko súvisí aj 
s ďalšími psychologickými pojmami, 
napr. s postojmi, potrebami, motív ­
mi atď. 
Presvedčenie ako stav vedomia 

(O k u n, 1978) súvisí vari najviac 
$ postojmi. A 1.1 port ,(1935) i-ch 
chápe ako stav pohotovosti charak­
terizovaný relatívne trvalou sústa­
vou vzťahov,. ktoré spájajú kogni­
tívne (poznávacie), afektívne (cito­
vé), a konatívne (snahové) prvky 

- psychického reagovania. Všetky tie­
to znaky sú však vlastné takisto 
pojmu pr~svedčenie. Postoj a pre­
sveděenie majú spoločné aj to, že 
vznikajú ako výsledok ov,plyvňova­
nia alebo · výchovného posobenia. 
Vzniku každého presvedčenia prav- . 
depodobne . predchádza postoj: z. ge­
netického hradiska ..-by sme potom 

- • , 

• 

mohli povedať, že postoje majú 
k presvedčeniu taký

1 
vzťalh ako det-

stvo k dospelosti. . 
Pri a,nalýze podstaty presvedče­

nia sa nemožno zaobísť bez termino­
logického a pojmového arzenálu, 
ktorý sa používa pri charakteristike 
postojov; Skutočne ,,problemátika 
~tvárania postoj ov a ich význam pre 
spoločenský a osobný život rudí -sto­
jí v popre .dí záujmu, len čo sa · rieši 
problém výchovy rudí a tvorby ich 
presvedčení" {P e š in o v á a k 0·1., 

' 
1978, s. 10) . .,." . 

ú zka podmiene,nosť a nadvaznosť 
postojov a presvedčení zapríčiňuje, 
že presvedčenie často chápeme iba 
ako jeden z krajných variantov po­
stoja, napr. zdá s a nám, akoby všet­
ky komponenty zahrnuté v postoji ,, 
· boli v presvedčení zastúpené inte _n-
zívnejšie. V skutočnosti, aj keď prá­
ve z hradiska intenzity nachádzame 
medzi postojmi a presvedčením vý­
razné rozdiely, sama intenzita nie 
je jednoznačným diferenciaěným u-. 
kazovaterom odlišnosti jedného poj-
mu od dru .hého. Existujú napr. po­
stoje, na základe ktorých niečo in­
tenzí vne prijímame alebo odmieta-
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me, no nenadobúdajú tým ešte cha- že zaťia~ čo prvý pojem charakte­
rakter presvedčení. Clovek móže rizujú tri známe zložky (komponen­
mať verníi záp,orný postoj k nieko- / ty), druhý pojeI).1 charakterizuje 
mu (antipatia), ale zároveň móže (pozri str. 16) pať makov, resp. 
proti -tomuto postoju bojovať, ak nie princípov. Z rezultatívneho hiadis -
je presvedčený o správnosti ·svojho ls,a spočíva rozdiel medzi postojom · 
stanoviska. Takisto rodič m.9že vo a presvedčením. v zretern _e odlišnom 
svojiah postojoch všeličo tolerovať účinku na správani f a konanie člo­
svojmu jedinému dieťaťu, hoci ne- vel{a. K nejakému javu móžeme za- ~ 
musí byť presv.edčený o správnosti uj:ímať aj protik:lad .né postoje, ale 
týchto postojov. · také .to protik~adné pres·vedčěnia ne-
Presve.dčenie teda nemožno chá- existujú. Presvedčenie je odolnejšie 

pať ako kr~jný variant postoj a, ba ·proti prijímaniu opozičných ~ infor-
, . . 

ani ako ,postoj postojov, príp. ako · mácií; výraznejšie pósobí pri pre-
postoj o postojoch. Medzi presved- mene poznania na konanie a je jed­
čením a postojom sú l{valitatívne nou • z najpodstatnejších motivač­
r:_ozdiely, které vyplývajú tak z pro- . ný ah jednotiek v rudskej činnosti . 
cesuálnych a komp_ozičných, ako aj Z toho vyplýva, že presvedčenie , 
z rezultatívnych os,obi t ostí vzniku je . svojráznou a _osobitnou . psychic­
obidvoch pojmov. Z procesuálneho kou kvalitou , ktorú nemožno stotož­
hiadiska spočíva rozdiel medzi po- ňovať; ale . ani camieňať s posto- ' 
stojem a presvedčením v tom, že za- jom. Na druhej šťřqne však ~ku­
tiar čo postoj nemá metódu svojho točnosť, že postoj je širší pojem 
vzniku, presvedčenie je charakteri- (v tom · zmysle, že može existovať aj 
zované práve to uto metóc;iou. J ·e·zná- bez charakteri -stických . znakov -
me, že metóda presvedčovariia patrí pPincípov, ktoré určujú presvedče­
medzi - zákl~dné metódy -medziTud- nie; samo -pr~svedčenie v~ak- ne­
ského ovplyvňovania i výchovy. rp.ožno vysvetliť bez niektorých -zna­
P1~oces u~várania a premeny poste - kov, ktoré charakterizujú postoj) , 
jov však nie je metódou, ·a p~eto sa znapiená, že presvedčenie nachádza 
v sú-vislosti s ním hovorí* iba o zdro- v terminológii postoja jed -nu z rriož­
joch, činiteroch alebo faktoroch je- ností svojpo vyjadrenia. Podra Na-
ho utvárafiia i(N a konečný, 1970, konečného (1970, s. 285) ,,so-
s. _271). Z konceptuálneho (pojmo- ciálni psychoiógovia podstatnú časť 
vého) hiadiska spočíva rozdiel medzi svojich nál ezov ·a opisov vyjadrujú 
postojom a presv'edčením zasa v tom, v termínoch postojov". 

* V súvislosti s o;vplyvňovaním :posto­
jo\'. sa v psychológii hovorí aj o niekto­
rých stratégiách zameraných buď len na . ~ ~ -

· správanie, emócie, alebo na kognitívnu 
zložku. Napríklad o Skinnerovej metóde, 
metóde abreakcie, systematickej desen­
zibilizácie, El-lisovej metóde, Frankelovej 
logoterapii a pod. (Mu s i 1, 1984, s. 88). 

. . 

• • 

• • 

• 

Súv islosti nachádzame aj medzi 
presvedcením a potrebou. Podra 
Leonti ~ va;(1971, s.144) ,,sam6-
že potreba ako vp.útorná sila reali­
zovať J. edine v činnosti". Só.vislosť 

"' > 

presvedčenia a potrieb je daná via -: 
cerými skutočnosťami. N apríklad 
jednu z ,rýznamných potri~b z hra­
diska ich klasifikácie predstavuje 
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potreba istoty (P ar del; 1977, s. 
94-104). Jedným z vý_znamnýah . 
princípov formovania a existencie 

· presvedčenia je zása princíp uiste­
nosti. Clovek je na presvedčenie •až 
bytostne odkázaný, pretože ho po­
trebuj e. Presvedčenia - to sú istoty 
a človek nerríóže normá1ne žiť ani 
pracovať, ak svoje istoty stráca. Pre­
to má každý človek svoj ylastný 
systém · presvedčení. Má ho dokonca 
aj ten, kto .za~ovite tvrdí, že pre­
svedčenia -niet, pretože aj húže'1na­
té ~ zastávanie nejakého · názoru je už 
vlastne určitým pres:vecl.čením. Ani 
medzi tými, ktorí tákm .er o v~et-: 
k·om pochybujú, nie sú· len tak .í, l{tó.,.. 
r.í ,,netúžia" po presvedčení. Po­
chybnosť móže byť takisto iba mas­
kovacím · manévrom zastretia potre­
by presv:edčenia. Nie náhodou nie­
ktorí p·sychológovia definujú pre­
svedčenie ako ,,syst~m · vedomých 
potrieb" (Petr o v s k i j, . 1977, s. 
2.53). 

Rozdiel medzi potrebou a presved- · 
čením je aj · v tom, že často sa na . 
základe toho istého obsahu potrieb ­
može dospieť k rózličným presved­
čeniam, a naopak, aj obsa:hovo roz­
dielne potreby možu smerovať k to-
mu istému presvedčehiu. . 

Na základe toho, že presvedčenia 
· v p.odstatnej miere ovplyvňujú to, 
čo a ako človek robí, možeme pove.:.. 
dať, že s·ú vý:onamný -m oharaktero­
tvorným činiťerom. Ako také majú 
tendenciu meniť sa i na novú psy- , 
chickú kvalitu - vlastnosť. Teda 
p.resvedčenie sa móže pretvoriť na 
presvedčenosť ako psychickú kvalitu 
v podobe vlastnosti. Podra R u b in­
š t e j na (1961) je vlastnosť sc\hop­
nosť indi,rídua zá·konite odpovedať 
na určité objektívne podnety · urči-

tými psychickými činriosťami, · pri- · 
čom psycJ;iické činnosti sa fixujú vo 
vlastnosti na základe ' opakovania a 
ria základe generalizácie podmienok · 
týchto čtnností. Týmto sa psychická · 
vlastnosť stáva r.ozlíši~erným á rela-e: 
tívne zotrvávajúcim sp6sobom sprá­
vania, ktorýn;i sa jeden · človek odli­
šuje od dr ·uhého. · · · 

Presvedčenosť (vlastnosť) je 'viác 
ako_ présvedčenie (stav), pretože vy- · 
jadruje osobnosť jed'inca v jeho cel­
ku. Podra 

1 
K 1 a u s a '(1971 ~ s. 2·3): 

presvedčenosť je vlastnosť, ,,ktorá 
• 

stojí- za celistvosťou osobnosti". Ako 
. vlastnosť určuje základný .smer · spo ­
ločenskej či-nnosti člov·eka, usmérňu­
je ho na podstatné životné a čin-

, nostné ciele, a tak vlastne · patrf 
k podstatným zl6žkám v štruktúre · 
·osobnosti. Bezprostredne a význam.,..·. 
ne ovplyvň·uje aj všetky · ostatné · 
vlastnosti človeka, jeho správa .nie · 
i konanie. 
Keďže presvedčenosť je vlastnosť 

človeka, ktorá akoby stála z'a celist""' 
vosťou jeho osobp.osti, viac~rí auto­
ri · zd6razňujú jej m_or-álny význam. = 
Tak napr . z etického hradiska (K on · 
a k o 1., l 978~ s. 71) presvedčenosť 
znamená ·subjektívny vzťa:h človeka 
k svojim .činom a presvedčeniam a 
v ňom sa aj prejav4je jeho :viera 
vo vlastnú •pravdu. Je teda jednou . ' 
z f oriem .mravného sebauvedome-

~ 

nia a iq.eovo-psychologic~ým zákla-
dom rozvoja určitých vorovýdh 
kvalít · y človeku - statoč•nqsti, pev.:c 
nosti ~ sebaovládania, vytrvalosti, 
iniciatívnosti a vernosti k vybra- · 

• • 

ným ideálom. Presvedče·nosť može 
_byť· skt.1točná, ale može nadobudnúť 
aj deformovanú podobú, keď si člo:-·. 
vek nekriticky osvojí určité názory. , 
·Presvedč.enosť takéhoto ' druhu -sa · 
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zvyčajne s•pája s fanatizmom a ri­
gorizmom . 

Fanatizmus i(z lat . fanaticus - šia­
leny, streštený) sa od presvedčenosJi 
odlišuje tým, že jeho nositelia · sa 
vyznačujú vášnivým, nekritic~ým a 
,,!Slepým" oddaním sa určitej pre~ ­
stave, pričom prejavujú krajnú ne­
znášanl.ivosť a netolerantno·sť k tým, 
ktorí majú iné zmýšTapie. Je · 
nesprávne, ak sa fanatizmu ·s po­
sudzuje iba podra obsahu, t. j. 
podra toho,- na čo : sa viaže; 

, pretože to zvádza ~ jeh9 - tolerova­
niu. V skutočnosti je fanatizmus, či 
sa . už v-iaže na pokrokové, alebo re ­
akčné ná2;ory, neprijaterný sám ose­
be . Nemožno -sa predsa nadchýnať 
konaním člo,reka, ktoré sa. ria.di vá.š­
ňou, hoci može obsahovať aj -správ -

. ne prvky . Fanatik, ktorý vylučuje 
r ozumové riešenie, je náchylný vy­
užívať akékorvek prostriedky a ne-, 

. zastaví sa ani pred zbytočným obe.: 
tovaním rudských životov pri do- . 
sahovaní svoj 'ho cie!a. Socialistická 
morálka ako protiklad fanatizmu 
uznáva iba presvedčenosť, ktorá . je 
h-armonickym spojením ,,ratio "' a 
emotio", čiže :i;-ozumu a citu. 

-

1. RACIONÁLNY ZÁKLAD 
PRESVEDČENIA 

Nijaké presvedčenia sa nezaobí­
. du bez racionálneho . · základu. ·casto 

. ! -

možeme napr. počuť: ,,dhcel som mu 
veriť, ále nedal mi na to nijaký ro­
zumný dovod" alebo ,,bol by ma 
skoro presvedčil, až na to, že neviem, 
čo _vlastne ch-cel povedať". To na­
značuje, že samo emocionálne poso­
benie je bez racionálneho obsahu 

. ••'-' - ... 

, 
.... -. 

spravidla · neúspešné. Nie náhodou 
-sa · takmer všetci autori ~j napriek 
mnoh ,orakosti definícií pojmu pre­
svedčenia zhoduf ú v tom, že racio­
nálna zložka predstavuje · jednu 
z jeho najzákladnejších psychických 
,charakteristík. V súvi,slosti s týmto 
však V2íniká problém, v čom sp_očí­
va , alebo ako treba chápať racionál­
ny základ presvedčenia. 

Sám termín rac -ionálny (z lat. ra­
cionalis • - rozumný, r-ozumový) na ­
značuje, že problém možeme riešiť 
pomocou,, taký ,ch pojmov, ktoré úzko 
súvisia s rozumovou činriosťou člo-. 
veka, teda pomocou pojmov „pozna-

-tok", ,,schopnósť" alebo „ vedomosť". 
V najvšeobecnejšom zmysle slo­

va poznatok chápeme al(o ,,produkt 
s·poločenskej, pracovnej a myšlien­
k,ovej činnosti Tuďí, ktorý je ideál­
nou reprodukciou objektivnych, zá - ·1 

konitých súvislostí, prakt~cky pre ­
tváranéh<? objektívneho sveta, v·y­
jadre ·nou v jazykovej fo·rme" (R o­
ze nt ar, 1977; s . 411) . Pre pozna­
tok je príznačná veiká -zovšeobecn _e­
nosť, to -znamená, že má hodnotu aj 
sám osebe bez dhiadu - na to, kto ho 
vytvoril. Pre presvedčeni~ je zasa 
príznačné, že je jedinečn·é, indivi­
dualizované, to znamená, že vždy sa 
·viaže na o.sobu svojho nositera. Po-
2Jnatok teda nie je najvhodne.jším 
pojmom na objasňovanie racionál­
neho základu . presvedčenia, pretože 
vysvet_liť jedinečné pojmovým apa-

. rátom všeo ·becného neinož ,no. 
Keďže poznatolt nereprezentuje 

iba to, čo utvorilo Iudstvo, ale za­
chováva sa v (iom · aj to, čó možno 
odovzdať iným, vzniká otázka, či 
.racionálny základ presvedčení ne­
:spočíva v rozumovej schopnosti člo­
veka osvojovať si a zvnútorňovať 

• 

' 
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poznatky. O rozumových, intelekto­
vých scs:opnostiach je známe, že sa 
prejavujú _na množstve a ~v·alite vý­
konu poznávacích psychických 
funkcií, napr. myslenia, parna.ti, po­
zornosti. Aj keď nemožno popierať 
úlohu intelekto~oh schopností na 
racionálnej charakteristike presved­
čenia, iba schopnosťami nemožno 
objasniť jeho rozumový základ. Ne­
máme totiž nijaké dókazy, že by sa 
pevnejšími a odolnejšími pr~sved ­
čeniami vyznačovali práve intelek­
tovo vyspelí jedinci. Rozličné rigid­
né presvedčenia (založené naipr. · na 
predsudkoch) takúto možnosť vyvra -

. ' . caJU. · 

• 
f 

Pretože intele~tové schopnosti sú 
iba predpol~ladom .racionálneho zá­
kladu presvedčenia, ale samy osebe 
ho ešte neutvárajú, otázkou je, či 
by nebolo možné rozumové kompo-;­
nenty pre~vedčenia objasniť vedo­
mosťami človeka. Vedomosti, teda 
ich _vznik, podmieňuje nielen inte ­
lekt, ale aj vóra. Móžeme povedať, 
že platí, vedom·o.sť = schopnosti X 
motivácia. Práve preto 111ožu aj ro­
zumovo priemerní rudia dis,ponovať 
pomerne veYkým rozsahom vedo ­
mostí, a naopak, u intelektovo vy­
spelý,ch sa móžeme ·stretnúť s ich 
nedostatkíom. 

Aj keď mož,no povedať, že vedo ­
mosťami ov·plyvňujeme· človeka, 

, 

pred -sa ná·s práve vedomosti staya -
j~ pred najvačš1 problém, ak máme 
na ich základe vysvetliť racionálny 
základ presvedčení. ~Totiž každoden ­
ná prax -ná:rn. ukazuje, že zatiar čo 
sa u jedného človeka stretávame 
s pevnými presvedčeniami aj bez 
primeraných vedomostí, u druhého 
človeka · sa presvedčenie nevypestuj e 
ani napriek tomu,' že v d.anej' oblas t i 

' • 

• 

- .. 
' 

• 

I • 

-
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disponuje bohatými vedomosťami. 
Medzi osvojenými poznatkami a 
u tvoreným presvedčením teda ne- _ 
exfstujú ani priamo, ani :q._epriamo 
ÚIT?-erné vzťahy. 

Na túto skutočnosť upozorňgjú viacerí 
autori. Naprík:lad O k u n (1978, s. 23) 
v tejto súvislosti konštatuje, že „pozna{ky 
sa m6žu sprostredk'ovávať aj vo vyučo­
vacom procese. O stave prijatých po­
znatkov si m6že učiter utvoriť presný 
obraz napr. skúšaním. Ak je recipient _ 
schopný bez cudzej pomoci predloženú 
látku opakovať, dospel k vlastnému · po­
.znatltu. Presvedčenie však nemožno pre­
skúšať rovnakým sp6sobom .. .- Aj keď 
každé - presvedčenie vychádza z nadobud­
nutia určitých poznatkov a presvedčenie 
p6sobí ako selelttívny fah:tor poznatkov, 
predsa zísltané poznatky nevyhnutne ne­
vedú k utvoreniu zodpovedajúceho pre­
svedčenia. Teda proces získa:vania po­
zna tlt oz a proces tvorby presvedčenia sa 
odli šujú. Prvý je síce predpokladom pre­
svedčenia, ale nemusí lt nemu dospieť. 
Inalt by problém presvedčo.vania bol iba 
teoreticlty zdanlivým problémem". 

Podobne aj K o·d ý t k o v á (1979, s. 
· 23), odvolávajúc sa na sov:ietsltych auto-

rov, ltonštatuje, že „najťažšie. je objasnit 
, 

· prechod vedenia ' v presvedčenie. Túto 
úlohu sa ešte psychológom nepodarilo 
vyrieši ť". 

-
V čom je to, že na jednej strane 

jednoznačne prisudzujeme presved­
čeniu racionálny základ, a na druhej 
strane nie sme scho:pní presvedče­
pie vysvetliť príslušnými pojmami · 
myšlienkovej činnosti človeka? Keď 

• 

sa ešte raz vrátime k analyzova-
ným . pojmom ,,poznatok", ,,schop­
nosť" a ,,vedomosť", zistíme ., že · je 
medzi nimi logická súvislosť, spočí­
vajúca Ýo vzájomnej riadvaznosti . 
Zati ar čo schopnosť je predpokla­
dom osvojenia poznatkov, vedomosť 
je vý ·sledkom ich os:vojenia . Výsled­
kom racionálnych činností človeka 
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však nie sú len poznatky a vedo- 1 . . o vzťah' -odr-azový-, - ideálny, 2. 
mosti, ale aj mienky, predstavy, ná - vzťah, . ktorý spája názorove pozná- -
zory a domnienky. Osobitosťou tých- vaciu zložku &o zlóžk Qu -hod,notiacou 
to pojmov . je, že sa vy'.?načujú inou a 3. vzťah, ktorý zintenzívnením a 

• 

1 racionálnou charakteristikou ako po- relatívnym stabilizovanírp prechá -
2.natky a vedomosti. Z gnozeologie- _ dza do postoja, ktorý podstatným 
kého hradiska sa mienka chápe ako spósobom ovplyvňuje reálnu činnosť 
protiklad poznatku v tom zmysle, že subjektu v s-poločnosti~ 

-
zatiar čo f1,.1.nkciou pozn?tku j~ pre- · Z toho vyplýva, že mienka je ver­
vod rozptýlených predstáv do vše- balizovaná kognitívno-ihodnotiaca 
obecnej roviny, v mienke sa fixujú časť postoja, a preto ~ú jej blízke aj 
empirické a premenlivé vlastnosti také pojmy, aMo zmýšT-anie, názor a 

' vecí* (R o ze nt ar a k o 1., 1977, s. presvedčenie (Na k on e· č n ý, 1970, 
411). s. 266). Mienku, názor i zmýšfanie 

Zo psychologickétho hradiska je možno chápať ako synon ymické poj­
mienka 1(rus . mnenie; nem. Mei·nwng; my . Presvedčenie je však mienka, 
fran. avis; ang .-opinion) pojem, kto- ktorá sa vyznačuje racionálnou uis .:­
rým sa podra · S I e j š k u 1(1970,. s. tenosťou. To súčasne naznačuje, že 
630) označuje rozumovo podložený je to práve mienka ako kog ni tívny 
vzťah človeka k niektorým javom . útva :r, na základe ktoré :ho možno 
objektívnej ·skutočnosti. Pritom ide najlepšie objaisniť racionálny základ 

* Fakty, o ktoré sa opiera, alebo na . , 

zák:lade · ktorých vznilrá mienka, sa . pre 
svoju ~subjelctívnosť nevyznačujú tou istou 
logilcou odrazu oojektívnej .skutočnosti 
ako fakty, na -~torých sa zakladá pozna­
tok . (Hoci ani poznatkové fakty nepred­
stavu jú úplne odsubje ktizovaný odraz _ 
sRutočnosti.) Podr a F i 1 k o r n a (1960, 
s. 80) ,,sa : ani v obyčajnom, ani vo vedec­
kom poznaní ani jeden jav neodrazí vo 
vedomí vo svojej originálnej čistote a 
chudobe, ·t. j. niet čistého pasíYneho po­
zoro vania alco niet úpln e pasívneho odrá-, 

žania vobec. Keď niečo vnípiame, alebo 
_pozorujeme, robímé to na základe a na 
pozadí svojich predošlých skúseností a 
poznatkov, ktoré stvá rnili náš subjekt. 
Preto faR:t nie je pasívne odzrkadlenie 
utčitej stránky skutočnosti, ale je to vý­
sledolc objelctívnej a subjelctívnej činnosti 
alebo · priamy · be zprost redný priesečník 
objektu so skúsenos 'a.mi stvárneným sub­
jektom. V .subjekte máme určité čisto . 
osobné postoje, vlohy a sposob, ktorým 
chápeme javy na základe individuálne­
ho, fyziologického a p·sychologicleého 

~ b . " usposo en1a .. .. ·-
' 

• .. 
• 

. . 

-
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-presvedčení človeka. ** 
· Otázkou je, za akých podmienok 

sa mienka akio kognitívna časť po­
stoja mení, resp .. móže meniť na pre­
svedčenie: 

Na rozdiei od vedomostí, ktorých . 
utváranie predpokladá ko~nitívny 
proces pr emeny po·znatkov existujú­
cich akoby ,,o sebe" na poznatky 
,,pre seba", čiže pre učiaceho sa, u­
tváranie mienky je kognitívnym 
procesom, pre ktorý nie je ani tak 
charakteristická premena poznatkov 
,,o sebe" ni=l poznatky ,,pre ~eba" 
(interiorizácia), ale overa charakte­
ristickejšia je tu premena zvnútor ­
nených poznatkov, teda poznatkov 

. ** Podra Le r n ~ r a (1976, s. 18) sa 
pojmy názor a presvedčenie v slovníkoch 
často zamieňajú, a preto ~. autor konšta­
tuje, že sú to ~ermíny odlišné len -z hra­
diska miery (pozri aj Worterbuch der 
.Bsychologie. Leipzig, 19't6). 
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,,pre seba" na poznatky ,,zo seba" 
(autorizácia). Všetky poznatky, kto­
ré človek má , si v prevažnej miere 
osvojil ód iný -ch - naučil sa .ich; na 
všet~ých mienkach, ktoré zastáva, 
participuje viac alebo menej aj svo ­
jou tvorbou - je ich autorom a-spo­
luautorom . Tým sa ·dostávame k pr .­
vému predpokladu premeny mienky 
na presvedčenie, -ktorý spočíva 
v tom, že . čím vi,_ac si človek uvedo ­
muje, že mienka, ktorú -zastávajú 
mnohí alebo iba niektorí, je záro-

• 

veň mienl<:.ou, 1<:u ktorej sa_ dQpra-
coval sám nezávisle od iných (prin ­
cíp zúčastnenosti), tým má jeho 
mienka viičšie predpoklady, aby sa 
sf armovala na presvedčenie. 

Už z predchádzajúceho vymedze-:­
nia mienky je známe, že sa ňou vy ­
jadruje nielen individuálne pozná­
vanie, ~le aj .hodnotenie javov. Z to­
ho vyplýva, že pri objasnení pre­
meny mienky na presvedčenie ne­
vystačíme iba s pojmovým aparátom 
gnozeológie, . ale treba sa opierať, 
ako sme to už vo viacerýdh súvislos­
tiach zdoraznili, aj o prísll,lšné pojmy 
z oblasti axiológie.* 

• -
. 

* Aj keď je gnozeologický a axiologic-
ký prístup k skúmaniu nejakého ·javu už -z h!adisk:a l{ladených „ otázol{ odlišný, táto 
odlišnost neznamená, že gnozeológia za-
chytáva racionálny a axiológia íracionál-- . ny odraz toho . istého javu. Hodnotenie 
je podobne ako poznávanie rozumový 
l:lfOCes. Broží k (1976, s. 61-67) hovorí, 
že „zatiar čo pri poznávaní ide o Ódrá­
žanie predmetov, javov a procesov ob- · 
jektívneho sveta, v pojmoch, v hodnote­
ní ide o poznávanie p0znávaných, spolo­
čensky relevantných entít navzájom ... " 
„Hoci hodnotenie a poznávanie sú .dve 
špecifické intetakcie subjektu a objektu, 
možno ich odd_erovať iba v abstral{cii, 
pretože poznávanie a hodnotenie tvoria 

... 

O čo tu vlastne ide? 
· Každý človek má svoju vlastnú 

databanku podmienenú spoločen­
ským prostredím, v ·ktorqm vyrástol, 
selektí~nosťou svojich schopnost_í, 
záujmov, túžob, že1aní a nie na po­
sled .nom mieste aj svojh -o svetoná­
zoru. Pretože fakty obsiahnuté 

· v mienke sú vždy hodnotené (valo­
rizované) databankou individuálne ­
ho príj emcu, sú pre nebo spravidla 
-prijaternejšie ako fakty , ktoré si iba 
osv,ojil (vedomósti) .a ktoré neprešli 
jeho osobne zainteresovaným vyhod­
notením. To vysvetruje, prečq sa ru­
dia regulujú viac svojimi subjektív­
nymi názormi .ako objektívne plat ­
nými poznatkami. Tým sa zároveň 
dostávame k druhému predpokladu 
prerpeny mienky na presvedčenie, 
l{torý spočí va v tom, ž'e čím viičší 
význam (hodnotu) pripisuje človek 
mienke, ktorú zastáva, a čím viac 
$a svojimi _ skúseno_sťami, svojím 
mravným vedomím a svedomím a 
vóbec celou svojou osobnpsťou ?a­
sadzuje · za jej platnost (princíp za­
intere$ovanosti), tým má jeho mien­
ka viičšie predpóklady, aby prerást -
la. v p1·esvedčenie . 

. 
Napríklad lekár M. je silným fajčia-

rom, .hoci vermi dobre pozná alarmujúce 
štatisticl {é údaje o škodlivosti - fajčenia 
a ako internista sa s jeho škodlivými 
následkami stretáva aj vo svojej klinic­
!J:ej praxi. Zotrvávanie na fajčiarskom 
·zlozvyku mu umožňuje ·presvedčenie, vy :..­
chádzajúce z jehó často zdóvodňovaného 
názoru, ·že nie l{aždý, kto fajčí, má zdra­
votné problémy (p. teóriu l{ognitív -nej 
dilsonainci,e, s. 134), a teda „pre~o by aj 
on nemohol byť výnimkot1". 

.., 

• 

jednotu ~ .. " ,,Poznávanie je predpgkla-
dom hodnotenia, ale takisto hodnotenie 

• 

podmieňuje poznávací proces". 
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Osemnásťročná Mária T. sa rozhodla, 
že si vezme za manžela mladíka, ktorý 
je známy svojou ·rahl{omysernosťou, ne­
zodpovednosť.ou, zlým: vzťahom k práci 
a „dobrým vzťahom" k alkoholu . úporné 
naliehanie rodičov, ani ich argumentácia 

' na základe konkrétnych životných prí­
kladov, ukazujúcich ako sa manželst:vá 
s takým{to ·partnermi končia, nepomohli. · 

• 

Dievčina sa totiž riadi presvedčením, 
l{toré vychádza z jej neustále presadzo„ 
vaného názoru, že „láska hory prená­
ša ... " · A teda prečo by práve ona ne-

• < 

dokázala zmeniť povahu i charal{ter bu-
dúceho manžela. 

Peter a Pavel .vyplňujú til{et Sazl{y. 
Keď majú urči f svoj tip pri zápase muž­
stva A s mužs t vom B, Peter bez váhania 
píše 1, lebo jeho vofba vychádza z po­
znatku, že mužstvo A je podra doteraj­
ších úspešných zápasov jasným favori­
tom. Naproti tomu Pavel píše číslo 2. 
Patrí totiž medzi verkých „fanúšikov" 
muistva B, a, preto je presvedčený, že 
„jeho" hráči práve v na.jbližšom zápase 
musia prelomiť smolu. Prečo by teda (aj 
keď sú zostupujúcimi) nevyhrali práve 
v -zápase s favoritmi. 

To, že sa lekár M. stále teší z dobrého 
zdravia, Mária zo šťastného manželstva 
(aspoň zatiaI) a Pavel z výhry prvej · ce-. 
ny, . sú empirickým „podhubím", l{toré 
neustále živ:í nádej aj u tých druhých. 
Preto sme každodenne svedl{ami, že pre­
svedčenia vznikq.jú nielen - na !Základe 
exaktných, ale aj na základe názorove 
v~Imi pr 'etvorených a deformovaných 
faktov. 

Aj ked' sú fa,kty obs,iahnuté 
v mienke (z hYadi,ska svojho vznikt1 
i zdovodn -enia) overa subjektívnejšie 
ako poznatkové fakty, ešte to ne ­
znamená, že všetky musia nevy­
!hnutne odrážať objektívnu skutoč­

nosť· iba v skreslenej podo~e. To, 
že existujú mien~y, ktoré možu byť 
v súlade (alebo v nesúlade) so zdra­
vým rozumom, ale aj mienky, ktoré 
možu byť vo vačšej či menšej zhode 
s príislušný ·m v.edeckým myslením, 
znamená, že existujú aj rozličné 

• 
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presvedčenia, ktoré z hradiska o.dra­
zu vonkajšieho a vnútqrného sveta 
človeka mož.no označiť ako neprav­
divé až chorobné, ale aj ako prav­
divé a clokonca vedecké. 

, , 

2. EMOCIONALNA ZLOŽKA 
PRESVEDČENIA · 

' 

- . 
Emócionálna . stránka presvedčenia 

nie je v porovnaní s racionálnou 
stránkou v odbornej literatúre tak 
jednoznačne zdovodnená . Určité 
problémy vznikajú už v samej ter-

. . 
minológii tohto pojmu. Pod názvom 
emócie (z lat. základu ,,motio" -: pq­
hyb, ,,moveo" - hýbem) rozumieme 
city (H y h 1 í k, N a k o n e č n ý, 
1973, a i.), čiže subjektívne prežíva- _ 
nie vztahu človeka k niečomu. La­
tinský základ ,,motio", ,,moveo" s~ 
však používa aj na terminologické 
objasnenie pojmu motivácia, čiže 
polhnútky správania, pr:ičom moti,rá­
cia je úplne odliš,ná psychická k,ra­
lita _. Napríklad Pa . r de 1 (1977, s. 72) 
odvodzuje názov motivácia z latin­
ského slova ,,motio' .' (pohyb), pr.ičom 
m.otiváciu, ako ukazu}e jeho · hypo­
tetický model, nie je pcitrebné vy­
svetrovať emóciami alebo citmi.* 

* Naznačená homonymita póvodný_ch 
pojmov zvádza, aby sa cit uvádzal skór 
latinsl{ým termínom „sensu s". Tý.mto ter­
mínom sa však vyjadťuje zároveň aj po„ 
cit, a preto sa používa na označenie 
zmyslového vnímania. (Zaujímavé je 
však, že v bežnej komunikácii sa pocit 

. . ' 
chápe skór ako citové prežívanie niečo-
ho, teda nie ako rzmyslový odraz nejal{ej 
elémentárnej vlastnosti.) Viacerí autori 
rozlišujú medzi pojmom emócia a cit 
v tom zmysle, že prvý pojem p·oužívajú 

., 
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Objasnenie emociálnej stránky 
presvedčovania naráža . na · moohé 
problémy, ktoré -sú dané už samou 
podstatou citov. City patria k naj­
subjektívnejším psychickým stavom. 
To zapríčiňujé, že aj presne rovnaké 
podnety možu u rdzličných rudí vy­
vola t nielen odlišné, ale. často aj 
protikladné psyc;hic k é zážitky (napr. 
pohrad na zapadajúce slnko alebo 
vnímanie hudby). S takíouto odliš­
nosťou sa . však nestretávamé pri 
poznávaní, pretože zmyslový odraz . 
·predmetov a j avov je u vačšiny rudí 
viac -me~ej rovnaký. Subjektívnosť 
citových stavov sp6s0buje aj ich po­
merne ťažkú ovládaternosť, či už 
zvonka ,(reguláci13-), alebo zvnútra 
(autoregu lácia) . Preto · sa zdá, že nie 
je ani možné na príkaz Túbiť alebo 
sa prinútiť niekoho · nenávidieť. čas­
tejšie sú však . prípady, keď máme 
niekoho radi aj proti ,,zdravému" 
rozumu alebo k niekomu pociťujeme 
antipatiu aj vtedy, keď vlastne ani 
nevieme prečo. Preto sa niekedy zdá, 
akoby bola emoc toríálna regulácia 
človeka protikladem · jeho racionál ­
nej regulácie . časté výroky ,,od ver ­
kej radosti stratil hlavu", ,,poza.bu­
dol sa v hneve", ,,stratil rozum ·zo 
zúfalstva" a po·d. to veYmi dobre vy­
sti :hujú. 

Aj v oblasti presvedóovania je ·. 
známe, ž_e rozumové argumenty pre: 
stávajú posobiť, ak sa ·recipient po-, . 
zerá na problém iba cei prizmu 
svoji-bh citov. N apríklad hl b oko mi-

\ 

. 

skór pri fyziologickej a druhý pojem 
zasa pri psychologickej interpretácii toho 
istého javu (J e d in á k o v á, 1973, s. 
10). Vzh!adom na existujúcu nejednot­
nost stanovísk chápeme obidva pojmy 
v tejto práci ako synonymá. 

-
, 

lujúci rodič je natoiko presvedčený 
o perfektnosti svojho dieťaťa, že je 
neprístupný akýmkorvek dokazom 
známych alebo učiterov, aj ~eď je 
nezainteresovaný -m Yuď om jasné; že -
s•kutočnosť je odlišná . Je naozaj lás-

. ' 
ka vž,dy ,,slepá?" V skutočnosti emó -. 
cie a city nie sú aj napriek svojej 
subjektívnosti až také nevyspytatér -
rié. Nie každý člov~k stráca hlavu od 
verkej radosti, alebo s.a pozabúda 
v -hneve, nie každý cit ,,zaslepuje~' a 
nie každý cit ,,sposobuje škodu". 
Naopak, aj city možu byť pozitív-
nym regulátorom rudskej činnosti, 

pretože _nielen sama činnosť vyvo-
láva u človeka určité emócie, ale aj 
emócie spatne ovplyvňujú Yudskú 
činnosť. Zabe~pečujú vlastne integ ­
rác -iu poznávacej a motivačnej ·strán-
ky osobnosti ako n ·ede liteiného 
ft1nkčného · systému i(L e on ti ev, _ _ 
1979). A tak ok_rem autoro v, ktorí 
sa usilovali obj~sniť presvedčenie 
iba na racionálnom základe (Du-
ch o vn y j, 1951 , s. 221), je aj vera , 
takých, ktorí sa pri objasňovaní 
psychického mechanizmu tohto · poj-
mu orientuj:ú aj n~ emócie ako na 
významruú zložk q presvedčenia 
(Ne j m ar k, _ 1959). 

Z komunikačného :hradiska ~a city 
najčastejšie . vyjadrujú v podobe 
afektívnej zložky postoja, čiže. tzv. 
sentimentu. N apríklad · emociálny 
postoj k práci sa m9že prejavovať 
nadšením, láskou, al~ aj odporom , 

, 

znechutením atď. Takisto citový 
vzťah k druhý ·m Iuďom sa može vy­
značovať • zasa nedoverčivosťoú, u­
tiahnutosťou, bojazlivosťou alebo ra­
dosťou a ďalšími prejavmi dobryah 
spoločenských vzťahov. Už z týchto 
niekoTkých príkladov vyplýva, že 
afektívna zložk a postoja ·vlastne 

\ 
• 
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. 
· . - v čistej podobe ani neexistuje, ale 

vždy sa viaže _na l).ejaký jav. Ani . 
kritické myslenie ·na úrovni ve ·dec-. ..._ 

kých analýz nie je zbavené emocio-
nálneho zanietenia. ,,Bez rudskýoh 
emócií 1(ako na to upozornil Lenin, 
1957, s..-204) človek n_ikdy nehradal, 
nehr adá a nemože :hiadať pravdu." 
Z toho vyplýva, že emotívnu zložku . 
v presvedč-ovacom procese nem ,o•žno 
ani podceňovať, ani preceňovať, ani 

. chápať izolovane; t. j. samu - osebe, 
ale · vždy iba v úzkej súvislosti a nad­

... vazno ·sti na racio ·n_álny záklaa pre­
svedčenia. 

• 

-
• 

CITY VO VZŤAHU -K ·POZNANIU 

~ 

Konšta t ovanie, že samo cit_ové 
nad.šenie •alebo zanietenie nie je pri 
sprostredkiovaní nej akého tvr -denia 
eš.~e predpokladom, aby u recipienta 
vzniklo očakávané pr~svedčenfe, 
nastoTuje otázku, za .akých podmie­
nok posobí cit ako _afektívna zložka 
postoja pri preme 11e nejakého po­
znania v podobe mienky na pre ­
svedčenie. . 

Prvou podmien~ou takejto pre-
me ny je adekvátnost, čiže, vhodnosť 

alebo zhodnosť citov. Preťože psy­
chický základ presvedčenia spočíva 
v raci ónálnom uisťovaní sa človeka 

I 

o ni_ečom, adekvátnymi citmi sú pre-
dovšetkým ·gnostické - čity. Táto po­
žiadavka sa narušuje, ak sa gnos­
tické city v presvedčovacom procese 
nahrad -zt1jú iným · druhom citov, 
napr . citmi glorickými (lat . gloria 
- sláva), . pugnický!lJ,i {lat. pugna -
boj), romantickými · alebo estetický­
mi (D o d ·o n o v, 1978). 

Napriklad vedúci móže byť pri 
výbere novej pracovníčky 1(na mies-

to, ktoré · kladie zvýšené nároky na 
odbornosť) ovplyvňovaný viac este-. . 

tickými citmi {vyvolanými _jej _ zja..: 
vom) ako adekvátny ·mi r-a.cionálnymi 
citmi. Može · si nahovárať, že konal 
správne a móže sa mu to aj dariť, 

no overa ťažšie sa mu bude dariť_ 
' 

premeniť to, čo si nahovoril, na pre--
svedčenie . 

V protikJade k tým, ktorí ,,ratio" 
a ,,emotio", čiže my~lenie a cit sta­
vajú do protikladu (napr. v anglic--
kej pedagog~ ·ckej en ~yklopédii sa 
_tvrdí, že kritické myslenie · je mys- · 
lenie bez emócie; Smith a k o 1., . 
1966, s. 613), psychológia upozorňu-

je, že už uplatňovanie správnych 
logických postupov v my.slení a rie­
šení prqblémov mó,že byť pre člove­

ka zdrojom istého citového pr:ežíva­
nia, ba i vzplanutia v podobe radost i . 
a -nadšenia. Silným podnetom pre 
vznik gnosti ckých citov je najma 
kreatívna :(~vorivá) činnosť človeka. 
Pri prekoná vaní protirečení vo 
vla stných úvahách, v prekvapení ' a 

• 

v rozpakooh, ale -aj v údive nad ešte 
neznámym alebo už spoznaným 
móžu vznikať u _ človekia jedinečné 
psychické zážitky v pod -obe _ rozma­
nitýc~ intelektuálnych ci~ov. Aj pre-

. svedčenie, pre kt .oré je ty ·pická n_ie­
len premena p0 znatkov „o sebe" na 
poznatky ,,pre seba", ale aj tvorba 
poznatku ,,zo seba" (autorizácia), ·je . 
kreatívnou činnosťou 5Ui generis, a 
preto má člov~k všetky pred­
pokla,dy prežívať údiv z jasnosti ;:i 

pevnosti názoru, ku ktorému dospel, 
ako aj radosť z i-stoty o pravdivosti 
mienky, ktorú zastáva. 

Druhá podmienka spolupóso ·benia 
citu pri pre .mene mienky na pre­
sveclčenie spočíva v zosúlad~ní vzťa- -
hu, vyplývajúceho z racionálneho 

• 
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ovplyvneniá, so vzťahom, ktorý v ,y - prečo je trest „ a najma ,,z rúk" mi ­
plýva z emocionálneho ovplyvnenia. lujúcej osoby tak málo účinný. 
Už sme spomenuli, že človek je Každodenné prež'ívarrrte rozličné 
ovplyvňovaný aj svojimi poznatka- , citovo-rozumové - alebo rozumovo-
mi a vedom·osťami. Činiterom o- citové konflikty . Sám konflikt nie je ~ 
vplyvňovania sú však takisto city, v· psychickom živote · človeka· niečím 
pretože človek na základe emócií nezvyčajným alebo nenormálnym. 
vyjadruje svoj kladný alebo zaporný Človek konflikty nielen prežíva, 
vzťah k svetu. Keď sú ovplyvnenia, ale ich aj rieši. To, čo tu móže 
ktoré vyplývaj!'.í z rozumového a ci- byť nenormálne, je však spas.ob rie­
tového vzťahu k niečorpu alebo nie- šenia konfliktov. V podstate exi,s-

• 

komu, v súlade, človek j.e na · najlep- tujú dve možnosti - riešenie v pro-
šej ceste pretvoriť svoju mienku na specp citu a riešenie v prospech 

• 

· presvedčenie. často však vzťah, rozumu. 
ktorý sa · formuje ako výsledok Na riešenie kon:ťliktov v prospech 
triezveho rozumového uvažovania, citu sú náchylní spravidla emočne 
nenachádza primeranú citovú pod~ precitlivelí jedinci, ktorí nedósta- · -
poru, alebo _naopak, citové vzplanu- točne ovládajú vl,astné e.moc Lonálne 
t~e sa dostáva do kolízie s logikou reakcie. P.retože všet~o, čo sa týka 
_,,zdravélho" rozumu . Nesúlad rozu- idh osoby ; prežívajú vermi citovo, 
mu a citu človek vnútorne prežíva sú v rozhodovaní o niečom viac prí­
ako konflikt . Tam, kde existuje · kon- stupní emocionálnym ako r1ozumo­
flikt r,ozuniu a citu, móže síce človek vým argumentom . V niektorých prí­
zastávať rozličné názory a mienky, padoch sú emocionálne preci\livelé 
ale nie je možné, aby vzniklo pre- osoby natorko zaslepené tým, .čo pre­
svedčenie. žíyajú,- že niélen nevedia pochopiť 

Naprík lad z pedagogiky vieme, triezvu racionálnu argumentáciu, 
že nielen odmena, ale aj trest je -ale saJ>red ňou ot-v,orene uzatvárajú 
niekedy n~vy)lnutnou . metódou sti- · (erilocionálna bariér.a) . . 
mulujúcou dodržiavan _ie výchovný -ch Riešenie konfliktov v prospech 
požiadaviek. Inak sa však táto po- citov však nemusí byť podmienené 
žiadavka prejavuje, ke_ď máme trest vždy iba povahovým založením je­
uplatniť u niekop.o, koho máme ·ver- dinca. N:iekedy može byť činiterom 
mi radí . Preto nie je náhodn ·é, že vplyvu aj momentalna nálada:, a . . 
nejeden rodič sa ·dostáva do kon- podra toho móže u niektorých rud ~ 
fliktu sám so_sebou, ak má potrestať stúpať vlna optimizmu, takže riie sú 
svoje dieťa. Na jednej stra~e rozum; schopní veci vnímať a posudzovať 
teda zodpovednosť za výchovu sa také, aké sú. Podra G e r st man- ' 
prihovára ,,za", no citový vzťa·h sú - na (1966; s. 150) je to podmienené 

' 
časne zvazuje ruky, a preto aj keď aj niekto ·rými vlastnosťami n_ervo-
nerozhodný . rodič sia,hne k tomuto vej sústavy, a to konkrétne bloko ­
nepopulárnemu pe·dágogickému o- vaním pohyblivosti riervovýdh pro­
patreniu, spravidla nepósobí pred cesov v príslušných centrách moz­
diéťaťom presvedčivo. V tom záro- · govej · kóry. Inokedy · sa rozlične 
veň náchádzaple jedno z vysvetlení, emočne podmienené stanoviská f o·r-
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mujú aj na základe špecifických (1969, s. 1 O), aj ,,e!Jlócie sú krité- ~ 
vonkajší ,ch pod ,netov citovej nákazy riom existencie" .* · 
(máme tu na mysli vplyv módy ale- Skúsenosti ukazujú, že nijaké pre- . . . 
bo vplyv smútočnej či bojovej ná- svedčenie, aj keby bolo akokorvek 
lady vačšieho ' množstva rudí) .. Teda racionálne zdóvodnené, sa nevyzna­
čLm . viac je človek citovo spatý so čuje takou stabilitou a neochvejnos­
svojou spoločen,skou skupinou alebo ťou ako presvedčep.ie, ktoré je pre­
kole -ktívom, tým dóslednejšie s ňou niknuté zároveň primeraným emo­
zdiera aj svoje sympatie alebo an- cionálny_m náhojom. _Nie náhodou sa 
tipatie ~ druhým . présvedčenia založené iba na racio-

Z toho vyplýva, že človek si mó - nálnej zložke porovnávajú s man ­
že a často aj rieši konflikt rozumu želstvami z rozumu. Aj jedny _aj , . 

a citu v pr ,ospech citu. Výsledkem • ·druhé móžu existovať, trvať i pros-
takéhoto , riešenia je sformovanie no - perovať, ale n~kdy to ,,nie je to ono". 
vého postoja, v kt9rom dominuje Tí, ktorí zastávajú názor, že r.o­
predovšetkým afektívna, čiže cito- zumu nie je nikdy dosť, zatiar čo 
vá zložka. Afektívne postoje (podob- vera citu móže škodiť, navrhujú ako 
·ne akío názo.ry) majú takiisto tenden- ideálny asymetrieký model kompo­
ciu prerastať v presvedčenie. Preto- . zície rozumu a citu. Podra tohto mo-- - , 
že cit však nie je v týchto posto- delu by mala kognitíyna tzložka po-
joch vyvážený rozumom, zostáva stoja preva~ovať riad afektívnou 

_ iba pri ťendencii. A tak namiesto zložkou. Teda racionálnej zložke by 
racionálneho uisťovania sa vzniká sa nemalí klásť me9-ze, no afektívna 
len emoctonálne vciťovanie sa (,,oí- z1ožka · by mala b,yť iba dávkovaná . 
tím, _že bý ·_ to mohlo tak byť"), a V skutečnosti sa konflikt rozumu a­
teda namiesto premeny postoja ·na citu nedá riešiť ani represiou, ani 
pr.esvedčeriie vzniká iba pFemena dáv¾:ovaním, pretože _ nijaký ·kon­
postoja na predsudok. Človek;, -kto- krétny človek nemá bezpečné kri­
rý koná viac na základe svojich ci- té •rium, podra ktorého by sa dalo 
tov ako na základe rozumu, . neťnóže určiť, čo· je ,,~eTa" a čo ,,málo", a 
úplne prežiť ani zážitok vnútor ·ného to tak v obl~sti rozumu, ako aj 
uistenia; často· má zážitok vn.útor- v oblasti citu. 
ného ,,premoženia". Ukazuje sa, že riešenie rozumovo-

~ -ni rieffienie konfliktov iba v pro- citových konfliktov v prospech ro:­
spech rozumu však nie je bezprob- zumu nespočíva a.ni tak v zámer-

• 
lémové. Nemožno napr. schvarovať nom potlačení citov (représia), ba 
prístupy, ktoré sa zakladajú na ani v ich dávkovaní, ako sker . v zá-

• 

apriornom potla'čení (represií) všet-
kého emocionálneho v človeku. Clo-

·• 

vek nie je silný iba svojím rozumom, 
ale aj sv.ojím · citom. Kritériom exis­
tencie ·presvedčenia riie je len ro­
ZlJ.m, ale aj cito\ré zanietenie, pre­
tože, ako hovorí V o n d r á č e k - '-

- „60 
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* Podra autora neplatí „cogito ergo 

sum"; pretože fudia posti!1nutí nihilistic­
kým bludorri si myslia, že •nie sú. Kto 
trpí, cítí, že existuje. Keby nebol Homo 
patiens, nebol by ani Homo sapiens, kto­
rý žije -zo skúsenosti prvého. 
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sade, aby mal každý . emoc'ionálny 
vzťah k ·vonkajšiemu alebo vnútor­
němu svetu čl.oveka racionálny zá­
klad . Pretože, ako uvádza G e· r s t ­
rn a n n (1966, s. 141 a 151), ,,v nie­
ktorých prípadoch smer, ktorý · dá­
ya cito.m úsudok, má prvoradý vý­
znam v životnej praxi " , a ak „je 
rovnová ·ha vnútorného života naru ­
šená v neprospech rozumtl a· triez­
veho myslenia, vždy hr -ozí, že sa od 
umiernených emociionálnych 11apatí 
prejde k extrémne prehnanému 
správaniu, ktoré móže ·mať katastro­
f álne následky". 

~osúladenie afektív!lej a kognitiv­
nej zložky postoj a tak, aby každé ­
mu emocionálnemu vzťahu zodpo­
vedal príslušný ráci -onálny základ, 
utvára najpriaznivejšie predpokla ­
dy aj pr~ premenu mienky alebo 
postoja na presvedčenie. Teda nie 
pretó je to . pravda, lebo to cítim 
(pr emen a postoj a v pr .edsu ·dok), ale 
pretože je to pravda, mám aj emo ­
ci,qnálny zážj. tok istoty {premena po­
stoj a na presvedčenie) . 

CITY VO VZŤAHU 
K HODNOTENIU 
• 

Zložitosť a šp_ecifickosť · podmie­
nok a okolností, za ktorých nastáva 
prell}ena postoj a na presvedčenie, 
sa nepodar .ilo presne f ormulovať, 
pretože racionálna zložka p0stoj a nie 
je daná iba poznaním , ale aj hod­
notením . Za akýdh podmienok VŠÍ3.k 
pósobí cit ako afektívna zložka po ­
stoj a pri premene hodnotiacej zlož­
ky postoj .a; teda mienky na pre ­
svedčenie? · 

Prvou podmien ,kou premeny hod ­
_notiacej mienky na presvedčenie je 

-

-
I 

-
-' 

' 

' \ 

adekvátnosť citových prejavov. Co 
však máme rozumieť pod ' adekvát- , 
nosťou citov vo vzťahu k hodnote­
niu? Hodnotenie, aj keď je sy.ojou 
podstatou racionálnym procesom, sa 
nevyznačuje až takou . zložitosťou 
rozumových operácií, ktoré by akti­
vizovali gnostické city . v pod -o be ú­
divu nad jeho výsledkami. Hodno­
tenie spravidla evokuje inú kategó .,. 

· riu citov ako poznávanie. Keďže to, 
• 

čo poznáme, nás v zásade n~robí 
·ani ,,.dobrý ,mi, ani zlými, ale to, ako 
·hodn .otíme, nie je Tahostajné morá-1-
nemu vedomiu, adekvátnymi citmi 
pri vzniku hodnotié!cej ;mienky sú 
predovšetkým morálne city. 

Morálne city odrážajú hodnotu 
, 

podnetu · z hTadis·ka spoločenských 
noriem. Konanie smerujúce p1~oti 

· záujmom spoJ.očnosti sa hodnotí zá­
porne, a preto aj sprievodné emo­
cionálne prej -avy predstavujú mo­
rálne záporné city (hanba , márni ­
vosť, strach atď.). Na druhej strane 

. správanie, ktoré prospieva záujmom 
spóločnosti, pretože sa eticky !hod­
notí ako kladné, vyvoláva adekvát -: 
ne moFálne city (hrdosť, sebavedo ­
mie, spp-lucíte _nie a pod.). Osobitos­
ťou morálnych citov je, že nevzni ­
kajú s·pontánne, ale sú výsledkom 
dlhodobého utváraniá charakteru . 

človeka. To zapríčiňuje, že morálne 
city sa dajú identifikovať nielen . po·­
dfa svojej formy (Jáska, nenávisť, 
žiarlivosť), ale predovšetkým podra 
obsahu charakterového uspósobenia 
osobnosti (humanizmus, kolektiviz ­
mus, súdružstvo, internacionaliz­
mus, česť, d6stojnosť, priaterstvo 
atď.). Pre city charakterizované for ­
mou _je príznačná situačnosť, to zna­
mená, že ich ,,spustenie" predpo -
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kladá nejaký vo_nkajší alebo vnútor- terstva, kolegiality, či to bol strach 
ný podnet. Pre charakterotvorné ci- z možných nás ledkoy? Morá ,lne city 
ty, pretože sú súčasťou osobnosti, je však nemusia . ppsobiť vždy iba zá­
zasa p:ríznačné, že existujú 3: trvajú -porne : na naše hodnotenia; takisto - . ' 
v človeku aj mimo konkrétnych si- možu vystu.povať aj _ v~ úlohe vý-
tuačných p,odnetov, ktoré ich iba znarhnéh -o etického regulátora. Kor-

• ✓ 

aktualizujú . - kokrát by b:olo naše ·hodnotenie pod 
Etické city s,ú zo. všetký.ch emo- vplyvom sebeckých, subjektívny~h 

cionálnych zážítkov človeka najvý - a úzko O$Obných. záujJllOV nesp~a-
. ' 

raznejším a najbezprostrednejším vodlivé „ a neobjektívne, keby sme 
činiteYom tvor .by presvedčenia. To- . pritom vždy z·nova a znova ne.pre­
tiž ,,mravné city a presvedčenia ma- žíva'li n-epríjemný citový zážitok 
jú rovnaký obsalh (aj jedny aj dtuhé "' z výčitiek svedomia. 
vyjad1~ujú. určitý vzťah k objektu), ., Cit je však nielen regulátorom 
líšia sa však psychi .ckou formou hodnotenia, ale vystupuje aj ako 
tohto vzťahu" ,(K on a k ,o 1., 1975, významný ·spolufaktor zv•nútorňo­
s. 28). Psy ,chická forma vzťahu v po- . vania , hodnot a tv9rby hodnoto:-­
dobe cítenia je prežívap. {m niečoho, vého s·ystému človeka. Vychádzajúc 
psychická forma v~ť„ahu v 'podobe z faktu existencie . spoločensl{ých a 
presvedčenia je prežívaním uistenia individuálny ·ch hodnot a z faktu, že 
ó niečom. V každom uistení je aj prechod spoločen~kých ihod•not · na ... 

" . 
cítenie, ale v l{aždom cítení nie je hodnoty individuálne sa realizuje na 
uisteni e. Teda ,,ratio" je ·širší pojem základe učenia ako celoživotný _pro- . 
a:ko ,,emotio". Čím ' viac sa nejaká cesuálny jav, mož:q.o proces int ~rio­
hodriotiaca mienka alebo názor člo- rizácie hoq.not analyzoyať {Grác, 
veka spájaj~ adekvá ·tnym morá lnym 1979., s. 40-42) z hradiska štyroGh 
citom zodpovednosti, tým viac má kategórií. • , 
tento ná-zor alebo mienka predpo - 1. Hodnoty nepoznané. !de tu 
klad, .aby sa zmenil :pa pre~vedče- o hod •noty existujúce v reálnej ale·bo ' 

nie. _ ideálnej -podobe y spoločenských 
Druhá pod :mienka spoluposobe nia skupinách, ktoré si ur~itý subjekt 

citov pri premene hodnotiacej mien - zatiar neosvojil. Napríklad učen_ie 
l{y--na presvedčenie spočíva v zosú - je procesuálny jav, a preto si dieťa 
ladení racionálneho hodnótenia s je- len postupne osvojuje hodnoty da-

• ho emocionálnym prežívaním. Teda ného sociokultúr ,neho systému a po-
tak, a ko može existovať ·konflikt po- stupne · si ..,.k nim utvára aj svoj ci-
znania · a citu, može existovať aj tový vzťah·. ·· 
konflikt hQdnoten.ia a citu. Naprí - 2. H0dnoty pbznané, ale neuzná -
klad korkiokrát nám ,,zdravý rozum" vané . Mnohé z !hodnot, ktoré jedinec -
di}{toval, aby ~me vystúpili s 1ostrou vo svoj om spoločen-skom prostred í 
kritikou ' proti tomu, kto si to zaslúži pozná ako hodnoty spoločensky · 
a koYko·krát srne od svojho zámeru uznávané, _ ·ho nemusia osobne priťa­
upustili. Čo . bol o príčinou? Ozval sa hovať, a t .8:k vzniká roz ,por medzi 
-v nás cit nesprávne chápaného pria- vlastným a sp0ločenský·m hodnote-
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nim nej akého j avu. N apríklad člo­

vek vníma .nejaké · umelecké . dielo 
alebo , predmet úžitkovej . potreby 
ako spoločenskú hodnotu, ale-osobne 
sa -týmito vecami osobitne nenad-
chýna. _ 

3. Hodnoty uznávané, ale nežela­
né. Mnohé hodnoty uznávajú rudia 
nielen preto, že ich uznáva spoloč­
nosť, ale aj preto, že . ich ·uznávajú 
óni sami. Vedia . napr. rozumovo 
ohodnotiť určitý sportový alebo u­
melecký výkon, ale emocionálne ich 
tieto hodnoty nijako nepri{ahujú. 
Clovek može rozumom ohodnotiť te­
lesnú krásu alebo duševné kvality ·. 
(vytrvalosť a statočnosť) bez toho, 
a·by ho citovo priťahoyali. Dokon­
ca može tozumovo uznávať hodnoty 
a zároveň ic:h emocionálne odmietať. 
V takomto prípade hovoríme o kon-

. fliktovej fáze zvnútorňovania hod­
not ·. 

4. Hodn p ty želané - (priťahujúce). 
Takéto hodnoty sa _vyznačujú nielen 
rozumovým zdovodnením, ale aj 
kladnou citovou odpoveďou. Z emo-. 
cionálneho hradiska sa možu želané , . 
·hodnoty presadzovať buď prevažne 
impresívhe, alebo prevažne expre­
sívne. )?ri . expresívnom sposobe prí­

_ťažlivosť určitých hodnot vyjadruj _e 
človek ich tvorbou. Pri impresív­
nom sposobe príťažlivosť určitých 
hodnot vyj adruj e človek zasa ich 

·-spotrebou ,alebo užívaním. . 
Z toho vyplýva, že nie každá o­

sobne poznaná a. uznávaná hodnota 
má rovnaké šance, aby sa interiori ­
zova,la na úrovni osobného presved- , 

. čenia. Na to je potrebné, aby člo­
vek určité hodnoty nielen poznal a 
uznával, ale aby ich aj primerane 
s citom prežíval. ~ 

-.. 

,_ 

3. PRESVEDčENIE 
AKO MOTíV ČINNOSTI 

, 

Presvedčovanie nie je iba samo­
ú•čelné uisťovanie sa. Clovek si to­
tiž neutvára presved•čenie len pre 
presvedčenie. Každé presvedčenie 

je intencionálne tým, . že je podne­
tom, ktorý ov,plyvňuj·e rud,skú čin­
nosť. Z toho vyplýva, že présvedče·­
nie je aj výzrramnou jednotkou mó ­
tivácie rudskej činnosti. Na túto 
skut9čnosť upozorňuje nielen psy­
chológia, * ale aj etikq, ** pedagogi­
ka*** a ďalšie vedné discipliny. 

Motívom sa v najširš(?m zmy ·sle 
rozumie pohnútka k čin.nosti. Mo•­
tív však nemožn ·o cháipať iba ako 
p~hnútku v energetizujúcom zmys­
le, t .. j . iba: ako podnecovanie k čin­
n osti !(napr. ,,chcel by som . _. . ", 
,,urobil by som ... "), ale aj ako po­
hnútku, v ktorej je zahrnutý zmyse l 
p·odnec .ovania i(teda ,,chcel by som, 
prétože ... ", ·alebo .. ,,urobím, le­
bo . .. "). V motíve ako pohnútke · 

, 

* Naprík :lad v Pardelovom hypotetic­
l{om modeli štrul{túry motivácie _ vystu- . 
puje presvedčenie ako motivačná jeElnot­
l{a. Autor (1977, s. 73) ju charakterizujé 
ako „súbor poznávacích potriel), l{toré 
VO forme al{ceptovaných názorov aktivi­
zujú osobnost k interal{cii v pral{ticl{ej 
a teor:etickej činnosti". 

** V etil{e (K on a k o 1., 1978, s. 
191) sa l{onštatuje, že „presvedčenie pred­
určpje činnost človel{a, a tým nadobúda 
formu · m·otívov, l{torými sa človek vo 
svojej činnosti riadi". 

*** V pedagogil{e sú presvedčenia: cha--
rakterizované ako ,, ... náhrady, ktoré sa 
stali vnútornými motívmi l{onania a 
správania osobnosti" (Ba Jt: o š a l{ o 1., 
1977, s. 87). 
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páči" s motívom ,,tento obraz som _ 
si kú ·pil, lebo sa mi páčil".* 

Teraz si položme otázku, ako sa 
presvedčenie prejavuje na zmene 

., 

činnosti _ sa vlastne obja1Sňuje vzťah 

medzi •cierom činnosti a jej príči­

nou. Podra toho, či a do akej mie-ry 
subjekt pozná . vzťaih -medzi podne­
covaním k nej akej činn,osti á príči­
nou tohto podnecovania, hovoríme 
o uvedomenom a - neuvedomenom 

• I 

motíve. Zložitosť vzťahu medzi pod -

alebo utváraní Tudskej činnosti. O'd­
poveď na túto otázku nie je jedno­
duchá. Totiž aj výrok ,;som presved­

· čený, že tento obraz si kúpim, lebo · . , 
necujúcou, čiže aktivizačnou strán­
kou motívu a jeho smerovosťou 
podrobne a názorne vy;svetruje 
P ar d.e 1 (1977, s. 72) práve vo svo:­
j om ·hypotetickom modeli štruktúry 
motivácie. · 

sa mi páči", ktorý je založený na 
uistení, neznamená ešte to i,sté, čo 
zname .ná realizá _cia zámeru . Naprí­
klad mnohí ·rud ia sú maximálne 
uistení o správnosti určité:ho sprá­
vania alebo konania, lenže k reali­
zácii sa ,,akosi" nedostávajú. Zna­
mená to, že presvedčenie existujúce 

Motív možno chápať v dvoch . po­
dobách: V · ante~edentnej podobe, 
ktorá predchádza niec;omu, ~iže 
v takej podobe, y_ ktorej je pohnút~ 
ka k činnos.ti daná iba potencionál- * Pr ec!}od antecedent n ej podoby mo-

tívu do kon zek:ventnej podoby vš ak n ie 
ne, a v konzekventnej (dósledkovej) · je jednoduchým prechodom. Tým : sa od-
podobe, v ktorej sa poh ·nútka . pre- lišuje motivované správanie od impul­
javuje vyvolaním adekvátnej 'Zme- ·zívneho alebo spontánneho správania. 
ny správania. Psychologicky je blíz- Medzi antecedentnou a konzekventnou 

podobou motívu leží aktualizačná fá~a, 
kym výrazom antecedentnej podoby v ktorej potencionálna podobé! pohnútky 

l 
/ 

motívu -postoj, jeho póhnútková ,ale- prechádza do podoby realizovanej po­
b·o konatívna zložka. N-aproti tomu hnútk :y, čiže zo stavu možnosti d0 stavu 
konzekventnú podobu motívu možno reálnej existencie. Aktualizačnú fázu mo-

tívu možno vo verb álnych vyjadreniach 
chápať ako r~alizova -nú poh ·nútku. identifikovat s výrokmi, kt.oré vyjadrujú 

I ' 

Medzi obidvoma podobami motívu procesuálnu . s.tr ánk:u ~innosti. Teda na 
je úzka súvislosť a rradvazn_osť v tom rozdiel od výrokov „chcem si Iťúpiť, 
zmysle, že aj konzekventná podoba lebo ... ", alebo „kúpil som si, l_ebo .. -..", 

t' ( vt p ak vyvolala zme tu ide o výrok „kupujem si, lebo ... ". 
mo ivu es e rv O ~ · , - Toto zároveň naznačuje, že určenie hra- . 
nu správania) musela - existovať nice medzi antecedentnou podobou m_g- ~ 
v antecedentnej podobe. To však tívu a konzekveritnou podobou motívu 
vóbec neznamená, že možno obidve nie je také jednoducp.é. Už myšlienlcová 

' podoby stotožňovať, príp. si ich za- aktt1alizácia vždy obsahuje via é či me-
mieňať, pretože motív a~o pdh.nútka nej aj realizáciu, teda aj to, čo nazývame 

konzekv:entnou podobou motívu. Pocho­
správania nie je to isté ako motív, piť toto všetlco a zároveň sa v tom vy : 
ktorého pohnútka vedie aj k adek- znať však nie je možné, a¼: namiesto 
vátnej realizácii správania. Ak sa to uva žovania v pojmo .ch a kategóriách mo­
v praxi (ale žiar aj v teórii) neraz •tivácie činnosti uva žujeme i:ba v roz- . 

sahu bežných pojmov klasickej k:arten­
deje, je to to isté, ako keby . sme si ziánsko-lockeovskej psychológie, t. j. iba 
zamieňali alebo stotožňovali motív v pojmoch motivácie správania (Le o-n-

-,,\ ento oqraz si kúpim, lebo sa mi ti ev, 1979, s. 78). 
-

• 

' 
64 

, • 

.. , 
, 

• I 

' ' ' ~ 

• ' - - • • 

\ . 

• 

' 



I I 

I 
I . 
l 

, 

\ 

• 

' 

• 

I 

, 

\ 

iba v pod,obe antecedentného motí­
vu nemá nijal{ú hodnotu, čiže je 
bezvýznamné? Je to otázka, · na kto­
rú nemažeme odpovedať iba na zá­
klad ·e izolovanej analýzy pojmu pre­
svedčenia alebo pojmu motív. Tu 
·treba vziať do úv,ahy aj také pojmy, 
ako sú ,,správanie", ,,konanie", ,,čin­
nosť" - teda pojmy, pomocou kto­
rých vy-svetl'ujeme úlohu a význam 
presvedčenia ako motivačnej jed-
no tky. . . 

Správa .nie je široký pojem, ktorý -zahrnuje všetky prejavy jedinca od 
fyziologických zmien a pohybu kos­
trového svalstva .až p.o zložitú l'ud­
skú činnosť. Užším pojn1om je ko­
nanie, ktorým sa označuje činnosť 
s vedomý ,m ciel'ovým · charakterom 

.... 
{Homo 1 a, 1972, s. 1). Správanie 
je jednak vonkajšie {pozorovatel'né), 

• 

jednak vnútorné, tzv. prežív~hie 
alebo expresívne šprávanie. Týmto . . . 

sa· dostávame k dvom zá·kladným 
dimenzi~m p-sychiky, l{toré sú v zá­
padnej psych ,ológii predmetom roz­
ličných reduk ,cionistických interpre­
tácií: napr. za reálne sa pokladá iba 
vonkajšie správafiie, petože je ob­
j ektí vne ·zachytí tel'né (behavioris­
mus), zatial' čo vnútorné správanie 
je . prístuprié iba intros -pektívnemu 
skúmaniu, keďže je pred vonkajším 
pozorovatel'oin skr ýt:é. Samozrejme, 
psychológia sa ... nemože zmocniť vnú­
torných prejav •ov správania tak bez­
prostredne ako prejavov vonkajšjch. 
Vyžaduje si to sprostredkované pre-, 
nikanie do prežívania a vedómia 
človeka. Ako hovorí P e t r o v s k i j -'(1970, s. 50), ,,predmetom psycho-

.. 

-
základ k sprostr .edkQvanému preni-' 
ka ,niu cez vonkajšie ~právanie ku 
skrytým psychickým procesom spo- . 

. číva práve v analýze l'udskej čin­

nosti. -
-- V ·marxiistickej psychológii sa 
k analýze vonkajšieho a vnútórné­
ho pristupuje dialekticky . Výcho­
diskom a základem analýzy je kq­
tegória činnosti. Každá l'udská čin­
nošť je totiž genetickým pojmom -
vop.kajšieho a vnútorného, objektív­
neho a subjektívneho v ·s:právaní 
človeka. Psydhická činnosť má ·spo­
ločenský charakter a úrčujú ju spo= 
ločenské -životné podmienky. Vývo -

. ' jorn · sa l'udská psychická činnosť 
diferencuje na vonkajšiú a vnútor­
nú. ,,Teda činno?ť, ktorá je vnútor::.. 
ná podl'a svojej formy a vzniká 
z vonkajšej praktickéj činnosti, sa 
od nej neoddel'uje a neu.miesťuje sa 
na ňu, ale zach ,o.váva - si s ňou prin­
cip1iálne . a pritom obojstranné spoje­
nie : : . ", pretože ,, vonkajšia a vnú ­
torná činnosť majú rovnakú, spoloč-
1íú štrulťtúru" (Le on ti ev, 1979, 
s. 79). · Od·halenie jednotn ·osti ich 
stavby je ,,jeden z najvačších obja ­
vov súčasnej psychológie" (tamtiež, 
1979, s. 79). 

Ak platí, že vonkajšia a vnút ,orná 
činnosť majú . rovnakú štruktúru a 

~ . 
ak platí, že činn.osť, správanie a ve-
domie, aj keď nie sú totožné, pred­
stavujú organicky celok (Pir de 1, 
1977, s. 118), p·otom treba prijať ako 
fakt aj tú skutočnosť, že v súyislosti 
s presvedčením . nemožno jeho mo­
ti vačnú hodnotu odvodzovať iba 
z ·prejavov vonkajšieho správania . . 

lógie je vnútorný svet človeka ... , 
t. j. psychické procesy skryté za von- , 
kajším spráyan _ím". Metodologický 

Z hl'adisk _a dialektiky l'udsk~j čin­
nosti vonkajšie a vnútorné tvoria 
jednotu - navzájom sa prelínaj(l a 

' , 
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podmieňujú. Na ·druhej st rane, keď­
že . obidva .prejavy Tud1skej činnosti 
nemožno zamieňať ani stotožňovať, 

sú vonkajšie a vnútor -né prejavy zá­
roveň významným indikátorom mo­
tivačnej ňod,noty presvedčenia, a to 
či · už v jeho anteceden fnej, alébo 
konzekventnej podobe. 

. 
, PRESVEDČENIE A VNúTORNA 

ČINNOSŤ 

Vnútornou či-nnosťou človeka ro ·--zumieme racionálne správanie a ko-
' nanie, ktoré je .charakteristické tým, 

že človek neoperuje s reálnyimi ve­
cami prostred h íctvom reálnyc;h po­
hybov, ale používa n~ -to mozgové 
dy.namické modely. 

A.k platí, že presvedčenle začína 
mať intencionálny dharakter ,- teda 
stáva sa , potencionálnym motívom 
ďalšej činnosti človeka, :rp.usí to pla­
tiť už aj pri kompozične najjedno­
duchších presvedčeniach. Takýmto 
kompozične_ najjednoduchším pre-

. ,svedčením je · mienka, v · ktorej sa , 

niečq iba i<::lentifikuje, na,pr. ,,som 
- pr~svedčený, že to·ho človeka po­

znám". Kompozične je náročneJšie 
presvedčenie založené na hodnotia-

• 

com post.oji, napr. ,,Jozef je lepší 
ako Ján" . Ešt e.ozložitejšie je presved­
čenie, v ktorom sa niečo anticipuje, 
napr. ,,som presvedčený, že Slovan 
to vyhrá " a pod. ., 

Napriek tomu, že ani jeden z tých­
to výrokov nebol uvedený slovami 

ehcem " ozhodol " t ~ ,,, , ,,r som sa , ,, u-
žim" a pod ., teda takými slovami, 
ktoré v sebe zahrnujú pohnútku 
správania, predsa . (pretože tu ide 
o presvedčenje) majú výroky v tejto 
podobe charakter antecedentného 

• 

motívu, t . j. vystupujú ako pot er:i:... 
cionálny motív správania. Naprí- _ · 
klad uistenie sa, že určitého člove­
ka poznáme, može byť p·ohnútkou .... 

na vyvolanie rozličných psy cfl:iick ý,ch 
procesov v podobe úvah (,,pri:ho­
voriť sa mu, alebo neprihovoriť sa 
mu"), ale može byť aj pohnútkou, · ~~ 
ktorá v nás oživ-í rozličné spomien-
ky na zabudnuté udalosti, príp. nám 
pripomenie rozliěné závazky, .a tým 
ryprovokuje aj príslušné rozhodnu-
tia. A to už . nehovoríme o kompo­
zične· zložitejších presvedčeniach, 

napr. o hodrr0teni •á-ch, ktoré ešte . 
viac motivujú človeka k rozličným 
myšlienkovým procesom v podobe 
rozhorčenia alebo uspokojer-1ia, ale­
oo o _-presvedč~niach, kto r é pro:voku-
j ú predv,ídanie, rozpomínanie, ná ­
pady, dohady a pod. Čo je to úvaha, 
spomienka, ro:z;hodnutie, rozhorče­

nie, ro zpaky, uspokojenie alebo n_á-
pad, ktoré boli v čl~veku vyvoláné 
jeho presvedčením? 

Po prvé je to dokaz, že presved­
čenie ako potencionálny motív vnú­
tornej činnosti sa stalo zároveň prí ­
činou tejto činnosti. Inými slovami, 
je to ·dokaz, že dané presvedčenia 
nejestvujú · i.ba v podobe _ antece­
dentného motivu, . ale zároveň na-

·dobúdajú aj podobu konzekventné­
ho motívu. N emajú teda pravdu tí , 

-. 

• 

• 

ktorí tvrdia, že motív sa -mož e stať , 
' . 

príčinou zmeny správania alebo ko-
nania iba vo v·onl~ajšej činnosti člo­

veka . Ak sa totiž presyedčenie ne­
r ealizuje vo vonkajšej činnosti, rea­
lizuje sa · vždy yo vn-C1tornej čin­
nosti. 

Po dru .hé je to dokaz, že neexis­
tuje presvedčenie bez motívu, ale 
neexistůj e ani motív presvedčenia 

• 
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bez činnosti. * Nem~jú teda pravdu 
ani tí, ktorí tvrdia, že presvedčenie 
sa m6že, ale nemusí prejaviť činn_os­
ťou. Každé presvedčenie, ak ·sa už 
sformovalo, vždy ovplyvňuje ·sprá -

-
vanie , alebo konanie človel{a. 

Ak si subjekt uvedomuje · vzťah 
medzi cieravedomou v·nútornou čin­
nosťou a p.resvedčením, ktoré je po­
hn útkou jeho činnosti, hovóríme 
o motivácii vnútorného kona~ia. 
V psychike človeka však prebieha­
jú mnoh~ rozumové činnosti, ktoré 
sú motivované . presvedčeniami, ale 
subjekt si ich často ani neuvedomu­
j e. Ak človek nepozná vzťah medzi 
presvedčením a z neho vyplýv _ajúci ­
mi následnými · psych ickými operá­
·ciami, hovorím .e o motivácii vnútor-
neho správania. ' 

. 

PRESVEDČENIE A VONKAJŠIA 

. -
ského správania alebo · konania. Po­
tvrdzU:jú to napr .. výroky ,,som pre­
svedčený, že iba svedomitým a sú- · 
stavným štúdiom m6žem úspešne . 

~ . 
absolv,ovať školu" alebo ,,som pre- · 
svedče\ný, že lén pravidelná každo-: 
dehná gymnastik;a mi zabezpečí 
dobrú telesnú kondíciu". . 

Osobitosť_ presvedčenia ako motí­
vu vonkajšej činnosti {na rozdiel od 

· vnútornej) je v tom, že jeho ante­
cedentná podoba sa nemusí ~ ždy 
_presne a d6sledne prej·aviť aj v kon - · 
zekventnej podobe , teda ako príči­
na zmeny vonkajšieho správania. 

. To znamená, že medzi presvedčením 
' 

. ako · vrtútorným potencionálnym 
motívom, l{torý si vyžaduje u·rčitú 
zmenu von ·kajšej činnosti, a aktuali­
zovaným motívom m6že byť nielen 
súlad, ale aj vačšia či menšia dis­
krepancia . Konštatovanie diskre-

~ . ČINNOSŤ - .pancie však nez _namená, že presved-

Vonkajšia činnosť je plánovaná 
vždy vnútornou činnosťou a skladá 
sa ZO specificky rudského p6sobenia 
na reálne . veci, čo sa uskutočňuje „ 
pohybom rúk, n6:h, prstov {R o ze n­
t a :r a k o 1., 1977, s. 82). 
Presvedčenie sa -stáva motívom 

vonkajšej činnosti vtedy, ·keď vo 
svojej anteced'entnej pod ,obe obsa ­
huje také tvrdenie, ktorého usk1.1-
točnenie predpokladá aktivitu von­
kajšej - prejavovej stránky rud~ 

. 
* Podra L e on ti ev a (1979, s. 80) 

je „poje1n činnosti nevyhnutne spojený 
s pojmom motív. Niet činnosti bez mo-. 
tívu: ,,nemotivovaná činnosť - to nie je 
činrtosť bez. motívu, ale je . to činnosť so 
subjektívne a objektívne skrytým motí­
voin". 

• 

-

čenia, ktoré sú zamerané na zmenu . 
v:onkajšej činnosti i(ak už vznikli a . . 
sf ormov .ali sa), nemajú schopnosť 
ovplyvňovať činnosť človeka. 

Je to preto, že presvedčenie ako 
potenciálny motív zmeny čin·nosti 
sa vždy stáva aktualizovaným motí­
vom vnútornej psychickej činnosti 
človeka, čiže nadobúda konzekvent­
nú podobu . . N apríklad existencia 
presved,čenia o tom, že iba usilov­
ným štúdtom možno absolv:ovať ško ­
lu, alebo len pravidelnou gymngs-­
tikoú si mož-no . zachovať telesnú 

· kondíciu, neustále núti ka ,ždé];lo, kto 
k takémuto uisteniu dospel, aby u ­
važoval, skúmal, analyzoval a robil 
myšlienkové •anticipácie, _. plány a · 
programy, . ako · by to, čo vyznáva . 
a k čomu sa hlási, aj prakticky rea"" •. 
lizoval. · ,. , 

. . .. 

• 
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' Práve kategória činn·osti upozor-
ňuje na dialektic}(ú spatosť vnútor­
ného a vonkajšielío v správaní člÓ­
veka . Teda aj v myslení vychádza 
človek nielen z vonkajších podne­
tov, ~le usiluje &_a aj o to, aby to , 
k čomu vo svojiclh úvahách dospel, 
nielen preveroval praxou, ale aj 
presa 'dzoval v praktickej činnosti. 
Teda ak niekto na základe svojho 
presvedčenia uvažuje, skúma, an.a­
lyzuje a vyk ,onáva rozličné myšlien­
kové anticipácie, nie je možné, aby 
sa . táto jeho vn_útorná psychická 
činnosť zárove11 nem 1ateria lizovala 
navonok. N,apríklad tým, že pozor ­
nejšie študuje, číta, počµva, príp. 

, diskutuje o všetkom , čo súvisí s je­
ho presvedčením. Dok,onca ani vte ­
dy, keď v súvislosti s motívom svoj­
ho presvedčenia nevykonal viac ako 
to, že · sa svojej pohnútke venoval 
v myslení, ktoré (keďže prebieha 
v čase) · spasobilo, _ že .nerobil niečo 

• 

iné, čo by inak _ bol robil, alebo ne-
šiel tam, kde by -pavodne m·al, aj 
tak sa jeho potencionálna pohnútk .a 
- - antecedentný motív - čiastočne 

aktualizovala VO vonkajšej čirnnosti. 

* • 

Analýza tejto problematiky z hl'-a­
dhska rudskej činnosti ukáz .ala, že 
za určitých pod-mienok, n;apr . pri 
p·asobeni presvedčenia, sa· maže po­
tencionálny motív premeniť . na kon­
~ekventný motív už v oblasti vhú ­
tornej činnosti človeka. V súvislosti 
s motivačným pas,obením presved..; 
čenia platí, že každá realizácia po­
t.eneionálnej pohriútky vo vnútorriej 
činnosti_ s~ viac či ,menej odráža aj 
vo vonkajšej činnosti. Teda pasope ­
n_ie presvedčenia v podobe poten-

I 

cionálneho motívu má svoju .hodn ,o­
tu aj význam, pretože i v takejto 
p.odobe· j€ vž·dy činiterom, ktorý 
ovplyvňuje Iudskú činnosť. 

Téza, že _ukazovaterom motivač­
nej sily presvedčenia ~loveka je to, 
do akej miery ho vie jeho n ositer 
uplatňovať vo svojej praktickej čin­

nost i, je mimo diskusie a staía sa 
východiskom pre zostavovante roz­
ličných kritérií diagnostikovania 
presvedčovania v praxi (Ž u r a V­

I e v, 1976, s. '19). S•účasne si 
treba uvedomiť, že _medzi pré­
svedčením a konaním človeka ne- -
existuje nijaký jednoznačný vzťruh. 

Neraz nado búda presvedčenie mo­
ti vačnú hodnotu aj vtedy, keď sa, ne­
prejaví -adekv át nou vonkaj šou čin­

nosťou, ba dokonca aj vtedy, keď 

exist .uje iba v antecedentnej · podo­
be. Qsobitne to platí o ·presvedče­
niach etického charakteru. Naprí­
klad p1~i h·odnotení rudí sa čast_o 
stretávame s·o žiadúcim konaním, 

, 

ktoré nemažeme nazvať mravným 
• 

iba preto, •že mu chyba príslušná 
mravná motivácia . St r etáv -ame sa . 
však aj s prípadmi, keď sa mravné 
konanie neprejaví žiadúcim efektom 
vo vonkajšej činnosti (riapr. ne­
úspešná záchranná akc ia s nasade­
ním vlastného života) a predsa si 
človek vyslúži vysoké morálne oce­
nenie, ak bolo m•otívom jeho čin- . 
nosti mravné presvedčenie. V kon ­
texte tohto !1achádza hlbší zmysel 
aj té za N e j m a r k a, že , , za 
mravne vy.chovaného treba pokladať 
nie to·ho, kto maž~ konať :tnravne, 
ale toho, kto nemaže konať nemo ­
rálne" (P e t rov · s k i j a · kol ., 
1977 , s. 226). Táto skutočnosť na ­
značuje, že posudzovanie motiváč­

nej sily presvedčenia podr .a aktuál-
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nej vonkajšej činnosti človeka je 
zložitý proces, pretože v ňom majú 
význam (hodnotu) nielen tie pohnút­
ky, ktoré s,a prejavili · v aktuálnom 
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konam.í, ale · aj pohnútky, ktoré 
sa zatiar ešte neprejavili, príp. sa . . 

neprejavili "V úplnej či ptimeranej · 
podobe. 
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V presv~dčovacej metóde má ú-
stredné postavenie slovo, a preto je 
nevyhnutné, 1aby si. každý, kto si 
objasňuje účinnosť pósobenia tejto 
metódy, zároveň objasňoval a1 pod ­
mienky účinnosti slova ako základ­
ného prostriedku ~resvedčovani.a. 
V minulosti sa poznatky o účinnosti 
slova, najma v rétorickej komuni­
kácii často formulovali iba do au ­
chaplných aforizmov. N apríklad 
,,vera hovo12.iť a vera povedať nie je . 
to isté" (Ho m .é r), ,,najviac hovo-

• 

ria Tudia vtedy, keď nemajú čo po-
vea.ať" (P o w 1), ,,človel:5: sa v,:yjad.­
ruje jasne, ak _ho ovláda myšlienka 
a ešte jasnejšie, ak on o:vláda myš­
lien ,ku" (B e 1 in s k i j). Moderná 
psychológia sa usiluje poznatky o ú­
činnosti slova f ormulovať v podobe 
vedeckých poučiek alebo pravidjel. 
Na základe týchto poznatkov (často 
experimentálne al~bo i11:ak empiric­
ky vyvodených) sa potom utvára 
celá zložitá mozařka p'redpokladov 
účinnosti slova aj v oblasti persuáz­
nej komunikácie. 

N etreba zdórazňovať, že prvým 
predpokladom . účinnosti slova v p.ro­
cese presvedčovania je jeho pravdi-

• 
• -• 

• • - • - -
-

vosť. Podra franc •úzskeho psycholó­
ga J. F. Le N y ,,sú slová účinné 
vtedy, keď sú v súlade so skutoč­
nosťou> nB. ktor(1 T11dia narážajú vo 
svojej skúsenosti" ,(Le N y, 1963, 
s . 150). Okrem tohto je však účirn­
nosť slovného pósobenia podmiene -
ná aj rozli~nými sémantic_k.ými 
pred -pokladmi, ktoré súvisia s chá­
paním významu a zmyslu slova. Vý.._ 
znam a zmysel toho istého slova 

. totiž nie ·sú -vždy ;.. totožné. O čo ,tu 
ide? 

Sémantika rozlišuje medzi oblas- , 
ťou predmetov vonkajšieho prostre-

. dia a oblasťou mien, ktorými sa tie­
to ·predmety nazývajú alebo · ozna ­
čujú. Oblasť predmetov má dve 
stránky: každý predmet charakte­
rizujú určité vlastnosti a každý 
predmet ·s·a spája s inými pr~dmet­
mi tak, že utvára sústavu reálnych 
vzťahov. Oblasť mien (názvov) mož ­
no analyzovať· takisto z dvoch as·pek ­
tov. Na jednej strane hovoríme 
o význame -mena - je daný ozna­
čením urči téh ,o predmetu urči tým 
znakom, a na druhej strane hovo­
ríme o zmysle mena., ktorý je daný 
vzťahmi. Teda zatiar čo je -význam 
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slova daný jeho _ lexikálnou definí­
ciou, ktorá vyjadruje objektívny 
konsenzus, čiže konvenčný obsah, 
zmysel slova · je určovaný kontex­
tom vzťaihov. Podra Puškin a 
(1974, s. 168) ,,može mať. jazykový 
výraz celkom odlišný zmysel podra 
toh ·o, do akéh o systému vzťa·hov sú 
zapojené predmety označené týmto 
výrazom" . 0 

L e e (1966) uvádza síce z h!adiska , ~ 

rozsahu platnosti problematické, ale kó-
munikačne nepochÝbne zaujímavé jazy­
kové príklady, keď sa vraj aj jednoduchý 
výraz „prísť načas" II?-óže v rozličných 
etnikách chápat v časovej tolerancii od 
j·ednej minúty až po jednu hodinu, ba aj -
dlhšie.* . 

Táto pr .oblem -atika je komplikova­
ná aj tým, že zmysel ·slova n_ie je 
odvodený iba zo vzťahov, ktoré ob­
jektívne existujú -me„dzi pomenova ­
nými predmetmi, ale je daný aj 
sul?jektívnym odrazom týchto vzťa­
hov k jedin .covi, teda odrazom, kto­
rý može byť aj v rámci toho istého 
etnika alebo kultúry značne indi­
vi1dualizovarný. Spolu s Le on ti e­
v o m (1966) možeme teda konšta-, 

tovať, že zatiar · čo ,,význam je od­
raz skutočnosti, nezávislý od indi­
viduálneho osobnostného vzťahu 
k nej, človek nac;hádza ½Ž hotovú, 
historicky vzniknutú sústavu vy­
znamov a osvojuje si ju tak, ako 

* • 
. 

•• 

si osvojuje nástroj - tento materiál­
ny predobraz významu {K ř i v o­
hl "a v ý, 1977; s.121), zmysel slo-, 

va je určený prežívaním jeho vý -
znamu z hradiska oso.bnej histórie 
človeka či individuálneho osobnost ­
ného vzťahu -človeka k . predmetu 
(to ísté slovo vyvoláva u✓ rozličpých 
Tu-dí rozličné zážitky, predstavy, mo­
tívy, potreby alebo ·' ašpirácie) . 

Z6 skutočnosti, že každé slovo 
(meno, ná:oov, označenie) možno 
chápať nielen z hrad}ska jeho vý­
znamu, ale aj z hT,adiska jeho zmys ­
lu,, vyplýva, že dvaja Tudia si ne-

, 

musia vždy celkom dobre rozumieť 
ani v-tedy, keď je ich jazyk (lexika, 
gramatika i syntax), ktorým roz­
právajú, u obidvoch rovnaký. Ná­
sledkom „dvojaspektovosti" chápa­
nia slov sa neraz stáva, že aj bežné 
·a veimi frekventované slovné ozna ­
čenie, napr. práca, lásk ·a, slo.boda, 
spravodlivQsť a iné, možu mať u roz-

- ličných rudí celkom odlišný pojmo­
vý obsah. 

Tieto skutočn-osti predstavujú váž­
ny problém pri dorozumievaní rudí, 

' 

a to najma pri takých .spósoboch 
iah vzájomného ovplyvňovania, kto­
ré využívajú prevažne jazykové 
prostriedky ·(ako je to práve pri pre­
svedčovainí)". P.ri riešení tohto prob­
lému však už dnes nevystačíme iba 
s tradičnými poznatkami li,ngvistiky. 
To, čo sa dlho pokladato iba za lo­
gický a lingvistický problém, je 

• 

{ 

Tolerancia v chápaní výrazu „prísť načas" 
. 

Prísť na 15 minút 30 minút 45 minút 1 hodina možno vobec 

minúťu nesk:or neskor neskor neskor neprísť \ 

švajčiarsko USA Francúzsko - Taliansko Brazília Jawa 

Šk:andinávia švajčiarsk:o švajčiarsko Columbia 

. -. 
/ 71 

., 

• 

-

' 

• , 

-

' 

• 

-

, 

• 

, 



-

. . 

' 

- - --­. 
, > 

• 

' 

' -

• ,,. 
' 

-.. 

v skutočnosti aj pr.obiémom psycho­
logickým. 

Psychológia vychádza pri objas­
ňovaní týchto otázok z teórie ko­
munikácie. K,omunikáciu ako zá­
kladnú zl0žku interakcie medzi ruď-,, 
mi možno char.akterizovať ako vý-
menu významu a zmy ,slu znakov 
medzi ruďmi vzájomne na seba po­
sobiacimi. Špecifický prístu ·p psy­
chológie k teórii komunikácie v · po-:­
rovnaní s iným i vednými disciplí--nami (jazykovedou, kybernetikou) 

' 
je v tom, že za komunikovanou in-
formáciou sa psychológia usiluje 
odhaliť nielen to, čo je ' na povrchu, 
ale aj to, čo sa v nej z hradiska 
vzájemného vyjavovania komuni­
kujúcich osob skrýva. Totiž pri vzá ­
jomnej komun ikácii neodpovedáme 
len na slová, ktoré ·pečujeme, ale 
vždy ,,počúvame medzi riadkami", 

· ,,n,ačúvame tretím uohom", akoby 
sme sa pokúšali dostať tretej osobe 
,,pod kožu" 1(K r e c h ·a k o 1., 1968, 

.• 

s. 328). Psydhológia teda nechce od-
haliť i'ba to, Č•o sa hovor f (vecný 
obsah), ale odhaYuje aj to, v akom 
duchu s,a hovorí i( osobný zámer). 
Křiv o h 1 a v ý (l·.977, s . 99) pfše 
~ tejto súvislosti o dvoch stránkaeh 
společenského zdoverovania sa, kto­
ré spočívajú nielen vo vzájomnom 
porozumení, ale aj vo vzáj omnom 
pochopení . Preto sa psychológia po­
zerá na k!omunikáciu nielen ako 
na jednoduchý · chod správ, ale aj 
ako na prostriedok objávovania o­
so}?:p.ej strá~ky a ,,zábleskov" vnú­
tornej.',,spolupatrlčnosti" a.iskutuj ,ú-
cich osob. · 

• 

Pri odharovaní významu a zmys-
lu znakov vychádza psydhológta 
z tol1~, že slová, ktoré si rudia me ­
dzi ·sebou vymieňajú, majú nielen 

... ---- .., 

• 

/ 

denotatívnu, ale neraz aj konotatív­
nu funkciu. Denotácia (od lat. de ­
noto, - are - ukazovať na niečo, na­
značovať, narážať na niečo) ozna ­
čuje predmetnú stránku, teda pred ­
met, o ktorom sa hovorí. Denotá-

_ciou rozumieme stotožnenie slovné­
ho označe.nia s tým, · čoho sa týka, 
alebo na čo sa zameriava . Mož·no to' 
povedať aj tak, že denotatívna funk ­
cia slov spočíva v tom, že svojím 
objektívnym opisným ;charakterem 
zastupujú konkrétn _u skutočnosť, na 
ktorú sa vzťahujú. Napríklad jazyk 
. matematiky, ale aj odborná termi-
nológia iných ve'dný ,ch disciplí.n sa 
formujú ako výlučne denotatívny, 
čiže -vecný jazyk. Na·proti tomu 
v jazyku, ktorý používajú rudia vo 
svojom •bežnom spoločen·skom styku, -má vačšina slov okrem den ,otatív-
nej funkcie aj konotatívnu funkciu. 
Konotatívna fun 1kcia slpv sa spája 
s vnútorným prežívaním jedinca, 
jeho nála -dami, .. hodnoteniami, ten­
denciami ku konaniu, postojmi, 
predstavam i atď. 

Nielen konotatívne, ale ·aj denota­
tívne komponenty určitého pojmu 
možu vyvolať - ako na to upozor ­
ňuje . K 1 a u s (1965) vo svojom 
diele ,,Sila sloya" - významové roz ­
diely, ktoré .ovplyvňuj,ú dorozumie ­
vanie medzi ruďmi. 

• 

1. ANALÝZA 
ZROZUMITE:ENOSTI -

TERi\iÍNOV 
• 

Je známe, že pri vymedzoyaní od­
bornej terminológie jednotlivých 
vedných disciplín sa významy zá­
klad -ných pojmov daného odboru de­
finujú predovšetkým z vecného ht~ -
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Tab. 2. údaje o denotatívnej ánalýze "?ýchodiskových termínov persuázie 

' 

Východisk .ové form y 

presvedčenie 

presvedči vosť 

• 

presvedči ternosť -

presvedčovanie 
I 

sebapresvedčovanie 

,. 

• 

' 
! 

' 
I 

' 
,,_ 

Lingvistické údaje 
• 

lexil<::a 
termínov 

presvedčenie 
presvedčený 

presvedči vosť 
presvedčivý 
presviedčavý 
presvedčivo 
presvedčov:a\cí 

presvedčitéfný 

presvedčiť 
presved~ovať 
p1'€sviedčať 

presvedčiť sa 
pr~svedčovať sa 
presviedčať sa 

\ 

• 

• 

~ 

, 
'· 

\, 

relatívna 
frel<::vencia 

30 
4 

2 
3 
-
6 

- • 

91 
4 

11 

91 
4 
11 

I 

, 

-<-

. 

_I 

• 

I 

• 

\ 

Psychologické údaje 

špecificl<::é 
vymedzenie 

psychicl<::ý stav alebo 
vlastnosť 

exteriorizačný osob­
nostný faktor 

\ 

interiorizačný 
faktor 

~ 

regulťčný psychicl<::ý 
proces 

autoregula:čný 
psychický proces 

'\ 

l • 
, I '\ , / 

-.. 
• 

,. 

širšie vymedzenie ' 

ovplyvnenie vyplývajúc~ 
.z uistenia niekoho o niečom 

' 
individuálna schopnost 
ovplyvňovať niekoho svojím 
presvedčením 

individuálna disponovanosť 
necha t sa ovplyvňq'{ať 
presvedčovaním 

ovplyvňovanie smerujúce 
lc uisteni u niel<::oho o niečom 

' 

. 

ovplyvňovanie seba samého 
smerujúce k uisteniu .o niečom 

' 

-

' 
I 

' 

\ 

• 

, 

' ,-.. 

' 
I 

I 

t, 

\ 

•. 
\ 
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, 
~ 

• 
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diska, t. j. v jazyku, ktorý je špeci- ~ 
fický pre daný odbor. Osobitosťou 
špecifickélho jazyka je, že je význa­
movo presnejší (na:pr. formalizova-
ný jazyk v l,ogike). N-a druhej stra­

~. ne _je však jeho komunikatívnosť 

"' spravidla veTmi obmedzená, pretože 
sa može používať iba v užšom kru­
hl! ,,zasvatených" špecialistov dané ­
ho odboru . Nijaká vedná disciplína 

"' nie j~ však uzavretá iba do -seba, _ 
pretože mu,sí vychádzať z praxe a 
aj nadvazovať na potreby praxe. 
Pteto ~ musí každý vedný odbor vý- ' 

- sledky sv,ojich bádaní formulovat aj 
vo ,,všeobecnom" jazyku. Konfron­
tácia všeobecného lexikálneho chá­
pania významu určitého slova s je .: 
ho odborným vymeclzením je a.j jed­
ným z východísk denotatívnej ana­
lýzy. Táto , analýza odharu1e, do 
akej miery sa pri p-oužívaní _tých -
istých slov ioh významy :zfuo~ujú 
alebo odlišujú. - · 

V n~šom prípade sa denotatívnou 
a.n.alýzou pokúsime objasniť 1~ozsah 
}{omunil(atívnosti základn _ých terrhí­
n-ov persuázie v ich psychologiGkom 
vyn1edzení . Keďže sú vý ,chodis~ové · 
odborné termíny persu~zie,, zvačša 
totožné so slovami, ktoré sa bežne . 
používajú v hovorovej alebo spisov­
nej slovenčine, pri denotat~vnej an-a­
lýze nám pojde predovšetkým o to, 
či · sa význam, ktorý v tejto práci 
pripisujeme určitému odbornému 
terminu, kryje s jeho vše0pecným 
jazykovýn:i vymedzením (tab. 2) . 

· Z tabur~y vyplýva, že východiskové 
pojmy presvedčovania predstavuje 
pať odbornýc h termínov. Stlpec 
o lingvistických údajoch informuje, · 
k akým slovným korelátom {z hra .­
diska existujť:ťcich hesiel spisovnej 
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slovenčiny) sa jedn _otlivé termíny 
viažu a aká je relatívna frekvencia 
týchto slovnýdh korelátov. *· 

Najviac slovných korelátov sa via ­
~e na termín presvedčivosť a najme­
nej na termín . presvedčitei~osť. 

Z hradiska výskytu v jedn ,otlivých 
štylistických skuipin_ách spisovného 
jazyka sa najčastejšie zjavuje slovo 
presvedčiť sa (relatívna frekvencia 
91) a slovo pr.esvedčenie r{rélatívna 
frekvencia 30). O,bidva pojmy pa.tria 
do jadra slovnej zásoby a tvoria le--
xikálny štandard. Pomerne vyššia 
frekventovanosť slovesa presvedčiť 
sa pred podstatným menom pre­
svedčenie naznačuje, že v spoločen­
skej _ interakcii majú rudia trikrát 
viac do činenia s procesem ako s je ... 
ho výsledkom, t. j. častejšie pre - , 
svedč.ujú, ako Ronštatujú, že niekto 
je presvedčený. fabuYka · ďalej uka­
zuje, že pre niektoré ~qborné te1~mí­
ny (presvedčiternosť, presvedčovanie .. 
a sebapresvedčovanie) sa v slovní-
kodh ani n_enachádzajlÚ identické 
tvary príslušného hesla. Pri niekto­
rých heslách zasa chýba údaj o re­
latívnej ~rekvencii, to znamená, že _ 
ich opakovaternosť je taká nízka, že 
sa nedostali -ani do frekvenčnélho , 

slovníka. údaje o frekvencii zvrat­
ných a nezvratných slovies nie sú 
zas a · v slovníku dif ereňcované, a 
preto ich pravdepodobný výsl_(yt 
v jednom .alebo druhom tvare zná­
zorňujeme v stlpci ,,relatívna frek­
vencia" obojstrannoú šíp~ou. 

V ďalších dvoch stlpcoch sú psy-

-
*, Pri uvádzaní lingvistických údajov . 

sme sa opierali o slovník: Slovenského 
jazyka (SAV - III. diel, 1-963) a_ o frek­
venčný slqvník J. M 1 s t r í k a (1969). 
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c]J.ologické údaje, ktoré stručne in ­
f orm1;1jú nielen ·o špecifickom, ale 
·aj o širšon1 vymed~ení · východisko -

. vých t~rmínov per?uázie . Na ·zákla ­
de všetkých týclito údajov možn _o 
zisťovať, ako slovníkové vymedze ­
nie - ur~it~ho termínů_ persuázie k o­
rešponduje s jeho odborným vyme-
dzením. ,, 

Prvý te:i;mín presvedčenie, k torým 
sa zo •špecifického psychologic ­
kého ihiadisk 1a rozumie psychic­
ký stav alebo psychická vlastnosť, 
sme si v širšom odbornom vyme ­
dzení ·charakterizovali ako ovplyv­
nenie vyplývajúce z uiste n ia i:iieko­
ho o niečom. Lexika termínu pre ­
svedčenie 1 e vymédzená . slovami: 
\ ,ustálený", ,,pevný vlastný názor", 
,,viera" , ,,zmýšianie"; lexilta termí­
nu presvedčený je vymedzená zasa 

' 

slovami ,,majúci istotu v riiečom", 
,,majúci pevný názor", _,,byť si istý 
niečím". Z porovnania odborného _ 
vymedzenia týchto termínov s ich . 
slavným vy 1medzen _ím vyplýva, že 
obidve definície si v podstate ne ­
protirečia, a preto s~ nepred ·pokla -dá, 
že by sa mohli chápať protikladne .* 

Druhý východiskový termín pre­
svedčivosť, ktorým sa zo špecifické ­
ho psychologického ,hradiska vyjad­
ruje exteriorizaGný osobnostný fak­
tor, je v širšom odbornom vymedze­
ní charakterizo .vaný ako in_dividu~l­
na schopnosť ovplyvňovať presved­
čením .druh •ú osobu. Lexika tohto 

* V lexike sa však nenachádza slovo 
presvedčenosť., kterým sa v špecifickom 
psychologickom vyrůedzení rozumie vý ­
znamná psychická osobnostná a charak­
terová vlastnosť človeka. 

, .. - • , 

- . 
termínu je relatívne širšia; slovní-
kové vysvetlenie príslušných hesiel 
však v podstate neodporuj.e vyme­
dzeniu psychologickému . Ani tu te -_ 
da nemóžeme očakávať. vážnejšie 
problémy pri jeho _používa11í. To isté 
m<?~no povedať aj o treťom pojme 
presvedčiteinosť. V psy -ch,olog_ickom 
chápaní ide o 'interiorizačný osob ­
nostný faktor, ktorý znamen _á urči­
tú · indiv iduálnu disponovanosť člo­
veka nechať sa ovplyvňová.ť pre­
svedčovaním i(podra slovriíka „pre­
svedčiteiný" - čl,ovek; ktorého mož-

-
no pre~vedčiť). 

štvrtý východiskový termín pre ­
svedčovanie, ktorým sa zo psyc h o­
logického hT-adiska vyj adruj e regu­
lačná, a teda procesuálna stránka 
získavania presyedč~nia, sme v šir ­
šom odbornom vymedzení charakte­
rizovali ako ovplyvňovanie smeru­
júce k uisteniu ·niekeho o niečom. 
V jazykových slovníkooh sa nestre­
távame s identickým heslom, no 
termín je vyjadr .ený slovným ekvi­
valentom a síce slovesom presve-dčiť, 
ku ktorému sa ?účasne viažu dvoji ­
ce presvedčovať -i presviedčať. Vý ­
znamové obj.asnenie týdhto slov {do­
kázať niekomu sprá;vnosť, pravdi ­
vosť niečoho, dóvodením, presvied­
čaním; zíslťať niekoho pre isty. ná­
zor) upozorňuje, že ani tu .nenachá­
dzame pojmové protikladnosti medzi 
odborným a jazykovým chápaním 
termínu presvedčovanie. , 

Problemati~kejšia situácia však · 
vzniká pri konfrontácii termínu se­
bapresve·dčovanie) ktorým sa z psy­
ch ologického h!adiska rozumie auto­
regulačná stránka f ormovanta pre- · 
svedčenia. Tento termín sa však 
v príslušnej s1ovnej le~ike nenachá -

' 
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' dza. Jeho najbližším ekvivalentóm _ 

je zvratné sloveso presvedčiť sa, a 
to opať so svojimi vidový .mi dvoji­
cami presvedčovať sa i presviedčať 
sa. So slovesami presvedčiť sa i pre­
s,vedčovať s<i sa však stretávame aj .. 
pri presvee:lčovaní niekým _ iným. 
Pripomeňme si, .že presvedčovanie 

, predpokladá zúčastnenú aktivitu 
, presvedčovaného. Z ·toho vy•plýva, 

že spomenuté zvratné slovesá sa mó- , 
žu _vyskytova~ nielen pri sebapre­
svedčovaní (autoregulačný· ·proces), 

• 

ale aj pri presvedčovaní niekoho . 
o niečom tregulačný proces). 

Práve pri používaní spomínartých 
slovies zisťujeme, že všeobecné ja­
zykové vysvetlenie ich významu sa 
dosť výrazne ,odliš1.1je od ich -psy­
cholog ického ahápania. Napríklad 
zatiar čo v širšom -odbornoni vyme-

. dzení pod . termínom sebapresved- , 
čovanie rozumieme ,ovplyvňovanie 
seba samého smerujúce k uisteniu 
o niečom, sl,ovníkové ~ysvetlenie 
zvratného slovesa presvedčiť sa zna­
mená nielen ,,na základe vlastnej 
skúsenosti nadobudnúť istotu", ale 
aj ,,overiť si niečo, zistiť si skuteč­
ný stav niečoho". Ov.erovar:iie alebo 
zisťo:vanie '-niečoho sú však pojmy, 
ktoré sa vi~žu skór k poznávaciemu 
ako . k presvedčovaciemu procesu . 

.... 
Tot iž na rozdiel od presvedčovania, 
ktoré je dlh,odobým procesom, ove­
rovanie je sgravidla časovo nená­
ročné a neraz stačí zaktivizovať jed­
noduché zmyslové poz nanie alebo · 
iba eleme ritárne myšlien~ové operá- , 
cie. V slovníku Slovenského ja_zyka 
to dokazuje aj objasne -nie prostred­
níctvoin príkladov: ,,Sám sa _ o tom 
presvedčil na vlastnej koži." (E. Zú­
bek), ,,Matka sa ~ešte vráti presved-

. -- -
• 

. - .. : 

-• 

čiť sa, či dobre .zavrela!" (J. 1\lexy), 
,,Ak neveríte, in~žete . sa na vlastné · 
oči presvedčiť." (Fr. KráT), ,, Tu 
i tam ich ( oči) pootvoril, aby sa pre­
svedčil, či všetko spí _." (J. Horák). 

Z toho, č-o sme uviedli, vyplýva, 
že Tudia móžu mať na mysli pri po­
užívaní tých istých termínov. pojmy 
s pomern ~ odlišným obsahem, teda 
s rozdielnym významem (bez toho, 
aby _si to uvedomili). Niektorí móžu 

• 

termín presvedčovanie chápat iba 
ako výraz na označenie formovania 
ui!stenosti, ktorá má neraz c-harakter 
·osobnej etickej !hodnoty, iní móžu 
-presvedčovanie -chápať iba ako pro­
·striedok na utváranie uisteného po­
znania, ktoré spočíva v overení zna­
lostí . 
· Ani netreba zdórazňovať, ako ne­
žiadúco sa takéto ,,dvojité chápa­
nie" jedm:ého ·pojmu prejavuje v s;po­
ločenskej praxi, keď mnohí namiesto 
toho, ab_y presvedčovanie chápali 
predovšetkým ako výchovn~ póso­
benie zamerané na charakterové 
utváranie osobnosti človeka, vidia 
v ňom iba vzdelávací proces ia -me­
raný na odovzdávanie presne zdo­
vodnených a overe11ých poznatkov; · 
v ~kutočnostt teda nepres-ve1čujµ, 
t. j. neformujú, ale iba informujú. 

Zistenie, že -žvratné sloveso · pre­
svedčiť sa je vlastne homon -ymom, 
t. j. slovom, za ktorým sa skrývajú 
prinajmenšom dva celkom odlišné 
významy, upozoFňuje, že takto od­
lišne sa móžu v rp.edziTúdskej komu­
nikácii chápať aj iné 'východiskové 
pojmy _·persuázie. Totiž sloveso 
presvedčiť s~ nie je -iba korelátom 
termínu sebapresvedGovanie, ?le 
je' · aj korelátem termínu pre­
sved,čovanie, -pretože (ako sme už 

_ , 

. , 76 
• 

' " 

' 

- -. . 
' -

.-

.. 



I 
I 

I 
~ 

' 

. -

, 

na to upozornili) sa vyskytuje 
tak pri autoregulačnom, ako aj pri 
regulačnom procese . Okrem toho 
,,dvojité chápanie" slóva présvedčiť 
sa móže m·ať za následok aj dvojité 
ahápan'ie odborného termínu pre­
svedčenie. Ak sa totiž viacvýzna­
movo · chápe '" proces, teda vznikanie 
niečoho, s-pravidla viacvýznamovo 
s.a chápe i výsled -ok tohto procesu. 
Fakt, že tiet ·o homonymné aspekty 
nezachytáva S,lov n ík slovenského 
jazy ·ka, možno vysvetliť odbornou 
nerozpracovanosťou terminológie 

, . 
persuaz1e. ( 

• 
' 

, 

Tento problém sme sa pokúsili riešiť 
aspoň čiastočne diferencovaným uplat­
ňovaním slov vidovej dvojice presved­
čovanie - presviedčanie. Konkrétne vznik 
uistenia o niečom, keďže odráža proce­
suálnu stránk:u utvárania náhradu, vyjad­
rujeme . termínem presvedčovanie. Na 
druhej strane istotu v poznaní , ktorá vy ­
plýva j.ba z jedn .oduchého overenia si 

• • 
niečoho, vyjadrujeme l{ratším termínem 

• 
presviedčanie. 

Príklad : predstavme si osobu A a oso­
bu B, l{toré na ceste do zamestnania vo 
vzdialenosti asi 4 l{m od domu zrazu na­
padne myšlienka, či pri odchode riadne 
zavreli ok:ná svojho bytu. Obidve osoby 
napokon konštatovali, že okná zatvorili, 
ale sp6so9, ako k svojmu konštatovaniu 
dospeli, bol rozdielny. Kým osoba A si 
ri_ešila problém presviedčaním, t. j. vrá ­
tením sa a postupným prekontrolovaním 
uzavretosti všetký ch okien, osoba B rie­
šila ten istý problém presvedčovaním, to 
znamená racionálnym zdóvodnením ná-, 
h!adu, že všetky okná predsa lén zatvo­
rila. Zatia! čo výsledl{om prvého postu­
pu bola istota v · podobe -poznaní~, vý­
sledkem druhého bola istota (uistenie) 
v podobe presvedčenia. To, či je • istota 
viac ako uistenosť, je už inl;Í. otázka . Tre­
ba si .však uvedomiť, že človel{ sa ne­
móže vždy ovplyvňovať iba prešviedča­
ním - nevyhnutné je aj presvedčovánie. 

,. 

, 
• 

., 

• 2. ANALÝZA 
ÚČINNOSTI SLOV 

-
,, 

Z toho, že pri presvedčovarií člo­
veka clovekom má významnú úlo­
hu slovo, vyplýva otázka, ako mož - _ 
no zvýšiť účinnosť sloyného póso ­
benia presv'edčovateTa na presved ­
čovaného. Psychológia $a pri rieše ­
ní tohto problému opiera opať o po-

. znatky teórie l{omunikácie, ktorá, 
ako je známe, rieši účinnosť slovné­
ho pósobenia z hTadiska troc ,h zlo­
žiek prenosu infotmácie: z hTadiska 
kódovatera, kaná _lu a dekódovateTa . 
Model procesu persuáznej komuni ­
kácie (obr. 4) nám umožní (okrem 
analýzy konotatíwiych a denotatív ­
nych aspektov uplatňovaných slov) 

-zisťovať aj také osobit osti v prenose 
informácie, ako je šum a redundan -

• cia. 
,.. Prvá zložka modelu - zdro'j - na ­
značuje operácie, kt oré má k ódova ­
ter alebo komunikátor vykonať. Ko-. -
munikátor si musí najprv ~bjasniť 
obsa h správy (článok A), ktorou chce 
na príjemcu -(r~cipienta) pósobiť, ako 
aj ciele, ktoré ňou chce dosiahnuť. • 

I 
Správa, v ktor~j sa jasne nedi feren -
cuje cieT·, je s-pravidla málo účfnná . 
Preto sa v ďalšom postupe ,(článok 
B.) kom ·unikátor zameriarva na zmys ­
luplnú analýzu príjemcovho zame­
rania. Bez takejto analýzy nemož-
n o dosiahnuť adekvátnosť správy. 
Výstupná príprava správy v podobe 
zmys luplného kódovania je vyjad ­
rená článkom C. 
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Druhá zložka modelu sa týka ka­
nálu al ebo prostriedku, ktorým . sa 
s,práva prenáša na prijemcu. K·omu ­
nikát or si v tejto · súvislosti {člán_ok 
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Obr. 4. Model proces u persuázněj korriunikácie (p,odra Brembe¼ka a Howella) 
• 

~ . . 

D) ujasňuje, či sa v priebehu pre ;;; to aktivita však mó~~, no nemusí 
nosu kanálom nevyskytnú náhodné byť v súlade so zámer;mi komuniká- · 
poruchy (šumy), ktoré by mohli zá:- tora. Napokon {článok G) recipié~t 
·por -ne posobiť na kód-0vanú infor- produkuje skryte alebo neskryte od­
máciu, skresliť ju, a tým znížiť účin- · poveď vzhYadom na to, čo ·počul ale­
nosť slovného pos9benia !; bo videl. Tie odpovede, ktoré možu 

V tretej zlož1ke :µioaelu má aktív - byť pozorovan~, sa preriášajú ako 
n u úlohu príjemca, ktorý dekódu.je spat fuovazbo v é informácie na po­
alebo interpretuje povodnú správu - vodný zdroj : To umožňuje komuni ­
(článok E-) z hradiska svojiclh skúse,... kátorovi poznať nielen to ; do akej -
ností, motívov, postojov, predsud- miery bol presný v analýzach svoj .-

~ 

kov a pod . Takto ·viastne správa ho príjemcu, ak~ dobre alebo chyb -
určitým sposooom aktivizuje snaho- ne zvážil svoje odpórúčania a ciele , · 
vý systém recipienta (článok F). Tá - ako vhodne zvolil prostriedok '{ka-
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nál) prenosu správy a po~., ale aj 
to, či z denotatívneho, alebo kono-,. 
tatívneho hradiska recipient vníma 

/ presvedčovaterove ·slová v tom 
zmysle, v akom, by ich :mal vnímať. 
Spatnovazbová informácia je nepre­
tr,žitý proces, ktorý sá ,,spúšťa" ui 
po prvých vetách komunikátora. 
V záujme zvyšovania účinnosti slov ­
ného posobenia je teda úlohou pre ­
svedčovatera neustále sa adjustovat 
na · to, čo mu spatnovazbová infor­
mácia naznačuje. Práve v tom ' spo­
číva· význam spatnej vazby ako bez­
pr .ostredného a konkrétneho skva}it ­
ňovatera presv~edčovacielho posobe-

• 

• n1a. • 

ZDROJ AKO KúDOVATEE 
lNFORMACIE 

-
Zdroj {presvedčovater) by mal ve­

dieť, ktorý zámer slovného prej a.vu 
je v medziiuds ·kej interakcii príjem ­
com najviac a najmenej akceptabil -. 
ný. Niektoré údaje zodpoved .ajúce 
túto otázku poskytuje Balesova 

- schéma (J a n_ o u š e k, 1968), v kto­
rej je rečová interakčná činnosť roz ­
delená na 12 druhov (od su :qje}{tív­
ne l)ajprijaternejších po subjektívne 

' 

... 

najmenej prijaterné). 
. 1. -P1·ejavuje solidaritu, zlepšuje 

postavenie ostatných, pomáha, od-
v • 

menuJe. 
2. Prejavuje uvoiyienie, . žartuje, 

smeje ,sa, prejavuje uspokojenie. 
3. Súhlasí, prejavuje pasívný s_µ­

hlas, pochopenie, uznáva názor dru ­
hého, je povo!ný. 

4. Dáva návrh, . smernicu, ktorá 
ponecháv ,a inému auton'ómiu. 

5. Prejavuje mienlf,u, ihoqnotí? 
analyzuje, . vyjadruje cíte:Q,•ie, pria-

• n1e. 

• 
• 

• 

. -

, 

-
I 

\ 

6. Podáva orientáciu, informuje, . 
opakuje, obja$ňuje, schvaruje . 

7. Žiada orientáciu, informáciu, 
opakov.anie, schválenie. 

8. ·Vyžaduje mienk _u, ihodnotenie, 
analýzu, výraz cítenia. 

• 

· 9. Vyžaduje návrh, sniernicu, pý-
ta s.a na možné sposoby činnosti. 

10. Nesúhlasí, prejc;ivuje pasívnu 
rezistenciu, nepomáha . 

1 i . Prejavuje napiitie, žiada o .po -· 
moc, opúšťa posob'is -ko . 

I 

12 . Prejq,vuje antagonizmus, zhor­
šuje postavenie ostatných, bráni sa, 
p.lebo sa presadzuje . 

Povodná Balesova schéma vznikla 

• 

v súvislosti s prakticlrým štúdiom 
Bkupinovej štruktúry a vzájomných _ 
vzťahov n;iedzi členmi skupiny. · Jej 
význam pre persuáznu kÓmuniká ­
cil.:l. spočíva v tom, že upozorňuje 
presvedčovatera, s akou odpoveďou 
sa móže niektoré rečové zameranie 
·správy stretnúť u recipienta. 

Pravda, . presvedčovate! nemože 
prejavovať vždy iba solidaritu, uvor ­
nenie alebo súhlas. Veď pre presv~d­
čovanie je príznačné, že prichádza­
me s novými návrhmi, čím · často 
vyvoláyame nesúhlas a teda aj ur­
čité napatie. Preto n,emusí -byť pre ­
svedčovanie ako proces prí.ťažlivé. 
Zmena póvodného zmýšrania sa to­
tiž stretáva u príjemcu často aj s ne­
príjemnými psychickými zážitkami. 
To ·nepo 1zorujeme (alebo aspoň nie 
v takej miere) pri ovplyvňolVaní iiný­
mi metódami '(napr. klarifikácii, su­
gescii a pod.). Každú presvedčova­
ei1;t správu, ktorá je z hiadiska ob­
sahu výslov ·n-e protikladná k póvod ­
nému stanovís ,kú recipienta, možno 
aspoň formálne urobiť prijatern .~j- _ 
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šou, ak sa ju presvedčovater usil ~je 
okrem iného vyjadriť aj nižším stup­
ňom Balesovej schémy. · 

KANAL AKO PROSTRIEDOK 
PRENOSU INFORMACIE 

Keď sa pýtame, čo sa sprostred­
kováva, hovoríme o interalrcii, akr'ša 
však pýtame, čím sa sprostredková­
va, hovoríme •O komunikácii •(J a­
no v.šek, 1968, s. 146). V našom 
prípade ige o takú zložku komun _i­
kácie, ktorá sa týka kanálu alebo 
prostriedku preli.OSJl infor imácie. To, 
že nielen zdroj, ale aj kanál sú d6-
ležit ými faktormi účinnosti per -su­
ázneho posobenia, potvrdzujú nie­
ktoré reakcie recipienta, ktoré sa tý ­
kajú použitých nosičov informácií 

~ 

(napr. ,,musí to byť pravda, veď sa 
o tom hovorilo v rqzhlase" alebo „aj 
by som súhlasil, ale nepozdávajú ... sa 
mi pr-ostriedky, akými sa to propa­
guje"). V súčasnosti sa z~vislosť 

.účinnosti slovnej informácie od oso­
bitosti jej nosiča (kanálu) stala pre­
dovšetký:rn zásluhou kybernetiky 
predmetom rozsiahly ,ch psychologic-
kých výskumov. , 

Prvú oblasť bádania predstavuje 
problém odstupňovania nosičov in­
formácií z hiadiska ich účinnosti na 
príjemcu. Ukázalo sa však, že medzi . 
taký ,mi chara .kteristic}{ -ými pro­
striedkami prenosu inf ormácie, ako 
jé 1. _bezprostredné dialogické poso­
benie živým slovom jedného čl,ovek_a 
na druhého (posopeni~ vis a vis), 2. 
slovné posobenie jedného človeka na 
skupinu, a , to . či už bezprostredné 
(prednáška, rozhovor, disku -sia), ale­
bo pomoCO·U elektr ,oniékých pro­
striedkov (rozhlas, televízia, film) a 
3. sprostred ,kova ·hé posobenie písa-

.... -

. . ... -

I 

. .. 

ným slovom alebo „obrazom (knihy, 
noviny, letáky; pohTqdnice, fotogra­
fie a pod.), nie je jednoduché určiť 
poradie ioh účinnosti. Je to preto, že 
účinnosť slova je podmienená aj jeho 
obsaihóm, resp. problémový ·mi o­
kruhmi komunikácie. Napriek tomu­
to dospell psychol ,ogické výskumy 
k niektórým zovšeobe-cňuj(:tcirri zá­
vérom, ~toré možno (B r e m b e c k, 
How. e 11, 1976, s. 50-51) formulo­
vať talrto: . . 

- N eformálna osobná výzva alebo 
bezpr ,ostredný pr:iamy osobný apel 
sú v p·odstate účinnejšie ako rozhlas; 
rozhlas je však aktívnejší- alro tlač; 
účinnosť televízie a filmu sa pritom 
udržiavajú približne na rovnakej 
, . 
urovn1. 

- J edincov s vyššou úrovňou 

vzdelania stimuluje viac tlačené 

slovo a1l(o iné médiá; naproti to,řnu 

YudJ s nižš ,ou úrovňot1 vzdelania 
ovplyvňuj~ predovšetký ·m mas-mé­
.diá ako rozhlas a televízia. 

- Ak prenos inf ormá.cie mas-mé­
diami gqplňa prenos na základe 
osobného kontaktu, t. j. ,,tvárou 
v tvár" (face to face), účinnosť per­
suázneho ovplyvňovania je _najvyš - · 
šia.* 

Druhá oblasť bádania vychádza 
z --otázky, ako odstrániť pri vnímaní 
časť nadbytočnej informácie a pre­
niesť vysielanú informáciu v hospo- -­
dcírnejšej forme. Zatiar čo sa prvá 
oblasť týkala zisťovania efektívnosti 

* Z našich autorov zdorazňuje vý­
.znam bezprostredného osobného kontak-. 
tu pri presvedčovaní H· ar i ~ g (1980, s: 
12). Podra neho je „najúčinnejšia -zosta­
va lr~nálu tvárou v tvár". Zo zahranič- · 
-ných autor0v sa s takýmto zistením · stre-, 
távame aj u M c L u h a n a v práci 

• 
Understanding media (New York, 1969) . 
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vonkajších · nosičov správy r(mas-mé-

• 

zrakový a sluchový receptor. Naprí ­
klad M c Co r mi c k (19 -57) uvádza . 
takéto výihody i nevýhody jednotli ­
vých zmyslových orgánov pre efek ­
tívny príjem inťormác-ie. • 

díá), druhá oblasť, rieši vnrútorné 
as,pekty toho istéh~ problému, ~- j. 
efektívnosť pr:enosu informácie jed ~ 
notlivými zmyslovými orgánmi prí-
jemcu „ 1. Sluchové podnety majú časo-

Výsledky výskumov možno ilu- vý charakter, prichádzajú postupne, 
strovať viac::erými zisteniam1 . Na- kým zrakové podnety s~ priestorové 
príklad B r o a d b e n d skúmal a prichádzajú postupn ·e alebo súčas-- ' . 
sluchové · vnímanie a zistil, že po- ne. ~ 

slucháč YaJhšie zvládne dve sprá- - 2. Sluchové ·podnety nemožno 
vy s menším množstvom informá..: ·trvalo aplikovať, kým zrakové pod ­
cie ako jednu správu s veřkým nety sa dajú ,,sklad,ovať" . • 
množstvom informácie, pretože ka - 3. S~uchové podnety majú v po-
pacita mozgu je ,obmedzená a filter -rovnaní so zra ,kovými podnetmi 
na začiatku nervovej ,sústavy ,,pre- zvyčajne menej rozmerov na kódo"" 
púšťa" k receptorom len časť z pred - · vanie informácie. 
chádzajúcej informácie. Na účinnosť 4. Slucliové podnety sú ,,vtiera- · 
slovnej •inf -ormácie má vplyv aj vejšie" a odolnejšie proti .unave :__ 
rýehlosť, akou signál · prechádza prí - z!'al~ové p,odnety si vyža~ujú , aby 
slušným z·myslovým kanálom. Zis- sa príj'emca pozeral na ,panel, a pre­
tilo [l·a, že -výhodnejšie je vysielať to s·a skor unaví. . • 

signály menšou rýchl,osťo_u, ktoré 5. _Reč má veYkú ohybnosť a ·p.o­
nesú m-aximum možnej informácie, skýtuje časovú výhodu, rýchlosť :ré -. . 

ako vysialať -signály verkou rých- čového prevodu je však obmedzená, 
lo·sťoJ:I s relatívne malým množstvom a preto može byť vizuálne podanie 
informácií. Podra M c Co r mi c-k a rýchlejšie. 
(1957) informácia získaná človekom Z toho vyplýv:a, že zrakový (vi­
.zá:vis'í tak od prostredia, ako aj . o_d zuálny) kanál je z hradiska efektív-
mi11ulosti· ·prijímača. V s1úvislosti . nos~i prenosu správy overa výhod­
s týmito poznatkami zhrnuje B o- nejší ako kanál sluchový (auditív­
b ·e r (1967, s. 261) všeobecné prin - ny). Aj výskumy z oblasti vzdéláva­
cípy, ktoré sa vzťahuj.ú na príjem n~a jednoznáčne potvrdzujú výhod ·y 

, 

. . ' 
informácie, takto : ,,Zdroj má vysie- vizuálneho k3.nálu. Napríklad švaj-
lať len po·dstatnú (užits>čn:ú) infor- , čiarski psych -ológovia zi,stili (Mo­
máciu cez . najvhodnejšie senzorické ,r a v co v á, 1966), že 'dospelý človek 
ka·n 'ály vtedy a tam, kde je tp ne- dokonale vníma iba 20 °/0 z toho, čo 
vy·hbutné, pričom vysielanie má mať počuje, ale až 30 °/0, ba i ~O 0/ 0 z toho, . 
maximá:lnu jasn~sť. " čo vidí. Prednosť vizuálneho kanála 

Tým sa dostávame k tretej oblasti pred auq.itívnym kanálom sa celkom 
bádania, ktorou je problém závislos - p~irodzene zvýrazňuj.e najm "a so 

- ti účinnosti správy od vorb_y zmyslo- vzrastoril vzdelanostnej úrovrie člo­
vého kanálu, kťorý-m sa dostáva do veka. Zatiar čo v staroveku a v str ·e­
vedomia príjemcu. Pozornosť báda- doveku sa prefe~ovalo auditívne 
terov sa zamerala predovšetkým na vnímanie, teda vnímanie prostred-

' 
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níctvom ústneho podania ( odtiar pra­
mení pravdepodobne • názov -poslu­
c•háč), od vynájdenia kníhtlače pre-

. vláda vizuálny spósob vzdelávania, 
a to až do tej miery, že v súčas­
nosti sa pokládá za hlavný prost rie­
dok štúdia . i(Okrem toho to dokazuje 
aj existencia dia!kovej a externej' 
formy štúdia, keď móže študent ur­
~ité odbory vynikajúco absolvovať, 
aj bez navštevovania pPednášok a 
seminárov.) .., - ' 

V tejto súv ~~losti vari ani netreb~ 
pripomínať, že údaje o preferencii 
vizuálneho kanála nás privádzajú do -
rozpornej situ _ácie. Veď zreterne pro -
tirečia všetkým dote1~az uved~ným 
poznatko1n o tom, -že prenos persu -

-

Túto sk:utočnosť nám potvrdzuje aj 
ontogenetický vývin človeka. Kým si . . 

dieťa neosvojí čítanie, poznatky o svete 
získava predovšetkýin z rozprávania do­
spelých, teda prostredníctvom zvukového 
kanála. Po osvojení čítania sa u neho 
postupne čoraz viac uplatňuje v-izuálný 
kanál. Ve!mi dobre · to možno demon­
štrovať aj faktom, že s vekom vzrastá 
pódiel domáceho učenia a ,štúdia na cel-

. áznej správy je najúčinnejší prj slov­
nom pósobení ,,tvárou v tvár", t. j. 
pri sluohovom vnímaní. Treba však 
poyedať, že to_to protirečenie je iba 
zdanlivé. N esmieme zabúdať, že vý ­
skumné údaje sa týk _aii skór vzdelá-

. \ vacej oblasti, to znamená ptenosu 
predovšetkým p0znatkovýdh · ~inf or­
mácií. Na druhej · strane ma presved­
čovacia správa, ked'že ňou ovplyv­
ňuj eme ·vzťah · človeka k ntečoinu, 
predovšetkým výchovnú posobnosť. 
A pri výchovnom pósobení nemož­
no účinnosť živého slova, t. j. póso ­
beriie, ktoré je umocnené osobn _os­
ťou presvedčovatera, n'ikdy celkom 
nahradiť spr -ostredkov.aným pósobe­
ním, teda ovplyvňovaním -iba pisa'-

kovom vzdelávaní. , Na základnej škole 
platí viac-menej pravidlo naučiť sa všet­
k~ na ho<;line, na str,ednej šlrole je už 
domáce učenie nevyhnutným predpokla­
dóm jej absolvovania, a to nespo­
míname vysokú školu, kde je sa­
mostatné osvojovanie poznatkov: z od-

. bornej litera túry prvqradou podmienkou 
,jej qbsolvovania. . V našom výsku­
me (G r á c, 1973, s. 192- 19'6) sme u 
stredoškolákov a vysokoškolákov nenašli 
ani jeden z predmetov, v ktorom by štu -· 
denti nedávali prednosť vi.zuálnemu spó- , 
sobu štúdia, pričom uprednostňovanie 
zrakového štúdia ,..bolo štatisticky signifi­
kantne výraznejšie u vysQkoškolákov ako 
u stredoškolákov. Aj prieskumom š i p-
k o v s k é ho (1974, s. 211) sa zistilo, že 
s primidajúcim vekom ustupuje získava­
nie pozn?tkov na zálrlade rpetó~y hovo­
reného siova a zrete!ne sa zvyšuje vý­
znam tlačeného slova, čiže získavanie 
poznatlrov zrakov .ým kanálom. Už teraz 
sa odhaduje, že v budúcnosti bude mo-

. . 
derný človek viac alro 80 - 0/ 0 všetkých ~ 
poznatkov získavať 'prosťtedníctvom vi-.. 
zuálneho kanálu (Pek e 1 i s, 1975, s. 109). 
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nýrri slovotn. . "' 
Otázkou je, akým spósobom sa 

zvyšuje účinnosť bezptostredného 
slavného ovplyvňovánia pri pria­
mom kontakte človeka s človekom. 
Okrem takých nesporných f aktov, 
ako je konkrétnošť zdroja, osob ný· 
príklad a sposob správania k'omurii­
kátora, obsahuje živ•á- reč aj ďalšie 
atribúty - zanietenosť, tempo, hla-
sový rozsah a ďalšie kódy, ktoré by 
sa dali v písa:r.1ej reči, či už v riad­
koch, álebo medzi riadkami ib•a ťaž­
šie deši.frovať. K osobitným kódqm 
·patria napr. gestá. Soviétsky psy­
chológ V o r o n c © v .(19-72) v tejto 
súvislosti cituje autora _ populárne-. . 

·ho kurzu anglického jazyka S lh a-
w _a: ,,Pri rozprávaní je komunikač­
ným pros.triedkom _ nielen reč. Hra-
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nicu slov efektívne rozširuje gesťi­
kulácia - krčíte· plecia, hrozíte prs­
torn, dvíhate obočie, žmurkáte, 11-a­
kláňate sa dópredu alebo dozadu, 
pohybujete hlavou. Aj výška hlasu . . 

a vetný prízvuk sú prostriedky, kte-
ré rozširujú význ ·am slova." Reč giest 
má podr _a R·u es cha 700 000 jasne 
odlíšiterných signálov, zatiar čo 
,,na.jserióznéjšie" anglické slovníky 
majú asi 600 000 slov (V o r on co v, 
1972, s. 157). 

- / 

PRÍJEMCA AKO DEKÓDOVATEE 
INFORMACIE 

Dóležitou podmienko~ komunikač­
ného procesu je presné dekódovan!e 
správy príjemcom. Persuázn _a sprá ­
va je správne dekódovaná vtedy, 
keď ju _ komunikátor 8: príjemca chá­
pu rovnako. N eprešné dekódovanie · 
správy má za následok pseudoko­
munikáciu, ktorá móže mať dve po­
d9by. V. prvom pr~pade si ~·kódova ­
ter (zdroj) uvedomuje, že dekódo-., . 

vater nepostrehol zmysel správy, 
v druhem prípade si nepresnosť · de­
kódovania neuvedomuje ani zdroj, 

. ani príjemca. Výsledkom pseudoko­
munikácie móžu byť . úplné alebo 
č~astkové nezhody medzi pres.vedčo­

. vateroJr?.. a pr-esvedčovaným, které sa 
prejavia hneď alebo neskór. 

Okamžitá · nezihoda sa prejavuje 
~ v prípadoch, keď inajú komuniku­

júce osoby na mysli presne to isté, 
ale nerozumejú si, pretože používajú . 
odlišné názvy (kó~y) na vyjadre -nie 
týoh istých myšlienok . Oneskore?'!-á 
.nezhoda vzniká zas.a vtedy, keď po­
užívajú komunikujúce osoby tie isté 
názvy (kódy), no chcú vyjadriť od-

' , 

. ' 

• 

' .. 
. . . 

lišné · významy. V takomto prípade · 
si komunikujúce osoby často až ne-- · 
skor uved ·omujú (spravidla až vtedy, 
keď sa v zmysle ·presvedčenia treba : · · 
aj n~jako prejaviť), že ·tomu istémll 
slovu pripisovali odlišné významy. 

N-a vzniku pseudokomunikácie sa · 
zúčastňujú viaceté psych ,olingvistic- · 
ké osobitosti kódovania i . dekódová­
nia pensuáznych správ. N apríklad / 
to, , ~e Angličan, Číňan a š -paniel, aj ! 
keď hovoria pres~e to isté, si ne - '. 

· musia rozumi.eť·, je dané · tým, že an..,·· 
gličtina„ čínština a španielč'iria ope- · 
ruj-ú rozličnými kódmí pri vyj adro- : 
vaní tej' istej J:llyšlienký. No neraz si 
pťi vyjadrovaní tej istej · myšlienky · 
nemusia rozumieť ani príslušníci, I 

ktorí -hovoria tý•rrt istym :, jazykem. ,_ 
Z jazykového hradiska je to podmie- · 

. nené ~rčitými lexikálnymi a syn­
taktickými možnosťami nepresného 

. . -
dekódovan -i~ správy. · Lexikálne 
možnosti pseudokomunikácie správy ­
sú · dané · tým, že nie ,každý jeden 
predmet (alebo jedna z jeho static­
kých či dynamicky-cli: vlastnpstí), aiko 
na to upozorňuje existencia h·omo­
ným a synoným, sa vždy označuje · 
iba jedným a tým istým kompléxom - . 

· znakov. Syntaktické možnosti pseu - ; 
dokomunikácie · vznikajú preto, ž~ 
odlišné •č·áso,vé (a v -písme i · priesto­
rové) usporiadanie tých istýcfu· lexi­
kálnych jednotiek z~pfíčiňuje cel-

. kom odlišné zakódovanie správy. · .~ . . 
N apríklad dve vety - ,, tiéto šaty sú · 
pekné, ale nepraktické" ·, , ,,tietó šaty : 
sú nepraktické, aíe ' p·eK:ríé" - sli · 
z lexikálneho 1hradisk _a ·kódované ­
presrie tý .m istým sú·boróm znak 'ov. 
Zo syntaktického hTadis~a však mó-

. že odlišné . časové usporiadanie rov- -­
nakých zvukových jedriotiek zaprí- , . . 

• 
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činiť, že pr~davač može prvú vetu 
dekódovať akío od.mietanie, zatiar čo 
druhú vetu i,dentifikuje .ako náklon­
nosť k pr~padnej kúpe. . 

v Problé _m;y dekódovan _ia myšlienok; 
vsak ·nemo 3no redukovať iba na ja­
zykové otázky slovného kontextu. 
Špecifické podmienky sociálneho 
učenia, . osobitné skúsenosti a indi­
vidualizovaný ·výskyt idi .osynkratic­
kých vnemov -sposobujú, že pseud9-
~omunikáciu možu vyvoláva·ť aj vý­
slovne psychologické faktory. Na 
mys li · máme predovše tkým pseudo­
komunikáciu v-yplývajúcu z deno ­
tatívne odlišného chápania významu 
slov. ·Naprí ,klad · Šípoš i(l980, s. 
3.) pri ·analýze rozličných komuni­
kačných · o,efektov upozorňuie. · že 

.... v ; 

slovo pravdivý sa može dhápať aspoň 
v š.tyroclr význam.och: · 

1.: výrok, ktorý ·sa dá. overiť ·(te­
lesá sú pri ťa!hované ' k zemi); · 

. . 

_ ~- afektívna pr ·avda 1(XY je ·skvelý 
odborník); 

, 3._ direktívn y-. výrok .i(všetci r~dia 
, . . 

s:u. s1 rovní); 

4.· výrok konzistentný v sy.stéme · 
.[a2 - b2 ={a+ b) .. (a~ b)]. 

Pseudokomunikáciu často zapríči­
ňujú rozdiely vyplývajúce z. ·kono­
tatívne odlišného chápania zmyslil , 
slov medzi presvedčovat·er,01n a pre-

, svedčovaným. Napríklad G _o ode:.. 
- no u g ho v á (1942) ~ zistila, ž·e zo 

400 osob ženského pohlavia · a zo 400 
osob muž ·ského pohlav ta ·slovo ,,pil­
ník" vačšina muž.ov chápe vo význa ­
me pilník na drevo alebo železo a: -
vačšina žien ho chápe vó význame • 
pilník na nechty. 

/' 

' 

• . 

-·~.-~--.. ~. --- ____ .. _____ -
- . . - - - = - -.. - ... , 

OSOBITOSTI EXPRESÍVNEJ . 
KOMUN~KACIE 

Problematika prijímania správy 
recipientom sa · nevyčerpáva iba rie -
v , • • , . 

sen1m JeJ spravneho vecného dekó -
dovanía. Komunikácia pri pres;ed­
čovaní . má totiž aj špecifickú ape­
lačnú funkciu. To znamená ; že úlo ­
hou kom .unikácie nie j e informáciu 
iba odovzdať, . ale zároveň ňou prí ­
jemcu aj ~vplyvniť. Z toho vyplýva, 

. že doležitý článok persu áznej kom ·u­
n ikácie {obr. 4) preds'tavuje aj akt~­
vizovanie mptivačného systému prí­
jemcu, resp. prešvedčovaného. 

Na aktivi 2Jovanie motiv~čného 
syst~mu nestačí iba bežná inštru -' .. . . 
iv ~nt ál:oa komun ~kácia, ale treba tu 

~ µpi_atňovať aj p·ros t riedky expresív- · 
n~j komu •nil<;ácie.* . Presvedčovater 
u s ku t·očň uj e . požiadavku expr .esí vn e'j·. 
~omun_ikacie jednak priamo, t. · j .. 
vl~s_tným osobnostným p6~obením 
,(v ň<?m má dóležitú úlohu najma 
m_o~ulácia .. rečl), jednak nepriamo, 
t. J. prostredníctvom neosobnost ­
ných faktorov , napr. hudobn ,á kuli ­
sa! obraz, bá.seň . . · Podra čáp a 
(1980, s. 296). sa pri presvedčovaní 
móžu : ak~ pr ·ostriedky p_oužív,ať aj 
u~elecké diela ~ Skrisený presvedč.o­
vat~r vždy volí _také slová a príkla ­
_dy, aby .,,rozohrial", ,,prebudil" , city 
a fantáziu a spojil odovzdané :Ínfor-

, . . . 
mac1e s c1tovo zafarbenými spo-

"mienkami a motívmi. . 
V . súvislosti s. uplaťňovaním ex -

\presívnej komunikácie s·a azda 

. 
• * Expresívna · lromunikácia má za úlo- • 

hu póso ... biť viac na city, ,,popularízovať" 
ob,sah požiad ávky, a tý m prisipieva·ť 
k ánalýze zmyslu in formácie v žiadúcom 

' smere (Jer m o 1 e n .k o, 1972, s. 59). 

• • 

84 
' 

• 

- , - " 
I 

' • 

\ 

' 

, 



-

• 

-

I 

- . 

' 

najviac pozor -nosti venovalo vhod­
nej · modulácii !udskéhq hlasu. 
Podr a H i e b s c h a a V 6 r w e r ­
g a (f975, s. 123) modulácia,(pr~zvuk 
a vetná melódia) rozširuje oznamo ­
vacie ·možn ,osti komuhikačného sys ­
tému reči predovšetkým v oblasti 
konotatívnycp. zložiek (erhocionálne 
sfarbených významovýdh varian­
tov), čím sá zár,oveň stvárňujú aj 
denotácie ~objektívne významy). Vý ­
skumy · účinnosti modu lácie ukázali, 
že tak, ako pósobí dobre oblečený 
človek ,,, sympatickým dojmom, ta ­
_kým istým doj -mom móže pósobiť aj 
modulačne vhodne vyjadrená myš ­
lienka. Teda ,,Túbivá ~' stránka re~í 
nie je v presvedčovacej ikomuniká ­
cii zanedbatefná. Veď !udský hlas 
móže pósobiť práve tak lahodne, ako · 
móže pos·obiť dobrá hudba. · 

. Iné • zi.stenia zasa upozorňujú 
(G r á c, 1966), že v- hovorovej reči 
majú prízvuk a sila hlasu podobnú 
úlohu ako podčiarknuté slovo 
v · ·knihe. N apríklad všimnime si, 
aký rozdielny význam móže mať 
pre dekódovanie tá istá veta podra 
toho, na ktoté slovo dá kódovater 
.prízvuk. · , 

' - . 
Kódovater 
_J a yás nechápeµi ! 

. 
J a vás nechá -pem ! 

J a vás riechápem! 
• 

Dekódovater ., • 
Vy mňa nechápete? 

. 

Vy mna nechápete? 
· Vy rrtňa nechápete? 

• I 

znamqvo rozdielnydh komunikácií 
bez toho, aby sa ·v podnetovej a od­
poveďovej informácii zmenilo čo 
len jedno slovo aiebo existuju -ce p_o­
radie sl,ov (obr . 5). -

Zdór8:zňovanie slova pr ízv ukom 
však musí byť primerané. Teda to 
neznamená, -že · čím dóležitejšia je 

· niyšlienka, tým silnejším --hla ·som ju 
treba vysloviť. Veď č•asto má pr~ve 

· p·otichu, · al e dórazne a výstižne po­
vedaná veta vačší význam ako ,,!hro .... 
mový" pokrik. V tejto súvislosti ,,.si 
trebá uvedomiť aj kladný -psycho lo­
gický ú'činok kontrastu. Ak bezpro '­
stredrie · po vete povedanej nahlas 
alebo rýchlo vyslovíme vetu poma­
·1y a potichu, počúvajúci napí-na 
sluch, .aby mu neušlo ani slovo. 

Fyziol ,ogické poznatky potvrdzujú , 
ŽE; na človeka príjemne pósoli>í -zvuk, 
ktorý unavuje sluchový aparát -čo 
najmenej, t. j. príjemne p6sobia ta­
ké _?:vuky, ktoré ,,neudierajú" · pri;.. 
silno na ucho. {Prah zrozumiternosti 
reči je 25 decibelov .) Z fyziológie 
ucp.a je takisto známe, že určitý 
zvuk zachytáva vždy iba určitá sku­
pina nervov. Ak musí ucho po?úvať 

t>J.en j ednotvárny hlas, nervové zakon­
čenia . zodpovedajúce tomuto ·hlasu 
sa časom uhavia a mon _otónny hlas 
sa . stáva nepríjemným podnetom . 
Nep latí teda -celkom aforizmus, že 
,,pravdivé slov~ nebývajú _príjemné 
a príjemné s1-ová nebývaj(:l pravdi-
vé". . ' 

•• 
' 

, Ak -však dekód.ovater odpovie 
- odlišným umiestením slovného ptí -

• 

zvuku, móže v·zni_knúť až -devať vý- -

Pre zvýšenie pútavosti reči má 
·vefký význam aj vhodné •umiestenie 
pá~z (prestávok, pomlčiek). Neraz -sa 
·móže správne zaradenou pauz.ou do- · 
siahnuť v'iac ako množst ,vom vyslo ­
venýoh slov. Funkcia pauzy je · však 
rozdielna: raz umožňuje lepšie po'-

- ' ' ·, 
' 

\ 

85 
'< -

• 

>, • 

. . 

' • 

-

, 

• 

• 

' 

I 

" 

. 
,, -

, 

' 

, 

' 



--

, 

• 

• 

.. 

• 

-

., 

-

,. 

r------'------'- · ---"-"'----=---- -~--, ' <11•f---'='---:----- ~• .---------=-----,--~----, 
JA ·VÁS ·NECHÁPEM! · - ' • • VY MNA NEEHAPETE? 

. . 
• - • -

• • . .•. 
• - . • 

• ( . 
r---'-------- .:;.:;__---. 

• 

' , ' 
JA V A S NECH AP E M ! • 

.; 

VY MNA NECHÁPETE ? 
' . t • ... 

' , 
. . • ' . ., 

• 
. . . . -

✓ ' . . . , . 
.. - . . . -

JÁ 
•• 

VA S 
VY MŇA NECHÁPETE? ...__ __________ -------- . -:: .. :---:-.... ----' . -.•r--'-~ - --,-,- -. • 

Obr. 5. 
. ' -~ , 

V~nik výz .namovo <;>dlišných komunikácií na základe rozdielneho umiestenia 
' 

, . . . . 
.. prízvuku vo. vete (naznačené šípkami) 

\ 

• 

-

chopiť);o, . čo· sa práve povedalo, ,ino- druhom spós9be v rozsahú 75 °/
0 

a 
,,kedy zasa to, . č-o sa ešte ~len má po- pri treťom spósobe zapamatanie ... • 

vedať, ba .niekedy umožňuje pocho- .v rozsahu 51 °/0. Skutočnosť, že sa 
piť aj to, čo sa ani nepovedalo. presvedcovac-i-a komunikácia usku-
Zaraďovanie páui a vobec tempo točňuje prevažne dialogickou for­

reči však nie je iba záležitosťou ru- mou, ktorá je blízká rozprávačské­
.bovóJe. Psychologické výsku .my pú - mu spósobu, znamená, .že dialóg je 
tavosti reči upozorňujú, že 9-k je rěč úž svojím komuni·kačným charakte-

:prirýchla, · počúvajú_ci nestačí yšetko rom pre príjemcu .akceptabilnejší. 
sledovať, vzni :kajú nesúvislosti, me~· ~sychológov zaujala aj otázka, 
-dzery a príjemca str.áca záujem. P_o- ktoré slová vyvolávajú u recipienta 
• dobné , výsledk y sa však do.sahujú aj jednoznačne kladn11 kon ·otáciu. K ř i­
vtedy; keď je - tempo reči . zasa ne- . · v -0 h 1 a v ý (.1977, s. 130) uvádza 

. . -- ,primerane pomal~. Recipienti majú napríklad prídavné mená a·ko prí-
. síce čas spracovať svoje ·predstavy jemný, radostný, pohodlný, spokoj­
.o·· počutom, ale pre nedostat0J{ no - ný~ výborný, šťastný, dobrý, uvor~ 
vých stimulov upútavajú ich pozor ::- nený, krásny, pokojný, osvi~žený a 
n.osť aj iné ·momenty, ktoré s r~čou slovésá uspokojiť,' uvoiniť, zlepšiť, 
nesúvisia. ·zaujíméJ,:vý je . aj výskum · · uzdraviť atď. Už prv však výskumy 

, 

-pútavosti , rE;či, ktorý vylťonal Zin - upozornili, že klaElnú ·kon _otáciu slo-
. č ~ n k o (1 ~61, s. 332). Autor pred- va nepodmieňuje iba samo slovo, 
nášal poslu·cháčom texty rozprávač- ale aj kontext, v akom ho recipient 
ským, ". opisným a · vysvetiujúcim prijíma. N apríklad M o .s i e r (1941) 
spósdbom ; Pri prvom spósobe zisti l qal 140 pokusným osobám zorac;liť 
zapamatanie v rozsahu 80 °/0, pri určité slová a slovné zvraty do jed-
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_ nostupňrovej škály podra . kladných nesmelý, triumfu ,júci aj suverénny, 
alebo záp„orný;ch významových k:va- úskočný aj zaliečavý, tvrdý, živý a' 
lít. Aj keď sá jednotlivé slová a slávnostný a ešt e s tisícami odt:i.eňov, 
zvraty vo výskume exponovali izo- ktoré vyjadrujrú .najrozm ~nitejšie po~ 
lovane, zistilo sa , . že pokusn _é osoby city, nálady a dokonca i myšlie11-ky" 
k nim konštruovali určité vety a slo- (Mor o z o v, 1967, s. 3), umožňuje 

,,. vá v tejto súvislosti aj hodn -otili.- Pri pren~knúť d,o p.sychiky toho, kto ho-
21 slovách z 296 (napr. rahostajný, vorí. Vo formálnej stránke reči sa 
znesiteTný, očarujúci, zvodný atď.) totiž často tak výrazne odrážajú na­
sa hodnotenia rozdelili tak, že vznik - še duševné stavy, že . neraz sa nám 
la škála s dvoma vrcholmi. To sved - · ani napriek značnému ú-siliu nepo ­
čí o tom, že sa $lová hodnotili vždy darí zakryť radosť, smútok, vzruše­
podTa súvisl0sti, do ktorej sa zara- nie či- strach. Podra S t e p a n o v a 
dili, a nie podTa _ icb · významu {1964, s: 159) sa ,·,v reči prejavuje 

• 

Hi e b s c h, V o r w erg, 1975, s. neistota, nesmelosť, -ostýchavosť, 

• 

-159). jemnosť, priebojn1osť, presvedčivosť, 
Na kladnú konotáciu slova alebo inteÍigencia - všetky tieto alebo iné 

pojmu však nemá vplyv iba kon- cha~akterové vlastnosti". N9- 'druhej 
text, ale aj rozličné typologické oso- strane N o ž i n i(l 972, s. 170) tvrdí, 
bitosti recipienta. Naprí,klad jedno - · že ,,ak sa chceme vyjadriť kyber ­
du-chú informáciu ,,do polovice na - , neticky, mažeme povedať, že k,aždý 
plnený pohár '' budú dhá·pať optimis- signál {t. j. reč} obsahuje informá­
ti skor ako ,,·poloplný" pohár a pe- · ciu o stave vysielajúceho . systému 
simisti zasa skor ako ,,poloprázdny" ' (t. j. o rečníkovi)". Preto si možno 
pohár. · Z denotačného !h.Tadiska nie iba ťažko predstaviť, že by sa nie­
je medzi slova.mi ,,poloplný" a ,,po- komu podariio motivovať, nadchnúť, 
loprázdny" vecný rozdiel. Náš vý - zapáliť a presvedčiť bez presvedči­
skum však ukázal (pozri rámik č. 2), vosti rozličných· vonkajších kompo­
že , 0dlišná konotácia týahto slov nentov sv1ojho hlasu a . reči . . 

OSOBITOSTISPATNOVAZBOVEJ 
KONFRONTACIE ' 

' 

vplýva aj na rozdielne vní ,manie ich 
obsahu, pričom rozdiely vo vníma­
ní . obsahu možno vyjadriť_ v podobe 

. kvantitatívnych ukazovaterov. 
Ďalšou osobitosťou formálnej 

. stránky reči je, že kom~nikát9r ňou 
viac alebo men ej odharuje čiastoč­
ne aj svoj .u osobnosť (napr. do akej 
miery to, čo hovorí, prežíva, resp. 
vnútorne sám kladne hodnotí a pri =­
jíma) . Teda psychiku človeka mó­
ženie poznať nielen podra _ obsahu, 
to znamená podra toho, čo hovorí, 
ale aj po_dra formy, teda ako hovorí. 
Fakt, že ,,hlas býva teplý a makký, 
ale aj drsný a temný, vystrašený a 

Doležitou zložkou komunikačného 
procesu je analýza odprovede prí ­
jemcu. Keďže· presvedčovanie je 
proces, ktorého zakladorn j_e dialóg, 
nestretávame sa tu lba s jednou od­
poveď ou alebo s celou sériotl. na s·e­
ba nadvazujúcich a usporiadaných 
odpovedf, ale aj so vzájomne izolo ­
vanými a neusporiadanými odpove­
ď ami. Nech je však odpoveď príjem ­
cu akákoTvek, každit umožňuje, aby 
si komun ikátor z hradiska kyberne:... 

\ 

tického princípu s·patnej vazby ove-
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Ramik č. 2 Optimisticky či pesimisticky . .. I • 

, 

\ 

Pri sluchovom vnímaní niektorých slavných spojení má človek· 
• 

tendenciu vnírnať príslušné javy viac optimisticky alebo pesimistic -
ky, a to· aj vtedy, keď sa {ýmito spojeniami vyjadruje z denotatívne - • 
ho hiadiska tá ista skutočnosť? Aspoň čiastočn,ú odpoveď na túto otáz ­
ku sme sa pokúsili získat -próstredníctvom metodiky (príloha 6. 1), 
ktorú sme aplikovali u 91 pokusných osob vo veku 18 až 19 rokov 

· a u 66 pokusných osob vo veku 20 až 21 rokov. Účastníci riešili ta­
kúto úlohu: 

;,Na policiach jedného farmaceutického skladu stál v abecednom · - . 

-
• 

' 
/ 

.. 

• 

• 

• 

-
-

• 
, 

usporiadaní rad jednotlivých fliaš so vzácnou tekutinou. Každá fl:aša 
mala na jednej strane vyznačenú decilitrovú mierku. Podia nej sa 
dalo aj ·vol:ným okom odhadnúť množstvo tekutiny . Jedného dňa 
skladník pri kontrole zistil, že z niektorých fliaš časť tekutiny ubud-

1 

la. Hneď o tom napísal predbežné hlásen .ie. V ňom však množstvo „ 
( . 

tel<";utiny v jednotlivých fíašiach nevyjadril číslami, ale slavnými spo~ 
• • • Jeniami -
fraš ·a A 
fl:aša B 
fiaša C 
fiaša D 
fidša E 
fiaša F 
fiaša . G 

úplne plná 
- presne dopaly 
- skoro plná 
- skoro poloprázdna 

uplne prázdna 
' - skoro poloplná 

- skoro prázdna atď. 

-
• 

• 

-
• 

' 

Nasledovalo ešte ďalších 14 fliaš, to. znamená, že zoznam 21 ·fliaš 
sa. končil abecedným písmenom V. Pri ostatných 14 fíašiach, teda od 
písmenp, H po V, sa však uvedené slovné ·spojenia iba striedavo opa­
kovali. Preto bolo každé slavné spojenie, ktoré vyjadrovalo obšah . 
fl'a,še, exponované pokusríý -m 0sobám trikrát. (Slavné spojenia pri 
'fl'ašiach A, B, E a ich abecedných ekvivalenioch neboli predmeto~ 
experimentu .) . 

·Pokus prebiehal tak, že experimentátor plynule diktoval jednotlivé 
slavné charakteristiky obsah.u fliaš . Úlohou zúčastne~ých osob bolo ,... . . 
uhádnuť, ½oil<:o decilitrov tekutiny sa l<:aždým slavným údajom vy-
jad1\i-lo a toto množstvo mali napísať do ,odpoveďového záznamu. Me­
dzi prvou, druhou a treťou expozíciou sa névysl<-ytli v odpovediach 
respondentov odlišné tendencie~ a preto sme výsledky mohli prepo--
čítať na spoločné priemerné hodnoty (x). 
· Z denotatívneho hiadiska ·sú slavné spojenia ,,skoro plriá'' alebo 
,,skoro prázdna" pojmovo rovnaké v tom, že sa nimi kvantitatívne 
vyjadruje rozdiel ( d), čo znamená, že obsah nieč'oho nemožno označit 
ako úplne plný alebo úplne prázdny. Preto by sa nemal ani číselne 
vyjadrený rozdiel bbidvoch týchto spoj~ní medzi -sebou kvantitatívne 
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·údaje o množstve teku t iny vyjadrené: 

číslom (v del) 
• 

Slovným . 
Riadok 

. , 18-19-roční 20-21-roční spolu: 
sp0Jen1m 

skoro" , ..... d " - d - d • X X X• 

• 

1. plná 8,571 -143 
' 

8,69. -131 
' 

8,63' -1 ,,37 

2. polo prázdna 3,84\ -116 
' 

4 ·48 
' 

. 
-O 52 

' 
4,16 -0,84 

• 

3. ' polo;plná 5,6& 0,66 5,64 0,64 5,65 0,65 
' . , 

- 4. prázdna 1;22; 1,2<2 1,21. 1,27 1 24' 1· 24 
' ' ' 

[ d je rozdiel medzi hodnotami príslúšného x a hodnotou 1 O del (1. 
riac;J,o]{',);. d je rozdi ~l medzi hodnotami príslu~ného x a hodnotou 
0,5 del (2. a 3. riadok); d je rozdiel medzi hodnotami príslušného x. 
a hodnotou 0,0 del (4. riadok)] 

odlišovtiť. ·údaje v taburke · však ukazujú, že u skúmaných osob sa 
obidva pojmy kvantitatívne vnímajú odlišne. Odlišnost je v tom, že 
namerané hodnoty rozdielov pri spojeniach ,,skoro prázdna'' bolí vždy 
o niečo menšie ako _ pri spojeni"ach ,,skoro plná". Respondenti teda 
malí tendenciu vidieť prázdno o niečo menšie a bolí o_ niečo tole­
ra.ntnejší pri protil {',ladnom slovnom spojení. 

Aj ďalšie slovné spojenia ,,poloprázdny" a ,,poloplný" vyjadrujú • 
z denotatívneho h·iadiska (iba -iným sp8sobom) ten istý obsah, t. j. 
množstvo ; ktoré je blízko strednej hodnoty i(pozri Sl'ovník slovens .ké-

, 

ho jazyka). Kvalitatívne údaje v tabuike však ukazujú , že z konota-
tívneho hiadiskq, je obsah obidvoch slavných spojení zr eterne odlišný. 
V pokuse sa zistilo, že skúmané osoby malí pri počutí slovo ,,polo­
prázdny" dojem, že niečo chýba, t. j. · že je toho menej ako polovica. 
Na.opak slovo' ,,poloplný " u nich utváralo predstavu niečoho, čo pre­
sahuje alebo pre.vyšuje priemer. Vysledný číselný rozdiel medzi obi­
dvoma predstavami v ·objeme tekutiny · bol 1,49 del. To znamerJ,á, že · 
aj konotatívne problémy vnímania slov -mažu mať značný podiel na 
nepresnostiach chápania slov v medzir udskej komunikácii. 

Uka zu je sa, že konotatívne odlišnosti denotatívne rovnal{',ých slav­
ných spojení sú nesporné. Skúsen~ komunikátor však vie, ke 'dy má . 

1 
· 

aj ·pri významove tom istom p ojme (napr. ,;rečníl<: vystúpil pr-ed po­
loprá zdnym ht adiskom" alebo ,,rečník vystúpil preq, poloplným hia ­
diskom'') zvoliť to alebo ono slavné spoj enie, aby pri danom pojme 
zdoraznil práve ten zmysel ,' ktorý ním sledúj e. Žiai, nie každý ~o 
vie tak presne. Ani v psychológii zatiai nie je ·ešte celkom zmapova-
né, pri kt~rých slovných spojeniačh a v akom rozsahu maže · mať ko­
notatívne odlišne chápaný zrr,,ysel slov -podiel na véičších či menšíc •h 
nepresnostiach persuáznej komunikácie. 
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·roval ~ účinnosť sy-ojho posobenia, t. cie riešiť v presvedčovacom proce - . 
j. posobenia všetkých zložiek, ktoré -s~. Nem?>žeme sa tu usilovať o vec-

. ~ sa zúčastňujú na prenose informá- •nú strohosť príznačnú pre poznávací-
cie. proces (napr. vedecký ref€rát), ale 

Doležitým pojmom spa,triovazJJo- nesmieme pripúšťať ani rozvláčríosť, 
vej analýzy je redundancia, ktorou vyplývajúcu z neprimeraného upr ia­
rozumien1e nadbyto.čn,.ú inf iormáciu . menia sa na slovnú formu pl,'ed ob­
Pri prenose inf or.mácie dochádza sahom inform ácie. Príkladom može 
častq k „nadmernému ·používaniu byť pleonazmus, keď sa· jeden po- _ 
znaikov alebo kódov . Napríklad pri jem vyjadruje · viacerýnii . nadbytoč-

. skúmaní rýchleho čítania sa zistilo, · . nými slovami alebo hromadením 
že skúmam.é. osoby ·vedeli prečít~ť . S1Jzvučných slov. Osobitné prístupy , 
správné -obsah ,o,dborného textu aj ,k , rie _šeniu nadbytočnosti v presved­
vtedy, keď v ňom chýb~lo každé d~- čovacom proces~ v súčasnosti závi­
siate, bá i piate slovo, teda takmer sia op. výsledkov psycholřngvistic- · 
patina textu . Podra Brown a kých výs,kumov, ktoré poskytu jú za­
(1968) je v- anglicky a francúzsky . ujímaiÍé kvan _titatívne údaje aj pre 
písaných t.extoch nadbytočná až po:. · matematické spracovanie tejto . prob- , 
lovica textu, to znamená, že v nie- lematiky. Po0orulhodné sú najma 
ktorých prípadoch by čitaterovi sta- vý ,sledky, ktorě vyplývajú ·z dezig­
čilo prečítať vlastne iba vhodne vy - načnej, a.tributívnej a asertorickej 
branú p,olovicu textu. Vo vzdeláva- analýzy. ·· Podra ,Je r -m o 1 e n .k a 
·cí,ch textoch vzniká .takáto _. nadby- (1972; ·s. 64) ,,rozvoj najnovších s•é­
točnosť najčastejšie pr~to, lebo ich ma:q.tiekých metodfk na základe dia-

. autori , sa usilujý vyjadrovať prístup- .lektického a historického materializ­
ne, zrozumiterine atď. Niekedy však mu a :utváranie jednotlivýdh meto:-

, / 

takéto úsilie može viac škodiť ako dík dezign_ačnej, atributívnej a aser-
prospievať. _... torickej analýzy . . . umožní značne 

Potrebu obmedz_iť nadbytočn-osť zvýšiť úroveň celej propagandistic-: 
nemožno _rovnako presadzovať v kaž- kej práce". -
dej oblasti medz~Tudskej komuniká- Pri ,dezignačnej analýze hovoríme , 

• 

cie : Nadby-točné informácie nie sú o určeni optima výskyt11 určitého 
totiž vždy iba ,,nevyhnutným zlom"; ·pojmu, · názvu alebo mena v -ovplyv - -, 
v umeleckom stvárn _ení majú úlohu ňovacom pPocese. Zistilo sa, že ak 
doležitých ~stetických . prvkov. Na- má nejaký „ obj!=kt natrvalo vstúpiť 

. príklad „nenad•bytočná" informácia do vedom -ia č1oveka, musí sa opako­
z . Hvie zdoslavovho diela Hájnikova v_ať. Je však ot~zne, ako často samá 
žena by sa v sémantickom zmysle takýto 1názov vyskytovať (frekvento­
dala zadhytiť na niekoTkých str .a- vať), aby si ho človek osvojil, príp. 
nách. No potom by sme už nemohli prijal ho ako samozrejmý a pritom 

' hovo rii: o umeleckom diele, ale iba ·by nenastala redund~ncia. Výskumy 
o viac _či menej zaujímavom krimi - potvrdili ; že - ka -ždý človek má iné 
nálnom príbehu. hranice :fr~kvéntovanosti. Ak sa táto 

Celkom osobitným sposobom tre- hranica nedosiahne, opakovaným 
ba problém nadbytočnosti informá- slovom sa vedomie človeka ne- , 
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ovplyvňuje. Ak SB: však táto hran _ica kýrpi slovami. Kondr a ten k o · 
prekročí, vzniká av erzia, nechu·ť , , (1968) pri analý ze. sbciálnopsycholo .-
k to;mu, čo sa chcelo dosiahnuť. Ob- gickej pod~taty stereotypiz ácie mys­
jasnenie týchto 9t á2ok si ešte vyža- · lenia zdórazňuje, že ~človek by sa 
duje ca'alšie výskumy, a to najma bez schopnosti zovšeobecňovani~ a 
v súv}slosti · s frekventovanosťou ar- stereotypiz -ácie nemohol orientovať 
gumentov, aby sa mohli ' na z_áklade v ňeustále nara ,stajúcom a rýchlom 
jednotlivých zistení formulovať vše- prúde čoraz zložitejšej a diferenco-

. obeÓné poznatky (,str. 245). · vanejšej informác ie. 
P·ri atributívnej analýze hovoríme Frekventovanosť stereotypných 

o určení~ frekventovanosti určitých tvrdení má však takisto svoje hra­
prívlástkov alebo frekventovanosti nice . Ak sa prekročia, stereotypizá­
určitých dharakteristík -nejakého ja- cia strá ca svoju účinnosť. Keďže 
vu z ,hradi$ka ich účinnosti na zrny- opakovanie je ·pre stereotyp nev:y­
sel informá -cie. Takýmito charakte- hnutnou podmienk ,ou jet.ho vzniku a 
ristikami móžu byť napr . prívlastky pretrvávan1a, otázkou je 1 akú frek­
čestný - vierolomný, ' pravdivý - venc iu majú mať určité stereotypné 
lživý; d·osledný - rahostajn _ý, spo- tvrdenia bez toho, aby _ nestratili svo­
rablivý - rahtikársky, vznešený - ju príťaž~ivosť. Aj tu sa ukázalo via­
vulgárny atď. Zistilo sa, že v súvis- cero možností. Napríklad z ·psycho­
losti s atributívnou analýzou móže- lógie reklamy uplatiíov:an_ej na Zá­
me hovoriť o pósobení zákona pre- pade vyplýva, že účin·nosť stereo-
ch-odu kvantitatívnych zmien na typného tvrdenia . móže trvať aj pri 
kvalitatívne zmeny. TÓ znam~n·á, že jeho neustálej fr ekventovanosti, ak , 
nahromadenie ·negatívnych ~ charak- sa do tvrdení vnášajú · niektoré ne­
teristík nejakej osoby móže mať za podstatné alebo čiastkové zmeny. 
ná·sledok práve opačnú reakciu a prí- Osvedčili -sa predovšetkým také zme­
jemca začne pochybovať o ich prav- ny, ktoré _vyst~pfiujú stereoty .pne 
· divosti. Preto sa pri presvedčovaní opakované tvrdenia. N apríklad naj­
nesmie prekDočiť thranica záporných prv sa v rekla ·me frekventuje iba 
ani kladných prf vlastkov, ktoré je zubná pasta, potom su-perpasta, ne-- . 
príjemca sohopný prijať. skór ultrapasta a napokoh superul-
Osobitósťou asertorickej analýzy trapasta. Ďalšia možnost udr žania 

je objasnenie vplyvu fre~ventova- účinnosti stereotypného tvrdenia (aj 
nosti určitých stály ,ch stereoty -pných pri jeho neustá.lej opakovater _nosti) 
tvrdení na pochopenie zmyslu infor- spočíva v j.eho verbálnej modifikácii. 
mácie. Podra Arte ·m o v· a· (J. 972, s : Schramm vyjadruje · túto _ možnosť 
102) sa sociálnopsychologické stere-: afoTizmom: ,,Ak už rudia dospeli 
otypy ·chápu ako trvalo zakotvené k záveru, že kefka na zuby je dob­
postoje k rovnakým alebo navzá- rá vec, potom ich mož,no pomerné 
.jom podobným javom, faktorri a fahko presvedčiť, že .aj niektorá kef­
pod. Od ostatných postojov sa od- ka je nádherná vec." 
lišujú týin, že abstrahujú detaily M9žno$ti pretváran _ia stereotyp­
známe iba špeéialistom a objasňujú ných tvrdení v myslení rudí však 
podstatu javu jedným alebo niekor- upozorňujú, že asertorická analýza 
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zár9veň o_dkrýva aj nebez-pečenstvo 
manipulovania mienkou a postojmi 
rudí. Nie náhodou vidí š í p o š (1980, 
s. 3) v stereotypiz ácii myslen.ia · aj 
,,metóda . prepieramia mozgu" a A r-
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t e m o v (197 2';, s. 103) v konštruo- . 
vaní néprimeranýah stereot -ypov za­
sa jednu z metód buržoázne,j propa­
gandy ,,na vypracovanie sp6sobov, 
áko zahmlievať vedoll).ie rudí". 
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PE·RSUÁZIA 

• 

, 
'V' 

' . V . ZIVOTE 
ČLOVEl<A· 

' 

• . . ' • 
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Teoretické formovanie pojmu pre­
s.v~dčova,nie í jeho . chápanie prešli 
dhllou výv .ojovou cestou. Pri jeh,o 
vysvetrovaní a aplikovaní sa ':Šak· 
mnohí dopúšťali deformácií a jedno -· 
stranností. V súčasnosti j_e interpre ·­
tácia tohto pojmů t·akisto často roz-. . 

dielna, ba až protikladná, čo je -pod--mienené nielen úrovňou· psycholt>- · 
gického myslenia v určitej dobe a· 
·krajine, al~ aj společenským zrJadé­
nim a vládnúcou ideoiógiou. . . 
•.V · zložitej interakcii med ziiud­

s·kých · stykov sa každý neraz ocitne 
• • 

v'· ~l_ohe presved~ovatera, ale často 
aj v úlohe presvedč_ovaného. Pre­
svedčovanie predpokladá nielen ak ­
tívneho presvedčovatera, ale aj ak­
tívneho príjemcu (recipienta). Kaž ­
dý človek má možnosť na niekohó 
posobiť,"či už ako manželský partn _er, 
rodič, spolupracovník , priater, alebo 
spol očník. Každý je však .odkáza:t).ý 
zároveň aj na utváranie · svojich 
vlastných presvedčení, pretože pre­
svedčenie a•ko uistenie človéka o 
niečom súvisí s pqtrebou istoty a sa­
turovanie tejto po treby pevne vybu­
dovaným . systémem presvedčen_í ma 
pre ,. človeka aj veiký psychohygie­
nický ·význam. 
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· 1: PŮVOD A VZNIK 
" ~. . ' 

-. 
. 

;.. Dok la9y · ó ovplyvňovaní človeka 
človekom presvedčovaním siahajú :a:ž· 
do · raného _ obdobia rudskej civilizá- : 
cie ; Samo chápanie ·ptesvedčovánia • 

I -

i j'ého uplatňóvanie ako odr·az spo- : 
ločehského vedomia ''sa však v histó­
rii .• .menill : Keďže presvedčovariím 
rozumietne •n_enásilné ovplyvňovanie 
človeka: ~lovekom, · jeho · p·rvotným 
zriakom . •bóla v minulosti · pravdepo­
dobne ·,ibá' 'dbbtovóinosť a uistenosť 
a aj to iba v sta:ve zrodu. No už toto -
zna!Il~nal9 značný pokrok vo vzá -
jomn .om .. posobení- ,,prvot ·ných" rudí, 
ak · si .uvedomíme , ·že· č1ovek si svoje 
prímitív -ne impulzy ·a záruby použí - · 
vať. tvrdé ·opatrenia: ch·arakterizova­
né fyzickým násilím cvičil desaťti­
síce rokov. · 

V o-trokárskej spoločnosti sa uplat ..., 
ňovali rozličné sposoby · á formy ná­
silia, a preto presvedčovanie, aj keď 
vychádzalo z dobrovor .nosti a uiste ­
nost i, sa chápalo triedne. Učenci zis- -

• 

tili, že starí Egypťania sa už pred 
viac ako t1~itisíc rokmi zamýšiali nad 

1 niektorým i princípmi medziiudské­
ho ov,plyvňovania. Prvé písomné do­
klady o rozličných pre..svedčovacích 
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spósoboéh sa zachovali · v podobe 
inzerátov. Najstarší inze1~át, ktorý 
mal presviedčať ujdených otrokov, · 

~ 

bol napísaný na zvitku papyrusu 
asi roku 3000 p. n. 1. v Thébach. 
Iné inzeráty získavali bojovníkov pre 
gladiá 0tor •ské súboje a našli sa pr.i vy­
kopávkach Y starobylých Pompejách 
(Brem b e c k, 1976, s. 56). 

V starovekom Grécku sa presved­
čovanie nielen up1atňovalo, ale stá­
valo sa aj predmetom analýz ako 
jeden z pr0.strie -dkov medziTudské­
ho ovplyvňovania. N epriamo sa 
·s problematikou -presvedčovania 
stretávame v tzv. sokratovskej 
maieutike. Keďže sám S o kra t es 
(649-399 p. n. 1.) nič · nenapísal a • jeho metódu možno spoznať -len na 
z.áklade dokumentov jeho žiakov a. 
ni ektorýc h antických auto~ov, ·siah-
. neme po Xeno -fonový ,ch .Spomien­
kach na Sokrata, v . ktorých sa -opi­
suje, ako uplatňoval Sokrates svoju · 
metódu pri rozhovore s · Euthyde­
mom, ktÓrý chcél vedieť, čo je spra­
vodlivosť a čo nespravodlivosť. 

,,Spočiatku nav.rhol Sokra ~ s zazname­
nat spravodlivé veci do rubriky delta a ~ 
nespr "'avodlivé veci do rubriky alfa. Po­
tom sa pýtal Euth:ydema:, kam zapísať 
lož. Euthydemos navrhol zapísať lož do 
rubriky alfa (nespravodJivosť). Takisto . 
navrhol, aby sa dó tejto rubriky zaipísal 
podvod, krádež ~ únos fudí kvóli pre­
daju do otroctva. Na Sokratovu otázku, 
~i možno niečq_ z tohto ~ zapísat do rub­
riky delta (spravodlivosť), odpovedal 

' Euthydemos rozhodným odmietnutím. Tu 
položil Sokrates Euthyd~movi t~kúto qtáz­
ku ; Je spravodlivé zotročit obyvaterov 
nespravodlivéhQ, nepriate!ského mesta? 
Euthyaemos poklada! ,. takéto konanie za 
spravodlivé . Sokrates potom položil po­
dobnú otázku o klamaní nepriateia a: o 
krádeži a lúpeži majetku obyvateiov ne:.. 
priaterského mesta. Všetky tieto činy po -

< 

klada! Euthydemos za spravodlivé a do- · ~ • 
dal, že póvodne si myslel, že Sokratove 
otázl{y sa týkajú len priáter ov. Sokrates 
ho však upozornil, že všetk:y činy po-,., 
vodne zapísané do rubriky nespravodli-
vosť, treba preniesť do rubriky spravod­
livost. Euthydemos s tým súhla~il, na čo 
Sokrates prehlásil, . že teda staršia defi­
nícia bola nesprávna a že treba · utvoriť 
novú definíciu. Voči nepriateiovi sú ta-
kéto činy spravodlivé, no v.oči priaterom 
sú nespravodlivé a k týmto treb:a byť čo 
najspravodlivej$í. A však ani na tom So-
krates netrval a znovu s,a uchy! o val k in­
dukcii. ·ukázal, že aj táto ~efinícia je -
neslI)rávna a že ju treba zamenit za inú. 
Sokrates znova odhalil rozpory v tvrdení, , 
ktoré uznal spoločník ako pravdivé, a to 
v téze, že medzi pri :ateimi treba hovorit 
len pra':du. Sokrates sa pýtal, či koná 
spráVl}e vojvodca, - keď na povzbudenie 
ducha vojska začne klamat svojim vo-, 
jakom, že sa približujú spojenci. Euthy-
demos súhlasil s tým, že takéto oklama­
nie priaterov treba zapí~ať do . rubriky 
.delta, a nie d,o rubriky alfa, ako to pred­
pokladala predchádzajúca definíc~a. Po-
dobne pokračoval Sokrp.tes v indukcii, či 
bude . nespr.avodlivé, keď otec oklame 
chorého syna a predstiera, že liek, ktorý 
odmi~ta, je potrava ., a tak sro .a donúti, 
aby ho užil. Svojím klamaním vráti sy­

• 

• 

novi z_dravie. Euthydemos súhlasil, že aj · , · 
taký druh klamania treba pokladať za 
spravodlivú vec. Tu sa ho Sokrates spýtal, . 
ako np.zvať čin človeka, ktorý, vidiac 
svojho priate:ra v stave zúfalstva a obá-

,_,vajúc sa, aby neukončil svoj žiy.ot sa­
movraždou, uki::adne mu alebo jednodu­
cho mu vezme zbraň. Túto krádež Euthy­
demos poklada! takis.ťo . za . spravodlivú ' 

, vec. Tým opat porušil predchádzajúeu , 
definíciu a dospel k záveru, napoveda-. 
nému Sokratom, že ani k priate!om ne-
musí byť človek za každých ·okolností 
úpri,mný. Potom prešiel Sokrates k otáz­
ke r,ozďielu dobrovoiného a nedobrovo!­
ného činu. Pokr.ačoval vo svojej indukcii 
a usiloval ,sa o novú, ešte presn~jšiu de­
finíciu spravodlivosti a -nesp r avodlivosti. 
Napokon definoval nespravodlivé činy 

a~o také čfny, ktoré sa páchajú na pria-
'teioch s úmyslom im š,kodiť" (A 1 e­
x a n dr o v a k o 1., 1950, s. 147-Í48). 
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Tým, že Sol{:rates svoju presved-
• 

čovaciu metódu nazval maieutika 
(v grěčtine to znamená niečo ako pó­
rodnícke povolanie), zámerne nará­
žal na pórodnícke pov-olanie svojej 
matky, aby zdóraznil, .že nie je au­
torom ,(otcom), ale len usmerňova..: 

terom _ ·rodiaceho sa presvedčenia. 

V s~utočnosti tým, že Sokrates do­
kázal obratným formulovaním otá ­
zok viesť besedujúceho, aby sám _ ak ­
tívne formuloval závery diskus1e, 
vlastne prvý upoz6rn _il na ve!ký vý -

, znam princípu zúčastnenosti, ktorý 
sa už dnes pri presvedčovaní vše­
obecne · uznáva . Na druhej strane je 
však sokratovská metóda i(str. 257) -
svoj0u formou bližšia metóde klari-
fiká -cfe ako metóde persuázie . 

A.zda najviac sa zo --starovekých 
my -sliterov · zaoberal prob lematikou 
presvedčovania A r i s t o t e 1 e s 
(384-322 p. n. 1.). Domn_ieval sa, že 
najID:ocn~jším nástrojom presvedčo­
v_ania je tvorba entymém. V tradič­
·nej f o·rmálnej logike entymé -ma zna­
mená ·.taký .· deduktívny úsudok, 
v ktorom nie je zjavne ·vyjadrená . ' 

niektorá časť; t. j. jedna z premís . 
alebo záver. Napríklad v entymé -
me ,,luhárom nemožno veriť a ten­
to Človek je luhár" je vynechaný 
záver ; teda ,,tomuto človeku nemož -· 
no veriť". Aristotělov entymemický 
model v pódstate _vychádza z pozna­
nia, že každý človek · má svoju zá­
kladnú vieru a - 1:1\prednostňuj~ ur ­
čité hodnoty. Ak samu teda v zhode 

J • 

s jeho vierou a uznávaný ;mi hodno-
tami - prezentujú určité fakty alebo 
apely, móže sám dospieť -k želatei­
nýrri záverom (princíp zainteresova ­
nosti a zúčastnenosti). 

Je zaujímavé, že entymemický 
spósob ovplyvňovania je živý aj 

/ ' 

2000 rokov po Aristotelovi. Používa-
jú h·o af tí, ktorí z teórie Q tomto 
presvedčovacom modeli vedia málo. 
To znamená, že človek ·sa k nemu 
dostáva aj nezáme:r:ne . S obrubou ho · 
používajú najma ·spis9vatelia; preto ­
že v· emotí vnych podmienkacll ním 

· d,osahujú presvedčivosť myšlienky. 
Známa je napr . entyméma z komé-, . 
d.ie útrapy z rozumu od Gribojedo -
va: ,,H-odnosti udefujú rud _ia, a ru­
dia sa móžu mýliť" (slová · čackého 
adresované Molčalinovi). 

V skutočnosti však . entymatický 
model 1:>resvedčovania nepredstavu ­
je ani jediný a ani etický vždy n~j­
vhodnejší spósob ovplyvňovahia 

druhého človeka. Keď máme · enty­
·mému, t. j. sylogizmus bez niekto­
rého z jeho prvkov, je úplne mož­
né, ako na to poukazoval už S t r o­
g o v i č (1951, s. 206), že v tej častí 

sylógizmu, kt0rá je vynechaná, je 
omyl, ktorý (práve . preťo, že· prí .:; 
slušnú premisu sme nevyslovili) ne­
m-ožno ani zbadať. Niekedy sa napr. 
·uvažuje takto: ,,Tento človek sado­
pustil pri svojej práci ~hyby, a pre-: . 
to sa nemožno na neho spoYahnúť." 

• 
Zdá sa, že takéto tvrdenie je _pre -

. svedčivé. Je to entyméma, v ktorej 
je ·vynechaná vačšia premisa. Len 
čo si však túto premisu rekonštruu ­
jeme na výrok ,,nij'aký človek, ktorý 
sa dopustil pri práci , chyby, aj keď 
len jediný raz, si nezasluhuje dóve­
ru", zisťuj eme, . že u vec;lený en tyme­
mický s-ylogizmus nemožno akcepto­
v-ať. A tak význam Aristofelovho 
entymemického modelu spočíva 
predovšetkým v tom, že ním nepria­
mo upozornil na vefký zástoj prin­
cípu zainteresov9-nosti a zúčastne­
nosti recipienta pri f armovaní vlast­
ného presvedčenia. 
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V starovekom Grécku s-a však ne­
zaobera li iba procesuáln _ymi otázka ­
mi presvedčovania, ale zamýšrali sa 
aj ::,nag. !ým ; aký význam má už sf or­
mované presvedičenie v živote člove­

ka. V . srúvislosti s 'tým sa -n•apríklad 
zisti'lo, že mravnosť človeka nemož­
no hodm.otiť iba podra jeho skutkov, 
ale treba brať do·rúvaíhy aj jeho pr .e­
svedčenie. Doklady - o tom nachádz ~ 
mé u Demokrita (460-370 p. n. 1.), 
ktorý poklada! za najmravnejšie iba 
skutky vykronané .. z, presvedčenia, 

• 

teda nie zo str -achu alebo z· prinúte­
nia. ,,Z hradiska cnosti bude lepší 
ten; koho k nej podnecuje v.nútorná , 
túžba a slovné presvedčenie, ako 
ten, koho zákon a sila. Lebo ten, ko:.. 
ho zdržiava ·od nespr ~vneh ,o (činu) 

iba zákon, je ·schopný páchať prie ­
stupky tajne, ale koho vedie k spl-' 
n-eniu p·ovinnosti . presvedčenie, pre 

. tdho · nebýva zvykom ani tajne, ani ,,. . 
verejne páchať priestupky . . . Nie 
zo strachu, : ale .z presvedčenia sa tre ­
ba zd,ržiavať zlých · skutkov" (Zbor­
ník 1955, s. ·1·57-158). 

A však to, čo'v súč-asn,osti rozumie ...: 
mé pod pojmom presvedčovanie, sa 
v starovekej gréckej filozofii teore- . 
ticky a prakticky uplatňovalo a roz -
víjalo iba v rámci tzv. eristiky.* Bo..: 
la to diskusná metóda zal,ožená na . 
umení viesť učené ,,dišputy" .. Eris...: 
tika v.znikla ako prostriedok hTada­
nia pravdy cestou sporu a čoskoro 
sa rozdelila na dialektiku a sofisti­
lru. Dialěktiku rozvíjal Sokrates · a 
neskór jeho žiak Euklides v Megat-

\ 

-
* Eristika · je slovo gréckeho povodu: 

eris = . idy - zosobnený „Svár", teda 
bohyňa sváru; eridy - spor, hádka; eris­
tikos - hašterivý; neskor aj špeciálne 
zbehlý vo vedení učených · ň.ádok. 

- I' 

• 

• 

skej filozofickej škole . Sofistika sa 
však usi1ovala iba o víťazstvo nad - . 
protivníkom v spore, a preto redu -
lrovala eristiku na sumu postupov, 
pomocou ktorých sa dalo s rovna ­
kým úspechom dokázať, resp. po­
prieť r-ubovoTné tvrdenie .. ,,Eristiko­
via boli obratní v umení presvedčo­

vať, obhajovať i vyvracať mienku 
bez ohradu na · jej lógickú . ~lebo 
etickú správnosť. Volili pri tom aj 
nevyberan .é prostriedky, _ ktorými 
podmanivo pósobili na city poslu­
ch-áčov, · ba neštítili sa . ani ironizo ­
vania a zosmi·ešňovania odporcov . 
J ednoducho boli zbehlí- v tqm, čo sa 
nazývalo >>Ton hétto log0n kreitto 
poiein-« ; t. j. pomá·hať slabšiemu . d6-
vodt1 zvíťaziť nad - silnejším" .(Ba h­
n í k -a k o 1., 1974 , s. 192) . Aj keď 
eristiclr •á metóda spočíva vo formál .;a 
nej hre so slovami, často odtrhnutý~ 

· mi od skutočnosti, predsa · rriá vý­
znam práve pret0, že nepriamo upo­
zorhíla (i ked' nie na najvhodnejších . . 

príkladoch) na verký význam zdo-
vodnenosti toho, č·o sa v presvedčo­
vacom procese tvrdí. 

· Ďalšou disciplínou, v rámci lrto.., 
• 

rej sa už- v staro\:eku riozvíj ali nie-
ktoré otázky týkajúce sa presvedčo­

vania, .bol .a rétorika**, a to najma tie 
jej ob1asti ; ktoré sa zaoberali dialo-

. \ ' 
** Rozd -iel medzi rétorikou a :pr ,ésved- · 

čovaním je v tom, že zatiar čo p~esved­
ěovanie je jednou zo slovných metód ko-. . . 
mu !)-il{áci~, rétoril{a je jednou •ZO slov-
ných foriém l{omunil{ácie (je teda širším 
pojmom. V ramci . nej sa okrem presved­
čovania uplatňujú aj iné metódy slovné­
ho ovplyvňovania (klarifikácia, sugescia 
a pod.). Pretože v rečníctve sa rieši proo­
lematil{a štylizácie, rétorika sa stala 
p~edmetom 'nielen psychologicl{ých, ale 
a'j jazyl{ovedných rozborov . 

' 
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-gickými a polemickými prostriedka -
mi prejavu. Napríklad z Aristot,elov ­
·ho učenia 9 rétor ike sa čerpajú až 
dodnes mnohé poznatky týkajúce sa 
techniky a metodiky dokazovania a 
presvedčovania. Od Artstotela, ale aj 
od ďalších G1~ékov (Teisias, Korax , 
Antifon, Lysias, Isokrates a predo ­
všetkým Demostenes) sa neskor uči­
li' rečniť a9 Rimania. Z nich vynikal 
najma známy senátor C a to (235-
149 p. n. 1.). Od neho pochádza afo ­
rizmus ,,drž sa veci - slová prídu 
samy". K známym . teóretikom i 
praktikom rétori~y sa zaraďuje svo -

. jím spisom ,,O rečníkovi" Ci c e~ 
r o (106-43 p. n . 1.). Teoretikov 
metódy perst1ázie zaujímajú dodnes 
formulácie jeho prirovnaní, vtip­
ných rečníckych zvratov a antitéz . 
l eh pozornosť však ·priťahuje aj 

.I C a es ar (100-44 p. n. 1.), ktorý 
sa ako rečník preslávil najma svoji:­
mi polemikami '"'·s optimánmi , vyzna ­
čujúcimi sa 4spornos-ťou a vecnos­
ťou. ůalší ·staroveký učiter reGníctva 
Q u in ti 1 i a nu s {l . stor. n. 1.), 

"' ktorý vo svojej dvadsaťzvazkovej' 
učebnici rétoriky riešil viacero zá­
važných otázok súvisiacich s pre­
svedčovaním, napísal : ,,Rečnícke 
ume .nie si vyžaduje nesmierne úsi ­
lie, pracovitosť, usilovnosť, riozličné 
formy nácviku, mnoh o poznatkov a 
životnýc:h skúseností, veTkú múd­
rosť a sdhopnosť logicky usudzov~ť." 
T10 všetko však platí aj o ovplyvňo­
vaní presvedčovaním . .. 

-

V období feudalizmu sa proble­
matika presvedčovania rozvíjala 
takmer :vý 1 učne v rámci tzv. réto ­
rického U!Uenia. Je známe, že ,,kres -. 
ťanstvo, povadne ako sociálne hnu -
tie chudobných 1 sa šíri medzi pros ­
tým Tudom najma zásluhou šikov -

-

• 

. . 

• 
• 

ných kazateTov, ktorí si boli dobre 
vedomí váhy a hodnoty svojich mýš ­
lienok, . no vedeli aj to, komu, akým 
spoloč~nským vrstvám ich majú ,., . 

, 

adresovať ·i kt? s·pečatí osud staro - , , 
vekých otr okárskych systémov (Ry - _ 
b á r-, 1980, ~ 25). 

Aj v náboženskom reformačnom 
hnutí, ktoré bolo namierené záro ­
veň aj proti sociálnej biede p_racu ­
j úceho rudu, vyrástli výrazné reč­
nícke osobnosti; ako bol Hus, Lu-

. ther Komenský, Melanchtoo , Sá­
vonarola a ďalší. Na druhej stra ­

'ne vša:k m-u.seli siahať za rečníc-. 
tvom ako za účinnou zbraňou vý -
chov -y v boji proti ,,kacírom" aj stra ...'. 
tégovia protiref ormácie, a preto sa 
v kňazských seminároch sústavne 
vyučovala rétorika. Rečníctvo sa po­
stu pne stávalo súčasťou jazykového 
· a spoločenského vzdelávania inteli ­
gencie. Na š~olách ·sa mládež učila 
rečniť ešte aj na začiatku 20. sto ­
ročia (Rybár, 1980, s. 26). Zaují ­
mavú oh9-rakteristiku rétorickýc h 
textov staroveku, -stredoveku i ra­
ného novoveku , ktoré sa - zachovali 
v archívoch Karlovej univerzity, po ­
dáva vo svojeJ práci T ří s k a (1972). 
V zozname učiterov rétoriky uvádza 
aj meno K. ž d i a ·r s k e h o, kto -

. rý bol pravdepodobne povodom Slo ­
vák a na univerzite posobil v rokoc;h 
1761-1763 . 

Pravda, nie všetky rétorické tex ­
ty z obd ,obia stredoveku sú vždy 
predmetom záujmu · teoretikov per ­
suázie. V popredí ich pozornosti sto­
jí najma tzv. virtuálny dialóg. J.e tó . 
jazykový postup, pri ktor om vznik ­
ne medzi rečník,om a adresátem ta ­
ká situácia, že rečník odpovedá na 
skryté otázky poslucháčov. T otiž pre 
virtuálny dialóg, aj k~ď j_e iba -fík -

-
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tívny, sú príz11:ač·né nie•ktoré postu­
py používané aj pri présvedčovaní. 
Pr~dovšetkým je to používanie pr­
vej a druhej o&oby (ja - ty) a exis­
tencia spatnej · v_azby. Citlivý rečník 

registruje v dialogickom prejave za­
ujatosť adresáta aj vtedy ,, ... keď 
sa táto prej •avu.je stu-pňom alebo -
tak povediac - stupňovaním mlča­

nia" (Mi s t r í k, 1980, s. 67). 
V rodiacej sa kapitalistickej spo­

ločnosti sa prqblematika presvedčo­
vania spracovávala iba okrajovo -. 

"' spravidla v súvislosti s riešením roz-
ličných sociálnycli a mocenských 
problémov vplyvu bllrž ·0ázie v pod-
mienkach feudálneho zriadenia. Na 
pozadí tohto · mocenského --zápasu 
vša ,k možno ,,detegovať" celkovú 

~ 

psychologickiú koncepciu medzirud-
skěho ovplyvňovania presvedčov-ací­
mi · pr .ostriedkam-i. Za ujímavý • doku­
ment z tejto oblasti predstavuje kini­
ha t~lianskeho _myslitera, štátneho . 
činiteia, historika a· básníka Niccolo 
Mach i a ve 11 i ho (1469-:--1527) 
Vladár . Pretože autor v knihe pro­
pago -val nastolenie silnej diktátor­
skej moci akýmikorvek · pros ·triedka­
mi, teda nielen násilí -m a donucóva:.. 
ním, ale aj ·-prostriedkami psychické ­
~o ovplyvňovania, dostal sa nepria-
mo aj k problematike presvedčova­

nia. Vycháclzal z toho, že ~j keď je 
čliovek od prírody zlá bytosť, nakJ.o­
:ťlená konať :zílo, ~može sa zmooiť, ak 
~ho presvedčíme Konať dobro. V zá­
ujme toho mož•no využiť akéko!vek 
prostriedky, vrátane amoráine. Tak 

_ do arzenalu -prostriedkov, ktoré sú 
z jeho hradiska možné, zaradil aj 
,,schopnosť politika byť ve!kým _fa­
rizejem a pokrytcom", porážať ne­
priaterov ,,silou a lsťou", umenie 
vládcu vzbudiť u svojich poddan_ých 
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,,lásku a str .ach", ,,donútiť rudí veriť 

tomu, čo protirečí icli presvedče-:­

niam" (K on a k o 1., 1978, s. 128). 
, Osobitosťou machiavelizmu ako ' -

. ,.., 
určitej teoretickej koncepcie medzi-
rudského ovplyvňovania je teda pri­
púšťanie a uplatňovanie (v záujme 
dosahov ·ania vytýčených cie!ov) 
akýchkorvek prostriedk;ov, vrátane 
ainorálnych. No tým, že machiavel­
lizmus vychádzal z princípu ,,účel 
svatí prostriedky", poukázal (aj keď 
vo ve!mi deformovanej · podobe), že 
bez zdóvodnenia niet presvedčenia. 

Existujú aj ďalšie práce predo­
všetkým z oblasti filozc:>fie, kterých 
autori sa viac; alebo menej dotýkajú · 
otázok presvedčovania. Azda s pr­
vý ·m riešením tejto problematiky 
s povodným termínem ,,persuázia" 

• 

sa stretávame až_ v oblasti psycho­
te~apie a viaže sa k menu D u b o i s. _ 
Autor vo · svojej knihe Les .Psycho!­
nevroses e·t leur traitement moral ' - - . 

(P,aris 1905) vystúpil proti _ doteraj- . 
šíp:i psycthoterapeutickým prakti­
kám, ktoré sa orientovali prevažne 
·na .hypnotické a~sugestívne ovplyv- -
ňovanie pacientov. Namiesto hypno- . 
tického a sugestívneho pósobenia , . 

--
ktoré podra neho mení pacienta na -
stroj bez vlqstnej · vole, žiadal, aby 
lekári viacej apelovali na rozum a 
voru chorého. Podra Kondáš a 
(1973, s. 32-99) Dubois p•okladal 
' morálku za pr ,ostriedok, iktorý móže 
navodiť hlbokú zmenu v duševnom 
živote, a preto zaviedol ,,lekárske 
moralizovanie". Keďže zdórazňoval 

význam jasných predstáv o poru­
ch-ách, usiloval sa chorým vysvetliť 

pravdu o chorobe. Robil to ťak, že 
pósobenie psychoterapeuta prispo­
soboval osobitostiam. pacientovho ú­
sudku. V jeho chápaní však vystu-
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povala persuázia vo veimi z:úže- víjailil'!- tejto problematíl~ -y'. Naopak, 
nej podobe - iba akó určitý sp6sob u niekt0rýah západnýoh áutorov . 
poučenia, ktorý sa u·pri-ámoval na · ·vznikla dokonca ten ,dencia upred-­
to, aby páciěnt získal · 'predstávu o· nostňov~ť iracionálne ·prístupy · a 
príčinách svojich neurotických ťaž- pr·etfVíedčovanie sa chápalo skor 'o 
kostí. ako umenie. Treba po-vedať, že 

Súčasrná moder ,ná psydhoterapia táto tendencia t1'vá . až aošiar. 
už dávno prestala chápať persuáziu Napríklad roku 1968 vyšlo v Bos- , 
len ako ,,leká ·rske moralizovanie". Aj tone druhé vydanie publi \kácie 0U1ne­
v medi~íne sa uplatňuje širšie chá- nie presvedčovať (W. C. M in n •i c k: 
panie tejto metódy, t : _j. také chá- T,he Art of Persua ·sio.n). Aj Thom-

~ 

\ panie, ktoré vychádza zo s:účasných p-s _o n (1975, s. 8), auto .:".' zná ·rr,iej 
psychologickýc~ v.ýsR~mov a báda - kniž~y Process p-f P_ersuasion, v 1ÚVO-:: 

ní ·uskutočňovaríých aj mimo liečeb- de svojej práce konštatuje: ,,~oneč.,. 
ných zariadení, teda na výberových ná mienka tejto knihy je, _že _ p'I'e.:. . . . 

súboroch normálnej populácie (H a- svedčovanie je ume .nie a ~nie veda . ": 
r ·i n g, 1980, s. 59-63). Azda prvým autorom prá:c~ o pre:- . 

Problematika presvedčovania ~a ~veděovaní v českom jazyku je V. , 
začínala postupne uplatňovať v roz- š i m erka, _ ktorý už roku 188Í · vy -· 
ličných oblastiach života a stávala sa dal publikáciu Sila presved9ovania . 
dokonca predmetom multidis _cipli- . Roku 19_21 bola publikovaná zas3: 
nárneho záujmu . To však zároveň prednáška dr. A. H e v e r o e h a 
sťažovalo vypracovanie koherentnej O ,osobnom presvedčen_í_ a jeho po:­
teórie presvedčovania, pret ože, ako ruchách . Heveroch ako profesor . 
na to upozorňujú B r e m -b e c k a psycpiatrie označil prednášku · ako ; 
H o w e 11 (1976), prib-ó.dajúce práce predprípravt1 k a·nalýze in t-qície, a 
postupne ,,stráca li čoraz viac sch9p - tak je jeho práca zaujímavá aj zo-' 
nosť každá s každou komunikovať" . psychologic k ého hradiska. O špeku ­
,,Uprednostňovaním vlastného žar- latív1:1om prístupe k tejto problema­
gónu a vedeckej abecedy -spojených tike i o dobovej poplatnost i jej ri e­
so ~peciali'záciou (do určitého stup- · šenia lhádam najlepšie informujú 
ňa _je nevyhnutné) sa znižovala pr í- niektoré ukážky: 
ležitosť ria vzájomné porozumenie. 
To.tiž klasická rétorik'a a moderní 
experimentátori v oblasti komuni ­
kácie i vied o správan _í pracuj ú v cel ­
kom odliš ných oblast iach pojmov, a 
pre to možu . iba ťažko porozumieť . 

· jeden dr u hému" (Bre m b e c k a 
H ow e 11, 1976, s . 6-8 ). 

Multidisciplinárne riešenie rozlič­
ných otázo~ presvedčovania, no bez 
súčasného · rešpektovania interdis­
cipli n árneiho prístupu skutočne iba 
m álo napomáhalo vedeckému roz-

l '\ 

„Pretože presvedčenosť je podstatným 
znakom bludov a halucinácií, z toho vy ­
plýva, že presvedčenost v úsudku nezá­
visí od rozumů, ale je daná !Zvláštny m 
psychickým činiterom, jástvom, ako zo 
svojich štúdií dokazujem. . ' 

Presvedčenost o správnosti je podstat:- , 
ným znakem týchto porúch. Presvedčé:.. -
nost sa tu pripája k nesprávnym úsud- · 
kom, či už vznikli prvotne, alebo z haht": · 
cinácií a zo spomienkových klamov; a: 

• • 
- povznáša ich na pravdu. . . . . ~ 

Ak sa pr.idruží presvedčenosť k náhle 
vznikr:iutému úsudk:u spráynemu, ktorého 
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rozumovú reťa•z nepoznáme, máme in:tuí- Záujem mi3-rxistickej filozofie _ 
ciu; ak sa pr,idruží .presvedčenosť k: náhle O problematiku presvedčovan_ia vy­
vznik:nutému úsudku lichému, vzniká 
blud. plýva _z faktu, že ,,filowfické pre-

v intuícii aj v blude sa presvedčenost svedčenia tvoria základ celého sve -
o správnosti pridruží k nápadtt, k náhle tonázorovéiho systému" (R o ze n ­
vzniknutému úsudltu, ktorého vzniknutú t 9-r a k o I., 1977, s. 508). Teda je 
reťaz ani I).epoznáme. Od toho, lt altému ·to práve ·svetonázor, ktorého kvali­
úsudltu sa presvedčenos ~ pridružila, zá-
visí osud človeka·. Jednému k:ladie na tatívna charakteristika nevyhnutne 

' 
hlavu vavrí'nový veniec génia - druhému orientuje po2íornosť filozofie aj na _ 
čiapku šialenstva" · (Hever och, 1921, problematiku utvárania pr-esvedče- -
s. 27-28). nía. Totiž ,,pre kvalitatívnu kompo- · 

· - zíciu svetonázoru je dóležité, aby sa 
V 20. a 30. rokooh u nás vyšli 

zakladal nielen na poznatJ:soch, ale aj ďalšie prá ,ce -o 'tematike presved -
čovania. Patrí k nim z a c h 

O 
v a- aj na presvedčeniach. Zatiar čo, po­

znatky tvoria predovšetký'm logický I o v a p:ráca Presvedčenie z roku , 
komponent svetonázorového systé-1927. Pr~ca, ako ukazuje jej obsah ... 

• , mu, presvedčenie predpokladá určitý 
(ěo je pravda, čím je pravda pre -mravný a emocionálny vzťah tak 
člo,reka, v-ýsledky vedeckého _ úsilia 
o pravdu, hodnota a výz r1am p1·é:- k poznatkom, ako aj k ·samej • __ r~ali-

te" (R o z e n t a r a - k o 1.-, 1977, s. 
svedčení, úcta k presvedčeniu), je 

509
). 

riešená skór všeobecne a osvetársky Keďže základná otázka filozofie je 
ako . psycho1ogicky. Keďže je viac -

zároveň aj svetonázoroVtou otázkou 
opisná ako ana ·lytická a viac norma- a svetonázor je zároveň jedným 
tívna ako faktografická, an_i j~j sa z najaplikovaternejších filozofických 
Qep<?d.arilo preklenúť dficiálne mys - problémov, s filozofickými riešenia ­
~~nie svojej dqby. · _ mi pre·svedčovanie sa nepriamo stre-

2. UPLATNENIE A ROZVOJ 
• 

V súčasnosti je u · nás praktické 
uplatňovanie presvedčovania i jeho 
t_eor~tické rozpracovanie podmiene­
né potrebami socialistickej spolo­
čenskej praxe ·a rozvojom prísluš-: 

. ných v~dných disciplín. Z ·vied~ kto­
ré sa 'touto problematikou .zaob~ra­
jú, vystupujú do popredia , najma fi ­
lozofia, pedagogika a psychológia. 
Cenné podnety však možno nájsť aj 
v iných vedriých diséiplínach a ob­
lastiach, napr. v · semiotike, žurnalis­
tike, teórii rozhodovania, rétorike, 

·- teórii komunikácie, juristike atď . 
• 

távame i v prácach zamer~ných ná 
· ideologickú propagandu .§- agitáciu 

(P e š i n o v á, š o I c, 1978; K o I b a­
no v s k i j a k o 1., 1977; Ba dm a­
j ·e v, ·1975; P o z d ň a k o v, .1977; 
K ·u zn e c 'o v, 1 ~77; Noži n, 1980 
a ďalší). . 

B:oci pojem propaganda, agitá­
cia a presvedčovanie spolu úzko sú­
visia, ·nemožno ich stotožňovať . 
Propaganda je ·formou komu -niká ­
cie rozličných ideologických otázok, 
v rámci ktorej sa uplatňujú rozličné 
metódy óvplyvňovania, teda aj me­
tóda · .presvedčovania. · Na, druhej 
strane agitáciá (z lat. podnecovať 

alebo . podnietiť k niečomu) je poli­
tické posobertie, ktorého · cierom je 

-
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získať š'iroké masy pre nejakú vec, 
úlohu alebo činnosť. Od presvedčo­
vania sa líši .tým, že viac rá ta s emo~ 
cionálnym posobením. Podra V a ň­
k a (1972, s. 118) ,,sa agitáciou ro ­
zumie m~tóda, 'pri ktorej význam a 
účinnosť emočnélho 'momentu preva ­
žuj e nad racionálnym momentem 
v porovnaní s persuáziou, kde je ' 
najdoležitejšie racionálne hradisko". 
Je tu teda opačný pomer medzi emo- · 
cionálnym ~a racionálnym mo­
mentem. Pri agitovaní sa kladie do­
raz skor na citové zí.skavanie 
pre určitú myšlienku alebo zá­
mer. Takéto poso .benie má kom­
plexnejší charakter - mieri za 
rozumovú oblasť až do vnútra osob­
nosti. Preto si každá agitácia vyža­
duje okrem rozumového . zdovodňo­
vania aj účinné citové ,,prebúdza­
nie" vnútorného z~nieteniá, · suges­
tívne citové zaujatie. Na rozdiel od 
persuázie, pri ktorej može ostať cha­
rakter hovorového prejavu v zása­
de pokojný, monotónny, ,,nefarbis­
tý", ,,pri agitáciách posobí primár ­
ne dramaticky sám h,ovorový prejav 
ako · výraz vnúto .rného citového sta.­
vu hovoriaceho, čím ·sa účinnosť vec ­
ného výkladu zdorazňúje a vo . zvý­
šenej miere sugestívne qvplyvňuje" 
(V: a n ě k, 1972). -. 

Okrem nepriamych filozofických 
prístupov k riešeniu problematiky 
presvedčovania, p.oznáme aj prístu ­
py priame, v kterých sa táto proble­
matika spracúva z !hradiska teórie, 
poznania. Typickým reprezentantorň 
takéhoto ' filozofického prístupu je 
najma Oku~nova pu-blikácia Presved­
čenie (1978). Obsahuje štyri kapito­
ly, v kterých sa au(or zameriava na 
o_bjasnenie pojmu presvedčenia, kla ­
sifikáciu presvedčenia, utváranie 

' 

., 

, 

' 

presvedčenia a na riešenie vzťahu 
presv~dčenia a kionania. O k u n 
(1978, , s. 56-57 a 74) zdovodňuje 
svoj fi.lozofický prístup · k presved­
čeniu ~ým, že marxisticko-leninská 
teória poznani~ skúma presvedčenie 
predovšetkým ako faktor vedomé-

-ho rudského konania, pričom kona-
nie je aj funkciou určitých presved­
čení. 'Filo2)bf:i:cký prístup umožňuje 
zobraziť všeobecné /zá].{onitosti, fak­
tory a podmienky procesu utvára­
nia presvedčenia, ktoré sú jeho zá-, . 

kladom. , To zároveň :umožňuje od-
. povedať na · otázky, kedy a prečo 
presvedčenia vznikajú, prečo sa ,po­
sobenie rozličných tvrdení ,a teórií 
-na p;r'íslušníkoch rozličných tried 
neprejavuje hneď, prečo ·sa vždy 

, v .rozličných společenských pod­
mienkach a epocháah masovým 
sposobom utvárajú presvedčenia 
s · verkou rozdielnosťou obsahu a 
charakteru, prečo :;,a historicky ob­
jektívne platné poznatky za u_rči­
tých společenských predpokladov 
užnávajú a naproti tomu za iných . 
odmietajú a pod. Autor konštatuje, 
že jednotlivé vedné · disciplíny nie 
sú schopné na rozdiel od filozofie 
dať uspokojujúcu odpoveď nielen na 
tieto ·otázky, ale ·ani na ďalšie prob­
lémy svetonázorového charakteru . 
Aj preto obrovské množstvo · fakto­
vého materiálu z o·blasti vzniku 
vedeckých presvedčení (napr. fyzi­
ka, chémia, . biológia, literatúra :a 
pod.) až dosiar ,,leží úhorom". 

V pedagogických vedách sa prob­
lematika _presvedčovania a presved­
čenia rozpracováva predovšetký:m 
vo vzťahu k výchovnému . posobe ­
·niú, a to· v podstate z dvoch , hlav-

"' ných dovodov. 
Prvým dovodom . je zistenie, že ú -

.• 
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činné vý~hovné formovanie qso9nos -

. . 
ti nezávisí . ib-a od získavania vedo -
mostí .a znalostí, ale aj od utvára­
nia .príslušných .Presvedčení. Keďže 
vedomosť sama osebe ešte netvorí 
~ - -

cnosť ,,výcho -va sa nemože z~eduko -
vať len na učenie".. ,(L e o n t i e :y, 
1979, s. 158). Vedomosti, znalosti a -
vobe~ informé3.cie sú sí-ce nevyhnut­
not1, no samy . osebe sú nedostatoč­
nou podmienkot 1 výchovného for.,.. 
movania . osobnos ti . Nespočetné pre ­
javy . nedisciplinovano .sti _ až po faž ­
ké kriminálne priestupky i(ako den-:­
ne ukaz~j e spoločenská prax) · nie 
sú .ant zďaleka podmienen _é tým, že 
J).y .. človel{, ktorý tak~o koná, nepoz­
;n_al p1-:íslušné normy, (teda .že by 
sme ho nestihli inf ormovať), ale sú 
z:apríči.nené p_redovšetkým tým, že 
na základe príslušnýcp. informácií 

' ~me -ho ne$tihli alebo nevedeli pri-
-,:nerane· formo v at, t. j. utvoriť u ne­
ho aj príslušné presvedčenia o zd6-
voc;lnei1osti a opodstatnenosti dodr­
žiavania týchto · n_ori ,em. 
... D~uhý dovod yyplýva z faktu, že 
f ormovanie mravného vedomia nie 
je možné bez formovania prísluš­
ných mravných presvedčení. V ur­
čitých situáciáah možno síce násilím 
prinútiť človelta, aby sa správal tak, 
ako chceme, ale ,,násilím prin:útiť 
človel{a, a·by bol mrávný, nemožno" 
(Ni k o 1 a i č ev, 1976, s. 15-16). 
Ak však ' platí, že mravný čin ne­
možno dosiahnuť donucovaním, po-

l\tom nemožno anl ,akékorvek spolo ­
čensky - žiadúce správanje hodnotiť 
:qneď aj ako mravné spravanie len 
preto, že je v súlade s príslušný111i 
mr~vnými normami. Zabúda sa, že 
mravné SF>távanie može človek pred­
stierať {konformizmus), najma keď 

' 

,. 

• 

• 

j_e pod vplyvom .nejakého vonkaj ­
šieho tlaku (verejné} mienJra, trest, -
odmena a pod.). Na druhej strane 
ani akéltoTvek .podra . vonkaj~ieho , 
prej avu aj spoločensky ne žiadú ce 

' . . 

správan~€ nen:iož110 vždy hoct·notiť 
a.ko ne:qiravné, alt subjekt vedome 
;nesledoval port1šenie mravnej nor­
my , alebo ak za spoločen$ky . nežia­
dúce správanie ani nen16že. (Máme 

. -
na n:,iysli nežiadúce- správanie pod-
rnienené psychicltýrňi poruchami 
alebo cho robam i.) I'Ja to, aby sme 
určité s•právan ie označili al{o mrav­
né, treba ; aby si jedinec mravnú 

• 

normu ako t1rčitú hodnotu aj vnú-
torne osvojil (fnteriorizoval) a ,po ­
klada! ju za svoju vlastr1ú. Preto, 
ako hovorí A r c h a n g e r s k i j 
(1969, s. 71 ), ,, ... IT).ravná, norma nie 
je ·le11. vonkajš _ím predpisom, ale je 
aj požiadavkou, ktorú · si · osobríosť 

osvojila a prijala ako vnútornú za­
cielenosť na určité konanie pred­
chnuté vedomím a pocitom povin-
nosti, zodpovednosti, svedomie". · 

Hoci sa zvnútornenie mravnej 
normy uvádza pod rozličnými ter-
111ínmi (povinnosť, zodpovednosť, 

svedo111ie), pretj.sa sa pol{ladá za jed ­
no z · najadekvátn _ej§íah ukazovate­
rov mravnosti presvedčenie. Nie ná­
hodou sa v .etilte mi.~avné presvedče­
nie a presvedčivosť Ghápu ako ka­
tegórie mravnéh9 sebauvedomova--
nia človeka. Keďže mravné sebau- -

• 
vedomovanie človeka má procesuál- -
ny charakter, presvedčenosť a pre -

• 

svedčenie možu mať rozličnú podo-
·bu. Podra K on a a k o I. (1978, s . 
191) može byť presvedčenosť sku­
točná, keď ·je založená na ozajstnej .,. 
uved iomelosti, hlbokom pochopení 
spoločensky-historických· proces0v, 
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potrieb spoločnosti i na · pochopení 
zmyslu požiadaviek - morálky. No 
m6ie "byť aj deformovaná, keď si­
človek nekriticky osvojí určité pred­
stavy a slepo a dog-maticlty uverí 
v absolútnos,ť princípov, ktoré hlá­
sa nejaká autorita, príp. tlverí vlast­
n_ej neomylnosti (do gmatizmus, f,ata­
liimus, autoritátorstvo). Presvedče­
nosť takéhoto druhu sa zvyčajne 
s·pája so skostnatenosťou, s krajným · 
fatalizmom, s neschopnosťou pri­
hliadať na prakticl{é skúsenosti a 
zd6vodniť svoje presvedčenie, no 
spája sa aj s neochotou venovať po--zornosť faktom a vyp,očuť si n_ázory 
druhých rudí. Za falošnou presved­
čenosťou sa často sltrýva prekrútené 
chápanie · zmyslu morálnych -pož-i'a­
da.viek, ktoré slúži na - zd6vodnenie 
(pred sebou samým i pred druhý __­
mi) nemorálnych činov. Presvedče­
nosť m6že byť teda pozitíVifiOU i ne ; 
gatívnou kvalitou . 

Závislosť mravnej vých -ovy od 
pre$vedčenosti zapríčinila, že v si;t­
časnej pédagogike sa problematika 

e . 

. presvedčov,ania· a presvedčenia 11aj-
častejšie spracováva v oblasti ·teórj ,e 
výchovy (Ba koš a k o 1., 1.977, s. 
87; V a ně lt, 1972, s. 82--86 a s. 
11 7-120; Ch ar 1 a 'm ·o v, 197,5, s. 

. 382-385; A k m a m b e t o v, 1973, 
s. 109-114; Pa v 1 í k, 1963). Súčas,... 
ne však treba konštatovať, _ .že hra­
disko i -rozsah spracovania tejto · za­
važnej metódy ani zďaleka nezod­
povedajJi jej významu. Je to preto, 
že v literatúre sa zvačša hovorí o 
ton1, č9 je presvedčovanie, prípacl­
ne aký má význam, ale metodika u­
platňovania presvedčovania, teda to, . . 
ako túto metódu čo najefektívnejšie 

. . 
aplikovať pri 1~iešení konkrétnych 

-

I 

• 

, 

I 

problémov výchovného procesu, je 
zatiar požiadavkou, pred riešením 
ktorej pedag ,ogika ešte iba stojí. _ 

Azda najvačšiu pozornosť prob­
ler.natike venuje psychológia . Psy­
chológia totiž m6že objasn-iť nie­
len psychický mechanizmus vzni- · 
-ku i-ndiviq.uálnych presvedčení, ale 
aj psychický meGhanizmus ich pre­
tvárania. Na rozdiel od starších 
psychologickýdh prác, ktoré o-bjas­
ňovali iba otázku, čo je, alebo 
čím je presvedčenie v celkovej psy­
chickej štruktúre .človeka, súčasná 
moderná psychológia vývíja _ obrov- · 
ské úsilie aj v tom smere, , aby od­
povedala ná. otázku, ako možno čo 
najefektívnejšie utvárať u človeka 
žiadúce presvedčenie a. a~o toto u­
tvorené presvedčenie ďalej stabili-
zov-ať. ' 

Záujem psy ,chológie o próblema­
tiku presvedčovania je však podmie­
nený aj potrebami a úlohami samej 
13sychológie ako aplil{ačnej vednej 

. - . 
disciplíny . Keďže vačšina súčasných 
psychológoV p6so bí v rózlič!).ý·ch ób­
lastiach spoločenskej praxe {v škol­
stve, zdravotníctve, pr:temysle, v roz­
ličných oblastiš;l.ch spoločenskýoh 
služieb, ako aj v rozličných výrob­
ných odvetviach), psychológ stojí ~ 
prakticky každý deň pred požiadav­
kiou psy -chickél10 ovplyvňovania jed­
_notlivcov i celých skupín. Psychológ 
uplatňu1e svoje p6sobenie spravidla 
tam, kde zlyhali _ bežn,é ovplyvňova- - ' 
cie metódy - rodičov, učiterov, zdr~- . 
votníckeho personálu, majstrov, ale-
bo vedúcich . 

Práve od neho .sa vyžaduje, aby 
.perfektne ovláda1 efektíVifie upl!:lt­
ňovani~ všetkých metód individuál --neho po .sobenia a teda 3:j účin-

. . -
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~é uplatňovanie metódy - persuázie. 
. Ako sa v psychológii riešia všet ­

ky tieto úlothy a požiadavky? Pre ­
tože súčasná psychológia je repre ­
_zentovaná celým systémom základ­
ných všeobecných a aplikačných 

· i špe~iálnych ·vedných _disciplín, od­
poveď na túto otázku možno získat 
iba skúmaním toh;o, čo sa -v tej-kto ­
rej psychologickej vede dosiahlo. 

· Pozornost priťahttjú v tejto súvis­
losti pred ,ovšetkým sociálna, peda­
gogická, poradenská a klinicl~~ psy ­
chológia, ale aj rozličné . aplikované 
oblasti sociálnej psychológie práce. 

Už 1skutočnost, že persuázia je 
metóda medzjTudského ovplyvňova­
nia, ktorá sa uskutočňuje prevaži-ie 
priamo tvárou v tvár, nám naoove-

• 
dá, že na základnú otázku, ako sa 
formuje v medzifudskom styku pre­
svedčenie, móže odpovedat predo ­
všetkým tá _yedná disciplína, ktorá 
skúma vplyv človeka na človeka, te­
da sociá!na -'psychológia. · Sociálna 
psychológia, ako na to upozorňuje 
Parygin (1968, s. 12·6- 133), by 
ani nemohla objasnit taký katego­
riálny pojem, . ako je vzájomné pó ;:­
sobenie :rudí bez rozličných ·spósobov 
vzájomnélho ovplyvňovania, _medzi 
ktorými (okrem oboznam ·ovania) za­
ujíma dóleži-té miesto presvedčova-

• 
1n1e. 

ZatiaI čo „oboznamovanit1 z·odpovedá 
vzájomná výmena informácií, presvedčo­
vaniu zodpovedá osobitný názor, vyvra­
canie názorov, boj motívov, disltusia, 
spor ... " V mnohých prípadoch si zla­
ďovanie vzájomného pósobenia a vzájom ­
ného chápania rudí i:ievyžaduje podstat-

• v. 

neJs1u „préstavbu" ich ,psychiky, zmenu 
v zameranosti vnímania, vo zvykoch ale ­
bo návykoch mysleni~. V mnohých prí-
-~adoch je však dóležitou podmienkou -

.' utvárania konté!_ktu medzi Iuďmi zmena 

- •.• .... . 

. .,. 
• • 

' 
ich psychick:ej zameranosti. Cieiom pre :-
svedčovanja je na rozdiel od iných dru- · 
hov oboznamovania odovzdávanie infor­
mácie tak o u formou, áby sa zmenila na 
sústavu postojov a zásad osobnosti, príp. 
aspoň podstatne ovplyvnila túto sústavu 
(Par y gin, 1968, ~- 128-130). 

Moderná sociálna psychológia 
dnes už disponuje rozsiahlym subg_­
rom poznatkov, metodík a techník 
(Hi e b s c h, V· o r w erg, 1975; 
N a k o n e č n ý, 1970; K r e c h .. ' 
C r u t c h f i e 1 d, B a 11 a c h e y ,' 
1968), ktoré ukazujú, ako možnt> na 
základe metódy presvedčovania do­
siahnut zme,nu psychickej zamera­
nosti, príp. ako ovplyvnit osobnost­
nú sústavu j edinca. 

V súvislosti s aplikačným rozpra .­
covaním rozličných problémov pre ­
svedčovania sa najč~stejšie · stretá­
vam _e s touto otázkou v tých - ved­
ných disciplín.ach, ktoré sa zameria- -
"' v.ajú na riešenie aktuálnych otázek 
výchovného formovania osobnosti. 
N,apríklad v oblasti _pedagogickej 
psycihológie písal o psychologických 
základoch mrávn i ho presvedčenia 
Ď u r .i č* (1974, s. 302).. 

,-· 

O výchovných požiadavkách pri 
uplatňovaní metódy presvedčovania -
v spoločenskom styku i v podmien­
kach rodinnej výchovy písal aj 
\: niektórých skorších prácach autor 
tejto publikácie (G r á c, 1966, s. 
176- 191; Grác, 1972, s . 151- 155). 
Charakteristiku persuázie ako metó -
dy emoci0nálneho ovplyvňovania a 
jej klasifikačné vydif erencovanie vo 
vzťahu k iným metódam vonkajšie-

* Z novších prác je veimi zaujímavá 
štúdia o psychologických osobitostiach 
cieravedomého formovania mravných 
presvedčení od š alt i rove j (1981, s. 47-
-59) . 
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ho a vnúto ·rného ovplyvňovania na- neznalosť príslušných metód a tech­
ch ádzame aj v psychologicky zame- ník presvedčovania). N esmieme za­
ranej monografii V a ň k a (1972, s . búdať, že v poradenstve je každé 
115- 120). Mďžnosti presv~dčovania povrchné, nedostatočné, neúplné a · 
áko metódy a prostriedku výchov- neúčinné . ovplyvňovanie vždy tým 
ného -formovania osob,nosti analyzu - najlepším ar-gumentom, ktorý uisťu-
j e K o v a 1 ev (1967, s. 298-306). je klienta o oprávnenosti jeho ne ­
O metóde a spósoboch presvedčova- správnych názorov, postojov a príp . 
nia píšu aj Landa a N ej.mark (Ba- . aj presvedčení. Preto platí v pota­
k o š, 1965, s. 157-1 72). denstve viac ako v akejkoYv_ek inej 

Rozvoj psyaholo -gickýcl} poraden- oblasti vzájomného pósobenia rudí 
ských služieb u nás si doslova vy- zásad g, že ,,lepšie je neBresvedčo­
nucuje, aby sa psychológom posky- vať, ako robiť to metodicky nespráv­
tovali tak metodiky poznávania a nymi spósobmi". 
diagnostikovan i.a klienta ~ ako · aj me- Ak _ sa ovplyvňovanie človeka člo­
todiky ovplyvňovania jeho osobnost- vekom presvedčovaním uplatňuje 
ného vývinu . a zamerania. V tomto v náročných ·a zá·ťažových situá ­
smere sá už . urobili prvé kroky pri ciách recipienta, potóm je opodstat­
rozpracovávaní účinnosti informá - nenosť jej uplatň-ovania v podmien ­
cie na ikliénta (K o š č o, 1980; B o- kach choroby a rozličných iných 
r o š, 1978), aj keď treba p9vedať, ' přoblémov človeka mimo diskusie. 

· že viac z po-zície metódy oboz n amo- Život ukazuje, že potreba presved ­
vania ako z hradiska presvedčova- čbvať chorých, . aby sa zbavili roz­
nia. ličný-ch utkvelých · predstáv a názo-

Je to pravdepodobne preto, že rov o nevyliečiternosti alebo bezná ­
uplatňovanie metódy · . persuázie dejnosti s.vojho zdravotného stavu, 
v psychologických poradenských je v podmienkach liečebných zaria­
služ -bách si vyžaduje mimoriadnu tlení stále naliehavejšta. Okrem toho 
zodpovednosť. Treba si vša}{ uvedo- rozličně psychologické problémy, 
miť, že v situáciách, v ktorých je ktoré vyplývajú z medziosobného 
človek odkázaný na ovplyvňovanie pósobenia rudí, vyúsťujú neraz do 
(a · poradenstvo takéto s ituácie .re- neuró z, vyhrocujú psychopatie a psy­
prezentuje) , sa ovplyvňovaniu ani chózy, pri liečení ktorých sa často 
nemožno vyhnúť. Aj rozpaky alebo uplatňuje aj m etóda presvedčovania. 
na~oly vyjadrené myšlienky, · ba do- Niet sa čo čudovať, že metóda pre ~ 
konca aj poku -s uniknúť ovplyvňo- svedčovania - persuázia sa prvý­
vaniu už pr~dstavujú ovplyvňova- krát uplatňovala práve v/ zdravotníc­
nie sui generis. Z morálneho hra - tv-e (Mj a s i š č ev, 1959, s. 225~ 
diska ' sa záporne hodnotí nielen ta- 232). V s-účasnosti, ako to ukazujú . 

• 

ké ovplyvňovanie, o obsahu k:toré- práce K o n d á š a (1973) a H a r i n-
ho nie ' je psychológ presvedčený, ale g a (1980, s. 59-63), sa táto metóda 
aj také ovplyvňovanie, pri ktorom ďalej rozpracováva na bá ze·klinicl~ej 
psychológ nie -je schopný primera - . psychológie, pričom sa tu využíva­
!1-e korigovať spoločensky a osobne jú aj poznatky z iných .psychologic-
nežiadúce presvedčenie klienta _ (pre kých disciplín. , 
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Treba však: povedať, že psychológia 
rozlišuje medzi metódou persuážie a 
psychagogikou. Podr a č e d í k a . a k o 1. 

' (1953, s. 92) sa psychagogik:a odlišuje od 
persuázie tým, že je menej naliehavá. 
tJplatňuje sa vtedy, k:eď treba po1nócť 
chorému zre;1idov_ať jeho životné plány, ­
zásady a postoje, l{toré sí1 v prík:rom roz­
pore so sl{utočnosťou, a preto sú „večným 
-zdrojon1" životnýcl1 nezdarov a opal{ova­
ných sl{lamaní. Niel{edy sa chorý pridfža 
zá,sady, ktorá nie je pre · jeho povahu n§lj­
vhodnejši~. V súvislosti s týmto sa usi­
luje psychagogil{a predovšetkým viesť, 

teda neposl{ytovať hotový živo_tný plán -alebo jeho zmenu . Usiluje sa doviesť pa-
cienta takticl{y Ir tomu, aby si nové zá­
sady vybudoval vlastným úsilím . 

Niel{edy sa psychagogil-ta zamieňa 
·s tzv. autoritatívnou psychoterapiou, čo 
nie je správne. Hoci psychologicl{é pó­
sobenie predpol{ladá autoritu psychológa, 
jeho IPÓSobenie sa má predsa len uplat-

. ňovať vo forme partnersl{ých vzťahov a 
na princípe „iba tal{ vera, alro · je to po­
trebné a len tal{ málo, al{o je to možné". 

' V liečebných podmienkach je psycl1ago-
gicl{é pósobenie často vhodným úvodom 
p~ed t1platnením perst1ázneho pósobenia 
(C 1 a u s s a kol., 1975, s. 410 a 393) . 

-
.,, 3. MOŽNOSTI 

i\ OBMEDZENIA 
' 

Alt sa u nás o presveGlčení aj pí­
salo, tak predovšetkým iba z hra­
diska jeho významu. To zapríčini­
lo, _že rozliční · autori podfa t.oho , 
v akých súvislostiach .. sa s metódou 
presvecl.čovania stretávali, vyzdvi­
•hovali alebo absolutizovaíi raz jed ­
ny raz druhé prednosti a nedostat­
ky . Pri' posudzovaní persuázie však 
nemožno !hodnotiť metódu presved -. . 
čovani?, -bez ohradu na to, č-o· sa tou-
to ~etódou dosahuje , teda ne~ávis­
le od takých psychických kvalít, ·ako 
je presvedčenosť ale00 presvedčenie. 
Domnievame sa, že iba _p:ri komplex -

• 

nom 'chápaní p·resvedčovania a pr,e-

--- . 
svedčenia možno pr1stúpiť k ic,h vy- · 
hodnocovaniu, pričom východiskom 
hodnotenia móžu byť aj rozlič-né 
úrovne regulá{!ie a autoregqlácie 
Yudského správania. Totiž inak po:. 
zeráme na význam metódy presved­
čovania, keď ju chápeme ako urči­
tý 1~egulátor v.zájomného pósobenia 
rudí, inak, ked' ju chápeme ako pe­
da.gogický regulátor pri výchovnom 
posobení a . inak, lteď ju hog ·notíme 
ako jeden z autoregulátorov psy­
chického uspósobenia jedinca ·. 
Keď hodnotíme persuáziu . v tej 

najvšeobecnejšej rovine, teda keď 
zisťuj eme, aký význam má metóda 
presvedč0vania pri vzáj omnom o­
vplyv11.ovaní rudí, musím'-e si v pr­
vom rade uved~miť, že je dóležitým 
atríbútom medzirudskej kooperácie. 
Význam presvedčova·nia_, spočíva 

v to~, že sa rodí zo spolupráce a 
pre_dpokladá spoluprácu medzi ruď­

mi . · Podra K .o v a 1 ev a (19 .67, s. 
299) ,,presvedčovanie si vyzaduj .e 

. ~ktívne vzájorriné posobenie toho, 
~to presvedčuje, i toho, ~ kto 
presviedča. V protil~lade k rozličným 
metódam násilia a donuoovqnia, kto­
rých -pot1žitie má za ná-sledok často 
také nežiadúce prejavy ako rivaliz­
ml1.s a súperivosť, presvetlčovanie . 
utužuje spoluprá ,cu, pretože umož-
ňuje nielen vorbu, ale ,aj dobro,vor­
nosť pri rozhodovaní r~cipienta. Na 
rozdiel od takýGh ,metód ovplyvňóva- ~ 
nia, ak.o je poučovanie, sugescia alebo 
príklad, pri ktorých má dominantnú 
(1lohu ovplyvňovater a ovplyvňova­
ný je v submisívnom postavepí, : je --presvedčovanie takou koóperatívnou 
výmenou názorov, ktorá dovoruje 

· zúčastnený-m nielen " jednostranné, 
ale aj . obojstranné, čiže yzáj0mné 
ovplyvňovanie. Práve pretq je pre 
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túto metódu ovplyvňovania charak-
teristické to, čo nenachádzame pri 
iných metódach, že povodný _ovplyv­
novater sa inože štať recipientom a 
naopak, potencionálny recipient . sa 
može stať presvedčovaterom. Inými 
slovami, keďže presvE;dčovanie vy­
chádza zo spolup ráce zainteresova­
nýcll; osob, predpokladá, že nemusia 
vžd y platiť iba povod -~é návrl1y oso­
by A alebo osoby B, ale možu platiť 
aj tie návrhy, ku ktorým sa obidve 
osoby na základe vzájomného o­
vplyvňovania s·polt..1 dopracovali. 

Pri hfadaní odpovede na otázku, 

• 

cese sa teda pri výchovnom _ poso­
l;)ení odr ~ža iba nepriamo, riapr. tak, 
že napomáha presvedčovaterovi 

usmerňovať presvedčovaného na zá- _ 
klade znalosti jeho situácie. Pri vý­
chovnom posobení neplatí to, čo pri 
vzájomnom posobení rudí, že raz sa 
prijírna moj, inokeq.y . tvoj, alebo ani 
moj ani tvoj, ale ten názor, ku kto­
rému sa spoločne dopracujeme. 

Ak si teraz zopakujeme otázku, 
aký význ ,a·m má presvedčovanie pri 
výéhovnom p6sqbe 11í, do popredia 
vystúpi , to, na čo v rozlič,ných sú.vis ­
lostiach s . výchovou upozorňujú 
zho dne viacerí autori .* Totiž, že 
presvedčovanie je najd _oležitejšou 
metódou vnútorného utvárania 
osobnosti. . 

To, že je presvedčovanie naj vý-
znamneišou n1etódou vnútorného ., . . 

utvár .ania osobnosti, má obrovsk ý 
význam aj pre mravné formovanie . 
Aj keď je pres.vedčovanie verbálnou 
metódou, pred ,sa pri jeho uplatňo­
vaní nevzniká výraznejšie nebezpe­
čenstvo moralizovania, t. j. s~mo­
účelného a od života odtrh ·nuté ho 

> 

del{.larovania mravných noriem, ako 
je to pri metóde oboznamovania a 
poučovania. Problém mravnej vý-

-

. aký význam má metóda ovplyvňo:­
va:nia pri vých9vnom pos•o bení; si 
treba najprv ujasniť rozdiel medzi 
vzájomnýn1 a výchovným .po_sobe­
ním. Výsledlty spolúpráce pri vzá­
jomnom pósobení rudí sa nemu~ia 
vždy priamo a bezprostredne odrá­
žať aj na ich osobnostnom t1sp6s0-
bení. Pre výchov ·né posobenie je 
však typic ké, že sá vždy zameriavél, 
na p1·iame utváranie osobnosti. Pri 
výchovnom pósobení sa. kladie doraz 
na formovanie osobnos _ti preto, lebo 
osobnostné posobenie človeka sa 
vždy prejavuje v správ~ní. Keď by 
sa však výchovné posobenie obme­
dzilo iba na riešenie konkrétnych 
životných situácií, zmenilo by sa na 
dr ezúru ( dril). Pri vzájomnorrt poso- * Nap:ríklad podvra K? v a 1 ·ev a~ (196:, 

, · I' , l , . . s. 299) ,,Je presvedcovan1e hlavnoti . meto-
beni ud1 sa · spo upraca preJél.VUJe · ·-ctou p'ri formovaní dorastajúceho polco-
priamo tak na procese_, ako aj na vý- lenia" . ,,Oltrem toho· n1etóda presvedčo- . 
,sledku ovplyvňovania. Pri výchov- vania sa vz·ťahuje na taký spósob výcl10-
nom pósobení sa však spolupráca vy, ,-k!~rý, ako_ to ~dór~znila Kr u p s ~-á• 

· ť · h · •b . l v a dals1 pedagogov1a uz v 20. rol{och, Je 
P:Iapi.o vz a UJe_ 1 a n~ ovp ~vnova- určený na vnútorné podnecovanie mrav-
Cl proces, teda n1e na Jeho vysledok. ného vývinu a správania žiakov" (C h a r­
J e tb preto, že vo výchovnom pro .- 1 a ·m o v, 1975, s. 383). ,,Presvedčovanie 
cese je ovpÍyvňovateiom vždy v·y- v epoc?e výstavby l~omuniz~u je z~_kla~ 
ahovávater a ovplyvňovaným vždy dom vychovy. Jeho uloha a vyznam budu 

, , , , v · · tým vačšie, čím ďalej sa bude rozvíjať 
vychovavany. Akt1vna ZíUCastnenosť socialistická demokrácia ... " . (K u zn e'" 
recipienta na presvedčovacom pro - . ·co v, 1977, s. 195) . 
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ch,ovy nespočíva ani tak ,v nedostat­
ku poznania a vzdelávania, ako skór 
v nedostatku primeraného motivo­
vania človeka. Mravnýclh prtestup­
kov sa rudi ,a nedopúšťajú spravidla 
preto, ·že nepoznajú mravné normy 
(známa téza ,,neznalosť zákon ·a ne­
ospravedlňuje" je vlastne adekvát ­
nou reakciou na podstatu problému 
dodržiav ,ania mravných noriem aj 
na úrovni ich právneho vyjadrenia). 
Ak však problém mravného utvára­
nia osobnosti nespočíva v rozvíjaní 
poznatkov, ale v ich interiorizácii 
(zvnútornení), potom je presvedčo­

vanie v mravnej vých ove yýzn -amné 
tý_m, že predstavuje jednu z neza ­
stupiterných métód jej praktického 
uskutočňovania. 

·Hodnotenie persuá:zie z hradiska 
autoregulácie správania dovoruje 
odpovedať na ótá?ku, aký význ .am 
má presvedčenie ako určitá psychic­
ká danosť na celkové zameranie a 
usp6sobenie osobnosti. .. 

V súvislosti so zameraním osob-
-nosti treba l{onštatovať, že presved ­
čenie (ak už vz,niklo) je zo všetkých 
psychických kvalít ěioveka ·jeho . . 

najvýraznejšou charakteristikou o-
s9bnostného upriamenia. Možno po­
vedať, že človek-a _ nemožno uplne 
poznať bez pozn .ania jeho presved-, 
čenia:, pretože práve presvedčenie sa 
prejavuje v správaní človeka overa . 
viac ako napr. poznatky . Na túto 
skutočnosť _ upozorňuje aj výskum 
plnohodnotnej argumentácie (Ž u­
r a v 1 e v, 1966, s . 18), · ktorý po­
tvrdil, že pri argu .. mentovaní robili 
presvedčovatelia chyby proti všet­
.kým možným pravidlám logického 
dokazovania, no · nikdy nepoužívali 
argumenty, o pravdivosti ktorých 
neboli celkom presvedčení. ' 
... 

. - - -----·--..,. ~-.. . 

~ -

- • 
,, 
- • 

-Presve~čenia ako psychické ' kva­
lity nás informujú nielen o tom, aký 
človek v súčasnosti je, ale aj o tom, 
ako sa bude pravdepodobne sprá ­
vať v budúcnosti. · Podra P e š i n o­
ve j {1978, s. 9) ,,je presvedčený 

človek schopný a ochotný kedykor ­
vek argumentovať a dokazovať svo­
je stanovisko i svoje hodnotenie. 
Presvedčenie umožňuje ruďom za-' . 
stávať pevnú pozíciu pri konfron -
tácii s protikladnými názormi. Pre­
svedčený človek je odolpý voči von­
kaj_ším vplyvom, nepod-lieha rahko 
ani ohováraniu a iným f alošným a 
nehodnoverným inf ormáciám ani 
neod6vodneným náladám". Je to 
preto„ že mravné presv~dčenie je 
jedným zo základný -ch ·autoregulá ­
torov motivácie rudského ·správania 
a ako také ,, ... umožňuje osobnosti 
disciplinovať voru a sebavedomie, 
sp6sobuje vnútornú cieÝavedomosť 
a sústredeno.sť, zabezpečuje víťaz­

stvo cier a nad prechodnými priania­
mi" {A k P1 a m b e to v, 1973, s. 
113). 
Presvedčenie má ako 'l!Jýraz uiste -. 

nosti človeka o nie.čom obrovský -vý-
znam aj z psychohygienického -hia­
diška. Čím širšia a vzájomne pospá­
janá sústava presvedčení človeka 
,charakterizuje , tým je psychicky vy­
rov lD!anejší. Naopak rudia, u ktorých 
namiesto presvedčení prevládajú ne­
istoty, sú nervove overa labilnejší, 
zraniternejší a sú aj náchylnejší na 
rozličné duševné ochorenia. Dnes už 
patrí k všeobecne overeným po­
znatkom, že mnohé duševné ťažkos­

ti a c;horoby človeka nie sú podmie­
nené iba nerešpektovaním a nedo­
držiavaním roz1ičných psychohygie­
nických zásad, ale aj depriváciou 

• 

v 0blasti osobných uisteností. Ani 

-
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najmodernejšie psychické tréni n gy ho sa nám podarilo prfsvedčiť, bude 
,alebo rozličné dómyselne org-anizo - hneď konať v súlade so svojím pre­
vané formy trávenia vorna a odpo- svedčením, je takmer naivné. Na ­
čin•ku. n_em·ajú _pre duševné zdravie __ príklad mnohí faj_čiari, alkoholici a 

nark ,omani sú skutočne presvedče­
ní , o škodlivosti svojho ·návyku, a 
predsa y ňom ďalej pokračujú. Te­
da rozpor móže existovať nielen me­
dzi poznaním a správaním, ale aj 
medzi presvedčením a konaním . 

človeka taký význam, ako osobná 
sú·stava jeho životných istót, ktoré 
vyj ·adrujeme p,ojmom presvedčenie. 
Nie nálhodou sov_ietsky psychológ 
K~ v a 1 ev (1967, s. 322) zdórazňu-

. je, · že mladí rudia ,,musia poznať . 
sp6soby sebapresvedčovania a auto ­
sugescie ako nevyhnutné prostried­
ky pri mimoriadne náročných život­
ných situáciách alebo osobitných 
vnútornýoh stavoch {nerozhodnosť, 
strach, neistota atď.)". 

Žiar, presvedčova.n:i,e ·nie je vše­
mocná metóda. N apriek mnohým 
prednost-iam má aj svoje /obmedze- · 
nia. Obmedzenie tejto metódy vy ­
plýva z toho, že je to iba špecifická 
metóda, teda Je iba jednou · z celej 
palety metód, ktorými možno · člo­
veka ov.plyvniť. Napríklad je známe, 
že člov:eka so slabou vorou ovplyv­
ní~e lepšie metódou cvičenia ako 
metódou presvedčovania. Zo sociál­
nej psychológie je takisto známe 
(N a k on e č n ý, 1970, s. 276), že 
za určitých okolností na človeka pó­
sobia overa silnejšie fakty sprostred ­
kovávané na základe informácie, t. 
j . vysvetrovania, ako fakty spro­
stredkované na základe propagácie, 
teda presvedčovania. Nielen pri 
ovplyvňovaní malého dieťaťa, ale 
aj pr.i ovplyvňovaní duševne cho-

• 
rých nevystačíme iba s presvedčo-
vaním, a preto treba uplatňovať aj 

. 
niekto~~ spósoby prinútenia. 

Obmedzenie metódy persuázie 
podmieňuje aj skutočnosť, že nie 
každý, kto je presvedčený, ~oná 
v . súlade so svojím presvedčením. 
Očakáv-anie, že každý človek, ktoré-

-
Predpok-lad, že takýto rozpo r je 
možný iba vtedy, keď nebolo pre­
svedčenie u čl o veka primerane sf or­
movaňé, je ne ·odóvodnený. Vyplýva 
z preceňovania presvedčovania ako 
verbálnej metódy ·a z podceňovania 
o·bjektívnych _ vonkajších i vnútor­
riých podmienok, ~toré determinujú 
správanie každého človeka. 

Zloži tý vzťah medzi presvedčením 
a konaním alebo konaním -podra 

_presvedče.nia (Ůberzeugungsgemas­
ses-Handeln) objasňuje O k u n 
(1-978, s . 92-:102) ria zákla_de troch 
faktorov. · .; 

_ l . Konanie 12odra presvedč~nia je 
funkcioú objektívne existujúcich 
podmienok a predpokladov (napr. 
sp1oločenských podmienok, materi _ál­
ny0h predpokladov a pod.) . Aj keď 
každé presvedčenie smeruje k uplat­
neniu, ak chýbajú objektívne pred ­
poklady a podmienky, konanie pod ­
ra presvedčenia je nemožné alebo 
aspoň značne obmedzené. 

2. Konanie podra presvedčenia je 
aj funkciou individuálnych schop ­
ností a spós ,obilostí človeka. So zís - / 
kaním presvedčenia sa n·ezískava 
hneď aj schopnosť jeho uplatňova­
nfa. To platí najma o svetonázoro­
vých presvedčeniach. Nie každý je 
rovnako schopný l{onať podra svo ­
jich presvedčení, ak nemá príslušné 
znalosti, zručnosti alebo spóšobilos -
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ti. No ~ejde il;;>a o ~ozumové· kv:ality. 
V mnohých prípadoch čiovek nevie ­
koriať v . súlade so svojím presved­
čením, ak mu chýbajú príslušné vo-
rové vlastnosti. To sa vzťahuje pre ­
dovšetkým ' na rozličné sp6soby ko ~ 
nania upevnené zvyklosťami (n·apr. 
organizovanie denného režimu, sp6-
sobu trávenia vorna a pod.). 

3. Konanie podra presvedčenia je 
• funkciou stavu alebo kvality šamé-

• 

ho presvedčenia. Ukazuje sa, že ani 
priaznivé 0bjektívne podIT?-ienky, ba 
ani p,ozitívne osobné predpoklady 
(znalosti a vorové vlastnosti) nemu ­
si-a ~šte zabezp_ečiť kona!).ie podťa 
presvedčenia, ak je Sflmo presved­
čenie ·poahybné a nezdóvodnené . 
J ednodu-0ho neraz aj sama logika 
veci spósobuje, že sa nedarí presadiť 
v konaní to, čo je liž svojím char -ak­
terom a p,odstatou absurdné, aj ke­
,by človek bol akokoivek presvedče-
nÝ,_ o p:i;avdivosti svojho ·názoru: · 
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0-bmedzenosť metódy presvedčo-

-vania je v tom, že medzi konaním r 

a presvedčením neexistuje nijaký 
jednoznačný vzť-ah. To však vóbec 
11eznamená, že presvedčenie može 
· byť voči konaniu indiferentné. Kaž ­
dé . presv.edčenie má tendenciu p:re- . 
javovať sa v · správani jedinca. Keď 
sa nemóže presadiť hneď, čaká na 
svoju príležitosť. Platí to n·ajma 
v prípadoch, keď bolo potlačené do­
nútením. Ak sa nemože presadiť 
priamo, presadzuje sa nepriamo, 
napr. v tzv. :?astúpených formáoh 
správania {človek móže nabádať _ 
iných, aby konali -tak, akoby sám 
chcel, alebo móže ·byť as•poň sol i- -
dárny s tými, ktorých konanie je 
v súlq.de s -jeho presvedčením). To 
všetko naznačuje, že- presvedčova­
nfe ostáv -a aj · pri sv~.jich obmedze ­
ni:~ch jednou z najvýznamnejších 

, ' . 

metód medziťudského ovplyvňova-
• n1a. 

• . ... -
.. 

• 

• 

-
. ... 

' . 

-

r 

• 

-
" . 

' 

• 

, 

, 

... 

• • 

.. 

• -,( 

• 

• 

r; 

' 

• 

-
• 

• 

-

•• LG• - . . e --



I 
f 
! 

l 
' 

• 

.. 

--

-

-

• 

... 

• 
' 

\ 

-

• 

... , 

-.. 

, 

, 

-
• 

.., , 

SPECIALNA 
'V 'V 

CAST 
• 

-

' 

' 

, 

' 

,. 

• 

• 

• 

• 

-· 

• 

' 
-

-' , 

• 

' 

\ 

• 

' 

-

' 

/ .. 
, 

-
' 

, 

' 

-
' , 

... 

' I 

, 

- -
• 

• I , 

/ 

I 



• 

,., 
• 

.-: -
,, 

-
• 

' 

• 

' 

• 
• -

• 
• • 

, 

I 

-
, 

-

, , 

--

# 

... 

' 

\ 

' 
..,_ 

-

,.. 

' 

I 

~-­.... .( ~-· 

• 

\ 
• ' 

' 

, 

• 

, 

-~ 

., -

.... 

• 
• 

... 

' . 

' , 

' 

--- ,-.----·- .... ~----- :.. • 

-
- .., . -
" ---• -

I 

., 
' , 

• 

, 

I 

• 

, • , 

' , -

• ' , 

... 

' 

-
• 

-
' 

• 
' 

--
I • 

1 ' • 

-• .., 

I 

,,. 

, 

, 
- -

\ 
' 

, 



-

-

,,, 
I 

, 

I 

., 

• 

-

' 

I 

' 

• ... 
' 

' .-
' 

-
• ' f , 

; 

\ • 
I - ' 

, 

I 

' 
I 

, 

. -
' -

' • I. 

• 

T~chnický pokrok a s ním súvisiaca neobyčajná náročnosť póso -benia na 
materiálne ·próstredie prinúti la človeka, aby neustále starostlivo skúmal 
a hoánótil všetl~y podmienky a predpoklady, len čo sa ocitne pred úlohou 
zmeniť a prispósobiť si materiálny svet okolo seba. No zdá s-a, že človek 
1noderných čias často zabúda odhadoivať a zvažovať svoje podmienky 
a pred ,poklady, keď stojí pred úil.ohq1u ovplyvniť .s-právanie rudí vo svojom 
spoločenskom prostredí, akoby bolo pósobenie na rudiSké bytosti rrienej 
náročné aiko pósobenie na svet predmetov a vecí. . 

Základná myšlienka tejito častí knihy vychádz •a z tézy, že bez ujasnenia -
' 

osobnostný'Ch podmienok presvedčovatel:a a osobitosti ideí vo vzťahu· k oso-
bitostiam presvedč·ovanéhb sa namiesto optimalizovania ovplyvňujúcich 
možností utv _árajú iba podmienky pre vznik a pretrvávanie riskantný<;:h 
náhodností . 

Analýza ·p·odmienok: .v teórii persuázie sa nazýva kondicLonálna analýza . 
Práve q,na je výcho .diskom naši ,ch úvah o predpokladoch akéhokorvek pre­
svedčova-cieho pósobenia človeka na človeka. Každá presvedčovacia in­

. terakcia je determinovaná celým súborom predpokladov : z nich vy·stupujú 
do popredia n;:i jed _nej strane osobitosti rudí, ktorí na seba posobia, a na 
druhej str -ane osobitosti myšlienok, ktorými sa ruqia ovplyvňujú. 

Význam kondicionálnej analýzy vzájomne sa ovplyvňujúcich rudí spo-, 

číva v upiozorňovaní presvedčovat_era na to, aby sa dokázal hodnotiť ~ie-
len svojimi očami, ale aj očami druhého, 1a naopak. Význam kondicionál­
~ej an9-lýzy osobitosti myšlienok, ktorými sa rudia ovplyvňuj-ú, vyplýva 
zasa z faktu; že hodnota akejkorvek _myšlienky ni~ je daňá len jej obsa ­
hom, ale i formou vyjadrenia. Nie náhodou sa hovorí, že med ·zi ihodnotnou 
a presvedčivou ideou je asi taký rozdiel ako medzi prírodm.ým a opra ­
covaným diama -ntom. Aj jeden aj dru hý sú vzácne, ale ten druhý je prí­
ťažlivejší. 
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Činitefmi presvedčovania sú živé 
bytosti - rudia. Fresvedčovanie 

predpokladá účasť minimálne dvoch 
os9b, z ktorých jedna má za úlohu 
ovplyvniť druhú osobu, príp. obidve 
osoby sa n•avzájom pokúš .ajú ovplyv­
niť jedna druhú . Ako sme už spo­
menuli, osoba, ktorá ovplyvňuje 

druhú osobu presvedčovaním, · sa na­
zýva pr~svedčovate7: ( persuáder) a 
osoba, ktorá je presvedčov-aterom o­
vplyvňovaná, sa nazýva recipient. 

V konkrétnej situácii pr-esvedčo­

vacej interakcie sa móžu činitele 
presvedčovacieho procesu objaviť 

v rozličnej skladbe alebo pomere. 
Najjednoduchšou · presvedčov,acou . 
inter _akciou je dyáda, ktorá predpo -
kladá jedného p·ersuádera a jedného 
recipienta. V bežnom živote pred-. 
stavuje dyáda najčastejšI model vzá-

. jomného p6sobenia · činiteI.ov pre- · 
svedčovania, a preto je aj najóež­
nejším východiskom psychologic­
kých rozbor:ov. Sú ' vša~ prípady; 
keď na jeqného recipienta pósobia 
s.účasne viacerí presvedčovatelia 
(napr. celá rodina naho:vár -a svojiho 
člena, aby nechodil .s osobou N, ale 
radšej s osó'bou M, alebo aby si ne -

• 

. 

zvolil také, · ale iné povolanie). Mo.:. -
del ,,viacerí persuáderi - jeden ·re-;­
~ipient" je typický pre výchovn~ 
pósobenie. Ak však persuáder pó r 
sobí zároveň na viacerých Iudí; ho -:­
voríme o presve'dčovaní, ktoré sa u.:. 
skutočňuje na zák~ade rétoriky :. 
S modelom ,,jede!! persuáder - via t­
cerí re<::ipienti" sa st·retáva!Ile naj f­
častejšie y oblasti propé;l.ga~dy. ~ 

Bez ohradu · na to, o. aký mode~ 
vzájomnej skladby , činiteiov pre~ . 

·svedčovania ide, je ptesvedčovani$ 
' - podobne ako vysvetrova 12-ie ·-,-vždy 

bipolárnym procesom . . Zároveň je ťu 
však aj určitý rozdiel . Zatiar čo s~ 
pri vysvetiovaní zúčastnení činite~ 
lia spravidla nem6žu vymeniť funk-

. -

ciu· :(napr. v tom zmysle, aby učiter 

prevzal úlohu . žřaka a žiak úlohů 

učitera), funkcie činite~ov · presved 7" 
čov:ania n ie sú vždy tak pevne vy; 

. . 

hranené. V presvedčova-com procese 
sa sprq.vidla každý usiluje presved t 
čiť každého o svojej pravde. Ide tu 
často ·o recipročný · proces, v ktoronjl. 
sa presvedčovater neraz stáva pre ~ ·· 

' 
s_vedčovaným a presvedčovaný p.re.;. ✓ 
sveděovaterom (pozri rámik č. 3). l 

Reciprocita presvedčovacieho pro:.. 
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Rámik č. 3' Koho 0najviac pre;sveqčujeme 

I ' 

, . 
. 

-
V jednom ·výskume sme žiadal~ 205 respondentov, aby v predlože- -

nom zozname osob podčiarkli tú, na ktorú v ostatných dvoch rokoch 
' , . 

n.ajv_iac pósobili metódou pr~svedčovania„ Na zálcl0;_de zíslcaných vý- ,. 
sledkov sme presvedčovaných r0zdelili do troch skupín. 

Do skupiny C sme zaradili osoby, na ktoré sa presvedčovaním ne­
pósobilo, alebo sa na ne pósobilo iba málo (získali 0-8 °/0 údajov) .. 
Pq,trili sem starí .rodičia (2,1 °/0), otec (3,6 °/0), . kolega _ (3,6 °/0), syn 
(4,3 °/o), iná o·soba (5,0 °/0), brat (3,6 °/0), dcéra (6,5 °/0), pracovne pod-
1·iadený (7,2 °/0) a se~ra (7,2 °/0). . 

Skupinu B tvorili osoby, na ktoré sa metód •ou presv.edčovania po­
sobilo stredne často (získali 9-1 ·6 °/0 údajov ). Patriii sem matka 
(9,4 °/o), manželský partner (10,8 °/0) a milenec -ký partner (13,0 °/0) : 

· Skupinu A tvorili tí~ na ktorých sa presvedčovaním posobilo vei-
mi často ( získali 17 °/0 údajov a viac ). Patrila sem však iba jedna •· 

' osoba - kamarát . 
Dalej sa ukázalo ; že vekom presvedčovateia sa mení objekt pr-e- ~ 

S '" e ,:r .x"'" ' ,.. ,.;, ~ ,., ve ,:r """" e "'e """' """' ,.Je""' + ·,.,,,., "'OZ ,.Je 7,; 7:. ,:r"' ,:, ,. , '"'A i-. ,. , e 7„ ov"í ,., i-. 7,. ,., ... V U,\.,VVU,l~~U,• .I.:>. U, .:> Ill, I .:>J!Vlt,U, /t,t,VV I U, t,t,t,t, UIV U,VV\.,lt, V /\, /j-..,11, /\,U, -

tegórií (mladšiu -tvorili · 18-26-roční a starší~ 27-=-a 'l.?iac-roční), zistili 
sme, že ,,kamarát" si svoje výnimočné postavenie uclržal iba záslu ­
hou mladších, u ktorých získal až 28,4 °/0 údajov, zatiaT: čo v skupine 
starších získal iba 10 °/0 Údajov. Naproti tomu u starších sa na prvé ,. 
miesto dostal manže.lský partner (20 °/0) a pra~ovne podr~adený 
(18 °/0). Dalej sme zistili, ·ž_e vekqm stúpa ;posobenie metódou presved ­
čovania aj na syna (stúpol z 1·,1 °/0 na 10 °/0) a na dcéru (stúpol 

-z 2 ,2 °/0 na 14 °/0j. V ekom klesá ··uplatňovanie· metódy presvedčovania . 
na matku (klesol z 12,3 °/0 na 4 °/0), sestrtt (klesal z 10,1 °/0 na 2 °/0) 

a mileneckého partnera (kle sol z 3 °; 0 ria 4 °/0). Celkové vekové roz­
di,ely sa prezentovali aj zápornou korelacio ·u (rs = - 0,04). 

·výsledky v tejto · podobe ukazujú, že uplatňovanie metódy _ pre­
s1:eq.covania je podmiénené viacerými skutočnosťa~i. Patria k nim 
predovšetkým rozličné závislosti, ktoré VYP.Íývajú z m~dziiudských 
vzťahóv· subo .rdiná .cie. (Napríklad veclúc1, či chce, alebo nechce, musí 
ovplyvňovať poc1riadeného.) Teda tam„ kde je potrebné casté ovplyv-
1'íovanie, poy,žíva sa častejšie aj metóda présvedčb.vania. Zároveň sa 
1>šak ukázalo, že pr~svedčovanie je pre svoje znaky ( dobrov.oinos:ť, : 

_ zúčastne?J,osť, zainte'fesovq.nosť) pravdepodobne aj vysoko sele-ktívnou 
(1:ýberovoy,) metódou. Uplatňuje sa ptedovše _tkým tam, kde sa vy- , 
žaduje vysoký stupeň vzájomneho · porozumeniá, napr. · v partner ­
skych vzťahoch. Preto sú kamarát, milenecký partner (u mladších) 
a manželský partner ru starších) ·osoby, na ktoré sa ·najčastejšie po­
sobí rnetódou presve.dčovania. · reda :najčastejšie ·pres.vedčujeme to·ho, 
od koho chceme, aby nás 1?,ajviac ·chápal. 
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cesbl však neznamená, že si možno 
· funkciu presvedčovatera .a presved­
čovaného zamieňať. Objektívne je 

ponovanosť odvodzuje od používa­
nia vhodných presvedčovacích prak­
t ík. Výsledkom je zostavovanie roz -
ličných inventárov o tom, čo. by si · . ' 

persuá<;lerom ten, któ je v danej o:.. 
vplyvňovacej inter ·akcii a~tívnejší, 
teda ten, kto celý presvedčovací pro­
~es, _príp. jeho časť riadi a usmer­
ňujé z hradiska nejakého presved­
čovacieho ciera bez ohradu na to, či 
sa mu to podarí, alebo nepodarí. Na­
proti tomu recipientem je ten, kto 
nérriá za ciéT zmeniť toho , druhého, 
ale skor sa ·bráni, ako presadzuje a 
vobec v celom ovplyvňovacom pro­
cese je pasívn 'ejší. To, že s,a aj · pa­
sívnejší člen dyadického ovplyvňo­
vania, teda recipient, rriože pri obha­
jq_be svojho stanoviska subjektívne 
pokladať za rovnocenného presved­
čóvater a, má verký psychoiogický 
význam. Zapríčiňuje, že výsledok . 
ovplyyňovania recipient nechápe 
ako mocenské pr~sadenie jedněhq 
činitera pted druhým, ale ako vlast­
ně prepracovanie sa k prav -de na zá­
klade spoločných 1?,Vah. 

• 

• 

1. OSOBNOSŤ PERSUADERA 

mal presvedčovater osvojiť, álebo čo 
by mal robiť, aby po9obil presved- _ 

. čivo. Napríkl-ad Thompson (1975, 
• 

s . 22) svoje odpor-účanie pre pre- . 
svedčovatera zhrnuje do desiati:ch 
bodov . 

1. ,Mal by si ujasniť pojem pre _d- . 
metu presvedčovania; 

2. · mal by analyzovať osobnosť 
presvedčovaného a prisposobiť sa 

.mu v ~týle f,ormulovania myšlienok 
a prednesenia správy; 

3. mal by sa správať tak, aby ho 
recipient prijímal ako kompetentné­
ho a vierohodného; 

' 4. v priebehu presvedčovania by 
mal dokázať, že dokladne pozná da- · 
. nú problematiku; 

5. mal by jasne a in_formujúco 
formulovať myšlienky; 
. 6. mal by . ho, 1ori ť plynne, priamo 

a s primeranou hlasovou variábili­
t0u · 

' 7. mal by si zostaviť strategický 
pJán pre danú interpersonálnu situ-
, . 
ac1u; 

8. mal by sa usilovať získať a u-
Významnym osobným predpokla- drž·ať pozornosť a riadiť záujem po­

dom úspešného presvedčovania je čúvajúceho v súlade s hlavnými 
presvedčivosť. Ide o osobnostnú cha - myšlienkami · _obsahu presvedčova-
rakteristiku persuádera, ktorá mu nia; ., 
umožňuje ús.pešne pesobiť na zmenu 9. mal by zbehlo používať existu­
alebq _formovanie presveclčenia u j-(1:ce metodiky a techniky prešved-
druhých · rudí. Otázko ·u však je, ,pre- · • čovania; . 
čo jedné!ho človeka cha .rakterizuje 1 o.: mal ·by vychádzať . z nor-iem . .,_ 

vačšia a iného menšia presvedčivo·sť. , spoločnosti a rešpektoy-a_ť jej záuj.,-· 

·• 

/ , 

• 

Výskumy a riešenia tejto problema- ~ IB:Y· . 
tiky možno rozdeliť d9 dv och sku- Prednosťou individuálnych rád -
pín. a · skúsen~stí jednotlivých autorov -

V p1~vej s_kupine výskumov · pre- je , .že -sa . rieraz vyznačuj.ú · preni){a:; , 
svedčivosti sa táto osobnostná 'dis- vým pohTadom n a zložitú interper-

' 
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Rámik č. 4; Co sa iuďom n.epq,či · - /_ - -

-
Pri spracovaní tejto problematik.y sme sa obrátili na 205 respon-

. dentov (vek od 20 do 35 rokov ), aby odpo v edali na otázlť-u ,,_čo sa vám · 
u iudí; k torí vás chceli v ostatnom čase presvedčiť; najviac nepáčilo 
n·a ich presvedčovacích postupoch''. Získali sme , odpovede_, ktoré sa 

I 

. dali pódT:a významu rozdeliť do 5 skupín. .... . 
- nešlo o presviedčanie, ale ·o násilné vnucovanie (37,8 °/0); 

- nebranie ohiadu na argumenty druhého, neschopnosť pochopit 
· d1·uhého (25,6 °/0); 

- néreálnosť a neznalost obsahu presvedčovania (17,1 °/0); 

- presvedčovatei nekonal tak, ako hovoril (11 °/0); 

.:_ zvýšený hlasový · prejav, krik . (8,54 °/0). 
✓ 

-

Distribúcia odpovedí respondentov podia velť-u a pohlavia si ne-
vyžiadala zmeniť existujúce poradie odpovedí : Získané odpovede na­
zn·ačujú, že recipienti sú najviac cit liví vtedy, l"eď sa metóda pre­
svedčovqnia zamieňa s rozličnými sposobmi slavného manipulovania, 
alebo lť-eď sa ·o p1·esvedčení iba hovorí, · ale fal"ticky sa ovplyvňuje 
rozličnými prostriedkam j, psychického vnucovania sa a donucovania. 

---
,, 

sonálnu komunikáciu. Na druhej 
strane však, pretože sa -často z-akla­
dajú iba na -osobných skúsenostiacji 
a dohadóch, zachytávajú spravidla 

ktorým možno pripísať objektívnu 
platnosť. . 

~ len j-avové (povroh ·o.vé) stránky o­
V;plyvňovacieho procesu a podstata 
,(pretože je skrytá) im uniká. 

Druhú skupinu tvoria . prístupy, 
ktoré sa usilujú. túto oso,bnostnú dis-

• 

ponovanosť odvodzovať z osobnýoh 
vlastností presvedčovatera. Totiž . 

_ o·sobné vlastnosti ,- ako ukazujú prá­
ce viacerých autorqv (K u z ·n e c o v, 
1977; N o ž i n, 1980; P o z d ň a­
k o v, 1 ~77; P e š i n o v á, š o 1 c, 
1978), sú doležitým faktorom úspeš ­
né.ho ovplyvňovania človeka člove­
kom. Preto sa v príslušnej literatú ­
re nahrom ,adtl celý súbor poznatkov 
o tom, áký by mal . presvedčovateI 
byť, aby úspešne splniJ svoju úl'o­
hu . Z psyohologického hradiska je 
za ujímavé zisteI,1ie K -e 1 rh a n a 
(1968, s. 57-7 ·8),., ktorý z hradiska 
presvedčivosti_ pokladá za najúčin­

nejšie tri vlastnosti: úprimnosť., 
atraktívnosť a silu. Podra neho sú 

Keďže ku skrytej podstate mož·no 
preniknúť len metodologickými 
prostriedkami vedy, realizujú sa aj 
v oblasti odharovania presvedčivosti 
pers1:1ádera nielen rozličné explo­
račné (pozri rámik č. 4), ale -aj ex­
perimentálne v:ýskumy . Preto sa · 
mnohé rady založené iba na indivi ­
duá lnych s~ú -senostiach, lrtoré sa 
ešte donedáVina _pokla ·dali za nemen-. . 
né, stáv~jú iba vstupnými hypoté-
zami p·sychologických výskumov . 

• 
Tieto hypotézy n·apomáhaj4 6dpo-
vedať na otázku, ktoré odporúčania 
majú len špekulatívn -u hodnotu a 
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tie,to vlastnosti účinné pret0, . lebo 
každá z nich posobí na iný psychic­
ký mechanizmus presvedčovaného. 
Naprí ·klad úprimnosť sa pres -adzuje 
u rectpi •enta psychickým mechaniz­
mom zvnútornenia (inte~nalizácie), 
atral{tívnosť mechanizmom identifi­
½:ácie ·a sila mecha.nizmom vyhove ­
nia (obsekvencie). 

Toto vymedzenie má pr •avdepo- · 
dobne tiež svoje nedostatky,-a to tak 
v oblasti del~Bia vlastností persuá­
dera, ako aj v oblasti delenia psy­
chickýoh mechanizmov re .cipienta, 
keďže jednotlivé zložky nie sú od 

• • 
seba zreteTne odlíšené. N apríklad 
každá atraktívnos~ zahrnuje v sebe 
aj ~silu už len preto, že priťahuje. 
Na dru 1hej strane pri psychických 
mecha _nizmoch zasa platí, že identi -

. fikáciu a internalizáciu nemožno 
vedfa seba postaviť ako dr:uhové 
pojmy, pretože kaž~á identifikácia 
je _š,pecifick,ým prejavom internali­
zácie, pričom id•entifikácia i interna­
lizácia, aby -sa vobec · mohli usk-µtoč­
nif,' predpokladajú (aspoň v začia­
točnej fáze svojho vzniku) aj mecha­
nizmu.s obsekvencie, čiže vyhovenia. 
N apriek tým to klasifikačným ne­
dostatkom sa uvedené delenie v sú­
časnosti uplatňuje. Z n~šich autorov 
ho v súvislosti s persuáziou uvádza 
·napr. Haring {1980, s. 60). Pre 
nás je takisto výchbdisl{om, ~esp. 

: f ormálnym rámcom rozborov a úva h 
• 

o presvedči vos ti. · 

úPRIMNOSŤ A PRESVEDCIVOSŤ 

Na vefký význám úprimnosti ako 
osobr:iostnej črty presvedčivosti per­
suádera upozorňujú skoro všetci au­
tori, ktorí sa podrobnejšie zaoberali 

/ 

problematikou medziYudskélho o-
~ vplyvňovania. Z antických autorov 

to bol už Aristoteles, no najma 
.Quintilianus, ktorí zdorazňovali, že 
nevyhnu~ným predpokladom úprirp. ­
nosti poslůcháčov je úprimnosť reč­
níka. Aj poe::lfa sovietskeho psycho ­
lóga K' o v a 1 ev a (1967, s. ~9~) zá­
visí presvedčovanie od úprimnosti. 
K -o v a 1 ev dáva úprimnosť do sú­
vislosti s takými vlastnosťami, ako 
je dovera, smelosť a otvorenosť. 

Od skutočnej úprimnosti však tre­
ba odlišovať úprimnosť pred~tieranú, 
ktorá má práve pr~tG; že je len 1hr~ ­
ná, na príjemcu · záporný účinok. 
Otázkou je, do akej ·miery vie re­
cipient v bežnej komunikácii odlíšiť 
skutočnú úprimnosť od úprimnosti 
predstieranej. Na -túto otázku sa 
pokúsil odpoved-ať W i 11 s {1970), 
ktorý v jednom. experimente filmo­
val 24 rečníkov. Každý rečník naj­
prv predniesol správu, ktorej úprim­
ne veril. Potom urobil druhý pred ­
nes, v ktorom Z<?-6vodňoval proti­
kladné stanovisko k tomu, ktorému 
veril. Je za ujímavé, že poslucháči· 
nevedeli odhaliť vo forme prednesu . 

. 
,(v hlasovej intonácii a modulácii, 
v _tempe a plynulosti reči alebo v mi­
mike a gestikulácii) indikátory ne­
úprimnostt, a tak rozlíšiť úprimJ?-ý 
prednes od neúprimného. 

V inom výskume H i 11 d r e t h 
(1965) zistil, že laický poslucháč nie 
je spravidla schopný rozlišovať me­
·dzi úprimnosťou a neú·primnosťou 
komunikátora . Pretože v jeho poku­
se koreloval stupeň efektívnosti per.:. 

_ suážnej reči viac s vnímanou ako so 
skutočnou úprimnosťou, T h o m p­
s on (1.965, s. 73). na základe toho 
.tvrd~, že komunikátor, ktorý chce 

• 
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· zd6razniť svoj ,,ethos", musí ovláda,ť 
aj určité stereotypy prejavu úprim :. 
nosti. 

. 

K týmto výs ledkom možno mať 
niekorko pripomienok _ pretQ, že mas ­
kovaná úprimnosť v skutočnosti ne ­
má až taký dosah. Viac ako pred -

- stieranie úprimn -osti p6sobí n·a re ­
cipienta vlastný obsah t·vrdenia, te­
da to, či recipient na základe svojej .,, 
skúsenosti a usudzovania može pri-
púšťať pravdivosť tvrdenia. Neúmer ­
né zdó r-azríovanie úlohy . predstiera­
nej úprimnosti je vlastne podceňo­

vanín1 kritickosti a súdn ,osti reci ­
pienta .__(pózri výsledky vý-skumov so­
vietskeho autora E r š o v a, 1978, na 
str. 193). 

Tieto skutočnosti zé'í.ro,reň nabáda­
jú aj k určitej ostražitosti. Nielen 
preto, že nie každý persv,áder, ktqrý 
sa v m-edziosobnom ovplyvňovaní 
jq_Ví ako úprimný, je aj skutočne 

úprimný, ale aj preto, že nie každé 
tvrdenie možno odJh•aliť ako ne:g·rav ­
divé. To platí najma o tvrdeniach, 

_ v ktorých si maže každá "álternatíva 
za určitých špecifický ,ch okolností 
robiť nárok na pravdivosť ('Pozri rá-

, mik č. 14). . 
-

• • 
• 

lými -skupinami a organizáciami, . 
napr. ,,fanúšilr" sa zvyčájne identi - . 
fikuje so svojím futbal-ovým muž-

• 

stvom . 
Ak teda chceme niekoho ovplyv­

niť, jeho , presvedčovatermi by :mali 
byť predovšetkým tí, ktorí- sú reci­
pientovi sympatickí a nie nélopak. 
Ide tu zvyčajne o medziosobné reak­
cie, ktoré si rudia ani neuvedomujú 

' a len detailné psychologické vyšet -
renie odhalí, že niekto je len preto 
zanovitým odporcom niektorých 
progresívnych názorov; lebo ho po ­
vadne presvedčoval kolega, ktorý 
mu bol ,,odjakživa nesympatický". 
Niekedy s-a može ayerzia k pers-1.1:á­
derovi trvalo spájať s averziou k nie­
ktorým pokroko,rým názocom, pro..:. 
gresívnym pracovným postuporri, 
vihodným povÓlani _am alebo výhod­
iným zamestna,niao:n. 

V ostatnom č~se sa problematika vply-
• 

vu príťažlivosti komu ·nikátora na zmenu 
postqjov recipienta stala predmetom viá.,. 
cerých experimentálnych výskuinov · so­
cialnych psychológo:v. V najvšeobecnej­
šej rovine procedúru všet Kých týchto ex­
perimentov možno opísať takto ·: . 

Subjekty výskumu sa spravidla roz-. . 

delia na dve skupiny ~ experimentálnu ✓ 

(pokusnú) a kontrolnú. V prvej fáze vý-
PRÍŤAZLIVOSŤ • 

A PRESVEDČIVOSŤ 
. sk:umu sú probanti spravidla postavení 

pred dve úÍohy - majú vyjadriť na pri­
pravených stupniciach kladný alebo zá-

/. 

Atraktívnosť ako ďalšia osobnost ­
ná črta presvedčivosti persuádera je 
taká vlastnosť, ktorá poskytuje jej 
ri.ositerovi možnosť 11spešne ovplyv­
ňovať d·ruhých, a to najma preto, 
že l:udia sa radi · stoťožňujú (identi­
fikujú) ~ názormi, postojmi, bq. i so 
správa:ním a konaním tých, -ktorí sú 
pre nich príťažliví (atraktívni) . Eu.; 
dia · sa inóžu identifikovať nielen 
s jednotlivými osoba -mi, ale aj ·s ce-

1 _porný postoj , l{ rozličným j_avom ~vojh.'o 
sociálneho a materiálneho prostredia a 
z pripraveného zoznamu vybrať naj­
S)1mpatickejšie · a najnesympatickejšie 
osoby podra toho, ak:ú profesiu za~táva­
jú. Po sl{ončení t~jto čast_i výskumu ex-. 
perimentátor vyber .ie len tie . postoje, 
l{toré boli z hiadisl{a kladného alebo zá­
porného postoj a neutrálne - a . takisto vy­
berie len názvy tých pro fesionálnych 
činností, ktoré boli označené ako najne­
syínpaticl{ejšie alebo alco najsympatic­
l{ejšie . Neutrálne postoje potom ' prir-adí 
l{ zástupcem . jednotlivých profesií, čím 
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vzniknú výrok:y, napr. ,,známy herec po- 1 .aj u tých istých poslucháčov zámer- · 
~edal,_ že g~~n~zist~ sú ~ajmenej preť~- ne meniť. Činiteťom menlivosti in-
zovan1 domac1m1 pracam1 alebo „spev ·ak: t • t • t b • k · · · , 
populárnych piesní sa vyjadril že keď sa enzi Y Je zv. 0 Je _t1v1zovana a 
berie do úy~hy obsah aj ro;šah práce, subjektivizovaná orientácia persuá -
práca mužov je namál1avejšia". dera . 

. '/ 

, 

V druhej fáze výsl{u1nu sa pracuJe 
len s experimentálnou slcupinou, ktorej 
sa rredloží zoznam výrol{OV. úlohou · skú­
maných je naučiť sa naspa1nať mená 
autorov a ich výroky. Výsledky učenia 
sa kontrolujú osobítným testem. V tretej 
fáze výskumu sa na pok:t1se opať zúčastní __, 
ex1perimentálna a kontrolná vzorlca. Ex­
perimentátor nejakou zámienkou (napr . 
,,stratil" výsledky z prvej fázy výskumu) 
požiacia probantov, aby prvú časť vý­
skumu zopakovali. Potom &a výsledky 
prvej a tretej fázy porovnávajú. 

V objektivizovanb_!Il prístupe sa 
persuáder napr . emočne reguluje na 
základe tzv. empatie, t . j. vciťovania 
sado druhych . V subjektivizovanom 
prístupe sa zasa prednostne orientu ­
je na tzv. ego-zážitky, pretože sa 
d?mnieva, .že jeho city a nálady sú · 
súčasne prežívané aj druhými . V ob~ 
jektivizovanom prístupe vychádza 
z .mysleni-a svojidh recipientov ·a pre­
to používa argumenty, ktoré sú' blíz­
ke ich skúsenostiam a úrovni mys ­
lenia, v subjektivizovanom prístupe 
vychádza jedine zo svojich potrieb 
a želaní, a preto _ argum5=nty často 
zamieňa za výzvy a prevolania. 
V objektivizovanom prístupe sa pri 
výbere autorít rišldi momentmi so­
ciálnej blízkosti, v subjektivizova ­
nom prístupe si ako autority vólí 

, . 

úlohou takýchto , experimentov ·je ocl.­
hali ť, či a do alcej miery si slcúmaní zme­
nia svoje neutrálne postoje za podmie­
nolc, keď si Jeh v druhej .fáze výskumu 
učením spojili s atralctívnymi alebo ne­
atraktívnymi zástupcami profesií. Výsled­
lcy sú spravidla jednoznačné a možno ich 
vyjadriť formuláciou Ta n ne n „b ~um a 
(1956, s„ 634), podra ktorej ,, ... množstvo 
kladnej zmeny postojov je priamoúmer ­
né stupňu príťažlivosti a množstvo 2á-

·pornej zmeny je priamoúmerné stupňu 
I averzie ku lcomunikátorovi" . T arr n ,e n­

b a um však -pozabudol na úlohu spolo:­
čenskej prestíže komunilcujúcich osob. 
Ešte výstižnejšie formuluje celú proble­
matiku sovietsky psychológ V o r o n c o v 
(1972, s. 156), lceď hovorí, že ,, . .. infor­
mácia je presvedčivejšia, ak s ňou sú­
hlasia populárne osobnosti. Stupeň póso­
bivosti takejto informácie je úmerný 
vztahu počtu súhlasiacich k počtu nesú­
hlásiacich. :-Tento vzor-ec je však ioa re­
latívny, lebo treba pra.ť do úvahy aj spo-

. ločenskú prestíž jedných r druhých". 
' . . 

Atraktívnosť a averzi-a nie sú te -
da navždy dané a nemeniteYné osob­
nostné danosti. Spravidla človek -
·sympat-ický fuďom· v jednej sl{upi-
ne nemusí byť práve preto -sympa-

• • 
tický fuďom v druhej skupine. 
Okrem toho intenzitu atraktívnosti 
alebo averzie si móže komunikátor -

' iba svojich favoritov. V objektivizo-
vanom prístui:>e prisp6sobuje celý 
vonkajší prejav {štýl či formu) svoj ­
ho správania tomu, čo sa prednostne 
páči recipientovi, v -subjektivizova ­
nom prístupe sa správa tak, aby sa 
páčil predov&~tkým sám sebe. 

-SILA PRESVEDČIVOSTI 

Pre · silu ako ďalšiu osobnostnú 
črtu presvedčivo.sti persua.dera, kto -
rá sa u recipientá presadzuje mecha ­
nizmom vyihovenia (obsekvencie), je 
príznačné, že je azda najmenej pre­
bádaným ~psychologickým „ pojmom. 
To sp6sobuje, že vlastný mechaniz­
mus osobnostnej siíy presvedčova- • 
tera sa i1iekedy nesprávné in·t~rpre­
tuje . ·Napríklad často sa táto vlast-

, 
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nosť chápe ako donucovanie, nátlak, domiť, že aj ten istý človek sa pri 
násilie, vydieránie a pod ., pričom sprostredkovaní tej istej inf ormá.cie ~ 
sa zabúda , že ak by to tal{ bolo, maže z hradiska citov prejavovať 

. ; 

už by sme nemali do činenia s pr e- protik~adn e. Nap ríklad jedin ec; kto-
svedčovaním, ale s inými, napr. rý je schopný primerane ovládať 

/ 

s punitatívnymi (trestajúcimi) metó- - svoje citové vzrušenie v 'písomn ej 
dami, pri ktorých výsledné ovplyv- komunikácii, nemusí mať túto schop,... 
nenie nevycháclza z. vnútornej dob- nosť pri ústnej komunikácii. Takisto · 
rovor h osti, ·ale z vonkajšieho ná -tla- člqvek, ktorý vie používat triezve 
ku . Niekedy sa zasa . sila chápe ·ako argumenty aj pri riešení zložitý _ch 
o:bratnosť alebo čaro presvedčovate- konfliktov v dyád •e, sa maže dostať 
ra, ktorému sa recipient t akmer ne- do , neovládnuterného _ emočného 
uvedomene poddáva. Opať sa vš-ak vzrušenia už pri l{onštatovaní ·roz­
z•abúda, že ani v tomto prípade by dielnosti svojich postojov s postojmi -

-~ 
sine nemali do činenia s presvedčq- skupiny alebo publi~a. 
vaním, ale iba -s metódaimi sugestív- V porovnaní s emotívnymi vlast­
nehó ovplyvňovania, pre ktoré je nosťami sa kognitívne vlastnosti 
priznačné· nekritické poddávanie s·a pokladajú za 1adekvátnejšie zložky -

• vplyv1.1 druhého. . sily presvedč-ovaterovho posobenia. ~ 
' 

Z osob-nostnýah komponentov, Ako sme už spomenuli, kognitívna 
ktoré sa najčastejšie dáv -ajú do sú- zložka je podstatnou sú,časťou pre­
vislosti s persuá ·zne chápan ,ou silou, svedčovania. Nie náhodou sa v tej .­
sa v literatúre uvádzajú emotívr:ie, to súvislosti hovorí aj o sile . ~ 

kognitívne, autoritatívne a et ick é slov a my šlienok a nie ~náho-
vlastnosti presvedčovatefa: dou sa táto p~oblematika stala aj 

Je zaujímavé, že sila ·emotívnosti predmetom viacerých psychologic­
presvedčovatera sa nehqdno t í i,nten - - ·ký-ch výskumov . N_apríklad O s t e-: 
zitou alebo exten -zitou jej prejavu, m e i e r (1967, s. 137-144) si polo­
ale skor sposobilosťou prejavený cit · žil · otázku, l{torý prameň poznatkov 
ovládať, reg11lovať a kontrolovat. pósobí silnejšie na presvedčovanie. 
Podra Rybár a (1980, s . 39 :a s. PremennýmÍ v-ýskumu ooli pozn •at -· 

~ 

133) pokojné sebavecl.omie, tri~zvosť ~y získané štúdiom, t. j. tzv . kniž-
úvahy a obozretnosť vo výpovediach ničné p,oznatky a ,.poznatky získané 
vždy pósobia presvedčivejšie ako vlastnou skúsenosťou, teda poznat ­
nervozita, nepokoj, vzrušenie a reč- ky ,,z pravej ruky". Výskum ukázal, . , 
nenie v emfáze . N-ajma pri v_erej- že óbidva dr-µhy p.oznatkov možu 
ných vy·stúpeniach sa musí vedieť význ 1anine pósobiť na zmenu p·osto­
rečník oyládať, aby vlna citového jov. Poznatky z _ ,,pravej ruky" sú 
vzru:šenia publika neschvátila aj je - všal{ účinnejšie, pretože zvyšujú 

• 

• 

, ho natofko, že už prestane byť pá - argumentačnú silu presvedčovatera 
nom situác ie, stratí vládu nad se- najma z hradiska jeho komp .etencie 
bou alepo n:a.d publikom. a vterohodnosti. _ -

• 

Predpokladom sily préjavených a Protikladem sily slov a myšlienok 
neustále regulovaných citov je do- založených n·a argumentoch sú ar- . -
kladné se-bapozna _nie. Treba si uve- gumenty vyvodzované sofisticky -. 
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Sofistickí persuáderi nekonfrontujú 
svoje myšlienkové ' postupy so skú-- ' 
senosťou. Vychádzajú zo všeobecné-
ho predpokladu, že •všetko možno . 
zároveň dokázať .áj vyvrátiť. Z dia ­
lektiky poznávacích procesov je zná­
me, že plathosť · alebo neplatnosť 
akéhokorvek poznatku podmieňuje 
okrerp iné •ho é!j spósob jeho vyvo­
dzovania alebo hradisko jeho zdó­
vodňovania. Sofistickí per,suáderi 
však pri ,,spósobé vyvodzovania" 
porušujú logiku myslenia v tom, 
že sú schopní vyvracať plátnosť pra­
vidla aj výnimkami. . J edným zo 
znakov s,ofistického persuádera je, 
že presvedčov,ací proces sa pri ňom 
mení na hádanie a škriepky. 

> 

Aj autoritatívne vlastnosti sa dá -
vajú často do súvislosti s persuázn _e 
chápanou siloů. Rozdiel medzi vý­
rokom neautority a autority je _ 
v ton'l, že čo z úst iných rudí prijí­
mame ako mienku alebo n~zor, z úst 
autority to nadob~da hodnotu argu­
mentu. Teda zatiar čo ,,neautority'' 
móžu pósobiť iba silou objel{tívnych 
argumentov, človek s •autoritou p6_­
sobf aj silou subjektíynych argu­
mentov ,(aj autorita sama oseóe po-. . 

sobí ako jeden z argumentov) . Za -
tiar nie je celkem obj asnené, z čo­
ho vyplýva autoritatívna sila pre ­
svedčovater~. Je to preto, že psyoho.:. 
lógovia sa zameriavajú viac na opis 
dósledkov autoritatívneho pósobe- · 
nia, no nie na p'sychologickú ana lý­
zu toho, ako sa subjektívna mienka 
z úst ni~koho premieňa ,)v ušiach" 
druhého na fakt. , K sporadickým 
a neúpl:n,ým výskumom z tejto ob­
la-sti patrí napr. experiment Mi 1-, . 
t .o n a (1970, s. 340-350), ktorý skú-
m~l. _vply~ účinnosti modifikácie in..: 
tenzity hlasu • na poslucháča. V

1 
·po- · 

. . 
, 

• . . 

ku ·se sa manipulovalo · s dyom ·a ex­
perimentálnymi správami - s je<l­
nou, která bola prednesená vysokou 
intenzitou hlasu, a s druhou, ktorá 

• 

bola prednesená nízkou intenzitou 
hlasu. Ukázalo sa, že správy, které 
boli prednesené vysokou intenzitou 
hlasu, sa zároveň hodnotili ako j-as-

~ 

nejši 'é a logickejšie a ich zdroj sa 
pokladal za sporahlivejší, kvalifiko.: 
vanejší a dynamickejší. _ 

Ak platí, že subjektívnu ~ienku 
presvedčovatera, ktorý · nemá auto ­
ritu, n!'=možno ·vnímať ako argu­
ment, neznan1<::ná- to ; že každý, l{to 
má autoritu, disponuje aj persuázne 
qháp~nou s-il,ou. Úspešnosť presved­
čovaciEilio procesu totiž závisí o.d ce­
lého radu faktov, podmienok a· kom.., 
ponentov. Už Mak aren k o {1952, 
s. 15-22) ůpozornil, že móžu existo- -
vať aj tzv. klamné autority, z•alože -

~ 

•né napr. na odstupe, moralizovaní, 
utláčaní, láske, dobráctve, priater­
stve a podplácaní. 

Závislosť účinnosti autority od jej 
mravnej podmienenosti nás pri vá-

• 

dza k .otázke, ako súvisí p·ersuázna 
sila komunikátora s etickou profilá­

. ciou jeho osobnostných vlastností. 
Etické hiadisk_o pripomína, že ,nesta­
čí, aby presvedčováter len niečo ob-

. jasňoval; vysvetroval, ale dóležitý je 
aj jeho celkový morálny život, osob ­
ný príklad ..:é!- predovšetkým súlad · 
j_eho činov s normami živo_ta socia-
listickej spoločnosti. . 

Viacerí naši, ale aj sovietski auto-
ri {R y b á r, 1980; K o v a 1 e v 
1967; P _o po v, 1975 a i.) upozor - ~ -
ňujú, že dominantnou etickou črtou 
presvedčivosti je osobné presvedče-. . 
nie presvedčovatera. Vermi výstiž.ne 
na túto skutočriosť upozorňujú aj 
biografické údaj_e zo života význam-
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nýc ;h osobností. Napr . And 1· e j ev 
(1965) v známej knihe o osobnosti 

· V. I. Lenin a píše: ,,Nech vystu- · 
poval kdekorvek, sústredili sa na . . 
neho všetky pohrady a všetka po-

~ zornosť a vydržali až do konca. _Účin­
kovala . vážnosť otázky, priamosť, 
sila pravdy, hlboká presvedčivosť., 
ktoré zaznievali už v prvých vetách 
jeho reči ... " 

* 

-

-. - - - - ·;r.=..~· -. ·-

2. OSOBNOSŤ RECIPIENTA 
. 

Ani pres.:vedčovč_lter s naj .optimál-
nejšími osobnostnými predpokladmi 
nemu •sí byť vždy úspešný. úspeš­
nosť presvedčovacieho procesu totiž 
nezávisí iba od osobnostných kvalít 
presvedčova:tera, ale aj od osobnost­
ných ~ kvalít presvedč,oyaného. Pre­
svedčovaný nie je ,,tabula ras -a", na , 

. ktorú - možno zapísať všetko, čo si 
Uviedli sme niektoré osobnostné persuáder želá. Práve v presvedčo­

predp .oklady presvedčivosti z hra- vacom procese (na rozd-iel od iných 
diska toho, kto presvedčuje. Ukázalo spósobov óvplyvňovania) má reci.:. 
sa však, že táto oblasť psycihologic- pient relatívnu vornosť vofby. P·o­
·kého bádania - nech je - už akokor- žiadavky presvedčovatera može · pri­
vek zaujim -avá - si zatiar nezískala jať, alebo odmietnuť; móže -sak nim 
vačšiu vedeckú teputáciu. Je to za- stavať úplne protikladne, alebo ra­
oríčinené okrem iného ai tvm. že l1ostaine. To, ako sa recipient bude 
..,_ tJ ~ ,v I .., • .-

poj r.nové vyrnedzenie os·obnostných stavať k zámerom presvedčovatera, 
vlastností presvedčivosti je v~rmi je podmienené ovplyvniternosťou 
nepresné. Napríklad taká osoqnost- jeho osobnosti.* , 
ná črta ako úprimnosť móže mať Viacerí ,bádatelia sa domnievajú, 
:r:ozličný . pojm0vý obsah - od vý- že rudí možno podra osobného zal o-

, slov ·ne kladného až . po krajne zá- , _ 
porný. Nie náhodou móže byť ú-
primnosť pre niekoho aj sy,nonymom . * Pojem ·ovpJyvnite!nosti nie je až do­
naivnosti. Psychometrický význam siar v ps!c~ologickej literatúre pr~sn~ 
vlastností presvečlčivosti takisto na- vymed~eny . ~a st0 sa P~d tento poJeI? 

, v v , , .v , , .zahrnuJe cely rad fenomenov ako reakt1-
raza n_a znacne problemy. Kazda vita na placebo, tendencia k afirmatív-
vlastnosť je totiž urč.ená nielen svo- nym g_dpovediam, rahkovernosť, primár- · 
jím obs-ahom, ale aj ·ro zsahom . Ak na, sekundárna alebo sociálna sugestibi­
sa rozsah prekročí mení sa neraz aj lita, vnímavost _n~ citovú indukciu, em- . 

• , ' v • patia, submisivita, ale aj · konformita a 
•C~osť na necnosť. Vsetky ~1eto prob- najma persuabilita. Na rozdiel od také- -
lemy sa doteraz -n·epodar1lo prekle- hoto širokého chápania M c G u i r e 
núť ani psychologickými výskuma _- (1968-1969) predpokladá existenciu vše­
mi osobn -os·tných ·vlastností, ktoré ?bec~éh0 f~lt_tora o~plyvniterno~ti, pri: 
súvisia s· presveděivosťou. Pravdepo- com Je~notl1ve fenomeny_ ovplyvn1t~r1:~st1 

. . zaraďuJe do troch skupin: sugest1b1l1ta, 
dobne _ s-a budeme mus1eť v teJto ob- persu ·abilita a konformita. Iní autori, 
lasti ešte dlJho opierať iba o zovše:. napr. I{ e 1 man · a Co h 1 e r však: pred­
obecnehia, ktoré vycháq.zajú . z bez.:.. poklad všeobecného faktora vnímavost i 
pr ·ostrednej skú .senosti rudí . . K naj- . ~a sociálne ovplyv1:enie odmietajú (H á-
d ~l V•t •V• ' tk t· r t, Jek, Kratochvil, 1974, s. 368). Po-o ez1 eJs1m pozna om za 1a pa r1 ·t·, •V• , 1 dl d · hl. r· m · 

" • , . v • z1 1vneJs1e vys e ty sa 0s1a 1 p 1 e-
to, ze bez osobneho · presvedcenia raní jednotlivých fenoménov ovplyvni-
niet ani :účinného ' p'resvedčoi,ania.- ternosti, l{u lt t0rým patrf aj pe.rsuabiliťa." 
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ženia rozdeliť . na tých, ktorí sú prí­
stupní presvedčovaniu a pomerne 
Yahko sa dajú ovplyvriiť, . a n;a tých, 
ktorí . odolávajú alebo protikladne 

, -

r.eagujú. Zaujímavý výskum v tejt9 
oblasti _9robil J ani s (1.959), ktorý _ 
použil -metódu systematickej v ~riá ­
cie. Jej osobitosťou bolo, že na skú-

. mané osoby pósobil rozličnými sprá­
vami a argumentrhi, ako aj rozličný­
mi spósobmi a prostriedkami ovplyv­
ňovania. Na záver zisťoval korelačný 
vzťah medzi navodenými postojový-

. ..... 
mi zmenami a použitými spósobmi 

- ·persuáznej komunikácie. Výskum 
ukázal, že · u niE:ktorých osob možno 
dosiahnuť zmenu názorov alebb po­
stoj ov bez cmradu na použitý spó-:­
sob komunikáci~, pretože sa u nich 
zistili kladné korelácie medzi vý-

) . 

• 

sledkami presve„dčov~nia a použitím 
rozličných prostriedkov presvedč,o-. . 
v ani a. Následná faktorová analýza . 
interkorelácií medzi skóre postup­
ných zmien priviedla ·autora k do­
mnienke, že odhalil akýsi všeobecný 
faktor presvedčiternosti. 

Na základe tohto f akto:ra sa potom 
začalo rozlišovať medzi tzv. všeobec­
nou alebo neviazanou presvedčivos­
ťo.u -a viazanou presvedčiternosťou. 
Neviazaná . presvedčiteinosť sa defi­
nuje _ ako pO!h,otovosť recipienta ak­
ceptovať ovplyvňovanie bez ohradu 
na to, kto, čo a ako komunikuje. 
Viazaná presvedčiteinosť sa zasa vy­
medzuje ako určitá p;redispozícia 
dať -sa ovplyvniť len určitým špeci:.. 
'fickým komunikačnýim posobením. 
- J}znavanie všeobecného faktora 
presvedčiternosti je vlastne ak·cep­
tovaním celostného, a tým aj typo­
logického prístupu k objasňovaniu 
ovplývniternosti recipienta. Takýto 
prístup :však predpokladá ex_istenciu 

-

• 
\ 

-
. ._, 

• 

\ 

' 

' 
I 

typov rudí, ktoré utvárajú priaznivé -
• 

podmfenky na al{ýkoTvek sposob 
ovp1yvňovania a naopak. 

Proti koncipóvaniu všeobecného · 
faktora presvedčiternosti existujú 
viaceré výhrady a námietky. Na­
príkl~d ak je presvedčova1J.1ie jednou 
z najvýznamnejších výchovných 
metód, dif erenc9vanie j edincov na 

· typy s viazan ,ou a neviazanou pre­
svedči teYnosťou by mohlo zapríčiniť, 
že na základe jediného vnútornélho 

• 

faktor a by sme mohli rudí rozde!o-
vať na Yahko vychovaterných -a ťaž­
ko vy chovaternýoh: V skuto·čnosti 
táto námietka .. celkom neobstojí, 
pretože ·z výchovného hradiska mo­
že byť viazaná i neviazaná présved­
čiternosť tak pozitívnou, .ako aj 'ne­
gatívnou -danosťou. Všetko závisí od 
obsahu vplyvov, ktorým sa jedine ·c 
poddáva a ktorým ·odoláva. 

Opodstatnenejšia .je námietka, kto­
rá upozorňuje, že na základe takejto 
.typológ.ie sa vlastne preceňujú ~ fe­
tišizujú možnosti jednoduchého me -
ch-anického posobenia presvedčov:a­

cími prostriedkami a pod·ceňuje sa 
to, čo je p·re psychickú reguláciu člo­
veka najtypickejšie, t. j. aktí-y,na au­
~oregulácia osobnosti, rezultátom 
ktorej je lom vohkajších vplyvov ·na 
vnútornýah p·odmienkach. Pripo­
meňme si, že _jednou · zo · základných 
·téz marxistickej teórie presvedčova­
·nia je poznatok, že ,,len ten móže .­
·byť presvedčený, ktq sa chce . dať 
presvedčiť" .(O·k u n, 1978, s. 66). 

Typologické delenie rudí podra 
kritér ía viazanej a neviazanej pre­
svedčlternosti može vo svojich prak­
tických dosledkoch „nahrávať" roz­
ličným reakčným a antilru.mánnym 
ideológiám. Ak totiž existujú v rud- - , 

. . . 

skej populácii typy, ktoré može 
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ovplyvňovať l{tokoivek a akokoivek, 
vznik áJ ú priazni vé po dmi enky n~ 
manipuláciu s myslením, cítením a 
konaním človel{a. V skutočnosti je -typologická ~xistencia neviazanej -- _.,. 
presvedčivosti diskutabilná aj z hia-
drska psychologických výskurňov. 
Napríklad podia Kat z a (1960) 
nemá faktor všeobeonej presvedči.:. 
.~ernosti ani teoreti~ky pevné zdó-

. v9dnenie, pretoži= existujúce korelá-
-ci~ sú pomerne nízke, a ted ·a aj .keby 

tento faktor . skutočne existoval, nie 
je tak charakteristický, aby sa stal 
typologickým indikátorom presved-. 
čovateTských m0žností. . -

Siubnejšie boli tie psychologické 
výskumy, kto.ré sa vzdali typologic­
kého zisťo.vania a zamerali sa viac 
na odhaTovanie súvislostí {korelácií) 
medzi jednotlivými osobnostnými 
charal{teristikami a presvedči teinos-
ťou. · L i n t o n a G r a h a m {1959) 
na základe série oso bnostných testov · 
vydelili tri sku,tpiny osobnostnýah 
korelátov: 

l. koreláty, ktoré súvisia s pre­
sv,edčitel:nosťou (.potreba · sp.oločeri­
ského súhlasu, spoluúčasti a istoty, 
vysbl{~ úcta "k autorite, obdiv moci, 

. malý sklon k projekcií, zážitky ne­
d·ostatočnosti a menej cennosti, -málo 

• 
dóvern ,osti, slabý a pasívny obraz 

,o sebe); . . 
. 2. koreláty, ktoré súvisia s n_epre-

.· svedčitel:nosťou ,(zameranosť na -se­
bavyj adrenie, tvorivé sinaženie, osob­
ný úspech, neviazanosť sociálny­
mi obmedzeniami, odpor voči ná-.., 
tlaku rovesníkov, malý obdi v moci, 
záž-itkyaokonalosti, tú -žba po dóraz­
nosti a nezávislosti, silný, ak tívny, 
dorazný obraz 0 sebe, prílišná seba-
analýza); · , 

, 

, - -
" 

3. koreláty, vyvolávajúce opačne 
reakcie - ,,bumer:-angový efekt" -
(odmietanie rodičovskej aut9rity, 
mierny -obdiv moci, cynizmus, sklon 
ku projekcii, zážitky fyzic~ej nedo­
konalosti, boj proti autorite a kon- · 
vencii, prejavovanie hostility, hy­
perkritičnosť). · 

Tieto koreláty presvedčiteTnosti 
s~ p0tvrdi1i aj ďalšími výskumami. 
leh ned ,ostatkom však je, že majú 
pre presvedčovatera malú ·inštruk­
tážnu h,odnotu. Ten istý recipient 
móže mať totiž z hTagiska presved­
čiternosti aj vý-slov.n·e protiklad -né 
vlastnosti, napr. · m,ože prejavovať 
slabú sebadóveru (znak ovplyvnite!­
nosti), ale zároveň túii po dóraznosti -
a nezávislosti (znak neovplyvnitel'­
no~ti) a toto všetko · sa m0že u nebo 
kombinovať s bojom proti autoritám 
a konvencii (znak opačnej reakcie). 

Výskurny tejto oblasti {pozri rá­
mik č. 5) sa ukázali hneď od za-. ' 
čiatku veTmi sru .bné, ale zároveň aj 
veTmi náročné. srubné preto, lebo 
odhalené charakteristiky m!:ljú fiie-

-len teoretickú, -ale aj praktickú hod-
notu - slúžia presvedčovaterovi ako 
indikátory jeho ovplyvňovacích 
možností. Náročné zasa preto, lebo 
va-ri nič na svete sa nevysl{ytuje 
v takej rozmanitosti a variabilite 
ako osobnostné ahar:akteristiky člo­
veka. Aby sme sa mohli vobec neja­
ko orientovať v mozaike Tudských -
r,ozmanitostí, je nevyhnutné, aby 
sme ich analyzovali v určitej- klasi­
fikačnej postupnosti . 
Keď sme začali jednotlivé charaR:­

teristiky posudzovať podra . toho, 
v akom vzťahu ,s·ú k presvedčitef­
nosti, ak:o prvé kritériu ,m ich delenia 
sme použili jav sprostredkov:anosti 

' 
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Rámik č. 5 Rozhoduje nielen m~tóda, ale aj recipient 

-

' 

Keď sme sa obrátili s pripravenou stupnicou na 205 stredoškolsky 
v2:d?laných oiób · vo veku od 19 do 35 rokov s otázkou - ,,Aké máte 

. .. . 
skúsenosti s up"latňovaním metódy presv.edčovania u iných rudí?'' -

• 

získali sme takéto od povede: , 
- spra1.Jidla sa mi podarilo presvedčiť (27,2 °/0), 

- striedavo, . raz áno, raz nie (69,0 °/0), 

- spravidla · sa mí nepodarilo presvedčiť (3,8 °/0). 

Reakcia na otázku umožnila skúmaným osobám, aby si priblížil .i 
určité možné úsl-calia presvedčovania, pretože vlastným cier9m tejto 
častí výskumu bola analýza odpovedí na o•tázku - ,,Co pokladáte za 
najvéičšiu príčinu neúspechu pri presvedčovaní?". Respondenti od-
povedali takto: 

- neznalosť vhodného spósobu presvedčovania (34,6 °/0), 

- zaujatost recipienta (47,0 °/0), 
---

- nevhodný obsah presvedčovania (18,4 °/0). 

Odpovede n4, prvú a · druh i ,otázku sa od seba nelíšili z aspektu 
interpohlavných rozdielov (pri prvej otázke x2 = 5,44; P > 0,05. Pri 
d1·uhej otázke x2 = 1,89; P > 0,05. · 

Z výskumn.ej sondy vyplýva značný optimizmus s uplatňovania 
. . - -

m.etódy p1·esvedčovania. Takých, ktor ,í jej pou~ívaním nedosia~li ni-
jal<;é výsledky, . je zanedbaterne málo. · Viac áko 2/3 respondentov . . -
zá.roveň upozornilo , že presvedčovanie nie je všemocnou metódou . 

• 

Pritom neúspech presvedčovania nie je podmienený ( a to-je zaujírria- · 
vé) ani tak obsah.om toho, čo je_ pr-edmetom presvedčovania, ba ani 
neznalosťou vhodných spósobov presvedč,ovania al<:,o skór povahovým 
založením recipie ·nta. Podia respondentov akoby bolí medz_i nami 
l'udia, na ktorých nezaberá nijaký spósob ·presvedčovania. J'ednodu ­
cho ,,rob, čo chceš, aj tak ma nepresvedčíš". Aj keď objekt ovplyv­
ňov.ania nemožno umelo · od_tfhať od prostriedkov ovplyvňovania, 
predsa sa znova potvrdilo; ž~ bez preniknutia do psychológie oso·b-
nosti recipienta nemožri .o ú·spešne ani pr~svedčovať. _ 

--

I • 

I 
I • 

. 

·a bezprostredn _osti. Sprostredkované 
osobnoštné charakteristiky p6sobia 
na presvedčiternos{ podmieňujúco, 
t. j. cez takú psychiokú osobitost, 
ktorá sama osebe nie je predmetom 
presvedčovania (napr. ·vek, inteli­
gencia, introvertovanosť a pod.). 
Na druhej strane ku bezprostredným 

charakteristikám zaraďujeme ti,e,. 
ktoré sa presadzujú nepodmieňujú­
co, pretože samy osebe sú objektom 

• 

I 
--

• 

. 
, presvedčovania. K takýmto osob-
no·stným charakteristikám patria 
postoje. Postoj- je totiž nielen pred­
metoni pr:esvedčovania, ale aj jeho 
-faktorom . 
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-- SPROS)'REDKU .TúCE · 
• 

lJKAZOV ATELE 
PRESVEDCITEENOSTI 

, 

Osol;:>nost-né ·charakteristiky reci ­
pienta nemusia vystupovať ako pre ­
kážky, ktoré ·mož~o brať síce na ve-: 
domie, no nemožno sa vzJhYadom na 
ne nejako zariaďovať. Už ich .po--~ 
znanie a identifikovanie utvára prvý 

--- - - -----.·-- -;-o- '":.:1·• ... _ 

• • I 

. 

-. - . .. • 

že presvedčovanie nemožno uplatňo-
vať u detí v predškolskom veku, pre­
tože nemajú ešte celkom utvorený 
,vlastný názor alebo postoj. A tam 
kde niet vlastného · názoru, neexis-

. tuje ani protiar g ui;nentácia. Preto 
možerne predškolákov ovplyvňovať 
sprav tdla iba vysvetrovaním a . po­
učovaním, neraz ?j sugesciou ; ale 
predovšetkýn1 organizovaním vhod­
nej praktickej činnosti. predpoklad účinného ovplyvňovania. 

Práve na základe poznania osob ­
nosti presvedčovaného sa možno 
v záujme ~spešného presvedčovania 
niektorým osobnostným charakte:­
ristikám zámerne vyhnúť, iným zase 
prisposobiť a nie:\{toré so znalosťo.u . 
-problému kooperatívne prekaná -
va-ť. 

Sprostredkujúce os,obn_ostné cha ­
rakteristiky recipienta, ktoré sú re --levantné k presvedčovaciemu pro .ce-

Už priaznivejšie p 1odmienky na 
presvedčovanie vznikajú v období 
mladšieho školského yeku. Ontoge - _ 
netický rozvoj rozumových funkcií 
je ·už na takej úrovni, _ že žiak je 
schopný'·zvaž,ovať významnosť svojej 
a cudzej argumentácie. Keďže nie 
je zaťažený predsú .dkami a citovio je 
ešte stále veYmi ovplyvniteTný, mož ­
no ho spravidla · aj rahšie , presved ­
čovať. 

su, vystupujú ako : osobnostné uka ­
Z<?vatele (indikátory). Delíme ich na 
extraindikátory (vonkajšie) a intra ­
indikátory (vnútorné). 

• 

Čím je žiak starší, , tým viac ťho · 
možno a aj treba ovplyvňovať pre _­
svedčovaním. N ep1atí vš-ak, že ve ­
kom, t. j. postu ·pným starnutím sa 
dá človek presvedčiť rahšie. Naprí-

, EXTRAINDIKATORY l{lad v ,období puberty vznikajú naj -
. ma pod vplyvom 9sobnostnép.o seba-

K vonkajším osobn _ostným ukazo - uveaomova ,nia v.lastné pohrady na 
vaterom, tzv. extraindikátorom, kto- svet a dospievajúci sa neradi vzdá ­
ré m~žu · viac alebo menej u reci - vajú svojich ·názorov. Lipnú na nich 
pienta vplývať na vznik jeho _priaz - aj preto, lebo si ic-h subjektívrte ve ­
nivých či nepriaznivých postojov dia zdovodniť. Aj táto vek,ová osobi -

~ -k presvedčovaniu, . patria niektoré tosť dospievajúcich -(prejavujúca ·sa 
sociológické premenné, napr. vek, istou tvrq_ošijnosťou až zanovitosťou, 
pohlavie, vzdelanie a pod. Extrain - keď stoja pred požiadavkou meniť 

~ . ' 

dikátormi ich nazývame preto, ie sú sv-oje postoje p1od vplyvom ·postojov 
akoby na pov r chu (vonkajšku) .osob- iných) _ prispela k tomu, že puberta 
·nosti a rahšie sá ideritifikujú. .. , sa rieraz označuje ako ,,druhá fáza 

Osobitriú - pozorn0sť si zasluhuje vzdoru!'. 
·najill:a vekový indikátor. Veď už do- Vo veko:vom obdo'bí adolescencie 
siahn1Xtie určitej vekovej /hranice je vznikajú ťažkosti pri presvedčovaní' 
podmienkou, aby sa presvedčova-nie zasa preto, že u mladistv .ých pod 
vobec mohio uskutočniť. Je známe, vplyvom nejedného rozčarovania a 
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sklamania v dospelých vznikajú kri­
tické tendencie ~astávať obozrétný 

' 
a nedóverčivý postoj pri argumen-
tácii dospelých (K r u t e c k i j, 
1975, s. 224) .. 

U dospelých nahromadené život­
né s~úsenosti, ale aj určité stereoty­
py v myslení spósobujú, že v t0mto 
vel_{ovom období nie je ovplyvňova­
'"nie presvedčovaním takisto bez­
.problémové. Dospelí ch9ú . najma 
v pokročilejšom veku vystupovať 
ako rovnocenní partneri . Preto sa 
presvedčóvaný často stáva presved-

• 

čovaterom. 
Príslušnosť k mužskému alebo 

ženskému pohlaviu, ako u-kazuje li ­
terárna sumácia rozličných psycho-

•• 

logických experimentqv, ktorú uro-
bil T ·ho mp s on (1975, s. 400), je 
pravdepodobne takisto nezanedba­
terným extl.!aindikátorom špecific­
kých persuáznych možností. Podra 

-·tohto · autora mnoho štúdií potvr -
dzuj e, aj keď nié vždy štatisticky _ 
signifikantne, že ženy sú pre~ve~či­
ternejšie ako muži. Autor sa domnie­
va, že je to pravdepodobne preto, 
lebo ženy sú responzívnejšie, per­
ceptívnejšie, flexibilnejšie, impre­
sívnejšie a učenlivejšie ako m;uži. 
V porovnaní s mužmi sú ženy lepšie 
aj v používaní jazyka, ale podlie­
hajú viac dojmu, ktorý · u nich vy­
volala osobnosť persuádera. 

Wa druhej ' strane muži sú vraj 
menej vzťahovační.- Majú vačšiu dó­
veru, sú viac oduševnení a prejavujú 
viac cieTavedomej aktivity. Muži a 
ženy sa však nelíšía v komunikač­
ných odp9vediach, keď je .emociál­
ny náboj v obsahu per .suáznej sprá ­
vy minÍmálny. Zároveň sa zisti'lo, že 

' 
korelácie · medzi ·charakteristikami 
osobnosti a presvedčiternosťou sú 

' 

• 

vyššie u mužov ako u . žien . J a n i s 
(1959) -µvádza, že . city osobn ~j ,,ne­
postačiternosti" sa u mužov spájajú 
_s presvedčiteTIIlosťou, no u žien je 
táto korelácia takmer núlová. 

' 

Na tieto zistenia sa však treba 
pózerať kriticky. Sú totiž podmiene­
né šp~cifickými sociálnymi a kul­
túrnymi podmienkami spoločnosti, 
v ktorej príslušníci obidvocfu pohlaví 
žijú. N apríklad vo výskume s9viet ­
skeho psy -chológa E r š o v a (1978), . 
v ktorom vyjadrovali muži a ženy 
svoj postoj k rozličným výrokom, sa 
zistilo, že znak poh1avia nepósobí ,na 
odpovede jednoznáčne. Napr. u žien 
sa pod vplyvom dvojs -trannej argu­
mentácie prejavuje výraznejšia ten-

• 

denciá k oslabe "niu sv9j,ho povodné-
ho postoja, u inužov sa za tých istých 
podmienok póvodný postoj skór po­
silňuje. V p_odmienkach zápornej 
argumentácie , však autor nezistil 
yýznamnej ,šie rozdiely medzi pohla ­
viami. V budúcnosti -bude potrebné 
uskutoč:qiť v tejto oblasti ešte viac 
výskumov, aby sa mohlo jednoznač­
ne konštatovať, v č9m a ako sa prí ­
slušníci obidvoch ·pohlaví prezeritujú 
v presvedčovacej intera .kcii. · 

Už za ,,zrejmejšieho" extraindiká­
tora špecifickej alebo ,viazanej pre­
sveqčiteTnosti sa pokladá -vačšia ale ­
bo menšia vzdelanostná úroveň je­
di.nca. P e š i n o v á - š o 1 c (1978, 
s. 25) hovoria v tejto súvislosti o tzv. 
poznávacích .aktivitách. Jeden 
z možných prí-stl!lipov k riešeniu tqh­
to problému nachádzame aj vo vý ­
skume •psychológa H y m -a n a a so-­
ciológa S h e a t s -1 e ý ho . (1954). 
Niektoré vý ·s1ledky z tohto výskumu 
uvád ·zame: 

Výsledky · demonštrovaného vý­
skumu naznačujú, že u jedincov 
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Stupnicová pol-ožk:a: 
, 

• . l 
I 

Sexuálni zločinci by mali byť verejne 
lynčovaní alebo ešte niečo horšie. ·. 

Nijaký muž si nemá vziať ženu, kto- · 
rá mala sexuálny pomer pred maň­
želstvom. -

-
s ·nižším vzdelaním búde mať prav­
depodobne vačší úspech ten persuá­
der, k~orý prinesie správy s rigo­
rózny19-i požiadavkami a v-yvolá ne-

- ' 
znášanlivosť, netolerantnosť a za-
ujato~ť. Autori však zabudl.i zdór _az­
ni ť, že viac ako vzdelanie vplýva na 
rigotóznosť postoja obsah toho, čoho 
sa da.ný postoj týka. 

-
INTRAINDIKATORY 

Vnútorhé ukazovatele - intrain ­
dikátory sú výslovne psychoiogické 

" osobnostné charakteristiky, ku kto -
1~ým zarad iujeme inteligenci1:1., socia­
bilitu, , egocentrizmus, pa~ovačnosť a 
pod., . z .ktorých sa móže každá pre:.. 
javovať- špe ·cif'ickoú komunikáciou. 
Pretože ·spósob presvedčovania závi­
sí (je sprostredkovaný ale.bo viaza­
ný) od vnútorných O!;,obnostných 
charakteristík recipienta, ktoré sú 
akoby skryté pred okom pozorovate­
rq. , nazývame ich pod.mieňujúc•imi 
in traindiká tormi. 

Viaceri;_ autori (J a n i s, H o v-
. I a n d, F i e I d, L i n t o n, 1959) sa . 
domnievajú, že významným intra ­
indi.kátorom viazanej presvedčiter­
no·sti je vyššia inteligencia. Tento 
indikátor však nie je taký jedno­
zn~čný, pretože presvedčiternosť. zá-

, visí v tomto prípag.e od dvoClh. pod -

Percento súhla siacich so vzdelaním: 

vysoko­
školským 

" 18 

14 

vv, vyss1m. 
stredným 

- '31 • 

26 

• v v, n1zs1m 
stredným 

45 

39 
• 

mienok .- od po·chop!=nia správy a 
od prijatia správy . 

• 

Komun:ikácia s inteligentnejšími -
osobami je rahšia preto, lebo rozu-
movo ·vyspelejší recipienti lepšie -po­
chopia obsa.1h správy a takisto sa 

-rýchlejšie orientujú v protikladných 
argv.mentoch . V súvislosti s týmto 
H y m a n a S h e a t s l e y (1954) 
poukazujú na chronický počet ,,ne­
vedomcov" ·medzi americkým oby-

. vaterstvom, którí sú z akýchkofvek 
protikladných inforr.nácií vždy ,,po­
pletení" a prenechávajú rozhodnutie 
rad~ej expertem. 

Z hradiska prijatia správy je vraj 
. na tom lepš _ie presvedčovater, ktorý 
komunikuje s menej inteligentnými -
osobami. T,otiž menej inteligentní 
recipienti podrahnú skór pósobeniu 
persuádera, pretože s nižšou inteli­
genciou súvisí ·aj nižšia kritickosť -a kritické hodnotenie predloženej 

, 
spravy . ~ , 

Ďalšia skupina autorov B r e m­
'b e c k, H o w e 11, F r e e d m a n, 
W a r d, T h o p s, T h o mp -s o '11 a 
i.) predpok laidá, že určitým intrain­
dikátorom je aj tzv . vyššia alebo niž­
šia ,,ego-zameranosť'' recipienta. 
Všeóbecne sa preqpokladá, že osoby 
s nízky .m ego-zameranfm sú náchyl- -
ríejšie -·na ovplyvnenie ako ich proti -• 

• 

klady, . teda osoby s vysokým: ego '---

• 
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zameraním. Vysve .truje sa, to tým, . 
že nízka koncentrácia na ego utvára 

. / 

priaz~ivejšie predpoklaidy na osob-
ne nezaujatú konce~tráciu recrpien­
ta · na obsa ,h správy. 

Rozdielne možnosti ovplyvňova­

nia osob s vysokým a nízkym ego­
-zam eraním vyplývajú z odlišne vní­
manej diskrepancie medzi povodným 
postojom recipienta a persuáznQu · · 
·správou. Recipienti s vysokou ego­
-koné entr.áciou niaj :ú sklon vnímať 
rozdiel meclzi správou a vlastným · 

"" postojom silnejšie, ako to zodpovedá 
realite, čo -potvrdil aj výskum 
Fr e e dm a na (1964). Autor pred­
ložii skúmanýrn osobám správu, .kto-. 
rá bola inierne, stredne a extrémne 

' 
odlišná { diskrepantná) vo vzťahu 
·k povodnému .postoju · probanto ·v. 

• . -X 

· U osob s nízkou ego--koncentráciou · 
sa iaznamerialo viac postojových 
zmien aj za podmienok postupného 
vzrastania diskrepancie, no u osob 
s vysokou ego-koncentrációu sa za­
znamenal i mmimálne zmeny už pri 
strednej diskrepancii. · . 

Zdá sa, že aj hostilita a extrapu­
nití vnosť sú zjavnými jndikátormi 

~ 

viazanej presvedčiternos·ti, t. j. spo-
· j eni ,a sily s u•rčitou charakteristikou 
správy ~ Zaujímavý výskum urobili 

\ . 
W e i s s ·a F i n e (1965, s. 246-
253). Medzi skúmanými vysoR:oško­
lákmi zistili najpr _v tých, l{torí sa 
vyznačovali vysokou hostilitou a 
extrapunitívn,osťou. Zároveň im 
ptedložili dotazník, ktorým zisťovali 
ich názo1~:z. na riešenie delikvencie 
mladistvých. O niekorko týždňov po 
podaní týchto testov pokusným oso­
bám predložili správu o delikvencii 
mladistvých. V .sprá~e sa_ agitovalo, 
že najúčinnejšíID: sposobom riešenia · 

· problému je prísna disciplína a tv r-
• 

/ 

dé ·tresty. Potom skúniané gsoby 
znova požiadali, aby od'povedali . na 
otázky, ktorými sa zisťovali ich ná­
zory na rieše .nie · tohto ·problémů·. 

štyri z týahto · .otázok obsahoval už 
predošlý dotazník :a še$ť otázok bolo 
nových. Zistilo sa, že : osoby ; so sil.:. 
nou agresivitou v · pod9Ďe hostility 
a extrapunitívn 1osti sú náohylnejšie 
na presvedčovanie, .ktoré .vyzýva 
k nepri~:ťterstvu ·a trestem. . · . 

Určité ro'.Z)diely sa vyskytujú aj 
medzi uzavretými a otvo'renými ,oso~ 
bami. N emožn -o ich éelkom : stotožňo„ 
vať s ext rá.vertami a1ebo ··mtraverta..l 
mi, · pretože · k uzavretym osobám 
( closed mip,ded) F r e d e ·r i c {1962) 

' 
zaraďuje aj -osoby panovač:aé~ Tento 
autor zistil, že uzavreté ·: osoby su 
konformnejšie s ·persuáznym ··apelom 
,,za niečo". M i 1 ·t o ri · ,(1970) .zasa 
konštatuje; že ·uzavretí jedinci · maj,ú 
menšiu schopnosť rozliš.ovať .medzi 
persuáznou · správou a: · je~ zdrojom 
ako ·ioh protiklady - otyoréní á:lebo 
prístupní jedinci (open ininded)\ 
Praltticky to znamená, .že ·· keď rriá. 
uzavretý · jedi ·nec zápor -ný · vzťah 
k zdroju správy, -s:praviclla: svoj zá1 

porný postoj prenáša aj na jej obsah 
bez ohYiadu na to, o čo ide. Naproti _ 
tomu otvorení jedinci sa ·· u·silujú 
analyzovať hodnotu samej správy . 
nezávisle od toho, kto sp-rávu prináJ 
ša. Ak 'by sa tieto závery : pbdariló 
potvrdiť výsledkami viacerých ex.i. 
perimentálnych výskumov ; mohli by ·• 
sme uzavrieť, že pri presvedčovaní 
,,otvorených" sa treba opier:.ať viaG 
o a_rgumenty, ktoré vyplývaju z lo~ 
gických úvah, ako o argumenty za~ 
ložené na cudzích tvrdeniach ·niekoJ 
ho. _Naopak, pri presvedčovaní· ,,uza­
vretých" treb ·a ·dbať na to, 'aby no.;.: ~ 
si-terom správy bola osobnosť, kto-, 
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rú recipient -pokladá za autoritu 
(pozri str. 1 71). 

Ukázalo sa, že presvedčiternosť sa 
delí aj poqra toho, či ide o·- osoby 
s vysokou, alebo nízkou potrebou 
sociálnej afilácie (afilácia - pripo­
jenie, pričlenenie) . Afilačne ·orien.,. 
tované osoby sú príst up nejšie sprá­
ve, _ ak im jej prijatie prinesie pria­
terstvo, sociálne schválenie, posilne­
nie a zvýšenie akceptabilnosti v re­
f erenčnej skupine. Podobne jédinci 
s vyš •ším skóre anxiozity ,(úzkosti) 
menia svoj .postoj skor ako tí, kto­
rých skóre je nižšie. Bern gi r d 
(1957) to Avysvetruje tým, že vysoko 
anxiózne osoby presvedčenie skor 
prijímajú, pretože tak - sa dostávajú 
do súladu s persuáderom . Súlad 
s· persuáderom uspokojuje ich potre...; 
bu bezpečnosti a istoty a istota zasa . 
pozitívne -vplýva na zníženie ich an ­
xiozity. Aj výskumy E r ~o.v a (1978, 
s. 79) potvrdzujú, ž~ vačšia ovplyv­
ni tefnosť súvisí s neuroticizmom. . . 

Autor zistil, že overa viac jedinéov 
charakterizovaných stredným . stup ­
ňom neuroticizmu je meqzi tými, 
ktorí pod vplyvom vonk .ajšej _ argu ­
mentácie ~enili svoje postoje. 

Zdá sa, že spomedzi všetkýeh do­
siar uvedených charakteristík osob­
nosti podmieňu.je potrebu špecific­
kého 1(viazaného) presvedoovania 
najviac to, · ako sa jedinec hodnotí. 
Podra Thompson · a {1975) nie 
sú ani medzipohlavné aharakteristi­
ky, ani autoritatívn ~ sklony, ani pre-, . . 
j avy úzkosti a afilácie, ani znaky 
dogmatizmu a netolerantnosti také 
doležité ako sebahodnotenie. Seba -. 
hodnotenie totiž súvisí s obrazom 
s.eba a post9je týkajúce sa obrazu 
seba podliehajú zmene zvyčqjne ver -, 

• 

. 
mi málo (Brem b e c k a k o 1., . 
1976). ' 

Všeobecne sa pertraiktuj-e, že oso­
by · s nižším sebahodnoteD:ím sa spra­
vidla lepšie ovplyvňujú (E r š o v,# 
1978). Vysvetfuje sa to tým, že je­
dinci s nízkym sebahodnotením po-

• 

trebujú neustále riešiť svoj vzťah 
k vonkajšiemu svetu . No práve pre ­
to, že si vysoko necenia svoje záve­
r·y, rahšie podliehajú vplyvom pre ­
svedčov,atera. H o w a r d a · S i d­
:n ě y (1962) upozorňujú, že aj v tom­
to prípade je presvedčiternosť v_ia­
zaná _na ahiarakter správy. Opti ­
mistické správy ovplyvňujú viac 
osoby s vysokým sebahodn _otením, 
p~simistické -správy (najma r9zličné 
,,hrozostrašné" témy) ovplyvňu.jú 

zas& viac jedincov s nižším seba ­
hodnotením. G a 11 o b a D i t 1 e s 
(1968) však upozorňujú na nekon ­
zistentnosť týchto závetov. 

' 
BEZPROSTREDNÉ 

UKAZOVATELE 
PRESVEDCITEtNOSTl 

Na presvedči ternosť recipienta ne­
vplýva len to, čo podmieňuj e for­
·movanie postojov, teda svoj:rázne 
osobnostn-é chara~teristiky, ~le zá­
važné sú aj psychologické osobitosti 
už sformovanýdh pos,tojov. Teda na ­
presvedčitefnosť subjektu vp}ýva . 
tak psychický mechanizmu ·s, ktorý 

' 
podmieňuje vznik postojov, ako aj 
psychický meohanizmus u,ž sformo­
vaných postojov, pretože- • aj samy 
postoje (ich psychická konštelácia 
a funkčnosť) sú významným fakto-
1~om, ktorý ovplyvňuje vznik ďalších · 
postojov. Zatiar čo sme prvé (osob­
nostné) charakteristiky recipienta 
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nazvali sprostredls,ujúcimi irJ,traindi- iba kognitívp.ou zložkou, t . j . v po­
kátormi, postojové charakteristiky, dobe mienky (napr. domnievam sa, 
keďže vyplývajú z prvých, nazýva - že · dievča N veYmi dobre poznám), 
me bezprost ·rednými intraindikátor- alebo úp lnejšie, iba af ektívnou zlož.,. 
mi. . _ kou, t. j. emotívnym vzťaihom (napr. 

Pri hYadaní odpovede na otázku, · to dievča, ktoré veYmi dobre po-• 

čo je bezpr,ostredným indikát<?rom - znam, je vermi sympatické) . V nie­
priaznivých alebo . nepriaznivýcJ::i ktorých prí-padoch sa móže k týmto 
podmienok presvedčiternosti, sa zložkám pripojiť aj konatívna zlož­
stretávame s celým ·súborom vzá- - l{a, t. j. tendencia ku konaniu .(napr. 
jomne pospájanýah 1avov, ktoré keďže to dievča poznám a páčí sa 
podra toho, či odrážajú viac formál - mi, chce l by som si ju vziať za man -
ne alebo obsahové uspósobenie po- želku). · 

' 

stojDv, možno v podstate rozdeliť na Aj keď móže ,byť postoj ·vyjadre,-
, 

j avy štrukturálnej usporiadanosti ný neúplne len izolr0vanou; zložkou, 
postojóv a javy funkčnej začlene- . napr. l_en · mieňkou, názorom alebo 
nosti postojov. len citom, predsa je pre postoj ·ovú . . 

štruktúru príznačnejšia totálnosť je-

šTRUKTURÁLNOSŤ POSTOJOV 

Postoje, ktorými vyjadrujeme . 
svoj vzťa1h k v-onkajšiemu svetu, 

• 

majú rozličné~ zložky: kognitívnu 
(poznávaciu), emotívnu (citovú) a 
konatívnu (tendenciu 1k činnosti). 
Pretože j avy vonkajšiehq, sveta sú . 
v podstate zákonite usporiadané, aj , 
prežívanié vzťahu k torriut0 svetu 
smeruj e k vzáj omnej sy·stémovej 
usporiadanosti jednotlivých zložiek 
postojov. Táto tendencia k štrul{tu-. . 
rálnej usporiadanosti jednotlivých · 
zložiek v. postójoch a medzi postoj- · 
mi sa prejavuj _e v ich totál ,nosti, -kon­
zistentnosti, l{onso11.antnosti, vyváže­
nosti a v intenzite. Prttom platí, že 
čím .viac je postojová štruktúra _ re­
cipientq, usporicidanejšia, tým je do­
siahnutie zmeny jeho postojov ná-

v • v. 

rocne1sie. 
Prvý prej av štrukturálnej U$po­

riadanosti postoja vyplýva z úplnosti 
(totálnosti) jeho zložiek. J e známe, že , 

postoj móže ·byť vyj adrený neúplne, 

ho zložiek. S·pravidla sa už za oby ­
čajnou mienkou alebo názorom 
skrýva nej aký emocionálny vzťah „ 

k tomu, čo vyslovujeme. Na druhej 
strane je v každej emócii aspoň mi­
nimálne ,,množstvo rozumu". A len 
ťažko si možno predstaviť tendenciu 
konať bez akéhokoYvek poznania 
alebo citového vzťahu k tomu, Č(J za­
mýšYame vykonať: U~poriadé1nosť 
postojov sa pre ja:vuje aj tým, že 
každá ďalšia zložka správidla impli-
kuje v sebe pre -dchádzajúcu zložku 
(napr. emotívna kognitívnu, kona­
tívna emot .ívnu i kognitívnu, zatiaf 
čo kognitívna móže · byť aj samostat­
ná). V ·zmysle štrukturá1nej usporia­
danosti sa jedin@c usiluje o totálnosť 
(úplnosť) postojov . Teda nestačí len 
poznať, ale k poznaniu si treba vy­
pestovať citový vzťah. Toto prežíva­
nie sa prejavuje aj v praktickej čin-
nosti. , -

Z toho vyplýva, že čim bude po- " 
stoj recipienta úplnejší i(totálnejší), 
tým viac bude vzdorovať zmene. Na -
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· príklad 1 chl9-pe,c, ktorý si chce vziať 
urči té c;liev.č.a za manželku, si zmerrí 
o· nej n·á2íor overa ťažš-ie, ako keby to 
bola iba jeho náihodná známa .. 

Iným výpa:zom štrukturá1'nej uspo­
riadanosti z1ožie~ postoja je kon ­
zistentn0~ť . . Ide o . vzájomné pod­
porovánie · a doplňovanie jednotli ­
vých zložiek tak, aby sa zhodovali 
vo valenci i, t . j. v pozitívn _osti aJebo 
negatívnosti zložiek, resp. v ich in­
tenzite. Opakom konzistencie je in ­
konzistenc1a. Obidva prípady možno 
vyjadriť formulou má - nemá po­
znatok: : má - nemá afekt: má - ne ­
má pohnútku, ktorú možno znamien -

. kami rozpísať do týchto 6Šmich po­
dob postojov: 

1. 
2. 

3 . 
, 4. 

5. 
6. 
7. 
8. 

• . 

+ · + + konzistentnosť 

+, 
+ - · ·+ 
~ + 
+ 

+ 
+ + J 

• 
• < 

. . 

ircul{Jonzisten tn osť 

. . 

Postoj č. 1 je konzistentný a mož -
no ho ilustrovať spomínaným prí­
kladom postoj a chlapca k dieyčaťu. 
Postoj č. 2 je konzistentný, a1e ob­
sahuj •e negáciu ---všetkých svojich 
zložiek bez toho, aby bol zároveň 
·negáciou seba saméh o. Postoje č. 3 

" až č. 8 sú inkónzistentné v kogni-, 

tívnych P-afektívnych zložkách. Pri 
nidb. _ zisťujeme, že · aj úplp.é postoje 
n ie sú vždy kionzistentné. Z toho · vy­
plýva, že totá-lnosť postojov nie je 
t o isté, čo konzistentnosť postojov . 

-­• 

smerovať k stabilizácii svojicih po­
stojov. Podra · · Nakonečného 
(1970, s. 282) ,,$a subjekt bráni in­
konzistencii afektívnych a kognitív­
nych z1ožiek a usiluje sa takúto in­
konzistenciu odstrániť utvorením . 
novej konzistencie" . Spravid1a sa ·· to 
uskutočňuje sppntánnou reorganizu - . 
júc;ou aktivitou, pričom silnejší 
kom ·ponent vyvoláva zmeny v slab­
šom, protikladD:om komponente, čím 
sa utvára stav afektívno -kognitív­
nej konzistencie. Takáto konzisten ­
cia má stabi lnejšiu podobu . . 

Do pojmu štrukturálnej us.pória-
danosti patrí aj konsonantnosť, kto-
1~á upozorňuje na tendenciu jedinca 

· udržať s i určitý súlad v poznáv.acích 
zložkách postoj,ov. Te11dencia kogni­
tí vnej _ ·súhlasnosti · sa ne.týl{a všet­
kých p,ostojov, ale len tých, ktoré 

, spÍňajú dve podmienky: ·1. logicky 
spol~ súvisia ta ·k, že Jede:1 vyplýva 
z druhého a 2. sú pre subjekt vý­
znam ·né .(relevantné). · Opakom kon­
sonantnosti kqgnitívnych zložiek je 
disonantnosť; teda dve kognitívne -
zložky postojov sú v disonancii: 1. 
keď jedna z nich vyjadruje opak 
dr UJhej a 2„ l{ecr sú pre jedinca vý- , 
znamné. Napríklad disonancia yzni­
kfe,, keď fajčiar, ktorý je presved­
čený, že fajčenie m1:1 prospieva, pre­
tože ho upokojuje (kladný kognitív-
ny postoj), · sa na zdravotníckéj pre­
hliac;:lke dozvie, že fajčenie vyvoláva 

. -
rakovinu pYúc {záporný kognitívny , 
postoj). _ _ 

Kog ·nitívna disonflncia je pre su1b­
jekt nepríjemná, a preto sa ju 
v zmysle štru ·kturálnej usporiada­
nosti ·1J.siluje re_dukov,ať tak, aby do­
siahol opatovný stav konsonantnosti. 
Redukciu _ može uskuto,čniť subjekt 

! , . Ch árakteristickým znakom inlron­
zistentných postojov je ich nesta­
bilnosť. V zmysle štrukturáiJ.I).ej u ­
sp oriadanosti ·má subj_ekt tendenciu · zmenou ·konania {to je však spravitl~ - ' - 134 .. 
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Tab. 3 .. Kombinatorika postojových téz 

Poradové Kto? Cieho? Cím? 
číslo 

' 

Postojové tézy 

• 

I 

1. 

2. 
+ + 

+ 
+ Priater mójho priatera je mojím priaterom. 

' 

- - Nepriater ,mójho priatera je mojím nepriaterom. 
• 

• 
3. - - + Nepriater mójho nepriatera je mojím priaterom. . 

4. 

5. 

6. 

7. 

8. 

+ - - Priater mojho nepriatera je mojím nepriaterom . 

-
+ 
+ 

+ + Nepriater mójho priatera je mojím priaterom. 

+ Priater mójho nepriatera je mojím priaterom. 

+ 
, 

- Priater mójho priatera je mojím . nepriate!Qm. 

- - Nepriater mójho nepriatera je moj ím nepriateTom. 

la ťél:žšie), te.da prestane napr. fajčiť, 
alebo ·sa pokúsi dosiaihnuť opatovnú 
kognitívnu konsonantnosť (to je rah­
šie ~ bežnejšie). N apríklad poznatky 
o škodlivosti fajčenia začne zneva­
žovať, pre~tan~ im pripisovať vý- · 
znam, ·chce na ne zabudnúť a bu;de 
zbierať protiargumenty, aby nemusel 
veriť, že fajčenie škodí zdraviu 
(napr. pozná fajčiara, ktorý sa dožil 
100 rokov) . Pritom platí, že čím viac 
sa jedinec usiluje o konsonantnosť 
svojich kognitívnych postojov, tým 
viac sa uzatvára pred všetkými po­
znatkami, ktoré by mohli túto kon­
sonantnosť narušiť. Teda je viac 
odolný aj voči presvedčovací-m po­
kusom. 

V štruktúre postojov sa prejavu­
je aj ten ,de.ncia ich vzájomnej vyvá:.. 
ženósti vzhradom na existujúce so­
ciálnu interakciu jedinca. Ak napr. 
poviem~, že „priater mojho priatera 
je mojím nepriaterom", cítíme, že tu 
niečo nie ~je v poriadku. Veď ako 
móžeme pokiojne prežívať skutoč­
nosť, že náš priater sa priatelí ~ na­
ším nepriateiom. Obavy, že nepria­
ter odoberie priatera, alebo (a to sa 
tiež stáva) priater nás zradí u ne­
priatera, . sú v takomto prfpade cel-

kom opodstatnené. Nie náhodou za­
číname -upodozrievať priatera a vidí­
me v ňom postupne nepriatera. - A 
skutočne, už ako vyváženejšia sa 
prijíma téza ,,priater mójho riepr ia...: . ~ 

tera je i mojím nepriaterom" . Ten-
deneia k vyváženiu sa však móže . . 

uplatňovať aj inak. Na ,príklad po -
• 

stu pne možeme začať upravovať .sv.oj 
povodný záporný postoj k svojmu 
nepriaterovi. _Asi _nebude ,,až. taký 
nepriater", ak sa s ním kamaráti . aj 
moj priater. Ak prehodnotíme 
v1astný postoj, móžéme povedať, že 

· ,,priater mójh ,o priatera je aj mojím 
priaterom". Táto téza je opať prija­
ternejšia, l?retože postoje v . nej sú · 

, • , v , 

vzaJ omne vyvazene. 
· štruktúru trojitého vzťahu posto­

jov mož·no identifikovať pádovými 
otázkami ,,kto ?", ·čieho ?", ,,čím?". . ... 
Napríklad kto? .(priateI) čieho? (mój-
ho priatera), čím? (je mojím priate-

, rom) . . Ak kladný postoj (po_jem pria­
ter) vyjaq.ríme znamienlrom plus a 
záporný postoj (n-epriateI) znamien­
kom mínus, získame v zmysle variá­
cií s opak9v -aním na základe .výrazu 
nr (n - počet prvkov deleni ,a - v na­
šom prípade 2, r - trieda delenia 
- v n~šom prípade treti.a) osem kon-
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Tab . . 4. Možnosti prechodu vyvq,žených postojov na ?J,evyvážené a opačne 1 

. 
Té zy 

\ - Otázky 

' 

vyvážených 
postojov 

' 

1 

2 

3 

' 

Kto? 

, 

I 5. I 

+ 
I 7 I 
-

I 6- I 

• 

• 

, 

• 

Cieho? 

I 6 I 

+ · 
I s I · 

+. 
I 5 I 
,__ 

I 7 I 

• 

• 

, 

Cím? 

I 7 I 
+ 

I 5 I 
-

I s I 

+ 
I 6 I I s I 

+. 
• • 

• 

nevyvážených 
postojov 

• 

4 

6 

7 

8 

• 

l 1 I 

I 3 I 

+ 
I 2 I 

+ 
I 4 I 

/ ·- , • 

štelácií pos tojových téz (tab. 3) . 
Postoje v tézach 1-4 sú vyváže­

né, to znamená ich vzájomná kon­
štelácia predpokladá, že ak nebud -ú 
posobiť iné vonkajšie ,a vnútorné 

.. podnety, nebudú mať ani tendenciu 

• 

• 

meniť sa. Postoje v téz •ach 5-8 sú 
vzájomne nevyvážer1é, to znam ená, 
že už z pozície svojej konštelácie 
maj-C1 tendénciu meniť sa z nevyvá-
žených postojov na vyvážené. V ta ­
kychto prípadoch má presvedčova­
ter urahčenú situáciu, musí vš,ak 
dbať, aby dosiahol nielen zmenu. 

,.. 
v zmysle cier,a presvedčovani-a, ale 
zároveň aj takú zmenu, ktorou sa 
povodná nevyvážená konštelác ia po-

. 

-

•• 

I 3 I 
+ . 
I 1 I 
-

,_ . . . • 

-
I 2 I 

+ 
I 4 I 

I • 
T . 

I 1 I 
-

I 3 I 
.-

·• 

stojov zmení na ~onštelB.ciu vyváže­
nú i(pozri rámik č. 6). -. , 

Aj keď je problematika meniteT-
nosti téz z nevyvážených postoj ov 
na postoje vyv ážené abstraktn á a 
v ·podmienkach presvedčovania sa 
prakticky ani vždy j edn0-značne ne­
pre~adzuj e, •pred _sa sa pokúsime uro·­
bi ť teore .tic~ý rozpis spomínaných 
postojov. Rozpis naznačwje presved ­
čovaterovi, že pri každej téze, ktorá 

• 
vyjadruje nerovnováž ·nu konšteláciu 
postQ)j1ov, má k_ dispozfcii tri prístu­
py a v záujme dosahov ,ania ciera si 
možé zvoliť ten najvhodnejší, aby . 
sa nevyvážena konštelácia postoj ov 
zmen~la na vyváž •enú (tab. 4). 

\, 
..,_ 
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Rámik č. 6 Teória a prax utvárania postojov v .medziosobných 

' 

, stykoch - ' 
-

Je úsilie človeka vyvažovat svoje postoje v medziosobnom · styku iba 
teoretickou konštruk .ciou, alebo tu ide o skutočnosť, kto7:"ú možno 
podložiť empiricl<:,ými výskumami? V úsilí overiť si, do akej miery 
má človel\, aspoň spočiatku tendenciu utváraft postoje v zmysle téz: 
1. ,,priatei mojho priateia je aj mojím priateiom'', 2. ,,nepriatei moj ­
ho priateia je a,j mojírrJ, n;epriateiom'', 3. ,,nepriatei mójho nepriateia 

· je mojím priateiom'' a 4. ,,priatei m ·ojho nepriateia je mojím nepria ­
teiom'', sme realizovali exploračnú sondu, v ktorej sme 306 skúma­
ným osobám VQ vel\,u od 17 do 40 rql\,ov dali riešiť takéto úlohy: 1 

• 

,,Vžite sa do sit1,1,ácie, že vám predstavili . -neznámu osobu. Zatiai 
neviet .e o nej nič, dozvedeli ste sa iba to, že je veimi dobrým priate--iom vášho veikého nepriatel:a, nepriate7:ky, ktorou je osoba . .. (úlo-
hou respondentov bolo predstaviť si takúto . osobu a označit ju ne­
ja.kou krycou šifrou). Na základe toho predpo7{',ladáte, že predstavenú 
·osobu budete pokladať skor za vášho možného: 
P = priateia, N = nepriatel:a, ? = neviem .'' 

-,,Vžite sa do situácie, že vám predstavili neznámu osobu . Zatiai 
rieviete o nej nič, dozvedeli ste sd_ iba to, že je ve7:mi dobrým pria­
tei om vášho ·veikého pria tei<1:, priateiky, ktorou je osoba . . . (res­
pondent si r(l,al znov u predstaviť takúto osob·u a označiť ju). Na zá-
1,lade toho, čo ste sa clozvedeli, predpokladáte, že predstavenú osobu 
budete pravdepo~obne pokladať skór za ·vášho možného: 
P = priateia, N = nepriateia, ? = neviem.'' 

Tieto dve situácie riešili sl{',úmané osoby iba z cvičných dov·odov. 
Potom malí odpovedať na niekoiko otázok: 

1. Neznáma osoba, ]<",torá je priateiom mójho priateia, sa mi javí 
ako ... -

2. Neznáma O$Oqa, ktorá je nepriatéiom mójho priateia, sa mi javí 
ako . .. -3. Neznáma osoba, ktorá je nepriateiom mójho nepriateia, sa mi -
javí ako . .. 

4. Neznáma osoba, ktorá je priateiom mójho nepriateia, sa mi javí 
ako . . . , - . 

U časti ~skúmaných (N = 120), ktorí riešili situácie za podmienok 
nútenej voiby, to znamená bez možnosti voiby od povede ,,ne viem", 
sa zi,stilo, že viac ako 4/ 5 všetkých odpovedí sa zhodovali s teoreticky 
očal{',áva:nými výsledkami. Konkrétne voiba vyvážených postojov sa. 
zistila až pri 81,76 °;0 odpovedí. lb.a pri -zvyšujúcich 18,24 °/0 odpovedí 
si respondenti zvolili nevyvážený postoj . U druhej častí skúmaných 
(N = 186), ktorí odpovedali za podmienok nenútenej vo7:by, klesal 
p9čet 9čakávaných vyvážených postojov na 53,68 °/0. Zárovéň pod-

-. 
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pokračovanie rámika č. 6 I 

statne poklesal aj počet nevyvážených postojov a zjavilo sa pomerne 
vel!ké množstvo vyhýbavých _ .odpovedí ,,neviem" ( 41,28 °/0). 

• 

-

.. To nazp,ačuje, že teoretický predpoklad o tendencii človeka utvá-
· rať si v trojitých medziosobných vzťahoch vyv"ážené postoje sa · cel­
kom jednoz.načne· nepresad,zuje. :Je to pravdepodobne preto, že aj 
v podmienkach výskumu sa berú do úvahy ešte ďalšie možné okol­
nosti pri utváraní postojov, a preto · mnohí, len čo sa im naskytne 
príležitosť, unikajú do neutrálnej oblasti ,,neviem''. Na druhej strane 
skutočnosť, že pri ne_súhlasnej vol:be sa podstatne znížilo p<qrcento 
neočakávaných nevyvážených postojov (kleslo na 5,04 °/0), znamená, 
že ta°k,mer všetci skúmaní jed~nci nevedeli predložené s.ituácie riešiť 
ani opozične k teoretickým predpoklado ·m. To všetko nabáda k opa­
trnému a zároveň nezaujatému hodnoteniu aj čiastkových výsledkov, 
ktoré sú zhrnuté v tabul:ke. 

• 

-
Císlo Percen to odpov edí Spol LI Percento odpo,redí pri Spo1u ·1 ó : 2 .. ·téiy · . nútenej vo!be % · nenú tenej Víoibe % x2 pr1 

• p N p N ? 
• 

' . 1 95,96*, 4,05 100 81,40 1,55 17,0~ 100 0,05 
2 1·3,51~ 86,49 .. 100 3,10 58,14 38,,76 100 3,50 
3 83,78 16,22 100 , 45,76 6,96 47 °28 100 7 28** ' ' • 
4 39,19' 60,81 100 8,53 29,46 62,01 100 ·4 25 

' 
• 

. 

* · Podčiarl<:,nuté čísla sa vzťahujú na teoreticky očakávané vyvážené 
postoj .e. ~ . 
** P < 0,05; v ostatných prípadoch ~a osobitosti z aspek__tu interpo ·­
hlavných rozdielov neprejavili ako signifikantné. 

.... Ak pri vyvážených a nevyváže­
ných postoj och ~ zmením ~ pri a·kej ­
korvek otá'.Dke iba Jec:1n-o 2íIJ.amienko, 
téza sa zmení na svoj protik1ad. (Čís­
lo štvocčeka pri znamienk ,u, ktoré , 

je predmetom zmeny.) 
Pri tézach s nevyvá ·ženými .po­

stojmi sa najTahšie dosahuje zmena 
, ich kioncovej (rezultatívnej) častí, 

pretože pri týchto tézach _nevyplý­
va otázka čím? ce.lkom logicky z o­
tázok kto?, . čieho?. Ak nastane zme-

, 

na, téza č. 5 sa zmení na tézu č. 2, 
téza č. 6 na tézu č. 4, téza ~ č. 7 na 
tézu č. 1 a téza č. ·a na tézu č. 3. . . . 

Zm enu nevyvážený -~h postojov . na 
vyvážené možno pri presvedčovaní 

. -
•. dosiahnuť aj zmenou strednej častí 
tézy. _To znamená, že podra potreby 
meníme póvodne 'kladný alebo zá­
porný postoj (v otázke čieho ?),· čím 
na ·stáva ,,mučivé" prehodnotenie 
priatera (z priatera ·sa stáv ,a _nepria­
ter a1ebo naopak). To je však zvy---

e • 
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- Číselné údaje v tabuike u7{',azujú, že nie pri každe .j téze (št1·uktú1·e 
trojitých medziosobných postojov) majú skúmané osoby rovnalťú ten- · 
denciu utvárať vyvážené · postóje. Príčiny, prečo si s7ťúmané osoby 
utvárali pri niek,torých tézcich viac vyvážených -postojov a pri iných 
menej, možno na základe číselných údajov v tabuike zovšeobecniť 
do nie]{',oikých pravidiel. 

Pravidlo A: viac alvo vzťah ,,moj nepriate7:'' vplýva na utváranie 
vyváženého po$toja vzťah ,,moj priate7:'' ;-

. Pravidlo B: viac ako nezhodné vzťahy (priaté7: - nepriatelJ) vplý -
• vajú na utváranie vyváženého postoja zho.dné vzťahy (priate7: -. . 

priatei alebo nepriatei - nepriate7:); 
Pravidlo C: viac ako zhodné vzťahy vplýva na utváranie vyváže -

ného postoja vzťah ,,moj priate7:". . 
Ň,a · zá]{',lade toho možno vysvetliť aj

1 

empiricky utvorené poradie 
téz takto: téza č. 1 sa umiestila ako prvá preto, . lebo vyvážené po­
stoje pri nej vzni'kali v zhode s pravidlom A, B, C; téza č. 2. sa 
umiestilq, ako druhá preto, lebo vyvážené postoje pri nej vznikali 
v zhode .s pravidlom A a C; t~za č. 3 sa umiestila ako predposledná 
p1·eto, le.bo vyvážené postoje pri nej vznikali iba v zhode s právidlom 
B; téza č. 4 sa urniestila ako posledná préto, lebo vyvážené postoje 
sa .pri nej neumiesťovali ani na základe pravidla A, ani na záklag,e· 
pravidla B a C. 

Nemožno poprieť, že tieto empi1·ické poznatky sa dajú zámerne 
využívat , ale aj zneuzívať v procese ovplyvňovania človeka <3love7{',om. 
Na dr-uhej strane však skutočnos'ť; že ide o poznatky získq,né v pod­
mienkach abstraktne utvoreného človeka (ktorého sa novoutvorený 
vyvážený postoj týl{',a), nás varuje .pred akýmko7:vek absc;,lutizovaním 
týchto poznatkov a vobec nekritickým prístupom k nim. 

- . . 

· čajne vermi náročné, aj keď v roz- na rovnovážny . rn6žeme urobiť aj 
zmenou prvej časti tézy {v otázke 
ktoZ). To je pomerne rahké najma 
vtedy, keď si re ·cipient ni~ je istý 
a len predpokladá dané tvrdenie. Ak 
sa to p,odarí; téza č. 5 . sa zm.ení na 
tézu č. 1, téza č. 6 na tézu č. 3, 
téza č. 7 na tézu č. 2 a téza č. 8 na 

• 

ličných etickýcth od6vodnených situ­
áciách celkom možné~ Preto je vh ·od­
nejšie nahradiť osobu (otáz~a čieho?) 
inou . osobou, ktorá bude hrať pož,a­
dovanú úlohu. Ak sa tak sta ·ne, téza , 

č. 5 sa zmení na tézu č. 3, 
téza č. 6 na tézu . č. 1, téza . . . 

č. 7 na tézu č. 4 a téza č. 8 n·a , 
tézu č. 2. Napokon podra toho, 
čo chceme presvédčovaním dosiah­
nuť, zmenu nerovnovážneho stavu 

' 

téz .u č. 4. " 
štrukturálne usporiad,anie posto - · 

jov človeka sa prejavuje aj v ich 
íntenzj,te. Zati.ar čo sa také char ak-

• 
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Obr. 6. Vztah medzi intenzitou a. frekvenciou postojov (podia 
• 

Nakonečného) 

teristiky v,záj omnej konštelácie po­
stoj ov ako totálnosť, konzhstentnosť, 
konsonantnosť a vyváženosť týkali 

o • 

v1ac kvalitatívnej stránky ich U:spo-
riadanosti, int enzita odráža predo­
všetkým lrvantitatívne hr ,adiská. 

Zo s<_?ciálnej psychológie je zná­
me, že intenzita jednotlivýdh posto­
j ov človeka nie je rovnomerná. Ke­
by sme ju zachytávali na viacstu ,p­
ňovej osi s nulovou hodnotou v s•tre ­
de (najnižšia alebo nijaká intenzita), 
ktorej pravú stranu by predstavo­
vali lrladné a ravú stranú záporné 
·hodnoty ·uspori ,a·da·né tak, _ ~i'by inten­
zita . stúpala smerom ku koncu osi, 
získali by sme krivku v podobe nor-

. málneho rozloženia hodnot intenzi­
ty postojov (obr. 6),_ Podra nej sa 
najmenej frekventované -postoje na­
chádzajú na pr ,avom a r-avom okraji 

-
osi, zatiar čo v strede ich frekvencia 
stúpa. Z toho vyplýva prvy pozna­
tok, že frekvencia . postojov je v ob­
rátenom pomére k ich intenzite. Naj­
početnejšie postoje sú teda v strede 
(okolo nuly), no je pravd .a, •že sú 
aj najmenej intenz~vne. Preto sa 
ozn.ačujú ak.o neutrá.lne postoj ~. Po­
stoje na l{onci osi sú naopak inte _n­
zívne, a preto sa .označujú ·ako ex -

. 
trémne postoje. , 
, Kvantitatív ,na usporiadanosť po­
stojov n'ie je z hradiska presvedčo­

vania zanedbaterná. Veď je známe, 
že čím intenzívnejší (teda extrémnej­
ší) je postoj, tým ťažšie ho možn _o 
zmeniť. Najrahšie sa samozrejme o-

. vplyvňujú má1o intenzívne, t. j. ne ­
utrálne postoje. Ta n ne Íl ba um 
(1956) zistil, že priemerná ~ zmena 
postoja zapríčinená prehováraním je 

140 

• 
• • 

' 

• 

' 

• 

• 

. -' 

• 

• 



.. 

-

I 

. ' 
' 

• 
. _,,. 

nepriamoúmerná, stuipňu extrémnos­
ti poyodného postoja. Teda čím, ex-: 
trémnejší · je postoj recipienta, tým 
menši a je jeho zmena. 

Nejde však len o to, či je p,ostoj 
extrémny, .ale aj o to, či je extrém.:. 
ne protikladný k zámeru presved­
_čovatera. Pri extrémne protiklad­
nom postoji sa zmen ,a postoja dosa­
J:iuje vermi ť~žko a jednorazové 2r.e­
svedčov-acie ,akcie sú v takomto prí­
pade zvyčajne neúspešné. Pret9 je 
výhoqnejšie „ viackrát opakované a 
dlhodobé ·pósobenie zamerané na po­
kles začiatočného m•nožstva ,,k1adU: · 
alebo záporu", čo je základným 
predpoklad _om po~tupnej zmeny ée­
lého postoj a. 
Extrémnosť a neutráln·osť nie sú 

jedinými kvantitatíynymi znakmi 
intenzity postojov. K ďalším znakom 
patrí súvislos-ť (pospájanosť) - izo-, 

lovanosť a mnohorakosť . - jedno­
strannosť postojov. Aj tieto charak­
teristiky sú významnými indikátor,­
mi, pretože majú predikčnú hodnotu 
vzhradom na možnosti ovplyvnenia 

' 
recipienta. , 

yšeobecne platí, že čím je postQj 
viac pospáj 1aný s inými postojmi 

. (najma ak sa ··prelína s postojmi s vy:.. 
sokoafektívnym nábojem), tým viac 

• 

odoláva pokusem ovplyvniť ho v ne-
súrodom smere. 

V súvislosti s mnohorakosťou a 
jednostrannosťo-q nás zaujíma, či má 
recipient k tomu istému predmetu 
alebo javu viac súhlas ,ných posto­
jov. Napríklad ,v súvislosti so sym­
patiou alepo antipatiou ide o mno­
horaký postoj vtedy, keď človek 

' 
l - niek!Olho prijíma alebo odmieta z via-

cerýoh dóvocdov, napr. nielen pre 
jeho zovňajšok, ale aj pre jeho ro -

-zumové vlastnosti, mor .álku, telesné 

predpoklady, 'so.ciálny povoď atď. 
O mndlioraký~h postojoch mažeme 
povedať to, čo o postojoch ·pospája-

. ných - teda čím je postoj mnohoDa-
. ' 

kejší, tým ťažšie sa ovplyvňuje. 
Extrémno.sť a neutrálnost sú ne-• 

podmienene _ uvedomenými znakmi 
postoja. Príznačné pre ne je to, že 
jedinec spravidla pozná intenzitu 
svojho postoja tak, ako pozná inten­
zitu svojho vzťél:hu k predmetom a 
javom vonkajšieho či vniútómého -
sveta. Na druhej strane mnohorakosť 
- j ednostrannosť a pos,páj anosť ~ 
izol·ovanosť sú s·kor podmienene uve'... 
domenými znaikmi postoj a. Typické 
pre ne je 21asa to, že jedinec si spra ­
vidla celkom d-0bre neuvedomuje 
vzájomné súvislosti medzi svojimi . 
postojmi. Pr~to _ musí sám .(autoper -· 
suázia) alebo, a to častejšie, pomo­
cou inej os,oby uskutočniť špecific- ­
ký r,ozbor postoja, napr. z hradiska 
jeho vzniku, prenosu alebo kon­
zekvencie. Z toho vyplývia, že pod,-. 
mienene uvedomené znaky postoja . 
sa menia rahšie, pretože ich ov,plyv-
niternosť bez;prostredne závisí od 
prísunu informácií a teda aj od me -. . 
chanizmu učenia. 

Jednotlivé znaky postoja sa možu 
p_rejavov:ať samostatne alebo v roz-. 
ličmých kombináciách, 'takže povod-
né tendencie po.stoja k zmene alebo 
rezistencii sa možu zosilňovať i osla­
bovať. Keďže kombinovanie prísluš­
ných zna:kov po·stojov neprebieha 
iba živeln -e, ale možno ho aj zámer­
ne · regulovať, závisí už len od pre­
svedčovatera, aby cieravedome vy ­
užil všetky možnosti, ktoré samu 11a­
skytujú. O čo tu prakticky ide? 

. ' 

Ako sme už povedali, neutrálne 
postoje sú síce početné, ale málo in­
tenzívne. Ako také nepredstavujú 
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pre presvedčovatera problém _v prí- · 
pade, keď ich má zmeniť, ale jedin -e .._ 

. - - r 

FUNKůNOSŤ POSTOJOV 

vtedy, keď ich potrebuj~ upevniť 
aieb ,o posilniť. Preto je v záujme sta­
biliz •ácie takýchto postojov dóležité, 
aby presvedčovater presvedčované­
ho neustále ~ informoval o možnej 
mnohorakosti alebo vzájom ·nej \ sú­
vislosti jeho postoja s postojmi iný­
mi . Totiž presvedčovaný si skór p.o-

, drží aj málo intenzí~ny postoj, ak 
si uvedomí, že jeho platnosť má vÍa·-

- cero zdo·vodnení, a že j·e-ho akcepto-
' vanie ni~ je podmienené iz0lov ,aným 

stanoviskoin, ale celou sério ,u iných 
postojov, ktoré osobne vyznáVia a ku 
ktorým sa hlásí. VzhTadom na vy- -­
sokú početnosť pr.áve neutrálnych 
postojov nie je problémom priviesť 
rE;cipient.a k uvedom~11iu si icl). mno­
·hor~kosti, ale aj vzájomn~j pospá ­
janosti. 

Na druhej str -ane o extrémny-ch · 
' postojoch vieme, že sú síce málo po-

četné až jedinečné, ale zároveň sú ·aj 
veTmi intenzívne. To zapríčjňuje, že. 
presvedčoViaterovi nerobia problém 
,vtetj.y, keď ich ·má upevniť, ale iba 
vtedy, keď ich má oslabiť, príp. zme­
niť; Túto -úlohu si však može u,rah -
čiť, ak bude neustále pouk,azovať na 
tie stránky postoja, ktoré zdóra-zňu-. 
jú jeho argumentačnú jednostr ,an -
nosť a relatívnu osamotenosť až izo­
lovano-sť. Skúsenosti potvrdz:ujú, že 
tl presvedčovaného sa zna~ne osla­
buje a_j veTmi iri.tenzívny postoj, ak 

' si uvedomí, že Iho-može len jedno ­
stv~an'.qe zq.6vodniť, aleb .o keď zi~tí, 

, že jeho postoj je izolovaný od iných 
• 

postojo v. Skutočnosť, že extrémne 
postoje sú má lo frekvento ,vané, ba 
až jed_inečné, utvára pre takúto pre ­
sveděovaciu činnosť ve!m i priazriivé 
podmienky . 

> . 

Clovek má svoju minulost, prí­
tomnosť i predpokladanii budúcnosť. 
~Pohybuje sa ·síce v okruhu svojich 
ístót a záruk, no zároveň má celý 
s_ystém individuálnych strachov a 
obáv. Neustále pred niečím uniká, 
ale neustále sa o niečo aij u,siluje; má 
svoje špecific .ké úlohy, . ciele a pr9-

•. 

gramy. Toto všetko sa veTmi zreter-
ne odráž.a aj v tom, ~ko prežíva sku ­
točnosť, no a samozrejmé aké posto -
je k nej zaujíma. . 
, ·Pré postojovú ·sféru človeka je· ' . 

príznačné, že je výrazne individua­
lizovaná ·a varia ·bilná . Tak · sa móže , 
stať, že aj tí istí • rudJa re~gujú na 
ten istý podnet v tom is'.t om čase 
odlišne ,fpozri rámik č. 7). Je to pre-
to, že postoj nie je iba subjektívnym 
odrazom 1skutočno-sti (ako j~ to. na •pr ·: 
pri jej ·poznávaní), ale zároveň je aj 
takýin -odrazom, v . ktorom sa · sub -. 
jektfvne poznané funčne začleňuje 

. tak, aby čo najlepšie zodpovedalo 
celkovému osobnostnému sebachá ­
pariiu jedinca. Inak povedané, práve 
funkčná začlenenósť ·spósobuj _e, že 
postoj nie je iba sub'jektívnym p·o­
znaním skutočn,osti, ale je aj pozn ;a­
ním, ktoré človeku umožňuje zosú­
ladiť jeho poz.nanie s tým, čo je pre . , 
neho žiadúce ,(resp. aby mohol unik-
núť pred tým, čoho sa obáva). 

N etreba osobitne zdórazňovať, aké 
dóležité je v presvedčovacom proce -
_se prihliad.ať na funkčnú začlene-­
nosť postojov recipienta. M:riohé ne ­
úspešné ovplyvňovania možn_o pri­
písať práve tomu, že presvedčovater . 
sa za·meral iba na to, .do ak~j rhiery 
sa nositer postoj a vzď.af uj e od 9 b-:­
j éktí vnej skutočnosti. N1a to, že po- -
stoj má . aj su•bjektívne poslanie a 

, 

• 
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Rámik č. 7 ·Rovnaká situácia - nerovnaké pos.toje 
·' 

Aby sme si demonštrovali, ako móže ten istý podnet vyvolať v so--
ciologiclť-ý unifikovanej skupine rozmanité po.stájové reakcie, postavili 
sme 113 stredoškolákQv (vek 17 rokov) do tq,kejto situácie : 

,,Predsťavte si, že ib·a„ vy ste neurobili maturitnú skúšlť-u, aj keď 
ste sa na · ňu celý 4. ročník sved9mite pripravovali. Musíte ju teda · 
v septembri opal~ovať. Teraz sa vž_ite do situácie a uvažujte, . ako 
by ste asi niekoiko minút po oznámení výsledkov skúš~y reagovali 
nct tento neúspech. Svoj pravdepodobný postoj sa teraz pokúste vy ­
jadriť slovom alebo jednou krátkou vetou .'' 

. Vyskytli sa nám veimi pestré odpovede, kto ·ré sme podia významu 
rozdelili do 14 kategórií: zlost (25,4 °/0), plač ·(18,6 °/0), zúfalstvo 
(13,5 °/0), zmierenie sa · so skutočnosťou (8,4 °/0), znechutenie (6,8 °/0), 

. .sklamani _e (6,8 °/0), nepripustenie takej možnosti (5,0 °/0), strach 
(3,4 °/0), smí .ech s plačom, (3,4 °/0), zlosť so smiechom (1,7 °/0), hanb.a · 
(1,7 °/0), prekvapenie (1,7 °/0), potreba zostať sám (1,7 °/0), zamyslenie 
sel r/,ad sebou (1,7 °/0). Respondenti aj v rámci tej istej kategórie vy-

. jadrovali svoju reakci u sp'ťavidla odli°šnou formou ·od povede ': _ . . 
Aj keď 7!-ešlo o skúmanie . toho, Č(! sa $kutočne odohralo, ale · iba 

o sl<:,úmanie toho, čo by bolo, 1 kebý ... , predsa zistenie rozmanitých 
postojov na ten istý podnet naznačuje, že obsah postoja nie je daný 

- iba obsahom situ -acie, ale aj. mnohými ďalšími osobitosťami psychic ­
lť-ého uspósobenia človeka. Keďže svojráznosť a jedinečno·sť svojich 
psychických osobitostí móže človek nielen vyjad~ovať, ale aj mas ­
kovať, · postojové reakcie na tú istú - situáciu bolí v te-j istej s ku pine 
veimi rozmanité. -

. 

' 

' 

• 

na to, že funkčne slúži celkovej osob- ktorými osobnými „ a sociálnymi 
problé.mami. Takéto delenie má 
teda iba didaktické z,dóvodnenie. 

nostnej orientácii .jedinca 2 sa zabuda. 
Furikčná začlenenosť postojov má -

,. 

I ; 

,. 

I · 

I ' 

rozličné podoby. Azda n9-j:,.narkant- Ego-defenzívnosť postojov. Nie- . 
nejšie s·a prejiavuje v ego-defenzív­
nosti, s-ocio-tranzitívnosti, hodnoto-, 
vej expresívnosti a iracionálnej in-
filtrovanosti postojov . Pravda, -toto 
rozdelenie je umelé, pretože funkčná 
začlenenosť sa presadzuje komplex -
ne . N a;príklad ~go-defen_zívnosť po­
stojov súvisí so sociáln9u tranzitív ­
nosťou a iracionálna infiltrovanosť 
sa zasa vyskytuje . zvyčajne vtedy, 
keď si jedinec nevie poradiť s nie-

. 
ktoré postoje, ktoré jedinec zaujíma 
k javom vonkajšieho sveta, sú nie­
len postojmi individuálnymi, ale 
plnia aj fun _kciu obrany osobnosti. 
Sem zaraďujeme také postoje, kto-

1 

rých úlohou je chrániť jedinca pred · 
priznaním nepríjemných . právd o 
sebe, a postoje, _ktoré utvárajú plat -

' formu ospravedlnenia ~a. prejavenú 
.agresivitu (pláštik pre zahanbujúce 
myšlienky) alebo prostriedok na u - , 
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nikn:utie psychickej b·olesti {naprí­
klad ak bola milovaná osoba ne­
úprimná ; človek si utvár:a taký po­
stoj, ktorý tento fakt diskredituje 
alebo bagatelizuje). Osobitné miesto 
majú postoje, ktciré súvisia s \obra-
nou ,obrazu ,o sebe. \ 

Všetky postoje •, ktoré majú mno­
·hoznačnú intrapsychickú ochrannú 
funkciu, sú veTmi odolné voči akej­
korvek zmene. Presvedčovater, kto­
rý ng. takéto postoje pós,obí, dotýka 
sa veTmi citlivej oblasti'. . Vzhradom 
na to, že tieto postoje súvisia so se­
bachápaním a sebaúct9u človeka, 

výsledkom ich prekonávani •a móže · 
byť nielen nulový, ale aj tzv . . bu­
merangový _efekt. 

Socio-tranzitívnosť a interkonek­
tívnosť pos~ojov. Čím viac sa vznik 
jedného postoja alebo celej skupiny 
postójov spája tranzitív:qosťou so 
socio-ku ,ltúrnym pr ,ostredí •m, tým 
viac vzd ,oruje zm.ene. Vzťahuje sa to 
predovšetkým na postoje, ktoré pre­
chádzajú na jedinca z primárn ,ych 
sku ,pín · .(rodina, priatelia a. p0d.). 
Stálosť je v tomto prípade poc;lmie-, . . 
nená n·ajma tým, že postoje, ktoré 
sa f<?rm1xjú v primá:rnych skupinách, 
sa vyzn•ačujú ,citový:rpi vazbami, in­
timitou, dóvernosťou, zainteresova­
nosťou, spoluzodpovednosťou atď. 

' Okrem toho faktor časového trvania 
spósobuje, že tieto postoje sa vyzna­
čujú vytrvalosťou a odolnosťou. Aj 
postoje, ktoré prechádzajú n•a jedin­
ca z · ref erenčných sku •pín, t. j , z ta­
kých skupín, s ktorými sa :j.edinec 
identifikuje , alebo ktoré vyvolávajú 
v jedincovi túžbu po príslušnosti 
k týmt o skupinám, nemožno Tahko 
zineniť. Zmenu svojho postoja ·oproti 
postoju, ktorý zaujíma referenčná 

_ skupina (napr. členovi-a BSP alebo 
členovia -športovébo -klubu), móže je­

~dinec prežiť skoro tal{, ako by zra­
dil skupin .u, alebo vzdal ·sa túžby 

· stať sa jej členem .. 
' 

Bolo by ·nesprávne domnievať sa, 
že socio-tf.a•nzitívnosť ·postojov sa 
musí prejavovať vždy ,len· zhodnos­
ťou (kongruentnosťou) postojov je­
dinca s postojmi ·sku ·piny . Rovnako 
móžu odolávať zrnene .· aj · také posto- . . 
je, ktoré sú vý-slovne protikladné 
k p,ost_ojom primárnej alebo refe­
renčnej skupiny. Napríklad reci ­
pient, ktorý sa rozišiel s otcom, si 
spravidla cier ,avedome utvára iné 
postoje, aké . p~esadzoval v rodine 
otec. Vyžadovať od recipienta, aby 
zmenil tieto ,,iné" postoje, znamená 
sko ro to ist~ , a.=ko žia.d.a.ť od neho ,. 
aby si prizn •a, chybu, alebo · prij ,al - _ 
úlohu ,,márnotratného syna". 

Na odolnosť postoja voči zmene 
pósobí nielen jeho tranzitívnosť, ale 
aj interkonektívnosť, ktorá vyplýv a 
z prí ,slušnos ·ti dvooh alebo viacerých 
postojov. To znamená, že pozitív ,ny 
postoj k nejakej čin·nosti (n·a,pr. zá-, . 
hradká ,rstvu) móže vyplývať z pozi-
tívneho postoja k inej osobe, napr. 
k otcovi. 

Potrebnostno-hodnotová oriento­
vanost postojov . Rez istenciu jedin­
ca voči zmene podmieňuje aj sila a 
množstvo uspokojených potrieb, na 
ktoré sa postoj vzťahuje. Preto aký :-· 
koTvek zámer ovplyvniť človeka 
predpok1adá nevylínutnosť pr.enik­
núť aj do sféry , jeho pot ,rieb. To· 
však nie je také jednoduché. , Totiž 
človeka často . !leuspokojuje iba to, 
čo n:;iu -najviac chýba, ale aj to; čo 

mu pr ipad _á vzácne, a preto žiadú­
ce. Tak sa stáva, že človek móže 
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chcieť aj to, o čom vie, že je pre 
neho zlé a nemusí chcieť zasa to, 
o čom vié, že je pre neho dobré. 

Regulátorom, kto -rý mení povod­
n,é potreby na žiadúce alebo nežia­
dúce, dobré alebo zlé, 'sú hodnoty, 

-hodnotové systémy a orien _tácia člo-
veka. Postoje, ktoré vychádzajú 
z hodnot, sú n·ajbezpečnejším indi­
kátorom možností ovplyvnenia člo­
veka, pretože predst .avujú 'tzv. vzťa­
,hovú schému, čiže vzorec, z hradis­
ka ktorého sa určuje sila, význam-
nosť a žiadúcnosť potrieb. · 

, 

-Iracionálna infiltrovanosf postojov 
je príznačná najma pre predisudky. 
Zvyčajne nimi rozumieme nejaKé 
stanovisko, ktoré jediriec chápe ako . 
°'xiómu, teda niečo, čo nepótrebuje 

-ďalšie zdovodnenie príp. čo je do­
predu dané ako jedine pl ,atné. P,rá­
ve preto predsug.ky tak úporne a 
húževnato odolávajú zmenám. Ta­
kéto vymedzenie však nie je dosta­
točné. Vplyvu druhého totiž odolá-. 
va, resp. može odolávať aj každé pri-
merane sf ormované presvedčenie. 
Teda nie všetko, ČQ odoláva ov·plyv­
· n~niu, aj l{eď húževnate a záporne, 
je hneď .predsudkom : 

Predsudky sa vermi ťaž·ko identi­
fikujú, pretože ich určujú viaceré 
znaky. Mnohé z· nich sú však len 
sprievodné a všeobecné, pretože sa 
s nimi možeme ·stretnúť aj pri ,,ne­
predsudkových" postojoch. Okrem 
toho existujú aj diferenciačné zna­
ky, .teq.a také znaky, ktoré upozor:­
ňujú na to, čo je pre predsu ,dok pod-
statné a typické; · 

Podra niektorý -ch _ autorov je prí­
znač.ným :z;nakom predsudkov mimo­
riadne intenzívny emocionálny ná­
boj. To znamená, že · jedinec niečo 

' 

• 

• I • 

príliš uznáva, ale·bo príliš zatracuje 
bez toho, aby vedel svoje stanovisko 
racionálne zdovodniť. · -

-
S intenzívnymi emocionálnymi postoj­

mi' sa stretávame napr .. vtedy, keď človek 
zaujíma k niečomu estetické stanovisko, 
pretože ním vyjadruje svoje estetické 
sú<;ly (,,to je krásne", ,,to sa mi ve!mi pá­
či" alebó „to nie je pekné, vkusné" a 
pod). Estetické postoje sa netýkajú len 
umeleckých diel, ale aj tzv. užitej este­
tiky, ako je napr. úprava zovňajšku člo­
veka (l{!ozmetika, odievanie) alebo skráš­
!ovanie interiérov a exteriérov rozlič­
ný,ch objektov. O všetkých esteti.ckých 
,postojoch je známe, že odolávajú 
pókusom ovplyvniť ich bežnými presved­
čovacími pr .aktikami. Ani najskúsenejší 
presvedčovatelia tu - nedosahujú svoj 
cie!, pretože slovné ovplyvňovanie spra­
vidla uviazne v nekonečných a bezvý­
slednýcl1 diskusiách. Nie náh ,odou sa už 

. od antiky traduje poznatok „de gustibus 
nbn est disputandum ". 

Pravda, to neznamená, že by sa „vku­
s·ové ." postoje človeka, nedali formovať. 
Problém · všalr spočíva · v metóde ovplyv­
ňovania. · Jednoducho si nemožno náro­
kovat, aby sme iba kombinovaným kog­
nitívno-emocionálnym posobením účinne 
ovplyvnili aj vkusové postoj€:, ktoré sa 
sformovali prevažne na neracionálnych 
mechanizmoch psychického prežívania 
. slrutočnosti. 

Niektorí a~tori nezdorazňujú ani 
tak intenzitu, a,ko skor zameranosť -
emocionálneho ná ·boja predsudkov. 
Podra nich je predsudok nepriazni­
vý, priečny, teda ,,proti'' zameraný 
po~toj. Ani podra tohto indikátora 
by smé však nemohli bezpečne určiť, 
či ide ·, al 'ebo -nejde o preds -udo ,k. 

• 

Yšetko závisí od k·o·nkrét ·nej situá-
cie. Pritom stanovisko „za" a ,,proti" 
nemožno absolutizovať, pretože má 
len relatívnu platnosť. Každé ,,pro-. ' . 

ti" možno in·terpretovať aj ako ,,za" 
a na-opak. ' Či sa v presvedčova9om 
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procese usilujeme ,,za niečo" alebo 

~ 

,,proti niečomu", je otázkou tzv. 
psychickej optiky, čiže t<Yho, ako sa 
na pr9br°ém ,pozerá presvedcovate ! a 
•ako presvedčovaný. ·3 eden aj druhý 
možu horliť raz ,,za nieč-o", iríokedy 
,;p1~oti niečomu", ale vždy protiklad :. 
ne. -To. je napokon p·redpoklad toho, . -
aby sa s presvedčovaním . vobec 
mohlo začať . Teda ani emocionálna 
zameranosť, aj keď -je sprievod~ým 
komponentom p:i;-ed·sudkov, nie je 
ešte takým znakom, podra ktorého 
by sa predsud ·ky dali bezpečne od­
líšiť od iných postojov. 

Pod ·statným znakom predsudkov 
nie je arni osobná zainteresovanosť. 
Veď pre každého človeka je príznač-

. . 
rié, že jeho presvedčenia s,ú v!iac 
či mene j podmien ·ené osobným vi­
dením sikutočnosti. Predsudok a 
presvedčenie sa vš•ák odlišujú tým, 
že -za·tiar čo ·pri presvedčení si človek 
uvedomuje svojÚ zainteresovanosť, 
j~j rozsalh a opodstatnenosť podro -... 
buje racionálnemu zdovodňovani.u, 
človek_ s ·predsudkom si nielen ne --pripúšťa, že jé n-a 1].i€čom _osobne 
zainteresovaný, ale vyhýba sa a uni­
ká vždy vtedy, keď by mal svoj · po­
stoj podrobiť kritike zdravého ro - . 
zumu . Preto pri predsudkoch ma­
žeme hovoriť skor o zaujatosti a 
,,predpojatosti" ich nositera. 

· V úsilí zorientovať' sa v zložitosti . 
tejto problematiky s·a často préjavu-
jú tendencie posudzovať pred ,sudky 
podra úrovne vzdelanosti, _ resp. pod -
7:a jej zaostalosti. Nie náhodou sa 
v odbornej literatúre pojem pred­
sudok vef:gii často používa v súvis ­
lost i s takým.i pojmami ako n-apr . 
neskúsenqsť, prirnitívnosť -a pod., · te­
da s pojmami, ktoré poukazujú na 
tú alebo or-i-ú stránku obmedzenosti -

..... 

. 
vzdelania. Ak by sme však zaosta-

· 1osť . vzcI.elania pokladali z,a diferen­
ciačný znak, ·mohlo by vzniknúť ne-

'bezpečenstvo, že každý pbStoj, kto-
• 

rého nositer iná v porovnaní s opo-
nentom nižšie vzdelanie, -bý sa řno-

• 

hol hodnotiť ako predsudok. Toto 
však nezodpovedá sku,točnosti. Veď 

• 

aj jednotliví vedci možu mať pred ­
sudky, -ak v určitom období rozvoja 
svojej disciplíny zastávajú hT,adiská, 
ktoré nesúvisia ·s existujúcirrii ve­
deckými faktmi a očiviane zaostá- · 
vajú za dosiahnutým stupňom teo­
_retických prác svojej doby. 

• 

- V soc-iálnej psychológii sa predsu­
dok charakterizuje ako zafixované 
rigidné, negatívne a stereotypné sta­
novisko jedinca proti niekomu alebo 
niečomu. Tieto pojmy už lepšie cha ­
rakterizujú predsudok ·vo vzťahu 
k ostatným postojom. Dané pojmy 

· sa vš,ak spravidla používajú pri vy­
medzovaní patologických f oriem 
správania, · tecla .pri vymedzovaní ta­
kých f oriem, ktorých riešenie si vy- · 

'"'_žaduje Iiečebné p ostupy. To, že sa . 
predsudok može za určitých okol­
~ostf pre.j·aviť aj · patologicky, ešte 
voqec ne-oprávňuje, -aby s•a charakte­
rizoval iba pojma -mi, ktoré sa použí­
vajú pri opise subnormálnych fo­
.riem správania. Takto by tot iž 
vzniklo nebezpečenstvo, že by sme 
m<Yhli ka -ždý zanovitý ·•a úporný po­
stoj pokLadať za patologi~ký . V sk-u­
to.čnosti vačšina predsudkov (aj keď 
sú zanovité - a úporné} neprekračuje · 
hranicu normálnu, pretože na to, 
aby s•a hodnotili a·ko p_atologickě, ne­
stačí iba jeden príznak. 

Podstata predsudkov teda nespo­
. číva ani v ich úporn ,osti a h·úževna­
tosti, an _i v značnej emocionálnej in­
tenzi te, ,ani v priečnosti, ba ani v_ za-

-
• 

• 

' 
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ostalosti úrovne vzdel ,ania a mysle- tože dovoTu:jú veYmi voFnú interpre-
táciu a aplikáciu (pozri rámik č. 8), nia (aj keď všetky tieto ·sprievodné 

znaky pri · nich často nachádzame), 
ale j edine v tom:, že sa v · nich ra­
cionálne komponenty nelogicky spá- . · -

• 

* • 

jajú s komponentmi ir.acionálnymi, 
-takž _e aj povodné racionálne sa za­
čína pretvárať na iracionálne, príp. 
'povodné ira~ionálne sa z_ačína sub­
jektívne prežívať ako racionq,lne 
(prvý diferenciačný zn,ak) .' 

Vysvetlenie náµi poskytuje vari 
:µajviac správanie poverčivých rudí. 
Napríklad ak je niekto poverčivý, 

že musí zaklopa~ na _drevo, alebo 
nosiť nejaký talizm ,an, neznamená 
to, _ že- je už nosi ter oni predsudku. 
často móže--ísť o návykové a. stereo-
·typné správanie be:i hlbšieho u1Vedo­
menia si jeho vlastnej podstaty. Ak 
sa niekto usiluje logicky zdóvodniť 
zmysel alebo p·otrebu tejto povery, 
napr. už aj tým, že vždy, keď sa 
nespráva v súLade · s ňou, ho stihlo 
nešťastie, príp. ak nejaký neúspech 
racionálne zdóvodňuje -chýbaním po­
verčivého. s-právania, ide tu o in­
filtrovanie racionálnych p:tvkov do 
iracionálneho správania, a tým aj 
o postupnú premenu povery na 
preds _udok. 

Dr1.J.hým dif eren_ciačným zn:akom 
predsudkov je, že iracionálne kom­
ponenty predsudkov nevy •plývajú 
_z objektívnych pod ,mienok, napr. 
z neexi ·stencie relevantnýoh poznat..: 
kov alebo z neinformovanosti, ale 
zo subjektívnych dóvodov spočíva­
júcich ·v zámernom neakcep .tovaní 
pozriatkov, príp. v ich zámernom ne·­
logickom alebo psychologicko-logic­
kom interpretovaní. Nie • náhodou 

• možu byť jedným z raci ,onálno-:ira-
c'ionálnych východísk predsudkov aj 
príslovia, porekadlá a aforizmy, pre-

A~ o postojoch _hovorírrte, že maj~ . 
svoje funkčné začlenenie, o ·pred.:. 

' . 
sudkoch to platí dvojnásobne. Fred, , 
sudok plní ro~Jičné funkcie ·, napr ,. 
móže ospravedlňovať · · patologie!{~ 
nepriaterstv-0 proti rozličným etnic ~ 
kým skupinám, móže poskytovat 
,,rozu ,Imlé" zd.óvod.nenie, pr-ečo sa 
človek tak alebo on·ak správa (n~pr. 

. prečo n·epracuj e, nestará sa o rodi.:.. 
nu, nevzdeláv -a sa a pod .). Niektorí 
rudia majú silné impulzy k hrubosti, 
ch-amtivosti alebo sexuálnej agresii ~ 
ktoré spoločenské normy zakazujú ;. 
~iektorí j edin -ci si však tieto póvod..:. 
né protis.poločenské sRlony rieši~ 
tzv. iracionálnou racionalizáciou :, 
ktorá pomáh ,a znižovať ich spoločen.:. 
skú nízkosť a súčasne nájsť podmien­
ky ich, uspokojenia. Takto móže byť 
iracionálna racionalizácia jed .nýrri. . 
z psychických meahantzmov vznik~ 
rasového predsudku, v ktorom sa Joi-

. . ' 
gické - spája s nelogickým \ Podfá 
K r e c h ,a a k o 1. (1968, s. 218) si 

' osoba s rasovým _i predsudkami sa ; . . 

ma sebe napr. povie: ,,to by si ne ~ 
mop.ol urobiť belochovi ·(osobe tvo ~ 
jej vlastnej s-kupiny), no l{eď to . uro ~ 
bím osobe inej skupiny, · tak to nié 

• 
je zle (pretože ona vlastne a-ni nie j~ 
osobou)". , 

Ak srn~ už spomenuli, že post9j~ 
S'Ó n.i~len c~erom presvedčovania, · ale · 
·SÚ. aj ich činiterom, ,pretože sformo-

. . 

vané postoje urahčujú, príp. brzdia 
vznik ď-alších pósrtojov, o pre -dsud ·­
koch to platí vari najvia ,c. ··Podra 
Na k o· ne č n é ho (1970, s. 285) sú 

. predsudky filtrom, pretože oso.ba za-
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Rámik č. 8 Výskyt ap.odiktických postojov a pr edsudky , 

' ~ 

, V procese ovplyvňovania r obia. pomerne veiké probl'émy tí jedinci; 
ktorí majú tendenciu vyjadrovať sa aj o existencii veimi problema ­
tických -.javov apodiktickými term,ínrrz,i (napr. istotne, nezvratne, bez-, 
pódmierJ,ečne atd:.). Otázkou je, 'ako často sa takéto postoje medzi 
l'uďmi vy§kytujú . Na túto otázku sme sa pokúsili nájst od poveď v tes­
tovacej sonde, v ktorej sme náhodne vybranému výskumnému _sú­
boru (N = 102) predložili 20 v·ýrokov v podobe prísloví, ktoré mali 
ohodp,otit . (Išlo o tzv. múdroslovia z ½,nihy P. A. Zátureckého : Slo ­
venské príslov ·ia a porekadlá, Tatran 1975.)1 .Výroky , mali zámerne 
takuto pro .blémovú podobu - ,,aký otec, taký syn, aké drevo, . taký 
klín " , ,,každá sv o kra je na nevestu zlá", opitý najskór povie pravdu'', 
,,z.dravý chorému neverí'' atď. · 

Úlohou pokusných oso·b bolo ohodnotit každý výrok jedným z po­
stojov: 1 - možno je pravdivý, 2 - je pravdivý, 3 ::- istotne je prav­
divý. 

Ukázalo sa, že z 2015 odpovedí (25 vý .rokov zastalo nezodpoveda - , 
n·ých) sa vyslťytlo hodnotenie s číslom · jedna 771- krát {38,28 °/0), 

hodnotenie s číslom dve 704-l"rát (34,92 °/0) a hodnotenie s číslom 
tri 540- krát (26,80 °/0). 

Aj keď sa v porekadlách a príslovia ch skrý 'va stáročiami overovaná 
iudová skúsenosť, ich -pravdivost veimi kolíše. Práve pravdivostou 

- · sa m1?,droslovie našich predkov odlišuje od odborného alebo vedec ­
kého výroku o určjtom jave. Teda zatiai čo viičšina ?Jýrokov ' v ,_po­

„dobe l'udových prísloví je iba ,,možno, pravdivá'', viičšina výrokov 
v po.dobe obje ·ktívne piatných vedeckých tvrdení je ,,pravdivá/', príp . 
istotne pravdivá. , •. · -

Zisteni~, že medzi 2015 hodnoteniami p·ravdivosti iudových pore­
kadiel sa nachádia 26,80 °/0 hodnotení, ktoré sú vyjadrené apodik ­
tickým súdom (isotne pravdivý), znamená, že medzi skú1_nanou po­
puláciou , je značný sklon v,yjadrovať sa aj ó veivi1- problematických 
javoch apodiktickými termínmi, ktoré sú rezervované ib a pre po­
sudzovanie javov s vysokou ·exaktnou hodnotou prav .dy . Možno pred ­
pokladať, že medzi apodiktickým postojom k problematickým javom 
a vznikom predsudku je určitá súvislosť. 

~--,--------------------------- ...;....;;=----~-
ťažena . pr~s,u<lkom neinterpr -etuje 

' skutočnosť takú ; ak á je, aie tak ú, ak o 
ju vidí cez filter svojho predsudk u . 
Takto nadobúda predsudok charak ­
-ter určitého stanovi _ska, ktoré nep0-
trebuje zdov.odnenie , pretože sa pri­
jíma ako axióm .a. Aký ·korvek pokus 

-

, -
ovplyvniť takéto stan ,ovisko sa stre­
táva u recipienta s obranou zauja­
tej pozície za každú cenu. Iracio­
nálne prvky v postoji umožň.ujú 

1
re­

cipiéntovi logické arg ilmenty pre ­
hodnocovať· zo subjektívn_eho ihTadis-

-ka. Aj podTa H f e b s ch a a V o r -
. . 
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w erg a (1975, s. 164) sú predsudky 
vermi ťažko preko:r;iaterné sociálno­
psychologické skuťočnosti, pretože 
podmieňujú výber javov z vonkaj­
šieho prostredia tak, aby sa nimi -

· potvrdzovala spr~vnosť toho, čo je -

. -
• • 

• 

lateY.né · výsledky ne ·prinášajú pria­
me postupy, v ktorých sa pokúšame 
na recipienta v,plývať len argument­
mi, t. j. silou fakt o v a logiky mys­
lenia . N eúspech takéhotó prístup-µ 
spočíva v jeho neadekvátnosti a ne­
primeranosti, pretože , na iracionálne 
nemožno úspešne p6sobiť iba . racio­
nálnym. Osvedčenejšie sú _ ne-pri ,ame 

• 

dinec už vopred bez objektívne 
platného zd6vodňovania a usu­
dzov ,ania prijal. Napríklad keď ·má 
recipient k skupine osob určitý 
postoj, prijíma predovšetltým tie ná­
zory presvedčovatera, ktoré mu je­
ho postoj potvrdzujú a iné argu­
menty pritom _ prehliada. Takto sa 
dostáva akoby . do začarovaného 
bludnéh o kruhu, z ktorého zd,a:nli-, 

• 

vo niet východiska. 
V eYká odolnosť predsudkov voči 

zmene je zapríčinená _ aj tým, že 
pred ,sudok nie je iba ,postojom (ako 
sa mnohí domnievajú), ale predsta­
vlzje celú skupinu vzá,jomne pospá­
janých postojov, a preto zdanliv o 
vzbudzuje doj,eťn dobre sformované­
ho presvedčenia. V skutočnosti sú 
p7;ed,sudky deformované postoje, 
ktoré aharakterizuje . účelovo p,od­
ihie nené svojrázne sp~janie iracio­
nálnyC'h komponentov s komponent­
mi r•acionálnymi. Výsledkom je, že 
sa dajú vermi ťažko ovplyvniť bež­
nými rozumovými a citovými po ­
sťupmi presvedčovatera. Rozumový ­
mi preto, lebo sú v nich zakt>mpo­
nov~né aj iracionálne prvky, a emo­
cionálnymi zasa preto, .lebo ich · 
funkčhé začlenenie obsahuje aj _ nie ­
ktoré objektívne platné , racionálne 
prvky. 

. prfstU:py, ktoré vy ·užívajú ,,sebapo­
strehový materiál". Ide tu o výber 
taltých informáG!ií, ktoré umožňu.jú 
recipientovi lepšie sebapoznanie, a 
tým aj pochopenie vzniku jeho pred­
sudkov. Na základe takýchto in_for­
mácií si niože jedinec postupne u­
vedomovať, čo v jeho osobnostnom 
vývine sposobilo, že len čo sa stret­
ne s niektorými skutočnosťami, vy­
hýba .sa ich rozumovému riešeniu, 
·z·atvára oči ·pred faktmi a ·nepripúš­
ťa nijakú diskusiu. Pr ,avda, posobe-
hie prostredníctvom ,,seba ,postreho­
vého materiálu" je náročné aj z hra ­
diska času, pretože predsudky ,sa ne- · 

Aj keď sa predsudky ťažko ov,plyv­
ňujú,· pred,s ,a nie sú celkom . ne­
oyplyvnite!né. Možnosti ovplyvne­
nia vychádzajú zo správnej vo!by. 

' 
informačného materiálu, ktorým po-
sobíme na recipienta. Rozhodne že-

• 

.. . 
men1a naraz. 

• 

3~ SIMILARITA . 
A DISIMILARITA CINITEtOV 

Opodstatnenosť sociálnej psycho­
lógie ako vednej disciplíny nie je 
iba v tom, že činnosť človeka može 
byť ovp;yvňovaná aj iným človekom, 
resp. !uďmi, s ktorými sa .dostáva 
do kontaktu. V skutečnosti je opod­
statnenosť sociálnej psychológie ove ­
r a viac daná tým, že správanie rud ­
'ských jedincov v skupine nie je 
prostým súčtom jej členov. V so- · 
ciálnej psychológii totiž nie vždy 
·platí: 1 +-1 + 1 + 1 = ·4. Niekedy 
to · može byť viac, inokedy zasa me ­
nej, pretože výkon členov skupiny 
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nie. je , jednodu .c;;_hým súčtoin počtu 
jeho členov. Výkon i správanie člo­
v~ka v skupine sa spravidla kvalita­
tívne j kvantitatívne odlišujú od 
výkonu, ktorý j_edinec _produkuje, 
keď je sám . 

'-Dosiar sme oddelene analyzovali . -
osobnosť - presv~dčov,atera i presved:-
čovaného. Na zá'klade takejto ana- ' 
lýzy (za predpokladu, že osoba A 
je optimálnym presvedčovaterom a 
osoba B optimálnym recipientom) 
by sme totiž mohli predpokladať, že 
výsledky presvedčovacieho procesu 
by mohli byť· jedine optirriálne: Za­
búdame na poznatok sociálnej psy­
cho_lógie, že už pri dyadickej inter ­
akcii . s_ú dyaja viac ak0 1 + 1. IGh 

• • 

vzájomným pósobením vzniká nová 
kvalita psychického správania, kto­
rá podra toho, aké osobnostně črty 
sa stretávaj ;ú, móže prospievať, ale 

' aj škodiť. 

Ak vychádzame z týchto skúse­
ností, J].emóže nás prekva:povať, že 
psychológia sa zamerala aj . na to, 
ak0 poclobnosť a odlišnosť presved­
čovatera i presvedčovaného (simila-

-rita a disimilarita) vplýv .ajú na vyš­
~iu alebo nižšiu efektívno.sť presved­
čovacteho procesu. Ot~zkou je, čo 
bu .de priaznivejšie vplý:vať .na pre­
svedčovací pr0ces, ak s·a dve ·osoby · 
~ostanú do presvedčovacej si tuácie, 
idh podobno_sť {similarita) alebo ne- I . 

podobhosť i(disimila _rita). Doterajšie 
e;xperimentálne '\ry'Sledky &ú zatiar 
dosť n,eúpl~é a na prvý pohlad clo-, ' 

konca prot~rečivé. To prvé, čo z nich 
však možno vyvod.iť, je poznatok, 

. ~ 

· že similarita a disimilarita o·sob zú-. 
~astnených na presvedčov::acom ·pro-
~ese nie je z hradiska jeih.o úspeš­
riosti al~~-o aspoň účinnosti zane-, 

. ?bateTný m faktorom. No to, ktorý .. ... ~ . . 
• -

. 

faktor sa presadzuje vjac ako druhý, 
resp. -za al{ých podmienok sá presa­
dzuje, už nemožno tak jednoznačne . ' . 

vyjadriť. 

Predpok lad, že by .... simtlarita (po­
·dobnosť) mohla vplývať na účin,nosť 
pr,esvedčovacieho procesu, dok,azuje 
aj kaž ,dodenná individuálna skúse­

-nosť. Nie .náhodou sa všade tam, kde • 
• 

išlo o presvedčovanie druhých, dbalo 
na to, aby bol presvedčo:vater ,,jed- · 
ným z nich", t. j . aby im bol čo naj­
viac po .dobný. Problémom je, či mož­
no tento sk ·ú·senostný poznatok ak­
ceptovať ako pravidlo v tom zmysle „ 
že akákoTvek similarita vplýva na· 
zvyšovanie účinnosti presvedčova­
nia. Psychologické experimenty za­
tiar upozorňujú, že spomínaný po­
znatok má ešte <JaiJ.eko k tomu, aby 
sa mohol zovšeobecniť v podobe pra­
virdla. Máme " tu totiž do činenia aj 

; 

s individuálne perc1povanou podob-
nosťou :(s tým, ak,q_ r.ecjpient vníma 
komunikátora), teda s podobnosťou, 
ktorá objektívne nemu,sí existovať. · 
Okrem · toho tréba pov~dať, že po­
znatok o účinl{u podobnosti sa ne­
vzťahuje na všetky medziTudské po­
do·bno·sti jedincov p6so15iacich na se-
ba pri · presvedčovaní. ~ 

N ajvýraznejším dif erenciačným 
znakom, na zá1klé:\d'e ktorého sa člo­
vek od človeka odlišuje, je daný . 
rodovým rozdielom, to znamená prí­
slušnpsťou jedinca k pohl~viu. Ak 
platí, že podobnosť vplýva na účin­
nosť presvedčovania, potom by · sme 
mohli pred,pokladať, že žena skór 
presvedčí že:µu a muž ~uža. · 

Prvým zistení1n psychológo ·v vša~ 
je, že tento poznatok ni-eleD:že neplatt 
rovnako pre . obidve '·pohlavia, ale že 
sa mení aj podTa toho, o-akú situáciu 
ide. N apríklad z insc _enovania expe-

• 150 -- • / 

-
• 

' \' . ) - . 
• 

• • 

' 

• 

• 

_, 

.... 



I 

... 

---

' 

• 

• 

rimentálnych hier {K ř~i v o h 1 a v ý, 
.1973) vyplýva, že· muž skor pritiah­
ne muža k spolupráci ako žena že­
nu. ·v súperivých situáciách je to 
všák naopak . 

. Druhým zisten .ím psychológov Je, 
že v niekto~ých prfpadoch vplýva 
na účinnosť persuázneho procesu 
zasa viac rodová d-isimilarita (naj-

• 

ma u žien). Potvrdzuje to predovšet-
kým štúdia .G o 1 db .erg a (1968), 
v ktorej mali . vybrané ·pokusné sku­
piny príslušníkov obidvoch pohlaví 
nezávisle od seba zhodnotiť identic-

• 

ké výsledky pracovnej činnosti mu-
žov a žien. G o 1 d b e r g zistil, ~e 

. že.ny oceňovaili výsledky práce svoJ­
ho · pohl ,avného pairtnera vyšši~ -ako 

v• muz1. 
· ZJ:?:amená to, že similarita nevplý­
va pozitívne na presvédčovanie? Jej 
vplyv - sa v skutočnosti presadzuje, 

• 

no iba v niektorý ,ch prípadoch. Na-
príklad viac ako podobnosť veku, 
sexu, sposobov, výchovy alebo rasy 
vplýva na účinnosť presvedčovania 
postojová podobnost. To znamená, 
že recipient ·sa •nechá v niektorej na­
zorovej oblasti skor ·Qvplyvniť pre­
svedčovatero1n vtedy, keď vie, že 

· v inej názorovej ob1asti. majú -rovna-
~ 

ké aleóo aspoň podobné postoje. 
Spomedzi viacerých experimentov 
potvrdzujúcich tento po:cnat~k mož­
no uviesť vý&kum W e i s s a (1958), 
ktorý zi-sťoval vplyv predchád .za­
júcej postojovej poq.obnosti me­
dzi komunikátorom a recipien­
tom na zmenu _. iného · post ,oja. 
Experiment spočíval v ·tom, že re-

• 

cipienti sa v jednej oblasti ná-
zorov, konkrétne názorov týkajúcich 
sa akademickej slobody, oboznámili . 
so stanovisko -m komunikátora . Toto 
stanovisko komunikátora bol.o so 
• 

< • 
' \ 

• 

stanovisk~m prvej sku -piny skúma- -
ných osob zhodné, -zatiaY čo stano-
visku druh _ej skupiny protirečilo. 
Komunikátor bol pri vysvetrovan í 
významu fluoridizá 6ie úspešnejší 
v prvej skupine recipientov, teda u 
tých, ktorí vedeli, že majú s pre­
svedčovater om niektorě postoje 
zhodné .. Taký to jav sa v psycholó­
gi.i označuje ako ,,halo -efekt", podra 
ktorétho súhlasn9sť hodnot v jednej 
obla?ti dyadickej interakcie zvádza 
jedinca produkovať v persuáznej in­
terakcii súhlasné odpovede aj v inej 
oblasti. · 

) 

Na základe dosiaT uvedených sku­
točností si n16žeme urobiť niektor~ , · 
zovšeobecnen ia. PJ;edovšetkým je 
jasné, že posobenie similarity na vý--sledok presvedčovania sa nepresa-
dz:uj e v tom _ zmysle, že akákorvek 
podpbnosť. zúčastnených 9s6b zlep- · 
šuje p:r~ces presvedčovania. Teda 
skúsenostný -;poznatok ,,nech najskor 
presvedčuje jeden z nich" nemusí 
vždy zaručfť úspech. Je to preto, že 
similarita sa nepresadzuje na ~ákla­
de akéhokoTvek · výskýtu an_alogic- . 
kých · osobnostných znakov vzájom-. . 
ne komúnikujúcich osob, ale jedine 
na základe určttého špecifického vý­
skytu . -týchto ·znaltov, pričom platí, , 
Žé na úspeš,nosť presvedčovania 
vplýva viac podobnosť v psycholo­
gickej obl,asti znakov (např. -postoje) 
ako podobnosť v · sociologickej oblas­
ti znakov (napr . vek, :V'.?delanie). 

. Pri skúmaní vplyvu disimilarity 
sa zistilo, že aj pri nepodobnosti sa 
rp.ožu komuni:kujúci jedinci ~kcep­
tovať. To nie je novinkou, pretože 
už n·a základe bezprostrédnej rud­
skej skúsen ,osti sa altoby spontán _ne 
·sfor -muloval póznato,~, že ,,protikla­
dy · sa priťahujú'!. Vedu však zaují-

.. 
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Rámil( č. 9 Reciprocita presvedčovania . , 

, 
Možno deliť J:udí na presvedčovatel:ov a presvedčovaných už podl:a 

povahy ich sociálneho statusu, alebo je presvedčovariie recipročný 
p1~oces, v ktorom lcaždý presvedčuje každého? . Na túto otázku nám 

• 

dáva 0dpoveď graf zastavený z výsledkov, o ktorých referujeme 
v rámiku /5. 3 a 17. , . , 

-
I . 

¾ 
11. 

22 
' ' 

20 

18 

16 ' 
• 

14 

12 

I , 10 
• 

8 

• 6 

4 . 
• 

2 
-

1 2 · 3 4 5 6 7 8 ' 9 10 1~ 12 ' 

... - .• 

™ • \ ONI NAS 

I 

• I I ·MY ICH 

Ako často presv~dčujú „oni" ,,n(ls" a „my" ,,ich". 
I. časť: simila ·rita ,ryplý~ajúca z partnerstva (1. brat, 2. sestra, 

3. l{amarát, 4. milenecky partner, 6. manželský partner), 

• 
. 

ma či možno tento skúsenostný po -
znatok dokazať aj e:xiperim-entálne. 
J edným z pozoruhodných výskumov 
v tejto o'blasti je · experiment Mi 1-
1 e r a a M c Rey no 1 d s a (1_973, s. 

' 

84-155), ktorí testovali !hypotézu, že 
keď budú všetky zdroje správy 
z . hradiska obs·ahu, hodnovernosti, 
odbornosti a ·kvalifikácie nositera 

, 

identické a rozdie l bude len v řodo-

• - - • • 

vej príslušnosti n,ositera správy ­
(išlo o správu z oblasti nukleárnej . 
fyziky), ženy budťi hodnotiť · muž­
ských komunikátorov ako kompe­
tentnejších. Výskum skutočne túto 
hy-p-otézu potvrr-dil. Pritom je zaují­
mavé, že aj keď sa hodnotenia o 
kompetencii mužskýcp. _a ženských 
komunikátorov . vždy nevyznačovali 
jednoznačnými rozdielmi, predsa sa 
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II. ča~ť: disimilarita vyplývajúca zo subordinácie (7, matka, 8. otec, 
9. syn, 10. dcéra, 11. nadriadený , 12. podriadený). 

' 

Z grafu vyplýva niekoJ:7<-o záverov. , 

1. ~udí nemožno rozdeliť len na presvedčovateJ:ov a presvedčova­
ných; spravidla každý presvedčuje každého; presvedčovanie · je teda 
1netóda recipročného (vzájomného) ovplyvňovania. 

• 

2. V reciprocite presvedčovania sú však aj výrazné rozdiely po·dJ:a 
toho, či sa vzťahy med zi 7:uďmi vyznačujú similaritou (v podobe 
partnerstva), alebo disimilaritou v podobe subordinovanosti (podria­
denosť jedného voči druhému). Zatial: čo pri partnerských vzťahoch 

• • 
je častost presvedčovania zúčastnených osob vyvážená (rs = 0,89-; 

P · < 0,05) alebo dokonca rovnaká (milenci •, kolegovia, manželia), ·pri 

sv,bordinovaných vzťahoch sa častost presvedčovania zúčastnených 
/ osob vyznačuje pomerne veJ:kou nevyváženosťou (rs = 0,04; P > 0,05). 

Napríklad často nás presvedčuje matka alebo otec, ale my ich pre.­
svedčujeme menej. Aj v našom výskume rodičia niekoJ:konásobne 
viac presvedčujú syna alebo dcéru, ale · deti akoby na presvedčovanie 
,,n_emali" . . To je však vzhfadom na vek detí (ich rodičia mali v čase' 
výskumu priemerne -25-27 rokov) samozrejmé. 

3. V subordiriovaných vzťahoch, vyplývajúcich z pracovného zarq­
denia skúmaných osob, reciprocita presvedčovacieho ovplyyňovan_ia 
neexistuje . Pracovne nadriadení nás presvedčujú, ale my _ vobec ne­
p7·esvedčujeme ich. Na druhej strane zasa. my presvedčujeme svojich 
pracovne podriadených, ale ani títo nepresvedčujú nás. Al<-sme pred­
tým zistili (pozri rámik č. 3), že najviac presvedčuje ten, kómu na 
druhom veJ:mi záleží, potom konštatovanie takmer nulovej presved ­
čovacej aktivity podriadených voči nadriadeným sta'via personálnu 
psychológiu pred nové otázky .. . ,,. 

• • 

· ukázalo, že ženy hodnotili informá­
cie od mužov ako kompetentnejšie 
aj na štatisticky signifikantnej 

kazuje a•ko neúplné, pretože v Gold­
bergovej štúdii ženské subjekty o­
hodnotili mužov ako kompetentnej­
ších . aj v takýoh odboroch, ako je 
výchova alebo dietetika, teda v od­
boroch, ktoré sa pokladajú za ,,žen­
ské". Zdá sa, akoby psychológovia 

, . 
urovn1. 

Takéto zistenia sa v psychológii 
objasňujú tzv. javom profesionálne­
ho tradicionalizmu, t. j. niektoré od- . 
bory (napr. v okruhu nukleárnej fy ­
ziky) sa pÓkladajú za ty ,pícky muž ­
ské prófesie. Vysvetlenie sa však u-

~na Západe pozabudli, , že najvý­
znamnejším faktorom rozdielnosti 
postojov medzi príslušníkmi obi- , 
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dvoch pohlaví je sociálna tradícia, 
spoločensl{é zriadenie a spolu s nimi 

• 

faktická a nielen deklarovaná rov -
noprávnosť žien s mužmi. 

. . 

Pri zisťovaní faktorov disimilari-
ty, ktoré pozitívne ovplyvňujú pre ­
sveděovací proces, sa vari najviac 
dostal do popredia faktor sociálne-

"v _ha statusu. Ukázalo sa, . ze ovplyv-
niť sa n16žu skor !:ud,ia s ocllišným 
statusom. Samózrejme za predpo­
kladu, že status ovplyvňovate!a je 
vyšší ako status . oy-2lyvňovaného. 

· :f:>odr·a Brem b e c k a (1976) pre­
svedčovater toho istého veku, tej 
istej ekonomickej situovanosti, toh ·o 

·" istého kuJtúrneho založenia, toho 
istéh ,o náboženstva i povolania ne-. . 
l'VI,, gí l-.yf "n'Y'i. "n'Y'osvorl XA'lT!l ní . t!lk<r ,', -
...... .1. \,A,. .L ...., .., J::-' .&. ..L J::-' .I. '- • '- """ '- '--' v '-"' J. ... ... \.A,.... .J """-

spešný ako _presvedčovater s vyšším 
spoločenským statusom. 

Vplyv ,,·prestíže" má však takisto 
sv-0je limity a obmedzenia. VeYmi 
výraz •ne sa prejavuje prestíž pri o­
vplyvňo·vaní postojov založený ,ch na 
mienl{e alebo viere. Menej úči;nná je -vš·ak p:ri získaní , jedinca pre postoje 
založené na hodnotách. Tento po-

. 
znatok, ktoréh .o autormi sú J o n e s 
-a G e r a r d (1967), možno chápať 

• 
. takte: pretože pri ovplyvňovaní po-
~toj ov, ktoré sa zakladajú ,na viere, 
pósobí pr e-stíž , úspešnejší budú tí · 

• 

• 

presvedóovatelia, · ktorí majú vysokú 
autoritu u recipientov {faktor disi­
mi larity) . Keďže .pri utváraní posto­
jov . založených na hoďnotách účin­
n-ejšie posobenia -21asa argume -nty, 
úspešnejší budú tí presvedčovatelia, 
ktorí vedia svioje požiadavky čo naj­
lepšie zdovodniť. Ak budú pr.itom -

,, . . 
• 

• 

• • 

' 

I 

\ 

argumentovat príkladmi z vlastného 
života, v ktorom sa niektoré momen ­
ty zhodu~ú so životom recipientov, 
bude ich persuázne pósobenie ešte · 

• 
úspešnejšie, pretože tu začne póso-
bi ť aj faktor similarity. King (1972) 
uvádza, že v pokuse presvedčiť vy­
sokoškolských posl.ucháčov, / aby ne­
používali drogy, sa može úspešne 
uplatniť tak faktor disimilarity, ako 
aj faktor simila:rity. Ak sa v diskusii 
s posluc]:iáčmi bude hovoriť o cel­
kovo~ účinku drog na zdravie . a pra- . 
covnú sc;hopn1osť človeka, výhodné 
je, keď bude ovplyvňovateYom ne­
jaká autorita {napr . lekár). Ak sa 
však v dis,kusii -bude hovori ť o ná- · 
sledkoch požívariia drog, výihodnej -
sv; 0 b 1ud 0 k 0 d' ala,,.n,uiuí.f'e arcrumt::.n-

.... ""'" ...... , A.'- . ·A.AAA J - "'"'b ... - - ... 

ty z drogovej scény bude na zákla:.. 
de vlastných zážitkov opisovať ,,je­
den z nich" (napr. vrsto-yník - vy-
sokoškolák). . 

Similarita a disimilarita nie . sú 
len činiteYmi efektívnosti presved ­
čo·vania, ale · s1ú ~j jeho aktivátormi. 
Naše zistenia ukazujú (pozri rámik 
č. 9), že aj keď je presvedčovanie 
recipročný pr oces, predsa sa zúčast­
nené osoby me g.zi ~ebou líšia aj __ pod- · 
Ta toho, či vystupujú viac ak;o pre­
svedčovatelia alebo via -c ako reci­
pienti . Zatiar čb v partn _erských 
vzťahoch . ;(sirríilarita) može každý 
vystupovať nielen ako presyedčova-. 
ný, ale aj ako pre~vedčovater, v sub­
ordinovaných vz·ťahoch 1( disiinilari­
ta) je úloha presved,čovatera alebo 
presvedčovaného určená skor ·sociál ­
-nym statusom. 
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K zákla -dným faktorom presve d-

~ovania patrí pred ovš.etkým téza a 
argument. Faktory sa na rozdiel od 
osobnost~ýc •h činiterov (persuáder, 
recipient) týkajú , vecnej (~ateriál ­
nej), čiže obsahovej stránky presved ­
čovania. Ký -m téza · súvisí s otázkou 
,,o čom" (t . j. o čom sa človek pre- . 
svedčuje), argument odpovedá :p.a 
otázku ,,čím" (t . j . čím sa ·presved ­
čuje). Zatiar čo téza je základom ale­
bo východiskrom . presvedčovania, 
argumentom sa rozumie zdovodňb­

vanie platnosti tohto základu. Teda 
uvádzanie samých téz, neah by boli 
akokorvek platn _é, nie je ešte pre -; · 
svedčovanie. 

Treba povedať, že prpblematikou 
tézy a argumentu sa zaoberá pre ­
dovšetkým logika. V logike je argu ­
ment (dokaz) obhajobou pravdivej 
tézy a vyvracan írri riepravdivej té­
zy. Z toho vyplýva, že logický dokaz 
sa používa iba vteay, _ keď sa už téza 
vyslovila, sf ormulovála a treba zdo­
vodniť jej pravdivosť a presvedčiť 

seba aj ,inycli o jej pravdivosti resp. 
nepravdivosti. Dokaz v logike tvorí 
ted ·a jednu z jej najdo ležitejšíc h 
častí. 

• 

- . 
• 

• 

'.l;'ézgi a argument navzájom úzko sú­
visia, pretože _téza predpokladá argument 
a hodnotu argumentu možno posudzovať 

zasa len vo vzťahu k téze. Pri praktic­
kom dokazovaní však nie je táto zrej­
mosť taká jednoduchá. Už klasická antic­
ká logika upozornila na niektoré chyby 
dokazov ánia. 

1. Chyba zvaná petitio principii spočí­

va v tom, že z a argument potvrdzujúci 
tézu sa pol{ladá také tvrdenie, ktoré sa­
mo potrebuj e dokaz. 

2. Chyba zvaná non sequitur spQčíva 

v tom, že argumenty uvádzané na po­
tvrdenie tézy sú samy o sebe pravdivé, 
no pravdivosť samej \ tézy z nich nevyplý­
va (resp. nenasleduje). Inými slovami, 
níe sú dostatočným· dóvodom na potvrde­
nie tézy . 

3. Ch.yba zvaná fallacia a, dietu secun­
dum quid ad dictum simpliciter. Je to 
chyba z povedaného v r·e1atívnom, pod­
~ieňujúcom zmysle k povedanému v ne ­
relatívnom, v absolútnom zmysle. Teda 
tvrdeniE: platné iba za určitých · podmie­
nok sa ·uvád za al{o platné rza všetkých 
podmienok: . _ 

4. Chyba označovaná_ ako reductio ad 
absurdum vznil{á vtedy, keď sa argumen­
ty, l{toré majú potvrdiť tézu, prijímajú 
iba podmienečne á rozvíjajú sa tak, že 
sa k ni·m pripájajú iné , záporné qrgu­
menty. Z týchto novoprijatých argumen-
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tov sa potom. vyvodzujú d6sledk:y, ktoré rečenia s tým, čo človek· i,nteriorizo- -
sú všal{ očividne nepravdivé. Keďže do - 'al ako s O· v · t , · g '"' · , . , , v • v J z1vo ny pro ram zamer , 
sledky vyplyvaJuce z tychto argumentov - V• • • • • • • ~ · • 

sú nepravdivé, nepravdivý sa uk:a?uje aj c1 koncepc1u SVO•JeJ ex1stenc1e. V ta -
d6vod, teda téza, a to podra pravidla, že komto prípade má člove,k opať nie -. . 
al{ je nepravdivý d6sledol{, nE:pravdivý koTkb možností. Može novú správu 
je aj d6vod. zamietnuť, zayrhhúť a tým si zado - · 

V zťah medzi tézou a argumen tmi 
nie je iba logickým vzťahom, ale je 
aj vzťahom psychologickým. Ú·speš­
nosť presvedčovania prepokl~dá te­
da rešpektovanie nielen .,Jogických, 
ale aj psychologických pravidiel a 
poznatkov o formulovaní téz a argu­
mentov. 

1. 'FORMULOV ANIE ·TÉZ 

vážiť predchádzajúcu osobnú stabi­
litu a pokoj. Vážne životné - problé­
my sa však nedajú riešiť len ich 
bagatelizova ·ním. Skor či n.eskor si 
život od človeka vyžiada, aby buď 
z vlastného podnetu, alebo z pod­
netu iných riešil aj str ,ategické otáz ­
ky vzniknutého rozporu a protire­
čenia. Strategické riešenie si však 
prinajmenšom vyžaduje, · aby jedi­
nec podrobil kritickému rozboru 
niovú informáciu a ak je pravdivá, 

• aby mal odvahu vykon_;1ť ,,bolestné" 
Najvšeo~ecn~jším obsahovýn1 zá- prehodnotenie svoji@h doterajších 

kladom ,každej tézy je určitá infor- presvedčení; ' zriecť sa ich alebo ich 
' 

mácia. Nové -informácie alebo sprá- . aspoň poopraviť . 
. vy, ktoré človek denne prijíma, do- Nie kaž .dá informácia je téza, iba 
plňujú jeho poznatky, náhYady a informác~a, ktor ,ú jedinec podro -

. -
predstavy a stávajú sa súčaisťou jeho bt1je kritickému rozboru z -hYadiska 
osobnej .databanky. Niektoré správy jej pravdivosti, sa nazýva téza. Téza 
však jedinec necliápe, príp. i•né spr~- je teda myšlienka alebo poučka, kto­
vy sa Jdostávajú do kolízie a rozpo- rej pravdivosť treba dokázať, ·príp. 
ru s niektorými staršími informá - ubrániť.· Téza rhože byť nielen ho­
cíami. Nie vždy · prejavuje človek vou infor ,máciou (spr~vou), ale aj 

~ 

úsilie prekonať také to kolízie a roz- inf ormáciou povodnou (presvedče-
pory vo svojich poznatkodh, názo- nie). Té'.Da v p,odobe správy sa do­
roch alebo predstavách. Je známe, kazuje, téza v podobe presvedčenia 
že jedinec dokáže žiť s mnohým~ sa obhajuje. _ -
protjkladmi yo SViojom poznatkovom V súvislosti s pravdivosťou tézy 
a citovom svete, može mať dokonca treba povedať, že nie každý; kto 
niektoré trvalé otvore ·né problémy, dokazuje, je istý a kto oponuje, je 
a predsa · sa vždy neusiluje každú neisty. Neisty je spravidla ten, kto 
novú nesúladnú alebo protirečivú - má tnfo:rmáciu prijať (recipíent), 
informáciu vyriešiť. . resp. neistý do takej miery, do akej 

Inokedy však nové nesúladné in- si je . istý v obhajobe povodnej i,h ­
formácie alebo správy doslova vy- formácie. Lenže recipient / často opo-, . 
burcujú čioveka, pretože ich exis- nuje aj očividnej prav4e, ak je mu 
~encia sa výrazne dostáva do proti- nepohodlná. Podstata presvedčova-

' 
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nia teda nespočíva . v -tom, ako to 
urobiť, aby niekto pochopil pravdu, 
ale najma v tom, ako to urobiť, aby 
ni-ekto prijal prav .du.* 

Každá téza má svoju logickú a 
psychologickú stránku. Logická 
stránka té~y , sa prejavuje v jej sé­
manticko-pravdivostnej zložke, k~o-

. rá zabezpečuje, aby štruktúra tézy 
zodpovE:da,la zákonom .a pravidlám 
správneho myslen'ia. Psychologická 
stránka tézy sa prejavuje v jej osob­
nostnom aspekte, pretože každá téza 
vyjadruje viac či menej aj osobnost­
ný po-stoj toho, kto ju formuluje. 

V praktickom presvedčovacom 
procese sa može téza dokazovať sa­
ma osebe (vtedy ; keď recipient ne-

• 

·má Q probléme nijaké informácie 
a ani k nemu nezaujíma stanovisko). 
Može sa obhaj_ov.ať · aj v porovnaní , 
s inou tézou {vtedy, keď m~ reci­
pient odlišné informácie, aké ob­
sahuje téza persuádera). Može sa 
obhajovať aj proti antitéze . (vtedy, 
keď sa recipient angažuje za obha-

, 
jobu informácie, ktorú interiorizo-

-
* Na druhej strane by mal istý byť 

ten, li;::to novú informáciu doli;::azuje (pre­
svedčovater). Poznatol,;:: ,,hemóže zapaio­
va ~ ťen, kto sám nehorí ", teda nemože 
presvedč}ť ten, kto nie je presvedčený, 
sa pri ovplyvňovaní rudí neuplatňuje 

• vždy bezozvyšl,;::u. Psychológovia t1pozor-
ňujú, že presvedčovať može, a .to dokon­
ca úspešne aj ten, li;::to sám nie je pre­
svedčený, pretože efektívne procedúry 
presvedčovania sa dajú naučit· (uistenosť 
možno takisto predstierať). Niektorí izasa - . 
presvedčujú aj preto, aby sa sami uistili 
o pravdivosti toho, o čom nie sú celkom 
presvedčení (,,musí byť na tom niečo, keď 
uveril" alebo „asi to n~platí, keď o tom 
tak pochybuje"). Metqdu pr~svedčovania 
(ako na to upozorňujú aj niektoré prí­
klady zo života) možno teda ·izneužívať. .. 

, 

, 
• 

, 

val ako vlastný vyhranený postoj). 
Z logicko-sémantického aspektu 

je téza odpoveďou .na riéšenie urči­
tého problému .. Odpoveď móže . byť 
sformulovaná v jednej {myšlienka) 
alebo vo viacerých vetách (poučka). 
Téza može obsahovať iba tvrdenie, 
napr. ,,lepšie je tráviť dovolenku 
v cudzine ako doma", alebo tvrdenie 
spojené s· jedným či IfiekoTkými ar­
gumentmi, napr. ,,lepšie je tr.áviť 
dovolenku . -doma ako v cudzine, , 
lebo je org,anizačne i finančne me­
nej n·áročná". V prvom prípade sa 
hTadajú argumenty na z~óvodnenie 
tvrdenia, v druhom -prípade sa pod­
robujú skúmaniu samy argurhen _ty 
z hTadisk ,a ich oprávnenosti a zá­
važnosti. Z toho vyplýva, že medzi 
tézou á argumentom nie je nezlu..:­
čiterný rozdiel, pretože za určitých . 
o~olností · sa stáva argument tézou 
a naopak. To je zároveň jedna z ch,a­
ra~teristick--ých čft proce~uálnej 
stránky presvedčov~nia. 
Keďže téza je odpoveďo,u na rie­

šenie problému, nie j·e pravidlom, 
že toto riešenie bý sa z logického, 
a tým v.iac zo psychologickétho hra­
diska dalo zahrnúť do · jednej tézy. 
To z_namená, že treba rozlišová.ť~me­
dzi úplnými téza ,mi a tézami čiast­
kovými. Už existenci ,a čiastkových 
téz upozorňuje, že ich uvádzanie n_e­
može by.ť náhodné, ale nevyhnutná 
je tu určitá póstupnosť a následnosť. 
To z_asa pred -pokladá, aby mal pre-

. svedč,ovater určitý plán a program 
µvádza ·nia čiastkových téz. , 

Keď_že pri presvedčovaní nejde 
len o objasnenie pravdivosti, ale 
predovšetkým o · jej · prijatie re­
cipientom, treba rozlišovať· medzi 
čiastkovými tézami vysvetiujúcimi 

\ 
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a čia§..troový,mi tézami aplika~nými . 
To rr~značuje, že presvedčovanie je 
iba málokedy jednorazovou akciou. 

,.. _Spravidla ide o dlhodobý proces. 
Keďže recipient móže mať k téze 

persuádera rozličné postoje (od _in­
diferentných až po vlastné proti-

• 

. . 
kladne angažované stan ·ovisko ), 
čiastkové aplikačné tézy treba psy ­
chologicky prispósobiť tak, aby boli 
pre recipienta čo najviac prijater ­
né. • Psychológia sústreďuje svoju 
pozornosť predovšetkým na otázku 
formulovan~a aplikačných téz v sú­
vislosti s ich komunikatívnosťou, 

• 

kontradiktívnosťou •a personifikova-
nosťotl. , 

• 

KOMUNIKATfVNOSŤ~ -
-

Prvá skupina požiadaviek na for - . 
mul _ovanie té ž sa týka ich komuni ­
katívnosti, t. j. do akeJ mier -y tézy 
p,sycihologicky správne s•prostredko ­
vávajú informácie o tom, čo · má 
byť predmetom dokazovania alebo 
obhajoby. ,Podra Nožina {1980, 
s. 11) m·usí byť téza precízn _e formu­
lovaná, v priebehu dokazovania sa 
nesmie meniť a nesmie -obsahovat 
logický rozpor". 

Precízna jazyková formulácia té ­
zy je nevyhnutnou podmienkou. 
V opačnom - prípade si téza vy­
žaduje · objasňovanie. Obj.asňovaníe 
je však inetóda sprostredkovan'ia 
poznatkov a jej výs lédkom je iba 
pochopenie. Teda ~nie ·•každá (si:áho­
dlhá) diskusia -o téze je hneď qj pre­
,svedčov:aním. Aby sme si nezamie ­
ňali · vysvetrovanie s presvedčova­
ním, je nevyhnutné tézu uvádzať 
v pojmoch a nie v pred ·staváeh . To­
tiž zatia1 'čo je _svet pojmov komu ­
nikatívny, pretože odráža všeóbec -

• • 

. ·~ 

'né , a podstatné z~aky · pr edmetov a 
javov, svet predstáv · má nízku ko-

. munikačnú hodnotu, pretože je sub- · 
jektívny a · často je aj jedinečným 
svetom človeka. P·reto sú nielen 
predstavy, ale aj dojmy a rozličné 
vkusové postoje či estetické zážitky 
vefmi - nevďačnou ·východiskovou 
bázoú presvedčovania. 

Nedostatky v .pojmovom f ormula:­
vaní · tézy majú za násled ·ok stratu 
aJebo záinenu tézy . Stá •va sa to naj­
ma pri použív.aní neurčitých {vág­
nych) výr ,azov, napr. hrom ,ada, dob­
rý, starý, vera, hol_<1hlavý, šedivý, 
pe~ný a p·od. {pozrlr ámik č. 10). Pri 
formulovaní téz vznikajú problémy 
aj zásluhou mnohovýznamových 

r (L • r \ A • 1 ,.;p ' • ,,yrazo 11 ,nomonyma, .. l' ... J .L{:eu Je pr1 
homonymách už z kontextu vety 
často jasné, na ktorú triedu o·bjek ­
tov -sa termín vztahuje, predsa mó­
že v niektórých ,prípadoch (ak exiŠ­
tujú výrazy označujúce asp•oň dve 
odlišné triedy objektov, ktoré sa od . 
seba nápadne líšia) nastat zámena 
tézy. Takýmito výrazmi sú n~pr. 
individualista, idea list -a, nespolečen­
ský ·a p.od . Zmysel inf orrnácie móže 
zmeniť aj jednodit1chá· zámena slov, 
napr. vety ,,ten obrus je krásny, 
ale drahý _", ,,ten obru -s je drahý, ale 
krá~ny" prinášajú rovnakú inf or- _ 
máciu, ,ale z prvej je zrejmý od­
mieťavý postoj zákazníka ku kúpe 
a z druhej je zasa zrejmý sklon ku 
kúpe. -

Strata •alebo zámena tézy može 
byť nie1en ňáhodná (napr. pr i ne-- ' .... 
skúsenom presvedčovater ovi), ale aj 
zámerná. Zámernú zámenu často 

:goužívajú ideologickí odporoovia ako 
vedomý sofistický sp&sob v polemi ­
ke. Keď ni~ S·Ú schopní dokázat 
pred -pokladanú myšlienku, usilujú . , 

• 

• 

• 
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Rámik č. 1 O Zhody a odlišnosti v chápaní slov _ l 

. 

Doklad o tom, že tie isté slová nemusí l"aždý rovnako chápať, sme 
našli aj v malej prieskumnej sonde, v ktorej sme sku .pine 51 gym­

. nazistov - predložili zoznam náhodne vybraných 10 podnetových . slov. 
Úlohou .skúmaných bolo vyjaq,riť vo f orme definície význam, ktorý 
každému slovu pripisujú .' Ke~ že išlo o psychologický prieskum , ne­

., zaujímalo nás, do akej miery skúmané osoby . poznajú objektívny 
význ_am, sl9va ( ale iba to, koiko je medzi · opýtanými takých, ktorí 
podnetové slovo chápu 1·ovnako ). 

• 

• 

' 

. 

Definované 
slovo 

-

šedivý 
holohlavý . . 
.pekný 
zlý • 

~tarý 
hromada 
vera . 
individ ualista 
nespolečenský 

idealista 

I 

Cell{ový počet 
de finícií 

72 
60 
56 • 

67 
• 

72 
59 
57 
59 
59 
59 

.... 

• 

Z nich výskyt · 
najčastejších 

definícií 

. 

' 51,38 % 
88,33 % , 

71,42 O/o 
73,13 % 
44,44 % 
54,23 % 
78,94 % 

--47,12 % 
35,60 % 
71;42 % 

• 

Počet vzáj omne 
odl išných definícií 
alebo ich škupín 

7 
4 

11 
7 

16 
4 
6 
7 

\ 8 
10 

Keďže niektorí z opýtaných uviedli aj - <J,v e definície a ni ektorí 
zasa ani jednu, počet odpovedí pri každom slove kolíše. Celkove sa 
ukázalo; že pri · každom slove -sa vyskytlo priemerne 61,10 °/0 definícií · 
(výskyt najčastejšie definícií), v ktorýcl}, sa skúmané osoby zhodovali 
v chápaní jednotlivých sLov.- Pri každom slove bolo - zároveň uvede-. . 
n.ých priemerne 8 odlišných -definícií alebo ich skupín. Z tabui ·ky však . . 
vyplývajú aj značné odchýlky od to 1íto priemeru. Napríklad pri pod-
n·etovom slove ,,nespoločenský" sa v 21 definíciáťh hovorilo o ne­
prisposobivom, i, 19 o neslušnom , v 13 o nekultúrnom, v 2 o nehu-. . 

mánnom a v 1 prípade o protispoločenskom, nekolektívnom, egoistic-
kom a hanblivom človeku. 

Toto naznačuje, že pri ver 15álnej komunikácii treba celkom reálne 
predpokla_dať rozdiely medzi pre~vedčovateiovým _ a recipientovým -
chápaním ·používaných slov. Ak sa na to -nepr~hliada, komuniku_júce 
osob_y sú. často prekvapené, že sa- nemažu do·hodnúť, hoci sa vyjad­
rujú v tom _ istom jazyku a na označenie toho istého javu používajú 
tie isté slová. . 

' 

-;...._ _______ ~ __ _ .;.__ _________________ .:....._ _ __,.! ~ 

, 
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sa um~lo preniesť pozornosť . o.p,o-
nenta na inú otázku, ktorá sa ri-a­
von -ok podobá p6vodne dokazovanej 
téze, no pri tom má celkom odlišný 

' obsah i(N o ž in, 1980, s. 112). 
I 

Myšlienkové obsahy, ktoré trebq 
sformulovať do tézy, majú odrážať 

niektorú střá-nku,, aspekt -alebo mo­
ment skutočnosti, ktorá je v člov;e­
ku alebo mimo neho. Akáko!vek 
skutočnosť ,je dharakterizovaná pro ­
tirečivosťou a rozpornosťol;l, ktoré 
patria k podstatným znakom dia­
lektiky vývoja. Tieto objektívne 
rozp ory by však nem ,ali v·yúsťov-ať 

do subjektívnych ro ,zporov, preja­
vujúcich · sa pri formulovaní tézy 
tak , že sa tomu istému objektu, 
v tom istom čase a . v tom istom 
zmysle budú pripisovať dva proti­
rečivé znaky. V logike upozorňuje ha 
-túto požiadavku zákon sporu, p·odra 
ktor ~ho sa v · procese uvažovania 
o nejakom óbjekte alebo predmete 
myšlienky ten _to objekt nesmie skú­
mať ako niečo odlišné od tolío, čím 
je. Zákon sporu porušujú na jma za-

- či.atočníci, ktorí sa pri búrlivom po­
lemizovaní neraz zapletú do. vlast­
ných slov . a potom tvrdohlavo ob­
hajujú alebo zd6vodňujú aj to,· čo 
n-ebolo predmetom presvedčovani,a. 

-
Porušenie tohto zákona sp6s ,obuje 
najvačšiu chybu v komuni ,k,a.tivnosti 
tézy . Clovek, ktorý s a dostal do spo- · 
tu sám so sebou, stratil akúkorvek 
nádej, že niekoho presvedčí. Na dru­
hej strane znamená zi-stenie rozporu 
v tézach svojho odporcu skor ·o torko 
ako ví ťažstvo. 

KONTRADIKTfVNOSŤ 
\ 

Dr u,_há skupina pož iiadaviek na 
formulovanie téz sa týka ich kon-

tr ,adiktívnosti, . čiže protirečivosti. . . 
Akó sme už spomenuli, podmienkou , 
presvedčovan_ia je existencia aspoň 
dvoch téz, z ktorých jedna protirečí 

druhej. Pod!a toho, do ak~j miery 
sa jedna téza odlišuje alebo protirečí 
druhej, hovoríme .o úplne protiklag.-
nej antitéze, diferenciačnej antitéze 
a problémovej antitéze. Pritom platí 
poznatok, že čím sú tézy kontra ­
diktívnejšie, tým sú predpoklady na 
presvedčov-anie aktuálnejšie, no vý­
sledky sú však menej ef ektívne. 
Inak povedané, príkira kontradiktív-
nosť tézy pria -mo provokuje · jej no­
sitera, ~by prekonával tézy toho 
druh ého. Verkosť rozdielov vš_ak zá­
roveň provokuje i toho ,druhého, 

· aby oponoval, preto že obh ,ajováním 
• , ... • ,. • ~ ... ~ I' v- -

tezy, ·ktQra Je presvectcen1m, clovek 
akoby .-hájil aj svoju osobnosť - in­
dividualitu . _ 

Formulované tézy neodrážajú len 
logickosť, -ale · odr ážajú zároveň aj 

• 

psychologickú stránku riešeného 
problému. P r áve premyslené uplat­
ňovanie psychologickej stránky u­
možňuje · značne zmierňov,ať kontra­
diktívnosť téz · -bez toho , - aby sa 
oklieštil ·objektívny obsah informá­
cie, ktorú vyjadruju. O čo tu vlast­
ne ide? . 

Všeobecne mo Žino pov:edať, že lo-
gicky n_ajkontradiktívnejšia j e pro­
tikladná téza, ~iže antitéza, pretože 
úplne popiera, alebo ,zamieta to, čo 
sa v téze tvr-dí. N aipríkJad osoba A 
je presvec;lčená o téze x a ch,ce ,,pre 
ňu" získať- osol:;>u i3, ktorá obh ,ajuje 
úplne opačnú tézu y. Stanovisko 
osoby A je pre osobu B. antitézou. / 
~sychologicky yšak bude mať toto 
úplne pr .otil.{'ladné sta .novisko po­
tenciálne rozličnú prijatefnosť podra 
tohQ, či pojde o antitézu nulovú, t. j. 

• 

·-
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takú, ktorá · len popiera tézu reci­
pien~a, · alebo -o antitézu pozitívnu, 

/ 

k torá . síce · tézu popiera, ale zároveň 
prináša za to, čo berie, aj ' náhradu : 
Nap _ríklad téza ,,potrebujem ísť na 
turistiku" ne-musí byť popretá iba 
nulovou 1antitézou, ale rov ,nako, ba . 
psychologicky ešt -e účinnejšie, aj an:-

. titézou ,,za": ,,potrebuješ ísť sik6r na 
rekreáciu ako na turistiku". 

Je 
I 
už v povalhe človeka, že sa 

uzavier.a pred každým, kto iba ne ­
guje, vyvracia a je proti. Preto je 
psychologicky prijaternejší ·po e:itív­
ny prístup , teda taký prístup, kto­
rý nieč·o prináša, o niečo ·sa usiluje. 
N amiesto 2ídÍlhavého uvádzania d.6-
k!azov o platn •osti tejto poučky upo­
zorň1..ljeme, že v ,pedagogike patrí . 
pozitívne výchovné p6so -benie (p6-
sobenie ,,za") už _dlho k základným 
teoretickým postulátom tejto vednej 
disciplíny . 

Ak platí, že psy -chologicky je u re­
cipienta na tom lepšie ten, kto . pred · 
ním niečo obhajuje, ako ten, kto 

' mu niečo vyvracia, potom možno 
vo vhodných súvislostiach kontra­
diktí vnosť antitézy ešte viac oslabiť, 
keď bude osoba A p6sobiť na os0:bu 

. B nielen pozitívne (t . j. obhajovať 
svoju téztl x), ale zárov~ň sa obratne 
vyhne polemizovaniu o téze y. Vý­
hodou takěhoto p6sobenia je, že oso­
ba B nevníma stanovisko osoby A 
ako antitézu a .neuzatv ·ára sa pred 
jeho zd6vod ·nením. 

Osobitosťou diferenciq,čných téz 
je, že sú stredne kontradiktívne, 
keďže sa vzájomne odlišujú od seba 
iba v niektorých momentoah. 

To, že sa diferenciáčná antitéza 
\ . . 

vmíma: ako menej · kontradiktívna, je 
po·dmienené . tým, že recipient s·a 
priazn _ivejšie stavia k presvedčova-

-

. 
ciemu procesu, .. ~ak vie, že jeho sta-
novisko sa v určitých bodoah zho­
duj~ so stanoviskom oponenta. Pre­
to sa vynikajúci . presvedčovatelia , 

· usilujú liž východisko~é tézy ·pre-
svedčovania sformulovať j;ak, aby . 
sa v niektorých bodoch čo najviac . 
zhodovali a teda boli čo najmenej 
kontradiktívne. Napríklad ak sú"dve 
tézy protikladné obsahom, mažu sa 
zhodovať formou, ak sa ·.rozchádza­
jú vo vzťahu k niektorým faktom , 
m6žu ·sa zasa zhodovať vo vzťahu 
k iným f•aktom, ktoré s predchádza­
júcimi nejako súvisia. Ak existl,ljú 
protikladně stanovis.ká k príčine 
vzniku dvoch javov, nemusia _byť 
ešte protikladné aj v otázkach ča·su 
alebo sp6sobu ioh v2íniku. Teda ťo, 
či presvedčovater postaví svoje sta­
novisko ako a·ntitézu aleb 0 ako dife-
1·enciačnú tézu, nie je podmienené 
ani tak objaktívnou skutočnosťou, 
ako skor osobitosťami tzv. psychic­
kej opti 1ky, t . j : ako vidí, resp. clhce ·, 
vidieť svoj,e problémy a problémy 
toho druhého. • 

Na to, aby Sq. znížilq kontradik t ív­
nosť, je potrebrré póvod -nú tézu zme­
niť na diferenci,ačnú tézu . P6vodná 
jednoduchá téza sa zmení na di­
ferenciačnú tézu vtedy, keď sa jej 
základná časť, napr . ,,potrebu-

• • 

j em fsť na dovolenku", skladaj ,úca 
sa ~. činitera dej a (kto) ·a predmetu 
deja (čo),. rozšíri o rozvíja j,úcu časť 
tézy. Rozvíjajúca časť obsahuje 
spravidla také mod ,ality realizova­
nia de j-a ako čas (kedy), mtesto 
{kde) a sp6sob (ako). Pr í.kladom di­
fei;-enci.ačnej tézy móže byť formulá­
c~a ,,v jiúli potrebujem ísť s čedoko•m 
na dovolenku k moru". 

Zmeriou povodriej I jednoduchej . . 

tézy na tézu diferenci,ačnú sa nám 
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Tab. 5. Modality .formulovania téz - - . ~-

Riadok Základná časť tézy Rozvíjajúca časť tézy _, ___________ _.;.;.;. __________________ _ 
Činiter a predmet deja Modalit y realizovania té zy 

Kto a čo Kedy Kde Ako 
, 

' 
L. Dif erenciačná téza vtedy tam tal{ 

-. 
2. Antitéza - nil{dy n_ikde nijako ' ' ' --
3. Diferenciačná an titéza inol{edy • inal{ • 1nam 
• 

zárove (l póvodná antitéza mení na 
diferenciačnú antitéiu, čím {tab. 5) 

. sa neutralizuje alebo značne zmen­
šuje jej kontradiktívnosť. Z tabuTky 
možno vyčítať, že pridaním rozvíja­
júcej častí tézy · v podobe modalít 
,,vtedy", ,,tam", .,,tak" .(1. riadok) 
sa stáva antitéza ,,nepotre -buješ ísť ' 

na dovolé l'lku" v porovnaní so zá- _ 
kladnou časťou tézy ,,potrebujem ísť 

n,a dovolenku" praktic ,ky nerealis­
tickou. Totiž je . nepravdepodobné, 
že činiter dej a {2. riadok) ,,nikdy", 
,,nikde" a ,,n ijako" -nemóže realizo­
vať svoj zámer. Skór jé pravdou, 
že. človek, keď nie ,,vtedy", tak ,,ino-

• 
kecly" keď nie tam" · tak inam" ' '' ' '' . . 
a keď nie ,,ta .k", tak aspoň nejako 

• 

,,inak" (3. riadok) móže u·skutočniť 
to, čo· chcel. 

Osobitosťou probl~mových téz je, 
• 

že sú najmenej kontradiktív:r:ie. Za-
tiar čo v predchádzajúcich pr ípa­
doch kontradiktívnosť vyplývala 
z existencie druhej tézy a bola tým 
vačšia, čím .bola d-ruhá téza proti­
kladrtejšia, pri problémových tézacih 
spočíva koptradiktívnosť už v samej 
téze. Základom kontradiktívnosti je 
pochybnosť ·o platnosti vlastnej té­
zy_, taki<sťo ~ko pochybnosť o plat­
nosti tézy toho druhéh •o. 

' . 

• 

Východiskom presvedčovania pri 
protikladných a dif erenciačných té- , 
zach je istota (skutočná alebo aspoň 
predstieraná) o výlučnej a jedinej 
platnosti toho, Q čom sa presvedčo­
vatef UtSiluje. Pri problémových té­
zach o~oba A nie jf úplne presv ed­
čená_ o platn :osti ·svojej tézy x, po- -
dobne ako osopa B nie je presved­
čená o ]::>l,~tnosti téz y: y. To utvára 
priaznivé podmienky na spoluprácu, 
vzájomne dopífianie ,a obohacova-

• n1e. 
' , -z procesuálneho !hradiska je pre 

• 

protiklad~é a diferenciačné tézy prí-
značné, že každá . zo zúčastnených 

osób sa pri presadzovaní svojej tézy 
vyznačuje odlišnou kontradiktívno .u 
či-nnosťou, ktorá vyplýva z osobného 
vzťahu k daným tézam. N apríklad 
osoba A dokazuje svoju tézu, a tým 
priamo alebo nepriamo vyvracia t é­
zu y, osoba B zasa obhajuje svoju -tézu y, a tým _priamo alebo nepria-
mo spochybňuje tézu x. Pri prob­
lémovýdh tézach sa činnosť osob 

' vzájomne neodlišuje, pretože zú-
častnené osoby nemajú fixne sta­
novené funkcie '(presvedčovatera 

ale·bo recipienta). Tieto funkcie - sa . 
v priebehu pr€sved·č,ovan_i,a strieda ­
jl.J,. Každá osoba je tak odovzdáva-

-
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terom, ako aj príjemcom. Teba ob..: 
hajoba sa nevzťahuje len na vlastnú . , , 

tézu a vyvracanie sa zasa nevzťa-

huje iba na cudziu tézu. Osoby A 
a B rovnako dokazujú alebo spo ­
chybňujú platn-0sť · svojej tézy, ako 
aj tézy toho druhého. Nej -d~ tu teda 
o osobu, ale o vec; nejde o to, či 
sa prijme ,,tvoje" alebo ,moje" ale 
o to, .aby to, čo· -sa prijme maxi~álne 
zodpovedalo objektívnej skutočnosti. 

Výsledkom presvedčovacieho pro- " 
cesu pri protikladných a diferen­
ciačnýah tézach je, že buď platí jed­
no, alebo druhé, bu.ď recipient prij-,,.,. 
me novú tézu, alebo si ponechá svo -
ju. Z toho vyplýva,, že výsledok · 
presvedčovacieho procesu sa tu pre­
sadzuj e iba v zmysle zákon a vylú..: 
čenia tretieho. Javy myšlienkovéh o 
sveta, ktorýah pravdivo·sť sa o,veruje 
v presvedčovacqm procese, sú však 
overa zložitejšie, -ako s_a. dá vyjadriť 

' len v úzkych rámcoch j e,dného zo 
základných z~konov myslení.a, pre ­
tože aj ,, ... výlučné dodržia y_ani~ 
zákonov f ormálnej logiky ešte ne­
dáva možnosť poznať pravdu" 
(Str o g o·v i č, 1951, s. 56). V pro­
tiklade k t-o•muto sú závery presved­
čovaci°eho procesu pri problémových 
tézach vo s_vojich rezultátoch ob­
siahlejšie. Aj tu sa móže po vzá­
j omnon1 objasnenf, príp. doplnení 
a spresnení prijať· buď jedna, alebó 
druhá téza, · no móže sa prijať aj­
syntéza obidvoch, príp. sa móže pri­
j,ať aj celkom nová odlišná téza ako 

-,,. . 
-výraz tvorivého kooperatívneho 
prekonávania predcháo.z •ajúcich téz. 
Osobitosťou protikladnej a dif e­

renciačrfej tézy je, že sa ,vyjadruj ú 
buď v podobe ase1·ťorického súdu, 
t .. j . jestvovanie alebo neprítomnosť 

' . 

• 

určitého znaku sa definujú ako exis ­
tujúce 0skutočnosťi, alebo v podobe 
apodiktického s-údu, · to znamená, 
že _ jestvova -nie ·alebo n~jestvovanie 
určitého znaku sa definujú ako !le­
.vyh ·nutné . Preto obidve téiy obsa­
hujú _nielen ·formulu S je _P (S -
subjekt, P - predikát) alebo . S nie 
je P, ale -_aj form .uly S musí byť :p 
alebo S ·nemóže byť P. Naproti tomu 
problémové . tézy (ako to vyplýva 

• 

z ich názvu) sa vyj-adru ,jú v podobe 
problémového -súdu, ktorým sa vy ­
jadruje iba prav,depodobnosť alebo ~ 
možnosť existencie -či neprítomnosti 
určitého znaku (pozri rámik č. 11). 

. 

-
P:re presvedčovací proces sú teda 

výhodnejšie dif erenciačné a najma 
problémové tézy, leb9 sú najmenej 

. kontradiktívne. Z toho vyplýva, že 
všade tam, kde sú n.a to podn1ienky, 
treba formulováť východiskové tézy 
do problémovej poc;loby. Tak · ako 
možno protikladne tézy f ormulovať 
ako dif erenci·ač-né, takisto možno 
proti 1klad -nú a · dif-erenciačnú ·tézu . .,,. 
uviesť v ,problémovej ·podobe . 

Skutočnosť, ktorá sa odráža v na ­
šich myš _lienkových tézach, je však 
objektívne protirečivá. Preto · vzn _iká 
otázka, či možno túto protirečivosť 
v subj ektívnom odraze Tubovorne 
meniť. Fakticky tu nejde o zmenu 
obsahu protirečenia, ale ib-a · o sprí­
stupnenie jeho formy. Aj pri pre ­
svedčov..aní je rozhodujúci cter, . t . j: 
získanie presvedčoV:aného pre ak­
ceptovanie tézy. Sposob, postup ale­
bo proces ,( ak je v súlade s etickými -
norman1i) je však tak ako pri iných 

' -
·výchovných metódach podriadený 
zámeru, ktorý napomáha dosahova ­
nre ciera. 

• 

' 
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Rámik-č. 11 Uvážené alebo predpojaté formulovanie téz ,. 

I 

Apodiktické, asertorické a problémové súdy . sa od seb·a odlišujú 
z viace1·ých hi adísk. N apríklad z hi q.diska presnosti je apod~ktický 
súd presnejší ako asertorický a asertorický súd je zasa presnejší 
ako problémový súd . Z hiadiska pravd .ivosti može byť apodiktický -
a asertoriclť-ý buď pravdivý, alebo nepravdivý,~ naproti tomu problé-
mový súd nie je jednoznačne ani pravdivý, ani nepravdivý . V tom 
je nielen jeho logická, ale aj psychologická osobitost. Práve preto 
je výhodný pre formulovanie ~éz v tých situáciách, ktoré sú z hi _a-
diska pravdivosti nejednoznačné alebo neurčité. ' 

Ako sa však v skutočnosti medzi sebou iudia líšia, keď stoja pred - . 

úlohou f ormulovať východiskovú tézu presvedčovania v situáciách, 
v ktorých je výskyt javov objektívne neurčitý a ne jednoznačný? 
Aby sme získali odpoveď na túto otázku, urobili sme· testovaciu sondu 
s.o 181 gymnazistami posledných ročníkov a s poslucháčmi odboru 
pedagogika z druhých ročníkov. Test obsahoval sériu- výrokov, ktoré _ 
opisovali určité •situácie . Z ich obsahu nebolo ·možno jednoznačne 
určiť následky opisovp,ného javu. Ku každému vý i·oku boli pripojené 
tri možn ·é odpovede, z ktorých jedna bola biízka apodiktickému 

/ 

(musel), jedna asertorickému (bol) a jedna .p11oblémdvému tvrdeniu 
(mo·ho·l). Napríkl(!d ,,~čitei zistil , že žiak celý ·týždeň simuloval. 
Preto žiak 1. mohol byť potrestaný, 2. bo·l potrestaný, 3. musel byť 

/ / 

potrestaný". . . 
· Úlohou skúmaných bolo podčiarknuť tú odpoveď, ktorú by v dis­

ku.sii s priateimi nájslcor obhájili (príloha č. 2). Aj keď je 1-? situáciách 
s objektívne ne jednoznačným a neurčitým výskytom javu najvhodnej ­
šia odpoveď ,,mohol'', medzi získanými 1629 odpoveďami sa vyskytla 
iba v 53,6 °/0 prípadov . Skoro jedna tretina odpovedí (32,3 °/0) bola 

~ . 
formulovaná na základe asertorického súdu (,,bol''). Dokonca našlo 
sa 13,6 °/0 úlpne neag,ekvátnych odpovedí, t. j. v podobe apodiktic"' 
kého súdu (,,musel'') . 

Podia iného ulcazovateia v_ýsledkov - výpočtu skóre, ktoré infor-

PERSONIFIKOV ANOSŤ 

-

• 

\ 

Tretia skupina požiadaviek na 
forIT?-ulovanie téz sa vzťahuje na 
otázku ich personifikácie, t: j,. · zo­

-sobňovania. Persuázia sa odlišuje od 
iných komunikačných procesov tým, . 

mene, pri ktorej s·a j.edna inf ormácia 
uznávg, druhá . zaznáva, jedna sa 
akcept-qje a druhá ·od-mieta. Infor- . 
mácie sú vš-ak spojené s ich nositeI­
mi, t. j . vždy vyjadrujú niečo z ich 
osobnosti 1(predstavy , pázory, city, 
motívy atď.). Tak sa stáva, že akcep­
tovanie alebo odmietanie inf ormácie 
úča·stníci presvedčovania č-asto pre-

že tu nemóžem ·e hovoriť o jedn _odu­
chej výmene inf ormácií medzi dvo­
ma osobami, -ale jedine o takej vý- ží vajú aj ako akceptovanie alebo 

' 
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1nuje o tom, koiko ·· bolo takých, ktorí si volili odpoveď len č. 1 alebo 
č. 3, príp. niektorý stupeň medzi odpoveďaini 1 až 3 sme zist-ili toto: . 

. 

Skóre • f % Desl{ripcia sl{óre 
/ 

' 

iba 1,0 7,42 . 4,1 iba jedna 
- • 

od 1,1-1,5 64 • 35,1 sk:oro iba jedna 

od 1,6-2,0 105 58,1 sko r dve ako jedna 

od 2,1-2,5 -o 2,7 skoro iba dve , 

od 2,6;- 3,0 I skor tri al{o dve 

iba 3,0 . iba tri 

. 

Aj keď sa nena ~iel nik, kto by si v d:elom teste volil iba o_dpoveď 
č. 3, predsa _ volilo správnu odpoveď, t . j. odpoveď ě. 1, v celom teste 
1-ba 4,1 °/0 jedincov. U ostatných sa viac alebo menej vyskytovala aj ­
voiba odpovede medzi 1,1 až 2,5. 
Keď sme porovnávali voib7:l· odpovedí vo vzťahu k prospechu, uká ­

zalo sa, že jedinci s lepším prospechom a vyznamenaní si častejšie 
volili odpoveď ,,bol" a naopak, jedinci s horším prospechom zasa 
o niečo častejšie odpoveď ,,mohol'' . Možno to vysvetliť vari aj tým, 
že výborní žia.ci sú naučení podávat presné, čiže určité odpovede, 
pretože pri sl<:.úškach znamená každá neurčitá odpoveď nižšie hod­
note rJ,ie. Je však paradoxné; že práve táto prednosť výbQrných žiakov 
sa prejavuje ako vážny nedostatok pri formulovaní . vý dhodiskových 
téz do di$kusie . Pravdepodobne bude treba ešte veia osvetového 
posob~nia, aby sa iudia naučili správne odhádovať problémové si- -
tuácie a na základe toho mohli . aj formulovať svo'je východiskové --tézy -
uvážene, t . j. tak, aby už na začiatkti presvedčovania svojimi za-
ujatými 'tvrdeniami zbytočne neprehlbovali existujúce názorov é roz-
diely. 

. 

odmietanie vlastnej oso·by . Preto 
viacerí autori tvrdia {H aring, 
1976, s. 59), že práve -pr-i · persuázii 
,,má interakcia dvoch Yudských je­
dincov principiálne pr ~stížny oha­
rakter", čo núti presvedčov:aného na 
jednej str ·ar:ie a presvedčujúceho na 
dru4ej stra .ne, aby zvýr -aznili súpe­
rivý ·postoj . 
Keďže súperivosť je zá·porným ja -

vom akéhokoYvek presvedčovania, 
• vzniká úsilie odosobňovať (deperso -

nifikov·ať) tie prejavy presvedčova-. 
cieho procesu , ktoré smerujú k zd6-
razňovaniu prestíže komu ,nikujúcich 
osob . Nie náhodou možeme pri pre­
syedčovaní počuť ,,nebu~ osobný", 
,,.nedívaj sa na vec len svojinii oča­
mi", ,,keby si sa dokáza l odosobniť" 
a pod. Takéto vý ·razy · však sotva 

• 
' 
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_možu niečo zmeniť na personifikácii 

_, 

presvedčovani-a. Veď ,,preč-o b)r som 
- sa mal práve ja odosobňovať· v pro­
spech pres ·ade~ia teba", myslí si ne ­
raz adrei5át takýchto výziev. To však 

, neznarpená, že by bol problém ne ­
riešiterný. Riešiť ho vš-ak nemožno 
výzvami a apelmi, ale jedine vhod­
nou depersonifikáciou jednotlivých 
f élktorov per,suázie, ku ktorým pat ­
ria predovšetkým tézy ako ·výcho­
diská presvedčovania. 

~ . 
Personifikácia téz je daná už tým, 

že s-a v nich odráža osobné stano--
vi·sko presvedčovatera i presvedčo-
_vaného. Keby to tak nebolo, nešlo 
by o tézy presvedčovan-ia, ale iba 
ó tézy vysvetr ov~nia, poučovania, 
teda vzdeláv.ania . Tézy vzdelávania 

~ -
sa vyznačujú tý ,m, že v nich ide 

vplyvom sa može presúvať tvorivé 
hradanie ' přav-dy do ·polohy osobnej 
prestíže a odtiar je už len krok k sú­
perivosti a rivalite, pre ktoré platí 
formula ,,bud' ty, alebo ja". Nie ná­
hodou sa v · súčasnosti venuju psy­
chologickým problémom toihto dya-. 
dickéh ,o vzť:ahu celé . monografie. 
Problém sa zvyčajne rieši deperso­
nifikáciou východislrových téz. Tá . -
sa može uskutočňovať aj na zákJade 
substitúcie osobných zmien ja a ty. 
V podstate rozoznávame substitúciu 
skupinami, mediátormi a predme t­
mi . . Podra toho, či dojde k náhrade 
o·bidvoch zámen dyády, alebo len 
niektoréhq z nich, liovoríme buď . 
o úpl11ej, alebo o čiastkovej S'Llbsti-
tiúcii. 

-
o poznatok, ktorého platnosť ·sa vy- Su _bstitúcia skupinami . Už zo spo­
jadruje jeho vnútornoú logikou, no ločenského hrad}ska sú menej akcep -
nie autoritou vysvetrovatera. Pri té- tabiJní rudia, v. reči ktorých - sa ver-
zach presvedčovania_ vš-ak proti sebe mi často vyskytuje osobné •zámeno 
stojí na jednej st-ra .ne osQbné pre - ,,ja" '. ·Nie nálhodou sa vo viacerých .. 
svedčenie presv~-dčovatera a na d_ru- príručkách ·o spoločenskom správaní 
hej strane osobné pr,esvedčenie pre - v záujn:ie akce_ptabilnosti tolio, kto ~ 
svedčované-ho; každý z nich rozo- hovorí, odporµča vynechávať toto # 

znáva to, čo .je moje, od toho, čo zámeno ~a radšej ·sa vyjadrovať ve-
je tvoje. Preto sa zdorazňuje alebo tafui so zamlča,ným podmetom. Žiar , 
obhaju 1je ,,rrioje" a ,,tvoje" ' stano - nemáme zatiar poruke empirické 

· · visko, ,,moje" a ,,tvoje" presvedče- psycho logické zistenia, ktoré by u­
nie. Táto skutočnosť sa potom in - kazovali, či a do akej miery ·robí 
filtruje aj do východiskových téz dodržiavanie tejto požiadavky rud­
v tom zmysle, že spravidla sa:. for- skú reč pre toho druhého atraktív-

~ 

mulUijú v prvej a druhej osobe -
• ,,ja som presvedčený, že ... , ale ty 

sa iba domn ievaš . : . ", hovorí zvy..: 
čaj ne p1:esvedčovater. ,,J a . -som si 
istý, že ... , ale ty nemáš pra vdu" 
- bráni sa zase presvedčovaný. Tak -

- ~ 

to sa pojmy ja a ty vermi často vy- · 
skytuJú už v úvodných tézach pre ­
svedč0vania. Sú to však podnetovo 
vefmi senzitívne pojmy . Aj pod ich 

•V neJs-Ou . 
Keďže je použJvanie prvej a drLl­

hej osoby -· jednotného . _čísla p.oten­
ciálnym faktorom ... zosobňovania in-
formácie v očiach recipienta, a tý:n.1 
-aj utváranla riv.alitnej situácie , 
z· psychologickej s-trán-ky sa ukazuje 
ako v:ýhodnejšie pot1žívať v presved ­
čovacom procese pr:vú a drlllhú osobu 
množného čísla. Osobné zámen.á „ja" 

, 
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á ,,ty" teéla nahrádzame zámenami 
,,my" a ,,vy". Výhodou takejto for­
mulácie je, že osobně záuj .my, postoje 
a stánoviská obi,dvoch partnerov sa 
povyšujú na, neosobné. Jedinec na-

, -
dobúda dojem, že riešený problém 
nie je individuálnou záležitosťou je,d­
ného človeka, alé_ celej skupiny, a· 
to či už_ ide o 'primárne !(rodina, pria­
telia), alebo sekundárne skupiny 
(školská trieda, pracovný kolektív). 
Ďalšou prednosťou používania takej­
to formulácie je skutočnosť, žě pre-

, 

svedčo.vaterova osoba sa nestrá -ca, 
nie je anonymná (ako je to vo ve­
tách so zamlčaným podmetom), ále 
nqopak je umocnená tými, ku kto­
rym patrí a v mene ktorých vystu­
puje. To zároveň predstavu-je znač­
ný psychologiqký tlak na recipienta, 
pretože ·v intera •kcii medziYudského 

•• 

ovplyvňovania akoby sa neustále 
aktualizovalo staré antické heslo 
,,vox populi - vox dei". Tento psy­
chologický tlak je tým vačší, čím 
viac vystupuje pertraktovaná ~ku­
pina v očiach recipienta ako sku­
pina, do ktorej chce patriť . Mnohé 
sociálnopsychologic}{é výskumy tú­
to skutočnosť potvr -dzujú, a preto 
napr. aj -sovietsky psycfuológ Por­
š n ev (1966) ko.nštatuje, že v ko-

. 
nečnej inštancii výkladu sociálno-
psy~hologic -kých javov mu~íme na-
hradzbváť koncepty 04vodené od 

'" t" k t'd d, ,,Ja , ,, y ... . oncep m1 o vo eny-
• :.J " " . m1 ou ,,my a ,,vy . 
Takáto substitúcia má však v pre­

svedčovacom procese aj určité ne­
výhody. Napríklad recipient móže 
byť odolhejší proti ovplyyňovaniu, 
pretože príslušnosť k_u skupine {naj­
ma primár _nej) ho móže zavazovať 
bráni~ nielen sv.oje stanovisko, ale 
aj stanovisko . tých, ku ktorým pat-

, 

rí. To zvá:dza niektorých používať 
čiastkovú personálnu substitúciu, 
výrazom ktorej 1 je formula „my" a 
,,ty". Taká to osobnostná sůbstit(J.cia 

je skutočne veYmi účinná. Zrejme 
ťažko sa 0doláva tomu, komu už vo · 
východiskovej téze neustále pripo­
míname, že je vo svojom pr~sv.ed­
čení osamotený. Na druhej strane 
sa ťažko ovplyvňuje tomu, kto stojí 
·sám proti názorom dobre sformova­
nej skupiny. Preto sa dobrovofná 
voYba formu-ly ,,ja" a ,,vy" ,m6že 
ospravedlniť iba u presvedčovatera 
- začiatočníka. 

. Problematika substitúcie sku ,pina­
mi nie je diktovaná iba ·osobnými · 
záujma!1}i presvedčovatera alebo re­
cipienta, ale limituje ju aj etika pre­
sve-dčovania. Nepravdivé pripisova- . 
nie svojich názorov určitej skupiny 
alebo vystupovanie v mene skupiny, 
ku ktorej jedinec nepatrí, sa hod'­
notí prina1jn1enšom ako demagógia. 
Podobne neoprávnené odtfhanie 
názorov j edinca o·d názorov tých, ku 
ktorým skutočne patrí, je morálne 
neprípustné a charakterizuje sa ako 
,,úder pod pás". Teda substitúcia 

• 

skupinami (aj keď značne znižuje 
nežiadúce osobné momenty presved­
čovania a zároveň zvyšuje jeho ú­
činnosť), nie je záležitosťou Yubov•­
le, preto~e jej uplatňovanie je dik­
tované objektívnou skútočnosťou. 
Všade tam, kde nemožno už vo vý­
chodiskovýcfu tézach su·bstituovať 

. " " 1 b t " - '' ,,J~ za ;,my a e o ,, y . za ,,vy , 
treba používať iný spósob deperso­
nifikácie. 

Su ·bstitúcia mediátoimi. V tomto 
prípade hovoríme o takom presved-. ~ 

čovaní, pri ktorom sú povodní nosi-
telia mýšlienok vo východiskových 
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Rámik č. 12 Teória a prax depersonifikácie téz 

- ~ 

Teoretické poznatky ó tom, že odosobnené a nepriame formulova -
~ . 

nie východisl<:-0vých téz presvedčovariia je psychologicky výhodnejšie, 
pretože znižuje ·možnost vzniku súperivého a konfliktového sprá-

. -
van~a, vyvoláva otázku, ako a do akej miery prenikli tieto poznatky 
do presvedčovacej praxe i udí. Na otázku sme sa pokúsili odpovedať 
testovacou sondou, v rámci ktorej sme 113 stredoškolákom v 4 sku­
pinách a 45 vysokoškolál<:,om v 3 skupinách dali za ulohu riešiť také{o 
si tuácie : . r 

,,Predstavte si, že zrazu chcete presvedči( svojich rodičov, aby vám 
na začiátku druhého ročník{L · povolili prestup na inú školu, do ktorej 
by ste chceli c-hodiť od prvého ročníka. Vašou úlohou je zakrúžkovať 
poradové číslo toho sposobu,- ktorý pol<:-ladáte za najvhodnejší ako 
úvod presvedčovacej diskusie s rodičmi. 

1. Clovek, ktorý z~stí, že sa nehodí na to, na čo sa v škole pripra ­

vuje; by pravdepodobne urobil lepšie, keby prešiel na ' druhú školu, 

I aby potom celý život nerobil to, na čo nemá osobné predpoklady 
a čo ho neza11, jíma. 

2. Clovek, ktorý zistí, že sa nehodí na to, na čo sa v škole pr.ipra ­

vuje, nevyhn11,tne musí prejsť na druhú školu, aby potom celý život 

nerobil to, na čo nemá osobné predpoklady a čo ho nezaujíma . 
3. Zistil som, že sa nehodím na to, na čo sa v škole p1·ipravujem, 

a preto by som pravdepodobne urobil lepšie, keby som prešiel na 

cl1·uhú školu, aby S01!1, potom c~lý život nerobil to, na čo ·nemám 
osobné predpoklady a čo· ma nezaujímá. 

4. Zistil som, že sa· nehodím na to, na čo sa v škole pripravujem, 

a preto . musjm nevyhnutne prejsť na druhú školu, aby som potom 
' 

celý život rJ,erobil to, na čo nemám osobné predpoklady a čo ma ·ne -. ,. 
....zau Ji rria. 

Vašo~ druhou úlohou je prečiarknuť poradové . číslo toho sposobu, 
ktorý pokladáte za najnevhodriejší z hiadiska úvodného form'l!:,lova -
n.'ia próblému do presvedčovacej diskusie s rodičmi. • 

Tabul:ka ukazuje, že riešitelia hodnotili jednotlivé tézy z hiadiska 
vhodnosti a nevhodnosti jednoznačne, to znamená, čím viac ·určitú 
f 01·muláciu akceptovali, tým - mene'j ju zamietali, čo nám umožňuje 
interp·retovať iba jednu časť z tabeiovaných výsledkov, pretože na 
základe interpretácie jednej získame obraz o druhe,j . 

• 

-

tézach 1(presvedčovater a presvedčo­
vaný) na hradení n_ejakými vhod :ný­
mi prostredníkmi - mediátormi. Vý-

h,odou takéhoto zostavo ·vania téz 
je, že osoby, ktoré sa zúčastňujú .na ' 
persuáznej interakcii, vystupujú tak, 

, 
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Spósob formulovania tézy Hodnotený riešiteYmi ako 

najvhodnejší najnevhodnejší 
f O/o f O/o 

• 

1. neosobný a nepriamy 
. 

' (--) 29 18,35 ' 
2. neosobný a priamy -

<-+) ,:1 2,53 -
43 27,22 

71 44,94 

3. osobný a nepriamy 
.<+-) 91 57,59 

-
8 - 5,06 

4. csobný a priamy • 

<++) 34 21 ,52 
• 

36 22,78 

Spolu • 158 100,0 
' 

158 
. ' 

100,00 

-
• 

Ukázalo sa, že -neosobné a nepriame f ormulovanie tézy (pozri č. 1) 
uprednostňuje ako psychologicky najvhodn:ejší spósob presvedčovania· 
iba 18,35 °/0 riešite7:ov. Napr--oti tomu osobné - a priame f·ormulovanie 
tézy, ktoré v sebe psychoLogicky zah1·nuj(; · najvg,čšiu možnosť kon­
fliktu, uprednostňuje viac ako patinu riešite7:ov (21,52 °; 0) . 

-Na základe číselných údajov , tabuZ:ky móžeme odhaliť stratégiu, 
ktorou sa riešitelia ako celok riadili pri výb?re téz. Zi-stené výsledky 
sú podmienené tým, že riešiteli _a sa pri výbere tézy orientovali ove7:a 
viac 11,a personálne ako na vecně h7:adisko a že pri · vecnom h7:adisku -
síce správne uprednos_tňovali nepriame f ormulovanie tézy pred p1·ia-
mym, ale pri personálriom h7:adisku zasa nesprávne uprednostňovali 
osobné f ormulovanie tézy pred neosobným. Práve preto osobnú a ne­
priamu formuláciu tézy pokladalo ia najvhodnejšiu najviac riešite7:ov 
(57,59 °/0), zatia7: čo neosobnú a priamu formuláciu tézy pokladalo za · 
najvhodnejšiu len 2,53 °/0 riešite7:ov. , -

Podstatnejšie roz.diely v naznačenom trende riešenia sa nezistili ani 
-pri rozdelení výskumného súboru na stredoškolákov a vysokoško­
lákov. Bolo by všal<:. zaujímavé zis,ťovať, al<:.ými os-opitosťq_pÍi by sa 
v tejto súvislosti vyznačovali vekovo staršie skupiny našej populácie. 

Depersonifikácia téz v podobe ich neosobného a nepriameho fo1·­
mulovania iba zdanlivo predlžuje presvedčovací proces. Naopak tým , 
že umožňuje nezaujaté posúdenie veci, predchádza nielen vzniku sú­
perivosti a rivali ~mu, al~ odráža sa priaznivo aj na celkovej _ekono-
mike času venovanej presvedčovq,niil. 1 

. -
' 

akoby sa ich celá problematika ani 
, netýkala, teda odosobnene, nezauja­

te. Formuly · tejto substitúcie sa tvo-

ria so zámen tretej osoby jednotné.., 
h .., 'h ..,, 1 " " o a mnozne o c1s a: ,,ono , ;,ona , 
i,on", ,,ony" a ,.oni": Jeh komb iná-
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ciou vznikajú príslušné dyády per­
suáznej interakcie. 

Okrem pomerne veTkých výhod je 
slabšou stránkou tejto substitúcie 
vo,rba me'diátorov. Pri vorbe kon­
krétnych osob do formuly ,,on" a 
1,on" je malá pravdepodobnosť, ze sa 

- z hTadis~a atraktívnosti podarí vy­
brať celkom rovnocenné osoby. At­
raktívnejší mediátor tu može pósobiť 
na altceptova .nie tézy, ktorú repre­
zentuje, sugestívnejšie. N apríklad 
diskusi a o tézach trá venia dovolen­
ky pri mori alebo na horách v prí- , 
pade , že sa za mediátora prvej tézy 
zvolí osoba _, ktorá sa ťeší všeobec­
n ém1.1 uznaniu a rešpektu, a za me­
diátora druhej tézy osó'ba, ktorú nik 
nebe r ie vážne; neponechíi.va na. po­
chybác ,h odpoved ', k·torá z .téz má 
vačšie šan -ce na ,,víťazstvof'. .,, 

Takýto 7 nedostatok ""-však e~te · ne­
musí znamenať zavrhnutie tohto mo­
delu. Može sa uplatňovať aj' tak, že 
sa nepracuje ·s k0nkrétnymi mediá­
tormi, ale iba s imaginárnymi oso­
bami. V tom·to prípade sa zámeno 
,,on" nahr.ádza vzťažnými zámenami 
,,niekto", ,,ktorý", ,,akýsi" atď. Na­
príklad presvedčovat~r može vychá­
dzať z tézy ,,predstav si niekoho, kto 
má taký a taký plat, dlžku dovolen­
ky„ y~k a počet detí a rozhodol sa 
t1,;--á vi ť dovolen~u pri mori . . . ". Do. 
toho mu može „skočiť" oponent 

·• , 

vame k poslednej forme dep~rsoni­
fikácie téz - k substitúcii predmet-

• 
ml. 

Substitúcia predmetmi . Tézy, kto­
ré sme až dosiaf uvádzali, boli for­
mulované na základe tzv. subjekt­
-prediltátorový -ch súdov, podra for­
muly ,,S je (nie je) P". Existujú však 
aj tézy, v kterých sa subjekt _ vobec 
nemus í objaviť. Tieto tézy sa začí-

, . 
najú zvyčajne slovami: ;,je správne, 
k d, " . d b , k " . e ... , ,,Je o re, a ... , ,,Je ro-
zumné, aby ... " atd' . Formulovanie 
takýchto téz je prízna:čné pre od-
bornú a vedeckú rozpravu. Aj všet­
ky pravidlá, vzorce a poučky, ktoré . 
vyj .adrujú stavy, · procesy a vzťahy 
nÍPP()h/"\ k- T.'11P~ .l"IYY1U Cll ~k .ca n ;,..1-, .......... ___ ... ... _ .A.a.. ... ,. ... ___ ....,....... ' ...,,""", -~ ...,, .,,. '-./ "'-"".L.4 

pravdivosti . diskutuje, vlastne bez­
subjektovými tézami . Charakteris-

. tickým znakom týchto téz je, že 
z logického hradiska sú formulova­

_né na tzv. vzťahových súdocih, a to 
na základe for ,muly a• R• b {a, b sú 
predmety a medzi nimi je vzťah R). 

Z toho vyplýva, že f ormulovanie 
téz na zá~lade formú l . vzťahových 
súdov je vlastne sqbstitúctou osob 
predmetmi, pretože vzťahové súdy 
s-ú bez~u1bjektoyé, t. j. sú to súdy bez 

• 

podmetu. " 
Bezsubjekto ,vé formulovanie téz 

je oprávnené všade tarh, kde dis­
kutujúce osoby charakterizuje vzťah 

súperivosti alebo rivalizmu a hrozí 
nebezpečen-stv,o, že argumentácia téz 
Sfl dostane na pozície osobne Z9-U1ia­
tých sta·noví-sk alebo •-sobných sp·o­
rov. Napríklad ak syn oznámi otco-

s analogickou tézou ,,predstav si nie­
koho, kto má taký a taký plat , vek, 
poče-t detí a rozh ·odol sa stráviť do­
volenku na horách ... ". Výhodou 
takejto disku .sie je , že_ µčastníci ino ­
žu zvážiť všetky výhody aj nevýho­
dy obidvoch projektov dovoleniek, 
a to niele~ v presn -e identických 
podmienkach, ale aj vo výrazne od­
osobnenej polohe .' Tu sa už dostá-

- vi ....::.. ,,ch<:em si kúpiť magnětofón na 
požičku" a otec odpovedá .- ,n.ajprv 
si ušetri peniaze a potom si ho kúp", 
to sú v.lástne dve východiskové tézy 
do di-skusie, v ktorej sa k;ažd~ strana 
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usiluje presvedčiť o -správnosti svoj-
ho stanoviska tú druhú . Pretože za 
prvou tézou sú zrejmé osobné zá­
ujmy syna -ako budúceh0; vlastníka 
1nagneto:řónu a za druihou zase osob-:-. 
né záujmy ~tca ako vychovávatera 
!?V9jho :syna, ·presvedčovacia argu­
m_éntácia _sa len veTmi ťažko vyhne 
osbbným útokóm. N apríklad sy-n mo-' 
že argumentovať - ,,ty mi nechceš 

" nič dopriať", ,,vo všetkom ma ob­
medzuješ"; otec može zaš a argu-
mentovať - ,,nemáš vytrvalosť . . . ", 

_,,nedoká .žeš si udržať peniaze ... ", 
,,nevie~ si rozkázať" atď. Takéto o­
sobné invektívy .sa však dotýkajú 
tej najcitlivejšej stránky - osobnej 
prestíže, a preto je nádej na rozum­
né posúdenie ~prá -vnenosti jednej 
alebo druhej tézy miniřnálna. ,,Od­
subjektivizovaný" pohTad ňa pred­
met sporu by však ukázal, že disku­
tujúce osoby ma Jú k sebe věrmi 
blízko, pretože z hradiska po-dstaty 
problému ani jedna nie je proti kú­
pe magnetofónu. ~ozchádzajú sa len 
v otázke správnosti podmienok ná­
kupu. Nádeje na rozu_mné vyrieše- . 
ni.e by boli pravdepodobne vačšie, 
k·eby sa •diskutovalo o predmete a 
nie o osobá ·ch. Predpoklad ,om takej­
to disku ·sie by však museli byť od­
subjektivizované tézy, t. j. tézy , 

• 

v lrtorých nevystup1,1je do popred ia 
. osobný záujem, ale iba vecná pod­

stata probl ~mu . Jednou z charakte­
ristík odsubjektivizovaných téz je, 

• 

-, 
. . 

a až potom si to kúpiť, aby sa ne­
museli platiť úroky" (aintitéza). 

❖ ... 

V každej t~ze, ktorá je východis -
kom presvedčovacieho procesu, sa 
· odrážajú osobné zámery a túžby 
presvedčovater ov i presyedčovaných. 
Preto je presvedčovanie zaint _ereso­
vaný .m personifikovaným procesom. 
Bez osobných zá.ujmo:v, otóbného 

v • , 

ang·azova ,n1a persu?-zny proces ne- . 
exi'stuje. To platí tak o tézach, 
y kt .orých sa ich autori priamo uv á­
cizajú, ako aj o tézach, v . ktorých 
sú ich autori nahradení skupin~mi 
alebó mediátormi. Dokoncét výnim­
kou nie sú ani výslovne ·predmet­
né , tzv . odsubjektivizované tézý . Aj 
~a nimi sa ·skrývajú zá UJjmy tých -, 
ktorí o tézach diskutujú. Nie náho­
dou sa sovietski logici už v štyrid­
siatych rokoch vyjad ·rovali proti ob­
hajobe tzv. bezsubjektových súdov 
ako sarriostatných ·vzťahových súdov .­
Problematika -for -mulov -ania téz však . 
neskrývá. v sebe len svoju objelc-
tívnu logickú, ale aj svoju subjek ­
tívnu psychologickú stránku. Keďže 

ťažiško .m·etódy presvedčovania nie 
je v poznaní, ale pr edovšetkým v o­
vplyvnen.í , úlohou psyohológie je_ 
skúmať, .za akých podmienok móž·no 
pre·dchádzať konfliktom a sporom , 
ktoré vyplývajú práve zo su-bjektív­
ne nevbodne formulovaných téz bez 
toho, aby sa narušila objektívnosť 
ich obsahu. že sa formulujú nepriamo ,(pozri rá­

mik č. 12). Napríklad ,,keď nie sú 
penia -ze a niečo s-a potrebuje, správ­
ne.jšie je nečakať a kúpiť . si to na 
požičku, aby sa vec mo -hla hneď -
ulŽívať" (téz·a) alebo „keď hie sú pe-

• 

2. FORMULOV ANIE 
• 

ARGUMENTOV 
. 

nia ·ze a niečo sa potrebuje, 3práv : Argument nie je pojem, s ktorým ~ 
11-ejšie je - počkať, ,pokiar sa našetrí sa operuje iba v presvedčovacom 

' 
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Obr. 7. Téza a argument ako súčasti persuáznej informácie 
Dokázaná téza sa móže zmenit na argument a problematický argument na tézu 

-
procese. Stretávame sa s ním skoro 
pri každej zložitejšej rozumovej čin­
nosti. Patrí k_ základným ·p ,ojmom 
vedeckého my ·slenia - a je nenahradí~ 
terný aj y ktorej-koTvek oblasti spo­
ločenskej praxe, pretože je jedným 
z explikačných pojmov determiná- · 

, cie Tudského správania. Argumenty 
teda predstavujú nesmierI).e pestrú 
mozaiku rudského dokazovania a 
zdovodňovania. 

Argument sa bežne chápe a-ko do­
vod, prečo tvrdíme, že určitá téza 

r 

je platná, alebo sa chápe ako dokaz, 
ktorý .uvádzame ·na podopretie plat­
nosti tézy. T-6to vymedzenie má však 
určitý nedostatok, pretože argu­
ment, dovod -a dokaz sa neraz chápu 
aj ako synonymické pojmy. To zna­
mená, že to i-sté sa vysvetruj e tým 
istým. Preto si vymedzenie argu­
mentu vyžaduje pripojenie d'alšieho 
znaku, a to pravdivost. Zatiar . čo té­
za može a nemusí byť pravdivá, ale­
·bo je pravdivá len pre jed ,!)-U str:anu 
presvedčova,cej dyády argum -ent mu­
sí byť pr ,avdivý vždy. Podra N o­
ž i r_i a (1980, s. 11 O) ,,dovody {argu­
menty, dotazy) - to sú myšlienky 
álebo poučky, ktorých ·pravdivosť 
bola overená". 

... 

O pravdivosti tézy sa može pocihy­
bovať, a teda aj diskutovať, no prav-

. . 

divosť argumentu musí byť bezpod­
mienečná, aby už nepotrebovala do­
kaz. V .opačnom prípade by argu­
ment stratil svoju funk-ciu, to zna- ...., 
mená, že by nebol dokazom, ' ale iba 
tézou ·(obr. 7). Ak má byť argument 
skt1to.9ne dókazom, mt1sí b)rť pra,,­
divý tak z pozície persuá •dera , ako 
aj z pozície recipienta. Aj najobjek­
tí-vnejší argument sa ·stáva tézou , ak 
o ňom recipient pochybuje, a aj naj­
pochybnejší dokaz može priviesť re­
cipienta k žiadúcem1,i presvedče.niu, 

ak ho pokladá za . pravdivý. S po­
do-bhým javom sa nestretávame 
v prípade vysvetrovacích argumen .­
tov, pretože na základe nesprávnych 
dokazov nem -ožno pochopiť ani jed­
noduché matematické · pravidlo, nie 
to ešte zložity princíp alebo záko­
nitosť. Tým sa zárovE;ň."' dostávame 
k prvej výraznej oso-pitosti uplat­
ňovania argumentov y persuáznom . 
procese. 

Podra sposobu dokazovania rozli­
šujeme viaceré typy argumentov. 
Napríklad pre argumenty, ktoré sa 
uplatňujú pri obhajov~ní alebo za­
·mietaní vedeckých hypotéz, · je prí­
Značná objavná charakteristil<:a. Pre 
argumenty, ktorých úlohou je pr áv­
nicky zdovodňovať aplikovateTnosť 

určitých právnych noriem na in·kri-
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minované sp1:.ávanie, je zasa typická fu ·nktorov a učiter pri objasňovaní 
ich identifilťačná charakteristika. podstaty nejakého ptin •cípu · povedia 
Pre argumenty, ktoré v matematike ,,presvedčme sa," pričom argumen­
yymedzujú funkciu nezávislej pre- tujú iba dók;azmi alebo dokladmi 
rpenn~j x, je vlastná ioh numericko- príslušpe~ ve-d·nej ďisciplíny, nezna­
-vzťahová charakteristika . Pre argu - mená to, že ide skutoč.ne o presved­
menty, -ktor_-é dokazujú v logike na . čovací proces. O presvedčovaní, · či 
·základe zá.'konov správneh -o mysle - ho už chápeme jednoducho ako spó­
-nia pravdivosť, aleb ·o vyvracaj-ú ne- sob medziru ,dského ovplyvňovania 
pravdivosť tézy, je príznačná _ich alebo · ako metódu -výchovného pó­
overovaěia charalť-teristika.*. Pre ar- sobenia, móžeme hovoriť jedine vte­
gumenty, ktorými sa v didakticko~ _ dy, keď na platnosť alebo neplatnosť 
procese zasa sprístupňujú poz.natky určitej tézy pósobíme pr~svedčivý­
.z hradiska ich pochopenia, je typic- mi argumentmi . 

. l<:á ich vysvetl:ovacia charakteristika. čo sú to však presvedčivé· argu-
. -

· V takomto vymedzovaní by sme menty? Keďže presvedčovanie sa 
mohli pokračovať aj ďalej, až by sme týka všetkých javov, ktoré vyplý ­
sa dostali k -argumentom presved- vajú z medzirud ·ského ovplyvňova-. . 
čovania, pre ktoré {pretože , presved - nia, nemožno predpokladať existen -
čovanie je metóda pósobenia člove- ciu ne'ja 1kej osobitnej kategórie pre­
ka na človeka) je typická ich ovplyp - svedčivých argumentov .. Otázku teda 
ňovacia charakteristika, s-počívajúc;:a možno spresniť - za akýchťpodmie-
v 'z ískavaní niekoho pre niečo. nok sa argu !menty menia na pre-. .... 

Treba povedať, že nie ' kaž -dý ar - svedčivé? Na túto otázku s·a pokú-
gument, ·aj keby mal akúkorvek o- sime odpo·vedať nielen n ·a základe 
verovaciu platnosť alebo vysvetro- psychologickej analýzy vecný -ch ale - ' 
vaciu pósobnosť, sa stáva hneď pre- bo faktických argumentov, odvode­
svedčivým argumentom. Nemožno rtých alebo logických argumentov, . . . 

totiž stotožňovať pravdivosť d9ka - citovýdh -alebo emocionálnych ar-
zov alebo zdóvodnené vysvetrov.aríie gumentov, ale 1 aj na základe psy­
presvedčovaní-m. Takéto pokusy chologickej analýzy v;zájomného pó­
zvyčajne re-dukujú metódu presved- sobenia argumentov, t . j. na zákla-' . 
čovania buď na logiku overovania, de rozborov závislosti jedného ar_-
alebo na metódu vysvetrovani~. Ak gumentt1 od iných argt1mentov. 
teda :vedec pri testovaní hypotézy, 
právník pro analyzovaní inkrimino­
vaného správania, matematik pri o­
verovaní n,umerického výsledku, lo­
gik pri formulovaní výrokotvorný ·ch 

* V modernej logik:e výrokov sa s ar­
gumentmi pracuje ako s výrokotvornými 
funktormi. Pritom však neplatí názor, že 
celú logiku možn0 · redukovat iba na lo­
giku overovania. 

FAKTiCKÉ .ARGUMENTY . . 

Faktický argumen t má veTmi ši­
r9-ké vym:edzenie - móže to byť vec, 
udalosť, myšlienka, proces či sku­
tok . F i 1 k o r n (1960, s. 75)" . .. po­
kl~dá fakt za odraz javu, za prie­
sečník subjektu a javu, existujúci 
mimo . subjektu". Z toho vyplýva, že 
faktický . argument je taký dokaz, .. 

\ 
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pre k~orý je príznačná vecno.sť, o.b-
• 

jektívnosť a skutočnosť. ·V presved-
čqva:com procese · sa faktická argu­
mentácia pokla -dá za najvýznamnej­
šiu podporu tézy . Už Aristoteles zdo­
razňuje yo svojej Rétorike potr~bu 
,.,spravodlivo boj9vať so zbraňou 

f aktov tak, aby ·Sa stalo zbytočným 
všetko, čo je mimo oblasti dokazo­
vania". ... 

Faktický aJ;gupient može mať roz-
ličnú podobu. Ak je ním prírodný 
alebo spoločenský jav, je potrebné, 
aby bol presne opísaný. Nevhodné 
sú i(R y b· á r, 1981, s. 118) negatívne 
definície (blahobyt je nedostatok 
materiáln e j núdze ... ), opisné defi- . 
níci'e (človek je tvor s hlavou, tru­
pom a končatinami) alebo školské 
definície {matematika je, keď počí­
tame). Ak je faktický argument vy­
jadre .ný v číslach, treba uvádzať nie-

• 

len relatívne údaje, napr. za 20 ro-:: 
kov sme 20-n~sobne zvýšili používa­
pie počítačov, ale aj absolútne úda-. 
je, t. j. koTko ·počítačov sme malí 
pred 20 rokmi a koTko ich máme 
teraz. Pri presvedčovaní nesmie mé 
zabúdať, že množstvo čísel utlmu­
je poslucháčov ·a ·otupuje ich mysle­
·nie i vnímanie . Pripomíname, že 
čísla (ich neustále opakovanie) od­
porúěajú lekári ako . výborný · pro­
striedok proti nespavosti. 

Char~kter faktických dokazov ma­
jv. aj historické argumenty. Faktic­
kým argumen .tom sú nápr . aj záko­
ny, normy, pravidlá a obyčaje. 

Najdoležitejšou podmienkou _ pře­
svedčovacích argumentov je ' ich ú:­
plnosť. Krech a k o 1. (1968, s: 
123) upoz0rňujú, že .p.oznanié . iba 
niekoTkých faktov predstavuje do­
slova . nebezpečenstyo a vy ·svetTujú 
to na príiklade z amerického -spolo-,.. 

čenského života. V edieť, že černosi 
na juhu dosah1.1jú v inteligenčných _ 

testoch priemerne nižšie sk(>re ako 
belosi, znamená poznať fal{t. N emu­
síme vš·ak poznať niektoré iné pod­
statné f.aktory: napr. že ·černosi na 
j,t1hu nemajú možnosť vzdelávať sa, 
zatiar čo u belochov je to naopak; 
černosi nie sú motivovaní ·podávať 
v t~stoch maximálny výko ,n, no be­
losi sú motivovaní dobre. Podra au­
torov može nedostatek znalostí 0 ta­
kýchto a podobných faktoch (a ver­
mi často to aj tak je) vyvolať úplne 
nesprávnu interpretáciu ·povodnétho 
f·aktu, čím ·Sa takisto podporujú ra­
sové predsudky. 

' 

Fakt nie je jednoduchým odrazom ob­
jel{tívnej skutočnosti, čiže jej fotogr?-fiotl . 
V opise faktu sa vždy prejavúj'e aj psy-

• • 

chické osobnostné usp6sobenie toho , kto 
fal{t vyjadrí. Podra F i 1 k o r na (1960, 
s. 80) ,,sa jav odráža v našom vedomí , 
teda fakt je výsledok vonkajšej real~ty ·· 
spojenej s-·jej spracovaním týmito postoj­
mi, alebo presnejšie, . fakt je odraz, od­
zrl{adlenie reality pomocoti postojo .v. Po­
stoje (buď implicitne, alebo explici t ne) 
danost a jav aj interpretujú. To .znal'l}e-
11á, že l\'.až(:lý fal{t, najma ak sa má vy­
jadriť vo fo:r;me výpovedí, J?.-8dvazuj,e na 
l)Ojmovú , teoretickú a terminol _ogicl{ú 
aparatúru daného obdobia ... " Toto o?ob- . 
nostné a clobové nradisl{o je pri vyhra­
dávaní a formulovaní faktických argt1-
mentov poclmiene né a j cha rakteris t il;;:ou 
rudsk.ej činnosti. Viac ako v prírodných 
vedách sa vyskytuje v spoločensl{ých ve­
dách a viac ak ·o pri ovplyvňovaní metó­
dou , vysvetfovania sa -prejavuje pri 
ovplyvňovaní metódou presvedčovania. 

Výrazfiou osobitosťou presvedčo­

V# cích argu ·mentov je, že vznikajú 
na ·základe osobnostne podmienenej 
selektívnosti (výberovosti) faktov. 
Clovek je spravidla v11ímavejší na 
·tie fakty, ktoré zodpov~d ,ajú jeho 
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potrebá .m, záujmom a podporujú 
dosahoyanie jeho ciefov a ideálov. 

- Zo psychológie je z12:áme, že si za­
pama. táme -skór tie fakty, ktoré po­
tr:ebujeme {fenomén výberóvej pa­
rna.ti) a máme tendenciu zabúdať to, 
čo nám nevyhovuje !(techniky repre-
sie n~príjemných zážitkov). -

.. 
Podra O k: u na (1978, s. 68) sa aj 

~ 

také tradičné filozofické otázky, ,ako cha-
rak:ter vonkajšieho ·sveta, zákonitosti vý­
voja rudske1 společnosti, podstata • a 
funkcia vedomia atď. vysvetiujú z po­
zície triednej príslušnosti navzájem pro­
tikladne, pretože fakty slúžiace a!{o ar­
gumenty svetonázorovej orientácie prí-

. slušníkov jednotlivých tried sa nerovna­
l<:ým sp6sobom vyberajú a cl1á:pu. Autor 
napr. upozorňuje, 'že aj ked' filozofit1 
Kanta a Hegla využíva alfo zdroj kon­
cipovania vlastného svetonázoru tak qur­
žoázia, ako aj robotnícl{a trieda, predsa 

· sa obidva tábory orientujú na odlišné 
aspekty tohto učeni.a, čo vedie zasa l<: roz­
clielnym filozofickým interpretáciám sve­
ta. S podobným javom sa však nestre­
távame vo všetkých oblastiach argu­
mentácie. Napríklad v matematil<:e a 
prírodných vedách je dokaz · pravdy pre 
lraždého, l<:to ho chápe a akceptuje, ten 
istý. Nee?{istuje r tu osobná s~lektívnosť 
fal<:tov podra toho, čo l<:omu lepšie zod-. , 
povedá, hoci aplikácie m6žt1 byť rozdiel-
11e. Z toho vyplýva, že závisí už od po­
vahy samej problematiky, kterou p6sob ·í­
me na člov~ka, či bude iba predmetom 
vysvetrovania, alebo · aj -presvedčovania. . . 
Preto používame pri obhajobe rozli~ných 
1natematických téz · alebo téz .z oblasti 
prírodných vied viac argumenty ~ l<:torými 
niečo objasňujeme, zatiar čo pri obhajobe 
svetonázorových téz používame -zasa v.iac 
argumenty, ktorými chceme človel<:a pre 
niečo zísl<:ať. · Výsledkom ovplyvňov?nia 
~rvou skupinou argumentov móže byť 
iba pochopenie, výsledl{OJil ovplyvňovania 
druhou skupinou argumentov všal{ maže 
byť presvedčenie. · 

, I 

. 
.A:k ohceme ,niekoho ovplyvr1:iť, aby 

začal n·a svojom pracovisku uplat-

ňovať progresívnejšiu pracovnú me­
tódu, pričom sa naš ·a argumentácia 

· obmedzuje iba na objasňovanie pod-' 
staty a priricípov nových pracov-
, ných postupov ~ operácií, pohyb1.1-
jeme sa v oblasti vysvetYovania. Ak 
však k tý 1mto argumentom pripo- . 
jím~ aj také argumenty, ktoré nad­
vazujú ·na osobné potreby, záujmy, 
prestíž alebo sociálny st ·atus pracov­
níka {napr. progresívny spóso 'b. prá­
ce móžu uplatňovať iba schopní pra­
covníci, jeho akceptovaním si člo­
vek utvára nové predpoklady na 
zvyšoyanie kvalifikácie a sp9.loče:p.­

ský postup, poverenie novou úlohou 
je otázka dóvery kolektí vu, vedenia 
závodu a pod .), vysvetrovanie sa 
mení na pr·es~edčovanie. 

Subjektívhosť výberovosti argu­
mentov si v presvedčovac;om proce­
se nemožno zainieňať s falšovaním 
údajov v duchu pravidla ,,účel Šva.tí . 
proštriedky a túžba . plodí fakty". 
Subjektívnosť výberovosti dókazov 
neznamená ani zakrývanie , a utaj o­
vanie faktov. Aj keď sa presvedčo­
vater orientuje vždy len na určité 
fakty, nemá ,,zatvárať oči" ani pred 
existenciou protikladných ú.dajov a 
nemá icl;l ani skresYovať. Keďže pre­
svedčovanie je dlhodobý proces, nič 
nemóže tak negatívne vplývať né:l 
jeho výsledok ako práve rozličné 
dezinf ormácie. 

Na rozdiel od .· ·bezprostredných 
falrtických argumentov, ktoré póso­
bia na recipienta priamo svojou 
skutkovou podstatou (argumenty •na 
oc;i - ad oculus), sa v presvedčova­
com pr ·ocese overa častejšie uplat­
ňujú argumentý - sprostredkované. 
Podra toho, čím ·alebo kým sú spro­
stredkované, hovoríme o sprostred: ­
kovaných, argumentoch predmet-
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ných (napr. dókazom, že obč,an N 
požil včera viac alkoholu ·, je nález 
v dýchacej trubičke) a o sprostred­
kovaných argumentoch osobných, 
čiže svedeckých ,(napr. ako dókaz, že 
občan N p0žil vč~ra viac alkoholu, 
nám móže poslúžiť aj výpoveď qb­
čana M.). Svede~ké arg1+menty ~a 
však nemusia týkať len činnosti ·a , 
skutkov rudí, ale aj ich postojov, ná-- . 
zorov a mienok, pretože a_j myšlien-
ka je f ak tom. 
Keďže dokazovanie na základe 

tlmočenia alebo sprostredkovania 
myšlienok iného človéka (argu­
mehtum ad hominem) alebo iných 
r11.dí (argumentum ad po-pulurn,) 
je prí~na é_né najma pre ovplyvňova­
nie človeka človekom,, ujasníme si 
možnosti a hranice jeho uplatňova-

• . n1a. -
• 

. 
- ., CUDZIE SVEDECTVO 

' 

dí, ktorých mienku recipient uzná­
va. Keďže človek nie je iba homo 
stmplex, . ale aj homo multiplex (má 
nielen vedomie ,,ja" ·, ale aj vedo ,mie 
,,my"), nestačí mu zí&kať presved­
čenie len na zákla ·de zhody myšlien ­
ky (obsia hnutej v argumente) s ob:­
jektívnou skutočnosťou, ale potrebu-
j e istotu, či aj iní ru ,dia vidia veci 
a . javy okolo seba tak, ako ich uvá- , 
dza persuáder. * 
Uplatňovanie svedeckých argu­

mentov _má .takisto svoje obmedze­
nia. Jde predovšetkým o to, aby sa 
argumenty ad lhominem alebo ad po­
pu1um správne uvá ,dzali. Na to ,, 

.,, 

. a·by moho l., jednotlivec (alebo sku­
pina rudí) argumentovať, nestačí, 

aby sa jeho názory alebo -správanie _ 
zho.dovali s tým, čo sa uvádza v té­
ze. Je d·oležité, aby si recipient ~všet- , 
ky tieto osoby vážil, príp. ich pokla- , 
dq.l za autority. Ani a).ltoritatívnosť 
však n,ie je v~emocným argumen-

Je známe, že sila vysvetrovacích tom. Treba si uvedomiť, že autoritu 
' argumentov spočíva ·v ich pravdi- ,, možno použiť ako argument iba 

vosti. Pravdivosť pritom chápeme v súvislosti s takou činnosťou, v kto­
ako zhodu my-šlienky {obsiahnutej rej sa prejavila ako autorita. Teda 
v argumente) s o.bjektívnou skutoč-

nosťou. Toto kritérium pravdivosti -
vo vysvetTovacom procese ·stačí, aby 
je,dinec pri dodržaní _všetkých ostat-

• 
ných psychologi~kých požiadaviek 
prístupnosti poahopil -to, čo sa objas­
ňuje. Aj presvedčov;:tcie argumenty 
vychádzajú z tejto gnozeologickej 
koncepcie právdivosti: Pretože pri 
nich nejde len o pochopenie, ale aj 
o získanie uistenosti recipienta o 
niečom, sila presvedčov·acieho argu- . 
mentu nevyplýva iba zo zhody 
myšlienky (obsiabn \ltej v argumen­
te) · .s objektívn<5u skutočnosťou, ale .­
aj zo zhody tejto myšlieríky s rriysle- · 
ním iného človeka, príp. iných ru-

. * Argumenty ad hominem, ad popl1-
lum vznil{li povodne v oblasti súd 'nych '­
sporov. V tejto oblasti však majú odli~­
nejšie chápanie a. uplatnenie ako v pre­
svedčovacom f!)rocese. Napríklad argu­
ment ad hominem sa prekladá ako ar­
gument pre človeka - a jeho úlohou je 

~.nedokazovať p.odstatu nejal{ého tvrdenia, · 
ale podáv:ať také informácie ·o inkrimi'­
novanom človeku, l{toré nepriamo pro­
spievaj ú podržaniu alebo vyvráteniu da­
ného tvrdenia. Takisto argument ad po­
pu! um sa prel{ladá ako argument pre 
verejnosť (doslovne pre národ) a jeho 
úlohou Je zaposob.iť v súdnom procese 
nielen na rozum, ale aj na city rudí, . a 
tak · vzbudiť sympatiu alebo nesympatiu 
l{ téze bez toho, aby sa tým dokazovala 

:pravdivosť či nepravdivosť samej tézy. 
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~k niekto študuje filozofiu a vytý­
kajú mu neporiadok v izbe, nemal 
by argumentovať odvolávaním sa na 
antic -kého , filozofa Diogena, že žil 
v sude . Dfogenes móže byť pre ne­
ho autoritou iba v antickej filozofii, 
ale nie v estetike bývania. Podobne 
ak niekto študuje fyziku a vytýka-
. jú mu · nepozornosť, nemal by ar- . 
gumentovať odvolávaním sa na zná­
mu N ewtor:iovu roztržitosť. Aj tento 
učenec može byť pre neho autoritou 
iba v oblas ·ti klasickej mechaniky, 
ale nie v . oblasti duševnej životo­
správy. Známy je aforizmus: ,,Nie 
všetko, čo poveda:l #Pytago ·ras, bola 
Pytmg.oróva veta.'' . 

Ďalší sposob nesprávneho použí­
vania svedeckých argumentov vy­
plýva zo zamieňania autority IS mo­
censkými a silo.vými vlastnosťami 
niektorých rudí. N esmie sa zabúdať, 
že · jednou zo zák'ladných kriteriál­
nych poclmienok ,(princípov) pre-

' svedčovania je práve jeho nenásil-
nosť. O presvedčovaní hovoríme len , 

vtedy, ~eď sa re<;:ipient rozhoduje 
bez akéhokorvek . pfiameho nátlaku, 

· donucovania alebo hrozby. V ·opač­
nom prípade sú švedecké argumenty 
ad hoininem alebo ad populurri vy­
striedané tzv. mocenskými argu­
mentmi ad baculum {argu ,ment pa­
lice) a ovplyvňovanie metódou pre­
svedčov.ania sa mení n a oyplyvňo­
vanie metódou donucovania. 
, So· sprostredkuj-úcou argumen tár­

ciou ad populum súvisí aj odvolá­
vanie sa na v·erejnú mienku. Podra 
R y b á r a {1980) ide o určitý druh 

' 

zovšeobecnenie, pri ktorom sa možu 
použív.ať frázy - ,,ako dnes už kaž- · 
dý yie a uznáva", ,,v tomto mi po­
slucháči tste dajiú za pF-avdu", ,_,v sú­
časnosti už rudí hetreba osobitne -

-
, , 

presvedčovať", ,,značný súhlas vy­
volalo konš .tatovanie", ,,s tým, č'o 
som povedal, teraz už každý sú ·hla­
sí", ,,sú to argumenty, o ¼:torých už 
dnes nik nep0ch:ybuje" atď. Sila ta::­
. kéhoto odvolávania sa na svedectvo 
iný<;:h spočíva podra autora v tom, 
že rudia ostáv,ajú neradi v izolácii 
či menšine alebo dokonca v opozícii 
proti absolútnej vačšiné, ktorá na­
dobúda svojou pevn~sťou a solidár- . 
nosťou príťažlivú silu argumentu. 
Takéto verbálne odvolávanie sa na 

' 
svedectvo druhých {len na zá-
klade fráz) bez korrkrétneho defi­
novania skupiny a platnosti . jej vý­
povede, najma ak je časté a nepo -d­
ložené, ,sa však vermi rý ,chlo odhalí; 
persuáder sa začín-a javiť ako frázis­
ta alebo ,demagóg a celé jeho pre:.. 
svedčovacie úsilie stráca zmysel. 

VLASTNÉ S:VEDECTVO 

Póvodným zdrojom vlastných 
svedeckých argumentov je osobnosť · 
toho, kto presvedčuje, teda osobnosť 
persuádera. V súvislosti s vhodrros-

• 

ťou používaní-a osobných argumen-
tov sa stretávame s protikladnými 

, I 

názormi. Niektorí autori (ktorých je 
vačšina) sú proti ich uplatňovaniu·, 

iní ich zasa schvaruj~, pričom po-
1,1kazujú na to, že osobné ,argumenty 
sú práve v presvedčovacom procese . 
najdóležitejšie. Odporcovia používa­
nia osobn -ých argumentov vychádza­
jú zo základných hradísk, ktoré sa 

' uplatňuj)Í už pri ·f orníulov ,aní téz. 
Keďže medzi tézou a argumentom 
nie je nepreklen µterný rozdiel ,(ak­
ceptovaná téza sa stáva argumentom 
a neuznávaný arg ·ument nadobúd ,a 
charakter tézy), predpokladajú, že 
tie isté hradiská, ktoré sa uplatňujú 
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pr i koncipov aní tézy, sa . m,ajú up lat ­
ňovať aj pri koncipovaní argu .mentu . 
Napríklad ak je jednou z ·prvora ­
dýdh požiadaviek 'na f ormulov.anie 
té z ich dósledná - depersonifikácia, 
potom by sa ma la táto požiadavka 
ce1kom logiky uplatňov-ať aj pr:i 
f ormulov -aní argumentov. 
Keď podrobíme tieto myšlienky 

d'.alšiemu rozboru, zisťíme, že majú 
svoje oprávnenie. Totiž nejaká myš­
lienka nadobúda chqrakte r tézy iba 

. preto, lebo existuje recipient, ktorý 
ju · neuznáva. Keby jej pravdivosť 

uzná val, súhlasil by s, persuáderom 
a presvedčovanie by vóbec nebolo 
potrebné. Ak však recipient pochy --
buje o pravdivosti nejakej tézy, zna­
mená to, že nedóveruje ani tomu, 
kto ju formuloval, teda persuádeto -

. vi . N e_existuj e predsa nedóvera k ne -
j akej myšlienke bez nedóvety k jej 
autorovi a naopak. Pqznatok, že ne ­
yxistuje nedóvera k myšlienke bez 
nedóvery k jej autorovi, v presved;.. 
čovacom procese znamená asi tor­
ko, že akýkorvek osobne svedecký 
argum ent presve-dčovatera stihne ten 
istý osud ako tézu ·: Ted-a ak chce 
presvedčovater obhájiť svoju tézu, 
mal by nahradi ť oso·bné svedecké 
argumenty neosobnými . 

Na proti tomu zástancovía osob ­
ných argumentov vychádzajú z roz ­
dielov, ktoré existujú medzi metó-.:. 
dou y:ysvetr ovanta a metódou pre ­
svedčovania. Pri odoyzdávaní po­
znátkov móže odosobnenosť vysvet - · 

. r.ovatera prispieť k presnosti a ob­
jektívnosti výkladu , no oqosobne ­
nosť presvedčovatera, n?jma pri o­
vplyvňovaní charakterových . kom:­
ponentov recipienta, móže vyznieť 

cudzo a nepresvedčivo. Kéďže pre ­
svedčovanie, je proces osobného 

vplyvu, ktorý zasahuje často do_naj­
hlbších vnútornýc h sfér jedinca, ne­
-možno Iho uskutočňovať ani .bez pri ­
meranej intímnej ~poluúčas•ti pr e-

-. 
svedčov-atera. Práve táto metóda si 
od ne h o vyžaduje srdečný citový 
:vzťah, kt Órý sa prejavuje osobným 
zdóverením až vyznaním sa z toho , 
za čo ihorlí; aleoo čomu ,,fandí". . 

N ejednostnosť názorov na uplat ­
ňovanie vlastných osobných argu­
mentov je teda podmienená tým, že 
sa vi-dia iba niektoré ich kladné ale­
bo záporné stránky, a to zapríčiňu­
je, že sa bud' jednostranne -prijíma­
jú, alebo zamietaj-ú. 

To, že sú osobn~ argumenty nie­
kedy málo akceptabilné, je spósobe­
né tým, že niektorí si zarnieňajú po­
jem vlastné argumenty s pojřnom 
subjektiv _istické argumenty. O · sub-

i ektivistick;ých argumentoch je zná­
me, že móžu podnecovať v recipien ­
tovi súperiv:osť. 'Pat .Pia k nim pre­
dovšetkým argumenty typu ,,d,oká­
žem -vám, že ... " . Se p e 1 (1975 , s. 
103) konštatuje, že je to tak, ako ke­
by -sme povedali ,,som ch-ytrejší ako 
vy" ale·bo ,,,poviem vám ,niečo a do­
nútim vás zmeniť názor". Ide v pod­
state o rivalitnú výzvu, ktorá naladí 
spolubesedn íka k rezi s tencii ešte 
skór, ak o sa začne presv~dčovanie. 

K iným subjektivistickým -argu­
mentom patrí demonštrovanie osob­
ných mravných kvalít, t. j. odvolá ­
vanie sa na osob.nú česť, statočnosť, 
zodpoved:n9sť, úprimnosť, objektív­
nosť, nezaujatosť a pod .. Ani učiter 
nedosiahne pri vysvetr ovaní mate­
matického pravidla jeho pochopenie 
tým, že sa odvoláva na svoju múd­
rosť alebo inteligenciu, a .takisto ani 
pre~vedčovater n~móže presve~čiť 
tým, že sa odvoláva na svoju prav-
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divosť. Niekedy vzniká bludný kruh ;, 
pretože persuáder sa odvoláva práve 
na . to, o čom móže recipient podhy­
bovať. . 

Od subjektivistických argumentov 
treb~ odlišovať vysvetYujúce posto­
je. Najčastejšie ide o rozličné objas­
nenia, ktorými presvedčovater- vy -

, 

. 
·vodný význam prísahy (či už nábo:-
ženskej, alebo vojenskej) ako zdó­
raznenie pravdivosti určitého výro ­
ků a vzbudenie dojmu, že to, ·čo . sa 
hovorí, sa myslí ,,smrterne" vážne -
(Křiv o ,h 1 a v ý, 1973. s. 245}. 

. 

ODVODENÉ ARGUMENTY 

. Na rozdiel od faktickýc h .argu­
... mentov, ~toré označujeme ako pria­

me , sa odvodené argumenty ozna­
čujú ako nepriame. Vznikajú na zá-, 

• 

. _jadruje ·svoje stanovisko k téze, 
napr. ,,myslí-m t0 váž.ne", . ,,nežartu ­
jem" a, pod. Pozitíyne sa hodnotia 
aj také osobné argumenty, z ktorých 
vyplýva skúsenosť a kompetentnosť 
presvedčovater,a. N apríklad O s t e­
m e i e r 1(1967)" pripravil 6 foriem 
pre$vedčovácí-ah správ. V troch 

klade ·samostatného uvažovania a " 

z nich sa referenti pri argumento,... 
vaní ·odovolávali na .seba, t. j. na dó..­
-ka i osobnej kompetencie, n-apr. 
,,podra mojej skúsen,osti ... ". Tri 

. sa za-sa odvolávali na prestfž, napr . 
,,mój priater mi povedal, že na zá-

- klade jeho skúseností .· . . ". Zistilo s-a, 
že vzrast ,postojových zmien bol pro­
porcionálne vačší u tých, ktorí ar ­
gumentovali osobnou kompetenciou. 

\ Vefmi kladne sa prijím .ajú aj ar-
_gumenty, ktoré poukazujú na etickú 
zain ťeresov-a,nosť presvedčova ter a, 
napr. to, .že presvedčuje nie kvóli 
sebe, ale v záujme r·ecipienta, nie 
v mene osobných, ale -vy~ších c_ie­
rov, nie z hradiska skupinových, ale 
· celospoločenských nor:iem a ideálov. 

' Ak ide o similaritu alébo priaznivý 
spoločenský status zúčastnených o-. 
sob, vefmi príťažlivo pósobia aj ar­
gumenty vyplývajúce z o~obného 
prfkladu, napr -=-,,ja by -som to na v_a-
_šom mieste 1_1robil tak a tak ... ". 

Inú /skupinu osobných stanovísk · 
tvoria rozličné u-bezpečenia, záruky, 
g~rancie, ale aj. prísa!ha ako určitá- . 
forma osobného vyznania. Je to pre ­
to, že ,vo vedomí rudí stále trvá pó-

. 
prf::mýšfania, a to buď deduktívne -
ho (zo všeo ·becne platných tvrdení 
sa vyvbdzujú špecifické dókazy), 
alebo iň.duktívneho ,(z jednotlivýc~ 
čiastkových tvrdení sa odvodzuje ne­
jaký vše9becný argument podporu­
júci platnosť tézy). . Argumen'.tom 
móže -byť aj myšlienka* odvodep.á 
z inej myšlienky, a to naznačuje, že 
tu -máme d0 činenia s dókazmi, kto ­
r_é sa tv_oria na základe pravidiel lo­
giky. 
Skutočnosť, že odvodené ' argµmen­

ty sa už svojo~ · povahou zaraďujú 
do logiky (ktorá učí správne a 
exaktne zovšeobecňovať, porovná­
vať, rozlišovať, abstrahovať, a teda 
aj zdóvodňovať, dokazovať a vyvo - . 
dzovať), ešte neznamená, že· tento 
typ argumentov stojí mimo akýeh­
koTvek psy ,chologických analýz. 
Keďže odvodzovanie argu ,mentov 
prebieha nielen na základe -zákonov 
správneho mysleni _a, ·ale aj na zá-

* Podra B r e m b e c k a a How e 1-
1 a _ (1976, s. 178) je dokaz a .kýko!vek 
n:iyšlienkový element komunikácie, ktorý 
je vnímaný individuálnym príjemcom 
ako rozumná podp9ra pre to, čo je preq­
metom presved·čovania. 
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klade zákonov psychického ,~ivota 
člove1ka, potom . to, čo sa dtho skú:.. 

' malo iba ak o logický problém , je zá -
roveň aj problémom psychologic ­
kým . 

DEDUKTÍVNE ARGUMENTY 

Odvodené argumenty vznikajú 
najčastejšie na základe _sylog .izmu, 
t . j. na základe sprostredkovaného 

• 

deduktívneho úsudku, v ktorom sa 
' 

z dvo<:;h premís vyvo dzuje . záver 
(konklúzia) . Napríklad z dvoch viet 
(premís) - ,,všetci Tudia sú smrteT­
ní" a ,,Sok:i;ates je človek" - je od­
vodeným arg .umentom záverečn·á 
veta , ,,Sokrate ,S · je smrteTný 1' . Sylo­
gizmy majú rozličnú podobu (hypo­
tetickú, rozlučovaciu, dilému , enty-

. ' 
mému, epicheirému atď.), a tak aj 
odvodené argumenty vznikajú na 
základe rozličných dedl_;\ktívnych -úsudkov. 

Logic~á správnost odvodeného 
argumentu nezávisí len od formáln ~ 
správ.neho spós 0bu kom -binácie myš - _ 
~ienok, ale aj od vecnej ·Správnosti 
( či sa to, čo sa tvrdí v premisách, 
:zJhoduje. s objektívnou skutočnos­
ťou). Tak sa st áva, že odvodený ar ­
gument m6ž~ byť : 1. aj vecne -aj 
formálne .správny; 2. aj vecne aj 
formálne nesprávny; 3. fo r:málne 
n~správny, , ale vecne správny; 4. 
formálne spr ávny , ale vecne ne - . 
správ -ny. Na základe toho možno 
predpokladať, že medzi Tuďmi sú 
takí, ktorí reagujú na od':ode:r:ié 
Flrgument y prevažne iba . niekto "" 
rou klasifik~čnou pódobou. Z psy­
chologick ého hTadiska by bolo 
mož·né prísl ušníkov takéhoto jedno­
stranného reagovan ía hyp .oteticky 
charakterizov§.ť takto: 

• I 

-=-P rvú , skupinu tvoria tí, ktorí 
majú mim oriadne . vyvinutú schop ­
nosť pre myšlienkové d6k azy typu 
vyvodzujúcich argumentov. Ako 
persuáderi používajú , najčastejšie . 
argumenty to hto typu a ak o reci-
pienti sa nimi ne chávajú najsk6r 
ovplyvniť. Sama k o-mbinácia myš­
lienok však pre nich nie je jediným 

· kritériorp. pravdivosti argumentu, a 
preto správnosť všetkých svojich 
myšlienok, ktorými operujú v . úsud­
koch, či už ideo pFemisu, alebo kon ­
kliúziu, podrobujú starostlivému o­
verovaniu. V tomto prípade -hovo­
ríme o racionálno -1<:.ritických jedin -

-· coch, ktorý sú· v presvedc;ovacom 
procese najvnírriavejší na tie a·rgu­
menty, ktoré vznikajú na zál{lade 
~yslenia, uvažovania a vyvo7 zova-
n1a. , 

- Druhú skupinu tvoria tí, kt orí 
nevedia tvoriť odvodené argumenty, 
a preto ani odvod~né myšlienky, 
logicky správne a p~dne, )1emajú 
pre nich spravidla hodnotu argumen­
tu. Pr-avdivosť vyvodených myšlien­
kových dókazov $_a neusilu jú kon­
ťronťovať s objektívnou skutočnos-

., ťou, to znamená, že odvodené argu ­
menty neposudz u jú ani z íhTadiska 
logickej, ani z hradiska vecnej správ­
no.sti . Na .to, či príslušníci tohto :pre­
važne iracionálneh -o zamerania prij­
mú alebo neprijmú daný argument _, 
vplývajú predovšetkým „mimoro­
zumové" faktory (sugesGia , emócia , 
sympatia, predsu -dok , potreba atď . ). 

- Tretiu sl{~pinu tvoria jedinci ,_ 
ktorí neuprednostňujú odvodené ar­
gumenty, al é ·iba argumenty fakto­
grafické. O praydivosti určitého vý­
roku . sa nepresvedčujú áhi tak na " 
základe rozboru správnosti kombi­
nácie myšlienok, z ktorých sa -odvo-
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dený argument utvoril, ako skór na 
základe jeho zhody so skutočnos­

ťou-. Keďže však nemožno každý 
fakt v toku informácií presvedčova­
cieho procesu konfrontovať · so sku :­
točnosťou, nie sú vždy schopní roz­
líši ť, kedy ide o správny a kedy 

---0 · nesprávny sposob vyvodenia ar-
, . 

gumentu .-* 
- štvrtú skupinu tvoria tí, ktorí 

dávajú . predno-sť logickému spósobu 
~ myslenia pred konfrontáciou myš--

lienok so skutočhosťou. Vo svojich 
úsudk?ch uplatňujú správ .ne logické 
tvary sylogizmov. Veria formulám 
sylogizmu a ťažko pripúšťajú, že lo­
g.icl~y správne vyvodená záverečná 

premisa sylogizmu by moihla byť 
nepravdivá. Preto sú schopní do­
nekonečna uvažovať o pravdivosti, -
či nepravdivosti takých klasických 
typov antinómií, ako , ,Kréťan po­
vedal, že všetci Kréťania sú luhári" 
bez toho, aby konf _rontovali výrok 
vyjadrený týmto tvrdením so sku­
t·očnosťou. Keďže sa správnosť mys­
lenia v zmysle správneiho kombino­
vania myšlienok nemóže jednodu­
dho stotožniť s vecnou s·právnosťou 
jednotlivých myšlienok {pretože 

) 

• 

* Pre takýchto empiriéky zameraných 
jedincov bude kombinácia myšlienok: 
napr. v sylogizme „všetl{y vtál {y z nášajú 
vajcia ; živočícl1 X je vták; teda živočích 
X znáša · vajcia" rovnako správna al{O 
l(ombinácia v sylog ~zme „všetlty vtáky 
zná šajú vajcia; živočích X nie je vták; 
teda živočích ·x neznáša vajcia", pretože 
premisy obidvoch sylogizmov sú pravdi­
vé. V skutečnosti je logick :y a empiricky 
pravdivý len prvý s:ylogizml,!s. Druhý 

· sylogizmus je logicky nesprávny , a preto 
móže byt nesprávny aj empiricky, ak si 
spomenieme napr. na plazy alebo vtáko­
pyska, l~torí nie · sú vtákmi' a znášajú 
vajcia. 

, 

, 

• 

• -
• 

I 

-

myslenie móže byť formálne správ­
ne, aj keď· nie sú všetky myšlienky, 
z ktorých · sa skladá, vecne správ­
ne), stáva sa, že ni ektoré odvodene 
argumenty, vyslovené príslušníkmi 
tohto formálneho zdmerania, móžu 
byť aj nepr -av·divé. ~~* 

., 
V presvedčovacej praxi sa stretáva1ne 

s rozličnými chybami , takže ·aj logicky 
správne odvedený argument sa móže stať 
nepravd ·ivým. Napríklad keď nemá pre­
svedčovater dostatol{ argume ntov, ktorý-

• 
. mi by zdóvodnil pravdivost svojej tézy, 
uplatňuje r1epriame d©l(azovanie, teda 

\ 

pravdivost tézy zdóvodňuje' prostredníc-
tvom dolcazovania nepra v:divosti antitézy. 
Dol{azovanie prebieha tqlc, že z antitézy 
sa postupne :vyvodzujú dósledky, ktoré 

•nemožno pre ich nepravdivost alccepto-. 
v at, a tee:la nemožno akceptovat ani anti-
tézu (reductio ad absurdum). Aj lceď je ta­
lcéto nepriame dokazovani'e možné (v ma­
tematil ce sú napr. -známe dókazy z proti­
kladu), predsa sú v presvedčovacích po­
le mikách závery o nemožnosti opaku 
(argumeritum ad contrarřo) - i keď sú -formál11e logiclty " správne i- často ne-
pravdiyé. Príčinou' je skutočnosť, že nie 
l{aždá antitéza je protiltladom tézy; móže 
K>Y-ť len jednou ·Z jej protilcladných alter­
natív. Teda z neplatnosti tal{ejto alterna­
tívnej antitézy ešte · vóbec nevyplýva plat-

.... nosť tézy. Žiar, · vyvodzovanie nepřavdi­
vých dól{azov -v rámci tzv. argumentum 
ad contrario nie je zapríčinené iba ne­
znalosťou presvedčovatera, ale často aj 
zámerne uplatňovaným podvodem. 

** Na s~utočnosť, že záverečné myš­
lie nky sylogizmov móžu byť nepravdivé, 
najma ak ide o zložité a reťazovité vy­
vodzovanie, upozornil už v antike humor­
ným sposobom aténslty politik Perik:les, 
keď zo zdanlivo pravdivých premís vy­
vodil toto wrdenie: ,,Moj dvojročný syn 
je už vládcem sveta. A to vraj · preto, 
že celkem ovládor svoju matku, jeho 
matka ovládala Perikla, · Perikles vládo! 
v Grécl{u a Grécko bolo vtedy pánem sve­
ta". 
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INDUKTÍVNE . ARGUMENTY 

• 
• 

• 

V presvedčovacom procese sa vy-, 

· argumentov pomocou induktív ,nych 
úsudkov sa uskutpčňuje zvyčajne 
na základe výpočtu javov kauzálnej 
súvislosti a analógie javov. Keďže 

sú závery induktívneho úsudku 
vždy iba pravdepodobné, ind •uktív-

vodzujú arg:µmenty · aj na základe 
induktívnych úsudkov. Podstatou 

• 

induktívneho odvodzovania úsudku -
je vyvodzovanie nového zovšeobec-
ňujúceho poznatku na základe jed ­
notlivých (čiastkových špeciálnycth) 
poznatkov . 

ne vyvodené argumenty presvedčo­

vacieho · procesu sú ·(ako uvidíme . " , 
z ďalšieho) takisto často~ nepresné, 

. neadekvátne ·a teda aj ·nepravdivé. 
Osobit .os f i:qduktívneho vyvodzovania Napríklad pri vyvodzovaní argu-

argumentov vyplýva z nieko!kých skutoč- mentov na základe jednoduchého 
ností: ·1. pri dedult t ívnom vyvodz Qvaní výpočtu sa zo znakov jednotlivých 
postupujeme od všeobecného k zvláštne-
mu, pri induktívnom úsudk ·u postupuje- pred •metov rovnakého druthu m6že 
me naopalt, teda od zvláštneho k vše- vyvodiť záver o vš.etkých predme­
obecném1,1; 2. pri deduktívnom úsudltu tóch daného druhu iba za predpo ­
m6žu byť vyvedené iba tie · pojmy, o kto- kladu, že ·Sa pri výpočte tý <:;hto 
rých ~a hovorilo v _premisách, v závere • predmetov nevyskytnú protirečivé 
induktívneho úsudku sa všalt m6že vy- f kt N . rl t • v k 

1 
bl, 

vodit aj celltom nový pojem, o ktorom _a •• ..,y. _,eJ-.e 11 vsa ___ en o pro em 
sa doteraz v premisách nehovorilo; 3. pri protirečivosti, ale aj o to, či .je vý­
dedulttívnych ~ sudltoch; ak sú premisy počet predmetov určitého druhu 
vecrie správne a aj sám úsudek je lo- úplný, príp. dostatočne • reprezenta­
gick,:y právny, musí byť záver nevyhnut- . 
ne pravdivý, v induktí~nych úsudkocli., tívny -:-Napríkla .d poznatok, .že „všet-
aj lteď sú premisy vecne správne a lo- ky labute sú biele", bol vyvodený 
gická stávba · úsudku je forrriálne správ- na základe jednoduchého výpočtu. 

• ' 

na, može byť odvod ·ený záver iba pravde- Bol však nespráv:ny, pretože platil 
podobný. iba dovtedy, kým sa nepQ:darilo_ ob-

V· podstate rozlišujeme úplnú a javiť aj lab _ute čierne. , 
neúplnú iridukciu. Pri úplnej in- Ak sú poznatKy získané jednodu­
dukcii sa argumenty vyvodzuj ,ú na chým výpočtoin problem _atické v ob­
základe · poznania • všetkých predme- .lasti vedec -kéh ·o myslenia, potom sú 
tov a javov danej triedy. V praxi ·argumenty získané takýmto sp6so-­
sa však induktívny záver o triede bo.m v praktickom každodennom ži­
predmetov nerobí na základe zna- vote člgyeka skoro vž·dy logic­
lostí všetkých predmetov danej trie - ky nesprávne, a teda aj nepravdivé. 
dy, ale do .úvahy prichádzajú . len Ved' málokto má mož.nosť od­
niektoré. Podra N o ž i n a (1980)' v.odiť svoj argument na základe 

' sa v praxi uplat·ňuje zvyčajne ne- úplného alebo a·spoň repreze -ntatív-
úplná metóda, . preťože, ako zd6raz- neho výpočtu j avov. Práve pre­
ňov.al V. I. L e n i n 1(1·960, s. 181.), to sa m6žeme v presvedčova~om 
,,najjednoduchšia pravda ·získaná proces .e-stretávať .s rozličnýmt polo­
najjednodudhšou 1ndu·ktívnou · cesto1.1· pravdami a_ nepravdami i(napr. tá 
je vždy neúplná, keďže ani skúse.:. . alebo oná choroba je dedičná, lebo 
nosť .nie je vždy úplná/' . v tej a onej rodine na ňu zomreli; 

Vyvod _zovanie pre·svedčovacích alkohol v6bec neškodí, pretože zná·-
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my Par o N. a Jozef M., ba do~onca 
aj Štefan K. boli zná •mi pijani a 

' dožili sa vysok _é!ho veku). Aj tie 
najnezmyselnejšie argumenty 09-vo­
d.ené na základe jednoduchého vý­
počtu pokladajú ich autori za ne­
menné pravdy a ť·ažko sa ich zrie­
ltajú. Je to preto, že bezprostredná 
každodenná prax a skúsenosť, i keď 
sú akokorvek obmedzené, pósobia 
vari najsilnejšie na myslenie člo­
veka. 

Induktívne vyvodzovanf ~ argu-.... 
mentov sa uskutočňuje aj na zákla-
de kauzálnych súvislostí javov ob­
jektívneho sveta. Ak pre kau~álnu 
súvi-slosť j avov platí, že niet účinku 
bez príčiny (ale ·a-ni príčiny bez účin­
ku), z rozličných znakov príčiny mó­
žeme usudzovať na dósledok (alebo 
z rozličných znakov dósle -dku mó­
žeme u-sudzovať na príčinu). 

Kauzálna súvislosť javov sa reali­
zuje v čase - teda ak B je účinok 
príčiny A, tak B je n,eskór ·ako A. 
Okrem príčinnéj následnosti , ktorá 
v sebe implikuje časovú následnosť, 
móže -existovať aj časová následnosť 
bez príčin-nej následnosti. Podra to­
ho rozlišujeme časovú následnosť 
bez kauz álneho vzťah-u i(dva javy po 

· seb e jednoducho nasledujú) a časo­
vú následnosť s kauzálnym vzťahom 
(n1edzi dvoma javmi nasledujúcimi 

, za sebou je príčinný vzťah) ,- napr: 
n oc nasledu je po · dni alebo deň po 

· noc i, ale ani deň ni e je príčinou 
noci, ani noc príčinou dňa. Na dru­
h ej ·stran e sa však ur:_čitý pohyb na­
šej planéty a noc alebo u~čitý po­
hyb našej planéty a deň vyznač-ujú 

• 

-

n ielen časovou, ale aj kauzálnou ná..: 
slednosťou. 
Keďže každá kauzálna následnosť 

je súčasne aj ča-sovou následnosťou, 

' 

stretávame sa so zložit:ymi a súčasne 
posobiacimi biologickými, ale najma -
psychickými javmi, kto ·ré nás mýlia. 
Nieke~y to, čo bezprostredne pred­
biehalo účinku, nazveme príči­

nou, napr. ak .sa pri zd1havej cho­
ro be aplikovali po sebe rozlič­
né lieky alebo . procedúry a zdra­
votný stav sa náhle zlepší, pa- _ 
cient to pripisuje tomu l'ieku alebo 
procedúre, ktorých aplikácia časove 
pre -dchádzala uz.draveniu. Takto zís-. . 
kaný poznatok sa stáva potom moc-
ným argumentom aj v presvedčova­
cích rozhovoroch .. Skutočným prí­

·Činným faktor o~ uzdravenia však 
mothli byť liečebné opatrenia, ktoré 
sa začali aplikovať over ,a dávnejšie, 
no ich pozitívna pósob·nosť sa sub­
jektívn -e prejavila až -neskor. 

Napríklad . na určité problémové 
správanie svojho dieťaťa posobí ro­
dič rozličnými výchovnými opatre­
niami a postupmi a ,,naraz" kon­
štatuj e, že v jeho správa ·ní nastalo 
zlepšenie. -Pr .edpokladá, že sa to stalo -následkom toho vý ·chovného ·poso-
benia, ktoré bezprostredne predchá­
dza1i zlepšeni-u správania. Zlepšené 
správanie však móže byť rezultátom 

• 

už dávnejšie aplikovaných opatrení, 
ktorých interiorizácia v osobn9sti 
dieťaťa prebiehala dlh ší čas. Vo vý­
chovnej pr -axi sa teda často po.kla­
dajú za ú~inné aj rozličné nevhodné 
sposoby výchovného pósobenia l~n 
preto, lebo hneď pó ich použití na­
sledovala zmena správania. 

V presveačovacom procese sa vari 
n·ajčastejšie vývodzujú argumenty 
na záklale analógie, ktorá j-e jednou 
z foriem . · induktívny-ch Ú$udkov. 
Argumenty sa v tomto prípade vy-, 
vodzujú na základe f ormuly: ak sa 
zhodujú dva javy ·v jednom alebo 

. 
183 

' 

- , 
' . 

--

-
• 

• , 

• 

-

.. 

• 



- ' , 

• 

, 
, 

• 

• -

-
• 

= 

' 

• 

.... -

-

' 

·--- ---- -

• 

vo via ·cerých znakqch, zhodujú sa aj 
v iných znakoch. 

Argume!).ty vyvodené na základe 
analógie sú však veYmi ,,zraniter­
né". Zhoda predmetov v jednýah 
znakoch slúži ib·a ako základ do.ha­
du, že zhodnými možu byť aj iné . 
.znaky. Sama analógia však krité­
rium na potvrdenie tejto zhody ne­
poskytuje. Keg'že záver získaný na 
základe analógie je iba pravdepo­
dobný, ani argumenty takto získané 
nemožno pokladať za ,dokazy v pra­
vom zmy ·sle slova. 

Analogické a·rgumenty majú roz­
ličnú podobu i delenie. Napríklad 
Rybár .(1980, · s. tz."4) konštatuje, 
že bežným 1Sposoborn rečníckeho ar-
~,,_ -""+,..,.,..,.n~~ n . a li"\ al 'g' . 
~ u.J.J.J.tlJ.1,V v a.1.1.1a J c: an ... o 1a a prece-
dens. Zatiar čo analógia je zvačša 

pou •kazova:ním na synch:ťón-ne javy a 
udalosti s argumentovanými javmi 
a uda.losťami, precedens je ,,asyn­
chrónna ánalógia". Napríklad al$: ri1."á 
zamestnanec X nárok na zvýšeni~ 
platu na i~tom ·pracovisku, za istých 
podmien~k a: pred -pokladov, mal by 
m&ť nárok na zvýšenie platu za tých -
istých poqmienok a predpokladov 
aj zamestnanec Y (analógi-a). Napr. 
·ak -pracovník A dostal za istú prá­
cu odmenu tep.~o mesia -c, mal by za 
tú istú •prácu dostať odmenu ·aj o rok 
(precedens). 
· Iným druhom je tzv. argumen­

tum ad f ortiori, čiže dokaz analógie 
tvrdenia, ktoré platí v porov ·naní 
s iným tvrdením tým skor {napr. 
každý sa mož-e mý li_ť, tým sikor člo­
vek neskúsený). 

_Osobitným druhom argumentu 
odvod~ného na základe an'alógie je 
príl<:lad. Pre svoju vornosť, jedineč­

nosť a náhodnosť má však najslab­
šiu argumentačnú hodnotu a slúži 

... . . ,,. ----~ 

• - .. -
-

I 

skor na -ilustráciu, teda na názorné 
dokumentova ·nie toho, o čom sa ho­
vorí. Zati-~r čo pravidlo je na to, aby 
sme -sa vedeli orientovať v zmene­
ných situáciách, úlohou príkladu je 
pomáhať pochopiť to, o čom uvažu­
jeme. Príklad patrí ted9- skor k me- ~ 

tóde vysv _etrovania ako k metóde 
presvedčovania. P.odra Nožina 
(1980, s. 91) má príklad založený na 
metóde ,analóg .ie overa psychologic­
kejší charakter ako ostatp.é metódy 
rečníctva, -pretoze aktivizuje rozum 
i cit.* 

Z toho,~ čo sme povecl-ali, vyplýva, 
že presvedč0vacia si-la· argumentov 
nie je vždy (ako by s-a predpokla-. 
dalo) iba v ich doslednej logickosti. 
Niektoré psychologické faktory spo­
sobujú, že za logický sa pokladá aj 
dokaz, ktorý má nesprávny alebo 

' 

• 

* Klasický príbeh presvedčovania na 
základe príl{ladu je známy z čias- vzbury 
plebej_c9v v Ríme. Senátor Menius Agripa 
presvedčoval vzbúrencov takto: ,,Každý 
z vás vi~, že I_uds~ý organizmu§ sa skla­
dá . z . rozličných častí, pričom každá 
z týcl1to častí plní urči tú úlohu: nohy -. 
prenášajú človeka z jedného miesta na 
druhé, hlava myslí, ruky pracujú. Aj štát 
je organizmus, v l{torom musí každá čast 

plnit určitú úlohu: patrícijovia sú moz­
gom štátu, plebejci sú nohami . čo by 
sa sta ío s organiz -mom, l{eby sa jeho jed­
notlivé ča~ti vzbúrili a odmietli by plniť 
im určenú úlohu? Keby Iuds~é ruky od­
mietli pracovat a hlava myslieť, človel{ 

by bol odsúdený na zánik. · To isté sa 
stane so štátom, ~k jeho občania b~dú 
odmieta ~ plniť to, čo je ich prirodzenou 
povinnosťou." ' 

Agripovi sa vraj . podarilo plebejcov 
presvedčiť a_ vzbµra bola potlačená„ Aj , 
tu však - pósobili viac emocionálne a &u-
gestívne faktory ako argumentačná hod­
nota samého príkladu, pretože, aj keď 
hlava nemóže existovat b,ez tela, plebejci 
by mohli existovat bez patríci 1óv . 

-
' 

\. 
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nedostatočný racionálny základ. T,ak 
vzniká nebezpečenstvo nežiadúceho 
ovplyvňovania, aj keď treb .a pove­
dať, že toto nebezpečenstvo má svo­
je limity. Veď logika persuáder~ j.e 
vždy pod kontrolou logiky recipien-
ta. 

- ✓ 

~ EMOCiONALNE ARGUMENTY . 

. 
Pri emocionálnom argumentovaní 

pósobíme na recipienta ·tým, že 
u neho vyvolávame rozličné zážit­
ky príjemnosti, neprijemnosti, Yúbi­
vosti či neYúbivosti. N eextstujú čisto 

· rozumové -a čisto citové argumenty. 
V 'každom rozumovom argumente 
je však vždy aj určitý citový náboj 
a za kaž -dým ;citovým argumentom 
sa zasa skrýv ·a nejaká myšlienka. 
Neplatí teda -celkom aforizmus, že 

I 

,,kto už nemá argumenty, m•ože ešte 
nadávať". U norrriálneho človek-a má 
aj nádavka vždy nej aké rozumové 
zdóvodnenie. Pretože kažrdý dóvod 
zah -rnuje tak rozumovú, ako aj ci­
tovú zložku, móžeme {podra ich pro­
porcionálneho zastúpenia) hovoriť 
raz o rozumových (faktických alebo 
odvodených) a inokedy zas . o cito­
vých argumenťoch. Ak vychádzame 
z charakteristiky inf ormácie, ·ktorú 

• . I 

argumenty óbsahujú, možeme ich 
deliť na základné - ·s· prevahou , ra­
cionálneho náboja a doplňujúce -
s prevaihou emocionálneho náboja.* 

* Podra šer k o v i n a (1980, s~ 183) 
„m6žu byť v odovzdávaných správach 
prítomné dva druhy informácií: základ­
ná, obsahujúca hodnotové významy, a 
doplňujúca ... , nabádajúca psychiku re­
cipientov k zod.povednému emočnému 
pozitívnemu alebo negatívnemu prežíva­
niu týchto hodnot, čím sa v značnej mie- . 
re, predurčuje '.psychické prepracovanie 

' základnej in formácie" .. 

' 

-
' 

/ 

• • , 

Erp.ocionálne doplňujúce argu­
menty majú rozličnú podobu, · a to 
podra torho, a~ými mo ·dalitami afek­
tov (radosť, sm,útok, :strach, zlosť, · 
bolesť, rozkoš) sú určené. Brem­
b e c k (1976, s. 119) analyzoval 

I 

empirické výskumy týkajúce sa 
emoci onálnych argumentov a zistil, 
že takýchto výskumov je relatívne 

~ 

-málo. Zároveň konštatoval, ·že me-
dzi existujúcimi štú -diami je vera 

· takých, ktoré sa Zq..meriav .ajú skór 
na analýzu ,,našic h nepríjemných 
ako príjemrých citov". Príči:pu toh­
to sta ·vu ·vidí v ťaž.kostiach -zachytiť 
v persuáznej situácii niektorú 1no­
dalitu citu ako merateYnú premen­
nú. Napríklad ak sa . nejaká motivo­
vaná sekvencia správánia prekazí, 
zj.avuje sa frustrácia . Frustrovaný 
jedinec reaguje najča·stejšie hnevom 
a zlos:ťou; · teda agresívnym správa­
ním . . Agresívne prejavy hnevu a. 
zlosti však narážaiú na spoločénské 
zábran.y =-v mnohých kultúrac h sú 
tabu · a _dokonca niekde sa trestajú. 
Preto človek 11evyjadruje hnev vždy · 
pozorovateYnýn1i prej avmi. Ešte zlo­
žitejšia situácia vzniká pri ~plat­
řiovaní ~rgumentov s p-ríjemným "'ci­
tovým nábojom ,_ pretože vzbudenie 
ragosti ale po rozkoše je podmienené 
sociálnym schválením alebo láskou, 
ted -a dosiahnutím príslušného cieYa. 
Takýto reievantný cieY sa vša½: nedá 
v experime_ntálnych podmienkach 
navodiť bez problémov. 

Azda -i1ajviac sa skúmal úěinok 
emocionálne doplňujúcich argt1:men­
tov v podobe strachu · a úzkosti. Vý­
sledky však I).ie sú celkom jedno- · -značné. Všeobecne sa predpokladá, 
že čím vačší strach vyvoláme u re­
cipienta, tý -m skór u . neho mažeme ~ 
dosiahnuť zmenu póvodného postoja . 

- 185 -· 

• -
' 

• 

\ / 
' 

' 

\ 

' 
• 

• 

, 

' 

\ 

• 

' 

. -

. . 

• 

• 

• 



• 

• 

, 

• 

. 
To potvrdzuje napr. aj e:x:periment zdravotná služba je ·ochotná všet-
p o w e 11 a (1965, s. 102-106), ktorý kých Žáujemcov ' očkovať. Ukázalo _ 
skúmal účin ok anxiety vy ·volapej sa , že p;roti tetanové očkovanie po­
strachovým apelom v správe k.omu- kladali za dóležitejšie tí, ktori si pre ­
nikátora. Zistil, že správa so silným čít~li ,,vysok0strachové" apely. Zá ­
strachovým ' apelom, v ktorej sa ho- ,. roveň sa zistilo, že iba 8 probantov 

' ·~ v órí napr. o ah .rození rodiny, produ- sa dalo očkovať, z nich 4 bolí tí', 
. kuje vačšie postojové zm~ny ako ktorí čítali ,,vysokostrachový" apel 
správa s priemerným strachovým ,a 4 ,,nízkostrachový" apel. To zasa 
apelom. naznačuje, že vy;sokostrachové ape-

, 
Hypotéza o maximálnej účinnosti ly vplývajú skór na prežívanie člo-

silného straahového apelu sa však veka ako na jeho konanie, ktoré 
postupne ukázala rieudržateYnou. možno ovplyvňovať nielen silnými, 

• 

Napríklad autori Kr a u s E 1 - ale aj miernymi strachovými pod-
- A s s a 1 a De F 1 eur uviedli netmi. 
výs!_{umnú štúdiu (T ho .mp s on, Okirem toho - sa ukázalo , že účin-
197-5), v ktorej posudzovali účinok nosť emocionálnych argum~ntov zá­
apelu hrozby vyvolainý .. masmé- visí aj od ďalšíah premenných. Do 
d. . T , k ·l t . , l b cl. t · d v tk ' 1am1. y a:_ sa po en c1a,_ne _o po- pop 1~e ._1a_ vy s ~u.ptlJ e -pre .ovse y m 

-

škoderiia ~ra,ku pri pozorovaní za- trvanie apelu a typ os·obno.sti. De 
tmenia slnka neV!hodnými prostried- Wo 1 f e ·a G o ve r na 1 e (1964, 
kami. Autori dospeli k záveru, s. 119-1 ~3) ziJStili, že a-pel vyvolá-

. že len v niektorých prípado ·ch bol vajúci strach je účinnejší, ak po-
~ silný strachový apel. úspešný. sobí dllhší čas. Potvrdil to experi-
" Neskór sa zistilo, že nejednoznač- ment, v ktorom sa li žiačok ošetro­

nosť experimentálnych výsledkov vat ~rskej školy v priebehu šesť­
zapríčiňuj e skutočnosť, že p ri navo- týždňového cyklu prednáš .ok o tu-
dení strachového -apelu sa nerozlišu- berkulóze vyvolával vy,soký stupeň 

... 

, 

je medzi zmenou postoj a a zmenot 1 · st rachu pred touto _ chorobou. U po­
konania : N~prí~lad Le ven t ha 1, slucháčok sa zistili vačšie postojo-
S i n g e r a J on e s (1965) refero- vé z:t11.eny pri . ho ·dnote11:í · závažnosti 
val í o výskume, v ktorom skúmané tejto éhoroby (aj pri osvojení účin­
o.soby čítali člá~ok o proti t etanovon1 riých metód bo ja s touto chorobou) 
oč1{ovaní. Skúmahí zároveň vyplňo- ako u tých , na ktoré pósobili emo-
vali dotazník, v ·ktorom malí vy- cionálne qpely kratšie. ' 

•. 

~ jadriť postoj k ďalším druhom oč- V tejto súvislosti . Jan i•s a "" 

kovania. Súčasne sa malí vyjadriť · Fe s h b ach (1953, s. gs) .použili 
o svojich emocionálnyah zážitkoch ; metódu ,,inven ·tárá symptómov an­
ktoré v nich vyvolal článok . Casť xiety" na 1~ozdelenie poslucháčov 
slt-C1many ah 0sób čítala článok s vy - clo vysoko a nízko anxióznej skupi­
sokým a ča-sť skúmaných o"sób čítala ny. Autori zistili, .že členovia vyso--člá,nok s nízkym · strac,hovým ape- ko anxiózneho audi tória bolí ovplyv -
lom . Obidva typy obsa hovali iden- · není viac silnou strachovou sprá­
tické paragrafy na kontrolu tetan ·u vou ak9 členovia nízko anxiózneho 
a informovali. čitate]:ov, · že tamojšia poslucháčsťva. Ta·kto dosp _eli k zá-

' 
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Tab. 6. Prehr ad výsledkov pokusu J anisa a F.eshbacha 

' 
Emocionálne argumenty 

Silné 

Stredné 

Slabé -

emocionálne 
, 

74 O/o • 

60 O/o 

48 O/o 
-

I 
Zmeny 

behaviorálne 

• 
• 

8 O/o 

22 % ' 

--36 % ( 

. 
verú , že aj_ 1Stredný stra ahový apel vysokú. Nijaký z filmov nevidela 
može byť špeciálne . afektívny, ak sú kontrolná skupina. Po prehliadke I 

jeho recipienti vysoko anxiózni . · zdravotníckej expozície sa návštev-... 
J a n i s a F e s h b a c h zároveň níkom odporúčala rontgenologická 

potvrdili, že arii sil,ný strachový -apel kontrola pTú.c. Hostia boli informo­
sa nemu$í vždy jednoznačne presa- vaní, že rontgenologické zariad ·enia 
dzovať. leh psychologický experi- sú umiestené v hale a ·Žé sú pri--
ment s propagáciou hygieny ústn •ej pravené k okamžitej prevádzke. 
dutiny ukázal iné výsledky súvisia- Všetky skúmané osoby zároveň -do­
ce s intenzitou · strachového apelu, stali knižočku ,,Fajčiť alebo nefaj­
keď sa merala zážitková oblasť skú- _ čiť" a boli požiadané, aby po jej pre­
maných -osob, ·a . úplne iné výsledky, čítaní vyplnili . dotazník. · Dotazník 
keď sa sledovalo správanie tý 'cht0 obsathoval také položky ako stupeň 
osob. - Výsledky tohto pokusu upo- vyvolaného stra _ahu, vzťah faičenia 
zorňujú (tab . 6), že čím ·1silnejšie sú k pYúcnej rakovine, želanie dať sa 

· emocionálne argumen _ty, tým vač~í zrontgenovať, zámer prestať fajčiť, 
strach vyvolávajú, ihoci zm_eny počet vyfajčených cigariet denne, 
v správaní -nie sú také výrazné . Vy- termín -posledného ,rontgenovania a 
svetrujé sa to psychickým n1eaha- pod. Au t ori zistili, že .rontgenovať 
nizmom sebaobrany (,,mne toto ne- sa dali tí, ktorí ·prežívali vačší strach, 
bezpečensťvo nehrozí"), kto;rý začína ako aj tí , ktorí yideli film (bez ohYa'­
posobiť u rudí najma v s ituáciách du na (1roveň aplikovaného strachu) . 

- nadhraničného strachu. Je . zaujímavé, že fajčiari sa dávali 
Psychický mechanizmu 6. sebaob- rontgenovať skor ako nefajčiari. Aj 

rany a úteku , ktorý sa prejavuje keď fajčiari, ktorí videli ,,vysoko- · 
u skúmaných osob v súvislosti s vy- strachový" film, prejavili vačší 
volaním silného strachu, potvrdil aj strach i obavu, že fajčenie vyvolava 
experíment Le ven t ha 1 a a rakovinu, predsa neprejavili až také 

• 
Ni 1 es a (1964). Autori premi-et -ali odhodlanie skončiť s fajčením ako 
8 skupinám ·návštevhí~ov, ktorí pri- tí, ktorí film nevideli alebo vi1eli 
šli na výstavu, filmy o pYúcnej ra- len ,,nízkostrachový" film. ·Experi - · 
kovine. Filmy boli vybrané tak, aby mentátori takéto nelogické IS:práva-

. 
vyvolali _v každej skupine inú úro- riie ·vysvetTujú , psychickým mecha-
veň strachu, t. j. nízku, strednú a nizm _om úniku. Totiž rontg ·enovanie 
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· znamenalo pre skúmané osoby únik 
zo strachu a práve tento únik zo 
strachu im zároveň umožňoval d'al­
šie pokračovanie _vo fajčení. 

Br e _m b e c k a How e 11 {1976, 
s. 12_1-122) na základe analýzy vý­
sledkov viacerých experimentov 
konštatujú, že aj keď nie sú výsku­
my v tejto oblasti ešte celkom uza­
vreté, všetko nasvedčuje, že človek 
odporuje skór tým emocionálnym 
argumentom, ktoré vzbudzujú vefmi 
siln ,ú úzkosť ale ·bo strach, akq tým 
arguinentom, ktoré vyvolávajú iba 
miernejší strach. Vefmi intenzívny 
apel na strach sa vníma skór ako 

_ záležitosť,- ,,ktorá sa nemóže stať 
práve mne" · alebo ako rétorický 
exces presvedčovatera nema.jú.ci 
reálny základ. , 

Nie náhodou sa v súčasnej per­
suáznej teórii záporne hodnotí nie­
len vzbudzovanie intenzívnych stra­
chov a úzkostí, ale aj každé nepri-. . 
merané emocionálne pósobenie. Sú-
časné poznatky možno vyjadriť tak -
to: , 

1. Aj sebainten -zívnejšie emocio­
nálne podnecovanie recipienta - je -slaboµ ná ·hradou _za fakty. ,,Pri ci-
tovom vírení rečníka rhajú poslu­
cháči tr~pn~ pocity" {P op o v, 
1975, s. 129), a preto je neprimera­
n~ emocionálne podnecovanie na 
ú~or reálnej podstaty správy jed­
ným z· :giavných znakov ne_správ­
nej rétoriky. Extrémne emocionálne 
apely sú príznačné pre demagógov. 

2. ,,Eudia nemajú radí, keď sa 
' niekto usiluje dotknúť ich skrytých 

-
• 

slova hazarduje v o·blasti medzi =-,,, 
osol;>ného ovplyvňovania, pretože re- · · 
cipient obviňuje za emočnú frustrá­
ciu zvyčajr:ie ·toho, kto u neiho tento 
nepríjemný stav vyvolal. 

3. Osobitosťou · neprimeraných 
• 

emocionálnyah podnetov je, že fu -dia 
na ne neprimerane odpovedajú. 
Emócia má tendenciu narastať, pre­
tože -sa často prej a:vuj e v zmysle 
špirálovitého efektu. Na druhej stra- · 
ne · transferovosť emócií spósobuje, 
že všetky 'osoby a objekty v okolí 
emocionálne •podnieteného indivíd1.1a 

.moiu vystupovať ako príčiriy emócií 
(hnevu, ra _dosti, 1 ale aj strachu) . 
Z týchto dóvodov sa su·bstitúcia ne­
primeraných emocionálnych argu­
mento't, za argum enty faktické ale­
bo odvodené kr .itizuje aj ·z etického 
h·f adi-ska. 

' 
4. Ak je úlohou persuádera p0d­

nietiť recipienta, aby splnil neja ·k·ú 
náročnú úlohu, . nadbytočné vzbude­
nie e-mócií bude mať za následok -
dezorganizáciu správania recipienta , 
čo mu sťaží a-daptáciu na (llo}:iu--:-Je 

• 

to preto, že extrémne emócie póso-
bia vždy na celkovú percepci"LJ. člo­
ve'ka, a t·eda rozličné bsobné impli­
kácie obsahu úlo lhy sa budú usku­
točňovať na úkor šírky, koncentrá­
cie alel;)o- stálosti pozornosti . 

5. Ak si _ presvedčovater želá zain­
teresovať recipienta do plnenia ,úlo­
hy, ktorú charah::terizuje intelektuál­
ny obsath, mal by vychádzať z po­
znatku, že myšlienkové procesy pre­
biehajú optimálnejšie v pokojných 
a „nerozváš ·nených" podmienkach. 

citov" (Pop o v, 1975). Presvedčo­
vater, ktorý intenzívnévyvoláva ne­
príjemné emóeie a spósobuje reci- · 
pientovi vefkú psychi-ckú bolesť a 
vytvára vefké psychioké napatie , _do-:-

, 

- Na proti t<?mu silný emocionálny 

I 

, 

apel (najma strachový) móže Vyvo­
lať u recipienta šok . Šok ·sa však 
spája ~o str ,atou jasnosti myslenia, 
pretože u emocionálne podnietenej 
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osoby poklesáva úroveň ·usudiova-
nia i prediktabili ty. Pre · émbciálne 

• 

vzrušené -osoby je však príznáoné, 
. . 

že. aj keď majú v danom stave men-
šiu -schopnosť rozvážne ·uvažov:ať, · 
práve vtedy robia závažné rozhod­
nutia. • I 

' 6. Silné emocionálne zanietenie 
v oblasti sociálnycb vzťahov vyvo-

, láva rozumovo ,nevysvetliteYné ob­
raty v úsudkoch <,3- rozhodnutiach 
rudí. Stáva sa, že pod vplyvom so­
ciálnej atraktív ,nosti · alebo ,averzie 
móže byť aj ten istý :aázor to ,u istou 
osobóu lhodnotený tak pozitívne, · ako 
aj negatívne. Podra Pietr a s in­
s k é ho (1967, s. 111) sa stávam~ 

. rhenej kritickými k názorom blíz­
l{ych osob a pfíliš zaujatí k súdom 
nepriaterov. Aj láska aj nenávisť 
móžtl zaslepiť človeka a diktovať mu 
celkom nesprávne súdy a rozhodnu- · 
tia. 

• • 
* 

. . 
V súvislosti s tým, čo sme pove-

dali, si yreba µve-domiť, že jedno­
značne od·mietavé stanovisko k emo­
cionálnyin apelom si nemožno vy­
svetrovať len ako za2náv ·arr1ie emo­
cionálnych argumentov vóbec. Kri­
tika sa netýkala všetkýdh, ale len 
takých doplňujúcich emocionálnych 
argumentov, ktoré označ\ljeme -ako 
-neprimerané, neú -merné alebo ex-
trémne. I{eďže každý základný ar-

- gument obsahuje okrem po~ ... náva­
cieho a hodnotového náboja aj ná­
boj émocionálny, nie je ·zriedkavos­
ťou, · že už .vhodná for.1na. základ ,né­
ho argumentu (pozri rámik č. 12) élo­
núti , recipienta tal{ýto argtlment . . 

prednostne prijať aj vtedy, keď sa 
11ebude spájať s ,primeraným ~mo­
cionál11e doplňujúcim argumentom. 

• 
• 

• 

r 

3. VZÁJOMNÉ PůSOBENIE .,. 
ARGUMENTOV 

Psychológovia vep.oyali vera úsi­
lia obja 1sneniu otázky, ako sa zvy­
šuje, resp. z·nižuje účiniťlosť jedného 
arg ·umentu pri súčasn.om prezento­
vaní Jiruhého argumentu. _. 

Výskumy typologickej účinnosti 
argumentov { emocionáline, faktické, 
qdvodené) neposkytli celkom jedno­
značné údaje · (napr. · niektorí auto­
ri vyzdvihuj 1ú predovšetkým účin­
n0sť faktiokých argumentov). Podra 
T h o m p s o n o v ý c h {1975, s. 1-11 · 
až 112) zovšeobecňujúcidh záverov 
sa až 99 °/0 poslucháčov cÍomnieva, 
že rečník by mal používať fakt .ické 
dókazy. Pritom autor konštatuje, že - . 
faktické argumenty ·SÚ dóležitejšie, 
keď majú poslucháči medze ·ry v po­
znaní problému, ako keď sú o ňom 
podr ,obne informovaní. Faktografic­
ky dókazový · materiál . je osobitne 
hodnotný, keď sú poslu·cháčt vysoko 
.inteligentní. Na druhej strap.e 
Kr _ ech a k o 1. (1968) viackrát 
zdórazňujú, že ,,fakty nehovoria sa­
my za seba". Aj ·Na k. on e č n ý 
(1970, s. 276) konštatuj 'e, že ,~emo­
cionálna argumentácia je účinnejšia 
ako argumentáci?- racionálna, a to 
najma u· osob s negatívnymi postoj­
mi". Ak však ide o osoby, ktoré 
Il).ajú také isté postoje : ako sa na ­
vodzujú, účinnejšia -je racionálna 
arg ·umentácia. Rozdiely v názoroch 
na účinnosť argumen tov sú podmie-I 

nené aj nepresným ide intifikovaním 
argumentov. často sa riapr. faktické ... 
argumenty zamieňajú za argum _enty 
logické , čiže odvqdené. Pred -pokla­
dom nášho póvodného empirického 
výskumu bolo teoretické očakáva­
nie, že· skúmané osoby sa budú 
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Rámik č. 13 -- , .. .,._. .. . 
Druhy argumentov a ich ak<:eptabi ·(ita 

• 
' 

-
Majú "ťudia výslovne výberový vzťah k určitému typu argumentov 

(logické, emocionálne, faktic~é), alebo sa v tejto otázke medzi sebou 
nejako osobitne nediferencuju? Aby sme~mohli získat aspoň základ­
nú informáciu o tomto probléme, zostrojili sme výskumnú metódu 
'_{OA (Typologické osobitosti argµ,mentov ), na základe ktorej skúmané 
osoby vo veku 18-40 rokov (N = 48 muži; 118 ženy) posudzovali 
účinnosť jednotlivých zdóvodnení . Metodika obsahovala tri paralelné 
čas-ti. Obsah a·aplikácia prvej ěasti: 

,,N ádiktujem vám tri rozličné formulácie. V o všetkých sa však zd6-
vodňuje iba jediná myšlienka - fajčenie pr-ináša mnohé trampoty. 

Va.šou úlohou bude zakrúžkovať poradové číslo tej formulácie, ktorá 
vám túto myšlienku zdóvqdňuje najúčinnejšie ." 

1. Závislo$ť od drogy prináša človeku mnohé trampoty. Závislí sú 
vlastne všetci iudia, ktorí musia pravidelne požívat nej<ikú drogu. 
Keďže p1_'i fajaení sa pravidelne užíva droga, t. j. nikotín, zá,vislí sú 
aj jajčiari. Z t0ho však potom l ogicky vyplýva, že aj fajčenie pri -

2. V psychologickom prieskume, v ktorom skúmaní o<ipovedali na 
otázku, s akými nežiadúcimi návykmi maj?J, · rozličné trampoty, sa 
véičšina opýta~ých fajčiarov priznaia, že je to návyk fajčenia, ktorý . -
osobne prežívajú ako zdrqj mnohých trampót. . 

3. A ½_ pravidelne a veia fajčíte, nemáte strac _h, keď, sa dozvedáte 
alarmujúce správy o súvislostiach medzi výskytom rozličných ocho-
1·ení a fajčením? Neiakáté sa vždy, k~ď pocítite - nejaké ťažkosti v ob­
lasti dýchacích ciest? Nedesíte sa, keď čakáte- na výsledky rtg piúc? 
Posúďte, neprináša fajč•enie človeku mnohé trampoty? ,, 

Ešte ~1·az si pozórne prečítajte všetky tri f ormulácie a ·zakrúžkujte 
poradbvé číslo tej, ktorá myšlienku - fajčenie prináša človeku mno­
hc~ trampoty - vyjadruje z hiadiska protifajčiarskej argumentácie 
najú·činnejšie." ' 

Ďalšou úlohou skúmaných bolo prečiarknuť to poradové číslo, ktoré 
uvedenú myšlienku vyjadruje najmenej účinne . "' • 

V druhej paralelnej časti našej metódy skúmané osoby za týah 
istých podmienok posudzovali zd6vodnenosť myšlienky ,,deti sa učia 
fajčiť .od rodičov" a v t1·etej paralelnej časti z~sa idóvodnenosť myš­

lienky ,,kto chce, odnauč[ sa fajčiť'' (príloha č. 3). T.ým sa skúmané 

osoby najprv z kladné -hó a potom ·zo záporného hiadiska , vyjadrovali 
trikrát ku trom typom argumentov, z ktorých tri boli lo•gické (L), tri 
e7T?ocionálne ($) a tri faktografické (F) . Charakt ·etristické psobitosti 
·akceptovania alebo zamietania jednotlivých argumentov skúmanou 
osobou sme vyhodnocovali pomocou 9-bodovej matice. · 
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Akceptovanie argumentácie L E F 

prvej myšlienky 0 • X 
druhej myšlienky X 0 •• 

0 tretej mýšlienky X • ' • 

(Znak 0 znamená prijatie a znak X odmietnutie argumentu, hodno -
. · ta_ každého znaku 0 $a rovná + 1 a každého znaku X' .sa rovná - 1 ). 

Keďže u každej skúmanej osoby sa každý znak ·zjavuje trikrát, no 
v rozličn_om usporiadaní, teoreticky (podia výrazu nk) je možné, aby 
sci na matici zjavilo 648 rozličných spósobov q,kceptovania a neal,cep -
tovania argumentov . Pretože prijatie a zamietnutie toho istého argu -

, 

mentu sa v tom istom stlpci vzájomne rušia, výskyt jedn ·otlivých 
kombinácií je podstatne menší. Vyhodnotenie je jednoduché, napr. 
1, našom prípade L (+ 1 -1 -1) = - ·1; E = + 1; F (-1 ·+ 1) ~ O . 

údaje získan ·é vyhodnotením možno rczdeliť do piátic"/:1, kvantita ­
tívnych :typologických cha1·akteriS:tík a•kceptovania argumen,tov. 

1. úplne_ protikladný typ(± 3 : ± 3) charakterizuje jedincov, ktorí 
všetky tri argumenty -určitého typu prijímajú a súčasne všetky tri 
a1·gumenty iné!}o druhu odmietajú (~apr . L + 3 : F = - 3). V na- . 
šom výskúmnom súbore bolo takýchto osób 18,9 ?/0• 

II. Úplne jednos -tranriý ~yp ( ± 3 : ± 2) ·charakterizuj~ jed .incov, 
~ - -------_;:;__ - . 

kt:o_rí síce tri rovnaké argumenty prijímajú alebo odmietajú, no sú-
ča.sne prijímajú alebo odmietajú iba ďalšie- dva (napr. E = 3 : F = 2). 
11 našom súbore b·olo {akýchto osob 38,5 °/0• 

III. Ciastočne protikladný typ(± 2 : ± 2) cha1·akterizuje jedincov, 
' 

ktorí iba dva rovnaké argumenty prijímajú a dva odmietajú a na-
opak"'(napr . E = 2 : F =· - 2). V o výskumnom súbore bolo ·takýchto 
osob 14,9 °/0• , · · 

IV. Ciastočne jednostranný typ(± 2) cliarak-terizuje jedincov, ktorí 

aspoň dva rovnaké argumenty prijímajú alebo odmietajú (napr. E = 
= 2 alebo - 2). V našom .súbor? bolo takýc hto os6.b 11.,5 °/0• 

V . Nevyhranený typ charakterizuje jedincov, 1ctorí ani .dva ro·vnaké .. 

argumenty neprijímajú, ani neodmietajú. Vo výskumnom súbore bolo 
takýchto ·osob 16,2 °/0• . - , 

Kvantitatívna typológia uk(lzuje, že pre skúmaných nie je typický 
nejaký všeobecný sp6sob akceptovania argumentov. _ Naopak , akce,p ­
tovdnie jednotlivých typov argume:ntov je vetmi vyhranené, _ pričom 
:7:1.t-~ia sa' řnedzi sebou veími zretei~e líšia,,už tým, ako prijímajú a od-

' mietajú pre .áložené . argumenty. Toto zistenie bolo . predpokladom: 
utvqrenia kvalitatívnej typológie akceptovc;z,nia argumentov. 
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pokračovanie · rámika č. 13 .... 
... 

. , 

• 

' 

• 

Typ ak:ceptovania argumentu 
(kvalitatívna typológia) 

úplne emocionálny (EEE) 

úpl~e fal{tický (FFF) ' 

úplne logický (LLL) 

čiastočne emocionálny (EE) 

čiastočne faktický (FF) 

čiastočne logic1{ý (LL) 

neurčitý (nenašli sa ani dva 
kladné argumenty) 

z :hradiska svojho reagovania na ar­
gumenty deliť do týcht0 kategórií: 
1: .faktický typ {úpln e alebo prevaž -

,, 11e dáva prednosť vecným argumen­
ton:i a dókazom vychádzajúcim pria­
mo zo skúseností), 2. logický typ , 

(úplne alebo aspoň prevažne upred-
. nostňuje argumenty ·vznikajúce na 

základe logického odvodzovania · a 
vzájomnej kombin ·ácie mýšlienok; 3. 
emocionálny typ (úpln.e alébo pre-, 

važne podlieha podnetom posobia-
cim na city); 4. neurčitý :(je vlastne 
neutr .álny, a tým atypický, pretože 

. , 
jeho príslušníci zreterne neupred-
nostňujú nijaký druh argumentov). 

• 

Zisťovanie typologickej akceptá-
cie ar gumentov nie je podmienen ~ 
iba t eoretickými, ale aj prakti~kými 

• 
po tr ebami presvedčovania. Je z,ná-
me , že čím sú Tuc;lia ·vyhranenejší 
v akceptovaní určitých typov , argu­
·m.entov, t.ým ťažšie sa pre nich hra­
dá vhodná formulácia zdóvodňova­
nia dókazu. Keď sa však najde, 
efekt presvedčovan_ia je účinnejší. 
Na otázku , či sa· recipienti odlišujú 
aj vyhran eným akceptovaním iba 
určitého __ druhu arg-qmentu, mal dať 

t 
\ 

• 

, 

l 
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J 

• -• 

-
Percento výskytu 

, 

29,05 % ' -
~ 

-
6,08 % 

36,44 % 
• 

0,68 % 
1_ 

20,95 % 
, • 6,80 % 

. -
-

odpoveď práve náš výskum (pozri 
rámik č. 13).. 

Ve1'a pozo -rnosti sa ve.nova.lo aj 
ot.áike účinnosti všeob e cných a špe=­
cifických argumentov. Prednosťou ~­
všeobecných argumentov je skutoč­
nosť, že majú · charakter zovšeobec­
nených a Iud ·skou praxou veiakrát 
overených právd. V bežn-0m medzi-

, Tudskom styku sa s nimi azda naj­
častejšie stretávame v podobe . roz­
ličnýc,h prísloví a porekadiel (Z á­
t u r e c ký, 1975). I'-J" apríkla -d ,,do-

- . -
tiar chodí kr-čah po vodu, kým sa 
nerozbije" (argu :ment na zlodejov) 

• 

alebo ,,kto niekomu jamu kope, sám . ,. 
do n·ej -padne" (argument proti zlo­
prajníkom , u,davačom, pod .pichova­
čom a pod.). 'Nedostatkom všeobec­
ných argumentov je však ich ne­
závaznosť a neurčitosť. ·Práve preto 
sa mnohí domnievajú , že v presved­
čovaco·m procese móžu by:ť účinnej-
šie špecificl~é argumenty pre svoju 
j edinťčnosť, adresnosť a konkrét­
nosť. 

Odpoveď na tento problém sa po- , 
kúsil nájsť K 1 i n e '(1971 ), ktorý 
predložil 150 vysokoškolákom na 
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.Na základe . kvantitatívnej typológie možno lepšie charakterizovat 
• 

skúrrJ,aných z hiadiska intenzity prijímania a odmietania predlože-
ných argumentov . Na základe kvalitatívnej typológie zasa možno zr.e- ,, 
teinejšie odlisovať skúmaných podia obsahu čiže druhu arg~meritov . . . . 

Teda obidve typológie sa doplňujú, aj keď si zostavovanie defjni -
ťív_nej typológie vyžaduje ďalšie výskumné doklady, predsa už tieto 
_výsledky rtaznačujú, že v tomto smere sa oplatí ďalej bádať. Naše 
zi.stenia poukazujú na jednoznačnú nref erenciu emocionálnych argu ­
mentov pred logickými argumentmi a naznačujú úplnú absenciu fak ­
tických argumentov. Je to všeobec,ný · znak, podmieňuje to ~sobitosť 
konštrukcie argumentov, alebo je to zapríčinené tým, že výskumný 
súb0r tvorili pr.evažne ženy? 

• 

, 
schválenie alebo zamietnutie 6 ·roz-
_ličných .téz ., Tézy sa týkali hodnote- ' 
nia • akceler~cie štúdia, m1anžélských 
rozvodov, klasickej h.udby a pod. 
Na obhájenie každej tézy boli k dis­
pozícii tri drulhy argumentov - vše ­
obeoný, špecifický a nefaktický . 
Úlohou bolo ~ prečíťať tézu a vyjadri½ 
k nej svoj postoj pred uvedením a 
po uvedení k'aždého z troGh argu-, 

mentov. Uká 1zalo sa, že špecifické 
•• I 

argumenty mali vačší účinok na 
. ' 

zmenu postoja i •na hodnotenie od -, 

bernosti a sporaihlivosti zd·roja. 
. Pre teóriu i prax presvedčovacie­

ho procesu je dóležité objasniť, aká 
je vzájomna účinnost kladných a 
záp_orných argumentov. Otázkou je, 
ktorý argument pósobí silnejšie -. , 
ten, ktorým sa potvrdzuje platnosť 
tézy, alebo ten, ktorý tézu · vyv~acia. 
Z tohto hTadi·ska je pozoruhodný 
výskum sovietskeho psychológa 
E r š o v a (1978, s: 74-82), ktorý 
predlpžil 90 študentom 5 úsůdkov 
(téz) . Tézy mal~ ohodnotiť na štvor­
stupňovej škále. 

1 .. ,,Zaj-tra bude -is_totme jasné po-
časie" . 

li) • I • 

/ 

' 2. ,,Fajčenie je škodlivé". 
3. ,,Pti spracova -ní in_formácií člo- · 

vek vychádza z počítačov". 
4. ,,Televfzia pririáša ruďom úži ­

tok". 
5. ,,V živote každého herca ·býva 

iba jedna najlepšia rola" . , ' 

·Prvé <Yhodnotenie téz robili -štu-
denti bez akejkorvek argumentácie; 
druhé ohodnoteni ~ vykon ,ali po vy­

. p9čutí ·kladných argumentov · a tre­
tie ohod ,notenie po vypóčutí ·zápor­
ných argumentov. 

Pri prvej téze sa ako kladné a zá­
po·rné argumenty uplatnili rozlič­
ně fakty, správy meteorologického 
ústavu , príznaky, zn1amenia a pred­
poklady. N §i p9dporu drul?,ej tézy 
sa uviedli vedecky získané fa-kty 
o škodlivosti · fajčenia na organiz­
mus, psychiku jedinca i jeho okolie. 
Ako protiargumenty boli uvedené 
sociálnopsychologické motívy, ktoré 
sU:bjektívne ospravedlňujú tento ná - ' 
vyk u fajčiatov i(príjemné, prostrie-

. dok styku, uvornenie .a pod.). Dvoj­
strannú argumentáciu . k tretej téze 
robil autor na základe :pu •blikácie 
V u d s on a (1968, s. 43). HTadLská 
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Tab. 7. Dynamika _zmien postojov .,,, .. 
Tézy a ich 1. téza ' 2. téza . 3. téza 4. téza 5. téza . , 

argumentácie 
klad-

, 
klad-

, 
klad- zá- klad-

, 
klad-

, za- za- za- za-, , , , , ~ 
na por- na por - na por- na por- na . por-

-Cha­
rakte­
ristika 
postojov 

, , . ,. , ,. 
argu- na argu- na argu- na argu- na a:rgu-:- na 
rrlen- argu- men- argu- men.:. argu- men-. argu- men- argu-
táeía men- tácia men- tácia men- tácia men - tácia men-

tácia tácia tácia tácia tácia 

.. 
Percento tých, ktorí 
zmen~li svoj povodný 

. 

' postoj 53,5 58,7 45,5 47,8· 61,0 62,2 45,5 50,0 41,0 44,5 

Percento jedincov . 
s negatívno1,1 reakciou 
.... 

8,9 . 16,7 13,4 3,4 8,9 37,8 5,6 12,3 15,5 17,8 . 

0,ptimistov a pesimistov boli výcho­
diskom obidvoch argumentácií o uži­
točnosti televízie. V prí-pade pi,atej 
tézy a·rgumen ty ,,za" a_ ,,proti" u­
viedli študenti v. predchádzajúcej 
besede . Po p.rvom ohod ·notení si sl,{ú­
ma ·né osoby utvorili vlastný postoj 
k jednotlivým tézam. Ukáz -alo sa, že 
najvačší vplyv na postoj mal sá-m 
obsah téz. Ce1kove zo všetkýéh o­
hodnotení bóli v 39 prípadoch tézy 
ohodnotené IDO bodmi, v 45 prípa­
doch 50 bodmi a v jedená.stich prí-
padoch . O bodmi. 1 

Druh~ ohodnotenie i(tab. 7) robili 
študenti po kladnej argumentácii, 
ktorá potvrdzovala platnosť tézy. 
Jej cierom bolo posilniť postoj ~kú­
manýc;h k tomu, čo sa hovorilo v jed- . 
notlivých tézach, príp . u nich vy­
volať kontraverziu k svojmu, posto ­
ju, ak nesúhla ·sil s tézou. Po usku-, 

točnení tohto ohodnotenia sa zi•stiJo, 
že aj keď vo všetkých prípadoch 
prevládala tendencia posilniť si vý-

" chodiskový p.ostoj, pre~s,a bolo znač-
né· percento takých, ktorí si svoj 
p6vodný postoj zmenili: 

Tretie ahodnotenie téz robili štu­
•denti po zá-por .nej argumentác1i, kto -

' 

-

rá vyvraca1a to, čo sa hovorilo y jed­
notlitjcfu tézach. Taburka ukazuje, 
že pri zápornej argumentácii svoj 
východi skový postoj zmenil vačší 
počet skúman _ýqh. To by naznačo­

valo, že člo·v.ek je náchylnejší meniť 
póvodné postoje sk6r pri argu -men­
toch ,,proti" ako pri argumentoch 
,,:aa", najma ak ide o problematické 
alebo neurčité tézy. Inverziu posto­
ja po zápornej argumentácii možno 
podra E r š o v a · vysvetliť tak, že 
póvo dný postoj skú .maných _móže 
byť iba konf ormnou reakci o u na té­
zu, ktorá sa uvádza ako všeobecná 
alebo rozšíren -á mienka. To· zname- . 

• < 

ná, že inverzia je vlastne prejave-
ním s'kutočného postoja. , 

Okrem tohto je však vermi zaují­
mavé aj zistenie, že existujú jedinci 
s .negatívnou .reakciou, ktorí ·svoj 
predchádzaj .úci · kladný postoj k té­
ze zmenili za zápo·rný ihneď po 
tom, ako sa im predložili kladné 
alebo podporné argumenty na posil ­
nenie už prijatého postoja. Ešte vý­
raznejšie sa táto · tendencia prejavila 
pri záporných argu,mentoch. Boli to 

, jedinci, ktorí ·šv,oj· pr(;:!dchádzajúci 
záporný postoj k téze zm,enili práve 
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Rámik č. 14 OvplyvniteT:nosf postojov argumentmi • • 

,-----------· ·--------------...;;.._-....;;.... _____ -: 

Na základe zaujímavého výskumu s.ovietskeho autora E r š o v a ' . 

(1978, s. 74-83) smě sa pokúsili vypracovat takú experimentálnu me-
tódu, ktorou by sa dali sledovat osobitosti ovplyvniteT:nosti postoja 
každého probanta komplexne, teda z pozície vopred pripravenych 

• • • 

,topologických charakteristík príslušných odpovedí. Na výskume :(va-
riq,nt A) sa zúčastnilo 44 probantov vo veku ;od 19 do 22 rokov. Me ­
tóda obsahovala tieto častí: 

úvod: ,,Vypočujte si krátky výrok . Vašou úlohou bude zhodnotit 
' . 

jel1.,o možnú pravdivost písmeno7n: S (súhlasím) aleb,o N (nesúhlasím); 
·od poveď sa nesmie prepisovaf." 

Prvý výrok: ,,Na . najbližších majstrovstvách sveta vo futbale 
roku 1986 dosiahneme lepšie výsledky akó sme dosiahli v Španielsku. ',' 

Odpoveď ............................................... . 

Záporná argumentácia: ,,Teraz si napíšte protikladné argumenty 
proti tomuto výroku: 

I 

a) Opatrenia, ktoré . sa urobili po našom neúspechu v Španiel ·sku 
.(výmena niektorých hráčov a trénerov) neriešia podstatu probl ·ému. 

b) Prvé ligové zápasy už ukázali, že náš futbal ide starou cestou ,' 
to znamená, že dfóraz sa kladie na obranu. 

c) Mužstvo nie .1e primerane psychicky pripravené, napr . za posled­
nú minútu stratí aj · dvojgólové vítazstvo, ako to bolo v zápase so 
Švédskom.'' 

Druhý výrok: ,,Na základe týchto argumentov možno očakávat, 
že naše muž -stvq nedosiahne na budúcich majstrovstvách sveta lepšie 
výsledky, alť-o. dosiahlo v Španielsku.'' · · 

.., Od poveď ............................................... . 

Kladná argumentácia: ,,Teraz si napíště tri nové argumenty: 
• 

a) Jeden z najpodstatnejších problémov skvalitnenía reprezentač-
ného mužstva · spočíva v jeho vedení, a . preto už sama výmena tré-
ne1·ov rieši podstatu problému. · 1 

I 
b) Nové opatrenia vo futbale sa ne'J'(lóžu prejavovať v hre mužstva 

hn.eď. No už prvé medzinárodné zápasy ukázali, že v ·našom futbale · 
sa začína viac presadzovať útočné poňatie hry. , 

c) Oprbti minulosti bud ·e ·mužstvo lepšie pripravované aj psychic ­
ky, pretože tréner sa bude radiť nielen s lekárom o telesnej príprave . . 
hráčov, ale aj so športovým psyc]iológom o duševnej prípr-ave hráčov 
na zápas." ~. , . 
. Tretí výrok: ,,Na zá.klade tých v.o nov .ých argumentov možno očaká­
vať, že naše mužstvo dosiahne na budúcich majstrovstv'ách sveta lép­
šie výsledky, ako dosiqhlo v $panielsku. "· 

Odpoveď ....... -...................................... . 
• , 
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' pok,račovianie rámika č. 14 • 
. . 

' 

Aby sa zistilo, do akej miery sú _jednotlivé typy odpovedí pod­
mienené iba obsahom problému a argumentácie, ·urobili sme analo­
gický výskum v kontrolnej vzorke (N = 143, -z nich 92 stredoškolá­
kov a 51 vysokoškolákov ). Predmetom dokazovania · a vyvracania bol 
výrok: ,,To, či bude niekto tvorivo _vykonáv0:ť svoju odbornú prácu 
v praxi, sa dá predvídať z priebehu jeho vysokoškolského štúdia . . 
(príloha č. 4). 
· .. Pri vyhodnoco _vaní výsledkov tre ·ba rozlišovať medzi odpoveďovou 

' formou hodnotiacehq postoja (súhlas - nesúhlas) a obsahovým vý-
. 

sledkom hodnotiaceho postoja (klad - zápor). Súhlas a klad a ne-
, 

súhlas a zápor sú totiž v postojoch respondentov zhodné -iba pri 
• 

kladných výrokoch. · 
Ak kladný obsahový výsledok hodnotiaceho postoja respondenta 

označíme znamienkom plus a záporný znamienkom mínus, dostane­
me na základe jednotlivých sledov odpov edí túto typologizáciu po- ,. 

Typ odpovedí na výrok 

Kladný neargumentovaný · 
Záporný argumentovaný • 
Kladný airguinentovaný 

, 

k:de: ,,. 

a. 

+. 
+ 
- . 

/. 

. 

b C 

+ + 
+ -

-+ 
• 

• 
• 

D A B C d 

+ 
+ - +> 

+. - + '+ -

A a - kontraverzne ovplyvni t einý typ postojov; vše-t-ky od povede 
~ 

sú nezhodné s výrokmi (A) alebo · s ar.gumentovanými výrokmi i(a), 
B b - neovplyvniteiný typ postojo ·v; trvá povodn ,e uvedená kladná 

al .ebo záporná odpoveď, 

C c - ťažšie ovplyvnitei.ný typ postojov; iba jedna od poveď s ar­
gumentovaným výrokom ·(C) alebo ešte jedna,. _ ale s neargumentova­
n·ým výrokom (c) je ~zhodná, 

D d - iahšie ovplyvniteiný typ postojov; v~etky odpovede sú .zhod­
né s výrokmi (D) q,lebo aspoň. s argumentovanými výrokmi (d) . ... 

Ako ukazuje · ďalš-ia tabulka, podia osobitosti odpoveq,e_ na pr vý 
neargumentovaný výrok sa jednotlivé sledy odpove .dí probantov dali 

~ . 

diferencovat na· preukaznejšie, potenciálne nekonformnejšie (veiké 
abecedné písmeno) a menej preukazné, čiže potenciálne konformnej-

~ -
šic (malé abe<;edné písmeno). Výskyt úda_jov pod-Ca ich umiestenia 
pod ve {kými alebo malými písmenami však rienaznačuje nijakú ten­
denciu. Preto sa nedá povedať, že tí, ktorí na prvý neargument ,ovaný 
výrok odpove ·dali záporne, boli menej ovplyvniteiní a tí, ktorí odpo­
vedali kíadne, tedtL konformnejšie, boli viac ovplyvniteiní. Na základe 
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• 
toho budeme pri ďalšej analýze ta~uiky venovať p,ozorno·sť len súčto-
vým údajom ( spolu veik .é a malé písmeno). 

Typ A B C D 
postojov ., ~ 

Druh b 
, 

d 
O/o 

výrokov 
a c . 

-

. 
. o športe 

7 ,84 23,53 1,96 5,89 
,7,84 41,18· 3,92 7,84 

100 

spolu ve!ké a 15,68 64,71 I 5,88 13,73 100 
'á malé písmeno ✓ 

v 
21(57 

o tvorivosti 
3.,.92 3,92 15,69 100 

3,92 35,29 15,69 -- . . 

spolu ve!ké ,a ' • .'.7 ,84i 
malé písmeno 

56,86 3,92 31,38 100 

o tvorivosti 
-1,,09 41,30 1,09 9,78 

2,17· · 22,83 14,13 7,61 
100 

-• s - - - - -- -- --- ---------- - --------
spolu ve!ké a 
malé písmeno 

3,26 
' 

64,13 15,22 1'7,39 100 
-., , , - -------- - -- - - ~- - -------------- - ­' 

. 
o tvori vos ti 

2 ;10 34,26 2,80 11,89 
2,80 , 27,27 9,09 9„ 79 

100 
s · 
a --- - ---- --- --- --- -- - ---- - -- -- - -• ,,, 

V spolu veik:é · a 
malé písmeno 

o športe a 
· s tvori vosti 

a -
V spolu veiké a 

malé písmeno . 

(4,90 

!4,47 

9,48 

. 

61,53 11,89 

' 32,42 1,52 
,5,01 3~01 

64,43 10,54 

(stredoškoláci - S, vysokošl{oláci - V) 
,. ' 

21,68 . 100 

' . 
9,02 

7,83 
I 

7,72 
100 .. 

· 15,55 ioo 

Ako ukazu1e ta·buika, zosumované kvantitatívne údaje (posledný 
• 

riadok) · upozorňujú, že hypotézu . o štyrqch typolo ·gických sposoboch 
reagencie skúmaných osob na argumentáciu možno prijae; Pritom sa • 
na.jviac vyskytuje neovplyvnite7:ný typ postojov (64,43 °/0). Druhé 
miesto obsadili jednotJivci s iahšie ovplyvnite7:ným typom . post9jov 
- je ich však iba 15,55 °/0. Ako tretí sa umiestili jednotlivci s ťažšie 

• 
01.:plyvniteiným · typom postojov '(10,54 °/0) a ako poslední tí, u kto-
rých sa zistil kontraverzne ovplyvriite7:ný typ postojov. (9,48 °/o)-

• 
údaje do značnej miery korešpondujú s údajmi Eršova. V našom 
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pokračova.nie rámika č. 14 ' 

• 
výskume sa však na rozdiel bd neho ukázal výraznejší počet jednot-
livcov s neovplyvniteiným typom postojov a naopak, o niečo menší 
počet tých, ktorí sa -prejavili kontraverzným typom postojov . 

• 

Otázkou je, de akej miery majú tieto výsledky ·všeobecnú platno$ť 
, a do akej miery ich _ podmieňuje druh predložených výrokov. Tabul:­

ka naznačuje, že obsah výroku nie je zanedbatel:ným faktorom . Na­
príklad . pri výroku o športe až u 15,68 °/0 vysokoškolákov · sa zistil . 
kontraverzný typ odpovede, a pr_et,o sa táto položka posunula z pred­
tým konštatované ,ho štvrtého miesta na tretie. No ·rozdiel medzi od-
poveďami vysokoškolákov o športe a tvoriv .osti - nie je významný 

• (x 2 = 5,30; P > o,05). . 
· Ďalšou otázkou ·je, či tento posun nevyplýva z osobitostí, ktorými 
je charakterizovaná veková skupina vysokoškolákov. Ciastočnú od-• 

poveď na túto otázku získame, keď začneme potovnávať odpovede 
• 

vysokoškolákov s odpoveďami stredoškolákov na výroky o tvorivosti. 
Z tabuiky sa dozvedáme, že aj pri výrokoc ·h ó tvorivosti nachádzame 

; u vysokoškolákov na rozdiel od stredoškolákov také isté poradie jed­
notlivých typov postojov, aké malí pri výrokoch o športe . Z toho vy­
plýva, že u vysokoškolákov sa kontr<;1,verzný typ odpovedí aj v súvis­
losti s problematikou tvorivos _ti, i keď nébol taký výrazný (7,84 °/

0
), 

predsa len umiestil na treťom mieste . To naznačuje, že v presvedčo­
vacom p8sobení sa móžeme stretn.úť u vysokoškolá .kov s véičš'ím sklo-

• 
nom k negativistickým reakciám na argumentáciu áko u stredoško-
lákov. Rozdiel rriedzi ovplyvniteinosťou vysokoškolákov <;i stredoško-
lákov však nie je vysoko významný (x 2 = 7,87; P < 0,05). . 

:..._, _ _.;... _______ _,_ ________ -,- __________ _,_-: , 

; 

po tom, ako sa im predložili záporné po ·d·mienená aj slabším presvedče­
argumenty. Súčasne E r š o v zistil, ním o platnosti niektorej tézy. Na ­
že s významnosťou tézy rastie ten- príklad vefký počet argumentov 
dencia k posilneniu povodného po- · ,,za" platnosť a ,,proti" platnosti tre­
stoja ako odpoveď 11-a vyv -racajúce 1 tej tézy posilnil u mno.hých s,kúma­
arg .umenty. Vo všetkýcll prípadoch ných východ ,i!Skový postoj v podobe 
(okrem ohodnotenia druthej tézy) bol negatívnej "'reakc.fé {37,8 °/

0
). 

počet skúmaných s negatívnou reak- _Zisteni~, že niekedy nielenže ne­
ciou na záporné argumenty vačší mu\Síme kladný postoj posilniť klad­
ako pri kladných argumentoch. Teda -nou argumehtáciou a záporný postoj 
medzi negatívne reagujúc imi pre- zápor -nou argumentáciou, ale dokon ­
vládla ten ,dencia k posilneniu svojho ca sa mažeme pričiniť o ich pretvo-. -
povodného východiskového pos.toja. renie na svoj protiklad, je _mimo-
·E r: š o v sa domnieva, že takáto riq.dne závažné a móŽ!}O po~edať, že 
reakcia na zápornú argumentáciu je až prekvapuj-úce. Tento poznatok u-

• 
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možňuje forimuiovať tieto !hypotézy: 
· Pri . presvedčovaní sa možem~ 
stretávať s tzv. ·neovplyvnitei .nými . 
jedincami, ktorí nepodrahnú nijaké­
mu ovplyvňov•aniu, t. j. nezmeni~ 
svoj postoj, či už k}adný, alebo zá­
porný ani s ohJ'.adom na presvedču­
júce argum~nty. 

Pomerne veYká časť rudí sa 
• 

však dá iahšie ovplyvniť, t. j. vply-
vom kladnej, ako aj zápornej_ argu­
mentácie mení svoje postoje . . 

Skupina .tzv. ťažšie ovplyvnitei­
ných rudí pod.lieha iba jednej argu-
meritácii a jej vplyvom si mení svoj 

. . 

povodný postoj. Osoby téjto skupiny 
sa medzi sebou líšia tým, že vply­
vom kladného argumentu menia 
svoj zápor ,ný postoj na kladný alebo 
pod vplyvom záporného ar_gu:r:nentu 

• 
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svoj povodne kladný postoj menia 
, , 

na zaporny. 
...Ostatnú skupi •n~ predstav~jú kon­

travérzne ovplyvnite7:ní jedinci. leh 
charakteristickou črtou je, že bez .-
ohradu na povodný postoj, kladná 
argumen ,tácia vyvoláva zápornú 
reakciu a záporná argumentácip. vy­
voláva kladnú reakciu. 

. 

Otázkou ostáva, ako sa rudia me-
dzi sebou delia z hradiska prísluš-

~ osti k jednotlivým skupinám. Tieto 
údaje však už z Eršovho výskumu 
nemožno vyčítať, pretože . autor sa 
z·ameral na celostn,ú analýzu vý­
skumného súboru a · nesledoval kon­
tinuitnú reakciu každého prísluŠIJJ.í­
ka súboru, t. j. typologickú analýzu 
postojov (pozri rámik č. 14). 

' 

.. 

• 

-

-

, 

. . 

' 

\ 

I 

' 

• 

' . 

\ 

. ' ' 

• 

• 

. ' 

.. 

' 

' 

\ 

• 

,. 

' 

..... 

' ,. 

, 

• 

• 

, 

, 

' 

t 

' 

• 

, 

• 

' 

, 



-

,. 

' 

, 

• 

-

• 

, 

, 
I . - ,, 

• 
I 

, VII. • I 
•• 

PREDPOKlAD Y -
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' .. ,, 
, \ 'PERSUAZIE 

' 
, 
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,. . -
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I 

-
• 

J edným z najdóležitejších pred ­
pokladov úspešného presvedčovania 
je _ dovera. Psychologieká analýz -a 

· tohto pojmu, ktorý má aj svoju etic­
kú stránku, však nie je bez problé­
mov . Tréba odpovedať nielen na 
otázky, za akýah podmienok sa pre­
svedčové!lllý stáva dóverivým a pre­
svedčovater vierohodným, ale aj na 
otázky, v akom prípade možno ho:­
voriť o hodnovernej či nehodnover ­
nej situácii, v ktorej sa -presvedčo­
vanie uskutočňuje. 

Pr .etože pri presvedčovaní ide · 
o vzájomné posobenie človeka na 
človeka, obsah pojmov dóverivosť 
presvedčovaného, vierohodnosť pr~­
svedčovater a a hodnovernosť situá -. 
cie ·sa n ·eposu -dzujú len obje •ktívne, 
teda podra toho, aké v skutočnosti 
sú, ale aj subjektív:ne, teda podra 
toho _, áko tieto stránky vním •ajú zú­
častnené osoby '(percepcia komuni­
kujúcich osob). 

• 

1. VÝZNAM DOVERY 
-

Dóvera (sebadovera, lrat. fiduci ·a) 
je významn~ psychologická a etická 
kvalita, ktorá sa prej 1avuje nielen 

• 

• ' 

• 

, , 

• 

' 

vo vzťahu človeka k se,be, ·ale aj 
k iným ruďom. Jej objasňovafile sa 
opiera o celú skupinu súvzťažných 

pojmov '(doverivosť, doverčivosť, do­
veryihod-nosť, vierohodnosť, hodno­
vernosť), z ktorýdh každý má svoj 
presný pojmový obs,ah 1( obr. 8). 

Zo psychologického hradiska sa 
dóvera chápe ako akceptovanie ne­
jakej, pre recipienta zatiar neargu­
mentovartej alebo objektívne n~ove­
renej myšlienky bez pochybovahia 
o jej . pravdivosti. Z. etického hra­
di-s•ka je dovera ,,taký . vzťah k či­

no~ druhej osoby a k osobe samej 
(k spolupr -acovníJi:ovi pri spoloč·nom 
diele, zmluvnému partnerovi, _ vedú­
cemu, priaterovi), ktorý sa zakladá 
na presvedče;ní o~jeho beruhonnosti , 
vernosti, poctivosti a čestnosti"; 

K on a k o 1. (1978, ... s. 35). 
Význam dóvery vyplýva predo­

vš·etkým z toho, že v proce -se rud­
skej činnosti "nie je prakticky mož ­
né, aby si človek overil hneď al ebo 
bezprostredne pravdivosť myšlienok 
(svojich i drUJhýah ru -dí), -ktoré sú 
s tout o činnosťou v nejakom vzťa­

hu. Bez · dovery by nebola možná 
regulácia ani au'toregu.lácia rudskej 
čin.nosti. Človek, ktorý stratil seba;-
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persuazii 

dóveru, má znízené sebavedomie, 
nedóveruje svojim schopnostiam ani 
spósobi1ostiam. ,,Nedokáže prekroči ť 
svoj tieň" - vykonať niečo nové, 
nezvyčajné, to, čo tu ešte nebqlo, 

• 

pretože to n0vé, nezvyčajné si ne-
maže nikdy bezpečne dopredu 
overiť. Clovek, ktorý nie je sposobi­
lý prekonať ned6véru vo vlastné 
schopnosti, nebude n_ikdy sclio ·pný 
prekonať an_i sám seba. 

Mimoriadny výzpam má dovera 
v -procese ovplyvňovania človeka 
človekom." Tam, k:de prevláda v me­
dziY,udských 'vzťahoch nedovera, tam , 

' 

\ 

' 

, . 

možno regulovať rudí len na zá­
klade strachu, hrozby a násilia. 
,,S víťa:z;stvom soci~izmu sa vzťahy 
dovery rozširuj~ p .ostupne na celú 
spoločnosť, na základe · jednoty zá­
kladných záujmov pracujú ·cich sa 
vytvára disciplína dover _y" {V. I. 
Lenin, 1961). Dóvéra je aj vý­
znamnou .kategóriou výclhovného 
_procesu. Už objasňovanie (klarifiká­
cia) niektorých ja:vov objektívnej 
skutočno$ti je značne sťažené, keď 
tí, ktorým sa niečo· vysvetruje, ne­
dóverujú tomu, kto · vysvetiuje. Pri 

' presvedčovaní je ' dóvera · dokonca 
-
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nevyhnut ·nou po·dinienkou 1(condicio nikátorovi, ktorý sa povod~e vníma l' 
sine qu•a no·n) jeho realizovania. Prá- ako vysokovier .otod~ý, predstavujú 
ve preto, že presvedčovanie je dob- argumenty iba nepatrný tlak na 
rovoiným aktom medziYu-dskej in- sprostredkovanie po~tojových zmien. 
terakcie, nemožno ho -realizovať To znamená, že vierohodnosť je 
v podmienkach hrozby, strachu a ' jedným z najsilnejších predpokla ­
násilia. Človek, ktorý chce prebudo- dov, pretože správa - podávaná vie ­
vať svoje názory, postoje či vonkaj - rohodnou osobou si nevyžaduje 
šie správanie, musí tomu, kto ho pre- takmer argu ,menty. 
svedčuj e, bezpodmienečne dovero- Opakom dovery je nedóvera. Pre 
vať. 1 zážitky dovery a nedovery je podob -

Psycholpgia disponuje v súčasn~s- ne ako pre čity príznačná polarita. 
ti ,viacerýrpi výskumami, ktoré po- Na rozdiel od citových zážitkov, pri 
tv1~dili, \ že presvedčovanie pez do- ktorých ne-možno na základe pozna­
very je takmer n~mysliteYné. Na - nia _ situácie chara .kterizovanej jed- · 
príklad M c Cr o s ke y (1969) uro- nou ,citovou kvalitou odhadnúť situ-, 

bil experiment, v ktorom v prvej , 
fáze vystupqval neznámy .neindetifi -

• 

kovaný reč~ík a jeho reč bola spro -
stredkovaná magnetof ónovoú pás­
kou . Probantmi experimentu ,boli 
vysokoškoláci, ktorí sa zúčastnilÍ na 
pokuse večer, teda v mimovyu-čova­

com čase. V druhej fáze výskumu 
boli probantmi opať vysokoškoliskí 
študenti, no na pokuse sa zúčastnili 
cez vyučovanie v známom prostre­
dí a so známym a. rešpektovaným 
učiterom ako exper~mentatorom. 
Výsledky vý·skumu upozornili, že_ 
argumenty mali význam iba v pr.vej 
fáze · eXJperimentu. leh ·začlenením 
vzrastala tak vnímaná vierohodnosť, 

ako aj postojové zmeny. Naproti to­
mu v druhej fáze výskumu :(keď do-

• 

verovali experimentátorovi) sa ·efek-
_tívnosť argu ·mentov nepotvrdila ani 
na vierohodnosti, ani na postojových 
zme·náah študentov. Autor, oprera­
júc sa o výsledky tohto výskumu 
i o výsledky ďalších výskumov, kon­
štatuje, . že zaradením vhodných ar­
gumelitov m'ožu vznikať zmeny po:.. 
stojov aj u povodne menej viero­
hodného zdroja, zatiar čo pri komu-

áciu v kontrapolárnej citovej kvali-
. te* i(pretože medzi ko.ntrapolárnymi 
citmi existuje nulový bod ; čo zna.­
mehá, že človek nemusí máť proti ­
kladný cit), je pre zážitky dovery 
a nedovery aharakteriistické, že sú 
spojené vzťahom_ vzájorpnej úmer­
nosti . N apríkl<fd ak o niekom :viei:ne, 
že nám iba čiaistočne nedoveruj e 
-(prvý prípad), alebo že ~ nám nemá 
dov:eru (druhý prípad), je nám zá­
roveň jasné, že spomenutý nám iba 
čiastočne doveruje (prvý · prrpa ,d), 
alebo že má voči nám úpln ,ú nedo-

* Napríklad ak o 'niekom viem~, že 
nemá cel kom rád svoju prácu , (pr vý prí­
pad), a'lebo že svoju prácu nemá vóbec ./ 
rád (druhý prípad), na základe talcejto 
informácie by sme si nemohli dovoliť 
k::onštatovať, že daná osoba prejavuje aj 

. určitú nenávisť k svojej práci (prvý prí­
pad) , alebo že dokonca pr ejavuje úplnú 
nenávist (druhý pr.ípad) . T_akisto ak ná fu 
niekto povie, že nemá z niečoho v'óbec , 
radost (prvý prípad), alebo že sa teší iba 
tro~hu •fdruhý prípad), na základe tejto 
nedostatočnej informácie nemóžeme usu­
dzovať, že spomenutý v danej situácii 
prežíval žiar (prvý prípad), alebo aspoň 

trochu ~iaru (druhý prípad) . 
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veru (druhý prípad) : To znamená, 
že zážitky dóvery a ,nedóvery nie 
sú na ro.zdiel od citových zážitkov 
kontrapolárne, ale hovoríme, že s-ú 
kontrapendantné (protizávislé) ale­
bo súvzťažné. Súvzťažnosťou rozu-

,. mieme skutočnosť, že :z;osilnenie pre­
j avu v je~nej závislej zlož·ke zna­
mená priamoúmerné zníženie inten .... 
zity prejavu v druhej závislej zlož­
ke . Absolútna .existencia jed .nej zá­
vislej zložky sa realizuje za predpo­
kladu absolútnej neexisten -cie druhej 
závislej zložky. 

Dóvera sa hodnotí v presve·dčo-. 
vacom procese jednoznačne pozitív-
ne, no nedóvera sa · stretáva so zá­
·porným hodnotením, Úplnú dóveru 
charakter:izuje:rp.e krajným vatiian­
tom ·stu .pnice - jej predpokladom 
je úplná absencia nedóvery. Kraj­
ný variar~t dóvery móže mať ro-zlič-

. nú intenzitu: N emo~no však pove­
dať, že čím intenzívnejšia j~ úplná 
dóvera, tým je jej hodnotenie klad­
nejšie. I tu je rozhodujúca miera 
inten ·zity, akou sa .úplná dóvera pre-, . 
javuje. Ak sa poža~ovaná miera in-
tenzity prekročí, nehovoríme už 
o dóvere, ale o doverčivost.i (kredu:­
lite) alebó Iahkovernosti, ktoré sa 
hodnotia záporn _e. ,,Dóvera k Tuďqm· 
neznamená slepú vieru" 1(K, on a 
k o 1., 1978, s. 45). 

V praktickom živote sa vša k; ne­
,stretávame vždy iba s úplnou dóve­
rou alebo dóverčivosťou, ale aj s ta-

• 

kou dóverou, ktorá . sa súčasne spá-
j a s určitým stupňom nedóvery, resp. 
nedóverou charakterizovanou urči­

tými znakmi . dóvery. Takéto prípa-
" dy sa však z hradiska predpoklada­

nej účinnosti presvedčovania hodno-
. ' 

ti<;1 záporne a _ich problematickosť 
stúpa s rozs -ahom prej avovanej ne-

-
\ 

dóvery. Zápor ,ná strá .nka nedóvery 
· sa prejavuje v presvedčovacom pro­

cese tým, že pod jej vplyvom vzniká 
okrem základného (primárneiho) ko­
munikačného .kanála (ním prebi-eha 
výmena informácií mea.zi .diskutu- . 
júcimi osobami) aj · kanál vedr ajší 
(sekundárny). Seku -ndárny ka-nál u­
možňuje nedóverujúcemu, aby na 

• 
určité otázky neodpovedal, ani sa 
na ne nepýtal, teda ~by disk1:1-toval 
iba o· niečom a niečo si nechal pre 
seba. K o v a 1 ev (1967 , s . 300) ho­
vorí, že ,,ak majú vychovávater a · 
vychovávaný k sebe blízky vzťah, 

vzájomne si dóverujú a otvorene 
diskutujú; ak však medzi nimi ·vlád-

• 

ne určitá oficiálnosť, odstup, .vtedy 
, si presvedčovaný ponecháva disku- _ 

siu pre . seba". Čím vačšiu nedóve­
tu má presvedčovaný ~k presvedčo­

vateTovi, tým je úloha vedTajšieho 
(sekúndárneho) kanálu vačšia a pri 
prevahe nedóvery nad dóverou, resp. 
pri úplinej nedóvere sa stáva domi­
nantným. 

, 

Dóvera je teda významný 0Sob-
nostný predpoklad, ktorý nemožno 
v presvedčov-aco~ proéese zaned.bať. 
Osobitným spósobom riešil túto 
problematiku Ander sen (1971), 
ktorý je autorom . tzv. 200-percent- ' 
n_ej teórie zodpovednosti. V podsta­
te vychádzal z niekol'kýah správ-

• 

nye!h predpokladov - napr. presved-. 
čovanie pokladal za bipolárny pro-
ces, v ktorom je aktívny nielen zdroj 
správy, ale aj jej príjem -ca; o reci­
pientovi t•vrdil, že sa dobrovoTne 
rozhoduje o prijatí či neprijatí sprá­
vy o pod. Ná· základe toho však sú­
ča:sne konštatoval, že v · presvedčo­
vacom procese sú obidva činitele, 

teda zdroj i recipient, Fovnako zod-
• 

povedné aj za výsledok ovplyvne-
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nia. Ak totiž .platí, že presvedčova­
ter má ·,,100-percentnú" zodpoved-

- nosť za eti.ckú hodnotu správy, kto­
rou pósobí, a recipient má ,,100-
-percentnú" zodpoved;nosť za jej pri­
jatie, v prípade, že ,bol recipient 
oklamaný (ako konštatuje Ander­
s e n), musí si sám uznať vinu a ne-

• 

móže zvarovať zodpovednosť · na 
zdroj správy. Takéto umele vyk .on ­
štruovaná teória, v ktorej sa „vin­
ník" zrovnáva so svojou ,,obeťou", 
, ,klamár s okl~maným", je pre nás 
neprijateTná; je iba umelou clonou, 
ktorá má zbaviť presvedčovatera 
zodpovednosti za etickú hodnotu to-

. ho, čím na recipienta pósobí. 

, 

' 

Ako srubnejšie sa ukázali tie prí­
stu ·py, . v ktorých sa psychológovia - \ ", 

zamerali na odhalenie zložiek · pod -
mieňujúcich · a stimulujúcich vznik 
dóvery. Ukázalo sa, že riešenie tejto 
otázky si· vyžaduje skúmať predo­
všetkým psychologické osobitosti ta~ 
kých javov dóvery , ako je dóveri-
vosť reci,pienta, vierohodnosť I pr ·e­
svedčovatera ·a hodnov~r·n·osť situá-

• 
Cle. 

• 

' DůVERIVOSŤ 
• 

Na meranie dóvery sa použí vajú 
Rotterove a Donavan _ove škály, 
~rightmano ;ve testy, motlelové si­
tuá -cie výplatných matíc Deutscha a 
ďalšie p9dobné m~todiky. Pritom je 
zaujímavé , že výsledky zí-skané jed­
notlivými metodil{ami si v podst á te 

, neodporujú, ale vzájom ·ne sa dopl­
ňujú. Výskumy upozornili , že dóve­
ru ako zložitú osobnostnú aharak-. . 
teristiku možno vyjadriť dvoma o-. 
so.b~ostnými d.imenziami: 1. indivi-
duálne · subjektívnou dóverivosťol.1 a 
2. sociálne subje .ktívnou dóveryhod-

------

.. 

nosťou. Tieto dve dimenzie sa vzá-. . 
jomne podmieňujú. _ 

Z _hr a diska individy,álnej subjek­
tívnej charakteristiky ,,má dóveru 
predovšetkým ten, kto je dóvery­
hodný". Ta,kí rudia sa · vyznačuj•ú 

vyrovnaným ,,ja", odvahou sledovať 

určitý ci'er, citlivosťou na osobné 
/ 

i cudzie problémy, snahou pozerať 

sa na problémy bez strachu a v zá­
ujme dóvery aj riskovať. To všetko 
predpokladá samozrejme značnú 

dávku sebadóver ·y. · 
Z hradiska sociálno -subjektívnej 

charakteristiky ,,dóveryhodný je ten , 
kto sám dóveruje iným". V medzi­
rudskej komu .nikácii sa takíto rudia 
vyznačujú po.dra Deu,tscha určitými 
osoňitosťami {Křiv o h 1 a_ v ý, 197~7, 
s. 184). V percepcii (pri vnímaní se­
ba i drUJhého)· maj,ú zvýšenú citlivosť 
na podobnosť {similaritu), majú 
zmysel pre společný záujem i spo­
ločný zisk. U ·nedóverivých rudí vy­
zerá naša osoba inak, ako ju vní rila­
me my sami .-U dóverivých rudí je 
percepcia rozdielov zasa znížená. 
Dóveriví rudia vnímajú partnera ako 
lepšieho , aj keď je obj ·ektívna sku-, 
,točnosť iná. V postoji k partnero -
vi dominuje benevolencia, ochota 
k pr'iateI ·skému dialógu. Nedóveri-

\ 

ví rudia sa pred kontaktmi s druhý- ~ . 
mi uzatvárajú, dóveriv -í zasa osobn é 
kon t akty · vyhradávajú a pri komu­
nikovaní s partnerom sú ochotní po­
dávať siporahlivé i.nformácie a pove -

• 

d~ť otvorene a čestne o všet~om, čo 

si praje vedieť. 
. ' 
Dóverivosť je vš·ak podmienen á 

aj niek .torými in ,dividuálnymi osobi­
tosťami. Napr. podra výsledk9v vý­
skumu R a p p o 1: t a (1965) sa dó­
vera muža získava o·vera rahšie, ako 
dóvera ženy. Žena je na rozdiel od 
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muža o,bozretnejšia, opatrnejšia a 
rezervovanejšia; jej dovera n_edo­
zrieva tak -.rýchlo ako dovera muža. 
Thom p s on {1975) upozorň'uje, 
že _niektoré typy poslucháčov sú 
ovp~yvňované viac dove,.rivosťou, iné 
argumentmi. Pritom . vraj existuje 
tzv. -vedecký typ, ktorý sa dá. pre­
svedčiť viac špecifickosťou a vý­
znamnosťou dokazov, ako tým, kto 
tieto dokazy sprostredkováva. Po­
elf a K 1 e i n a by mal rečník, ktorý 
udáva zdroj · do~azov, poukazovať aj 
na kvalifikovanosť a kompetentnosť 
tol?-to zdroja. Vo výskumoch, v kto­
rých komuni ·kátor eitqval iba zdro­
je bez ich ·kompetencie, sa znížil 

, 

\ 

účinok ovplyvnenia. T a 1 i n a 
M ar 1 o w e ' (1968) si z.as,a položili 
otázku, či má na zvýšenie doveri­
vosti vplyv alkohol. Pre pokus 
si vybrali 45 vy ·sokoškrolakov s naj­
·nižšími a 25 vysokoškolákov s naj­
vyššími hodnota ,mi spotreby alko-
holu a 'dali im riešiť 50 kon-
fliktných situácií. Experiment po-- . 

tvrdil, že prejavy doverivosti až do-
verčivosti,_ ktoré sa ner?,z prejavujú 
v správaní rudí pod vplyvom alko­
l1olu, nie sú prejavmi, ktoré by sa 
prenášali do správania každodenné­
ho života. Naopak, alkolholici sa 
v modelových konfliktoch prejavtli 
vačšou nedoverou ako abstinenti a 

. . . 
tí, ktorí alk.olhol požívali ·vefmi málo 
(T h o mp s on, 1975): 

• 

VIEROHODNOSŤ . 

• 

komponenty. /V minulosti -bolo ich 
objasňovanie motivované úsilím od­
haliť ú,činnosť rétorického vplyvu 
na poslucháčov. Napríklad podr -a 
Aristotela '(1980) súvisí dover~ 
s mravnosťou. Podra 1 neho do·sahujú 
rečníci doveru troma sposobmi. Je · 
to . rozumno-sť, čestnosť a priazeň. 
Kto totiž kl3.-me v reči alebo v tom, 
čo radí, tomu ·podra Aristotela buď 
chýbaj,ú tjeto vlastnosti, ale .ba aspoň 
jedna z. nich. Buď kJ.ame ·preto, že 
nie je rozumný, alebo má o veciach 
správny názor, no svoju mienku ne­
povie, pretože nie je čestný, alebo je , 
aj čestný, no nie je priateTsky na-
k1onený, a preto nepovie to lepšie, 

v • 

-co v1e. 
Psychológovia Ho v 1 a ,n d, J a­

n i s a K e 11 e y (1953) na základe 
viacerý ,ch výskumov konš ,tatujú; že 
spo_rahliv9sť a odbornost sú pod­
statnými korhponentmi · vierohod­
nosti. Poznamenávaj .ú však, že prí-

, jemca správy može kom~nikátorovi 
veriť, ale može mať teh -denciu od­
mietnuť komunikáciu, a~ pred ·po­
kladá, že komunikátór mu nemože 
poskytnúť solídne tvrdenia. 'Preto 
trebá rozlišovať ·medzi 1. rozsahom, 
v ktorom sa ko-munikát or vhíma ako 
zdroj solídneho tvrdenia { odbornosť) 
a- 2. stupňom dovery v zámer ko­
munikátora sprostredkovať iným 
tvrdenie tak pravdivo, ako ho sám 

. vidí {spoTahlivosť). No otfa.zku, či je 
spofahlivosť všeobecná ho ·dnota, 
ktorá sa na rozdiel od hodnoty od­
born _osti nemení, ·autori zatiaT neod­
povedali. -

·v starostlivo zostayenej štúdii au­
tori B e r 1 o, L e m e r t a M e r t 2 , 

Pri analýze psychických osobitostí 
toho, kto ovplyvňuje, sa zistilo, že 
významnou vonkajšou podmienkou 
·vzniku dovery je virrohodnosť pre- . (1966) tdentifikovali ·tri . základné 
svedčovatera. Vierohodnosť podmie- 'vierohodnosti, a- to faktor istoty, 
ňujú viaceré · oso·bnostné znaky a faktor kvalifikácie ·· a faktor dy.na-

I 
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mickos .ti. Faktor istoty (bezpečnosti) 
je blízky faktoru spoTahlivosti. Člo­
veka s týmto . faiktorom všeobecne 
prijímajú ako priatefského, .než ­
ného, morálneho, ,,fair" osobu, kto-

• 

rej možno doverovať. Faktor kvalifi-
kácie je zasa ekvivalentom faktoru 
odborno ·sti. Takýto komunikátor sa 
hodnotí ako kompetentný, zbehlý a 
vermi skúsený v problematike, kto­
rá je predmetom diskusie. Dynamic­
ký faktor zatiar nie je tak jedno ­
značne vymedzený ako predchádz~ ­
júce dva faktory. Autori iho charak­
terizujú ako zdroj otvorenosti, agre­
sívnosti, odvážnosti, dovernosti a 
energickosti. 

. . 

. Na záver mažeme konštatovať, že , 

vierohodnosť presvedčo:vatera v pod-
state ,podrriieňujú také osobnostné 
komponenty ako kompetentnbsť 
(odborno'sť), spoiahlivosť '(istota), 
dynamizmus ( energickosť) a n~jma 
charakternosť. (morálny profil). 

• 

Opakom vierohodnosti je viero -
lomnosť. Je to negatívna morálna 
kvalita, ktorá je charakterizovaná 
úkladnými, záikernými činmi, vedo­
mým zneužitím cudzej dovery alebo 
hrubým n-arušeníťrl' prijatých závaz­
kov .(viero1omnosť znamená doslova 
,,lámať v,ieru") ~ V procese ovplyv­
ňova:nia človeka človekom s-a viero-. 
lomnosť chápe ako hrubý podvod 
a má za náslecaok hlboké otra ·senie 
presvedčenia, jeho odmietai:nie, ba 
dokonca premenu na _svoj protiklad 
(v psychológii hovoríme o ,,blime ­
r,angovom efekte") . 

HODNOVERNOSŤ 
) 

V súvislosti s · analýzou psycholo­
gických osobitostí situácie, v ktorej 
sa ovplyvňovanie uskutočňuje, vzni -

' 
ká otá -zka, pr~čo sa aj -situácia ak(? 
vonkajšia podmienka . stáv ,a fakto ­
rom hodnovernosti. Ak j,e presved­
čovate! vierohodný, mal by sa sprá ·­

·vať v súlade s touto aharakteristi-
• 

kou nezávisle , od situácie, v: ktorej 
sa nachádza. , 

Tieto skutočnosti nie sú vš,ak -také ,.. ~ 
je ·dnoduché. Z vier:olomnosťou ako 
zápornou mravnou kvalitou $a ne­
stretávame hneď vtedy, keď sa in ­
formácia z hradiska úplnosti alebo 
presnosti nezhoduj'e s objektívnou 
skutočnosťou, príp. je k objektívnej \ · 

·skutočnosti dokonca protikladJ?-á. ' 
Nezhoda výp _ovede s objektívnou 
skutočnosťou je síce nevyhn1:1tnou, 
no sama osobe je nedostatočnou 
·podmienkou na to , aby sme niekóhó 
o:zmačili za klamára. Osobný zámer, 
teda . to, či chce. človek klam .aním 
niečo zfskať na úkor d·ruhého, je 
druhou kri teriálnoµ podmienkou 
identifik;ovania vierolomnosti . 
- Každodenný medziTud ·ský sty]{ 

pripravuje nespočetné situácie 
v ktorý:ch pochy ·bujeme o objektív- ' 

nej platnosti in·f ormácií toho dru­
hého bez tdho, aby sme zároveň po­
chybovali o jeho vierohodnosti a na­
zvali ho luhárom. ·Napríklad yyeho­
vávaný často pochybuje o priazni- ~ 

vých perspektívach svojho biodro­
málneho vývinu, o ktorý ,ah ho pre­
svedčuje jeho vychovávater . Taktsto ,. 
pacient neraz pochybuje o priazni-
vej prognoze svojho zdravotného 
stavu;-'ktorý sa mu usiluje nahovoriť 
jeho ošetrujúci lekár. Prosto n i'e je 
to osoba presvedčovat~Ja, ktorá je 
zdrojóm pochybností, ale sama · si­
tuácia. Teda pri presvedčovaní ne­
stačí; aby bol ovplyvňovaný dove .ri-
vý, ba nestačí ani to, a-by bol pre­
svedčova:ter vierohodný, pretože ve-

y 
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ra závisí pre ·dovšetkýin od situácie, 
I • 

v ktorej sa presvedč,ovaµie uskutoč-
v • 

nUJe. 
Keďže sa ,zistilo, že situácia má 

taký veTký význa11:1, bádateli •a v ob­
lasti persuázie ' sa pokúsili odpove- . 

· dať aj na otázku, aké podmienky a 
okolnosti zvyšujú alebo znižujú jej 
hodnovernosť. * 

Významným kritériom .hodnover­
nosti situácie- je zainteresovanosť 
presvedčovatera na výsledku ·pre­
švedGovania. Křiv o h 1 a v ý i(l 977, 
s. 45) konštatuje, že ak si je po­
zorovater istý ~ že aa ,ná osoba v_ da­
nej ' situácii nemaže klamaním nič 
iískať, potom je viac naklonený 
veriť tomu, č0 hovorí. čfm viac . je ­
teda presvedčovater osobne zainte­
resovar:iý na výsledku pres.ve4_čova­
nia, tým vačšie pochybnosti vznika­
jú u presvedčovanéh·o-. 
Nakonečný (1970, s. 276), 

qpierajúc sa o niektoré výsku -my 
záp .ac;lných autorov, uvádza, že rucil.ia 
sa neahávajú viac ovplyvniť v si­
tuáciách bežnej výmeny inf orrnácií 
ako v situáciách propagačn.ého roz­
širovania inf ormácií. Psyctbologicky 
sa to vysvetruje tým, že pri propa­
gande je človek akýsi ostražitejší, 
viac zvažuje hodno-vernosť správy a 
dáva si pozor; aby ,,nep.aletel". Ta­
ká to interpretácia je pravdepodob-

\ 

. 
* Terminologiclré a • pojmové rozlišo-

vani.e medzi hodnovernostou a vierohod-- . 
nostou nie jé náhodné. Prvý pojem sa 
vztahuje na situáciu, pretože sa týka 
predmetových javov (hovoríme o hodno­
vernosti ·dokumentov, argumentov, fa~tov 
a pod.). Druhý pojem sa · vztahuje na 

.živé bytosti (hovoríme o vierohodných a 
vierolomných ruďoch, ale nemožeme ho­
vor .it o vierolomných veciach alebo pred-
metoch). / ' 

• 

. ná, ak si uvedomíme, že zistenie sa 
overilo výskumom na americkej po­
pulácii ,(B r e m b e c k, H o w e 11, 
1976): 

Je zaujím .avé, že človek je prí­
stupnejší prijímať skor správy, kto­
ré sa podavajú ,opis-ne (desk -ripcia), 

' ,. 
ako správy, .ktoré niečo hod ,notia 
(valorizácia). Psy ,chologicky sa to dá 
vy,svetliť tým, . že valorizované . in:.:. 
formácie ' vždy predpokladajú neja­
kú normu (pred -pis), podra ktorej sa 
hodnotí; pri opise však ·nevystupuje 
do popredia n-atorko osobný záujem. 
Hodnďtenie teda vždy predpokladá 
zainteresovanosť toho, kto je auto­
rom · alebo nositerom normy. 

Eudia uveria často skor správam, 
ktoré ~a šíria ako chýr (jav náhod­
ného započutia), resp. kle bety. Roz­
širovanie intormácií v. podobe kle­
biet je, žiar, vermi .efektívne. 

* 
Aký osud postihne objektívne , , 

platnú a pravdivú informáciu, kto-
rá bude sprostredkovan _á neviero­
hodným _komunikátor0m ,a v nehod­
novernej -situácii? Odpoveď na ·túto 
otázku -nachádzame u H o v 1 a n d a . 
a W e •i s s a (1951). V ich eX:peri-
mente dostala každá zo skúma ,nýah 

' osob zo~it so štyrmi rozličnými té-
'· mami. Ku každej _ téme , boli pripo-

j ené dva zdovodňuj.úce články -
jeden ,,za" a druhý ,,proti". Autor­
_stvo výkladových článkov bolo pri-

, písané striedavo raz časopisu, ktorý 
sa na verejnosti tešil dobrému me­
nu (za serióznosť svojich článkov), 
a druhý raz časopisu · pochybnému. 
N apríkl,a:d nedostatočné vyrábanie 
určitého tovaru je: 

1·. dobré preto, lebo (renomovaný 
časopts), 

\ . 
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2. dobré preto, . lebo , (pochybný , 
časopis), 

3. zlé preto, lebo (ren _omo:vaný 
časopis), . 

4. zlé pretó, lebo (pochybný ča-
sopis). · 

K,aždá oso,ba sa zúčastnila na ex­
perimente pri dvoch podaniach -
pri vysokej a nízkej hodnov .ernosti . 

,,zmena postojov sa zisťovala na zá­
klade dotazriíkov - jeden sa podá­
val 5 dní pred čítp.ním spomín -aných 
článkov a druhý hneď po prečítaní 

zdóvodňujúcich článkov, príp. až o 4 
týždne. 1 

E~periment priniesol dvojaké yý .­
sledky. Výsledky merané hneď po 
prečítaní zdovodňujú-cicl?- člárikov 
ukázali, ž~ postoje skúmanýcih osob 
ovplyvňoval viac hodnover .ný zdroj 
inf ormácií. Konkrétne množsťvo po­
stojových zmien v želanom smere 
bolo 3,5-krát vačšie- pri zdovodne­
niach podaných vysoko 1hod ·nover­
ným časoptsom . Výsledky mer3:né 
až o 4 týždne ukázali, ,že množstvo 
zmien ubúda po uplynutí jedného 
mesiaca a subjekt, prijímajúci sprá­
vu ~vyjadrenú nízkohodnoverným 
zdrojom, sa pohybuje v smere pri ­
j-atia postojoyej zmeny naznačenej 

touto správou. · Experimentátori o­
značili túto oneskorenú zmenu a•l(o . 
,,efekt spáča" (sleeper effect). 

Z toho vyplýva, že vierohodnosť 
a hodnover .nos~ nie sú jedinými ani 
r0zhodujúcimi - predpokla<lmi pre­
sved~ovacieho procesu. Podra so.:­
vietskyc;h psyahológov (E r š o v, 
1978; Kuli kov, 1974) je rozho-

v dujúcim predpokladom ovplyvňo­
vania človeka sám obsah, , teda ob­
jektívna platnosť a pravdivosť spro­
s·tredkovávanej inf or ·má:..;.cie a až po­
tom to, kým a v akej situácii je. 

I 

- ---

' . ~ / 

sprostredkovaná. Rozličné osobitosti 
nfzkej vierohodnosti zdroj -a a nízkej 
1hodnovernosti situácie možu síce 
niekedy zabrzdiť prijatie objektívne 
platnej informácie, ale nemažu za -, 

brániť tomu, aby pravda zostala 
pravdou ,(pozri rámik č._ 15). 

I 

2. VÝZNAM PERCEPCIE 
' 

Teoretické a . pr -aktick~ prístupy 
k zefektívneniu presvedčovacielio 
procesu sa v 20: ~toročí realizovali 
v podstate v troch f ázach . Prvá f áza 
sa vyznačovala tým, že doraz sa klá ­
do! na ' správne zostavenie správy a 
dókazu. Východiskom .rozboru sprá ­
vy sa stali štandardné učebnice lo:.. 
giky (predpokladalo sa, že ak sa 
správne f,ormulo -va .ná správa podlo­
ži logicky adekvátnym argumen­
tom, presved•čovanie bude efektív ­
ne pre akékorvek po-siudháčstvo) . 

• 

V druhej fáze sa vychádzalo z mo-
derných .poznatkov ,kybernetiky 

• o efektívnych · podmienkach odo ­
vzdávania a prijímania inf ormácií. 
Populárnym sa stal model ,,vysielač 
a prijímač". VysielaG prijal zodpo ­
vednosť za koncipovanie svojej · sprá­
vy tak, aby ju mo·hol .špecifický prí­
jemca dekódovať bez tzv. šumov - a 
s minimalizovaním redu .ndan~ie. Pre 
tretiu fázu je príznačné, že do stre- -­
du pozornosti teoretikov presvedčo­
vania sa dostala per -cepcia. Len čo· 

psychológovia objavili obrovskú va"" 
riabilitu Tudskej percepcie, presved­
čovanie sa začalo ,,javiť ako riskant­
né sp.ojenie ." persuádera a recipien-

' ta. Recipient pridáva svoj vlastný 
výzpam slovám, ktoré počuj e a 't eda . . 

obohacuje tézu a argument svojirhi 
, ', 

vlastnými dodatkami . Myslenie člo-

. 
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Rámik č. 15 ,,Co sa hov .orí" alebo ,,kto to hovorí" · 
• 

. 

Co viac vplýva na hodnotenie určitej informácie - jej · subjektí'!)ne 
predpokladaná hodnóvernosť obsahu (čo sa hovorí) aleb .o jej subjek-

• • 
tívne predpokladaná vierohodno'sť . zi!,roja (kto to hovorí)? Aby sme 

, 

získali odpoveď na túto otázku, urobili sme experiment, v ktorom 
kontrolná skupina (tvorilo ju 79 vysokoškolákov · vo veku od 20 do· · 
-- -- -
26 rokov) hodnotila prdvdivosť 24 krátkych výrokov, napr . ,,po roku 
2000 budú v priemyselne vyspelých krajinách prevládať jednodetné 
rodiny'', ,,hlavnou príčinou viičšiny nervový clí ochorení je ·hluk", 
,,okolo rokil 2000 bude už každá srdcová choroba liečiteiná'', ,,mo-

• 

d.erný človek už teraz získava 80 °/0 vitamínov z tabletiek'-' atď. (prí-
loha č: 5). Kažaý výrok hodnotili pokusné osoby podia stupnice: 

- úpln~ pravdivý (!)P), 
- skór pravdivý ako nepravdi~ý (SP), 

· - rovnako pravdivý · i nepravdivý ( RN ), 
' ~ skór nepravdivý (SN), 

- úplne ne__pravdivý .(QN). 
0 

Na základe získaných odpovedí sa výroky rozdelili do štyroch sku-
pín, a to na: . · 

A výroky - hodnotené ako veimi nehodnoverné (p. č. 1·-7, x = 
= 2,02). 

I 

:§3 výroky - hodnotené ako menej nehodnoverné ,(p. Č.· 8-12, x = 
= 2,92). 

C výroky c-- hodnotené ako menej hodnoverné (p. č. 13-17, x = 
= 3,38) . . 

D výroky - hodnotené ak ·o veimi ·hodnoverné (p. č. 1_8-24, x ~ 
= 3,85). 

V druhej časti výskumu sme experimentálnej skupine (tvorila ju 
, 

analogická vzorka dospelých) znova predložili na ohodnotenie všetky 
výroky, no každý bol priradený k určitému zdro ·ju (kto to hovo .rí). 
za .roje ·sa od 'Seba olišovali z hiadiska svojej vierohodnosti takto : 

VV - vysoko vierohodný zdroj ( skupina popredných ve\dcov vyhlá-
sila, že ... )~ ' 

V - vierohodný zdroj (jeden popredný ' vedec vyhlásil, že .. . ), 
· N - · nevierohodný zdroj (iba menšia časť náhodne opýilaných vy-
hlásila, že ... ), · 

i . 

VN - veimi nevierohodný zdroj (iba jeden z náhodne opýtaných 
vyhlásil, že .. . ). 

1 

Zdr.oje a výroky boli k sebe prir(!,ďované protikladne, teda vysoko 
vierohodný zdroj (VV) bol priradený ku skupine A , výr9kov, letoré 
boli kontrolnou vzorkou hodnotené ako veimi nehodnoverné. Zdroj . . 

• 

V bol priradený ✓k B výrokom, zdroj N k C výro ·ko1J1, a zdroj VN . ✓-
k D výrokom. 

I -
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pok.i~arčovanie rámika č. 15 
• 

' . 

Priradenie vysoko vierohodného zdr9ja k vy~oko nehodnoverným 
'výrokom viedlo k zvýšeniu ich hodnovernosti z 2,02 na 2,37. 

Pričlenenze vierohodného zdro.ja k ·menej nehodnoverným výrokom 
• 

v podstate neviedlo k zmene hodp,otenia _výrokov (z 2,86 na 2,92). · 
Priradenie nevierohoqnéhb zdroja k me.nej hodnoverným výrokom 

viedlo k zníženiu ioh liodnovernosti z 3,38 na 2,87. 
-

Pričlenenie, vysoko nevierohodného zdroja k vys -oko hodnoverným 
výrokorri viedlo k zníženiu ich hodnovernosti z 3,85 na 3,15. ' 

Ukázalo sa, že vierohodnosť zdroja spravidla neposobí neu ·trálne , 
na ďalšie hodnotenie pravdivosti výroku. Cím je zdroj vierohodnejší, 
tým viac sa zvyšuje pravdivost obsahu výroku a náopak. Vysoko 
vierohodný zdroj a vysoko nevierohodný zdroj však neovplyvňujú 
v~ímanie recipienta rovnako : Silnejšie ako vysoko vierohodný posobí 
vysoko nevierohodný zdroj. Teda recipient si relatívne menej zmení 

veka je · determinované nielen poso­
bením _ javov objektívnej skut0čnos­
ti, ale aj individuálnymi osobitos-:­
ťami ich percepcie. Pre t1.1to fázu je 

• • 

charakteristic -ké, že poznatky logiky 
o raciónálnych sposoboch efektívnej . 
argumentácie i poznatky kyberneti­
ky o adekvátnom formulovaní sprá­
vy sa vzlhJ'adom ná príjemcu naďa­

lej uplatňujú, no začínajú sa - stále 
viac skúmať aj _subjektív ,ne osobitos­
ti percepcie persuádera a recipien -, 

ta. 
V ostatných rokoch sa však začala 

otázka percepcie preceňovať (najma · 
niektorými · autormi na Západe). 
Keďže ,,percepcia" je zmysel, ·odpo­
veď príjemcu zahr .nuje skor to, 
čomu verí, ako to, čo je pravda 
(Brem b e ck, 1976, s. 176). V pre ­
SiVedčo-vacej komu 1nikácii teda nie je 

• 

stojmi ru .dí, pretože skreslenú )per­
cepciu objektív -nej · skutoonosti mož ­
no u človeka· navodiť aj zámer ,ne.* 

\ 

• \ -
, 

* Roku 1958 vzbudila vo. Francú zsku 
pozornost publikácia autorov Perel­
m a n a a O 1 b r e c h t a - T y t e c a Rhé­
torique Traite de L'argumentation. Keď 
roku 1969 vyšla v USA pod názvom The 
New Rhétoric, vyvolala podobný ohlas. 
Kniha obsahovala netradičný pohrad · na 
podstatu presvedčovacieho argumentu. 
Autori upozornili, že presvedčovacie ar ­
gum enty majú aj svoju psyc hologickú 
· stránku . Preto sa: v knihe prezentoval 
argument ako každoqenná pracovná for­
ma komunikácie, a nie ako akademické 
cvičenie v logik:e dokazovania. Podra -autorov sa pr-esvedčovací argume11t vy-

~ doležitý aktuálny, ale vnímavý cha­
rakter niečoho ·(T ~ o m p s o n, 197!?, 
s. 72). Od takéhoto chápania pre ­
svedčovan,ia je však už Ien krok 
k manipulov.apiu s mienkou a po-

značuje „flexibilnou racionálnosťou" pod­
mienenou jednak účastníkmi a jednak 
situáciou presvedčovania. Z toho dóvodu 
„rozumnost argumentu" neobmedzovali 
iba na formálnu logiku, pretože rozliční 
fudia v rozličných kultúrach ma jú svoje 
vlastné chápanie rozumnosti. Podra auto­
rov by sa malo rozumové zdovodňovariie 
uplatňovat skor pri utváraní kritických 

' 
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svoj názor, keď zis,tí, že k tomu, čomu iba veimi máio veril, sa · hlási 
nejaký vysoko vieróhodný zdroj. Naproti tomu relatívne zjavnejšie 
začne pochybovat, keď zistí, že to, čo sám veimi uznáva, uznáva 
iba nejaká veimi niálo vierohodná osoba. 

Ak m6 . však subjekt do činenia s výrokrrfi, ktorých obsah hodnoti l 
al<:o menej ~ ne'hodnaverný, takmer nedá sa ovplyvniť .vierohodným 
zdrojom. • 

Z experimentu vyplýva, že viac . alvo zdroj vpiýva na hodnotenie 
výroku jeho obsah. Zdroj iba modifikuje stupeň povodného hodno ­
tenia výroku, no nemaže sposobiť, aby človek iba pod jeho vplyvom 
dosiai1• pre neho nepravq,ivý obsah hodnotil ako pravdivý a naopak. 
Pot1,kazuje na to aj korelačný . koeficient ·medzi kontrolným a expe ­
rimentalnym súborom (rs = 0,62;.P < 0,01). 

, , 

' 
', 

Celk9m o.dlišne pristupujú k prob-
• 

lematike percepcie ' s-právy vo sv,o-
jich prác'ach p·sychológovia socialis­
tických krajín (H i e b s c h, V o r-. . 
w erg, Bod ,a 1 ev, N -a konečný, 
K ř i v o ~ 1 a v ý a ďalší). Aj v icih 
prácach sa analyzu'jú ro-zličné indi ­
viduálne osobitosti skresleného vní-

• 

mania toho istého j avu. Tieto oso-
bitosti sa však neriešia ,ako výcho­
dtsko ovplyvňovani-a ale iba ako 
skutočnosť,- s ktorou treba pri 
ovplyvňóvaní človeka človekom nie­
len počítať, ale ju aj v záujme čo 

najpresnejšieho chápa .nia objektív­
nej reality vhodne prekonávať. 

-
úvah o charakteristike individuality .pre- ' 
svedčovaného a o možnostiach uspokojo­
vania jeho potrieb. Kladom knihy _je, že 
vystihla obmedzenost iqa logických ana­
lýz presvedčovacieh·o argumentu. Jej ne­
dostatkom je, že nepostihla podstatu ·d6-
kazu v presvedčovacom procese, a preto 
vyústila do pr?gmatického chápania 2:d6-
vodňovacieho procesu, kt0ré utvára reál-. 
ne n!=bezpečenstvo jeho izneužívania, naj-
ma v podmienkach triednej spoločnosti. 

, \ 

' 

I 

\ 

VNfMANIE PREDMETOV . 
AMYŠLIENOK 

'Aj keď je logická spřávno~ť alebo 
pravdivosť myšlienk:y jedný ,m z ne­
vyhnutných predpokladov úsp~š -nos­
ti ovplyvň,ovania, sama osebe je ne­
dostatočná. Vera závisí od toho, ako 
sa správa vníma, a to riielen pre­
svedčovater om, ale najma presve .d­
čovaným. Stáva 'sa, že ani najprav-

. divejšie a logicky n·ajsprávm.ejšie 
zastavené správy nemusia byť akcep­
tované. $ú však aj opačn_é prípady, 
keď sa rudia neahajú presvedčiť aj 
o nepravdách, ktorých obsah odpo­
ruje ·logike zdravého rozumu, a to 
len preto, že presv'edčovate.r náhod­
ne využil, resp. zámerne zneužil 
príslušné poznatky o podmienkach 
vzniku skreslenej percepcie . ' 

I keď presvedčovater {zdroj) vy­
chádza z obsahu správy, jej prezen­
tqvanie sa . musí diať z hY.adiska za­
mýš! aného príjemcu. Treba si uve ­
dom'iť, že výz -nam slov a gest n.e-
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Obr. 9. Priamky ležiace bližšie pri sebe 
vnímame ako ·priamky · patriace k sebe 

,. 

spočíva iba v používaní symbolov, 
ale aj v ich os.obnom počutí a vi-

-· dení .. Persuáder, ktorý si myslí, že 
je d6ležité len to, .aby správa bola 
jasná, ,no jej podan _ie je ,už rubo -vor­
nou záležitosťou, si nemóže byť sko.-­
ro nikdy istý príjemcovou interpre­
táciou. čo je logické pre j edného 
človeka·, nemusí byť hneď pJrcipo ­
vané ako logic~é drúhým človekoín. 
Musíme si uvedomiť, že príjemca 

, 

.. preber~ ·-správu -cez vlastný filtrový 
systém (skúsenósti, ·postoje, sklony, 
motívy, predsudky). Človek · prijme 
ibá takú správu, ktorá mu dovoTuje 
jeho vlastnú interpretáciu. V tomto 
zmysle je príjemca ner ·az presved-
čený, ale to len o vlastnej interpre­
tácii správy. Preto treba dosiahnuť, 

• 

, aby bola interpretácia . taká„ ako j u 
pripravoval komunikátor. 

~ ,._ . častým f .. aktorom skresle -nélho vní-
ma_nia je blízkost (proximita). Z vní­
mania predmetov je známe, .že už 
fyzikálnym približovaním jedného 
objektu k druhému sa m6že viac či 

menej meniť aj percepcia objektov 
(obr. 9). Ak napríklad clovek ·cestuje 
s neznámymi Tuď:oii, spočiatk~ sa 

' mu zdajú všetci spolucestujúci od-
lišní . Nesk6r však na základe prin­
cípú blízk ,osti bude aj náhodne spo­
lusediace alebo bližšie -pri sebe se-

> 

diace osoby vnímať ako oso1by pat-
riace k sebe. Toto platí do určitej 

miery áj o myšlienkaah. Významorvá 
percepcia novej myšlienky závisí aj 

• 

• , .... 

od toho, do ak~ho myšlienkového 
rámca je začlenená . . Približovanie 
alebo vzďarovanie nielen objektov a 
osob, ale aj myšlienok m6že sp6so­
biť, že recipient im bude pri vní-

, maní pripisovať celkom odlišné vý­
znamy. Napríkliad od začlenenia 

myš~ienky do sociáiJ.neho kontextu 
poslucháčov m6že niekedy závisieť, 
či budú aj dobročinnosť chápať 

v zmysle so·cialistického humanizmu 
alebo iba v zrpysle filantropizmu. 

Inýrri faktorom skreslenia vn _íma- , 
nia je príbuznosť (familiárnosť). Po- ' 

/ 

.c;hopiť nové objekty v procese vní-
mania znamená pri,radiť ich k tým , 
ktoré sú im nejako príbuzné. Je 
isté, že úplne vzdialené javy sa m6-
Žll · ,,ermi -ťažko dostať do jedriého 
význam ·ového rámca . Obr 1a1mý, pre­
svedčovater však m6že spájať ro;z­
ličné elementy svojej správy s iný­
mi podo :bnými elemeritmi, ktoré sú 
z-náme recipientovi, a tak -do$iahne, 
·že icih bude vnímať ako · príbuzné. 

častým f aktorom skreslenia pe1~­
cepcie je aj kompletizácia vníma­
ných myšlienfuových elementov. . 
Viacerí rudia majú pri vnímaní so-

, ci~lnych javov sklony k9mpletizo- ,, 
' vať alebo zaraďovať do významo­

vých celkov či stabilných vzo1~cov 
{modelov) aj se:parované javy, ob­
jekty a myšlienky. Táto tendencia 
je neraz taká výrazná, že už pripo­
menutím určitých myšlienok u nich 
vzniká značné napatie a s ním spo­
jená tendencia kompletizovať poču~é -­
a'lebo vié:lené. :f'!a z,áklade kompleti- , 
zácie neúplných myšlienok vznika-
jú rozličné sebaklamy, predsudky a 
povery. Teda samo izolované tvrde­
nie, ktoré by človek spravidla pre 
jeho faktografickú neúplnosť a lo­
gickú nesprávnosť taikmer nikdy , rie- . 

212 , 

' • 

' ' 
Í • • 

/ 
• 

t 
• • .. 

' \ -- ~ 

I ' • 
I ' .. 

I 



, 

• 

, 

\ 

, 
, 

' ' 

prijal, je na 1raz náchylný akcepto­
váť, a to • le·n preto, že má tende -nciu 
vnímať ho spolu s inými izolovaný ­
mi tvrdeniami .ako usporiadané ce­
listvé a komple~né. Aj táto osobi tosť 
perce ·pcie niektorých rudí sa často 
cier~vedome zneužíva v presvedčo­
vacom procese. Nie náhodou n_iekto­
rí per;suáderi namiesto faktov uvá­
dzajú · chýry, namiesto všeobec -nej 
sklúsenosti príbehy -a namiesto lo--gických analýz rozličné náražky. 

Na skreslení percepcie m·á často 
podiel aj spojitost (kontext) vníma­
nýdh j avov. Keďže neraz v.nímame 
-veci a javy ako celok, . ·o aharaktere 
nejakej časti usudzujeme prostred- , 
níctvom kontex.tuálnych zn~kov. 
Napríklad to ; či je s1nečno,_ nezisťu­
jeme z pohfadu na slnko, ale z po­
hTadu . na osvetlené okolie. Teda člo-, 

vek má tendenciu vn_ímať určitý jav 
v súvislostiach a v spojitostiac 1h 
s javmi, .ktoré ho obklopujú a ktoré 
~ nemu patria. Aj táto osobitosť vní­
mania, ak si ju vnímajúci -neuvedo­
rnuje, spósobuje vera nepresnosti a 
odchýliek od -objektívnej skutočnos­
ti. N apríklad z pedagogickej praxe 
je známe, že normálne nadaný žiak 
·sa bude v skupine podpriemerných . . 
javiť ako geniálny, a naopak nor-
málny priemerný žiak Sq. bu .de 
v skupin -e nadpriemerných alebb 

' , staTších javiť ak.o psychicky tetard ,o­
vaný. Iba objektívne s,kúšky, n·apr. 
prostredníctv •o~ štam.dardizovaných 
didaktických testo ·v, ·upozor.nia na 
skreslenosť takejto percepcie. Tieto 
skutočnosti sú dobre známe aj v pre­
svedčovacom procese, a preto sa pri 
získavaní rudí často vychádza z kon­
textuálnej . alternatív-nej otázky, 
napr. ,,je lepšie byť poslédný medzi 

· \ prvými alebo prvý medzi posle ·dný-

• ., 

, 

·mi?" Skú ·sený presvedčovater po­
dr a toho, čó je pre jeho zárrier vý­
hodnejšie, využíva kontext - ptvej 
alebo · druihej časti alternatívy. * . 
Nepresnosť odrazu vníma ·ných ja ­

vov čast,o spósobuje :v'!}berovosť vní­
mania ( selektívnosť).· Táto osobitosť 
vnímania nie je podmienená iba 
objektívnyrrii príčinami, t. j. osobi­
tosťou vnímaných javov i(ich silou, 
pó1hyblivosťou. a . kontrastnosťou), 
·q_le aj subjektívnymi príčinami, ~to­
ré súvisia -s potrebami, záujmami 
·a motívmí vnímajuceho. . 

Najma potreby a hodnoty s,ú vý­
znamným regulátorom selektívnosti 
vnímania. Psychologické výskumy 
upozorňujú, -ze · objekt, · ktorý ·človek 
potrebuje, · nielen uprednostňuje 
v procese vní:µiania, ale vnímaný 
objekt -často vidí aj tak, ako to po- . 
ťrebuje. Naprfklad v je-dnom expe­
rimente vtdeli deti malé karty zjav-. . . , . 
ne vačšie; keď im ich ukazovali zá -

·roveň · s podávaním sladkostí, ' ako 
keď takéto posilňovanie · chýbalo 
(Co r r e 11, 1966, s. 286). T.ieto -po­
znatky o vnímaní možno aplíkovať 
aj na presvedčovanie- ·v t9m zmysle, 
že človek, ,ktorý si nepotrebuje rie ­
'šiť nejaký problém, nebude a-ni vní-
mavý na myšliénky a řady, ktorymi 
sa na neho obracia , pres·vedčovater. 
Teda ak chceme niekoho presvedčiť, 
próbleťnatika presvedčovania s·a mu­
sí stať predmetom jeho záujmu 

• 

(O k u n, 197.8, s. 81 ),. 
, 

. 
* Napríklad pre niekoho je výhodnej-

šie, aby bol hoci aj posledný medzi prvý­
mi, keďže ešte stále patrí medii prvých. 
·SkúsenÓst1 z rozličných súťaží to neustále 
dókazujú, aj keď· to neplatí vždy. čo asi 
prežíva dievča, ktoré si v nejakej sku-, 

pfne uvedomuje, že je posledným medzi ' 
najlcrajšími? 
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. Pomerne _ veTký vplyv na selek-
tívnosť vnímania majú aj motívy 
(vnútorné pohn .útky). Pre;svedčov.a­
ter . má zisťovať, čo človek sle -duj e 
a o čo sa u:siluje. Ak stí tieto ú.daje · 
nemáme, treba vychádzať' zo základ ­
ných potrieb ,človeka. N aj'silnejšie 
sú tie padne.ty, ktoré . recipientóvi 
uk~zujú, ako sa ·prijatím určitého 
presved~enia naplňujú jeho želania .. 
Č , t h ?" v t h , ,, o mam z o o. , ,,co z o o z1s-

kam?" - to sú otázky (či sa vyslo- · 
via, alebo nie), ktoré sa zjavujú bež­
ne '.-1 tých, ktorýdh -chceme presved­
čiť. 

Selektívnosť vnímania závisí tak­
isto od živosti a vóbec atraktív ·nosti 
e:zJ!)onovaných myšlienok. Význam 
·živých a príťažlivých rečníckych 
ape}ov je aj v tom, že vplývajú na 
udržanie pozornosti. Pozor-nosť je 
j edným z významných psychických 
faktorov selekcie vnímaný ,ch javov. _ 
Niektoré staršie teórje úspešnosti 

:presvedčovania vyzdv~hQvali ako zá­
kladnú podmienku ' ovplyvňovania 
práve pozprnosť.* .. 

Psychológovia -·si všimli, že ovplyv­
ňovať možno aj pri ro,zdelenej po,.. 
zořnosti recipienta, ba tal{á.to pozor ­
nosť sa dá ·clokonca zámerne využí­
va ť. Podra Brem b e c k a a Ho-. 
w e 11 a (1976) je to možné, keď sa 
recipientovi súčasne exponujú pod-

. l 

' 

* Napríklad Winans (1917), ktorý 
pracoval v oblasti rétoriky tvrdil, že to, 
čo udržuje pozornost, determinuje čin­
nost. Fodra neho je presvedčovanie pro­
ces uvádzania takýcp. dát a 'faktov, ktoré 
vyvolávajú u re.cipienta priazrtivú a ne­
rozdelenú pozornost. Pozornost vš-ak , řiie 
je rozhodujúcim faktorom presvedčova­
nia; a preto ,jeho úspešriosť nemožno (ako 
sa nespr-ávne domnieval W i n a n s) re­
dul{ovať iba na túto psychickú funkciu. 

I 

nety patriace svojou pováhou i ob-
saihom ·do rozličných kategórií. ·Ta- . , 
kýto spósob sa darí využívať najma 
v rozhlase alebo v tele .vízii, keď sa 
popri príjemných podnetoelh (hud-
ba, zábava, žart, vtip) v krátkych 
intervaloch nenápadne exponuj,ú 

• 
rozličné reklamné á·pely. Ovplyvňo-
va:nie na zák lade rozdelenej pozor­
nosti vychádza - zo psychickéh _o me­
chanizmu prenosu (transferu). Pred­
pokladá sa, že pozitívny účinok vy­
volaný vačši.nou podnetov expono­
vaB.ých v danom čase sa prenáša aj 
na tie podnety, ktoré by samy osebe 
re-cipient vnímal a,ko neutrálne. .. 

NezanedbateT .ný vplyv na selek-
tív-nosť vníma.I1ia majú city a emó-:­
cie. oretože ho m6žu takisto skres-- ~ 

rovať. Na:príklad ~k máme niekoho 
radi, často si nevšímame jeho ne­
dostatky a máme skion , preceňovať 
jeho prednosti. Preto je veTmi ťažko 
presvedčiť naipríklad miJujúceho, 

t -

. . 
aby vnfmal aj záporné ,stránky svoj- s 

ho budrú·ceho manželského partnera 
alebo rodiča; áoy za z>lú z·námku 
nevinil "4čitera, ale predovšetkým 
svoje dieťa. Rov.nako však mó­
žu ,pósobiť aj záporné "city. Na­
pr í.klad ak sa na nie .kOlho hneváme, 
.alébo niekoho nenávidíme, akoby 
sme nechceli ani vn_írhať -to, čo je 
na ňom dobré. Keďže emocionálny 
vzťah k percipovanému objektu zo­
hráva takú ve.rk ,ú úlohu, F u r b a y 
skúmal, či boli osoby, ktorým sa 
páčila forma prednesu, náchylnejšie 
prijať aj jeho obsah. Zistil, že t-í, 
ktorým sa prednes páčil, ·boli zár:o­
veň presvedčenejší o pravdivosti · 
jeho obsahu v porovnaní s ·tými, ·. 
k·torý ·m sa · prednes nepáčil. Otvore ­
ným probl~mom v t<;>·mto výskume .,. 
však ostáva otázka, či obsah a for-
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ma nepósobili na po$lucháčov reci­
pročne. Mohlo sa totiž stať,, že· nie­
ktorým sa nepáčil prednes aj preto, 
lebo neboli presvedč~ní o pravdivos­
ti jeho ·obsahu (Thom p s on, 197,5). 

Na nepresnosti vnímania móže 
mať vplyv aj tzv. podprahové vní­
manie. N ajma v ostatnom čase sa 

' v psychologickej literartúre o pre-
svedčovaní čoraz častejšie používa 
termín ,,sublimujúca percepcia". Ide 
tu o možnosť ovplyvne~ia za pod­
mienok, keď sú určité podnety pó­
sobiace na subj~kt dosť silné na to, 
aby podr áždili bunky príslušného 
receptora, no sú zároveň dosť slabé 
na to, ·aby vyvolali u subjektu uye­
domené vnímanie daného predmetu. 
Keďže v psychológii sa pripúšťa, že 
subjekt móže vnímať rozličné pod­
nety, ·ktoré sú pod úrovňou .vedomej 
percepcie, už v 50. ;rokoch (ako na . 
to upozo,rňuje sovietsky . psyoho­
lóg R o šči n, 1979, s. 311) sa zro­
dila u americký ,ch psychológov re­
~lamy myšlienka využiť sublim.u­
júce v-nímanie i_nformácií na r-ozpra­
covanie metód skr:ytéhó póso1:>enia 
na podvedomie zákazn íka.* 

. 
* Napríklad B,.a c h .r ach (1959 , s. 

212-215) píše o experimente, v ktorom 
sa použil rýchlostný ltinoprojeistor, umož­
ňujúci projelttovať na plátno zobr;:1zenia 
rýchlosťou jednej tritisíciny sekundy. 
Zobrazenie, ktoré sa končilo výzvami 
,,jedzte ltukuričné vločky!" a „pite koka­
kolu ! " sa v premietaných filmoch expo -: 

• 

novalo každých 5 sekúnd. V i k a r i zasa 
robil experiment, lttorý trval 6 týždňov. 
Nedobrovo!nými účastníkmi experimentu 
sa stalo 45 000 filmových divákov. Sprá­
va z experimentu bola senzáciou - tvrdi­
lo sa v nej, že taltýmto posobením vzrás­
tol predaj kukuričných vločiek na 57,7 % 
a predaj kokakoly na 18,1 Ofo. V ďalších 
experime~toch sa však nepotvrdili mo~--

-
' 

J .av ,,.sublimujúceho v.n~mania'' sa 1 

však neuplatňuje iba v reklame, ale .. 
preniká aj do oblasti ideového 
pósobenia na recipienta. Naprí 1klad 
v príspevku H a i m a ~ a {T h o m p­
s on, 1975) ,,Kto je skrytý presved­
čovater a ako ho odlíšiť od bežnélho 
·pora .dcu" sa poukazuje na také po­
fiderné techniky, ako sú apely v µie­
ne :vznešených •íhe.siel, stimuly vy­
volávajiúce masovú hypnózu a na 
reč preťažénú tým, čo poslucháči 
najradšej počúvajú. Skrátka ide tu 
o pósobenie ,na periférnu oblasť ve-
domia, ktoré vyvoláva automatické 
správanie. Podra autora sú to :všet­
ko met .ódy podobné dobre známym 
pavlovským reflexom. 

, 

Ak by sme chceli zhodnoti ť mož­
nosti a obm<pdzenia ovplyvňovariia 1 

čl o veka r;ia základe jeho podpraho­
vého vnímania, treba sa opať vrátiť 
k R o š č i n o v i (1979, s .. 312), kto ·­
rý v tejto súvislosti píše: ,,V psy­
.chologickej literatúre sa problém 
sublimujúceh9 •vnímania skúma 
v kontexte tzv. podvedomej per­
cepčnej ochran _y proti vizuálnym 
stimulom, ktoré nie sú v súlade so 

\ 

nosti v-nímariia inf ormácií, prebiehajúcich 
takou rýchlosťou. 

V USA sa dosiar zjavujú popularizgč­
né práce, v którých sa tvrdí, že reklama 
aktívne využíva skrytú symboliku, ktorou 
sa prebúdza podvedomá úroveň psychi­
ky . Mp.ohé príklady možno nájsť napr. 
v knihe Ke y a (1972) Sublimálne zvá­
dzanie (Sublimal Seduction). Jeden z nich . . 
hovorí, že ak sa pomaranč poklada za 
symbol mladej príťažlivej ženy, potom 
može zobrazenie muža lúpajúceho koru 
pomaranča vyvolat v podvedomí človeka 
obraz vyzliekania ženy. Takýmto sposo­
bom sa daný obraz podvedome spája 
s reklamným tovarom, čo zasa podmie­
ňuj e jeho príťažlivosť„ 
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zámermi indivídua. N ajčastejšie sa 
vykonávajú exiperimenty so slovami 
tabu, ktoré predkladajli .skúmaným 

• 

na podprahovej úrovni, alebo sa tie-
badaterne vsúvajú do indiferentné­
ho textu. Otázka, či sa podnety ta­
kéhoto drlllhu vylučujú z vedorriého 
vnímania následkom ,,percepčn_ej 

ochrany", zostáva zatiar nevyrieše­
ná; experimentálne výsled ·ky s,ú pro-
tirečivé." 

, -
' 

VNfMANIE SEBA A DRUHÝCH 

- Percepcia nie je podmie ·ne ,ná iba 
osobitosťami -myšlienok, ale aj oso­
bitosťami komunikujúciah jedincov. 
To, čo si presvedčovater myslí o se-

-· ---~-=-"'-----=~~-~~~----
• 

• ... 
' 

-
Pretože do presvedč·ovacieho pro-

cesu vždy dávame celú svoju osob ­
nosť, treba _poznať nielen svoje von­
kajšie ch,arakterisrt:ické osobitosti, ale 
aj tie vnút0rné stránky, ktoré majú 
význam práve pre presyedčovací 
proces (napríklad osobná sympatia , 
vierohodnosť atď. ) . 

Žiar, psychologické · služby nié sú 
ešte na tak éj· úrovni, aby m·o!hli kaž­
dému ~ poskytnúť v potrebnom čase 
dostatočne čerst-vé info -rmácie o ňom 
samom. Aj informácie zo sociálneho 
prostredia sú veTmi sporadické. Tre­
ba si totiž uvedomiť, že jedna vec 
je to, čo si o -nás my~lia iní Yudia, 
a druhá vec zas to, či sa to móžeme 
dozvedieť. často aj existujúca spo-

_ o ňom myslí presvedčovaný, je_ tvo alebo pretvárka \Spósobujú, že 
z hradiska komunikácie myšlienok aj to málo, čo sa jedinec dozvié o se­
ešte dóležitejšie . Presvedčovater s.a be od inýah, je často jednostranné, 
síce móže subje ·ktívne domtiievať, protirečivé a n_eobjektívne. ··význam­
·že má tie najlepšie predpoklady _ným zdrojom informácie človeka 
presvedčiť, ale ak ho presvedčo-va- o sebe samom je jeho vlastný hod-

• 
ný ne .uznáva alebo podceňuje, vy- notiaci pohTad na seba čiže intro-
hliadky na úspešné presvedčovanie spektácia (z lat . introspectaitio, 
sú minimálne. · -onis, f.). Subjektívny odraz v:last-

• 

, 
- ného ja sa dostáva v ostatných 

Vnímanie seba. J edným z vý- dvoch desaťročiach . opať do centra 
znarriných predpokladov :presvedčo- _,pozornosti p~ychológov. Odh.aduje 
Vf!nia je, aby presvedčovater poznal sa, že v rpkodh 1960-1980 bolo na 
svoje osobné prepoklady, schopnosti celom svete publikovaných · nieko J-

heslo ,,poznaJ sam seb.a" ma aJ dnes venovanych problemat1ke ,.,Ja". 
/ 

svoje opodstatnenie, a to najrha Pri int.rospektácii treba rozli'šovať 
v persuáznom procese. Máloke .dy medzi já ako subjektom činnosti 
moie presvedčiť ten, kto na to ne - (ktoré je spojené s vnfmahfm, seba­
má nijaké predpoklady. Napríklad pozorovaním, motiváciou i osobnos - .. 
je nepravdepodobné, že jedinec ťou) a medzi ja ·ako výsledkom po-
s nízkyni IQ _presvedčí intelektuál- znávacíah činností (ktoré je vyjad-,, 
ne nadpriemerného, alebo človek rené obrazom seba, vedomím'. seba, 
s vážnou rečovou c4ybou vyhrá vnímaním seba, sebaponímanjm, 
v persuáznom procese slovný súboj ko!1'ceptom seba , · predstavou ·s_e·ba a 
s niekým, kto má rétorické nadanie. pod.). Záujem psychológov o to, ako 
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si človek utvára obraz o sebe, ale 
najma o to, aký obraz si o sebe 
utvoril, nie je náhodný. Ukázalo sa . 
(R u b i n š t · e j n, 1961 ; P a r d e 1,. 
1975; Marko, 1971; J ·urov-

• 

s ký, 1963; že obraz o sebe je vý-- , 

znamným regulátorom činnosti člo-
veka i. jeho správania. Keby naprí­
klaq -lekár, ktorý ·sa pok;ladá z~ ne­
zištného pomocníka chorých, prij al 
úplatok Qd chudáka, ktorý jeho po­
móc nevyhnutne potrebuje, narušil 
by sa jeho obra ·z o sebe. S~bachá­
panie pracovníka, ktorý si o sebe 
myslí, že je spoYahlivý a dosledný 
človek, overa viac naruší vedomie 
nesplnenej alebo . laj,dácky splnenej 
úlOlhy -ako ·hmotný nedostatok {K o-
v a 1 í k o v á, 1968, s. 12). . 

Utvárahie ·obrazu o sebe, pretože 
je iba subjektívnym odrazom toho, 
aký človek abjektívne je (teda 
ne ·závisle od toho, čo si v danom 
momente · o sebe myslí), však može 
byť pomerne nepresnou inf ormá­
ciou. Pretože človek má spravidla 
tendenciu vidieť sa o niečo lepší, 
vylepšuje si niektoré Of?Obnost·né 
črty. Preto sa obraz ó sebe často vy-, 

značuje vačším či menším ·zakrýva- "' 
ní 1m toho, čo u seba subjektívrie za- , - / vrhuje, ako aj" neúmerný -m pad •sade-
ním toho, čím si želá byť, •na čo ·aš­
piruj e. Naprí:klad v jednom experi­
mente, v ktorom sa používali špe­
ciálne pripravené fotografie: Gott ­
s c h a 1 d .t (1961) zistil, že hoci malí -
dospelé os-oby možnosť vybrať si 
z vlastných fotografií tie, ktoré J.1!ali 
nulové skreslenie, nevybrali si foto- · 
grafitl ,,,najyiac podobnú ·"; ale práve 
takú, kde vyzerali širší alebo · zúže­
ní . Podra mienky výskumníkov sa 
aj v tomto fakte prejavuje i-stá ašpi-

, . 
rac1a. I 

• 
\ 

S~reslen, -~az o sebe skoro vždy 
vytvára pro -blémy v takej f orme 
medziYudskej komun _ikácie, v ktorej 
ide o posobenie alebo ovplyvňovanie 
človeka človekom. Napríklad pri vý­
chovnom posobení nestačí, aby si 
ten, kto ovplyvňuje, myslel, že je 
sám dobre vychovaný; dobrá vy­
chovanosť musí byť jeho o·bjektívne 
existujúcou oso1?nostnou črtotl. Z to..: 
ho vyplýva, že obraz o sebe može · 
byť reálnym indikátorom našich 
presvedčovateYských možností iba 
_vtedy, k~ď nebud~ vychá,dzať len 
zo subjektívn ,ej ašpiračnej reflexie ·, 
teda nielen z toho, čím by sme chceli 
byť, ale ·aj z kognitívne konfronto­
vanej introspektácie, teda z také\ho 
pohYadu na seba, ktorý nám maže 
poskytnúť presnejšiu odpoveď na 
to, čím sme v danej etape hášho 
osobného vývinu, i na to, či sme 
v danom prípaďe · vobe .c osobnostne 
scihopní podujať sa na presved·čo,va-

• n1e. 

Vnímanie druhých. Je len málo 
obla ,stí meµziYudskej komunikácie, 

' kde je také doležité vnímať správa­
nie toho druhého qko práve pri pre­
svedčovaní. Pretože pri presvedčo­
vaní utvárame f ormulovaním téz a 
aplikovaním argumento .v (ich prijí­
maním alebo odmietaním) u reci­
pienta . rozličné postoje i(o ktorých 
nás nemusí informovať, necháva si 
ich pr~ seba), RI'esvedčovater sa na 
základe extrospektácie '(pozorovanie 

-vonk;ájších prejavov recipie .nta) usi-
luje zrekonštruovať to ·, čo sa odo- ' 
hráva v jeho psychike. Nieke -dy sa 
presvedčovater dokonca usiluje na 
základe svoj 1ho ·vnímaní~ odhaliť aj 
ďalšie individuálne oso·bitosti reci­
pienta. Aby mohol predvídať odpo-
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Rámik č. 16 V nímanie $pokojnosti a nespokojnosti 

Pqdia .Bod ale v a (1976, s. 10) sú osobitos.ti tvoriace vonkajší 

. . 

· vzh7:ad a 'správanie človek'a nosite7:mi určitej informácie. Na základe 
tejto informácie iudia posudzujú nielen rasovú a národnostnú prí ­
slušnosť, pohlavie, vek, sociálnu príslušnosť alebo kultúrnu úroveň 
rozvoja, ale vyvodzujú aj závery o charakterových črtách iného člo­
veka, o jeho schopnostiach i psychickom stave, ktorý prežíva. Otáz­
k.ou je, ' či 1 možu extrospelťtáciu uskutočň_ovať _7:udia, ktorí nemajú 
psychologické vzdelanie, teda 7:udia, ktorí · nedisponujú potrebnou 
psychologickou metodikou. Može napríklad laik na základe vonkaj ­
šieho správania svojho spolupracovníka . alebo kol'egu zistiť, či je 
spokojný, alebo nespokojný s niektorou oblasťou profesionálneho ži­
vota bez toho, aby pq_znal mienku pozorovaného? 

-

, 

Na túto otázku sm e hiadali odpov,eď vo výskume, ·v ktorom sa 
vysokoškols½í študenti na pripravených stupniciach vyjadrovali, do 
akej miery bolí spokojní al~bo nespokojní s jedno _tlivými otázkami 
svojho študijného života · (G r ti c, 1973,, s. 248- 257)~ Tým istým skú­
maným osobám sa potom predložil tzv. test pozo,ropacícři .schopností, 
v ktorom sa hovorilo: ' ' 

• 

,; V tomto teste zisťujeme, do ake'j miery ste schopní vo7:ným po­
zorovaním uhádnuť niektor'é psychické osobitosti tych osob, s kto­
rými ste v neustálom styku. y ašou úlohou je vybrať z prítomných 
osob ( okrem seba) nie viac ako 2 osoby, o ktorýc -h si myslíte, že v po­
rovnaní s ostatnými bolí so sebou (bez oh7:adu na skutočnosť) v mi :.· 

I 

' . . 

vede recipienta, t . j. aký význam 
_móže recipient pripisovať jeho sprá­
ve, mal by poznať napríklad · aj ·to -, 
ako sa on sám v1dí. 

Prenikanie do vnútorného živo.ta 
druhého je sfce mimo ,riadne nároč­

né, no nie je neuskutočniteYné (po­
zri rámik č. 16). 

:P oznáť na základe vonkajších p~e­
javov duševny život druhého je ver­
mi ťažké, čo · je zapríčinené via ­
cerými faktormi. Jedným z ntGh je 
napr. výchova. V našej kultúre je 
človek .už od malička vedený skór 

~ 

k tomu, aby n·eprejavoval všetky 
svoje duševné stavy. N apríklad die­
ťa I?Očúva ča·sto od rodičo:v ,,taký 
verk _ý a plače", a preto sa usiluje 

, 

' byť niekedy veselé, aj · keď mu nie 
je do smiechu. 

,,Dočítať sa" z tváre toho druhého 
niečo o jeho duševnom živote je 
komplikované aj tým, že niekedy 
sa vermi ťažko rozlišuj .e medzi mimic ­
ký ,m I a fyziognom tckým . prejavom. 
Je známe, že fyziognómia sa na roz­
diel od mimiky 'týka nepohyblivých 

' častí tváre a človek -sa s fyziognó-
miou už rodí. Fyziognómia nie je 
teda indikátorom taho, čo človek 
v danC?m momente prež í.va. * · 

* Je skutočne taký neprekonateiný 
rozdiel medzi fyziognómiou a mimikou .? 
Ak napríklad :0.iekoho velmi často „stí-. ' 

hala smola za smolóu ", odrazilo sa to aj 
• 

, 
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nulom semestri najviac nespokojné (alebo spokojné) pri osobnom 
vyrovnávaní sa so skutočnosťami, ktoré sú zahrnuté v otázkach :' 

1. Pre požiadavku zvlá_dnuť efektí7?ne a racionálne spósoby indivi -
duálneho štúdia boli so sebou: , 

a) najviac nespokojní ...................... '. ............ . 
, I 

b) 
. . k . ,. ,, , na Jviac spo o Jnz. . .................................. . 

Nas~edovalo ešte devčiť takýchto otázok. Vyhodnotenie odpovedí 
na.značilo, že iudia sú schopní ' voiným pozo rovaním vonkajších pre ­
javov odhadn,úi, čo sa odo·hráva v psychike. No nie sú schopní od­
hadnúť každú kvalitu psychického prežívania. ' Zistili sme, že · v,o ve­
domí pozorovaterov sa zriedkávejšie registruje subj ·ektívne prežívaná 
spokojnosť pozorovaných (priemery indexov zhody extrospektátora 
s introspektátorom .sa u skúmaných pohybovali .iba od 0,11 do 0,64). 
Možno to vysvetliť ·azda .tým, že subjektívne prežívanou spokojnos ­
ťou sa človek u druh,ého človeka natoikó neprezentuje ani na dru-, 
hého človeka natoiko nenaráža ( ako subjektívne prežíva!?,OU nespo -
kojnosťou). 1(Priemerné indexy zhody pri nespókojnosti sa u skúma ­
ných pohybovali od 0,51 do 0,82.) Zdá sá, že 7:udia sú vnímavejší 
na odchýlky iných vtedy, kecl prežívajú nejakú skutočnosť negatívne. 
P1·avda, ani tu sa nemóž~me domnievai, že jedine pozorovaním . sa 
možno úplne zmocniť obsahu psychiky tdho druhého. (V tom prípade 
by kvantitatívne údaje získané od pozorovatel:ov boli totožné s údaj­
mi sebapozorovatel:ov a indexu zhody by mali 1iodnotu 1,00.) 

\ 

. 
Dalšie obmedzenie pri -pozo ,1:ovaní 

vonkajších prejavov vyplýva z to­
ho, že všetlťy psychické j avy sa ne~ 
dajú rovnako dobre odhadnúť zo 
správania jedřnca. Pomerne ,dobre 

ňov: 1. láska, šťastie a radosť; 2. 

• • 

sa však darí rozlišovať emocionálne · 
stavy človeka. N apríklad W o. o d­
w o r~t h (1938) -skonštruoval stupni­
cu, ktorá sa sklada1a z tý ,chto stup-

na jeho mimike (smútok, utrpenie, žia!­
a pod.). Lekári však upozorňujú, že často . 
sa opakujúcej mirp.ike sa prispósobuje 
svalstvo tváre i pokožka . . A tak to, čo 
bolo iba situačnou mimickou črtou, sa 
móže staf trvalým fyziognomickým vý­
razem. človek može mať potom na tvári · 
výraz smútku a žia!u aj vtedy, keď bude 
spokojný. 

• 
• 

prekvapenie; 3. strach a utrpenie; 
4. hnev a rozhodnosť ; 5. odpor; 6. 
pohfdanie . Zistil, že posudky · skú­
maných, rktorým sa predkladali fo ­
tografie rudí s týmito emóciami, sa 
rriálokedy líšili viac ak0 o 1 stupeň. 
Na druhej stra:r;ie je takmer •nemož ­
né I).a základe mimických čft usu-

. dzováť na etické charakterové vlast­
nosti '(čestnosť, s-pravodlivosť, praco._ 
vitosť), príp. na intelektuálne dano _s-
ti a schopnosti. -.. , 
Extrospektačná percepci.a je j e.d­

noznačne objektivnejšia, aj keď tre - • 
ba pripustiť, že človek nezachýtáva 
zovňajšok druhého úplne nezat1jate. 

K význ .amným faktorem, ktoré 
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majú podiel na skreslení vní _mania, dičov značne kriticky {B od a 1 ev, 
patrí sám .... kontext, . teda ako je jav, 1976, s. 73). 
ktorý je objektom vnímania, spoje- Subjektívno-sť percepcie sa zvyšu­
ný s iným javom, ktorý tento o,bjekt je v tedy, keď máme -na základe roz­
obklopuje. Zn_á,.my je psychologický ličných prejavov vypozorovaných 
pokus, v ktoro .m mali pokusné oso- . z vonkajšku člo·veka určiť jelho psy­
by posúdiť náladu človeka na foto- chické osobitosti. Zi,stilo sa, že per-. . , 

grafii. Pritom jeden a ten istý člo- cepcia človeka človekom sa realizuje 
vek bol ukázaný raz s tvárami spo - predovšetkým v sociálnych dimen­
loční.kov, ktoré vyjadrovali s,m,útok, ziách, t. j. na druhých Yuďoch sa ' . 

inokedy v kontexte s tvára -mi vyjad- usilujeme rozoznať predovšetkým 
rujrúcimi radosť a napoko_p. úplne izo- to, či sú priaterskí, spoločenskí (ne­
lovane. Ukázalo sa; žé človek bol spoločenskí), ochotní {neochotní), 
charakterizovaný áko veselý a vtip:- úctiví (neúctiví), taktní {netaktní), 
ný ; alebo naopak ako· pokoj ·ný a vy- spravodliví (nespravodliví) atď. To 
rovnaný podra toho, v akom ·ko·n- znamená, že psychické vlastnosti 
texte sa jeho tvár objavila . , č'1ovéka, ktoré sa viažu na intelek-
, K ďalším faktorom skresrujúcim tuálne a rozumové schopnosti a sp6-

vnímanie patrí i,71:divid uálna~skú .s„e.:::-.._,. sobilosti, sú v bežnom spoločenskom 
nosť človeka, jeho úroveň tnyslenia, styku v poz•adí vní.mania, ba navy-

- · '"kritickosť a pod. V eYmi výstižne to še može _byť ich ·vnírhanie skreslené 
potvrdzuje aj výskum, v ktorom s·a práve na základe sociálnych vlast­
zistilo, · že ak nej akým osobáp:i (vi;-s- nos ·tí. Konkrétne človeka mažeme 
tovníkom, dospelým) pr:ipisujú skú- vnímať ako inteligentne1šieho a ro ­
,mané osoby nadriadenosť, pri výbé- zumovo zbehlejšieho niekedy aj pre­
re presnej fotografie u-predn_ostňujú to., že sú príťažlivé jeho sociálne 
,,rozširujúcu" fotografiu a pri opo- vlastnosti. Na dru thej -strane sú prí-,. 

vržlivom vzť,ahu zasa ,,zúženú" fo- pady, keď sú vermi saho ·pní a pra-. ,... 
tog .rafiu. V jednom experimente 1 O- covití jedinci nedocenení práve pre 
až 16-roční .mali vybrať liajpodob- vlastnosti, ktorýrni sa najvi ·ac pre­
nejšie ··fotografie svojich rodičov. ze,ntujú v ·spoločenskom styku. Ten-

~ 

Zistilo sa, že 10-ročné deti vyberali dencia vnímania človeka prédpvšet-
..,-fotografie matky a otca z tých ob- kým v sociálnych dimenziách sa vy­

rázko ·v, ktoré boli r·ozšírené, pričom svetYuje tým, že v každodennom 
f otogr .afie s n1:1lovým skreslením · -spoločenskom stykú sú pre perci-

\ 

úplne z·avrhovali. 16-roční však vy- pienta over -a d6ležitejšie také vlast­
brali až v 80 °/0 prípadov také foto- nosti druhého človeka, ako je otvo­
grafie matky a otca, kde bolo skre .s- renósť, zábavnosť, tolerantnosť, takt­
lenie nulové. Možno to- vysvetliť nosť a pod., pretože sa ho· hneď a 
vývinom kritického nazerania detí bezprostredne dotýkajú (nemaže 
na svojich rodičov. Zatiar č.o si 1 O- pred -nimi ujsť). .. 
ročné deti spFavidla svo.jich rodičov Percepcia človeka je .determino­
idealizujú, deti na konci pubertál- vaná aj profesionálnym zamer-aním. 
nE:ho veku pozerajú na svojich ro- Lekár zvyčajne vníma človeka v tli-- / . ' 

• 
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menziách zdravý - chorý •, učitel 
žiaka zasa v dimenziách vychovaný 
- nevychovaný atď . Vníma _nie člo­
veka ovplyyňujú i jeho predchádza­
júce názory .na tohto druhého. Naprí­
klad menej dóverujeme tomu, u' ko­
ho predpoklaidá ·Íne, že svojím tvr .de­
ní-m móže niečo získať. 

Aj celkový etický chatakter pozo­
rovatel'.a význam ·ne ovplyvňuje in­
terpersonálne vnímanie čl1oveka. 
·Ten, kto nemá poctivý vzťalh k prá­
ci a svoju životnú kariéru buduje na 
koru 1pcii, dokáže len ťažko v.nimať 
druhých rudí ako poctivých, č~st­
ných a spravodlivých, pretože obraz 
o sebe preniesol aj na druhých .. 
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· Na záver sa móžeme prikloniť ku · 
konštatovaniu B od a 1 ev a (1976, 
s. 90), podra -ktorého je stav rozpra­
GOvania problému vnímania i chá ­
pania člov~ka človeko·m na 

I 

takej . 
úrovni, že_ ešte stále čaká na svoje 
rozriešenie. Rozličné teórie síce zob­
r.azili jednotlivé zložky procesu vní­
mania člove,ka človekom, ·ale ani 
jedna z nich nemóže c~lkom vyče1~­
pávajúco obja·sniť celý proces. P:rarv­
·da·že, aj to, čím v súčas,nosti dispo-

. nuje /sociálna psy ,chológta, si treba 
neustále osv9jovať a·ko jeden z d6-
ležitých predpoklado -v . orienťovainia 

• sa v zložitosrti presvedčovacej ko,mu-
ni.tkácie. • 
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Intencionalitou {lat. intentio, -
· -oni-s, f.) rozumiéme zameranie rud-

• 

ského úsilta 1).a určitý cier. Zam~ra -

striedky. Na áruhej s,trane ne]Jložno 
ani prostried 'ky presved.čovania „ -

nosť a cier sú teda základný -mi in-
• tencio:raálnymi p~jmami, ktoré vzá­

jomne veYmi ú~ko súvisia. Z filozo ·­
fického hradiska sa cier chápe ako 
,, ... myšllenková anticipácia výsled ­
~u nejakej čin·nosti, n,a dosiaihnutie 
ktorej je táto činnosť zamer ,aná" 

~ 

· {R o ze nt ar, 1977). Z etického 
hradiska sa v n;ajvšeobecnejšom 
zmysle slova cierom rozumie 
,, ... pred -poklad :a:qý, želaný, proj-ek­
tovaný výsledok konani ,a alebo čin­
nosti rudí, . na uskutočnenie ktorého · 
sú zameraní" !(K o n a k o 1., 1978). 

· Z pojmov zameranosť a cier trel:;>a 
vychádzať pri riešení pro -blematiky . 
presvedčov,ania lílielen preto ·, že me­
dzirudské ovplyvňovanie má pre­
važne intencionálpy charakter, ale 
najma .preto, že metóda . presvedčo­
vania patrí medzi z-ák1adné výchov­
né metógy posobenia človeka na člo­
veka. 
Zameranosť a cier · vefmi úzko sú­

. visia s prostriedkami presvedčova­
nia. Totiž vž-dy, keď uvažujeme o 

• 

cieli, musíme brať do ,úvahy aj pro-

vyberať rubovorne bez ohradu n-a 
cier, ktorý sledujeme. Pritom platí 
nielen to, že · ten istý cier mož­
no dosiahnuť rozličnými pros~ried­
kami, alť aj to, že použitím tý~h 
istých prostriedkov sa možu dosia!h-, 
nuť rozličné ciele. Toto však nezna- • 
mená, že sa dá vymed?iť presná 
hranica medzi cierom a prostried ­
kom . ,,Každý bližší čia-stkový {reál­
ny) cier mož·no chápať ako prostrie­
dok na dosiaihnutie ciera (ideálne­
ho) pri z-ach0vaní stálej zameranos--ti (R u d n i a"n s k i, 1962). 

S problematikou intencionality 
persuázie sa presvedčovater stretá 
vždy, len čo sa v medziosobnej in ­
terakeii nastolí proplém, ktorého 
riešenie chce ovplyvniť. , 

• 

1. ZAMERANOSŤ PROBLÉMU 
"/ 

Ďalším zo základnýc:b. predpokla-
dov presvedčovania je existencia 
persuázneho problému. Problémom 
označujeme každú spor -nú alebo ťaž- . 
ko riešiteY,nú, prípadne dosiar nevy-
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Obr. 10. Oso.bitosti 
• 

kognitívnej charakteristiky problému z hladiska rozdielnosti 
> postojov stojacích proti sebe , 

' 
riešenú otázku. Spornou sa stáva 
nej aká , otázka vtedy, keď jedinec 
pochybuje o správnosti Jej riešenia . 
O ťažkom probléme rrtožeme hovori ť 
vtedy, keď nevieme nájsť riešenie, 
alebo sa nevieme rozhodriúť medzi . 
viacerými riešeniami. Tu treba pri-
pomenúť, že problém si nemožno 
zamieňať s tézou. Zati-ar čo prob­
lém je východiskom moiného pr;e­
svedčovania, téza je j edným z mož­
ných variantov riešenia problé­
mu. 

Z hradiska zameranosti ihovoríme 
o · problémoch vyplývajúcich 1. 
z kognitívnych postpjov (týkajú sa 
spornýdh alebo protirečivých doj­
mov, predstáv, názor -ov, mienok), 2 .. 
z emocionálnych post -oj.ov (vzťahujú 

• I 

• 

· sa na sporné alebo protikladné vku-
S?Vé a estetické hodnoty) a: 3. z ko­
natívnych postojov ( odrážajú spor­
né -alebo protikfadn _é• motivačné zá­
ujmy, snahy, túžby, želani/;l atď.). 
· Intenzívnosť problémov vyplýva­
júcich z kognitívnych póstojov (obr. 
1 O) je podmienená osoqitosťou proti­
kládných prvkov postoja k nejaké­
mu predmetu alebo veci R (z lat. 
res). 

Sdhematické zobrazenie ukazu je, 
že čím protikladnejšie prvJ{y posto­
j ov sa stretnú vo vzťahu k tomu 
i-stému predmetu alebo veci (PO -

postoj nulový, indiferentný; Pi -
postoj informačný kladný -alebo zá­
porný; P a ~ po-stoj angažovaný za 
alebo - proti), tý ,m intenzívnejšie sa 
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Obr. 11. Osobitosti konatívn,ej 
charakteristiky prdblému z- hra- . 
diska rozdielno~ti postojov sto-

jacích proti sebe · 

m6že prob!~m prežívať~_ I\J apríklad 
kým pri schéme č. 1 nem,usí vznik­
núť pro~lém, pre.tože obidva posto­
je sú neutrálne, pri sahéme č. 6 mó­
že ísť o véTmi intenz"ívny problém, 
pretože sa tu stretávajú dva proti­
kladne angažované postoje. 

-Problémy vyplývajúce z emocio­
nálnych postojov sú osobité tým, že 
sa pre svojlJ,. citovú strá1n~u dajú 
veTmi ťaž~o riešiť -presvedčovaním 
(de gustibus non est dispt1tandum). 
Pre problémy vyplývajúce z kona- . 
tívnych postoj,ov je zasa príznačné 
(obr. 11), že sa tu _ stretávajú proti­
kladné záujmy jednej alebo · viace­
rých osob bez ohradu na to, či si 

• 

želajú tú ist~, ·alebo odlišnú v:ec. 
, Obrázok ukazuje, že problém móže 
vznikn1úť vtedy, ked' si každá osoba 
želá to isté -(A), príp. len málo od­
lišné (B). P-roblém takisto vzniká . 
vtedy, keď si každá oso.ba namiesto 

: tdho, aby chcela niečo s·poločné, že­
lá nie~o úplne odlišné {C). 

....... 
' 

-
S prípadom A sa ~tretávame 

u tých, ktorí si želajú · to isté miesto 
v zamestnaní alebo ten istý byt, 
s pr.fpadom B n1apr . u záhradkárov, 

. , 
ktorí si navzájom uberajú ·zo suse-
diacej strany pozem!(u •a s prípadom 
C napr. u vzájomne odcudzených 
mileneckých, ma ·nželských alebo sú­
rodeneckých partne1~ov. 

os ·OBNOSTNA ZAMERANOSŤ 

Pr ,oblé~y móžu mať rozličný cha­
. rakter. Nie je dóležité vypočítavať, 

' 
čo v:šetko m6že byť persuáznym 
problémom, · treba si však - t1jas-niť·, 

kedy problém nadobúda charakter 
persuázneho problému. Pri hiadaní · 
odpovede na túto otázku sa treba 
riadiť nielen objektívn _ymi, ale -aj 
subjektívnymi lhTadiskami - vzniku a 
trvania problému. ,. 

Objektívne hradisko náis upozor­
ňuje, že nie každý problém, nech 
by bol akokorvek pálčivý alebo mu­
čivý, je persuáz •nym problémom . Na­
príkl ·ad rozlič_né problémy, súv.isia-

. ce so slabou v6Tou, je vhodnejšie 
riešiť cvičením. Aj nežiadúce vku­
sové ·a estetické zážitky jedinca tre-

• 

ba modifikovať skor metódami ·emo- · 
cionálneho · · ovplyvňovania ako ro­
zumovými argumentmi . Ani u ma .­
lých detí a v6bec u duš -evne ne­
vyspelých jedincov nepoahoo,íme 
vžely iba s trpezlivým presvedčova­
ním; niekedy je nevyhnutné uplat-
11.ovať dokonca metódu d.onucovania. 
Ani pacienta, ktorý objektívne pre­
žíva telesné -útrpe -nie a b·olesť, ne­
presved:číme o opaku rozličnými -

' dómyselnými persuáznymi techni-
kiami, pretože tu sa lepšie uplatnia 
metodiky sugescie a autosugescie. 

, 
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V protiklade k týmto prípadom 
možno presvedčovaním účinne rea-

• 

govať na také . pro ,blémy, ktorých 
riešenie závisí od subjektívneho 
uistenia sa j•edinca o pnavdivosti ale­
bo nepravdivo -sti niečoho. Život 
prináša nesmier-ne množstvo ta­
kýchto persuázne zameraných prob­
lémov. Stretáviame sa 's · nimi vo 
verejnom, rodinnom i osobno •m ži­
vote človeka. K nim patria napr. 
otázky ,,či má osoba N, pretože sa 
tak a tak .správa, -predpoklady byť 
dobrým manžel1Ským par.tnerom, za­
mestnancom alebo funkcionárom, či 
je správne 1jšie za d.aných podmieno -k 
zotrvať v zamestnaní, alebo ho zme--
niť, či je lepšie jedno, dve, viac de-
tí, alebo ani jedno, či .je rózumnej­
šie pustiť sa do stavby domu _ alebo 
chaty, ,alebo si za ušetrené peniaze 
kúpiť auto ·, či je vihod:nejšie dať sa 
operovať, alebo sa liečiť konzervatív -

, ťl.ym spósobom atď. Spoločným zna ­
kom týchto persuáznych problémo •V 
je, že /:uistenosť, ktor iú chlce jedinec 
pri ich -riešení získať, sa odvodzuje 
z logicky ,zdóvodnene.j pravdepodob­
nost~ výskytu nejakého javu. Keby . . 

išlo o určitosť aleb ·o úp 'lnú · náhod-
11osť, nepotrebujeme presvedčovať. 
Preto sa nepresvedčuj eme o takých 
určitých javoch, ako je napr. uplat­
ňov-anie matematických či gramatic­
kých pravidiel alebo o neurčitých 
javoch, ako je napr . vypíňanie 
Sportky alebo Matesa. 

To, čo je svojím obsaho ·m vhód­
né na presvedčovanie ·objektívne, 
nemusí byť vhodné aj . subjektívne . 
J ·ednoducho, 'aby sme mohl~ presved­
čovať, musí v jedipcovi určitá otáz­
ka dozrieť na problém. Po ·dra K o­
v a 1 ev a (1967, s. 301) je základ -

-
' 

' 

. 
nou podmienkou presvedčovania, 
aby u recipienta · vznikli ,, ... bo·dy 
vnútor ·ného kolísania alebo body, 
v ktorých sa najčastejšie odohráv:a 
boj · vnútorných motívov (robím 
dobre ?)". Stáva sa· to vtedy, keď je­
dinec 2iačína p.oéhybovať o správ­
nosti prežívania ·svojiho vzťah·u· k nfe- • 
čomu, alebo z·ačín·a pochybovať , o 
sp.rávnosti svo Jho konania vo vzťa-· 

hu k niekomu. 
Keď sa človeku zdá, že móže 

existovať aj iný optim ·á1nejší sp6- ' 
sob , rieffienia vzťahu, svoje po:­
chybnosti vyjadruje najčastejšié · vo 
svojich názorových, emocioriá lnych 
alepo motivačných po,stojocih .. Pre 
pochybnosť _názorových postojov je 
príznačné, že človek _ v nich rieši 
otázku správnosti alebo ne~právnosti 
svojho myslenia vo vzťahu k . nie­
čomu. N·apríklad otec, který sa _do­
mnieva, že jeho syn je veY-mi dobre 
vychovaný, móže jedného dňa zača-ť 

· · pochybovať o správnosti svojich ná­
zorov. Poc-hybnosť emocionálnych 
pos.tojov prežíva jedinec najčastej­
šie v podobe rozpako •v . -Nápríklad 
mládenec, ktorý sa .,,•sto ·krát" vyzná­
val pred svojím dievčaťom, že · ,,iba 

1 ona a nijaká iná", sa ,so svojírp. vzťa­
hom dostáva do rozpakov zakaždým, 
keď stretne kolegyňu N zo sused- , 
ného oddeleni ;a. Pochýbnosti v mo­
tivačných postojocih vzni ,kajú zvy­
čajne vtedy, ·keď začína človek vo 
vzťahu k tomu istému javu prežívať 
rozdielne ·pohnútky. Nápríklad vý-' . tržník, ktorý sa vždy . s.prával 
ta ,k, ako si to · želala jeho ·parta, · 
začína jedného dňa pochybovat 
o :správnosti svojho pQčínania a cíti 
pohnútku ; že sa musí spriečiť. V~~t'"' 
ky tieto príklady potvrdzujú, že -po -
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' 
ahybnosť je prvým predpokladom 
presvedčovania. J edineé, ktorý ne-

Psychologické anam -nézy l!J?Ozor- " 
ňujú, ž·e mnoh~ rudia žijú dlhé roky 

, pochybuje, nemá allli problémy. Pre­
to musí presvedčovatef v nejednom 
prípade u recipienta n,ajprv pochyb­
nosť vzbudiť a až potom ho móže ­
začať presvedčovať. * 

V súvislos-ti s týmto si treba uve- · 
domiť, že pochybnosť je ·síce fakto­
_rorn utvárania problému, no nie je 
vždy aj podnetom ·na jeho riešenie. 
Skúsenosti potvrdzujú, že j edi1nec 
može zotrvať na svojich povódných 
názorových, émocionál ,nyah alebo 
motivačných postojoch aj vtedy, 
keď o nich zač-al pochybovať. Sklon 
·k. riešeniu problému vzniká u jedin­
ca -spravidla ,až potom, keď n-ado-. ' 

budne pochybnosť takú intenzitu, že 
člóvek začne dva proti-kladné posto­
je k tomu istému javu prežívať aiko 
nesúlad, zrážku, spor alebo rozkol. 
V psychológii s-a takéto intenzívne 
prežívanie problému označuje ter­
mínom konflikt {z lat. co-n.flictu ·s -

• 

zrážka). Všeobeone sa ním ozn,~čuje 

stretnutie dvoch alebo viacerý, .ch 
úplne alebo do určitej miery vzá­
jorp.ne -sa vylučujúcidh či pro.tichod­
ný ,ch · síl, snáh a tendencií (K ř i v o-

• 
hl a v ý, 1973, s. ·25). -

s početnými otvorenými a nevyrie-
• 

šenými konflikto~mi p·roblém ,ami. 
In·í sa zasa usiluj-ú svoje subjektív­
ne neriešitefné konflikty potlačiť, 

·zabudnúť na ne .(,,:nepripustiť si 
ich"). Žiar, ~a,két 'o ,,nepripúšťanie" 
je vefmi riskantná technika správa­
nia ; Najma v klinickej psychológii 
je dobré známa (označuje sa termí­
nom represi •a - -potlačenie), pretože . . 

má negatívne následky na člov:eka 

z hYadisk-a jeho psychohygieny 
(v.znik neuróz). Napokon ani tie k;on­
fliktové ·próblémy, ktoré si rieši člo­
vek sám, nemusia byť vždy objek­
tívne a subjektívne vy_riešené naj­
ootimálneišie. To všetko uo.ozorňt1-
~ v ~ 

je : že . presvedčovater má pochyb-
nosti •nielen vzbudzovať, ale takisto 
má povig..nosť vzniknuté problémy 
aj riešiť. 

INTERPE~SONALNA 
ZAMERANOSŤ 

} 

-
Každá z osob zúčastnených na pre-

svedčovacom · procese predstavuj e 
s-vojráznu osobn·osť. Preto sa možu . ,. 
aj v najjednod -uchšej presvedčova-
cej. interakcii 1(dyáde) zj,aviť · nielen 

· , ro-zdielne, ale aj protikladné záu.j-* Thom p s q n (1975, s . 317-321) uvá -
dza faktory, lttoré s~ možu viac alebo my, zámery, potreby, motívy a cie-
m~nej zúčastňovať na vzniku disonant- le medzi presvedčovateYom , a pre-, 
ného prežívania nejakej sltutočnosti: svedčovaným. Rozdiely a pr;oťiklady 
1. uvies·ť disonantné elementy ako dole- zúčastnenýdh ~ob vš-ak nie sú zá­
žit~ pre · recipienta, 2. rozvíjať kognitívnu 
a sociálpu podporu pre najslabší diso- porným javom. Ide len ,o to, či sú 
nantný element, 3. vyvolať diskrepanciu tieto medziosobné difer:e-ncie psy­
a aplikova-ť aktu álBe fakty na jej pre- chologicky vbodne formulované. 
hlbenie, 4. v dopriať r_ecipien!ovi ča~,. fby r Skúsenosti potvrdzujú, že su,bjektív­
moho! uva:ovaf o povych 1~forma:1ach, • ne nevbodne postavený problém 
ale -zaroven zdoraznovať· moznosť vyberu v ,v• v • v , 

pri zdóraznení · ~odpovednosti recipienta casto zapr1c1nuJe, ze k samemu 
za vykonanú vo!bti. p,resvedčovaniu ani nedojde, hoci sú 

• 

I I 
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'l'ab. 8. Komponenty základných druhov zam~ranosti presvedčovac.ieho problému 

Orientovanost 
presvedčovania 

Egocentrické 

Altercentrick:é 1 

' 

Interpersonálny 
vztah 

. 
kto, od koho, čo 

kto, komu, čo 

R'eakcia 

presvedčovateL presvedčenýf 

berie 
.. 

I 

dáva 

dáva 
nedáva 

berie 
neberie 

... 
' 

N oscentrické kto, s kým, čo dáva aj berie dáva aj beri,e 
iba berie 

N,eutrálne 
centrické 

kto, s kým, o čom ani nedáva 
ani neberie 

ani nebe r ie 
ani nedáva 

' • , 

' 

všetky o-statné objektívne podmien­
ky .o,ptimálne . .(Pripomíname , že 
presvedčova.nie je dobrovoYná iOJ.ter-

, akcia dvoch ru .dí .) Ak 1 s,a vo vedec­
kom živote zaužíval názor, že správ­
ne postavenié pr oblému predstavu­
j e neraz až 30 °/0 .riešenia výskum ­
nej úlohy, potom by sme mohli o 
persu~znom procese qez nadsadeniá 
-konštatovať, že vhodná · interperso ­
náln -a formúlácia probiému je čas­
to už polovičným úspechom. Vy­
jadriť persuázny problém tak, aby 
sme toho druhého neodradili od dis­
kus ·ie, patrí k \Pravidlu ,,vhodného , 
zači,atku". Uplatňov·a•nie tohto pra ­
vidla však nie je jednoduché, pre­
tože intera~cia presvedčovatera · a 
presvedčovanéího m·á ča,sto prestížny 
charakter, -a- to vyvoláv;a u . persuá­
dera i u recipienta tenden -cie k ri ­
valite. Keďže všetky persuázne 
problémy m.ožno rozdelir z . hYadi-s ... 
ka svojho zamerania na egocéntric ­
ké, altercentrické, noscentrické a 
neutrá1ne centrické .(tab. 8), podra 
to hto deleni ,a budeme ainalyzovať aj 

. psychologické prístupy -k formulova ­
n iu problémov .' . 

' 
' 

Egocentrické, t. j. na seba zame ­
rané presvedčovanie vyj adruj eme 
formu lou ,,iba ja". Táto formula u - . 

. 
pozorňuje, že predpokladaný zisk 
z presvedčovania sa týka len je•dné­
ho činitera - presvedčovatera, z·atiar 
čo úlohou drUlhého činitera -'- pre -

. . 

svedčov,anéhQ je nej,ako napomáhať 
splne -ni:u tohtp ,cieYa. Takto jed:@.o­
stranne z~merané presvedčovanie 
psyqhologioky neposobí najlepšie a 
spravidlia vyvoláva obranné reakcie ' 
presvedčovainého. 

Aj keď je také~o presvedčovanie . 
na prvý pohYad neatraktívne, v ži­
vote človeka nie je zriedkavé . Mno-
hí presvedč,ujú,, ,aby upo ·zornili na 
svoje práva, a preto sa s ním m}S­
žeme stretnúť práve tak v úradnom, 
ako aj v súkromnom živote človeka. 
Naprí ,klad žiak presvedčuje učitera 
O: svojich nárokodh na il.epšiu znám­
ku, zamestnanec presved,čuje svoj­
ho nadriadeného o opráv ,rienosti pla­
·tového ·postupu atď. 

Ego:centricky zameraná , presved ­
čovacia aktivita je teda v ~poločen­
skej inter -akcii Yudf celkom bežnou 
záležitosťou. Nemožno jµ pokla dat 
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za niečo mraW1e nižšie a nemorál--- . 
ne, pretože človek má _ povinnosť do-
máhať ·sa svojich práv a obhajov·ať 
si ich. T,ak sa stáva že deti akosi 

. ' . 
samozrejme thraaajú pomoc u svo-
jich rocličov, ale aj rodičia {to však 
už nie je _také samozrejmé) sa do­
máhajú pomoci u svojich detí. Tu 
trel:;>a poved~ť, že egocentricky za­
merané presvedčovanie sa musí odli­
šovať od egoi·zmu. V prvom prípaéle 
ide o . situ.ačne diktovaný , cier pre­
svedčovatera, logicky vyplývajúci 
z konkrétnych súvislostí med ·zirud- ­
skej intera~cie. V dr .uhom prípade 
však ide o charakterovú č-rtu, kto­
rá vedie jedinca k tomu, že jeho 
vlastný záujem . je jedinou smero­
dajnou :normou a:kejkorvek ·aktiv~ty. 

.H.eakcia na egocentricky zamera ­
né presvedčovanie móže byť . klad­
ná alebo záporná. Žiar, zo všetký ,oh . 
pr-esvedc;ovacích zámerov -sa končia 
neúspechom najčastejšie tie, ktoré 
vychádzají1 z formuly ,,iba ja". Je 
to preto, ž_e nie všetky egocentricky 
orientované požiaidavky . a -náirQky 
sú oprávnené. N ešťa·stím mnohých 
presvedčovacích aktivít 'j_e, ž.e ich 
účastníci -si dobrovor,nosť často za­
mieňajú s povinnosťou_. Spravidla 
neus -pejeme, ak to, čo súvisí s dob­
rou vor ·ou a ochotou recipienta, de­
gr.adujeme iba na jeho povinnosť. 

1 
Po!ský psychológ · G a r c z y n s k i 

(1968, s. 97) upozorň1,1je na dvanásť n,,e­
vhodných úvodov, které majú za násle­
dek zvyčajne opačné reakcie: 

1. obvinenie (to pre teba); 
2. nespravedlivé výčitky (ty sa vobec 

o nič nestaráš); - . 
3. spomín?nie niečoho, čo sa už nedá -

napraviť (ako si mohol . byť taký Iahos­
tajný); • . . · 

4. tvrdošíjné chytanie za slovo; 
5. hádanie sa pre hocičo; 

I 

I 

6. prchltosť v reči; 
7. absolútne zapamatanie všeťkých 

chýb _a ·zakopnutí druliého; 
8. prichytenie pri klamstve; 
9. útočné a zádrapčivé otázky, na kte­

ré sa nedá odpovedať (prečo ty nikdy nič 
poriadne neurobíš) ; . 

10. pedantnosť, ktorej cie!om nie je 
ani tak riešenie problému, ako zlostenie 
druhých '; 

11. žarty na cudzí účet, sposóbovanie 
bolesti, hoci aj nechtiac, a úsmešky z Cll-

dzieho poklznutia; 1 

12. znervózňovanie. 

Altercentrické, t. j. na druhého 
zamerané presvedčova.nie možn _o vy­
jadriť formulou ,,iba ~y". Z hradiska 
zisku _ tu ide opať o jednostranne 
orientované presvedčovanie, ktoré 
sa však od predchádzajúceho líši , . 
tým, že sa uskutočňuje v prospech 
presvedcovaného . 

Realizovanie ·alterce .ntrického . pre­
s~edčo-van-ia v podstatnej _miere zá.­
visí od presvedčovatera, t. j. od jeiho · 
ochoty angažovať sa za dobro dr-u­
hého. Nie náhodou si vyž -aduj e tgké 
rudské vlastnosti, ako je priaterstvo, 
láska, do·broprajnosť, žičlivosť atď. 

Z etického hradiska je predpokla- . 
dom alter-centricl{ého -presved-čova­

nia ·altruizmu ·s presvedcovatera.* 
Altru -izmom (z lat. altrui - . ten 

druhý) s·a rozumie také správani~ 
a ~onanie človeka, ktoré rešpektuj e 
vž·dy zálljmy toho druhého . Nie ná ­
hodou sa vy.soka vyzdvihuje pri fo-r -

-

* ' Křivohl ·avý (1977, s. 175) dáva 
altruizmus do súvislosti s tým, . čo sa vo· 
francúzštine nazýva „generosi té" (šia­
chetnosť, veTltodušnosť). Od tohto pojmu 
odlišuje pro-éxistenciu ako ochotu po- · . -
mocť druhému človeku i za cenu vlastnej 
škody. Tento termín sa doslova vyjadruje 
výrazem „byť pre druhého". 
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IltOVa-ní medzifudských vzťahov 
v socialistickej spoločnosti. . 

Výskyt jednostranného altruistic­
kého presvedčenia je častejší, ako 
by sme sa molhli domnievať. N evy­
skytuje sa len v prvotnýc~ spontán­
ne vznikajúcich skupinách, napr. 
v dyadický ,ch vzťahoch . priateTov, 

· · m,anželov, -rodičov, ale aj v druhotne 
organizovaných · vzťahoch, napr. vo 
vzťa1hoch učiter - žiak, lekár - pa­
cient, verejný pracovník - občan a 
pod. 

R~akcia na 'él!ltercentricky orien­
tované presvedčovanie p.ie je vždy 
(akoby sa dalo · 0čakávať) len kladná. 
Odmieta ,nie žičlivosti od toho . dru-

✓ hého má viaceré objektívne i sub­
jektívne príčiny. K objektívnym 
príčinám patrí fakt, že nie každá 
žičlivósť je sk1;točnou žičlivo~ťou. 
Mnohí dávajú niekedy iba preto, 
aby mohli neskór brať. Ešte zložitej~ . , , 
šie sú subj ·ektívne príčiny odmieta-
nia altercentri ,ckého presvedčovania. 
Na·prfklad Křiv o h 1 a v ý (1977, 
s. 64) upozorňt1;je, že inak sa prijíma 
pomoc od priatera a inak pomoc, . 
ktorú poskytuj .e nepriater. Jeho vý­
skumy ukázali, že po-moc sa ovefa 
častejšie prijíma, ak prichádza od 
bývalého priateX~, ako ~eď je po-

/ 

skytovaná bývalým súperom, riva-

. . 
• I 

- . 
kooperácie, čiže spolupráGe riešite-

. rov. Pre kooperáciu je príznačná 
spoločná investícia a s,poloč-ný zisk. 
Podra Z aj on ca (K ř i v _o· h 1 a v ý, 
1977) ,,o kooperáctu ide tam, kde 
to, čo _robí osoba . A; je záro­
veň dobrodením · '(benefícia) pre 
ňu samu i pre druhú osobu 
(B), a kde takisto to, čo robí o·soba 
B, je dobroden ·ím tak pre ňu samu, 

. ' 
ako aj pre osobu A". Etickým zá-
kladom kooperácie je dóvera. Podra 

' D e u t s c .h a (1969) ,,človek, ktorý 
sa vyz·načuje dóverou, vidí konflikt 
ako spoločný problém, ako našu vec 
a nie ako moju ťažkosť, v ktorej máš 
ty takisto µlohu. Vidí zároveň aj 
spoločný záujem (náš záujem) a 
uznáva legimitu tak vla ·stného -, ako . . . 

aj partnerovho záujmu (nevidí iba 
svoj vla ·stný záujerr:i)". Dóvera je 
teda . vierou, že aj j a, aj ty ---: my 
obidvaja sa pri ·kloníme · k tomu rie­
šeniu, ktoré nás móže obidvoch re­
latívne najlepšie uspokojiť. 

Význam kooperatívne orientova­
ného presvedčovania potvrdzuje aj 
skutočno.sť, že vynikajúci persuáde­
ri si pre ,d presvedčovaním dávajú 
najprv otázku, · či by sa problém ne­
dal riešiť z hradiska noscentricky 

I • 

:z;ameraného presvedčovania. N aprí-

..., 
lom al'ebo !lepriatefom. Preto autor -

klad aj póvodne egocentricky orien­
tované presvedčovanie možno . zme- · 

konštatuje, . že ,,prijať po-moc od ne ­
priatera .nie je ~aké ·rahké ... ". Nie­
kedy míňa žičlivosť toho dru ·hého 
cier aj preto, lebo to, čo je hodnotou 

niť- na noscentrické, ak nebude 
I 

.... pre osobu A, nemusí byť hodnotou 
aj pre osobu B. · . 

presvedčovater hradieť iba na seba, 
aile ukáže, ,ako j-eho-záujem súvisí so 
záujmom pres·védčovaného. Preto nie I 

je náhodné, že vychovávater sa do­
máha spolu -práce s vych~vávaným, 
lekar spolupracule s pacientom a 
pod. Z tohto hradiska nemusí mať 
formula ·,,dnes ja ~ebe, zajtra ~y 
mne" vždy i·ba pejoratívny podtón. 

• 
• 

I 

\ 

• 

' N oscentrické presvedčovanie mož-
, . 

no vyj~driť formulou „aj ja - aj 
ty". Form~la naznačuje, že sa tu 
rieši nejaký problém na základe 

I 
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• Problém Kooperatívne 
orientovaný človek · 

Súperivo orientovaný 
človek 

1. Vid 'enie problému: obojstranné < 

jednostranné (len moje) . 
2. Videnie ťažkostí: • vlastnej i drtihej strany len vlastné (súperovi to . 

nič nerobí) 
3. Oprávnenosť požiadaviek 

je videná: 
na obidvoch stranách , len na mojej vlastnej 

' . 
4. Hfadan ie riešenia 

vyhovuje: 
• obidvQm stranám mne (do druhe'j strany 

ma nič nie je) 
• 

5. 'Úsilie, rozsah konfliktu: zmenšova{ (ide o nepod : 
statné vedr ajšie detaily) 

zvačšovať, (ide o .pod­
statné hlavné princípy) 

6. ú silie vidiet 
a) vlastnú silu: • 
b) silu súpera: 

v • mens1u 
•• v v. 

vacs1u 
vačšiu a preceňovať ju 
menšiu a podceňovať ,ju 

7. Zameranie: • - . 
sociálne (na veci 
obidvoch strán) 

egoistické '(len na / 
vlastné veci) 

8. Malý vlastný ústupok 
videný ale o: nepodstatný principiálne neprípttstný 

. 
9. Malý súperov ústupok 

,.,,; ~e ..... y' - t ........ 
v .1,.u. iJ. an.u. 

a~o verká porážka 
pr~jav úsiiia o riešenie ~- a náznalc víťazstva 

lO. úsilie o posilnenie 
-

, . , 
poz1c11: 

l 1. Defba práce: , 

obidvoch strán 

bežná 

.len vlas i nej strany 

neprichádza do úvahy 

najušfachtilejšie orientované koope­
ratívné presvedčovanie) sa stretáva 
s po·rozumením . Nie.ktorí jedinci od­
povedajú na podanú ruku napr. sú­
periyým i(rivalitným) spósooom. Vy­
ohádzajú z ·toho, že presvedčovanie 
nevyhnutne ·predp .okladá víťaza a 
pora ·zenéhq, a preto sa usiluj .ú 
u tvori ť taký vzťah; kde to, čo jeden 
získava, druhý -stráca. V ef mi výstiž:­
nú dharakteristiku toho, ako roz­
dielne sa kooperatívni a súperiví 
Iudia možu správať- v rozličných · si­
tuáciách urobil Deutsch !(In: J 'a­
n oušek, J.: E~perimental Social ' 
Psychology. Praque, 1969, s. 249-
_262). . 

Aj ke<:1;1 sa súperiví jedi ,nci nemu-
sia pri všetkých persuáznych prob­
lémoch správať vždy takto, pred~a 
uvedené charakteristiky upozorňu-

jú, že kooper átív ·ne presvedčovanie, 
ktoré vychádza z formuly ,,aj ja -
aj ty", sa niekedy vefmi ťaž,ko reali­
zuje, najma ak má jeden (~lebo do­
konca obidvaja). rivalitné tendencie. 
. Keďže súperivosť a rivalita sú zá­

pornou osobnostnou charakteris ti­
kou, je zauj'ímavé zistiť, čfrri sú tietb 

• 
charakteristiky podmienené . {napr. 
vékom alebo pohlavím). Experin1en­
ty M c C 1 i n t o c a a M e s s i c k a 
(1967) ukázali, že vek zohráva pri 
prejavoch súperivosti pomer .ne ver­
kú rolu. N aprí;klad . pri pokusoch na 
tzv. výplatných maticiach sa uká­
zalo, že staršie deti (11-12-ročné) 

volili zjavne ča·stejšie súperivosť ako 
deti mladšie (7-8-r.očné). Keďže sa 

~ 

v poďstate nezistili rozdielne vý-
• 

sledky výskumov detí v rozličných 
kultúrach, autori fo,rmulovali jedno-

230 ' , 

, 

• 

L 

t 

-

I 

• 



-• 

' 
• 

, 

• 

t 

• 
' 

značný záver, že od vstu ,pu do zá­
kladnej školy až po jej .ukončenie 
sa celkom zreterne znižuj e ochota 
spolupracovať p:t;i riešení takých si­
tuácií, ktoré dáv .ajú všetky predpo­
klady na realizovanie spolupráce na 
základe obaj ,stranného úžitku. Na 
druhej strane ·sa zistilo, že čím star­
šie boli dospelé pokusné ósoby, tým 
vačšia bola · ochota k spolupráci. 

Ukázalo sa, že aj po:hlavné roz-
• 

diely sa dosť výrazne zúčastňujú na 
tom, či má človek tendenciu spolu­
p'racovať, alebo súperiť. Napríklad 
_K ř i v o h 1 a v ý (1973), opierajú ·c 
sa o výskum R ap port a, konšta ~ 
tuj e, že muži odpovedali celkove . / 

• • 

· tfvneho rfešenia problému, a1e vy­
úsťuje neraz aj do hádok, ohovára,.. 
nia, urážok, osočovania, zhadzova­
nia a potu -povania .p_artnera. lba na 
pozadí takýchto nežiadúcich osob­
nostnýoh čft si možno vysvetliť prí­
pady, keď presvedčÓyaný odmieta . 
zisk len preto, aby nemohol ~ískať 
-nič ani jeho partner {,,nech mám 
menej, len keď ty máš ešte menej"). 

Tam, kde sa. nedarí uplatňovať 
kooperatívne formy, odporúča sa . 
vychádzať z neutrálne centrického 
presvedčovania, čiže presyedčovania 
neosobne orientovaného, ktoré mož­
no vyjadriť formu'.lou ,,ani ja - · ani 
ty". Jeho osobit.os_ťou je, že problém 
sa formuluje odosotinene tak, aby časte3šie kooperatívnou vorbou . pa 

predchádzajúcu koop .eratívnu vořbu 
partnera ako súp~ri v o na súperivú 
voYbu partnera. Skor sa nechali 
strhnúť prejavom spoluprá ,ce ako 
prejavom súperenia z drlllhej stra- " 
ny. U žien to bolo naopak: častejšie 
odpovedali súperivou yorbou na 
predchádzajúci ·súperivý prejav svo-

. . ' 

sa vý sledky jeho riešenia priamo 
netýkali ani jednej diskutujúcej 
strany. To umožň11je zúč·astneným 

. 
osoba:qi u-yažovať o probléme ako ·by 
,,o sebe", teda bez vačšej zaintere­
sovanosti na osobne želanom vý- . 

' sledku ríešenia. Nie je tu doležité 
~ 

to, kto čo chce, ale to, ako sa pér-

jej partnerky ako kooperatívnou 

• 

vo1'bou na predchádzajúcu spoluprá­
cu. Možno ,teda povedať, že muž ·pri­
tiahne druhého muža k S•polu ,práci 
skór ako žena ženu. So súperenim 
je to však naopak ~ Ženél; skor · pri­
tiaihne žen1.1 k súpereniu, · ako muž 
muža. Na druhej strane _ženy ~stu­
povali do vzáj o·mného vzťahu s ove-

tr .aktovany pr9blém o-bjektí-vne javí. 
Človek sa tak pri riešení problému 
neriadi ·svojimi záujma ·mi, ale · skor 
tým, čo nazývame zákonmi správ-

.. ' 
neho myslenia. Práve preto je ne- '-
.osobne orientované formulovanie 
problému vhodné uplatňovať všade 
·tam, kde maže pre:3vedčovater pred­
pokladať u recipienta rivalitné alebo 

• 

-
ra koop .eratívnejším postojom ako 
muži . . žena, -poqávajúca jednostran-
11e partnerke ruku k spolupráci, ne­
ochabla zasa tak Yahko ako m.už. 
Teda ženy mali va~šiu výdrž v ,,·po-

, 
dávaní ru ,ky" k ·spolu ·práci ako muži. 
Muži .zas mali menšiu výd rž v ,,tru­
covaní" a ,,bránení sá" kooperácii. 
. K~~ajne vystupňovaný rival.izmus 
speje nielen k odmietaniu koopera-
; 

súperivé tendencie. 
N eosobne formulované problémy 

nemusia mať iba charakter neutrál­
nych · otázok (,,sú živé bytosti na · 
iných planétach ?") alebo aharakter 
iba _ vecných otázok · .(,,je potrebné 
neustále ·sa vzdelávať ?", ,,možno sa . 
v živote zaobísť bez klamania ?") . 
Ta ·kto .sa však m6žu riešiť aj veYmi 
zložité medziruds ·ké vzťahy, a to za 
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predpokladu, 1. že sa budú tý·k~ť meranosti persuázneho problému. 
iba · tretíah osob, napr. ,,on a iní" U~ázalo sa, že ·uplatňo·vanie pravid-

""alel?o ,,oni a ostatní"; 2. že disku- la ,,vhodného začiatku" viedlo 
tujúce osoby nebudú k týmto tretím k . aplikácii rozličných sooiálnopsy..., 
osobám v nejakom osobnom vzťa- chologickýoh poznatkov do presved­
hu, napr. z hradiska členstva čovacieho procesu . V . súvislosti 
v primárnych alebo referenčných s tým, čo sme povedali, však .. treba - . 
skupinách. ·Osobitosťot1 všetkých ty- korl_štatovať, že takéto psychologické 
pov takto orientovaných otázok je, riešenia sú neúplné. Nesmieme za­
že individuálr J:e po,treby, názory, po-- búdať, že -celý obsah persuázneho 

• 

stoje -a motívy sa musia najprv pre - problému _,sa jednpducho nedá zre-
niesť do mimoosobnej ·všeobecnej dukovať iba na koop _eratívny výraz 
roviny. M~j,strom neosobného for- ,,aj ja - -aj ty". Treba si uvedomiť, 
mulovania otázok v polemikách bol že kooperácia nie je cieYom, ale iba 
Sokrates. Práve jeho príklad ukazu- prostriedko ·m presvedčovania. Keď­
je, že_neo§obné formulovanie prob - že cierom presvedčovania je uistiť 
lémov móže byť akousi „ouvertú- človeka o pravdivo ·sti idey alebo . 

, 

rou" alebo prípravhou fázou vlast- myšlienky, bolo by nespráv •ne do-
ného presvedčovacieho procesu bez mnievať sa, že kooperatívne pre­
ohra<lu na to, či je ego-, alter- alebo svedčovanie je kompromisné chápa­
noscentric;ky orientované. nie pravdy. Ak platí, že pravda je 

Reakcia na neutrálne centrické zhoda našiclh myšlienol~ s objektív-
. formulovanie problému móže byť/ nou · skutočnosťou, potom kpop _erá ­
pozitívna, keď · je.dinec pri.:stú,pi na ciu v presved·čovacom procese ne.:. 
r,iešenie problému '(v tom SfÚ. už prvé možno chápať ako dohodu o pravde. 
I.Zárodky kooperatívnosti), alebo ne- V skutočnosti móže byť kooperatív-

. gatívna, keď jedinec odmieta o pťo·b- ny iba spósob hfadania, ale hie sp6 -
· 1éme uv.až-ovať (stáva sa tó vtedy, "' sob chápania pravdy. Teda koope­
ked' problém človeka ·nezaujímaJ. To rujeme tým, že si vzhradom na roz­
signializuje, že niJaký ·problém (mech dielne osob11é skúsenosti vzájomne 
by bol ak9korvek n~osobne · formu- pomáhame do:pracovať sa k prav ·de, 
lovaný) nemóže človek ú.plne od- ale nie tým, že ·Si pravdu navzájom 
osobnen ·e riešiť. Každý presvedčova- prispósobujeme, príp. sa dohodne-
ný je ,,dieťaťom svojej , doby", prí - me na polopravde. · 
slušníkorň svojej triedy, nositer om 
takých . alebo onakých dispozícií, 
vloh, výchovy a vzdela:pia, a p·reto 
l'J?.ÓŽu aj pri neosobne formulova-
ných problémoch vznikať vačšie 
alebo menšie tendencie k osobne za-
ujatému riešeniu . . 

\ * 

U viedli sme niektoré psychologic ­
ké _prístupy k riešeniu otá2iky za-
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2. CIEE PRESVEDčOV ANIA 

. Cím je problém medzirudského 
0V1plyvňovania zložitejší, tý ,m je po­
žiadavka objasnenia zámeru či c1era 
tohto procesu naliehavejšia. Pretože 
pri ·akomko!vek presvedčovaní je 
stanovenie · ciera nevyh _~utné, nie­
ktorí ~utori pokladajú práve . túto 
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skutočnosť za znak, pomocou ktoré­
ho možno presvedčov·anie odlíšiť od 
iných diskusných f oriem medziTud­
skej komunikácie. N apríklad podTa 
Br e m ·b e c k a (1976, s. 10-11 a 
77) je . presvedčovanie formq disku ­
sie, ktorá sa pokúša modifikoyať re­
ci pien tové postoje alebo správanie 
v nej akom, vopred určenom smere. 
Na o·podstatnenú námietku, že p;odra 
takéhoto vymedzenia by sa mohla 
akákoTvek diskusia zameraná na 
zmenu ·správania pokladať za pre-

• 

svedčovanie, au~or odpovedal, že in-
dikátorom na rozlíšenie presvedčo­
vania od inyoh foriem diskusie je 
vedomý ' zámer rečníka. Aj keď je 
tóto vymedzenie z p·sychologického 

~ 

hradiska značne povrchné a neµpl-
né, predsa prístup ·k presvedčova­
:hiu ako zámernému, čiže cierave ·do­
mému procesu je jeho pozitívnou 
stránk ou. 

Požiadavka pristupovať k aké ­
mukoTvek · persuáznemu prob lému 
s primerane sformulova:qýrµ cieTom 
má viaceré _zd·ovodnenia, z ktorých 
vyzdvihujeme tri zák ladné. 

1. J aspe starrovený cieT presved-: 
čovania umoiňuje persuáderovi vy­
hTadávať a uplatňovať primerané a 
precízne · sformulované argumenty . 
·Na otázku, čo su to adekvátne ar­
gumenty presvedčovania, nám odpo-
vedá O k u n (1978, s. 88), podTa kto-
rého je cieTo,m argumentácie a) do­
kázať pravdivosť tvrdenia a vytvoriť 
istotu, b) zdóvodniť, prečó je prija­
tie per •suáznej správy v žáujme re ­
cipienta, c) ukázé?,ť, aké možnosti 
vedomého správania z akceptovanej 
správy pre recipienta výplývajú . 

2_. Primerane ·sfo ·rmulo -vaný cieT 
presvedčova·nia je predpokladom , 
aby · sa v slede komunikovaných in-

-• 

• 
• 

• \ 

formácií neodbočovalo na vedTaj .šie 
(aj keď neraz zaujím -avé a podnet­
né) a so zámerom presvedčovania 

i;iesúvisiace sk1-1točnosti. Záme1~ pre ­
svedčovania sa spravidla · stráca 
v podmienkach rivalitnej a súperi­
vej komunikácie. Pre s-úperivéhó 
presvedčovátera je totiž typické, 

. že v záujme · presadenia .svojej do­
minancie upre·dnostňuj.e skór to , čím 
nad druhým víťazí, ako to, čím ho . ,.,. 
získava . Je to teda opať cieT, ktorý 
persuáderovi pripomín _a, aby v zá­
pale argumentovania viac myslel 
.na zámer presvedčovania ako na 
,osobnú prestíž. 

3. · Starostlivo pripravovaný cieT 
je predpokladopi, že presvedčovaťer 

-nebude komunikovať s rec tpientom 
iba na podklade ,,-stimul - odpove­
ďového efektu", ale aj na poc;lklaďe 
,,spatnovazbového efektu". Presved­
čovacia komunikácia na báze ,,sti­
!llUl - odpoyeďového efektu" je 
prípadová ( situačriá), pretože sa pri 
nej reaguje na izolovaný obsa}:l prá­
ve vyjadrených myšlienok recipien­
t-a. Komu -nikácia na báze ,,spatno­
vazbového efektu" sa označuje ako 

· programová, pretože sa pri nej ne­
reaguje iba z pozície toho, čo práve 
teraz recipient povedal, ale aj z po­
zície toho, ·ako to, čo teraz a dosiaT 
poveda l , súvisí s očq.kávaným záme­
rom presvedčovania . Teda spatná 
vazba sa móže naplno u-platniť. iba 
vtedy, keď persuáder v kaž -dom 
okamihu komunikácie interpretuje 
počuté so zámerom alebo cieTom 
presvedčova·nia. 

.. 
šPECIFIKACIA CIEEA 

• 

' Pri presve.dčo-vaní nestačí vedieť 
iba to, čo daným cieTom sledujeme, 
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.ale treba vedieť aj to, ako cier sú­
visí s vnútor .nými podmienk ·ami re­
cipienta. Pretože pri presvecdčovaní 

sú vnútorné podmienky recipienta 
charakterizované predovšetkým je­
ho postojmi, akékorvek ú·s·pešné pó­
·sobenie v t·omto smere si vyžaduje, 
aby sa ciel~ špecifikovali aj vo vzťa-
1hu k postojovej sfére recipienta. 
Pritom máme na mysli nielen kom­
pozíciu jestvuj ·úcich postojov, ich 
inte .nzitu a pozíciu, ale aj ich funkč­
nú začlenenosť. 

Napríklad v súvislosti so špecifi­
káciou ciera treba vedieť, či bude1'(1,e 
chcieť u recipienta dosiahnuť zme­
nu, ktorá sa bude týkať i'ba inten­
zifikácié dah-ého postoja, alebo sa 
budeme usilovat .aj o presun je ·ho , ' 

pozíéie, príp. o utvorenie celkom 
nového postoja : P,ri intenzifikácii 

I 

. jestvujúceho postoja {bez modifiko-
vania · jeho pozície na postoj ovej 

• 
, škále) ide o zmenu rnierneho akcep-
·tovania k ú·plnému akceptovaniu 
alebo o zmenu úplného odmietania 
k miernemu odmietaniu a opačne: 

"Pri aktuálnej zmene postojovej po­
zície ide o presun postoja od úplné­
ho akceptovania alebo odmretania 
k neutralite alebo o zmenu zna­
mienka postoj a, keď . sa kladný po­
stoj modifikuje na záporný a . na­
opak. S -utvá raním nového postoja 
sa stretávame vtedy, keď fo·rmuje­
me (11plne nové ,stanovisko recipienta 

. , 

bez potreby modifikovať n·ejaký no-
v;, postoj. Takéto prípady sú však 
v praxi pomern e zriedkavé, pretože 
človek zaujíma vž·dy nejaké stano­
visko -k okoli~ým javom. Aj postoj 
indif _erentnosti k novým javom je_ 
už určitým postojom . 

• 
Skutočnosť, že nie4:torý •po.stoj za-

ujíma h·a postojovej škále rozličné 

miesto .( od extrémne pr.iaznivého až 
po extrémne nepriaznivý), zname­
ná, že ·per ·suáder m,usí byť vermi 
opatrný nielen pri vytyčovaní ciel'a, 
ale aj pri hodnotení dosiahnuté\ho 
úspechu. To, čo sa neraz zdá ako 
úspeš11é presvedčovanie, móže byť 

jednoducho výhodou vyplývajúcou 
z toho, že postoj recipienta sa nachá­
dzal na postojovej škále blízko že­
laterného ciera alebo aspoň v ne­
utrálnom bode. Na drUJhe1 strane to, 
čo sa niekedy prej aví ako vysl0vený 
neúspech (pretože sa nezaz ·namenal 
zjavný posun postoja), móže byť so­
lídnym ,úspechom , ak sa napr. pre­
svedčovaterovi podariJo póvod "ný in­
terpersonálny konflikt postojov ­
zmeniť na intrap 'ersonálny konflikt 
recipienta. Pripomeň:me si, že intra­
personálny kon .flikt recipienta, čiže 

konflikt s vlastným postojo ·m, je 
prvým a niekedy vermi ťaž,ko do­
siann u tel'•ným predpokladom posto- · 
j ových ·zmien. 

Ktorý komponent postoja treba 
v 12riebeřiu presvedčovania zmeniť? 

,# 

Celkom iné ,úlo·hy stoj a pred pre-
svedcovater om, keď sa stretne 
s kognitívne · utv orenými postojmi a 
keď má pósobiť ha postoje afektív­
neho · cha ,rakteru. Kognitívne utvo­
rené postoje s·a ov.plyvňujú l'arhšie 
logickou · argumentáciou, afektívne 
podmienené ·postoje zasa vzdoruj li t, 

r·ozumovej argumentácii. . · · 
Ď·alšou otázkou je, akej funlťcii 

sú u recipienta podriadené postoje, 
ktořé treba z1neniť. Je známe, že 
.postoje možno klasifiko;vať pod l'a 
toho, n a čo slúžia a akú r:najrú funk­
ciu. Napríklad ' určité· postoje si je-

,. dinec utvoril pretó, lebo mu p9má­
haj ,ú prispósobiť sa sociálnym pod­
mienkarn skupiny. Iné postoj ,e móžu 
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mať obranruú furikciu a ďalšie sa 
formujú · na základe hódnotovej 
orientácie alebo poznania . Niektoré 

. postoje si jedinec utvára pod vply­
vom sociálnych podmienok. -

Z toho vyplýva, že pri presvedčo­
vaní nebojujeme iba ,,za niečo", ale 
z~roveň aj ,,proti niečomu". Utvo­
rením alebb ziskom nového p-ostoja 
sa móže teda oslabovať niektorý 
z póvod11;ých postojov. ;Keďže tento 

, póvodný postoj plnil z hradiska cel­
kového živ,otného za•merauia jedinca 
určit,ú špecifickú fu ,rtkciu .(človek si 
neutvára postoje iba pre post .oje), 
oslabenie póvodného postoja ·móže 
recipient prežívať ako určiúú psy­
dhickú ujmu. Ci jedinec prežíva túto 
skutočnosť ·ako stratú, · alebo zisk, 
v podstatnej miere _ovplyvňuje do-. , . 
sahovani~ ciera. · . 

Vzájomný pomer straty a zisku · 
možno vyj adri t takto: . ' 

1. a-ni netratí, ani nezískava; 
2. neziskava, ale tratí; 
3. tr ·atí, ale súčas·ne získava; 
4. získava a netratí. 

. ·s prvým prípadom sa stretávame 
vtedy, keď persuáder nedosiahol , -
úspech, teda keď bol efekt presved-
č~vania nulový. S druhým prípadom 
sa stretávame pri nesprávn9m za­
meraní presvedčovania, teda v prí­
pade, keď presvedčovatér pósobí iba 
,,proti" niektorému z postojov. Efekt 
takéhoto presvedčovania je len pre­
ahodný a fécipient má tendenciu 
vrátiť sak póvodnému postoju (príp. · 
vzni -ká náhradný postoj, ktor _ý sa 
veTmi neodlišuje od predchádzajú­
ceho postoja). V treťom prípade zís­
kava recipient na úkor póvodného 
postoj a postoj rio-vý. Ak nemóže no­
·vý . postoj nahradiť fu 0nkciu postoj a 
póvodného, recipient má . zážitok 

., 

. , 

straty. :N' apr íklad ak bol u človeka 
kladný p·ostoj k .vulgárnym a . agre­
sí v·nym formám správania podmie­
nený silnou potrebou sebazdórazňo­
vania a presadzovania sa, dojem ur-

_čitej str .aty a ujmy vzniká aj vtedy, 
keď sa u neho sformoval novy proti­
klad ·ný postoj. Z toho vyplýva, že 
optimálne presvedčovanie je možné 
iba vtedy, keď recipient (ako · uka­
zuje štvrtý prípad) získava a pritom 
netratí. N apríklad v prípade reci­
pienta, ktorý: sa vyznačoval nekul­
túrnymi f orman1i správania, vy-miz-: . 
ne dojem straty a ujmy ~ž vtedy 1 

keď sa nám ho podarí presvedčiť, 
že človek sa presadí skór sluš-nosťou 
a zdvorilosťou ako agresívnosťou a. 
1hrubosťou. 

Akou charakteristikou sa z hr a­
diska vzájomnej pospájanosti , vy­
značujú postoje, 7<-toré treba v pro­
cese presvedčovania u recipien .ta 
zmeniť? Z tejto otázky vyplývajú 
aj ďalšie. Napríklad viažu sa po_stoje 1 

ktoré treba zmeniť iba k jedI}.é­
mu objekt -u alebo k celej - sk1,1piné či 
triede . · -objektov? (Cím je objekt , 
na ktorý sa ·postoj viaže, izolo ­
vanejší, tým je ovplyvniteT ·nejší). 
Je -postoj, ktorý chceme zmeniť, 
silný, centrálny alebo slabý a bez- . 
významný? (Pre centrálne postoje 
je príznačné, že sú pospáj ané s celou 
skupinou iných postojov, ktoré ako-
by do nich vyú·sťovali.) ' 
Pospájanosť postojov zapríčiňuje, 

že pri presvedčovaní vznikajú nie­
len zámerné, ale aj postranné, ne­
zámerné ciele (presnejšie dósledky). 
Zaujímavý dokaz o tom, že presved­
čovanie sa móže niekedy vzťahovať · , 

aj na širší okruh postojov, teda nie-
len na tie, ktoré s·ú predmeto -m 
ovplyvňovania podal M c G u i r e 
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(1960, s. 345-353). Jeho e~periment 
vy ,chádzal z hypotézy - ,,presved­
čo·vaním sa meriia postoje . nielen 
k zjavne spornému bodu, ale aj . 
k tým bodom, ktoré s•ú s ním logicky 
príbuzné". 

-
/ 

Aµtor zisťoval postoje skúmaných osob 
k rozličným sledom myšlienok, pričom 
každý sled myšlienok tvorili tri sylogis­
tick:y súvisiace výroky: , 

.. 1. ,,Studenti, ktorí porušia predpisy,, 
týk:ajúce sa ochrany života a majetku 
iných študentov, budú vylúčení. 

• -
, 2. Predpisy, zakazujúce fajčenie v u-

čebniach a na chodbách, majú zá cier 
• 
chránit život a majetek študentov. 

3. Studenti, lrtorí pori.lšia zákaz fajče­
nia v učebniach a na chodbách, budú 
vylúčení." 

• 

Výroky bolí usporiadané , tak, že súhla ·s 
s · prvými dvoma , výrokmi logiclry pred­
pokladal súhlas s tretím výrokem. Všet­
lry tri výrolry, z lrtorých sa skladal jeden 
sylogizmus, sa zjavili v rozličných čas­
tiach dotazníka, pretože boli zámerne 
pomiešané s výrokmi iných syrogizmov 
(bolo ich spolu 16). ' 

úlohou sk:úmaných .osob bolo označit 
rozsah svojho súhlasu s každym výrokem. 
Po prvom podaní dotazníka sa ukázalo, 
že súhlasy s výrokmi toho _istého sylo­
gizn:iu bolí značne nesúl .aq.né. Potom 

. dostali skúmané osoby 16 argumentač­
ných správ, v lrtorých kažaá zámerne 
zdovodňovala p;ravdu iba jedného z vý­
rokov v každom sylogizme. Zdovodňova­
nie sa opieralo o vysoko hodnoverné 
zdroje a reálne platné fakty. Po obezná­
mení sa s týmito . argumentmi mali skú­
mané osoby opať vyjadriť svoje stanovis­
lro k jednotlivým výrokem. Hnéď po dru-
;; 

hom podaní nastala zmena v postojoch, 
-, a to nfelen k argumentačne zdovodneným 

výr,ok0m, ale aj k výrokem, ktoré ~ nimi 
logicky súviseli. · 

O týždeň sa d9taznílr ·podal skúmaným 
osobám tretíkrát. Zistilo sa, že vplyv ar­
guqientačných výrokov sa prenášal na 
všetky výroky, ktoré s nimi logicky sú­
viseli. Hneď po podanI správ ukázali 

• • 

I 

postoje lr logicky príbuzným myšlier,tkam 
len 52 % z množstva zmeny, kťorá sa vy: 
žadovala na úplnú lronzistentnosť. O týž­
deň neskor však toto množstvo vzrástlo 
na 91 °/o-•· ; 

• 

. Pri pretváraní postojov presved- . 
čovaním sa stretávame s prenosom 
(transferom). O tra ·nsfere je zrtáme, 
že sa vyznačuje ·nielen pozitívnym 
.(facilitácia), ale aj negatívnym účin­
kom {interf erencia). Takis ,to výskyt 
nezámerných dósledkov presvedco-

. . 
:vania nemusí byť vždy iba poz_itív-
nym javom, ale móže byť -aj Jay-om 
negatívny.m. Ak napr. presve.dčuje­

me nešťastl).íka, ktorý smú ,ti · nad 
náhodnou str a tou nej akého cenného 
predmetu, že ,,peniaze . nie sú všet.., 
ko"; móžeme síce dosiahnuť S"lOj zá­
mer a n~šťastnfka u·spokojiť, ale na-
še argumenty móžu smerovať aj -
k nežiadúcim dósledko ·m. Recipient 
v nich móže napr. nájsť i.deovú plat­
formu pre ospravedlňovanie svojho 
neskoršieiho márnivého alebo Tahti­
kárske .ho postoja k materiálnym 
hodnotát;n. Ak sa usilujeme presved-
čiť pozo.stalého, ktorý žiali nad úmr­
tím milovanej osoby, že ,,smrt · n'ie 
je to najho ·ršie", móžeme . sice do­
siahnuť svoj cier, ale móžeme pri­
spieť aj k veTmi nežiadúcim dósl r d­
kom, ak bude recipientom človek so 
samovražednými sklonmi: 

I I 

Pospájanosť a vzájomná prepoje-
nosť postojov •ná ·s m1.+sí neustále na­
bádať, aby sa pri q~plyvňovaní re­
cipienta používal9- Vlh?dná argumen­
táéia. Nemožno totiž .pósoibiť na to, 
čo je u recipienta náhod ·né, jedineč--
né, situačné alebo výnimočné osla-
bovaním alebo diskreditovaní:m vše­
obecne _platnýc .h pravidiel, princí­
pov, noriem a zákonov. 
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' DIFERENCIÁCIA CIEEA 

O cieroch sa uvaž ·uje nielen z ihra­
diska obsahu (t. j. čo saním sleduje), 
ale aj z hradiska spasobu .aplikovania 
(t. j. ako sa uplatňuje). Napríklaq. 
podra sp0sobu aplikácie {uplatňova­

nia) sa ciele dif erencuj ,ú na všeobec­
né a konkrétne, prechodné a koneč-

• 

né, pavodné a náhrad ·né, bezpro-
stredné a ,následné, · odkryté a za­
streté, blízke a vzdialené a pod. 

Ak ku presvedčovaniu pristupu-
. jeme z hradiska subjektívnych pod­
mienok recipienta, ciele presv.edčó­
vania maž f me rozdeliť na póvodné 
a náhradné. Ak napr . :rodič . pri 
ovplyvňovaní' svojlho dieťaťa vychá­
dza ·z tézy „ak sa naučíš, ma ·žeš ísť 
do kina", ešte to neznamená, že cie­
rom jeho presvedčova:nia je ,,dostať" 

\ svoje dieťa do kina. Návštev ·a fil­
mového predstavenia tu vystupuje 
iba vo funkcii náhradného ciera 
k pavodnému cieTu, ktorým je žela­
nie rodiča, aby jeho dieťa v škole 
dosiahlo dobrý pr pspech. 

Z hradiska perspektívy možno 
rozdeliť ciele na relatívne dočasné . 
a trvalé. Dočasné ciele su spravidla 
situačné a označujú sa -aj ako krát­
kodobé. Týpickým príkladom uplat­
ňovania krátkodobých cierov je ob-

• 
chodná . reklama. Dlhodobé ciele . . 

predpokladajú ideový záklasJ., a pre-
to sa s nimi / stretávame zvyčajne 

pri výchovnom paso -bení alebo pró­
pagande. 
: Z hradiska upria •n:ienosti rozderu­
jeme ciele na špecifické ·a vš e,obecné. 
Napríkla ,d v hesle ,,pohybomk up .ev­

. ňovaniu zdravia" je ci~r presvedčo­
var1:ia vyjadrený vermi . všeobecne. 
V hesle ,,dvesto jatných kilometrov 

, 

I 

' 

-
• 

zdravia" je už cier konkrétnejší a 
, , • v • 

vo vyzve ,,v zauJme upevnovan1a 
vášiho zdravia poďte s nami na tu­
ristické túry" je už cier presvedčo­
vania ,formulovaný ,úplne špecific­
ky. Uplatň-ov-anie všeobecných cie­
rov sa v presvedčovaní neodporúča, 
pretože recipienta mažu ,zvádzať -
k rozličným náhradným aktivitám . 

- A~ pri ovplyvňovaní rozlišujeme 
m~dzi okamž itou a oneskorenou 
reakciou recipie nta na naše pasobe -

• 

nie, mažeme pres·vedčovanfm sledo-
vať dva ciele a to bezprostredný a· 
následný. O bezprostrednom cieli 
hovoríme vtedy, keď sa v priebehu 
presvedčovania alebo · krátko po ňorp 
prejaví žiadúc~ správ -anie. O násled­
nom cieli hovorírne zasa vtedy, keď 
sa presvedčovaterovo posobenie za-

• 
meriava iba na utvorenie psychic-
kej p1~ipravenosti (,,ust -anovky") r e- · 
cipienta na zmen~ jeho konania 
v nových podmienkach. 

Pri presvedčovaní treba rozlišo­
vať aj medz~ tzv. odkrytým a za-

. stretým c.ferom , t . j . medzi týrri zá­
mero ·m, o ktorom presvedčov-ater re­
cipienta informuje, a tý .m, ktorý sku­
t·očne sleduje. Ak napr. lekár na­
báda pacienta, aby dodržiaval určité 
liečebné procedúry ·v záujme neja­
kého cie!a, ešte to . neznamen~, že 
t~nto naznačený cier sa zho~uje 
s cieTom, ktorý " lekár v záujme pa-, 
cientovho zdravia skutočne sleduje. 
Z toho vyplýva, že zastieranie ciera 
nemusí byť vždy (ako s_a mnohí čas­
to domnievajú) indikátorom ,,nečis­
tých" ,úmyslov , pre·svedčovatera. 
Pri ,riešení · tó·hto . · problému t~eba 
brať · do úvahy ·toh ·o, kto zo zastie­
raného ciera získa .va: . či pr~svedčo-

. - dve -sto stimulov k u·pevňovaniu · 
vater, alebo aj presvedčovaný, f ríp. 
iba presve.dčovaný. 
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Ak pristupujeme k pr~s_v~dčova-

. · niu z procesuálnebo hradiska, ma­
žeme ro•zlišo·vať celkový a čiastkový 
cief . Pretože realizo ,vaním parciál­
nych i(čiastkových) ciefov sa dosa­
huje celkový c-ier, čiastkové ciele 
možno chápať aj ako úlohy. Ich spl-

. nenie je· podmienkou dosiahnutia 
celkového ciera. Keďže cier je ka­
tegória, s ktorou pracúje viac pre­
svedčovater ako presvedčovaný, 
čiastkové ciele spravidla vyplývajú _ 
už z predprípravy persuádera na 

. pr-esvedčovani~. V rámci nej je jed­
'nou z . úloh získavať od-povleď n,a 
otázku, čo treba urobiť, aby b0l re­
cipient, ktorý sa má zme·niť, vóbec 

, ochotný zúčastniť sa -na persuáznej 
komunikácii. Mnohí fudia sa totiž 
usiiujú vyhnúť (a •nieltedy pri ·amo 
utekajú) inf ormáciám, ktoré naru -
šujú ich póvodne ustálené a zafixo­
vané postoje, náhrady alebo viery. 
N ezodpovedanie alebo nesprávne 
zodpovedanie tejto otázky spósobu-

' je, že medzi presvedčovatefom are-
cipientom móže vzniknúť už •na za-

~ 

čiatkú interpersqnálny konflikt (kon-
flikt medzi dvoma alebo viacerými 
osobami), ktorý znižuje vyhliadky 
,úspešného presvedčovania na mini­
mum. Celkom odlišne si však počí.na . 
človek·, ktorý prežíya nejaký intra-
personálny :konflikt (vnútorný kon­
flikt). Takýto -recipient vyhTadáva 
presvedčovatera často sám . Ak chce 
teda presvedčov-ater utvoriť priazni­
vé podmienky ·na ovplyvňovanie, 

musí pósobiť tak, aby sa nielen vy­
ho l interpersoná lny ·m konfliktom ·, 
ale dokonca predpokladaný inter­
personálny konflikt zmenil n-a kon-
flikt intrapersonálny. -

I 

• 

• 

- . 
• 

• 

, 

,, 

Z . toho, čo sme dosiaJ'. uviedli, •vy­
plýva, že presvedčovanie nie je sú­
boj dvoch rivalov, ktorého cieTom 
je výhra. Výhra jedného predpokla-

. dá porážku -druhého a pro-stredníc­
tvom porážky sa vefmi ťažk.o utvára 
presvedč-enie. Presvedčovanie nie 
je · · ani j,uristic .koú ,,pat_yčkou" 
dvoch súperov, kde o správnosti 
alebo pravdivosti tvrdenia rozho­
duje tretia strana (porot :a). Presved­
čovanie je taká metóda ovplyv­
r),ovania, pri , ktorej plní každá 
zo :zníča-stnených osob (persuáde r 
i recipient) súčasne dve protikladné 

' fun ,kcie. (V prenesenon:i zmysle slo-
va sú vzájomne nielen obhajcami, 
ale aj porotcami.) Jde o kooperatívne 
pósobenie, v rámci ·ktorého persuá­
der pomáha recipientovi a; recipient 
sa radí s persuáderom . 
Presvedčovaniu. je cudzí pojem 

dominantnosť a submisívnosť. Veď , 

každá dominantnosť v sebe zahrnuje 
prvky určitého ná~laku. Presvedčo­
vanie je taká : ·kooperácia, pri ktorej 
by mala interakcia prebiehať na 
úrovni partnerských vzťahov per­
suádera i recipienta. Partnerský 

· vzťah je daný tým, že presvedčova- ~ _. 

• 

ter je rozhodujucim činitefom o-
vplyvňovania a recipient rozhodu­
~úcim. čin~terom ·akceptoy -ania. To to 
treba m-ať na mysli aj vtedy, keď 
presvedčuje predistavený, napr. keď 

• 

chce rodič ·metódou presvedčovania 

výchovne pó·sobiť na sv0jé dieťa. Ak 
sa požiad -avka pa ,rtnerskej spoluprá­
ce neplní, nemažeme vlastne ihovoriť . . 
o presvedčovaní, ale j edine o ne-
j akej inej metó .de ovplyvňo·vania 

i(sugescia, , do·nucovanie a pod.) . 
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Skutočnosť, že v socialistickej -spoločnosti patrí spolupráoa k základným 
charakteristikám vzáj ,omného p6sobenia rudí, ako aj to, že v súčasnosti 

' výrazne stúpol počet tých, ktorí vo sv,ojej práci prichádzaj,ú stále viac 
do styku s ruďmi, má za následok, že ovplyvňovaniu človeka človekorrí . ' 
m~tódou presvedčovania sa pritkladá čoraz vačší význam. Hlavným cieTom 
tejto časti ,práce je teda zdórazniť, že metóda presvedčovania je a aj bude 
nevyhnutnou súčasťou medzi7:udskej komunikácie a.ko mocný nástroj rie-

- šenia individuálnych i celospoločenských · záujmov. Je vš -~ potrebné, aby 
si kaž,dý člen: n,ašej spoločnosti osvoji l efektívne spósoby uplatňovania tejto 

· · metódy, a to nielen v úsi.lí_ o odstránenie zbyto.čných konflikto -v pri riešení 
' osobných záujmov, . ale aj pri presatlzo:v:aní záujmov nadosobných - Gelo-

spoločenskýdh. ' _ 
Efektívnosť. vzájomn .ého ovplyvňovania nes,počíva iba , vo výbere ne-

j akej vhop.nej metódy presvedčovania, - veď inetóda presvedčovani1a ·-je 
iba jedna. Existujú však rozličné mož-nosti jej upJatňovani1a, ktoré závisia 

,-

od spósobov, postupov -a metodík. A práve oiny rozh ,odujú, či bude naše 
presvedčovanie efektívne, alebo neefektívne. 

Treba však rozlišovať medzi presvedčova·ním ako regulačnou metódou / 

a sebapresvedčovaním al(o autoregulačnou metód ,ou. · 
Predpokladom ú,spešnéhó presvedčovania •seba .i druhých je, aby sa 

človek najprv oboznámil s tým, čím empirické zis·tenia i I te :oretícké roz.:. 
bory ·V tejto o•blasti disponujú. Jedna vec je vš1ak poznať, čo sa žiada 
a druhá vec toto poznanie vhodne aplikovať na konkrétne podmienky. 
Pri aplikovaní už sotva vystačíme ib_a s teoretickými poznatkami - po­
trebné sú i praktické skúsenosti a schopnosti, ktoré s,a získavajú ·najlepšie • 

• v , • cv1cen1m. -
Preto sme do našej publikácie . z-ara ,dili aj ka•pitolu o cvičný-ch metódach 

persu ~zie. Obsahuje predovšetkým ,psychické tréningy, ktoré možno uplat !.. 
ňovať najma ·pri doškolovaní a príprave všetkých, kt.orých povolaním je 

' pr,acovať viac s ruďmi ako s vecami a predmetmi. / 

, 
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IX. ..., .,,. , 

UPL·ATNOV ANIE METODY , 

. PERSUAZIE 
.... .. 

, 

• 

' 
. I 

• 

' 
' 

I 

l 

• 

- • • 

' 

' 

' V najširšom zmysle slova metó- via experiment~lne skúmať možnos­
dou presvedčovania rozumieme zá- ' ti a podn).ientky vzniku a modifi­
merné a cieiavedomé uplatňovanie - kácie postojov. · Ak vychádz -amé 
premyslených spósobov, postupov a z je·stvuj .úcidh ·poznatkov, móžeme 
metod ík pri formovaní presvedčenia metódu presvedčovania rozpracovat 
(obr. 12). Metóda presvedčovainia :n.ie ako systém n.a seba nadvazujúcich . 

' . 
· je zati-ar rozpracovaná tak, ako s,ú podnetov, spósobov, postupov a me-. . 

rozpracované napr. vyučovacie me- todík (o·br. 13). · 
tódy (výklad, rozhovor, demonštro- Vor?á určitého spósobu pre ·sved­
vanie atď.). Je to preto, že až done .- čovania nie je rubovoinou záleži-

, dávna s~. o· presvedčovaní písalo skór tosťou, ale · podmieňuje ju tak obsah 
z hradiska jeho významnosti, účin- presvedčovania, t . j. persuázny prob ­
nosti, resp. potrebnosti, .ako z hra - lém, ako aj osobitosti činiterov pre­
diska jeho praktického uplatňov·a- svedčovanira, t. j. presvedčovatera a 

' 
ni~. Istý obrat v tejto, možno pove- presvedčovaného. Pretože každé pre -

• 

, 

dať nepriaznivej situácii nastal vte~ svedčovanie predstávuje zložitý jav 
dy, keď začali ·sociálni psychológo- medziosobnej interakcie, v jednom 

I -. .. ., , 

PRESVEOCOVACIA METODA . . ' 
, 

' . 
- -

--, 

. I 
J 

I 

' 
-. ' 

SPOSOBY POS TUPY. MET.ODIKA 

. . 
· Obr . 1-2. Schéma zložiek presvedčovacej metódy 
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Rámik č. 1 7 Kto nás najviac presvedčuje? · , 
• I 

ď . 

• 
Náhodne vybranému súboru 205 osob sme dali takúto úlo ihM: ,,V zo- · 

zname nasledujúcic ·h osob zakrúžkujte abecedné písmeno tej, ktorá 
.na vás v ostatných dvoch rokoch najviac posobila presvedčovaním." ., 
Podia získaných údajov sme presvedčo~áteio71 rozdelili , do troch 

' 

' , 

skupín. o 

Skupin ic, C tvorili tí, ktorí posobili pres?Jedčovaním veimi málo, 
· príp. vobec (získali 0-8 °/0 údajov ). Patrili sem pracovne podrigdení 

(O 0/o), dcéra (0, 7 O/o), starý otec (O, 7 O/o), nepomenovaní rodinní · prí­
slušníci T(2,0 °/0), iná · osoba (2,0 °/0), známi (2,6 °/0), brat (3,3 °/0) , kolega •· 
( 4,5 °/0), sestra (6,0 °/0) a praéovne nadriadení (6,0 °/0) . 

Skupinu B tvorili tí, ktorí presvedčovali ,,stredne často" (získali 
9-1 6 °/0 údajov). · Patrili sem: manželsky partner : (11,1 °/0), otec 
(11;7 °/0), kamarát (15;4 °/0) a milenecký partner (13,0 °/0). \ 

· .Do skupiny A (bola vymedzená 17 °/0 údajov a viac) patr.ili ti, ktorí 
p1·esvedčovali relatívne veZ:a až veZ:mi vel:a. Zaradila sa sem však 
s 24 °/0 údajov iba jedna osoba, a to matka. 
'-,Keď sme skúmané osoby rozdelili do dvoch kategórií (mladšiu 

tvorili 18-26-roční a staršiu 27-roční a staršf:), ukázalo sa,_ že matka 
si zreteine udržuje svoje výnirn,očné , _ovplyvňovacie postavenie iba 
vo :vekovo mladšej skupirie, kde získala až 30 °/0 údajov; v staršej 
skupine to bolo iba 13,2 °/0• Tu jej miesto vystriedal manželský part-
11,er (25,4 °/0) . Zároveň sa zistilo, že s vekom ✓stúpa ovplyvňovacie -

, pósobenie pracovne nadriadeného (z 2,0 °/0 na 13,2 0/0) a kolegu (z 1 0/ 0 
na 11,3 °/0). Na druhej str ·ane s postupujúcim vekom klesá vpfyv 
mileneckého · partnera (z 15 0/0 na 9,4 °/0) a kamaráta {zo 17 °/0 na 
3,7 °/0). Pri vekových rozdieloch sa zistila záporná kore .lácia (rs · -
0,53), I • • 

-

, Intenzit(], presvedčovacieho vp_lyvu 'je podmienená pravdepodobne 
takými faktormi, akó je emocipnálny vz(ah, príbuzenský vzťah a so­
ciálny status presvedčovatel'a. Tie osoby, u ktorých sa všetky _ tri 
faktory stretajú (matka, milenecký partner), vystupujú ako najinten- 1 

zívnejší presvedčovatelía. Na druhej strane ani sám príbuzenský vzťah • 
bez sociálneh:o statusu (brat, sestra, syn, dcéra), ba· ani sám sociálny 1, 

y 

státus (kolega, pracovne nadriadený) nie sú faktormi vyvolavajúcimi 
častejšie presvedčovgcie p·osobenie. Pravdepodobne ,nás najviac pre­
svedčujú tí, ktorým na ná$ najviac záleží. 

-. .. . . -. . . 
• 

• 

a tom istom konkrétn 'om presved­
čovacom pósobení sa spravidla v lo­
giokej jed ·note a vzá,jomnej oirga­
niokej ·na ,dva2;nosti up:lJatň•ujú ·viaée-

ré ovplyvň-ovacie spósoby i postupy . 
, Pri v:cájomnom · pósobení a ovplyv-

·ňovaní r-u-dí dennodenne presved-, 

čujeme a sami sme presvedčovaní. 
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PODNETY 

- ' . 
Obr. 13. Nadvaznosť zložiek presvedčovacej metódy 

. 
Sp_6sob je súhrn logicky ·usporiadaných podnetov · a podnety · predstavujú 

\ · metó'dy 
elenientárne časti 

' 
Zdá sa však, že čím v:iac niekomu 
na nás · záleží, tým viac a ča1Stejš-ie 

na nás posobí práve presv.edčovaním 
(pozri rámik č . . 1 7). . 

" 

1. METODIKA 
PREZENTOV ANIA 

. ARGUMENTOV 
• 

ú speoh ovplyvň,ovania človeka 
človekom nezávisí iba od toho, či sa 
používajú pravdtvé a primerané ar­
gumenty, ale aj od toho, akým spó­
sobqm sa použ-ívajú. Moderná psy­
ch,ológia nah ·romadila celý rad po­
znatkov, ktoré sa týkaj,ú metodiky 
prezentovania argumentov. . Tieto 

poznatky možn _o rozdeliť podra to h o, 
či sa týk ·ajú metodiky spr.ostredko-

• 

vávania ~rgúmentov, alebo rpetodi -
.ky umiestňovania argumentov:. 

SPROSTREDKOVAVANIE 

Metodikou sprostredkovávania ro ­
zumieme predovšetkým formu, akou 
sa argumenty uvádzajú. N aprík1ad 
Thompson (1975, s. 75-76) kon­
štatuje, že primerane rýchle a ply­
nulé rozprávanie vyvoláva · u 

1

reci-
. -

pienta priaznivejšie postoje , ako po -
malé a nesúvislé rozprávanie. V po:.. 
malosti mnohí recipienti často vidia 
-neistotu -a r9zpaky. Na dTuhej stra­
ne sa záporne prijíma taká . pre-
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-
zentácia argumentov, pri ktorej sa 
·hovorí príliš dlho, hlasno alebo prí­
liš vehementne. M c C .r o s k e y 
(1969) robil experimen ·t so· skutoč­
nými rečníkmi pri prezentov.aní ar-
gumentovanej a neargumentovanej 
prednášky a dobrom a zlom pred­
nese. Zistil, že poslucháči viac me- · 
nili postoJe a · prejavili vačšiu dove­
rivosť k tomu prednášate!ovi, kto­
rého prednes · bol dobrý a obsahoval 

• 
argun+enty. V ostatných troch pod-

1 mienkacli (dobrý prednes - nie ar-
• 

gumenty, zlý pred .nes - nie argu-
menty zlý prednes - argumenty) 
bola účinnosť prednášateťov niž-

• 

šia. Autor poznamep.áva, že aj 
1 

keď ·sa ostatné tri podmienky med .zi. 
sebou z hťadiska množstva vypro­
dukovaných postojovýah zmien ne­
lišili, preds ,a Feč s argumentmi vy­
volala u posl11cháčov vačšiu - dove­
rivo.sť ako reč bez argumen,tov. 

, 

-

Pravda ani tu nebola doverivosť ta-
ká vysoká ako pri dobrom prednese 
a argumentoch. 

V &úvislosti so skúmaním viájom­
ného posobenia argumentov sa zis­
ťovál -aj vplyv varovanig, na násled­
né prij ,atie argumentu. Varovaním 

' ~ 

sa pri výskum ·e p·ostojov rozumie 
vplyv inf9r,mačnej prevencie na ná­
sledn .é :mož,né prijatie neželaného 
názort1. Vychá ,dza sa z pre 'dpokl.a­
du, že už oznámenie o ovplyvňova­
ní je jedným zo sposobov, .ktorým 
sa znižuje p1~esvedčite!nosť reci­
pientov. Výskumy ž tejto oblas ·ti 
nám však poskytujú nejednoznačné 

výsl~dky: niekedy ,,dopr,edu varova­
nie" presvedčiternosť zvyšuje, no 
inokedy j.u znižufe ' (T li o m p s o n, 
1975, s. 371-381). 
Ďalším ter -mfn9:rn, s ktorým sa 

stretá vame pri výskume vzájomné -

ho posobeni ,a argumentov, je ino_ku­
lácia (naoc;kóvanie) . . Termín vyjad­
ruje podobnosť medzi prevenciou 
choroby očkovaním a inhibíciou pre­
svedčite!nosti. Inokulácia však mo­
že oznám .eniu správy predchádzať 

(imunizácia), ale · može na:sledovať aj 
po nej (reštaurácia). Na základe 
M c G u i r i ho {•1969) výskumov 
uvádzame tieto závery. 

1. ,,N aočkovací efekt" vzniká 
vtedy ., ~eď sa tak protipresvedčo­
vacie argumenty predchádzajiúce 

1 nepriateťskej správe 1(imunizácia), 
ako aj následné reštauračné argu­
menty {argumenty uvádzaj -úce do 
povodného stavu) významovo od ne­
priateťskej 'Správy neodl išujú. , 

2. A.rgumenty odmietajúcej obra­
ny, t. j. obrany prot .i budúcim mož­
ným názorom majú silnejší imuni­
zuj'táGi účinok ako argu9enty p~d­
porujúcej obrany, teda také argu­
menty, ktoré ·sa zameriavajú iba na 

. obhajobu týdh žiadúcich názorov, 
ktoré už recipient má. 

3. · Odmietajrúca obrana, v ktorej 
sa -uvádzajú -: odlišné argumenty, má 
určitú imuniz ·uj ,úcu silu a jé menej 
óvplyv·:hiteť,ná ak0 pri používaní 
tých istých argumentov .. , 

4. Ked? sa argumenty odmietaj,ú­
cej a podporuj ·úcej obrany použ ívajú 
siúčasne, ich imunizu j,ú,oi efekt sa 
kumuluje. To , či je ··usporiadanie ar­
gumentov odmietajúc ·o-podpoirné a­
lebo podpornq-odmietajúce, nie je 
rozhodujúce. 

5. ,,N:aočkovqcí efekt" -sa zosilňu­
je používa ·ním hrozieb* a vzras.tajú-

,. 
* Podra P o d g o r ~ c k é h o (1968) sú 

,,účinnejšie tie informácie, které stimu­
lujú nepokoj, teda ·nie inf0rmáoie, kitoré 
stimulujú strach a úzkosť". 
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cim počtom aplik0vanýGh argumen ­
tov. 

6. ,,Naočkovací efekt" sa zvyšuje , 
aj vtedy, keď si subjekt miesto pre­
čítania obrany, ktorú mu niekto na- · 

' písal, pripraví obranu sám . 
Podra Brembecka a Ho­

w e 11 a (i 976) re ·cipie -nt pripisuje 
s pravidla vačší význam f ak tom šta,­
tistického charakteru, . teda ·-argu­
mentom . opierajúcim .sa o taburky 
a matematické formuly. Keďže prí­
jemca si váži štrukm;íru, dóležitá je 
aj usporia-danosť prezentovaných , 

argumentov. Ak presvedčovater po-
užíva viackrát ,,a preto" alebo ,,-na ­
proti tomu" a znalecky sa vyjadruje 
v dilémach a, sylogizmoch, recipient 
si len ťažk_o nájde argumenty proti . 

, 

Sovietsky autor N o ž in (1980, s. 
102) upozorňuje na vý:ona,m opako­
vania prezentovaných argumentov. 
,,Hoci z hradiska · zákon .a totožn:osti 
pravda opakova ·ná dvakrát, či do­
Konca viackrát zostáva stále rov.nl;l-
kou pravdou, zo psychologického 
hradiska vhodné opakovanie myšlie­
nok, ,predstáv a isrúdov zvyšuje efek- · 
tívnosť reči, podporuje zapamatanie 
a osvojovanie informácií ... " ,,Opa -, 
kov.anie

1 
však nesmie ·byť mechanic-

ké. Pri _jednotvárno -m niekorkoná ­
sobnom · opakovaní jednej a tej istej 
informácie vzniká paradoxný jav jej 
odtrhnutia." Podra V o r o-n ·c o v a 
(1972, , s. 156) sa móže komu ·nikácia 
v televíznych reláciách opaikovať 
priemerne paťkrát bez toho ·, aby pó­
sobila ako bu_merang. 

LOK.ALIZOVANIE 

Metodikou umiesťovania argu -
. 

mentov rozu ,mieme spósoby a_ po-
stupy tch prezentovania v priesto-

\ 

re a čase. Ani tu však nemožno 
všétky poz:natky ex:perimentov né­
kriti ,cky alebo bezo zvyšku akcep­
tovať, pretože sa vy ·skytuj:ú aj pro ­
tirečivé výsledky. · 

-

Už v minulosti sa veriovala zn-ač­
ná poz;ornosť umiesťovahiu arg ·u­
mentov z hradiska ich a,mplifikácie -. . 
Amplifikáciou nazývala klasická ré­
torika miesto, v ktorom vr cholí in­
teniita emocionálnej faktickej i lo­
gickE;j argument~cie. Otázka umies­
te :nia amplifikácie sa skúma v troch 

· možných variantoch : a) umiestenie · 
am·plifikácie na konci s usporiada­
ním argumentov .od :najslabší ,ch po 
naj silnejšie {klimax); b) umiestenie 
amplifikácie na začiatku s usporia­
daním argumentov od n·ajsilnejších 

, po najslabšie {antiklimax); c) umies­
tenie amplifikácie v strede s centric­
kým usporiadaním argumentov. . 

V záujme účinnosti argumentácie 
sa . v rétorike odporúča necha~ si na 
koniec najsilnejšie a najpresve-dči-: 
yejšie dókazy; ostatné treba odstu -p­
ňovať (Rybár, 1980, s. 126) od naj ­
slabších po naj-dóležitejšie. Žiar, via ­
ceré psychologické štúdie nenazna­
čili vý:anamnejšie rozdiely medzi . 
jednotlivými variantmi umiestenia , 

· amplifikácie. Na diruhej strane vo 
výskumoch, pri ktorý-eh sa zistili sig­
nifikantné ro ·zdiely, neposkytujiÚ 
celkom zhodné yýsledky. Na:príklad 
R a s no v i(l 976) po presk!úmaní 71 
referencií dospel k záveru, že ~eg-

. ment správy, ktorý sa prezent11je 
ako prvý, má vačšiu efektívriosť, -
ako keď s-a prezentuje ako posledný '. 
Na nejednoznačnosť vý .sledkov v tej-
to oblasti upozorňuje aj náš výskum 

_ (pozri rámi 1k č. 18) .. 
. Širokú pozornosť vzbudzuje aj 

otázka ,účinnosti ·jednostranného a 
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Rámik č. 18 
I 

Klimax, antiklimax alebo mezoklimax • 
; 

...__ 

-

/ 

N ejednoznačnosť literárnych údajov o arn,plifikačnom účinku argu­
mentov v j'ednotlivých častiach správy nás prinútila urobiť niektoré 
špecijj,cké výskumy aj u nás. Pri výskume sme pracovali s ~rgumerit­
mi ·v textoch reklamno -inzertných správ. Proban -tmi výskumu - bola 

' st:redoškolská a vysokoškolská mládež (N = 180). Najviac výskumov 
sme urobili so zámerne zostrojenými inzertnými tex.tami typu ,,dajte 
sa, poistiť", ,,zvoite si povolanie ... '' a ,,poďte pracovať do závodů 

l 

N". Výskum sa skladal z niekoikých fáz. 
V prve_j fáze sme skúmanýpi osobám predložili text inzerátu, ktorý 

obsahoval 10 až 11 1·eklamných argumentov. Napríklad v inzeráte 
. . 

,,pod'te p1;acovať do závodu N'' sa 1·eklamné podmienky uvádzali 
takto: 

' l ,, 1 .• l 

' 
+ 30 3 7 11 4,5 1 ' 4,5 ' 

• 
' J 

2 6 8 
+ 20 

10 I 9 

,, 

+10 
• 

O+--_.__.._ _ ~~-..- - -~-.- - --,.----

• 

-10 -~ 
, 

-2 O 
r 

• 

ABC DE F G H I J -...K 

, 
• 

a) rýchlJJ pl c;.tový postup (3 ), 
b) zdfavotne neškodné prostredie (2 ), 
c) bezrizikovosť z hiadiska hygieny a bezpečnosti práce (17), 
d) možnosť zí~kať vyššiu kvalifikáciu (6), · -
e) možnosť strávenia dovolenky v rekreačných zariaden .iaoh pod-

niku (1'1), 
f) vysoké p_rémie pri plnení plánu (8), 
g) odmeňovanie podia množstva ·a kvality práce (4,5), 
h) odlučné pri dochádzke zo vzdialenosti na·d 100 km (10), 
i) príležitosť získať byt z podnikovej výstavby (1), 

, • 
• 

' 
, 
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pokračova.nie rámiku č. 18 
, 

-

• 

, 

j) poskytnutie póžičky pri výstavbe r odinného domku (9 ), 
I 

k) možnosť umiestitJ deti v ,podnikových jasliach a škólke ( 4;5 ). -
Prvou úlohou skúmaných osob bolo zakrúžkov ·ae abecedné písmeno 

' tých dvoch podmienok, ktor é. pokladali za najvý znamnejšie. Druhou 
ú.lohou .bolo prečiarknuť abecedné písme ·no dvoch najmenej význam­
rz.ých podmienok . . 

Výsledky hodnotenia podmienok v podielových číslach znázorňuje , 

. gr r;íf. Na základe výsledkov sa jednotlivým argumentačným podmien ­
kam pridelil9 po1·adové číslo. (Uvádzame ' ho nad príslušným stlpi­
kom.) Graf uka zuje, že respondenti hqdnoti_li argumentačné podmien­
ky veimi diferencovane, čo je výh odné pre amplifikačnú štrukturáciu 
textu . 
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KLIMAX 

MEZOKLIMAX 

ANTIKLIMAX 

I 

• 

I 

' , 

• 

' 

' 

V 'druhej fáze ·výskumu sme tým istým skúmaným osobám pred­
ložili na nod:notenie ten istý text, no v troc ·h variantoch amplifikácie: 
v podobe klimaxu, antilť-limaxu a m.~zokl tmaxu. U sporiadanie argu ­
mentov sme vykonali na základe uvedenej šablóny. 

Kqnkrétny výskum sa realiz oval tak, že sk-úmaným osobám (N = 
= 77) bolí rozdané obálky; každá z nich obsahov ala na troch lís.tkoch 
trí možné varianty usporiadania argumentov (príloha č. · 6 ). Úlohou --_probantov b.olo zhodnotiť jednotlivé variqnty tex-tu podia trojstup-
•nice: 1. najviac, 2. stredne, 3. najm,enej príťažlivý va1·iant . Výsledky 

• 

u.vádzame v tabuike. , 
·-

\ 
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pokračovanie rámika č. 18 
• • 

• 

• 
\ 

Hodnotiaca 
stupnica ,'klimax 

• 
f 

• • I 

O/o. 7 

-

• \ - •• 

Variant inzerátu 

mezoklimax antiklimax 

f O/o f % ' 

,2 2,6 75 97,4 1 

2 

3 

20 26,0 57 74,0 ,7 - • • 
57 74,0 18 23,4 2: 2,6 

77 - 100 77 100 77 100 
,. - x stupnice 2,741. 

• • 
2,208 1,052 

(K : M) t = 5,05; P < 0,01; (K : A) t = 22,67; P < 0,01; (M : A) t = 15, 78; P < 0,01 
I ' • 

. 
Ukázalo sa, že ako najmenej príťažlivý sa hodnotil variant inze-

I 
1·átu, ktorého amplifik.ácia · argumentu ·mala podobu klimaxu, ako 
stre ·dne príťažlivé bolo usporiadanie textu v podobe mezoklimaxu 
a g,k6 ncijpríťažlivejšie v podobe antiklimaxu. Vzájomné rozdiely 
diferencií pr.iemerov poradia sú štatisticky významné. Z to·ho vy-

• 

dvojstranného ·podávania -argumen- · 
tov. Otázkou teda je, či má presved­
čovater uvádzať iba tie aTgumenty, 
ktoré sú pre ' obhajobu jeho tézy · 
priainivé, alebo má infor.movať aj 
o protiargu .mentoch. Odpoveď na 

I 

tento pvoblém sa poklúsila dať už 
dá'V'Ilej'šie · skupina psychológov 
(H o v 1 a n d, L u m ·s ·d ,a i n e a 
s· h-i ff i e 1 d, 1949). Dvom experi­
mentálnym skupinám vojakov podá- . 
vali inf or-mácie, ktoré sa týkali 
otázky skorého konca vojny v J a­
ponsku po pÓrážke N emecka. Jed­
nej skupin(; voj akov sa pré-dniesla 
jednostranne zameraná 15-minúto­
vá reč, ktorá pos-ilňovala stanovisko, 
že vojna s ~ aponskom pude ešte 
dlhá, pre t ože Japonsko má rozsiah­
le zdroje. Druhá skupina dostala 

dvojstrannni informáciu. Póvodná 
15-minú-tová reč sa doplnila · ešte 4-
-mi-n-útovou rečou, v ktorej sa zdó­
raznili výhody spojencov a slabosť 
Japonska. Bezprostred -ne pred vy ,po­
čutím a po vypočutí argumentov 

. experimentátori žiadali od 9bidvoch 
skupín osob odhad toho, ako dlho 
ešte asi potrvá vojna s J aponskom. 
Ukázalo ,sa, že účinnosť jednostran­
nej a dvojstr .a•nnej argumentácie zá­
visí od viacerýoh faktorov, ku kto- . 
rým patrí predovšetkým povodný 
postoj probantov na skúman ·ý prob­
lém a úroveň i-ch vzdelania . Dvoj­
stranná inf ormá .cia bola účinnejšia 

u mužov; ktorí p·ovodne mysleli, že 
, vojna s J apon&kom už dlho nepo­
trvá. J ednostran -ná inf ormácia bol a . . 
úči,nnejšia ú tých? ktorýGh póvodné 
\ 
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plýva {pre písomnú argumentáciu) poznatok, ktorý možno vyjadriť 
poučkou. · Cím sú jednotli'Qé argumenty vzh7:adom na seba význam­
nejšie, tým by mali byť z h7:adiska ich prezentácie skoršie uvádzané 
a naopak, najmenej príťažlivé argumenty by sa mali uvádzať ako 
posledné . 

Otázkou však je, či má toto zistenie vše0becnú platno ·st, alebo či 
• • 

padla toho, .o aký obsah presvedčenia ide a ako11, formou sa presved-
čovanie us1cutočňuje (písomne, ústne), maže byť účinnost usporiada­
nia argumentov rozdielna. Napríklad v našich predbežnýéh výsku­
. moch týkajúcich sa problematiky ,,dajte sa poistiť" alebo ,,zvolte si · 
povolanie ... ", v ktorých jednotlivé argumenty boli prezentované aj 
iístne, sme nezistili u respondentov jednoznačné tendencie v hodno-

, teniach. , .. Na základe tohto mažeme konštatovať, že aj keď nie je umieste-, . 
nie argumentov v presvedčovacom pasobení indif erentné k jeho ak-
céptovaniu, predsa sa zdá, · že konkrétny spasob gradácie argumentov 
(klimax, mezo ·klimax, antiklimax) je podmienený aj takými o~obi­
tosťami, ako je obsah a ,forma presvedčovaeieho pasobenia (reklama, 
agitačná prednáška l1: pod.). I p.odia toho, či_ toto p·asobenie respon .-
dent prijíma vizuálnym alebo auditívnym kanálom. · ' . . . • • 

postoje sa stotožňovali s jej obsa­
hom. Zároveň sa zistilo, že osoby 

· s vyšším vzdelaním boli ovplyvne­
né jed ·nostrannou informáciou me­
nej ako inf ormáciou dvojstrannou. 
Naproti tomu · na osoby s nižším 
vzdelaním pósobila · viac jednostran­
ná argu .mentácia. Autori to vysyet-

ak neobsahuje protikladné fakty a 
ak záver . z východiskových predpo­
kladov robí „hodnoverný" komuni­
kátor; 

- informácia je presvedčivejšia, 
ak komunikátor, ktorý pozná sociál­
nopsychologick ,ú orientáciu re9ipien ­
ta, uváqza správu s obojstran .ným 
alebo dvojstranným vysvet!ovru;iím 
faktov a ak ráta s kulminaoným a 
an tik~lminačným bodom; 

~ lili tým, •že jedinec, ktorý má vyššiu 
vzdelanostnú ÚToveň ,(a ktorý si pre­
to pravdepodobne -aj viac váži hod­
n·otu svojho vlastného .úsudku), po­
kladá jednostrannú argumentáciu za 
nezlučiteTtnú s'o svojím sebachá ·pa­
ní·m a .sebaiúctou. 'Dúto skutočnosť 
nám potvrdila aj naša výskumná 
sonda {pozri rámik č. 19). 

Podra sovietskeho psýchológa V 9-
r o n c o v a (1972, s . 156) platí, že 

' . , 

- informácia je presvedčivejšia, 

- inf ormácia, ktorá ,prin.áša fakt . 
protirečiaci predchá ·dzaj,úcej -inf or­
mácii, znižuje dóveru k prvému fak-

• 
tu ú,merne s presvedčivosťou nové-
ho o·známenia. 

' 
S problematikou dvojstranného 

podávania argumentov súvisí · aj 
. otázka poradia argumentov, t. j. či 
recipienta ovplyvníme skór vtedy, 

• 

' • 
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Rámik č. 19 Výskumy argumentácie ako metodologický pro 'blém 

. 

~ Problematiku účinnosti jednostrannej a dvojstrannej argumentácie 
' ~ 

sme sí overovali malou ex,perimentálnou sondou, v ktorej sme .108 
/probantom (poslucháčpm učiteiských odborov) dali takéto úlohy: 

,,Prosíme vás, aby ste sa vyjadrili k problému feminizácie učitel:-
• 

ského p.ovoldnia v 1.-4. ročníku základnej školy. Svoj názor prejavte 
• 

tak, že podčig,rknete jednu z nasled,ujúcich odpovedí. 

Domnievam $a, že v 1.-4. ročníku záklaanej školy by malí učiť: 
1. iba .ženy; 2. prevažne ženy; 3. rovnako ženy aj muži; 4. prevažne 
muži; 5. iba muži . 

• 

Probanti boli rozdelení do ~tyroch rovnakých sle_upín. V skupine A 
si pred odpoveďou vypočuli argumenty experimentátora v prospech 
žien. Hovorilo sa v nich, že ,,u žiakov v tomto veku prevláda potreba 
materinskej lásky, že- záujem o vykonávanie tohto povolania je véičší 
ů žien, že učiteistvo je jedným z najvhodnejších ženských povolaní, 
že zastávanie tohto povolan-ía ženami má nielen u nás, ale aj vo svete 
rl]l,,,, +,..nr/;,-.,;,,,,, n+rl' 
\.Al v I U W V I \Al \Af C., \,, (., W '-"' li \A, • 

V skupine B si probanti pred o·dpoveďou vypočuli argumenty v pro­
spech mužov. Uvádzalo sa v nich na príklade neúplných rodín, že 
,,v nijakom vekovom období by nemala byť vých ·ova iba zálež,itosťou 
žien, že učitelia nielenže zastúpia učitei-ky -c,o všetkých činnostiach, 
ale sú sami v niektorých činnostiach nenahraditeiní, že tC;,,,m, kde sú 
muži, je v škole lepšia disciplína, že muži nechý 'bajú tak často v prá­
ci ako ženy" a pod . 

• 

. V skupine C si probanti pred odpoveďo'UJ vypočuli dvojstrannú ' 
· argumentáciu ( v prospech učiteliek aj učitei ov ). 

1 Skupina D bola kontrolná - v nej vyplňovali probanti dotazník bez 
. . 

vypočutia akejkoivek argumentácie . Vypočítaním aritmetických prie-
merov stupníc sa získali takéto výsledky: , r, 

• 

k présvedčo-vaciemu dialógu. Skú­
maniu tejto otázky sa venoval 
M c G u i r e (1969), ktorý sa pokú­
šal zistiť, akým spósobom sa dá po­
slu:aháčstvo najlepšie presyedčiť 

• 

' 

keď začn_eme ·používať najprv zápor­
né argumenty a až potom kladné. 
(Problematiku si -nemožno .zamieňať 
s amplifikáciou, pretože tá sa týka 
iba , umiestenia jednostranný -Ch ar­
gµmentov .) Odpoveď na · otázk ~- je 
dóležitá nielen z hradi&ka zostavo­
vania agitačnej prednášk _y, ale aj 
z hradiska u,sporiadania stručne;j 

persuáznej ·správy ako výc h odiska 

o prijatí t-akého budúceho výchov - -
ného -programu, ktorého časť pokla­
dá za prijaternú a ča·sť_ odmieta. 
Výskum ukázal, že ak sa uvedú naj­
prv žiad,ťtce a po nich nežiad ·úce in-
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Skupiny A B C D 

' . 

1,92 

2,56 
Argumentácia za ženy 

Argumentácia za mužov 
' , 

2,16 

\ 

Dvojstranná argumentácia ' 
Bez argumentácie 

.. 2,28 
. 

' - ' • 

. 
Výsledky ukazujú, že rozdiely medzi ~kupinami sú nevýrazné -

ani v jednom prípade sa medzi sebou nelíšia o jeden stupeň (iba . 
o desatiny a stotiny ). Napríklad rozdiel medzi jedn ostrannou argu -
mentáciou za 'm užov a dvojstrannou argumentáciou je nevýrazný 
( x2 = 3 ,22; P > . O ,05 ). N ajvéičšie , rozdiely sú medzi jednostrannými 

' argumentáciami, ale ani tie nie sú štatis ,ticky význaro,né. Sonda však 
upozorrj,uje na ne·zvyčajn;ú zložitosť. celého probiému. _Totiž každý 
probant má už svoje skúsenosti, ktoré pósobia viac ako krátka _ expo­
zicia argumentov. (Nenašiel sa ani jeden respondent, ktQrý by bol 
odpovedal na stupnici číslom 4 alebo 5.) To by si vyžadovalo zisťovať 
u každého jedinca jeho póvodné stanovisko a až potom stanovisko 
k argumentom. Ani ·takýto výskum by však nebol bez problémov ; 
pretože ( akb ukazujú naše následné výskumy i poznatky iných auto ­
rov) póvod'l],e _ vyjadrené stanovisko je takisto určitým faktorom, 
o·vplyvňujúcim ďalšiu odpoveď probanta : . . 

Z rozboru nášho materiálu sa dá hypoteticky usúdiť, že zatiai čo 
jednostranná argumentácia ovplyvňuje, dvojstranná argumentácia 
pósobí z hiadiska ovplyvnenia : ,,neutralizačne". Pravdepodobne dvoj­
stranná argumentácia by mo ·hla ovplyvniť iba intelektuálne vysoko 
vyspeiých jedinco .v, teda tých, ktorí sa neriadia iba početnosťou jed ­
ných argu-mentov k druhým, ale predovšetkým ich 1'.0zdielnym vý­
znamom, závažnosťou a hounotou. 

,, 

I 

f ormácie, dosia -hne sa skór súhla ,s„ -
ako keď sa podávajú v· opačnom po - · . . 
radí . Autor •1.interpretuje tento jav 
takto: ,,Ak človek počuje najprv ne­
žiadúce argumenty, akoby sám sebe 
hovoril: zdá sa, že tento · muž hovorí 

rila: rozpráva celkom príjemne a 
oplat~ sa ho počúvať" (K r e c h a 
k o 1., 1968; s. 282). A dodaj-me ešte , 
že výskumom sa vlas •tJne na špeci- ­
f1ckej situácii · potvrdilo to, co sa 
uchovalo v múdrosloví nášho rudu 

' pravdu, je to však ne -príjeinná p,rav -
da- a nebudem ho viac počúvať ... 
Osoba, ktorá počuje naj-prv správy 
príjemné, akoby sama sebe hovo-

- ,,začiatok dobrý - ~oniec do-brý" . 
V súvislosti s časovým uvádza­

ním argumento -v ·sa skiúmal aj úči­
nok ich prezentácie z hradiska 
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prvotnosti a novosti . Otázkou teda 
je, či na recipienta pósobí s·ilnejšie 
prvý, ale dáv ·nejšie vyslovený ar -- . . 

gument, •ale~q argument~ ktorý je 
,,čerst-vý" a práve preto pos6bí no­
vosťou. Zdá sa, že -prvoj;nosť je pri 
vyvolávaI).í nejakéfio názoru ·dóleži ­
tejšia ako novosť. Zaujímavý vý­
skum urobil L u n d (T h o m p s o n, 
1975)~ ktorý dal trom ·skupinám osob 
niekoTko otázok, napr. ,,sú ochranné 

. 
clá rozumnou záležitosť-ou ?" Pre kaž-
dú · z otá ·zok bola pripravená jedna 

· argumentácia (správa) ,,za" a jedna 
,,proti". V kaž<;Iej skupi-ne si. skúma­
né 0soby v:ypočuli vo vyy~ženom po­

. r-adí argu -menty ,;za" a ,,proti" (Pirvá 
1:>olovica ·Osob počula najprv ·argu­
menty ,,proti" -a potom ,,za"; ' druhá 
polovic.a počula najprv ,,za" a potom 
,,proti", čím ·s.a neutralizoval mo..: 
meµt poradia pozitívnych a nega­
tívnych argumentov.) Pqstoj každej 
osoby k danej otázke sa meral . tri 
razy: pred experiinentom, · po prvej 
správe a ·po druhej správe. P-o •prvej . . 
sprá _ve sa zménil povodný p,ostoj -
priblížil sa k argumentovanému 
stano y isk'.u. Po druhej správe nastal 
síce druhý presun v smer ·e argumen­
tácie, no tento presun nebol taký 
výrazný, aby prekonal presun vy­
volaný prvou správou . Teda účinok 
prvotnosti prevládol nad -µčinkom 

novosti. Zdá sa, že -aj Judové prí­
slovie - ,,kt o pr:vý dáva - dvakrát 
dáva" nachádza isté zdóvodn ·enie 
v .ex·perimentá1ny -ch faktoch:* ' 

* Tento poi natok sa však neprijíma 
celkom jednoznačne. Napríklad Pod g o­
rec k i j (1968) v jednom zo svojich so­
ciotechnických pravidiel u-vádza, že in­
f ormácie s · úplne novým obsahem sú 
z h!adiska. prijímate!ov účinnejšie ako 
informácie s obsahem čiastočne znáinyn-i. 

' 

• 
2. METODIKA 

INTEROGATíVNEHO 
PRESVEDčOV ANIA 

Metodikou interogatívneho {od 
lat. interog ·o, -are - . opytovať .sa) 
presvedčov·ania ro-zumieme rozpra­
covanie spósobov a postupov vhod­
ného formulovania, uplc;1tňovania a 
klad eniá otázok v persuáznom pro­
cese. Z psychologickéh~ hradiska 
nie je v.ari nijaká vetná forma pre 
recipienta informáčne taká mnoho.., 
významo ·vá ako práve veta opyto­
vacia. Totiž opyto •vacou vetou sa 
nezisťuje iba to, čo ·je neznáme, ale 

, v v • • v • zaroven s,a nou oznamuJe . aJ cosi 
viac. Ak sa naipr. pýtame ,,p~škodil 
t P l "? . . t . h ·+ ' ll' 1 O ave . s Ille Je ,.,O 1-a Ovaz .. a, a ... e 
zároveň i(či si to želame, alebo nie) aj 
informácia, že Pa:vla s-me zaradili 
medzi ·podozrivých' . Okrem toho . o-
pytovacia · veta nemusí vyjadrovať. 

-,iba otázku, ale móže . v sebe zahr .no­
vať {i-mplikovať) ,aj požiadavku ale­
bo dokonca rozkaz. Napríklad všetci 
sk1úsení ved -úci veTmi ·dobre vedia, 
že pri poverovaní úlohami je c;asto · 
účinnejšie klásť otázky, ak0: rozka­
zovať. Slovesá ,)pýtať si" a ,,žiadať 
si" sú z gramatického hradiska sy­
nonymické, ale z psýchologického 
hra .diska nie sú jednovýznamové. 
Inak vnímame toho, kto si niečo 
žiag.a, -a inak toho, kto sa na niečo 
pýta. Pri ži•adaní akoby sa uplatňo­
vali iba potreby žiadaj:iíceho, pri pý­
taní (ak je vo forme otáz}{y) sa však 
ber ,ú do úvahy aj potreby toho dru­
hého. Nie náhodou sa aj faždé zdv .o-
1·ilostné po~iadanie uvádza podmie­
ňujúcou, teda opytovacou formou. 
Táto mnohovýznamová nezvyčaj-, 

no~ť slov uvá ,dzaných v o.pytovacej 
forme zapríčinila, že kladenie otá-
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Rárriiik č. 20 forma otázky ako qeterminant qdp,ov~de ________________________________ ___,;;;,__ __ 
. . 

Konštatovanie , že opytovacia forma reči nie je iba gramatickým 
prostriedkom dozvedania sa o tom, čo je človeku neznáme, ale infor­
máciou, v ktorej sa maže viac či meriej odiážať to, čo tradične 
obsahuje oznamovacia f orma reči, priamo nastoiuje otázky o .opráv-
nenosti tohto tvrdenia. -

Je známe, že páry slov ,,vyhral - neprehral" alebo ,,prehral -
rz.evyhral" nie sú ·totožné. Napríklad ten, kto vneprehral, ešte nemusel 
vyhrať, podobne ako ten, kto nevyhral, nemusel . ešte prehrať - možná 
je aj ,,remíza''. Slová vyhral a prehral cháp~me ako op·ozitá, pričom 
jedno znamená zisk a druhé strq,tu. N.aproti tomu sa .však takýto 

, opo~ičný vzťa]i ťažšie zisť11;de medzi slovami nevyhral a neprehral . · 
Zo sémantického hl:adiska možno predpol<:ladať, že me .dzi obidvoma 

· · slovami nie je r,ozdiel, pretože obidve vyjadrujú tú istú skutočnosť, 
no z iného hiadiska. Je však toto hiadisko za~edbatetné aj psycho ­
logicky? 

CeJá problematika nadobúda ešte zaujímavejšiu podobu, ak vyslo ­
víme uveden6, slC?vá v -opytovacej forme. Zo psychológie • komunikač­
ných procesov je známe, že človeku nie je jedno, či sa na existenc -iu 
určitého javu pýtame z kladného, alebo zo záporného "hiadi$.ka (napr . 
. 1e rozdiel, ak sa nás niekt9 opýta ,,ste zdravý?" alebo ,,st-e chorý? ·''; 
pravdepodobne taký rpzdiel je aj _ medzi otázkami ,,nie ste zdravý?" 

. t h '?'') a ,,nie s e c ory. . 
Na objasnenie týchto otáz.ok sme uskutočnili výskum, v ktorom 

sme 85 pokusných osob začlenených do štyroch skupín '(vek pokus­
ných osob bol 23 rokov) uviedli do experimentálnej hry ,,kto uhád-
ne?". Hra obsahovala tieto kroky: , . -

1. Rozdanie formulárov, na ktorých bolí v 4 stlpcoch uvedené 
poradové čísla od 1 do 100. K nim malí skúmané osoby zapisovať 
odpoveď v podobe plus alebo mínus. 1 

2. Jede n z účastníkov hádzal pokrovú kocku tak, aby ·ostatní ne­
vide li výsledok. Párne body _ znamenali výhru, nepárne prehru . Úlo-

• 

hou ostátných bolo uhádnil:ť výsledok každého hodu. 
3. Hráč najprv oznámil poradové číslo hodu, potom hodil kocku 

a. zapísal do svojho formuláru reálny výsledok v podobe plus (výhra) . 
a.lebo mínus (prehra). Ostatní účastníci zapisovali výsledok až po 
o·tá.z•kach experimentátora (neprehral?, vyhral?, p,rehral?, nevyhral?), 
ktoré sa podl: a pripraveného zoznamu zámerne striedali . Kq,ždá forma 
otázky bola vyslovovaná rovnako, t. j. 25-krát. (Prvý stlpec bol ~q,cvi-
čovací, preto sa nevyhodnocoval.) ., 

Výskum ukázal, - že 2: celkového počtu 75 hodov hráč reálne ia ­
z1iamenal 33 výhier, no probanti predpokl _adali 52 °/0, teda o niečo 
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pokračovanie rámika č. 20 
. , 

' 
• ,. 

, 
\ 

• 

- Pe rcento cdpovedí na otázk ·u 
Forma otázky 

.+ spolu -
I 

Nevyhral? 
( 

Neprehral? . 

38,11 61,89 100 ' 

58,52. 41,48 • 100 
Vyhral? 

' 
68,2_5 

I 
31,75 100 

Pr ehral? 42,71 57,29 100 
/ 

Výsledky naznaču_jú, že v neurčitých situáciách majú skúmané 
osoby ten 'cienciu odpovedal na rovnomerne rozložené kladno-záporné_ 
poclnety viac 1,;,ladne ako · záporne. Rozdiely sú .v odpovediach na 
_jednotlivé formy otázok experimentátora. Kladne formulovaná otáz­
ka ,,vyhral?.'' vyvoláva skór kladnú odpov·eď a záporná -otázka ,,pre-

,, 

\ 

. h1·al?'' skór zápornú odpoveď. To znamená, že skúmané osoby b'oli 
• 

I 

zo·k sa stalo predmetom osobitnýcq 
ps~chologických an alýz . aj v súvis­
losti s presvedčovaním (pozri rámik 
č. 20). . 

UPLATŇOV ANIE OTÁZOK 

Význ ,an1 interogatívneho presved­
čovania je predoyšetkým y tom, že 
mimoriadne aktivizuje presvedčova­

néh o. Tým sa . reali zuje vlastne jed­
na yýznamn á zásada medziYu-dské­
ho o·vplyvňov-ania, ktorú sovietsky 
autor š e· p e 1 (1975, s. 104) , odvolá­
vajúc sa na príslušn ·é pr ·a.rr;ien_e, ko­
mentuje takto: ;,Dajte druhému 
možnosť prehovoriť. Veď vie o svo­
jej práci a o problémoc ·h viac ako 
vy ~ l?reto sa radšej naučte klásť otáz- . 
ky sv-ojim spolu.besedníkom." 
, Sú jedinci, kto1·í ni_e sú schopní 

' poč~vať, a to nielen pri prednáškaoh , 
ale ani pri rozho v.ore vo dvojici _: 
J ednoducho radšej rozprávajú ako 

- \ 

. ' 

počúvajú. S takýmito Yuďmi s.a ťaž-: 
ko konverzuje, ťažko sa im niečo 

vysvétťuje, ale najťažšie zo všetké­
ho sa presvedčujú, pretože ich osob­
nos tnému založeniu lepšie vyihovuje 
dominantne aktívny spó .s-ob komuni ­
kácie. Ak .by sme takýmto Yuďom · 
vrtútili spósob presvedčov,ania, v kto­
rom by boli slov -ne pa~ívnejší, prak­
ticky by to zn·amenalo vzdať sa mo ž-_, 
nosti nejako ich ovplyvniť. A ' práve 

• 
v takýchto prípadoch sa výhodne 
1-Wlatňuje metodika riadeného opy ­
tovania, keďže tu móžeme vhodne 
vole -nými otázkami -dosiahnuf, žere­
cipient nám povie aj t .o, čo by sme · 
sa mu sami neodvážili povedať. 

Okrem toho majr(1 takéto výpovede . 
-spriavidla vyššiu inf or-mačnú aj ar-
gu;rnentačn·ú hodn _o!u, pretože reci­
pient . ich nemusí zvnútorňovať - sú 
jeho .' 

Inter -ogatívne presvedčo·vanie ďa­

l~j umóžňuje realizovať nepriamy, 

• 
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zreteine viac ovplyvňované formou kladnej _ o_tázky ako formou zá-
. po·rnej otázky . 

Ďalej sa zistilo, že skúmané osoby v neurčitých situáciách pomerne 
< ' 

zreteine rozlišujú aj medzi zdanlivo totožnými ·otázkami ,,nevyhral'' ?, 
,,neprehr.al?". Rozaiel je v tom, že zatiai čo informačný náboj ·prvej 
otázky zvádza probanta k záp<;>rnej odpovedi, druhá otázka h0 zvádza 
skór k odpove.di ·kladnej . Teda psychologicky je na tom ove7: a lepšie 
ten, kto neprehral, ak.o ten, któ .nevyhral . Zdá sa; že by nebolo vei ­
kým pr-oblémom nájsť aj ďalšie empirické doklady o tom, že; otázka 
je takisto nositeikou informácie; pričom ovplyvňovací charakter otáz­
ky vyplýva už z jej formy. Usporiadaním o'tázok ,dd tých, ktoré vy ­
volali najviac kladných ,odpov~dí, po tie, ktoré vyvolali tq,kýchto 

' . 
odpovedí najmenej, vzniklo poradie: · vyhral?, neprehral?, prehral?, . 
nevyhral?. Toto poradie sa neimenilo ani po opakovanon:z, výskume, 
kt :orý sme po jednom roku vykonali v analogickej s ku pine (N · 69 ). 

( 

• 

a teda psychologicky prijaternejší čovania sa dobre aplikuje najma . . 
sp6sob ovplyvňova:n.ia recipienta. u nekonj.ormných recipientov. Títo 

• 
Zdá sa, akobx si pri tomto sp6sobe recipienti sa totiž ·vyznačujú vyso-
presvedčovater i presvedčovaný za - kou autoregulá ,ciou a m-ajrú tenden­
menili sv.oje ,úlahy. Presvedčovater ciu akceptovať sk6r ten názor, ku 
vystupuje ako človek, k.torý niečo ktorému sa sami dopracovali. Inte­
nevie a chce sa poučiť. Recipient sa . rogatívne presvedčov,anie sa však 

. zás.a prejáv~je ako informovaný, dobre aplikuje aj ·u recip j.entov do­
ktorý nielen vie, ale zároveň sa chce minantného typu, ktorí už v záujme 
poučiť. Pri uplatňovaní tejto meto- u·držania si svojej komunik9-čnej 

~ -
dils:y a za predpokladu, že persuáder · na ,dradenosti prijímajú radšej názor 
si ju primerane osvojil, sa m6že vyslovený nimi samými . Aj reci­
stať, že r.ecipient bude sám uvádzať pientom s určitými pred ~udkami, ba 
argumenty, ktorých pr.avdivosť si.j s negativizmom lepšie vy~ovuje 
z úst iných by hádam n_ikdy nepri- opytovací sp6sob, pretože takíto je­
pustil. Ak podra starorírriskych ju- dinci majú pri priamom dokazovaní 
ristov platí, že povinnosť dokazova - , tendenciu neu2JI1ávať alebo dokonca 
nia má ten, kto tvrdí, teda v našom zazhávať práve to, čo druhý oceňt1je, 
prípade (presvedčov.ateT) a nie ten, vyzdvihuje -a pozitívne hgdnotí. 
kto popiera 1(recipient), potom m6že Presvedčovanie kladením otázok 
práve recipient pri vhodne ·volených má dlhú lhistóriu. V tejto súvislosti 
otázkach pom~hať tézu do-kazovať sa spomína najma Sokrates, ktorý 
(a nie popierať). ho vraj úspešne u.platňoval už pred 

Takýto nepriamy sp6sob presved- -· · viac ako p1~ed 2000 rokmi. Podra 

' 
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neho ·sa takýto druh presvedčova­

nia označuje niekedy aj ako so~r -a­
tovská -metodika''' (-pozri str. 95). 

známe, že ochota rózprávať veťmi 

ú·zko súvisí s ochotou pooo.vať. Aj 
ten najskúsenejší rečník sa dostáva 
do rozpakov, keď prednáša poslu-

. TYPOLOGIZACIA OTAZOK 

N emožnosť a-plik-ovať tzv. sokra ­
tovskú schému v presvedčova~om 
procese sa kompenzuje tým, že me­
todika interogatívneiho presvedčo­
vania sa zameriava na typologizáciu 
otázok z hradiska ich regulatívnych 
možností. Ukázalo sá, že v presved- · 
čovacom · procesé sa možno vhod ... 
nou f ormuláciou otázok dozvedieť 
nieleh to, "' čo je nám neznáme, ale 

, cháčom, ktorí prejavujú otvorene 
n·ezáujem. Naprqti _ tomu aj výslov­
ne nezhovorčiví jedinci sa radi :uoz­
hovoria, ak siú počúvajúcimi vbodne 
stimulovaní. Takýmito stimulmi mó­
žu · byť krátke, často jed -noslovné 

' 

možno nimi nepriamo regulovať aj 
všetky zložky - a fázy presvedčova­
cieho procesu. 

·otázky {ako?, kedy?, kto?, prečo?), 

ale aj dlhšie · vety (mohli by ste mi 
povedať o tom?) - alebo súvetia (ver­
mi ma zaujíma, či . .. ?). Účilnnosť 
týchto podnetov sa však :Dnižuje, keď 
počúvajúci skáče do reči ro,zpráva­
júcemu. Otázky by teda m9hli na­
sledoiVať · až pó vypočutí celej myš­
lieTu.ky o. preclovšetkfrm by mali nad­
vazovať na jej obsah, ' Predpokladom -každého presvedčo­

, vania -je záujem. Zo psychológif je Nijaké presvedčovanie sa nezaobí- " 
I 

* V skutočnosti Sokratova metodil{a 
nie je n!č iné ako vysvetrovan -ie, a preto 
je jej výsledkom pochopenie niečoho. Ak 
máme otázkami odhalit podstatu javu 
(napr. čo je čestnost, čo je spravodli­
vost), odpovedáme na ne vysvetrovaním . 
Ak je tal{éto vysvetrovanie správne, 'jehó 

• výsledkom by malo by f pochopenie pod­
staty. Poch úpeni~ podstaty však nie · je 

, eš~e- presvedčovanie. S presvedčovaním 
sa · stretávame až vtedy, keď sú otázky 
formulovan ·é tal{, aby Qdpoveď na ne v.y­
volala autoreguláciu recipienta (napr. 
„či sa oplatí byt čestným", ,,či sa oplatí 
byt spravodlivým") . Takto formulované 
otázky sa už netýk:ajú iba jeho etických 
veqomostí, ale týkajú sa ,aj jeho etických 
potrieb, motívov a hodnotovej ori.entácie. 
Ak: recipient nájde dost dóvodov podlo­
ženýcl1 argumentrhi, že byť čestným alebo 
spravodlivým je účelné a prospešné, vý­
sledl{om ovplyvňovania móže byť napo­
kon presyedGenie. 

Probléniom je, . či možno sokratovsl{ú 
schému postupného kladenia otázok .apli­
l{ovat aj na vypracovanie schém, ktorými 
by sme · recipienta priviedli k presvedče­
niu ' regulovat sa príslušnými pojmami . 

.,. 

Treba povedat, že vypracovanie schém 
l{ladenia otázok v zá1Jjme dosiahnutia 
určitého ciera je vermi náročn_á úloha, 

~ lebo l{aždá nasledujúca otázka, l{torú ~a­
radíme do schémy, predpokladá predví-, 
dať odpoveď na predchádzajúcu otázl{u. 
Zatiar sa tal{éto · schémy podarilo vypr a­
covat iba pri vysvetrov.aní. N_apríklad 
v didaktike sú známe schémy heuristic-

~ ~ 
kých rozhovo:rov učitera so •žial{mi. Per-
fel{tnú podobu majú takéto schémy v t1-

čebniciach programového vyučovania, 
najma s vetveným programom, pretože 
reagujú aj na rozličné alternatívne od-, 
povede učiacich sa. Dosial sa však ne-
podariío vypracovat schému kladenia 
otázok, ktorej výsledkom by bolo pre:.. , 
svedčenie, tak ako je výsledkom didal{- · 
tickej schémy pochopenie. Je to preto, 
že pochopenie súvisí s vysvetlovaním a 
objasňovaním. toho, čo existuje nezávisle 

\ 

od vedomia človeka. Tento proces sa teda 
dá objektivizovat, t. j. opakovat a kon­
trolovat. Na druhej strane presvedčova­
nie ;iko výraz ludských potrieb, záujmov 
a motívov je subjektív!\e velmi indivi­
dualizované, a preto sa odpovede velmi 
tažko predvídajú. -
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· de · bez tvrdení. Každé tvrdenie má 
, · ,-určitú objektívnu platn0sť. Činit~­

rom pos-µdzovania platnosti vyslo-
, 

ve ·néiho tvrdenia nie je len presved-
' čovater, ale aj presvedčovaný, pre­

tože je takisto nositerom informácií . 
Aik ·sú informácie recipienta v nie­
ktorej oblas ·ti iúpln ejšie, m6že sa stať, 

• 

' 

že odhalí nepravdivosť alebo ne-
opodstatn_enosť nej,akého čiastkové­
ho tvrdenia. Tým sa sa·mozrejme 
zniž-uje kompetentnosť presvedčova­
tera i vyhliadka na -úspešné - ovplyv- . 

• 

nenie recipienta. Preto skrúsení pre-
svedčovatelia, ktorí nemajú istotu 
vo všetkých svojic~ tvrdeniach, za­
ČÍI).ajú vety asi takto ,: ,,Je možné, 
aby ... ?", . ,,Je pr -avdou, že ... ?", 
,,čo si myslíte . o tvrdení ... ?-, ,,Aj 

t d v 1· v ?" vy s e sa opocu 1, ze . . . . . 
Výhodou uvádzani-a ni ektorých 

výrokov v opytovacej vet _e je to, že 
' sa na ne nev·zťahuje kategória prav ..'. 

divosti a nepravdivosti. Aj pri uvá­
dzaní tvrdení v · opytov;acej vete vša:k 
možno jej for muláciou pravdepo-, 

dobnosť platnosti ur -~itélho javu zvy-
šovať alebo znižovať. N apríklad me­
dzi otázkami „dom:q.ievate sa, ž'e 
jestvuje ... ?" a ,,d9mnievate sa , že 
nej est:vuj e . . . ?" nie je z vecného 
hradiska nijaký rozdiel a mohli by 
sme ich p0kladať za totožné . Zo 
psydhologického hradiska to však 
celkom tak nie je. V kladnej vete 
akoby s;me súhlasili sk6r s existen­
c-tou toho, na čo ·sa pýtame, kým 
v zápornej vete ako -by s~e sa: viac 
prikláňali k .popieraniu 1(pozri rá­
mik č. 20). 

V presvedčovacom :procese sa ne­
zao bídeme bez emocionálneho póso­
benia, napr. uvádzania príťažlivých 

' príkl-adov .a vzorov. Aj keď život 
pos ·kytuje vera príkladov, ťažšie sa 

hfadajú také, . kt0ré by recipienta 
priťahovali. Niekedy -ani nevieme, či 

recipient nebude vnímať kladný vzor 
záporne. Je známe, že toho istého 
človeka 1~ozliční . rudia vr1:ímajú od­
lišne. Preto všade ·tam, ~de je vní­
manie vzoru neisté, tr ·eba . ho 
uvádzať opytovaco ·u formou . (napr . 
,,ako by sa asi správ -al N?" alebo 
, ,čo by asi ' N urobil, keby bol na 
.našom mieste ?"). Odpoved.' ~ecipien ­
ta nám ukáže, či bola naš 'a vorba 
vzoru alebo pr1kliadu správna . 

SPOCHYBNOV ANIE 
\ 

. 

Otázky moži:io výhodne využívať 
aj na spochybňovanie, alebo na pod ­
n1ienené .popieranie výpovedí a vý­
rokov osob, S' ktorými diskutujeme. 

' Popieranie otázkou • umožňuje v·y-
jadriť -nesúhlas š tvrdením oponen­
ta bez priameho vyj adrenia opozič­

q.ého alebo proti'kladného .stan<?vis­
ka: Totiž j ednoznačne opozičné ale­
bo pr otikladné stanovis ·ko, keďže je 
negatívne, · je skoro vždy zdrojom 
nežiadúciah sporov a konfliktov. 
Naproti tomu vyjadrenie záporu 
v otázke je pre recipienta psycholo­
gicky .prijateinejšie, pretože spo­
chybňovanie a podmienené popie -
1~anie je taký zápor, v ktorom sa 

· ešte pripúšťa istá oprávn§=nosť pro­
tikladnej mienky .alebo stanoviska . 

• 

Otázka však zároveň vyzýva toho, 
kto sa nejakej mienky alebo stano­
viska pridtž ,a, aby ich oprávnenosť 
ešte raz zvážil a zd6vodnil. 

' 
Spochybňovanie· otázkami má nie-

korko sp6sobov . Najbežnejšie je vy­
jadrovani~ nei -stoty o existencii nie ­
čoho {naozaj ?, bolo b.Y to možné?) . 
Treba povedať, že otáz ·ky maj ,ú byť 
neosobné, pretože priame výzvy 
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' .. 
(napr. ,,n_emýlite sa ?" alebo ,,ste 
o tom -presvedčený?") sa dotý~ajú 
oso·bnej pr~stíže opytovaného. V ta­
ko~ prípade može opytovaný ob­
haj ovať .svoje stanovisko nie preto, 
že je pravdivé , ale iba preto , aby 
nemusel priznať, že sa mýlil, príp. 
sa pridržiaval nesprávneho presved­
čenia. Spodhybňovať však možno 

· často aj opytovaním ša na existen-
• 

ciu neexistujúceho za predpokladu „ 
že toto neexistujúce je -jednou rz ne­
vyhnutných podmienok existencie 

< . 

polemizovaného javu. N,aipríklad 
otázky ,,aké ,scho·pnosti sú nevyhnut - · 
né pre ·úspeš p é absol vovanie · odbo­
ru ... ?" adresujeme tomu, kto chce 
z thfadiska svojich osobných pred­
poklB.dov štt1do,rať nevhodn}'r ·od.bor. 
Podobný spósob spochybňovania 

p:i;-edstavuje opyt0vanie -. sa na ab­
surdné . Napríklad _otázky ,,bolo to 
dobre ?" é3.lebo „ bol o to zlé?" sa 
u:platňujú predovšetkým tam, kde 
musí nevyh ,nutne n.asledovať proti-

, kladná odpoveď. Bagatelizuje sa tým 
stanovisk"!o,· ktorého sa pridržiava re­
cipient. 

Metodika interogatívneho popiera ­
nia , má v polemike široké uplatn~ -

• 

nie, pretože otázkou sa dá spo ·chyb-
ňovať aj to, čo by sme sa inou vet­
nou formot1 azda ani nikdy ·neodvá­
žili vysloviť. Ús:pešné uplatňovanie 
tej Jo metodiky si v_šak vyžaduje aj 
u·rčitý takt, pozornosť, ohfa<lupl-n_osť 

a ef!lpatiu. Napríklad nežiadúce je 
spochybňovanie ironicky intonova­
nými otázkami !(napr. ,,nevra:vte ?", 

'?" ,v ?" v • ,,na9 za.J . , ,,vazne. , ,,co nepov1e-
te ?"). Pri kladení otázok dávame na ­
javo, že n~z.ory presvedčovaného si 
vážíme a spochybňujeme len niekto­
rú časť v do:brom úmysle vylepšiť 
• JU. 

• • ' ' ' ,, 

, 

SCHV AEOVANIE 

Popieranie vo f orme otázky má 
aj svoje obmedzenia. Na otázku sa 
dá totiž _odpovedať .takist9 otáz~ou, 
teda spochybniť· pochy•bnosť. Okrem 

1 toho samým popieraním sa ešte no­
vé presvedčenie netvorí. Pri apliko­
vaní metodilky · i•nterogatívneho pre­
svedčovania sa na u-tvárarríe a upev­
ňovanie t.oho noyého, čo sa v pre­
svedčovacom procese ešte iba rodí ; . 
používajú osobi _tné typy otázok. 
Z nich vystupujú do popredia pri­
po·mienkujúce, prehlbujúce · a fixu-

, 
júce otázky . l eh spoločným znakom 
je, že sa spravidla vyj adruj ,ú zloži­
tejšou slovnou skladbou .I(SIÚvetím)_._ 

Pripomienkujúce ·otázky (napr. 
,,už -dlhší čas sa sám seba spytu­
jem, ako ste to mohl,! tak dobre 
urobiť?") slúžia na upriamenie po­
zornosti r_ecipienta na ten problém 
v jeho reči, ktorý nejako s_úvisí 
s ciefom' pr,esvedčovania. Osobitos- • 
tou tO\hto typu ot ázok je, že ich štTuk­
túra je komponov -aná na základe pra­
vidla ,,uznaj a spýtaj sa". To zna­
mená, že ich vetná s-kladba má . dve 
čas-ti - jednu, v ktorej vyjadruje­
me ocenenie alebo obdiv nad nie­
čím, a -druhú, v ktorej obraciame 
vnímanie recipienta na ·to , čo by 
mdhlo byť predmetom presvedčova­

nia (~apr. ,,už niekofkokrát som s-i _ 
prezrel vášu znamenitú prácu .a_ vždy ­
si dávam otázku , či by sa ·našiel n_ie­
kto, kto ,by to urobil tak ako vy?). 
V súvislosti s týmto treba pozname -

' nať, že najvyšším · ocenením je ob-
div alebo údiv t(napr. ,,ako ste to 
mohli dokázať?"). Teda obdiv je ta­
ké ocenenie, ktoré nevieme vy­
jad:riť konkrétno -u hodnotiacou stup-

• n1cou. 
,. 
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Pre'hlbujúce ótázky (n.apr . ,,prečo 
tak súdite?," , ,čo vás vedie k tó ·mu­
to ná.zoru ?.") kladieine vtedy, keď, 
chceme, a.by recipient pomocou 

I 

, svojich poznatkov a spósobov uva-
žovania preskiúrrial ~elú hlbku prob-
1 ém u, ktorý je predmetom presved­
čovania. Iný ·spóso b kladenia pre ­
hl buj:úcic;h otázok (rra·pr. ,,dalo by 
sa toto tvrdenie ·po.dložiť aj inými 
dókazmi ?") .používame zasa vtedy, 
keď recipient stojí pred vyvodením 
záveru a chceme, aby jeho platnosť 
potvrdil aj .svojimi vla~tnými dó­
kazmi. Niekedy sa to robí aj n .a zá ­
klade pravidl~ ,,vynechaj a spýtaj 
sa", čo znamená, že vymenovávame 
iba tie dókazy, ktoré sú recip 'iento ­
vi neznáme a vynechávame tie, kto-

' ré móže sám uviesť. : 
Fixujúce otázky (napr. ,,dalo by . 

sa povedať, . ž•e . .. ?", ,,na základe 
toho, čo ste povedali, ,platí, že ., .. ?") 
aplikujeme vtedy, keď názor, ku 
ktorému dbspel recipient, treba v je ­
ho vedomí upevniť alebo utvrdiť. 
V tomto •prípade sa používa pravid­
lo ,,zhodnoť_ a spýtaj sa''. Pri :jeho 
uplatňovan.í sa však móžeme stret­
n1úť častejšie a·ko v p:i;ed.dhádzajú ­
cich prípadoch s nevhodnou formu­
láciou otázok, vyplývajúcou zo su-

. gestívneho nátlaku (napr . ,,dúfam, 
že sa nemýlim, keď si myslím, že 

/ 

..,..ta kisto zastá va te názor ... "). Ne-
v hodná formulácia ' otázok vzniká aj 
pri zjedno .dušení záveru do dvoch 
alternatív (na·pr. platí .teda A, alebo 
B?), pričom nemusí platiť ani jed ­
na alternatíva, no móžu platiť aj 
obidve zároveň. . . 

* ' 
' 

Metodika interogatívneho pr é-
svedčovania obsahuje aj niektoré 

• 

-, 
I 

I 

všeobecné požiadavky na f ormulo­
vanie otázok. 

- Pretože presvedčovanie je po -
• 

stupny proces, začiatočn_é otázky by 
sa nemali vzťalhovať na podstatu 
existencie celej tézy, ale iba n ·a čiast­
kové problémy, ktoré s existenciou 
tézy súvisia. 

.- Keďže presvedčovanie je dob­
rovoJ'ná komunikácia jej účastníkov 
a móže ,sa kedykorvek pr_erušiť, ,pre­
svedčovater by sa mal vyhýbať pria ­
mym otáz~am cha ·rakteru s·údneho 
vy·poč-úvania alebo školskej sk ·úšky. 

- . Recipien ta sa nepýtame na 
' 

osobne chúlostivé problémy alebo 
problémy, ktoré ho citovo zraňujú. 
Nesmieme sa na neho obracať ani 
otázkami, kt .oré v ňom vyvolávajú 
neistotu a podhybnosti. - (Tak éto 
otá0ky sú prípustné iba vtedy, keď 
má presvedčovater možnosť nežiadú­
ce emocionálne stavy pozitívne r ie-
šiť.) , - . 

- Keď chceme niekoho presved-
čovať, musíme ~a vyhýbať sugestív-
ne formulovým otázkam. Ak totiž . . 

, recipient ·neskór zistí, že s·me ho ,,na-
hovorili" súhlasiť s tým na , čo má 
iný . názor, móže zaujať záporné sta­
novisko k celému presvedčovacie­
µiu pósobeniu . 

_ .. V neistých situáciách, keď ne-, 
vieme, aká bude očakávaná odpo­
yeď, sa treba vyvarovať al ter natív ­
nych otázek ,,buď - alebo ", pretože 
recipient m6že odmietať práve to, čo 
·chceme presadiť. . · · 

_ - Ani otázky v podobe zložitej­
šíelh slov ,ných foriem nemajú byť 
pr1liš dlb.é. Podra Hargaš o ve j 

/ 

(1980, s. 383) by najzložitejšia otáz-
ka nemala · obsahovať viac ako 20 
·slov. 

Metodika interogatívn ·eho pre -
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' svedčovania sa m9že uplatňovať 
v rozličných .f ormádh, · ktoré sa roz­
deTujú podra toho, či· sa otázky kla­
dú sebe alebo iJ:?.ým, či sa kladú jed­
_notliv.covi {napr. pri dyé!.dic-kom p6-
·so1Jení) alebo skupine ;(napr.~ pri 
prednáške). Význam druhej .formy 
kladenia otázok opisuj,e N o ž i n 
(I 980, s·. 90) takto: ,, ... vyvoláva 
efekt spolu-účasti, spolu·patričnosti, 
s:poluprežívania. P1"ave táto skutoč­
nosť aktivizu:je myslenie posluchá­
čov .a vzbudzuje silný pocit uspoko-
jenia. (V priebehu tohto procesu ako­
by sa ozývalo >>výborne!<<, >>skutoč­
.ne je to tak!<<, >>a·ko je to možné, že 
som .si toho skor nevšimol ?«)." 

I·nterogatívne ovplyvňovanie mož­
_no uplatňovať výhodne tam, kde 
i"ecipient o persuáznom ~ probíéme 
niečo vie. Vhodné otázky mu nago­
máhajú akoby znova objavovať se­
b'a a posilňovať svoje presvedčenie. 
V ostat ·ných ,prí padooh {keď to ·tak 
nie je) sa táto metodika kombinuje 
vždy s inými vhodnými sposobmi a 
postu ,pmi , 'presvedčovania. 

• 

. 

3. METODIKA 
KLADNÝCH ODPO:VEDí 

.. 

J edným zo zák _ladných pri-ncípov 
života organizmu a vývinu psy ·chiky 
je aktivita. : Jej protikladom je pa:­
sivita. Vonkajším regulátorom rud­
skej aktivity s.ú rozličné prostried­
ky ·v podobe stimulácie (podrrecov ·a­
nia) alebo inhibície (zabraňovania, 
prekážania). V medziosobnej komu­
nikácii je tak:Ýmto stimulačným 
prostriedkom napr. sohvaTujúci po­
kyn v •podobe ,,áno" alebo odmieta­
júci pókyn v podobe ,,nie". Keďže . 
rud ·ské túžby, úsilia a zámery ,sú 

_ ve.Tmi individuali~ované, prvou oso­
bitosťou schval:ujúcich pokynop 
v podobe ,,áno~' je, že $timulujú člo­
veka . ·k ovel:a pestrejšej a rozmani­
tejšej činnosti ako odmietajúce sig­
nály v podobe ,,nie". Výsledkom 
odmietajúci ,ch stimulov je zvyčajne · 

vačšia alebo menšia pasivita. 
Pri porovnávaní viacerých sveto­

vých jazykov zisťujeme, že slo.vná 
;' 

častica ,,án:o" (vari aj preto, .že je 
zvyčajne stimulačným . podnetom) 
má rozmanitejšie slovné vyjadrenie 
-ako častica ~-,nie" (porovnaj tieto 
kladné častice - v ruštine ,;da", o;. 

v nemčine ,,1ja", vo -frartc ·úzštine 
,,oui", v angličtine ,,yes", v latin-

-
čine ,,ite"). Na dr.uhej strane ,,nie" 
sa vo vačšine svetových j,azykov za­
čína ro;vnakou hláskou ,,n", ba neraz 
je aj sloyne totožné. (Porovnaj tieto 
zá-porné častice ~apr. v ruštine ,,ne" ·, 
v nemčine ,,nein", vo francúzštine 
,·,non", v angli:čtine ,,no.", v latinčine · 

)* ,,non. · . 
Od . včasnej mladosti až do nesko­

rej staro -by ·sa vzájomné ·pósobenie 
človeka na človeka odohráva medzi 
povoTujúcim ,,áno" a zabraňujrúcim 
„nie" . Z gramatického lhTadisk:a 
,,áno" a ,,nie" SIÚ slová, ktoré možno 
naplniť rozličný,m obsahom. ,,Áno" 

. . 

* Túto terminologickú podobnost mož­
no pt'avdepodobne vysvetl -it aj tým, že 
pri vzájo 1mnom stretávaní sa príslušníkov 

• cudzích jazy~ových skupín, ktorí si spr .a­
vidla vo všetl{ých činnostiach sltór pre­
}{ážali, bo1o vo vzájomnej komuniltácii 
neraz ·priam životne dóležité vedieť na"j­
prv to, čo sa zakazuje , a až potom to , 
čo sa dovdiuje. Keďže toho, čo sa po_-
voiovalo, bolo m ~dzi cudzí mi a sprav ·idla 
nepriatefskými sl{upinami menej, termí­
ny pre tento signál vzníl{ali skór vnútri 
s!{upiny, čo podmieňovalo aj ich termi­
nologifkú rozmanitost. 

• 
, 

\ 
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móže znamenať zvolenie tak na vy- ak ako prvé obhajuje -stanovisko, 
--. . 

koqanie šYachetné .ho, aiko aj na vy- ktoré protirečí póvodnému . postoj u 
kop anie podlého činu. ,,Nie" móže poslucháčov. No ak sa pridfža sta..:· 
rovnako zabraňovať mravne zá- noviska, ktoré j-e v súlade ·s póvod- • 
pornému ako -aj kladnému sprá- ným postojom poslucháčov, získ -ava 
vani:u. Preto je z gramati .okého ihra- siúhlás .. 
diska celkom zaneqbaterné, či sa pri Problémom však ostáva dosiahnu­
regulác ii správan_ia v medziYudskej tie ·súhlas ·nej a schvarujiúcej odpo-
1<:omuni}{ácii uplatňuje viac · slovo vede práve v presvedčovacom pro-

• • 
,,án o", alebo slovo ,,nie'~. Zaned ,ba- cese. Ako sme už spomenuli, každé 
terné to -však nie je zo psychologie- presvedčovanie predpokladá názo;ro-

, kého hradiska. Pretože v rudskej -ko- vé . rozdiely. Keď niet názorových 
munikácii pokyn ,;áno" znainená sú- rozdie lov, presvedčovanie nie je po­
hlas s tým, čo by človek chcel, s·chva- trebné. Tento problém možp.p- riešiť 
rujúce pokyny a kladné signály sú pri presvedčovaní najskór metodi­
pre adresáta ove1a :príťažlivejšie ako kou kladných odpovedí. V rámci nej 
ich protiklady. V jednom našom vý- rozo znávame medzi úplným a čias- , . 

• 
. skum ·e óznačilo slovo ,,áno" ako prí- to-čným ,,áno" . a n;iedzi kladnými od-

• 

ťažlivé ,(pozri rá ·mik č. 21) vyše 82 °/0 poveďami získanými od r~cipienta , 
respondentov {iba 10,4 °; 0 slo,vo · a kladnými odpoveďami získanými 
,,nie"). Vo výchove je všeobecne od presvedčovat~ra. 
známe, že akékorvek eticky opráv- K-ladné odpovede recipienta v po­
.n.ené -negov~nie n~želaného správa- doqe ,,-µplného áno ·'~ možno dosiah­
nia je len málo účinné, ak sa pri . nuť spravidla vo dvodh prípadoch. 
výchovnom posobení ,,proti" (proti Vtedy, keď je recipient postave -ný 
niečomu) neuplatňuje zároveň vý- pred také zrejmé argumen}y, že od­
dhovné pósobenie ,,za" .(za ·niečo). porovanie nepri,chádza vóbec do 
Tým sa dostávame k druhej osobi- úváhy {napr . p1~esvedčovater sa pre­
tosti schvarujúcich pokynov, ktorá ukáže očividným alibi, že v danú 
spočíva v tom, že sa nimi oveia rah- chvíru sa nenachádzal na m'ieste 

·· šie reguluje 7:udské správanie ako činu). Úspech presvedčovania teda . 
pokynmi v podobe záporných od- závisí vždy _ o·d solídnych a primera-

. povedí. , ,r:iý-ch argumentov. ,,Sapiens nihil 
Poznatky ·o význame sahvarujú- affirmat quod non p'robet" '{,,múdry 

' ' 

cich pokynov pri regulovaní rud- človek nič netvrdí, . čo qy nemohol · 
ského správania možno aplikovať aj dokázať"). Úplne kladné odpovede 
na presvedčovací proces. Sovietsky recipienta možno dosiahhuť aj vtedy, 
psychológ ·s e p e 1 (1975', s. 103) for- l<eď ma s. komunikátorom síce rov­
muloval požiadavku zís,kať od spo- naký názor ·na určitý problém, ale 
lu .besedníka sú·hlasn ,ú odpov:,eď už nemá úplnú istotu. Vlohou takejto 
hrieď na začiatku ro21hovoru ako vý- komuniikácie je posilniť ,jestvujúcu 
znamné pravidlo ovplyvňovania. Aj mienku, resp. sformovať ju na · pre­
er'npirické výskurhy T a ri n e n- sved·čen·ie. 
b a um a (1956) naznačili, že komu- V ostatný -ch prípadoch sa ·p;resved- . 

• 

nikátor sa móže dostať do nepriazne, čovater usiluje získať kladné odpo-

l 

l 

.• 

'. 

, 

' . 
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Rá -mik č. 21 N ajpríťažlivejšie slo·vá 
, 

Podra toho, k aké.mu obsahu sa viaže kladná alebo záporná sl<;>vn<i: . . 
forma, z hradiska recipienta mažeme hovoriť tak o dobrodení, ako aj 
o zle . Je však otázne, či to, ,čo platí z jazykovo-komunikačného hl:a­
•diska, plátí rovnak _o aj zo psy.chologicko-komunikačné-ho hradiska .­
Odpoveď na otázku nám dal exploračný výskum, v 'R-torom sme 80 
respondentom vo · veku od 17 do 22 rokov predložili takúto úlohu: 

,,V tomto výskume vám budeme postupne čítať páry protikladných 
slov. Vašou úlohou bude, aby ste bez ohl:adu ná to, v akej súvíslosti 

' (v žiadúcej alebo nežiadúcej) by sa to-ktoré slovo . dalo použiť, na-
písali to, ktoré je pre vás príťažlivejšie; teda to, ktoré sa vám viac 
páčí. Ak sa neviete rozhodnúť, napíšte slov .o ,,neviem" (príloha č. 7). 

Jednotlivé páry slov (bolo ich 26) sme z gramatického hl:adiska 
,rozdelili do troch skupín po piatich pároch takto: 
. . 

I. p-riame klaano-záporné podnety uv _ádzané v druhej oso.be (napr. 
smieš - nesmieš, nechoď - choď, nepríď - príď atď.); 

II. priame kla .dno-záporné podnety vyjadrené /v tretej osobe (napr. 
súhlasí sa - nesúhlasí sa, neprijíma sa - prijíma sa, povoiuje sa -
zakazuje sa a pod.); , 

III. nepriame kladno-záporné podnety uvádzané v neurčitku (napr. 
nepodnecovať - podnecovať, dať - nedať, vziať - nevziať· atď .. ); 

Zvyšných 11 párov slov, medzi nimi aj ,,áno" - ,,nie", malo za 
úlohu maskovat zámer výskumu, a preto sa uvádzali v inej podobe 
(napr . leto - zima, hluk - ticho, oheň - voda a pod.). 

Výskum ukázal, že z 1200 slov, ktoré respondenti vypísali, bola 
viičšina, t . j. 73,30 °/0 kladných, 16,17 °/0 záporných a_ 10,53 °/0 neurči- · · 
tých odpovedí. . 
, Pri pr'iamych podnetoch vyjadrených v dru hej osobe bolo zo 400 
vypísaných slov 75,3 °/0 kladných, 14,2 °/0 záporný •ch a 10,5 °/0 neurči-, 

• 

vede aspoň v · podobě parciálneho 
(čiastočného) ,,áno". P :i;esvedóovater 
riadi dialóg tak, že nezačína . rozho­
vor tým, čím sa od recipienta odli­
šuje, ale tým, · čím sa s ním zhoduje . 
J J dnoducho uisiluje sa získať čo naj'­
viac parci.álnych ,,áno", aby dosiahol 
, 1 , , " upne ,,ano . · 

š e p e 1. (11975, s. 103) vy..svet­
Tuje túto skutočnosť z psychologie -

' kého hradiska takto: ,,Ak už človek 
povedal ,,nie", jeho hrdosť vyžaduje, 

• 
• 

aby zostal až do kon :ca d6sledný. 
N esk6r m6že zí:ska,ť dojem, že toto · . . 
nie bolo nedorozumením, ale o to 
viac mus'í brať na ve<lomie svoju 
h_rdosť. Ak pov~dal niečo,· je ruútený 
sa toho držať. Preto je vermi dole­
žité viesť ro_zhovor tak, aby spolu­
besední-k nestál -pred nevyhnutn .os­
ťou ani možnosťou povedať nie." 

Ak éfektí:vnosť vysvetrovania ne­
raz závisí práve od jeho vecnosti a 
úspornosti, nie je to vždy tak pri 
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týGh odpovedí. (Najviac sa páčilo slovo ,,príď" a najmenej slovo 
,, nepríď".) ' 

Pri priamych podnetoch vyjadrených v tretej oso~e ·bolo zo 400 
slov 78,3 0/ 0 odpovedí kladných, 1·0,2 °/0 odpove •dí záporných a 11,5 °/o 
odpovedí neurčitých. (N ajviac sa páčilo slovo ,,prijíma sa'' a najme­
nej jeho protiklad.) 

V súvislosti s nepriamymi podnetmi uvádzanými v neurčitku bolo 
zo 400 napísaných slov 66,5 °/0 kladných, 24,0 °/0 záporných a 9,5 °/o 
neurčitých odpavedí. (Najviac sa páčilo slovo ,,dať" a najmenej jeho 
opak .) 

• 

Explorácif1, podnetových slov jednoznačne ukázala, že rec.ipientom 
sa viac páčia sl~vá, ktoré sú uvedené v kladnej f orme. Zdá sa, že 
gramatická forma slova vyjadrená v dr .uhej alebo tretej · ·osobe ne­
vp{ýva na príťažlivosť slov. Aka významný sa však ukázal rozdiel 
medzi priamymi a 1},epriamymi podnetmi. Prav ·de.podobne kladná 
forma _s{ova je o niečo menej príťažlivejšia a záporná fa r ma slova 
zasa o niečo ·znesitel:nejšia, ak sú vyjadrené v neurčitku. ,. 

Aj druhá čase výskumu, v ktorej sme respondentov žiadali, aby 
z piitnástich podnetových slov (predtým sme ich vyznačili) · opiitovne 
podčiarkli 1-3 príťažlivé slová, ukázala, že zo 117 najatraktívnejších 
slov sa až 89,3 nachádzalo v kladnej forme a iba 10,73 °/0 v zápo·rnej 
forme. . 

I 

Opakovaný výskum po je .dnom .roku ( so 120 adolescentmi) prinie -
sol vo všetkých ukazovateroch ·zhodné výsledky. 

'Výsledky naznačujú, že 7:uaia zvyknutí používat pri komunikácii 
p1·evažne kladnú · formu viet, sú už z hl: a·diska . svojej reči príťažlivejší 
a pravdepodobne toto všetko pozitívne sa odráža v _ich persuáznych 
schopnostiach . ✓ , 

/ I •• 

/ . • 

' 

pre~vedčovaní .. , Pri vysvetrovacom 
dialógu je správne , a=k sa čím skór 
dostaneme k jadru problému, no ta ­
kéto nálhlenie sa nesmie uplatňovať 
pri presvedčovaní. Veď .ak presved­
čovanie začneme ·hneď· tým , čo nás 
rozdeYuje, vyhliac;lky na úspech sa 
značne skomplikuj,ú. Naopak, keď 
pri presvedčovaní riaviažeme na 
osobné potreby a sta11:ovisko pre­
svedčovaneho, póvodné ,,nie" sa me­
ní na ,,áno". V ta 1komto prípade sa 

začína celá osobnosť recipienta za­
meriavať na n,ašu ďalšiu argumentá ­
ciu kladhe. Clovek sa neuzatvára, 
n estavia sa do záporného postoja, 
ale je oc'hotný prijímať . Cím viac 
takýchto čiastočných ,,áno" sa nám 
podarí získať, tým lepšie vyhliad -ky 
zfskavame aj 7:1a akceptovanie toho , 
v čom sa s rec ipientom ·r ozchádza­
me. Skrátka, takýmto postupom sa 
do ,,hry" dostáva mnoho jemných 
psychologických momentov, ktoré 

' 
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recipientovi zabraňujú ,povedať 

,,nie", ako už predtým torkokrát 
,.. s nami s,úhlasil. . 

úspedh presvedčovaciehd procesu 
však nie je podmienený iba súhlas-

, nými reakciami recipienta, ale aj 
pre$vedc;ovate _ra. Preto je žiadúce, 
a.by sa podra mož -nosti zámery, po­
stoje a návrhy recipienta stretávali 
so súhlasnými odpoveďami presved­
čovatera. V m~todike kladných od­
povedí sa tento _problém rieši uplat-

' ňova1ním tzv. nep'odmien _ený ,cn 

, 

,,á·no", ktoré mož ·no vyjadriť formu­
lou ,,áno" bez ale" (ita sine sed) a 
uplatňovaním tzv. podmienenýoh 
,,áno", ktoré možn ·o vyjadriť formu-
lou • ,,áno s ale" '(ita cum sed). 

Príležitosť .vy·sloviť nepodmienené 
,;áno" posk .ytu'jú presvedčovaterovi 
tie prípady, keď s ním recipient s·ú­
hlasí. V týchto prfpadoch by sa ne-, 
malo šetriť schvarujúcimi odpove -. 
ďami. Iná · situácia nastáva, keď re­
cipient ,,nesúhlasí" s presvedčo-vate-. 
rom. Aj tu yšak existuje výnimka, 
ked' možno ešte vysloviť nepodmie­
nené ,,áno". Je to vtedy, . ,keď na zá­
kla:de odpovedí recipienta zistíme, 
že srhe sa -mýlili. V interpretácii 
š e p e 1 a (1975, s. 103) je táto po-. , 
žiadavka sformbllovaná do pravidla 
,,ak neináte pravdu,· _priz najte · to 
rýchl o a rozhodne " . A dodajme , ne-

• 
bude to ani prvý, ani posledný raz, 
keď sa presvedčovater stane pre­
svedčovaným. V 9statných prípa­
doch sa presvedčovater usiluje .... 

uplatňovať· kladn _é odpovede aj v po-
d9be podmieneného ,;áno", čiže 
v podobe ,,á.no s ale". 

Vyslovenie podmieneného súhla -su 
nie · je jednoduchou záležitosťou. Je-

' ho uplatne -nie vyplý;,va zo špecific-
kých analýz, predovšetkým z empa-

• 

tickej analýzy osobnosti recipien _ta 
a z .psydhologických prístupov k lo­
gickej štru ,ktúre téz recipienta. V sú­
vislosti s analýzou tézy sa psycho­
logické prístupy zameriavaj ,ú n~jma 
na jej diferencujúce a rezultatívne 
stránky. . 

EMPATICKAANALÝZA ' 

Empatická analýza vychádza 
z pohradu presvedčovatera na per­
suá:cny problém očami recipienta. 
Je -to teda taká analýza~ -ktorá umož-

" ňuje presvedčovaterovi ?,vcítiť sa(' 
do presvedčovaného. N a,príklad čas­

to máme proti niekómu yýhrady, 
p1~ečo chodI do zamestn ·ania, a ne­
študuje, prečo sa rozvádza, a opiúš­
ťa rodinu, atď. Takéto výhrady mó­
žeme mať vtedy, keď sa na prob- . 

J 

lém pozeráme iba svojimi očami. Ak · 
' sa tohto pohradu vzdám ·e. a na si- . 

tuáci1..1 sa pozrieme oča:mi kritizova­
ného, často pochopíme, že inak ani . ' 

nemohol l{onať. I?reto sa móže pred-
chádzajúce neúprosné ,,nie" zmeniť 
na zhqvievajúce a: všetko chápajuce 

' 
,,áno". Empatia je teda osobitný 
psychický mechaJ?izmus; umožňuje 
•nám vžiť sa do márnivosti s;noba, 
ná iruživ9s t i kartára i do :cvrátenosti 
zlodeja ·a vraha. Móže však · z toho 
yyplývať, že pochopenie je to isté čo 
ospravedlnenie? Teda ako sa hovorí 
v jednom franoúzskom prísloví: 
,: T0ut compran ,dre - ťoute pardon- . 
ner" - všetko pbchopiť - znamená 
všetko ospravedlniť. ' 

V skutočnosti na ' túto otázku ne­
možno odpovedať ani kladne, ani zá ­
porne, pretože empattcká analýza 
sa týka dvoch zložiek toho istého 
javu. Pr _vá zlož.ka spočíva v a·rtalýze 
,súvislostí po sebe nasledujúcich ja-

' 
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vov, ktoré predchádzali nej~émp 
činu. Druhá zložka zasa spočíva 

v analýzé samého činu z hradiska 
spoločenskýah noriem. 

Najvhodnejšia príležitosť . na 
uplatnenie kladtriej . od-povede v zrny- . 
sle f,ormuly „ita sine sed" vzniká 
pri správaní, ktoré sa z hradiska 
spoločenský·ch norie .m hodnotí a-ko , 
individuálne prípustné. Ide o také 
správanie, ktoré nie je síce všeóbec-

. . 
ne •najoptimálnejšie, no z hradiska 
indivídua je účelné a optimálne. 
Teda ,,án .o", to · znamená teraz už 
s tebou úplne .s-úlhlasím, pretože som 
ťa pochopil. 
, Príležitosť na uplatnenie kladnej 

odpovede ,v zmysle formuly ,,ita cum 
sed" vzniká aj pri správ _aní, ktoré 
sa z hradiska spoločenských noriem 
hodnotí ako neuspokojúce. Ide o ta­
k é $právanie, ktoré nie je všeobec­
n e ani individuálne najoptimálnej­
šie, 110 za ktoré jedinec objektívne 

. celkom nemóže. Srú to predovšetkým 
t aké nedostatky v správaní, ktoré sú 
podmienené rozličnými somatic ·kýrni 
či psychic~ými poruchami. Jedinec 
t~da za ne nemaže, no pri vhodnej 
autoregt1lácii a sebavýchove by ich 
mohol aspoň čiastočne kontr.olovať. 
Teda „áno ", to zname .ná chápem ťa) 
ale v tvojom prípade sa mažeš ešte 
zlepšiť. 
· Príležitosť aplikovať kladnú odpo­
veď na zákla -de f,ormuly „ita cum 
sed" sa nas -kytne aj ,pri správaní, 
l{toré sa, z· fhradiska spoločenských 

. noriem .hodno ,tí a•ko priéstupkové. Je 
to také nežiadúce správanie, za kto­
ré je jedinec objektív ,ne aj subjek­
tí vn~ zodpovedný. Presvedčovater 
však rnóže v zmysle ,,poTahčujúcich 
okolností" brať do -úvahy podmien­
l(y, za ktorýdh k priestupku došlo. 

Teda ,,áno", · to znamená, chápem 
ťa, že si bol vyprovokovaný, ale aj 
tak si nemal tak konať. 

Pravda, určitý typ správania nie 
je vždy viazaný na _jednu fbrmulu 
.kladnej odpovede. Okrem spom~nu­
tých typologických hodnotení exis­
tuj ú samozrejme výnimky. Naprí-" . 
klad prípustn~ správa -nie TI?-Ožno pri-
jať aj po·dmieneným ,,áno", a•k sú 
:qiožnosti, že sa ešte zlepší v súlade 
s individuálnymi osobitosťami jedin­
ca. Na d·ruhej straine rne,uspokojúce 
ba až priestu ,pkové . správanie 
možno prij,ať s nepodmieneným 
,,áno", ak nemá jedinec objektívnu ' 

, možnosť zlepšiť svoje osobné nedo­
statl(y, .-príp. ak bola situácia ·, v kto­
rej sa pri estupok odohral, tak -á ná­
~očná) že jedinec za svoje nežiadú­
ce správanie nemohol. * 

DIFERENCUJÚCA ANALÝZA 

Diferencujúca -analýza s~ uplat­
ňuje vtedy, keď sa póvodná základ­
ná časť tézy, :qapr. ,,potrebujem do­
volen ·ku", :Skladajiúca sa z činitera 
dej a (kto) a pr~d •metu gej a •( čo ), roz­
šíri . o rozvíj ajúct1 č_asť tézy, ktorá 
obsaht1je r·o·zličné modality r~alizá -­
cie deja: čas i(kedy), miesto (kde) a 
spósob (ako). Napríklad ,,v júli po­
trebujem ísť s Čedokom na . dovo­
lenl:$:u" -(pozri str. 161). 

Úlohou presvedčovatera je rozvi­
núť póvodnú tézu najrozmanitejší­
mi modalitami jej uplatňo·vania . 
Pritom platí, že čím viac je téza roz­
vinutá, tým véičšiu možnost} ·má per-

, * Pod r obnejší výklad teoretických roz­
borov mravného hodnoteriia jedinca vo , 
vzťahu lc jeho individuál p yrn psycholo­
gickým osobitostiam je v pr .áci autora 

• • 
(Grác, 1982, s. 40-69). . 
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Tab . 9. Teoretický rozpis modalít rozvíjdjúcej častí tézy 
·-

Pora- Modality realizovania potreby 
dové ---------------------------- ·-----
číslo kedy kde ako 

,, 
1. áno, ale inokedy ' áno tam áno tak 

áno tak 

' .... 

2.' áno vtedy 
-

3. áno vtedy 

áno, ale inde 

áno tam áno, ale inalr 

áno tak 

I 

, 

4. áno, ale inokedy 

5. áno vtedy 
., 

6. áno, ale inokedy 

áno, ale inde 

áno, ale inde 

áno tam 

áno, ale inak 

áno, ale inalr 

áno, ale inak 

• 

7. áno, ale inokedy áno, ale inde 
' 

, 

suáder uplatniť rozličné typy klad­
ných odpovedí, či už v podmienenej, 
alebo nepodmienenej podobe. 

Teoretický rozpis v tab. 9 ukazu- · 
je, ako vzniká pri rozšírení povodnej 
tézy o tri základné modality 12 spó ­
sobov . aplikácie kladných odpovedí 
v zmysle formuly ' ,,ita cum sed" a 
9 spósobov uplatnenia kladných od­
pďvedí v zmysle formuly ,,ita sine 
sed". 
Čím viac modalít má rozvíjajúca 

časť tézy, · tým va:čšie možnosti vzni-, 
kaj-ú nielen z lhYadi.sk? ·aplikácie pod -
mienených, ale aj · z hYadis-ka . ne­
podmienených kladných odpovedí, a 
to bez tOiho, aby pres~edčovater 
musel zá:kladnú . tézu recipienta pri­
jať, alebo odmietnuť . 

Ani najnepriaznivejšie odpovede, 
t. j. odpovede iba s podmieneným 
,,áno" (č. 7), nie sú ešte od-mietnutfm 
základnej tézy recipienta. No ani 
najpriaznivej_šie odpovede, t. j. v na­
šom prípade odpovede ·s dvojitým 
nepo .dmieneným ,,áno" (riadok č. 1-
3), zasa neznainenajú ešte pi;ij atie 
tézy recipienta. Pri metodike klad­
ných odpo ·vedí Sé;l teda presvedčova­
nie neu ·berá tým smerom, ' aby sa 

' 

\ 

prijala, alebo odmietla póvodná té-
za, ale aby sa prijal? to nové, čo sa 
rodí z a,nalýzy rozvíjajúcej óasti tej ­
to tézy. 

Ak pri o-vplyvňovaní rudí platí 
I zásada, že najlepší spósob, ako zví-

ťaziť v spore, je vyhnúť sa mu _(Š e- · 
p e 1, 1975, s. 102), potom pri stret-, 

nutí ~dvoch protikladných téz v pro-
cese presvedčovania predstavuj e 
najlepší -spóso ib, ako sa vyhnúť spo­
ru, zrieknuť sa hádky. Presvedčo­
vanie : p-om·ocou ro-zličných typov 
kladných 0dpovedí pri analýze di­
ferencujúcich téz je na to n-ajvhod­
nejším prostriedk 9m. 

REZULTATí ·VNA ANALÝZA 

Pri rezultatívnej analýze presved­
čovater bez toho, , aby uviedol svoj 
odlišný n~zor, berie na v:edomie 
najprv tvrdenie recipienta, poklada­
j·úc ho za zdanlivo . pravdivé, a po­
tom uvažuje, či výsledky (rezultá­
ty), ktoré z tolhto tvrdenia vyplý­
vajú, popierajú, alebo potvrdzujú 
platnosť recipientovej tézy. Spósob 
odmietnutia tézy v pr~pade, že sa 
z nej vyvodi-a nepravdivé výsledky, 
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sa v logike označujú ako teductio 
ad absurdum (privedenie k nemož- , 
nosti). Podra Nožina .(-1980, s. 120) 
,,má tento spósob zvyč,ajne verký 
psychologický •účinok ... "; pričom 
techniku dókazu redukciou k ab-

' surdnosti inter ,pretuje takto: ,,zdan-
livo sa pripustí, že nespráv ·na téza 
je pravdivá. Potom sa z ne j vyvodia 
závery, ktoré sú, ako sa ukazuje, 
v rozpore so skutočnosťou (s·ú .ab­
surdné, nezmyse~né). Napokon sa 
z toho vyvodí: keďže z tézy vyplý-

. , , , , 
vaJU nespra:vne zavery, nespravna 
je aj sama téza". 

Pretože pri takomto spósobe sa 
nevychá ·dz-a z antitézy presvedčova-

• 

tera, metodiku možno použiť najma: 
u jedincov so silným sklonom k ne­
g,ativizmu. U _negativisticky zame­
ra ,ných recipientov totiž protikladná 
téza často vyprovokuje prejavy ri.,. 
v:alizmu a súperivosti t N,apríklad 
Franklyn H a i m a n tvrdí, ' že až 
10 °/0 probantov v jeho výberovom 
experimentálnom súbore patrilo : ku 
chronickým „naysayers" (protirečia­
ci). Podra - tohto -autora možno rea­
govať prii;nerane aj na tvrdohlavosť, 
ak poznáme osobnú charakteristiku 
recipienta. Psychdlogický mecha :niz-
1nus -pósobenia n•a ,,tvrdohlavcov" 
je pódra neho veTmi jednoduchý: 
, , odpor,účajte protiklad toho, čo 
chcete, ale buďte opatrní, aby sa zá­
very neprehliadli" (T h o m p s o n, 
1975, s. 211). Takýto spósob ovplyv-
11.ovania &a vša!{ č·asto k?itizuje, pre­
tože predstavuje skór jednu z tech­
ník manipulovania človeka člove­
kom akq, tvorivú spoluprácu pri 
utvár .aní pr~svedčenia. N apo·k~n o­
vplyvňovaný, čoskoro zistí, že ,,na­
letel" a ovplyvňovanie je bezvýsled-

, 
ne. 

• 

.. 
• 

Na inom metodickom princípe sa 
zakladá tzv. re ·zultatívna . · analýza 
tézy. Jej ,východiskom je opať me­
todika kladnýdh odpovedí v podobe 

· formuly ,,ita cum sed" - teda sú­
hlasím s vaším tvrdením, ,ale ak .má 
byť prijaterné tvrdenie A, musí byť 
prijaté aj tvrdenie B, príp. C, D i E, 
ktoré z neho logicky vyplývajú. Keď 
sú však výsledky (rezultáty) vyplý­
vajúce z prij ,aternosti tézy A úplné 
alebo prevažne , ,neprijateYné, nepri- , 
jaternou sa stáva aj sama téza. 

• 

Uplatňov,anie rezultatívnych ana­
lýz si vyžaduje určitú ,,zbehlosť" 
v myšlienkovom modelovaní dóka­
zov. Viaceré podnety na utváranie 
takýchto myšlienok modelov nájde 
presvedčov,ater vo výr:okovej mate­
matike a vo výrokovej a prediká .to-

, 
vej logike. Z matematiky s1ú známe . 

• 

• 

najma modely dókazov .z protikladu 
a z protirečenia. N apríklad -ak treba 
dokázať, že v trojuholníku, v ktorom 
sú dva uhly rovnaké, sú rovna!cé "' 
aj protiYahlé strany, dokaz protik1a-
<;Iu spočíva v tom, že ako pravdivá . ' 
sa prijme najprv antitéza, t. j. že 
strany nie sú rovn ,aké. '.Z toho ~šak , 
vyplývajú nepravdivé výsledky pro­
tirečiace všeobecne prij a tým geo­
metrických ·axiómom, takže antitéza 
sa ukáže ako ,neprijateYná. 

Z logiky je známy zasa myšlien­
kový mode _l dokazovania na zákla­
de protipríkladu. Tent .o spósob sa 
používa často v polemike, keď part­
ner vysloví úsudok a my ohceríle 
poukázať na to, že jeho záver ne­
yyplýva z jeh .o predpokladov · (,,to 
ako ·keby si hovóril, že .. -~'). Pritom 
sa usilujeme uviesť protipríklad, 
ktorý sa od partnerovho úsudku qd­
lišuj e len iným udeYovaním hodnot 

I 

voYným· premenným v príslušnej 

I 

, 

• 

L 
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schéme. Výhod:qé je .(ako ukazuje 
náš príklad) takéto dosadzovanie 
poznatkami z oblasti deduktívnej lo­
logiky a ·elementárnej matematiky. 

Nesprávny úsudok: I 

Ak je jediným · zmyslom životá starať 
sa o deti, je nenormá~ne zanedbávať vý-
chovu detí. _ 
Jedinym ~zmyslom života nie je starať sa 
o deti. 
Nie je nenormálne 2anedbávať výchovu 
detí. 

... ' 
Protiklad úsudku: 
Ak 1 + 1 = 3, tak 2 + 2 = 4 
Nie je pravda, že 1 + 1 = 3 
Nie je pra .vda, že 2 + 2 = 4. 

• 

S dókazmi na základe protikl.adu 
_a protipríkladu treba narábať veTmi 
opatrne. :t-J a·príklad v súvisiosti „ 

s -platnosťou A a B móže nastať je -
den z týchto prípa -dov: · 

.1. A platí, B· platí; 
• 2 .. _ A neplatí, B platí; 

3. A neplatí, B neplatí. 
~To · znamená, že ak je A pr -avdi­

vé, je vždy pravdivé aj B (1.). A~ 
však A nie je · pravdivé, ,riehovorí to 
nič o pravdivosti ale.bo nepraydivos;_ 
ti B (2.) a 1(3.). Metóda protipríkla­
du je nespoT,ahliv ·á aj v tých prípa­
doch, keď je ú~udok recipienta lo.­
gicky ~právny iba formálne . Pripo­
míname, že rúsu-dok móže byť vecne 
nespráv ,ny aj vtedy, keď je formál­
ne logick:y. správny. 

1 

4. METODIKA 
UPLATNOVANIA APELOV 

I 

I 

argumentov ·možno vyjadriť dvoma 
charakteristikami. 

V prvom rade treba povedať, že · 
apel je taký dokaz, ktoréfho argu­
mentačná sila . spočív-a predovšetkým 
v emocionálnom nátlaku na pre--
svedčo·vanú osobu (lat. apelo, - are 
- oslovovať niekoho, dovolávať sa, 
vyzývať, vol,ať na pomoc, domáhať 
sa niečoho od niekoho). Nie každý 
emocionálny vplyv však možno hod-

_noti ť iba · ako apel . Veď výrazne 
emocionálne móžu pósobiť aj racio­
nálne argumenty. 

Apel je taký emocionálny argu­
ment, ktorý nemá ani tak p.odnotu 
sám osebe, ako skór v kontexte 
s tým, čoho sa výzva dotýka (napr. · 
apel ,,ty by s~ to net1robil ?" _nám 
sám osebe ,nič nehovorí). Racionál­
ne argumenťy v podobe f aktov 
{napr. roku 1982 zomrelo na ces­
tách 2271 rudí) al~bo . logicky odvo~ 
dené dokazy však majú hodnotu aj 
bez svojho argumentačného kontex­
tu. 

Hovorí sa, že uplatnenie vhodné­
ho apelu je v presvedčovacom pro­
cese účinnejšie ako ,aplikácia desia­
tok racionálnych argu ,mentov. Co 
však možno rozumieť pod pojmorn 
, ,uplatňovanie vhodného apelu"? 
Na túto otázku sa pokúsime odpo.,. 
vedať na základe kl,astfikácie , ape-
lov. 

• 

OBSAH APELOV • 

· Apely rozdeTujeme n•ajčastejšie 

podTa obsathu, t. j. podTa toho, na 
čo sa zameriav.ajú. Naprí.~lad Ry­
b á r :(J 980, s. 197) rozlišuj'e tieto . ape­
ly: apel na roz'!,lřn ,,zdravý · rozum 

• 

Apel je osobit:p.ý druh argumentú 
vo forme výzvy (napr. ,,spolieham 
sa na tvoju česť !", ,, ty by si t<? necl.o­
kázal?" a pod.). Osobitosť takýchto 

· káže' .', ,,posúd'te sami", ,,uvážte, že':); 
apel na cit (,,veTmi sa n a.s dotklo" , 
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,,srhe očarení", ,,vermi nás teší, že"); 
apel na fantáziu '(,,predstavte si, že", 
,,mám to živo pred oča.mi", ,,vžit~ 
sado jeho situácie"); apel na •vieru 
,,čestné slovo", ,,dóverujem vá -m"); . 
apel na čtn t(,,komu sa nelení, tomu 
sa zelení", ,,nehovorme, ale podni­
kajme"); apel na voi-u ·(,,vydržíš, 
vieš si rozkázať"); ·apel n_a náladu 
(,,veselá myser všetko zmože", ,,ne­
bolo tak zle, aby neboíJ.o ešte hor­
šie"). V takomto delení by ~me mdhli 
pokračovať aj ďalej, pretože logická 
operácia rozčleňovania je prakticky· 
neobmedzená. 

Ak pri •stu ·pujeme k apelom ·z hra­
diska zameranosti, do popredia vy- · 
stupuje ich emocionálno- .konatívna 
stránka. N apríklad aj rozumové ape­
ly sú apelmi nabádaj ,úcimi ku ko­
nani u. Na d):;'uhej stra ,ne ani jeden 
emocioná ,lny apel neposobí na city 
len preto, aby samoúčelne ,,vyvola l 
·cit". Vo svojej ~podstate je emocio­
nálnym nátlakom na regulovanie vo­
le, správa:nia, kÓnania á Činov pre­
svedčovaného. 

Z hradiska stirriulácie a inhipície 
možno apely deliť n,a ,,výzvy za" a 
,,výzvy proti''. Vo ,,výzvach za" sa 
uplatňujú kladné apely {napr. ,,ty 
by si to nedoká.zal ?") ,,ty, ktorý máš 

. • takú inteligenciu, takJú p,amať ... ", 
,,ty, ktorý si torko študoval ... "). 
Vo ,,výzvach proti" sa zasa uplatňu­
jú zvyčajne záporné apely (,napr. 
,,ty nemáš vóbec rozum, cit, 
vkus" ... ). Upl,atňovanie záporných. 
apel.ov sa však zo .psy-chologického 
hradiska hodnotí ako nesprávna ar­
gumentácia. Recipient s'a móže 
v takomto príp ,ade cítiť nepríjem .ne 
dotknutý a urazený a persuázny 
problém sa rozširuje o otázky, ktoré 
bolí uvedené v zápornýah apelech. 

' 
I 

' • 

Nie ná,hodou sa potom recipient usi­
luje dokázať nielen svoju tézu, ale 
aj to, že je rozumný, citlivý, má · 
vkus atď. Rozširovaním problémov 
sa však znemožňuje vlastné presved-, 
čovanie, pretože &a často mení na 
há _dku. N esmieme zabú<l.ať, 'že inhi"­
bične s-a dá pósobiť aj ,,výzvami za" 
{napr. apelujem ria tvoj rozum, 11a 
t:voj cit, na tvoj vkus). 

Z hradiska prežívania móže pre­
svedčov,ater vyjadrovať svoje apely 
b~ď expresívnym, alebo •impresív­
nym sposobom. Pri expresívnom 
spósobe vyjadruje člov~k prežívanie 
apelov vo vzťahu k · druhým ruďom. 
Pri impresív ,nom spósqbe vyjadruje 
človek prežívq.nie apelov zasa vo 
vzť·ahu k se-be {napr. ,,da by _ som , to · 
iste dokázal", ' ,,na mňa sa možno 
sppYahnúť_"). Uplatňovanie impre­
sívnych apelov je zriedkavejšie, · no 
v odóvodnených prípadoch sa ne­
smie zanedbat: Ich ,psychologická 
účinnosť stúp .a nielen vtedy, keď ich 
vyslovia j edin ·ci s vysokým spolo­
čenským postavením (napr. q.Utori­
ty), ale aj jedinci, ktorí in•ajiú z hra­
diska prestíže nižšie · postav:enie akó 
recipient. Napríklad apely ,,ja, aj 
keď nie som odborník, by som to 
urobil" alebo ,,ja, hoci som len slabá · 

. ' . 
žena, by som to dokázala" - pósobia 
veYmi podnetne, ba často · priam pro­
vokuj .ú k ·čin•nosti. VeI •mi suge -stív­
ne . pósobia aj apely v podobe cito­
vých . impresií (,,mne ·sa to veTmi 

,v•,(( k' • t k , I" pa •c1. , ,,a e Je o rasne. , ,,som 
očarený !"), -pretože motiv.ačná sila 
estetickýah hodE.ót je determinova­
ná spoločensky. . 

Aké hodnoty treba do apelu ,,.do­
sadiť", aby bol čo ·najefektívnejší? 
Keq.'že lhod~oty · sú determinované 
potrebami, niektorí ,autori sa do-

' 
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mnievajú, že najúčinnejšie sú tie 
apely, ktoré súvisia so zárubami rudí 
a všetkým tým, čo je pre nich prí­
jemné. V skutečnosti by však takáto 
he?onistická orientácia nebola ná.J­
ef ektívnejši ,a. Správne · na tento 
problém odpovedá P op o v {1975, 
s. 128), keď píše: ,,Niektorí zanovito 

• 
tvrdia, že presvedčovaný sa priklá-
ňa iba k tým tvrdenia •m, ktoré sú 
mu výhodné alebo príjemné. Nie je 
to pravda. Eudia sú za yysoké d,ane, 
za povinnú vojenskú službu, za ne­
príjerripé obmedzenia bez ohradu 
na nepríjemnosti a straty s ·nimi 
\ 

spojené. Presv-edčov,ať, to nezname-
ná agitovať a neočak~vať činy." 

Ak sa pozeráme na tento problém 
zo psychologického hTadiska, zistí­
me, že efektívnosť apelu závisí od 
poznania 4odnotovej orientácie a 
ho.dnotového systému irecipienta. Ani 
psychológ však nemože vždy poznať 
dominantné hodnoty toho, koho 
chce ovply':niť, aj keď existujú nie-.... 
ktoré všeobec -né metodické odpor ·ú-
čania. PodXa nioh je efektívný skoro 
vždy ten apel, ktorý sa odvoláv ,a na 
uš{achtilé myslenie a intelekt pre­
svedčovanélho (H a r i n g, 1980, s. 
62). Mimoriadne účtnné sú apely, 
ktoré sa dotýkajiú vnútorných etic-

, ' 

kých hodnot recipienta, napr. -.apely 
na .svedomie, česť, zmysel pre spra­
vodlivosť, . objek·tívnosť, apely na 
lásku k vlasti, osobnú stat_očnosť ale­
bo . sebaúctu, ale aj výzvy v· mene 
Iudskosti a pokroku. Ich ničinnosť sa 
vysvetruj e skutočnosťou, že ten, kto 
sa neriadi predneseným apelom, · 
akoby súhlasi ,l, že nie je čestný, 

spravodlivý, statočný, Tudský a~ebo 
pokrokový atď. _ 
Značn-ú stimulujúcu silu majú aj_ 

sociálne apely, · a to predovšetkým 

• 

tie, ktoré p6sobia v mene primárnej 
alebo referenč-nej skupiny (apel na 
rodinů alebo š·kolu). Účinnosť výzvy 
, ,čo by na to povedal tvoj otec (mat-

• 
ka, učiter) ?" ~je samozrejmá a jej 
iro~ická formulácia ,,tak vás to učia 
dom,a (v škole)?" to iba potvrdzuje. 

FORMA APELOV 

Z gramatického hradiska ap~ly 
možno qeliť podťa slovnej :(je pod­
mi'enená uplatňovaním zá.men) a 
vetnej formy {je podmienená dr .1.1-
hom vety). K-aždá g~amatická forma 
apelu má však zároveň aj svoju 
psychologickú -stránku. Určitý tvar 
apelu m6že byť totiž pre recipienta 
viac či 'menéj p:r;-íťažlivý, príp. viac 
či menej odpudzujúci. Nie je teda 
ná_hodné, že _sa forma .apelov stala , 
pred -meto ,m záujmu tak li•ngvistov, 
ako aj psychológov. 

Slavná forma . apel _ov sa stáva 
predmeto ,m psychologických analýz 
pr.i riešení rozliči:iých otázok, ktoré 

, 

súvi~ié;l s účinnosťou výziev z hra-
diska iah adresnosti. Podra adrei­
nos_ti rozlišujeme apely direktné, in­
direktné alebo kombinované. Pria-. 
me apely sa vyjadrujú v druhej oso-
be jednotnehq a,lebo množného čísla, 

napr. ;,ty to iste dokážeš! _" alebo ,,na 
vás sa dá vždy sp..or!:lhnúť" . Naproti 
tomu v tretej osobe ·jednotného a 
mn0žného čísla sa vyjadruj ,ú nepria­
me apely, na -pr. ,,iste sa nájde . nie­
kto, kto to dokáže" alebo ,, vždy sa 
nájdu Tudia na ktorých sa dá spo­
rahnúť". Kombiri.ovaný apel* sa vy-

* Termín kombinovaný apel je odvo- . 
dený z toho, že -zámená „ty", ,,vy" a „on", _ 
,,ona", Pono", ,,oni" a „ony" sú nahra­
dené zámenom „my". 
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jadruje v prvej osobe množného čís-

. la, napr. ,,my to iste dokážeme" ale­
bo ,,na nás •sa možno vždy sporah­
núť". Každý z týchto apelov má 
svojlJ psychologickú hodnotu, a tým 
aj opodstatnenie uplatniť sa. 

Direktné apely majú v sebe znač­
nú stimulačnú silu. Ak sú primera­
ne a presvedčivo vyjadrené, pósobia 
ako ,,spúšťače" správania recipienta 
a uplatňujú sa zvačša na konc;i pre­
svedč.ovacieho procesu. Nie náhodou 

I 

má vačšina persuáznych apelov prá-
ve takúto direktnú _podobu ~ Úspeš- · 
nosť direktnýoh apelov nie je však 
absolútn ,a. Dobre sa uplatňujú v po­
merne · jednoduchých sitliáciádh, kde ­
je recipient viac-menej naklonený 
prijať to, čo sa od neho žiada. Na­
proti tomu v prípade, keď má re­
cipient utvorený výslovne proti:­
klad ·ný obraz so silne záfixov .aným 

· protikladným postojem, móže apel 
vyznievať nepresvedčivo, ba až trá ·p­
ne. 

, 

že 'presvedčovater prijíma v tomto 
prípade ·úiohu presvedčovanélho. To­
tiž zá·meno ,,mJ·" zahrnuje nielen 
t " " " ' "" 1 . . " ,, y , ,,vy , ,,on , ,,ona , a e aJ ,,Ja . 

Teda všetko to, čo sa vztahuje na 
recipienta, ·sa vztahuje aj na pre­
svedčovatera. Čím vačšiu autoritu ' ' 

má presvedčovater, tý •m vačší je 
vplyv jeho spolulličasti na rozhodo- ' 
vaní recipienta. Takýto spósob apelu 
sa može aplikovať ,-naijma u tých, 
k~orí s,ú ,,alergickí" na priame ape­
ly, príp. u kterých . vyvolávajú také­
to apely kontr ,a'Verzné spr _ávanie. 

- N emožu ich však používať tí, ktorí 
~ 

sa nijako nezúčastňuj:ú, ani neza-...._ 

interesovávajú na plnení úlohy tQ-
ho, od koho ju žiadaj ,ú. Výzva -
,,my by sme to nedokázali?" - z úst 
oblečeného, ktorý presyedčuje na­
hého •, aby skočil do studenej vody, 
znie bizarne. Práve preto sa tú za­
interesov.anosťou nerozumie iba -prí­
padoyé podnecovanie, ale aj také 
podnecovanie, ktorým sa presvedčo­
vater aspoň sprostredkovane ahga-. , 

žuj e za plnenie úloh tolho, kohó pre-
• 

svedčuje. 

Indire~tné (neos ,obné) apely sa 
zasa · poi:nerne dobre uplatňuj.ú u je­
dincov, .u kterých je dominantným 

· ~egulátorom správania . sociálna pre-
stíž. Keď persuáder vyjadruje pre- . Vetná J9rmq, apelc;>v sa dostáva do 

Pop red1·a za'uJ·mu psych ·olo'gie vtedy, 
svedčenia, že existuje niekto, príp. , keď treba odp' ovedať na otázku ; kto-
viac rudí, ktorí dokážu splniť poža- rý vetný druh apelu (rozkazo .vací, 
dovanú úlohu, reqipient sa porovná- _ oznamov -ací, opytovací) je najúčin-
va s inými, a tým ho nepriamo ve-
idie k p.rij-atiu toho ·, čo od neho žiada. ne.jší (pozri rámik č. 22)- Totiž aj 
- · . používanie rozličných vetných fo-
Ziar, u·platňovanie týchto apelov má . , , . h 1 • k, d" r1em ma svoJe psyc o og1c e o o-
takisto svoje obmedzenia. Nemožno 
ich aplikovať u jedincov, u ktorých vodnenie. Keďže aI?el má predo :všet- ' 
by mohli vyprovokovať nežiadúcu kým : sti,mulačnú funkciu, často ~? 

vyjadruje zvolacou vetou. časté sú 
prestíž v podobe rivality; predsa 
nemožno dosahovať ušťachtilé ciele však aj ap ,ely vyslovené ako r~zka-
neušlachtilými prostriedkami. . zy. Problematické sa ukazuje ~plat-

, ňovanie apelov v oznamovacej vete, 
Adre s.ne kombinó .vané apely majú pretože táto vetná forma nedispo..: 

veiký psychologický význam, preto- nuje takou podnecujúcou výzvou ·. Ak 
-
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Rámik č. 22 Nie je výzva ako výzva . 
' 

, 

I 

• 

·V plýva na príťažlivosť apelov používaných pri presvedčovaní aj 
jeh v etná for .ma? Ak áno, tak ktorá? Odpoveď na túto otázku srrie 

' ht:adali pomocou exploračného výs -kumu„ v ktorom sme 102 pokus-
ných osob (vo veku od 18 do 21 rokov) postavili do ·takejto situácie : 

,,Spomeňte si na niektorý zo svojich najvážnejších pracovných zá­
merov, o vykonaní ktorého už dlhší čas uvažujete a · až dosiai sťe 
neistí, · či sa vám ho podarí uskufdčniť. Tento zámer si označte ne­
jakým krycím kódom (číslom aleb _o písm .enom). Te1·az si predstavte 
presvedčov·aciu situáciu, . v ktorej vás priatei nabáda, aby ste svoj 
zámer uskutočnili. Okrem uyádzania argumentov posobí na vás aj 
niektorou z nasledujúcich vý ziev (nasledovalo ~8 apelov, ktoré . bolí 
z hia<j,iska slovnej formy rozdelené do troch skupín). V každej sku­
pine ~a gpely medzi sebou líš-ili podía toho, v ktorej osobe a ako 
boJi uvedené. Takto vznikli apely · v inf,ormačne.1 (oboznamujúaej) _ 

forme: 1. ,,my to dokážeme'', 2. ,,irií to dokážu'', 3. ,,to sa dá doká ­
zať'', 4. ,,ja by som to dokázal", 5. ,,ty to dokážeš'', 6. ,,niekto to do-, 
káže''; apely v interogatívnej (opytovacej) . forrue: .7. ,,že by sorri t o 

' nedokázal?", 8. ,,že by si -to nedokq,zal", 9. ,,že by to . nik nedokázal?", 
1 O. ,,že by sme to nedokázali?", 11. ,,že by to, iní nedokázali?", 12. ,,že 
by sa to nedalo dokázat?"; apely v imperatívnej ( doraznej) forme: · 

-- -- ---
13. ,,1J,iekto to musí dokázat!'', 14. ,,musíš to dokázat!'', 15. ,,ja by 
som to musel dokázat!", 16. ,,to sa musí dokázat!", 17 . . ,,musíme to do-
k , ť 1'' 18 . ' t . d k' ť 1'' aza . , . ,,ini o musia o aza . . . 

Prvou úlohou respondentov bolo zak1'.úžkovať poradové číslo troch 
najpríťažlivejších apelov. Zo zakrúžkovaných najpriťažlivejších ape­
lov mali podčiarknuť ten, ktorý im najviac imponuje. Napokon malí . 
zdovodniť; prečo pokladajíj, podčiarknutý apel za najatraktívnejší. 

Zistili sme, že relatívne najpríťažlivejšie posobia apely v info1·­
mačnej podobe (získali 56,3 °/0 údajov ), pótom apely v rozkazovaéej 
forme (25 °/0 údajov) a najmenej príťažlivé sú ape_ly v opytovacej 
forme (získali iba 18,7 °/0 údajov). Medzi najatraktívnejšie výzv .y sa . . 

, -

si však uvedornJme, že apely sa často 
vyjadrujrú ·.aj v porek ,adlách, príslo­
viach a úslo viach, teda v oznamo­
vacích vetách, nqpr. ,,komu sa ne­
lení, t0mu sa .zelení", ,,kto počtuje, 
ten gazduje", ,,v zdravom tele, zdra­
vý duch", no neraz · aj v aforizmoc~, 
o opodstatnenosti take Jrto gr:amatic­
kej formy ap elu netreba diskutovať. 

Na prvý pohrad jé sporné vyjadro­
vanie apelov v opytovacej f o-rme ~ 

(napr. ,,dokáz~li by ste to?", .,,dalo 
by sa v tom na vás spol'ahniúť?"). 
Opytovací apel totiž · obsahuje akúsi 
rreistotu vo vzťalhu k tomu , čo samá 
ur.obiť. Nie je výzvou k činu, ale 
viac-menej akoby vyjadroval rozpa­
ky o možnostiach jeho realizovania . 
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za.radil apel č. 5 - ,,ty to dokážeš" (53 °/0 údajov ), apel č. 3 - ,,to 
sa. dp, dokázať (20 °/0 údajov), apel č. 17 - ,,musíme tp dokázať!'' 
13 0/

0 
údajov) a napokon apel č. 14 - ,,musíš to · dokázať!" (7 °/0 úda-

jov). . 
Druhou úlohou skúmaných osob bolo prečiarknuť poradové číslo 

troch najnevhodnejších apelov, potom z nich prečiarknuť ten, ktorý 
odmietaj-4, najviac, a napokon zdovodriiť, prečo pokladajú prečiarknutý 
apel za najnevhodnejší . ' 

' Pri analýze odpovedí sme zistili, že relatívne najnevhodnejšie po -
sobia apely v imperatívnej forme (.47 °/0), potom apely v informačnej 
forme (33 0/ 0) ~ najmenej ,,odpudivé'' sú apely v interogatívnej forme 
(20 °/0) : Medzi najnevhodnejšie apely sa zaradil apel č. 14 - ,;musíš 

· to dokázat!" (35 °/0 iídajov ), apel č{ 2 - ,,iní to dokážu" (25 °/0 úda ­
jov ), potom apel č. 18 - ,,iní to musia dokázat!'' (18 °/0 údajov) a na­
pokon apel č. 4 - ,,ja by som to dokázal" (13 °/0 údajov). 

Na záltlade výsledkov možno konštatovať, že sa nezistila · celkom 
jednoznačná reakcia · respondentov v. tom zmysle, že tá f0rma ap€}lu, 
ktorá je , najviac príťažlivá, je zároveň aj formou, ktorá najmenej 
odpudzuje. Ako najvhodnejšia sa ukázala informačná forma, pretože 
ncijviac priťahuje ~ iba ,,stredne" odpudzuje. Neutrálna je intero­
gatívna forma, pretože najmeríej ,Priťahuje, no zároveň vyvoláva naj­
menší odpor. Najmenej vhodno ·u sa ukázaJa imperatívna forma -
iba ,,stredne f' priťahuje, no riajviac odpudzuje . TátQ nejednoznačnosť 
sa prejavila aj pri posudzovaní jednotlivých apelov. Medti štyrmi 

• 
· najatraktívnejšími a štyrmi najnevhodn .ejšími je polovica info·rmač-

ných a pol ·ovica imperatívnych výziev. Dokonca apel č. 14 sa zaradil 
zároveň medzi najviac i najmenej atraktí"vne. 

Rozdielne percentuálne zastúpenie jednotlivých údajov v_ša~ upo­
zorňuje1, ze nie každá slavná forma apelu je pre recipi énta rovnako 
prijatel:ná. Nazdávame sa, že, výsledky exploračnej sondy mažu byť 
už v tejto podobe užitočným východiskom ďalších výskumov a úvah. 

• • 

Okrem toho opytovacia forma ap elu 
nevedie k vyjadreniu mienky toho, 
kto je už presvedčený, teda persuá­
dera, ale mienky ·toho , kto je ešte 
presvedčovaný (recipienta). To všet­
ko upozorňuje, že uplatňovanie opy­
tovacích apelov by mohlo niekedy 
skór škodiť ako prospievať. Apliko -

' vanie takýchto apelov má však tak -

isto opodstatnenie. Odóvodnené sú 
najma _vtedy, keď sme · si istí, že na 
vyslovenú otázku dostaneme želanú 
od poveď. Psychologický zmysel opy­
tovania spočiva v tom, že opýtaný 
sa vyslovuje k tomu, čo si už ,,zvnú­
tor n il", čím v s ebe posilňuje ve ­
domié dobrovorného a autentického 
rozhodnutia. . . 
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V presvedčovacorn procese sa mó-
• 

žu apely používať samostatne alebo 
v úzkej nadvaznosti na ostatné 'dru­
hy argumentov, Samostatne sa po­
užívájú spravidla . len v jednodu­
chýc;h situáciách. Iriokedy sa však 
presvedčuje pomocou celej série sta­
rostlivo vybraných výziev, čo však 
móže psychicky pósobiť ako nátlak 
na presvedčovaného. Výsledok také­
.boto ovplyvňovania je teda proble­
matický, pretože tu už nemóžeme 
hovoriť iba o presvedčovaní, ale aj 
o psychickom nátlaku. Na druhej 
strane o uplé3:tňovaní aipelov je zná­
me, že ich -frekvencia je často ne­
pr:iamOlÚmerná ich . účininosti. Čiže 
stretáva •m€ sa pri nió.h s po .do:bným 
j avom . aiko _pri použív ,aní odmien ale­
bo tre$tov vo výchove, a preto aj pri 
apeloch plaití, že menej móže byť 
niekedy viac. _ · 
Uplatňovanie .apelov sa má pod­

riaďovať tak vekovým a individuá:1 -
nym osobitostiam recipientov, ako 
aj obsahu presvedčovania. Všeobec­
ne platí, že čím je človek mladší, 
tým viac sa -dá ovplyvňovať apelmí. 
(Spomeňme si, že presvedčoyanie 
dieťaťa v pr .edškols~om veku sa 
uskutočňuje _predovšetkým pomocou 
argument0v typu apelov.) Vekom 
v·nímavosť na apely klesá, no stúpa 
význam racionálnych argument.ov. 
S vačšou vnímavosťou na racionálne . 
argumenty ako na apely sa stretá-
vame aj u intelektuálne vyspelých 
rudí. (U nie~torý ,ch rozumovo vy­
spelých j edincov 'vš-ak móže častá 
ap_elizácia vyvolať -opačný účinok. ) 
N.a druhej stráne platí, že čím je 
o'bsah presvedčovacej problematiky 
intelektuálne . menej náročný, tým 
výtb\odnejšia (takmer bez olhTadu na 

' . 
vek) je argumentácia apelmi. Pripo-

- • • 

meňme si, ž'e p,odnecovanie k zvý­
š~nému telesnéµiu •výkonu (napr. 
v športe) sa uskutočňuje -' prevažne 
apelmi. Celkom iná situácia je . vša ,k 
pri presvedčova·ní Íudí v ifožitých 
otázkách (napr. svetonázorové otáz­
ky). V tomto príp .ade treba používať 
adekvátne racionálne a emocionálne \ . 

argumenty, no s argumentmi typu 
apelov sa musí narábať veT-mi opatr -:: 
ne. 

' 
5. METODIKA 

INDIREKTNÉHO PůSOBENIA 

Presvedčovanie patrí k metódam 
direktného i(priameho) pósobenia, a 

' 

to tak vo výchove, ako aj pri ovplyv-
ňovaní rudí v každodennom živote. 
To však nez -namená, že všetko, čo 
sa. v rá ·mci te ;jto metódy robí, m·usí 
mať vždy i-ba priamu bezprostrednú 
podobu. Aj presvedčovanie ráta 
s ríiektorý .mi metodikami nepri.ame-. . 
ho alebo aspoň čiastočne nepriame-. . . 
J::io pósobenia. V tejto kapitole si ro-
zoberieme dve základné metpdiky -

' bagatelizovanie problému . humorom 
a :µ.epolémizovanie s antitézou. Psy­
cholog.ické výskumy v tejto oblasti 
S·Ú vsak .dosiaT vefmi chudobné, a 
preto naše rozbory možno ehápať 
iba ako teoretické predpoklady, kto­
ré ešte len čakajú n.a svoje em.piric-
ké overenie. · 

BAGATELIZOV ANIE PR'0BLÉMÚ 
' 

Bezprostredné skúsen9sti naz ·na­
čuj,ú, že jeden z účinných prostried­
k9v prekonania protirečiaceho ná­
zoru recipienta spoč!v.a aj v jeho 
bagatelizova ·ní, čiže zl'.ahčovaní alebo 
podceňovaní (franc. bagatelle - ma- 1 

l 
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ličkosť, šepleta) . Pre túto osobitosť 
vš.ak 'móže byť bagatelizovanie zá­
roveň aj veYmi riskantným riešením 
persuá zny~ problé:n;iov. K subjek­
tívne najpri daternejším . spósqbom 
b-agatelřzov~ia patrí humo r , vtip a 

, . , . 
pr1p. 1ron1a. 

Psychologické výskumy o pósob­
nbSti hu .moru v '.per .suáznych situá­
ciách sú spor ,adické a len málo re­
prezen tatívne . . Je to aj pretQ, že 
účinnosť humoru závisí od viacerých 
faktorov, . ku ktorým ...,patria . nielen 
osobitosti _recipienta, persuádera a 
persuázneho problému, ale aj cha­
r.akter použitého vtipu alebq irónie. 
O bagatelizovaní ·problému humo ­
rom sf možno vyjadriť teda iba ver­
mi všeobecne - skór na základe 

, ·· dedukcií ako •na základe prí s lušných 
empirických vý,skumov; · / 

Humo ,r je slovo latinského póv-odu 
(znamená vlhkosť, tekutinu). Dnes 
pod · týmto pojmom rozumieme tzv . 
šťavnaté slová a činnosti, ktoré vy­
volávajú veselosť .. , ;zosmiešniť ná­
zor", písal P i s a r e v 1(19,55), ,,zn-a-

~ ' 
mená doviesť iho k aosurdnosti a 

. . 

ukázať tak jeho nepo.dlož-enosť; musí 
sa to vš-?k vykonať rýchlo a zro-zu­
miterne, aby argumentá ,cia neuna­
vovala ... , aby bola sústredená do 
je.d·ného epitetu, do jednej _vtipnej 
narážky, do j edného veselého žar­
tu ... " Medzi naj,od·porúčanejšie vti ­
py pensuá ·zne_ho humoru patria his­
torky o sebe ·-samom , ktoré sa spája­
jú s nejakou n-eobyčajn·ou uda-losťou 
' . 
a v kterých je smiech nad sebou sa-
mým zároveň aj smiecham nad ne­
dostatkiami recipie -nta. 

Ro21hodujrúcim typom humoru pri 
bagatelizovaní problému je irónia. 
Irónia j~ slovo · gréckeho póvodu a 

' I 

znamená jemný ,až skrytý výsmech. 

. ' 
.. , 

, 

Niektorí autori (Ryb á r, 1·980, s. 
·185) charakterizuje iróni-u ako ná ­
hradu a doplnok logi_ckej argumen-
tácie . · 

Ako sme už spomenuli, znák0m 
irónie je vysmievanie sa a odsutlzo­
v;anie r-ozličných negatívnych javov, 
napr. Iudskýelh slabostí, ale · aj ne­
restí. Teda ~ irónia je výstneoh, no 
nesleduje iba zábavu pre zábavu, 
pretože má svoje zameranie. Toto 
zameranie ale -bo účelnosť obrazne 
vyjadruje starolatinské príslóvie 
,,r,idendo dicere verum" (smejúc ·,sa 
povedať pra 'vdu). Správne používa­
nie irónie má výcho ,v•ný význam. 
VeYký francúzsky dramatik Moiier 
napr. napíisal : ,,Nič tak nep6sob'í na 
ru,dí ako zobrazova .nie ich nedostat­
kov. Zaisadzujerne · rudským chybám 
veYký úder, keď sa im vysmievame . 
P,oka1~hanie znášajú · niekedy Yudia 
rahšie ako smiech. Dokážu byť nie­
kedy zlí, ale nie smiešrni." V týchto 
Molierových slovách je vera pr ·avdy. 
Veď život ukazuj _e, že výsmechu ·sa 
bojí aj ten, kto sa už nebojí takmer 
ničoho. · 

Sku točná vý :chovná iró11ia nes po- · 
číva, _ak.o sa. mnohí do·mrnievajú, 
v ,,šaškovaní", ale ·je výrazom . váž­
neho a kri.tického pohYadu na život 
a -svet . Nie náhodou sa du ,cha­
pl•né ironick ;é poznámky vždy pripi ­
sujú veYkým osobnostiam, ktoré sa 
vedeli povzniesť nad priemer života 
bez toh -o, aby sa spreneverili a od­
cudzili samému životu . . . 

Z meto ·dického hY.adiska ovplyv -
ňovanie rudí v i,ntenciách irónie 
p·redpokLadá slpnenie via -cerý -Clh po- ... 
žiadaviek. 

Prvou požiadavkou je, aby :neboli 
predmetom irónie kladné, -ale fecline 
záporné javy. Keby sa irónia v~-
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smievala kladnému, prestala by byť 
iróniou a zmenila by sa na · sarkaz­
mus {piohYavosť, uštipačnosť)' a cy­

. nizmus (hanebné a vyzývavé po­
hfdanie všeobecne prijatými pravid­
lami mravnosti a slušnosti). -

Druhou požiadavkou je, a-by sa 
irónia zameriavala ~len ·na nedostat­
ky, a nie na celú osob1:1. Ted.a ak 
zosmiešň~jeme osobné nedostatky, 
nemusíme ešte ,,odpisovať" celého 
človeka. Rozlišovanie negatívnych a 
pozitívnych javov je pri ironizovaní 
prvým predpokladom jefio výchov-

svedčivejšie ako predkladanie mno­
hých ~ obj~ktívnych výsledkov. "Je to 
však vždy takto? N eyyvoláva tu 
niekedy práve bagatelizovanie opač­
nú reakci u? To všetko sú otázky, 
na kt .oré nemožno odpovedať len na 
základe teoretických úvah a indivi-

, 

duálnych životnýah skú ,seností, .ale 
' vyžadujú si zorga·nizovať aj prim ·e-

raný psychologický . výskum. 

,. 
NEPOLEMIZOV ANIE 

S ANTITEzo ·u 

• 

nej účinnosti. , Každé presvedčovanie predpokla-
• 

Treťou požia .davkou je, aby iróni ·a dá nejaký opačný názor alebo opač-
zveličila a nadsadila negatívny jav. ný postoj, čiže antitézu. Keby anti­
Totiž práve v tomto zveličení a nad- téza neexfstovala, nebolo by ani po-

• 

sadení je podstata zosmiešňovania.* trebné presvédčo,ranie. Stačila by 
Pretože pri irónii sa pracuje slovom, overa fednodudhšia metóda ovplyv-
nadsadenosť sa móže okrem zveli- ňovania, a to vysvetrovanie. Napriek 

• 

čovania •d·osiahnu:ť aj štylistickými tomuto s.a niekedy pri presvedčova­
obratmi, pri ktorých úmy ,selne tvr- ní postupuje tak, akoby antitéza ani 
díme opak toho, čo si o veci myslí- neexistovala . Metodiku vychádza­
me (t1;apr. ,,bubon ,móže prekričať júcu z takýchto spósobov presved­
ordhester, ale nemóže ho nahradiť"). čovania možeme nazvať ' aj metodi-

Stáva _sa, že vhodne . uplatnená kou ignorácie antitézy . Uplatňuje sa 
irolllická poznámka pósobí na reci- spravidla v ťroch prípadoch. . 
pienta silnejšie ako desiatky st-arost- 1_. Nepolemizovanie s protikladno1.,1 , 
livo vybraných f.aktick-ých alebo lo- mien ,kou alebo postojom druhej oso-
gických argu ·mentov. N aprÍ;klad le- by sa v presvedčovacom pToAcese po­
kári by mohli uviesť viacero i príklá- užíva vtedy, keď je protiklad ,ný po­
dov zo svojej praxe, ~eď ich vtipná stoj recipienta tak slabo, neúplne 

• 
poznámka, bagatelizujrúca podozre- alebo neadekvátne podložený dókáz-
nie na vážne ochorenie, zaúčinko- mi, že sa ním ani netreba zaoberať. 

vala na ú,zkostlivéh~ pacienta pre- ,(Suh>jektívne ,si však recipient svoj 
'- názor, aj keď je r;iedostatočne argu­

* "Určitú analógiu v tomto smere na­
chádzame v karikatúrach. Al{ sa chce 
karikaturista . niek omu vysmia f-, že . má 
verké 1:1ši, namaruje mu ich ~bnormálne 
verké, ale os}atné časti tela . nakreslí pq­
kiar možno čo najvernejšie. Keby zo-

. I , 

smiešňoval vš~tky časti tela, kritizovaný . . 
by sa nepoznal a karikatúra bf stratila . . , 
svoJ vyznam. 

mentovaný, váži, a preto je ignorá­
cia á.ntitézy zo stra ,ny presvedčova­
tera vždy risk-antným postupom.) 

2. Presv.ed-čovanie spočívajúce 

v _nepolemizovaní s antitézou je ne~ , 
vyhnutné aj vtedy, keď presvedčo­
vater nepozná, príp. celkom nepoz­
ná protikladnú mienku recipien~a. 
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(Takéto prípady •Sa vyskytu:jú najma 
pri prednáškach, keď prednášater 
nepozná p.oslucháčov. , Inokedy móže 
p1~otikladné mien :ky ·svojich poslu­
cháčov prednášater aj poznať, · ale 
pre ich nesúrodosť a róznorodosť sa 
prakticky Ích rozborom nemó~e za­
oberat.) 

3. Presvedčovanie ignorovaním 
antitézy sa u.platňuje najčastejšie 
vtedy, keď antitézu reprezentujú 
I?-ázory a postoje na vermi chúlosti-

, vé a diskrétne . otázky, ktorých sa 
síce recipient móže tvrdošijne držať, 
ale o ktorých nechce otvorene iho­
vori ť. Takou ·to chúlos ,tivou otázkou 
móže byť napríklad problém odsunu 
rodiča do domova ·dochodcov. Ide tu • 

zvažovať iba hypoteticky. No sku- . 
točnosť, že ,recipient sa ešte neod­
hodláva otvorene vysúúpiť na obra­
nu · svojho · stat?-oviska (veď ·preto vo·-

. líme metodiku nepolemizovania ale­
bo náhradného polemizova .nia v ana­
lógiách, parabolách, alegóriách či 
inotajoch), znamená, .že jeho sprá- · 
vanie reguluje predovšetkým verej­
ná mienka, teda to, čo ,,by tí druhí 
na to povedali". Z toho vyplýva, že 
v súvislosti s uplatňovaním metodi­
ky nepolemizovan .ia móžu ovplyvniť 
skrývané alebo z-astreté •názory re­
cipienta n·ajviac také -argumenty, 
ktoré nadv.azujú ·na potrebu jeho 
spoločenského uznania a · prestíže . 

o zámery, ku ktorým jedinec už 
v myšlienkach dospel, ale ktoré s~ · 
ešte zatiaT neodv~žuje povedať dru ·­
hým, teda neodvažuje sa ich zverej.:.. 
niť .. Preto je nepolemizovanie s pro­
tistanoviskom v takomto prípade 
nielen nevyhnutnou, ale psycholo ­
gicky a·j vermi 1účinnou metoAdikou. _ 

V živote sa móžeme stretávať 
s Tuďmi, u ktorých určité názory a 
stanoviská dozrievajú, no zatiar sa 
ich nositelia neodvažujú verejne 
f ormulovať. Je to najčastejšie preto, 
že tieto rodiace :3a názory a stano­
viská sú často v protiklade so spo-
ločenskými normami a morálkou. 
To, že títo jedinci svoje stanovisko 
otvorene nepovedia, síce značne sťa-Pre takéto chúlostivé a diskrét •ne 

zámery recipientov je · príznačné, že 
vznikajú akoby za ,,bezsenných no ­
cí"; ·sú veT:mi starostlivo zasti .erané 
inými problémami. Spravidla .sa re­
cipient · vyjad{'.uje v analógiách, za 
ktorý •mi sa skrýva to, čo sa ešte ne­
od važt1j e verejne povedať. Psycho­
logicky sa člqvek k takýmto analó­
giám zvyčaj.ne dostáva na základe . . 
racionalizácie, t. j. takéh0 ro•zumo-

žuj e ich ovplyvňoyanie, no celkom 
:ho nezn~možňuje. Vhodným výoho- , 
diskom presvedčovania sú/ v takomto 
prípade argumenty, ktoré sa opie­
rajú o v·erejnú mienku, . alebo ar­
gumenty, ktoré vycliádzajiú _ z potre­
by ·sociálneho . uznania recipienta. 
Ak vychádzame zo všeobecného po­
znatku, že aj prijatie argume .ntov je 
determinované rudskými potrebami, 

vého skreslenia skutočnosti, ktoré • 

by bolo prijater rié nielen subjektív-
ne, ale aj objektívne. 

Metodika presvedčova.nia bez po-
1 emizovania so ·s·tanoviskom · reci- . . 

pienta je v psy .ohológii prebádaná 
azda najmenej ~ Preto móžeme efek­
tívnosť argumentov presvedčovatera 

' 

. . 

potom nie je nájúčinnejší ten argu- ' 
ment, ktorým sa neutralizuje a ne­
g·1,1je nej -aká potreba, ale , argu -ment, 
ktorý ukaz ·u'je, ako :móž~ danú po­
ťrebu (v našom prípade potrebu 
sociálneho uznania) reci •pient aj po 

~ 

prijatí protikladného postoja alebo 
presvedčenia ešte uspokojiť, príp. 

, 
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jej uspokojenie aspoň kompenzovať 
inou modifikovanou potrebou so­
ciálnej prestíže. 

• 

6. METODIKA 
INTERVENUJúCICH ' 

VPLYVOV 

. Intervencia . je slovo latinského 
povod~ a rozumieme ním bežne ne­
jaké zakročenie alebo sprostredko-

• v.an1e . ... 
Jednou zo základných podmienok 

uplatňov-ania metodiky intervenu­
j,úcich v:plyvov je existencia vhod­
.ny.ch situácií, v ktorých sa u reci­
pienta aktivizuj ·ú ro_zličné psyahické 
Ynor-ha.,,...iz'YV\""T Y'\f""\"""'- nn+ .. ,-~ n .:- --"-·-!-1-
.. ....................... · ...... 'J.J.J..Y, J.J.Cl.}'J. • .::,a.1,ui. á'\.,;1a. pv ·1,1·1eu, 

exteriorizácia ale ·bo redukci-a naipa':­
tia. Pódr -a toho, ako tieto situácie 
presvedč,ovater ·s•prostr-edkováv:a na 
do.siah -nutie svoj ,ich zámerov, r·ozo­
znáviame ·nieko ,Tko sposo ·bov interve­
nujúciéh vplyvov: posilňova•nie, zve-

• 

rejříov·anie, navodzovanie a in ·sceno-
'\7anie. Posilňovanie .súvi:sí so satu-. 
rovaním . potrieb ·, zverejňovainie a 
navodzovanie •súvisia zasa s exterio­
rizáciou. Pri inscen ,ovaní ide o ré ­
du .kci u irozličný·ch stav ,ov psychické-

. , 

ho napatia. 

POSILŇOV ANIE 

Le ·ontiev :(1971, s. l-,12) po-
. ' kladá za základ motíyu potreby. Po-

treba je vo ·$vojej biologickej podo­
be stavom organizmu, v ktorom sa 
odrážajú jeho objektívne nedostat­
ky. Potreby na subhumánnej úrovni 
maj ·ú signálny charakter, t. j. regu­
lujú sa 'na základe voB.kajších i vnú­
torných signálov; na úrovni člo:veka 

• ..,.... 

• 

majú _potreby spoločenský charak­
ter. To znamená, že sa porudšťujú 

' . 
aj biologické potreby, čiže /ffiajú 
ideačný charakter. Napríklad potra­
va je rovnako potravou pre hladné­
ho i nasýtenél).o a pretó človek vy­
nakladá vefkú a1ktivitu, aby potravu 
vypestovaT a chránil bez ohradu na 
súčasný stav órg.anizmu. · Le on­
t i ev dharakterizuje tento stav tak, 
že Tudské potreby sú akoby „odvia­
zané" od objektívneho stavu potrieb 
organizmu. Aj hlad, který človek 
uspokojuje inými . objektmi (varené 
ma ·so, stolovanie a pod.) , je pod -ra 
Marxa iný ako hlad zvierat. 

Na základe tah to treba rozlišovať 
medzi tým, čo je v organizme alebo 
v osobnosti, a medzi tým , čo je mi ­
mo neho (alebo nej), ted 1a treba roz­
lišovať medzi impulzmi a incentí­
vami. Podra H y h 1 í k .a a N a k o­
n e č n ·é ho {1973, s. 76) sú ,,impul ­
zy endogénne tpodnety, signalizu­
júce . nejak ·ú , zmenu v tele alebo 
v mysli; incentívy sú vonkajšie pod­
nety vzťahujúce sa vrodene alebo 
naučene k impulzem. Impulzmi s·ú 
napr. také ·stavy tela ako hlad alebo 

' úri-arva a také stavy mysle ako zážit-
. \ 

ky straty dovery, lásky alebo opory. 
Incentívami sú objekty alebo situá­
cie, signalizujúce uspokojenie hlacdu, 
odstránenie únavy aleoo zážitku 
str raty dovery, lái.sky či opory." Di-

• 
ferericiácia · impulzov a incentív, 
( ako dvoch kateg§rií podnetov spo- . 
j ených ~ potrebou , a motívom) je 
užitečná, pretože nám umožňuje 
rozlišovať medzi tým, čo signalizuje 
vznik potreb .y (impulzy), a tým, čo 
.signalizuje jej redukciu _(incentívy). 
Tedá ·'inc:entívami sú vlastnosti urči­
tých objektov, ktoré majlÚ vzťah 
k uspokojeniu potrieb človeka. 
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Ak je jednou zo záklaqných pod­
mienok presvedčovania vychádzanie 
z potrieb a motívov recipienta, po ­
tom . sú to práve incentívy ·, ktoré sa 
stáVrajú v rukách presvedčovatera 
praktickým sprostredkovaterom (in­
tervento1!1) realizova •nia tejto p~9d=­
mienky . Žiar, uplatňovanie in centív 
v pre:5vedčovacom procese nie je 
takou samozrejmo·sťou. V súčasnosti, 
ako na to poukazuje aj Haring 

/ 

(1980), exi 's-tujú dve lhypotézy spto- , 

stredkovávania presvedčovania in-
centívami: hypotéza ,posilnenia a 
disonančná hypotéz -a ,1(čím IIJ.enšia 
odmena, tým vačšia akceptáci-a názo­
ru), .kto ·r~ je v rozpore s hypotézou 
posilnenia. Obidve hy -potézy sa ex­
perimentálne potvrdili a rozpor me­
dzi nimi je iba zdanlivý. Zatiar čo . 
sa hypotéza posilnenia lepšie hodí 
na vysvetlenie ,úlohy incentív pri 
redukcii ·nižších potri~b, disonančná 
hypotéza sa viac u·platňuje pri vyš ­
ších potrebác~ .. 

V súvislosti s hypotézou posilne ­
nia sa robilo najviac · pokusov s tými 
incentívami, ktoré · sa viažu na re­

, dukciu základných potrieb človeka 
(napr. hladu a srna.du) . Podra názoru 

' 
Thompson a ·(1975, s. 277) je apel 
na vyššie potreby pravdepodobne 
neuskutočniterný, ak nie s·ú uspo­
kojené •nižšie potreby. Okrem toho 
Thompson ·111ovorí, že niektoré 
nižšie potreby sú často neuvedome­
né a že existuje celkové s·pojenie 

' 

základných ·potrieb s vonkajším že-
laním a správaní'm človeka. 

V jednom -experimente bolo 216 štu _­
dentov (mužov) náhodne rozdelených do. 
dvoch skupín. Jednej z nich +čítali 4 per­
suázne správy, zatiar . čo jej príslušníci 
jedli; druhej čítali nejaké materiály bez . . 

prezentácie jedla, .' Experiment sa opakoval 

, 

-
• I 

. 
clvaltrát. Obidva pokusy potvrdili sltt1toč­
nost, že mienka sa zmen ila skór v pod­
mienkach, keď probanti v priebehu spr áv 
jedli. Na základe toho autor uzaviera , že 
presvedčovate!, ktorý chce úspešne vy­
užit vyššie motívy, musí začat uspokojo­
vat nižšie potreby. Na tomto princípe 
možno vysvetlit napr. objednanie večere 

, ltlientovi, prípravu komfortného · pohodlia 
hostovi alebo usporiadanie rodinného 
banketu pred zverejnením nejakého vý­
znamného rozhodnutia. J ednoducho aj ' 
fyzická nenasýtenosť móže byť niekedy , 
pre µresvedčovatera priaznivá , pretože 
niektorí _jedinci so silnými pot r:ebami sú 
tak „tlačení" svojím ielaním po ich uspQ­
kojení, že sú naklonení akceptovať nie-' . ktoré návrhy aj nekriticky, alt 'im to 
umožňuje uniltnúť z nepríjemnej situ ác·ie 
(Thompson, 19?5 , s. 276). 

Na príkladoch sme ukázali , že 
systémový prístup k výskumu pre­
svedčová.cích podnetov neponeaháva 
stranou ani ,pósobnosť nižších po ­
trieb na mienku človeka. Toto však 1 

' zároveň sig.nalizuje 7 že pr:áve uspo-
. kojovanie nižších potrieb m6že byť 
zám .erne zneužívané pri manipulo- · 
vaní s mienkou a postojmi človeka. 
;,P,osilňovače" tv -oriacej sa mienky 
nesúvisia však iba s ·potravou. Ove-
ra častejšie sa uplatňujú rozličné 
praktiky intervenujúcich vplyvov , 
ktoré s-uvisia s používaním alk9ho- ' 
lu. -

Aj keď experimenty a ich výsled-
ky pou ,kazuj ,ú na význam incentív 
pri ovp~yvňovaní človeka človekom, 
predsa nemožno ovplyvňovanie, kto­
ré bY, bolo založené na stratégii r·e­
dukcie intenzívnych fyziologických 

b , \ d" , potrie , nazvať presve covan1m. 
Moh'li by sme tu };iovoriť -s,k6r o me-

• 

tóde fyzického nátlaku . a teda o ne-
. ' . 

prístupnom manipulovapí s mien-
. , 

kou druhého. 
Druhá skupina experimentov sa 
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via _c zameriava n-a úlohu '1.ncentív --. . 
pri usp,o~ojovaní vyšších - iudskýéh 
.potrieb. Zaujímavý pokus, vyohá­
dzajiúci z otázky ,;koYko -treba zapla­
tiť človeku, ak si" chcete kúpiť jeho 
názory?", vykonali Fest in g e r a 
C a r 1 s m i t h (1959, s. 203-21 O). 

Pokus 11ymi osobami bóli tri 20-členné 
skupiny. V „jednodolárovej situácii" 
mala poltusná osoba vykonat najprv 
opakujúce sa monotónne úlohy. Potom ju 
experimentátor použil ako „pomocníka" 
a platil jej dolár za _ to, že čaltajúceq;iu 

spolužiakovi opisovala úlohy ako prí­
jemné a zaujímavé. V ,,~vadsaťdolárovej 
situácii" robili „pomoc .níci" to isté za 20 
q.olárov. Osoby v kontrolnej sltupine ro­
bili len monotónne úlohy. 

Po experimente sa urobilo interwiew, 
v ktorom sa malí zistiť postoje osob lt ú­
lohám. Vedúceňo interwiew predstavili' 
alto člena psychologického oddelehia, 
lttp r-ý robí výskum s poslucl1áčmi základ­
ného kurzu psychológie ako pokusnými 
osobami. Prvým zámerom interwiew bÓÍo 
zistenie skutočných súkromných názorov 

• 

pokusných osob. 
Výsledky potvrdili teóriu ltognitívnej 

disonancie. ,,Jedr,ipdolárové" polt usné oso­
by presvedčili sami seba o t om, že úlohy 
boli skutočne zaujímavé a p_ríjemné. 
),Dvagsaťdolárové" pokusné osoby svoje 
súkromné názory nezmenili (v porovnaní 
s kontrolnou skupinou) . Au_tori interpre-

. tovali -výsledky výs}{umu takto. 
Alt sa človeltu zaplatí za konanie , ltto­

ré je v rozpore s jeho názormi, ·a ak je 
úplatok malý, pot0m si povie - ,,kúpili 
ma za úb 0hú cenu. Aby si uspókojil sve­
domie, že sa dal talt lacno podplatit, ,bude 
sa usilovat sám seba presvedčiť, že v roz­
pore so svojím svedomím nekonal za 
biedny úplatolt , ale že konal tak, ako sám 
poklada! za správne. Ak: sa však „dal 
ltúpiť " za vysokít t en u, bude sa usilovat 
svoje správ a-nie ospravedlniť tým, že si 
povie - ,,tak ve!kej sume by nikto . ne­
odolal - ltaždý iný by urobil to isté" . 
Preto nebude cítiť ,potrebu vyvážiť ohro­
zenie svojej ,sebahodnoty zmenou vlast­
ných názorov. 

. ~ 

. . ' 

Experiment naznačil, že incentívy 
sa pri ov,plyvňovaní vyššfch potrieb 
rudí nepresadzuj ,ú (ako pri nižších 

. I 

potrebách) mechanicky a jednosmer-
ne. To znamená, že ČÍTI! je motív pre 
človeka významnejší, tým význam­
nejšie i-ncentívy sú ·potrebné na jeho 
redukci u. J e to preto, že ·správanie 
človeka . je motivovq.né mnohorako. 

· Odpoveď . na akýkorvek per ·suázny : 
podnet · je podmienená celou osob­
no·sťou, pr-ičom do popredia vystu ­
puje najma jej -ideové zameranie, 
hodn~ _tová orientácia a pod . 

Toto však neznamená, že teória . 
kongnitív ,nej disonancie znižuje in-
tervenujúcu úlohu incentív pr i re.;. 
dukcii vyšší~h potrieb človeka. 

V sk1J.točnosti je idh sprostredkuj iúci 
vplyv aj v tomto prípade nepopiera ­
terný, hoci icň posobenie ·je od prí­
padu k prípadu a od situácie k si-

' ' tuácii vermi premenlivé. To -si vy -
žaduje, aby presvedčovater pri zís- ;,. 
kavaní želanej odpovede nereduko ­
val r-udské správanie iba na jeden 
motfv. 

· ZVEREJŇOV ANIE 

Zverejňovanie možno vy·sve~liť 

druhou stránkou toho istého psy­
chického me .chanizmu zvpnítorňova­

•riia - exteriorizácou .' Človek si von -. . ' 

kajšie vpl :x_vy, napr. inštrukci-e alebo 
príkazy nieli=n zv.nútorňuje, ale zá­
roveň má tendenciu to, čo zvnú·ťor­
nil, prejaviť navonok, čiže exterio ­
rizovať. Vy g o t s k i j (1960) vy­
,svetruje napr . vzni k vor9vého aktu 
interiorizáciou a následnoíll exterio ­
rizáciou inštrukcie alebo príkazú .. ) 
Medzi interiorizáciou -a exteriorizá­
•ciou. je teda dialektický vzťah - ex -

' 
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' teriorizácia síce predpokladá inte-
riorizáciu, ale .exteriorizáciou sa 
prehlb .uje a zdokonaluje spatne to, 
čo bolo interiorizované.* 

Možnosti posi1ňovania, prehlbova ­
nia alebo stabilizovania získaného , 
názoru či postoja recipienta tým, žé 
sa mu ·dá · príležitosť tento t1ázor či 
postoj .prejaviť navonok, teda ex­
teriorizovať, siú v . teórii i v pr~xi 
presvedčovania známe už pomerne 
dlho. Krech a k o 1. {196·8, s. 266) 
v . tejto súvislosti poznamenávajú, • 
že rtapr. kazatelia vyzývajú konver ­
titov, aby verej-ne vyznali · svo,ju 
vieru, pretože majú ·sk·úsenosti, že 

• 

takéto zverejnenie ich odvedie od 
návratu k póvodnému vyznaniu ale­
bo prestupu na inú vieru. 

Exteriorizácia získaných . názorov 
' a postojov prebieha rozličnými s.pó-

sobmi zverejňo;vania, ku · ktorým 
patrí najma vyznanie, zdóverenie 
alebo zaviazari,ie sa. ú,čiJnnosť jed ­
notlivých spósobov sa poda -rilo 1 o­
veriť aj psychologickými .e:xiperi­
men tmi. Zistilo sa, že ak č1ovek svo­
je . stanovisko zverejní, ·n·apr . podpí­
saním petície, hlasovaním, zdvih ,nu­
t ím ·r·u,ky, vykonávaním verejného 
vyhlásenia ~lebo aktíW1ym zapoje­
ním do presvedčovacej · kam :pane, 
stáva sa ispravidla odolnejším -proti 

• 

* Podra Le o nt i ev a (1979, s. 78-79) 
, ,,.,; . rozdelenie činnosti na dve časti alebo 
strany, · patriace akoby dvom celkom od­
lišným sféram, sa likviduje . . . zjedno-. 
covanie ,procesov činnosti, ktoré sú podra 

'-
formy rozmanité, sa už nemože interpre-
tovat ako výsledok len tých procesov , 
ktoré o~isuje termín inter:iorizácie von­
kajšej činnosti. Nevyhnutne však pred-

• 

pol{ladá existovanie sústavných precho-
dov takisto opačným smerom ; od vnútor­
nej k vorikajšej činnosti". 

prípadnej kontraiper~uázii a je len 
malá ·p.riavdepodobnosť, že zme:ní 
svoj ná ,zor. V súvi.slosti s ·tým to 
Ho v 1 a n d 1(1957) zisti l, že ·ak skú - · 

\ 

maná o&oba vie, že jej postoj bude 
zvere jinený medzi , ·p·rvými, napr. 
;v· školských novinách, je už· menej 
citliv ,ejšia -na nov .é údaije protiklad­
né ·k danému postoju . 

Vo výskume R o s 'e n b a u m a 
(196 0) sa skúmaným osobám pove ­
dalo, _že odborník ohodnotí ~ch ·po­
stoj a skúmaní budú mať možnosť 
vyjadriť súhlas, resp. nesúhlas s je ­
ho hodnotením. Ukázalo sa, že tak 
vyj adre -nie súhlasu, ako aj vyj adre ­
nie nesúhlasu vplývajú na · udržanie 

' , 

i(retenciu) postoja. Zároveň sa '.?isti- ' 
lo, -že ak bolo vyhlásenie odborníka 
kongrlJentné, skúmané osoby sa stali 
menej presvedčivými, ako keď sa 
stanovisko odborníka líšilo •, t. j. keď 
skúmané o·soby verejne . vy hlasovali 
prave svoj nesúhlas. 

Priznanie k svojmu postoju može byť 
súkrom;né (t. j. v k;ruhu doverne zná-

• 
mych) alebo verejné. Otázkou je, ktoré 
vyznanie je účinnejšie. Skupine 69 štu­
dentov sa predložili dve správy. V jednej 
správe sa hovorilo o-znížení vekovej hra­
nice pri hlasovaní, dr,uhá správa bola za 
uchovanie doterajšej vekovej hranice . 
Názory pokusných osob sa počas experi-
1nentálneho rozboru zisťovali dvakrát (po 
prvej aj po druhej spr,áve). Názory po 
prvej správe vychádzali z bodovania 
esejí, které utvorili študenti ako odpoveď 
na požiadavku, aby napísali , krátku stať 
a v nej sa k problému témy úprimne yy­
jadrili . 

1V sl{upinách, s verejným vyznaním 
malí študenti svoje tvrdenie podpísať a 
povedalo sa im, že v najbližšom výtlačku 
školských novín budú ich názory v celom 
rozsahu uverejnené. V skupinách so sú-
1<:romným vyznaním sa podpisy nevyža­
dovali - .písomne preja '{rené názory bolí 
anonymné. Zistili sa takéto výsledky: . . 

' 
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Skupina s verejným Skupina so súkromnýp:i 
, , 

• 
Zmena v smere proti-
presvedčovania • 

Zmena v opačnom smere al{o 
pr~tipresvedčovanie· 

Nijak:á zmena 

.,_ 

• 

Údaje ukazujú, že skupiny s verejným 
vyznaním boli rnenej prístupné kontra­
persuázii ako osoby s anonymnýni vy­
jadrením svojho stanoviska. Teda verej­
né vyznanie upevňuje . viac postoje jed­
notli ,vcov v tom', že sa stávajú odolnejší­
mi, -zatia! čo súkromné , vyzRanie (najma 
ak išlo o rozhodnutia, l{toré olrrem jed ­
notlivca ni~ nepozná) sa ukázalo ako 
málo alebo úplne neúčinné (H o v 1 a n d 
a k o 1.: The order of presentation in 
p~rsuasion Yale Univ. press., 1957). . . . 

·výsledky týchto výskumov (nie ·­
len preto, že sú staršie, ale najma 
preto, že sa nezískali v spo1očen­

skýdh podmienkach, ktoré by bolí 
podobné našim podmienkarr:i) ·nabá­
daj:ú k znač.nej opatrnosti a rezer­
vovanosti pri zvažovaní ich výz~a ­
mµ pre persuáznu teóriu alebo prax. 
Dom -nievame sa,' že cel.ú túto pr .oble ­
mati-l{u bude potrebné ďalej sledo ­
vať najma z ·pozícií nových psycho­
logíckých výskumov realizovaných 
na našej populácii a na základe ich 
výsJedkov ·ju kriticky , prehodnotiť. 

- NAVODZOV ANIE 

Spomínané výskumy podnecujú aj 
ďalšie otázky, napr. či p0Stoje res ­
ponde~tov možno · ovplyvniť iba 9pí ­
sanými sposobmi zverej.nenia, ;:i.le-

, I 

bo sú činiteTom zmeny aj' iné spo-
by _ ZV€rejňovania po~tojo ·v. Určitú 

- odpoveď na tieto otázky ná •m dáva 

vyznan1m vyznan1m 

14 % osob 

11 % osob 

7.5 % osob 

. 

\ 

' 
41 % osob 

' 
9 % osob 

50 % osob 

, . 

aj póvodný výskum opísaný v rámi­
ku č. 23. 

Doterajšie sposoby exteriorizácie 
predpokladali existenciu určitých 
názorov, po-stoj O·V alebo UŽ hotových 
presvedčení u recipienta . Otázkou 
je, či existujú také . interve -nujúce 
sposóby exteriorizácie, ktoré možno 
úspešne použiť aj pri form ·ovaní cel­
kom nového postoja. Kladn ·ú odpo­
veď na túto otázku dala skupina 
psychológov z NDR 1(H i e b s c h, 
K o c h o v á, I .r 1 e, C r a n -a c h). 
Interve;nujúci 1sposob exteriorizácie 
nazvali , , , einstel ungskon trarer", či­
že agitáciou proti vlastným posto-
• 
JOm. 

N apríklad vo výskume, ktorý sa 
realizoval pod vedením . I i;-1 e ho, sa 
u pokusnýoh osob zisťovali postoje 
k otázke, č1 sú správnejšie a spra ·­
vodli vejšie ústrre alebo písomné 
skúšky. Osoby, ktoré sa ..,viac priklá­
ňali k · fednému ~stanovisku, mali 
nájsť ·a zostaviť vo forme referátu 
tak~ argumenty, ktoré by potvrdz0-
vali opačný ná'.{:or. Tento -postup spo­
číval teda v ·tom, _že · sa pokusné oso­
by museli vyrovnať s argurnentrrlt 
aj s protiargumentmi bez toho, aby 
ich niekto nabádal zmeniť názo ·r. Po 
ďalšom zrrieraní-post .ojov sk:úma_ných 
osob sa ukázalo, že pri .obidvocq té­
maah bol účinok agitácie proti vlast­
ným . postojom značný; postoje sa 
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Rámik č. 23 Zdvihnutím ruky sa upevňuje postoj 

{ 

!, 

• 

• 

' . . 

V· experimentoch ,, ktoré skúmali retenciu postojov pod vplyvom 
zverejnenia stanovisl<:-a, sa spravidla od probantov žiadalo, aby sa 
v súvislosti so svojím postojom nejako angažovali, napr. opísali ho 
v podobe článku do novín, v podobe ško .lskej sLohovej úlohy a pod. 
qtázkou teda je, či už aj to, keď probant stručne oznámi svoje sta­
novisko členom skupiny, vplýva ??,a rétenciu jeho postoja . , 

Výskum sa uskutočnil v štyroch skupinách. V dvoch experimentál- . 
nych skupinách 48 vysokoško'lák ·ov (priemerný vek 20 roloov) riešilo 
ú.lohy, ktoré obsahovali niekoiko 1<:r(!kov. 

1. ,,Prosíme vás, aby ste sa vyjadrili k problému rrietód skúšania · 
na vysokej · škole, ktorý sa u nás už dlhší čas rieši a dosiai sa v tomto .. 
smere nepovedalo posledné slovo. Aby riešenie tohto problému bolo ·· 
čo najoptimálnejšie, chceme zistiť aj vašu mienku. Prejavít"e ju ták, 
keď podčiarknete jednu z odpovedí. · 

N azdávam sa, že na vysokej škole by sa mala 'uplatňovať metóda -
iba písomnej skúšk ·y, 

- prevažne písomnej skúšky a čiastočne ústnej sltúšky, 
~ rovnako písomnej, ako aj ústnej skúšky, 
- prevažne ústnej skú ,šky a čia.stočne písomnej skúšky, 
- iba ústnej skúšky. 
2. Od probantov sa ďalej žiadalo, abY, na výzvu experimentátora 

' ,I 

oznámili verejne svoje stanovisko, pričom ho malí .aj stručne zdo-, 

vodniť. . 
3. Na základe referencií študentov vystúpil so svojím stanoviskom 

aj experimentátor. Jeho úlohou bolo zámerne zaujať úplne proti .klad-
• 

né ··stanovisko k tomu, čo predtým vyjadrila viičšina probantov. Expe-
ri.mentáto1· zdóvodnil svoje protikladné stanovisko prečít~ním piatich 
vopred pripravených argumentov. 

4. V . závere experimentátor od študentov žiadal, aby · ria základe 
jeho argumentov opať zvážili opodstatnenosť svojho postoja a zmenili 
ho, ak to uznajú .za vhodné. Prípadnú zmenu na stupnici mali vy­
_jadriť šípkoii smerujúcou od póvodne zakrúžkovaného čísla k číslu 
zvolenému." ✓ • • 

V dvoc-h kontrolných skupinách (N = 50, ktoré boli vo všetl<:-ých 
- ' ukazovateioch zhodné s experimentálnymi) sa riešila pres'Y!,e tá istá 

úloha. Druhý krok sa však vynechal, to znamená, ,že -od probanto ·v sa 
nežiadglo hlásenie ani zdóvodnenie postoja. -

, V koritrolných skupinách sa vačšina probantov vo svojom póvod­
nom postoji vyjadrila za ústne skúšky ( aritmetický priemer stupnice 
bol 4,36). Po vypočutí argumentov experimentátora si však 50 °/o 

. 
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. pokiračovanie rámika č. 23 ' -

. 
probantov · zme -nilo svoj " názor v prospech písomnej skúšky, takže 
aritmetický priemer stupnice klesal na 3,50. Rozdiel medzi kontrol -
nými skupinami bol významný (x 2 = 8,47; P < 0,05). , · 

V experimentálnych skupinách sa takis_to véičšina r~spondento7.? 
vyjadrila viac za ústne ako za písomné skúšky (povodný aritmetický 
priemer stupnice bol 3,80). Hoci tieto skupiny (v por ·ovnaní s kon­
trolnými) nemali 'až také výhrady pr.oti písomným skúškam, po vy- · 
počutí argumentácie experim entátora zmenil svoje stanovisko v pro­
spech písomných skúšok iba jeden probant. Po.vodný aritmetický 
priemer stupnice sa teda zmenil iba nepatrne (z 3,80 na 3,70). Rozdiel 

menili predovšetkým proti povod-
, , 

nym nazorom . 
V inom vý -skume mali štud ·enti 

vysokej školy · ekonomickej zaujať 

" Zmena postojov je najúčinnejšia 
vtedy, keď možu jedinci získať no ­
vé p0stoje samostatne, napr. rozlič­

nými intervenujúcimi metódami 
~ . 

• 

~ stanovisko k problematike skúšok a 
> k otázke trestu smrti .. Zo 76 štu­
. dentov 40 zmenilo svoje náhrady 
agitáciou proti vlastným postojom a 

psychického mechan"izmu exteriori -
, . 

zac1e . 
Zfuena postojov nezávisí iba od 

intervenuj ,úcej metodiky, ale vý- , 
zna ·mnú iÚ.lohú tu . má aj hodnotová 
orientácia ptíslušných osob. Tento ' 
faktor može byť 1relatívne nezávis ­
lý · od sposobu a obsahu agitácie 
(Hi e b s c h, V o r w erg, 1975 , s. 

·iba 1 O po·silnilo svoj predošlý názo ,r 
(v protiklade k tomu, čo sa malo do-. . . 
siah.nuť) . Zároveň sa zistilo, že zme-
.ny sa -" očividne stupňujú, ak pokus ­
né osoqy argumenty ríielen vypra­
cujiú v podobe referátu, ale ak ten­
to referát aj prečítajú {intervenujú ­
ci sposo .b zverejnenia). 

Pri obidvoch výskumoch bolo po-
~erne vera osob ri'ápad .ných tým, že 
nepodrahli všeobecnému trendu, no 
ich postoj sa zme;nil v rozpore 
s predpokladanou zmenou. To zna­
mená, že vplyvom agitácie proti 

· vlastným postojom nezmenili postoj 
v · duchu tejto agitácie, ale naopak, 

• 

ich povodný názor sa eš•te posilnil. 
Autori vysvetruj ,ú tento jav tzv . bu­
merangovým ef ektom, ktorý sa pre-

_, j avuj e vtedy, keď je povodný postoj 
zabudovaný do rozsiahlejších hod­

. notových systémov .. Z toho vyplýva: 

• ,, 

· 1 q9). 
Na zmenu postoj .a vplývajiú aj 

ďalšie ' f.aktory . - jeho obsah, istota 
alebo pravdepodobnosť, jeho zafixo­
vanosť v jedincovi, časo,vá dl,žka 
protiargumentácie a pod. (pozri r~­
mi.k č. 24). 

- , 
' 

INSCENOV ANIE 

Inscenovanie je slovo latinského 
povodu, ktoré sa uplatňuje v súvis-

· losti _s javiskovým tealizovaním di­
vadel1;1ej hr:y. V prenesen .om zmysl~ 
slova však týmto termínom označu­

jeme zariadenie alebo ,,nastrojen .ie" 
niečoho tak, aby to niekoho pomý-
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medzi exper ·imentálnymi skupinami nebol významný (x 2 = 2,68; 
P > 0,05). 

I 

Výskum potvrdil výsledky podobných experimentov . v tom, že 
človek sa veimi ťažko vzdáva (resp. vobec nevzdáva) svojho ná-zorii, 
ak ho predtým nejakým -sposobom verejne vyjadril. Zároveň sa uká­
zalo, že na udržanie postoja vplýva už . aj jeho čiastočné zverejnenie 
·(rzapr. zdvihnutím ruky alebo poznámkou ,,súhlasím s tým, čo povedal 
, moj predchodca" a pod 1 !). Pravda, toto všetko platí iba vtedy, keď 
všetci alebo aspoň včičšina členov skupiny zastávajú viac-menej 
zhodný názor . , 

• 

I 

lilo . . Takto ,sa dostávame aj k ob- lemou ,,ja alebo ty", niet sa čo ču-
jasneniu termínu inscenovaného dovať, že problém neraz vyústí do 
správania (napr. v spore). Je to taký osobnýdh sporov, hádky a sváru. 
intervenujúci spósob, ktorý má toho, Hádka je akýsi rivalitný ·sposob 
kto sa chce v presvedčovacom pro- vydobíjanta si určitej osqbnej pozí­
cese hádať, pomýliť, teda odviesť od cie v medziYudskej interakcii, ktorý 
nežiadúcich d6sledk0v, ku ktorým (pretože je prejavom takých zápor-. . 
~ádka zvyčajne -sm-eruj .e. ných stránek Yudskej komunikácie 

Už· v knihe C ar n eg i e 1h o ako ihnev, zlosť, agresivita, osočova­
z roku 1939 sa píše, že ;,jediný spó- nie a inevažovanie iných) sa spra­
sob ako zvíťaziť v spore, je vyhn1úť vidla ešte donedávna všeobecne od­
sa mu". Možno sa však vždy vyhnúť mietal. Povedali sme donedávna, 
sporu? Keby sa presvedčovanie lebo v ostatnoin čase niektorí psy­
vzťa·hova1o iba na otázky, któré rieši chológovia upozorňujú, že za vrči­
presvedčovater ako s·prostredkovater tých podmienok a okolností móže 
al~bo ako nep1~iamo zainteresovaný byť aj hádka účinným prostriedkom, 
radca, bolo by to _snáď možné. No ktorým sa r ·edukuje v organizme · 
existuje vera problémov, pri k·torých nežiadúce n1a,paúie. Práve hádkou od­
nie je presvedčovater iba spro stred- . reagovaný konflikt móže kladné pó­
kovaterom, ale je aj priamym a bez- . sobiť na duševnú rovnováhu, a .tak 
prostredným účastníkom dósledkov, predc;:hád·zať vzni~u prípadný ,ch psy­
vyplývajucich z prijatého riešenia. chosomatických ,ochorení . 

' Máme t1.1 na mysli spory vyplývajú- Na niektoré pozitívne stránky 
.ce z medzlTud -ských partnerských hádky však možno poukázať nielen 
vzťahov, napr. priateTov 1(,,prečo prá- z hfadiska psycho ihygieny, ale aj (a 
ve ja .· .. ?"), manželov (,,kto to uro- to je zaujím -avé) z hYadi-ska usku-

1 bí . .. ?"), kolegov v úrade · (
1
,komu točňovania ko,munikácie. Pozorova­

to patrí . .. ?") atď. ,Pretože ch•a.rakte.:.. nia ukazujú, že ,,spus~ením" hádky 
ristickým znakom riešenia všetkých akoby sa niektorí fudia ,,uvoTnili" 
tý-chto problémov je, že sú dané di- a zároveň si utvorili . subjektívne 
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' R.ámik č. 24 Argumentácia proti vlastnému názoru 
• 

• 
C 

Pozitívne rej erencie rozličných zahraničných aútorov o účinku 
argumentácie proti vlastnému názoru nastoiujú otázku, aké budú 
výsledky z aplikácie tejto metodiky v našej populácii. U skutočnili sme 
experiment-, na ktorom sa zúčastnilo 152 študentov rozdelených do 
piatich experimentálnych a dvoch kontrolných skupín. Experiment 
obsahoval 4 kroky. 

1. ,,Vžite sa do situácie, že počúvate prednášku zo známeho cyklu 
Výchova k manželstvu a rodičovstvu. Predstavte •si, že by ste v dis­
kusii malí vy·jadriť svoj názor, ktorý vel" je pre muža najvhodnejší 
pri vstupe do manželstva. '' Studenti odpovedali tak, že na pripra­
venej stupnici (ul<:ážka I.) podčiarkli príslušné •písmeno. 
Ukážky , z postupu: 

• 

I 

I. II , III. 
• 

a od 20 do 21 
• a od 20 do 21 a od 20 do 21 ' 

b 22-23 
, 

b 22-23 b 22-23 
~ 

C 24-25 • C 24-25 C 24-25 

d 26-27 d 26-27 d 26-27 , 

e 28-:-29 -le 28-29 I ie 28-29 1· -, . 
' 

' 
' 

2. ,, Vpíšte protikladný interval a dajte ho do obdlžnika". [Ako pro-
1 

tikladný sa označil ten , interval, ktorý bol najďalej od podčiarknutého 
miesta (ukážka II)] . ... I 

lepšie .predpoklady na neskoršiu vý-
. . . 

m enu názo ·;rov. Máme tu na mysli 

• -

- Dobre , poďme ! 
- Keby u nich nebola vždy taltá nuda. 
- Talt radšej zostaňme doma. 
- Možno že tam budú Kantorovci. 

-

riielen krajne temperamentné prípa­
dy alebo neurolabilnýoh jedincov, 
ktorí Yahko ,,vzblknu", ale aj jedin- . 
C<?V normá1nych, ktorí ,,zahoreli 
spr _avodlivým hnevom". Zabrániť 

l1ádke by mohlo teda zna·menať to 
isté ako zákaz komunikovať. 

- Ak: sa 9hceš stretnúť s Kantorovcami, ' 

-, . ; 

G ar cz y ťí. s k i (1968, s. 97) uvádza 
' . 

viaceré zat.1jímavé príklady „potreby " 
hádky. Z nich uvádzame aspoň jeden: 

,,- !šla by som !{ Šimonov -com. -

nezostáva nám iné, ak:o ísť k šimono .v­
com. 

- Vermi sa mi nechce. 
' - Ani mne, zostaňme. 

- Pravdaže, ak tebe nie je niečo po 
voli, hneď sa ti nechce . To si celý ty! 
· - Dobre, poďme, len sa už nehádaj ! ! ! 

- :Preče sa zlostíš? S tebou sa vobec 
.nedá dohodnúť." 

' Na takéto a podobné svárlivé pod-
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3. ,,Teraz sa vžite do situácie, že ste zakrúžkovali písmeno inter ­
valu, ktory m·áte v obdlžniku a pokúste sa napísať čo najviac zdo ­
vodňujúcich arJJumentov v prosp'ecfi platnosti tohto (protikladného) 
intervalu. Úlohou tejto skúšky je · zistiť, komu sa podarí nájsť čo 
n.ajviac najpádnejších argumentov." (Na hiadanie argúmentov bol 

-vymedzený čas asi 1~ minút . Experimentátor provokoval aktivitu 
študentov orientač??,ými otázkami, napr. kto napísál viac? a pQ~.) 

4. ,,Otázka uzavretia manželstva v tom alebo onom vekovom inter--
val ~ je vecou súkromného názoru . Clovek - si vša~ svoj -názor mení 
pod vplyvom nových informácií (aj vlastných). Takými boli i _vaše 
argumenty. Uvážte, či si pod vplyvom toho, čo ste napísali, neopra-
víte, resp . nespresníte svoj povodný názor. Ak áno, urobte šípkou 

·-posun k tomu interval'l!,, ktorý sa vám teraz zdá byť vhodnejší" 

(ukážka III.). 
Kontrolné skupiny riešili iba úlohu č. 1 a z úlohy č. · 4 iba pod ­

čiarknuté ·pokyny . .. 
Zistilo sci, že v kontrolných skupinách si zo 40 osob zmenilo svoj 

názor iba 2,5-0/ 0 . V experimentálnych skupinách si zo 46 ~vysoko -. , 

školákov svoj názor zmerJ,ilo 19,5 °/0 a zo 66 gymnazisto y 15,1 °/0 . 

Rozdiel medzi kontrolnými . a experimentálnymi skupinami bol šta-
tisticky významný (x 2 = 5,47; P < 0,05). . 

Všetky pósuny smerovali k pro'tikla_dnémŮ názoru, no maximálne 
o jeden interval. Zdá sa, že sklon zmeniť povoaný názor pod vplyvom 
p1·otinázoru je viičší. u starších Z:udí. Svedčí o tom aj fakt, že v ma­
te ·riáloch mladších <;>sob sme našli aj• spontánne poznámky, napr. ,,ne­
zmením", ,,trvám na svojom" a pod. 

. nety možno reagovať vi~cerými _ spo­
. sobmi. 

1. N eodpovedať a nevšímat si to, 
čo dru _hý ·hovorí. Tento sp6sob je 
pomer_-ne účinný, pretože je vlastne 

. prípravou na neskorší ,,triezvy" 
rozhovor, keď ,,agr -esor 'ochladne". 
Nerešpektuje sa v ňom však psy­
chohygienick~ požiad .avka odteago ­
vania psychickélho napatia, ani po­
žiadavka sebaú~ty, pretože povin­
nosťou kaž'.dého znevažov -aného je · 
brániť ·svoju česť. Okrem toho nie 
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je ~sté, či pri neskoršom návrate 
k téme sporu opať nevzplanie po­
vodné napatie a potlačená hádka 
neprepukne ešte s vačšou silou. 

2. Prijať svárlivý spósob riešenia 
sporného problému . Tým sa síce 
utvárajú možnosti pre · psychické 
uvornenie (možno aj obidvoch part­
nerov), no nie vždy. Niektorí jedinci 
hádku ťažko prežívajrú a_ aj - po jej 
skončení majú často tenden aiu ob-. 
viňovať sa za jej vznik a priebeh. 
Vzniká nebezpečenstvo, že vzáj"om-

. 
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nými urážkami oslabia už aj tak ·na­
štrbené medziTudské vzťahy. V -hác:i­

. ke s.a totiž úprimnosť ča-sto zamieňa 
za hrubosť a nešetrí sa ani tzv. zá-

~ 

kernými ,údermi pod páis. 
3. Uplatnit metodiku inscenova­

ného sporu. V tomto prípade máme 
na mysli zásah do rodiaceho sa spo­
·ru met .odikou ko·nštruktívnej há -dky. 
Jej cieTom je paralyzovať všetky 
deš ·tr -uktívne aspekty hádky :pri sú­
časnom -fixov -aní Jej po·zitívnych , 
psycp.Othygienických stránek. Tým 
sa zároveň uťvárajú podmie -nk .ý na 
kooperatívne riešenie spoPnéhopi:rob- ~ 
lému. Systém konštruktívnej hádky 
ako - ,,umenie •pohádať s•a bez násled­
kov" vypracoval psychológ · G. R. 
Bach so ·svojimi spolup raco vník­
mi (Bach, Wy de n,-196 7; Bach, 
G o 1 db e ~ g, 1974) .. V našich: ·pod­
mienkach - upravil túto me~ódu S. 
K r a t o c h v í 1 (1970, s . - 68-71 ; 
1973, s. 253-257) . 

Konštruktívna hádk~ by sa mala 
· konať po clohode vo vhodnom čase 
· a na vihodnom mieste. CieTom hádky 
nie je hádať sa pre zlú náladu, · ale 
vyrieš~ť konkrétny problém. Pritom 
treba dodťžiavať všetky pravidlá 
čestnej hry. Nebáť sa povedať, čo 

"" sa nám nepáěi, neznamená ešte urá-
žať. Takisto ne t reba vyťahovať- ani 
staré, mnohokrát povedané a .vyrie­
šené veci ._ Hádajúci sa maáú vyva ­
rovať ,,pritláčania -k stene" bez šan­
ce na únosný kompromis. CieTorn je 
predsa dahovoriť sa a nie si navzá -

"' jom d~monštrovať osobnú bezohTad-
nosť. V hádke nemožno absolutizo­
vať (,,nič nedokážeš {'), útočiť proti 
milovatiým osobám partnera (rodi ­
·čom), ani sa vyhrážať (samovraždou, 
rozvodom, oclchoclom zo za-m,estnania 
a pod.), teda čirimi, které nijaký 

.. 

-

z partnerov nemieni vykonať. Dole- -
-

žité je ·aj to, aby mal každý z part-
nerov čas a rovnakrú možnosť vy-, 

jadriť svoj názor (spor níe je mo-
nológ, nemožno pri ňom iba hovoriť, 

" - . 
alebo ·len mlčať). Priebeh insceno-
vaného sporu možno rozdeliť na 
štyri častí. 

Prvá časť sa začína ohlásením in -
scenovaného sporu, t. j. návrhem , 
že sa budeme konštruktívne hádať 
(nap r . ,,rozdajme si to"). Psycholo­
gicky je v takejto výzve akýsÍ zá­
rodek obojstranne pri.jaternejši~ho 
riešenia problému, pretože „schla­
dzuje rozpálené hlavy". (Účastníci 
sporu sa- začínajú na problém po­
zerať nielen svojimi očami, ale aj 
očami toho dr1.1h~ho, 1.ridia už nielen 
svoj cier, ale aj pro -striedky, ktorý:.. 
mi ho chcú dosiahnuť atď.) Samo-
zrejme, že s takýmto návrhem ne­
možno pri-stúpiť pred neprip~avené­
ho partnera, ktorý predtým nikdy 
nep·očul, čo je to inscenovaný spor 
a čo sa ním sleduje. To upozorňuje, 
že· takýto sposob riešenia problém.u 
si možno dovoliť iba medzi dover­
nejšími partnermi i(manželmi, s·úro­
dencami, kolegami), ktorí sa už 
v minulosti neraz ocitli v neplodnej · 
alebo deštruktívnej háclke, a preto 
sa ✓ ·r,ozh-odli, že p:ri IIlajbližšej pQ'Í­

uežit,osti bud 1ú _ svoj pro :blém riešó.ť 
podra pravidiel in·scenovaného spo­
,ru. . ' 

Dr-uhá časť inscenovaného spo.ru 
vychádza ~ inštrukcie ,,kritizuj a 
povedz všetko, čo máš na du•ši". Tu 
však treba vyzdvihnúť myšlienku 
Garc z_yrí.skie1ho (1968, s. 122),· 
ktorý hovorí, že ,,úspokojenie kri­
tiz~júceho je vždy _podoz ·rivé a čím 
je vačšie, týni viac trpí kritizovaný ­
-a ~ým menej je účinná· aj kritika sa -
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ma". Teda kritizovať treb ·9-, ale pri . 
dodržaní pravidiel, to znamená, ki:ri-
tizujme iba to, čo mož,no kritizov .a~ 
ním zmeniť a rešpe~tujme to, za čo 
druhý hem6že. Pritom nezabúdajme, 
že · pochopenie nie je to is-té, čo 

_ ospr •aved1nenie. Priestu ·pok zostá .ne 
často aj po ·pochopení situácie toho 
druhého ·priestupkom . .... Jeden prie­
stupok však ešte n•emusí m1~menať 
negatív in.u osobnrú vlastnosť., Preto 
si dávajme pozor , aby sme !hneď ne­
od.písáli celého človeka. . 

Tretia - časť •inscenovaného sporu 
sa začfna , direktívou: ,,Priznaj si 
vl~stný podiel na vzniku hád~y." 
Nikto nie je · dokon _alý ·a p·ozastaviť 
sa nad vlast ·ným nedostatkom pomá­
ha,, lepšie pochopiť · postoj · druhého 
k nám . V knihe sovietskelho autora 

,Š e p e 1 a {l.97-5, s. i 03) si . m6žeme 
pfečítať: ,,Je overa . Y.ahšie priznať 
si svoju chybu alebo nedostatok , 
ako vypočuť odsúdenie zo strany 
i,ného človeka. Ak viete, čo si o vás 
drufhý človek myislí, alebo viete, že 
o_ vás -chce povedať niečo zápOT:ného, 
povedzte to nájsk6r sá•m. Tým ho 
odzbrojíte. Prizn .anie chyby spr -avid -
la vyvolá zhovievavosť k tomu, kt9 
sa jej d1opustil." Ďalšou direktívo ·u 
je požiadavka: ,,U·siJuj sa na druhom 
nájsť niečo dobrého ." Cloveku sa 
často ani za celé hodiny nepo .darí 
získať náklonnosť druhého, ak mu 
rozpráva iba o svojich ptednostiach 
a kladodh, no 1n6že sa _mu to p.Q-

· dariť už o niek:oY·ko miI].út, ak tieto 
kl3:dy a prednosti začne objavovať 
u .syojho partner .a--. 
· V štvrtej časti hodnotia účastníci 

irtscenovanej hádky výsledky. Hoq.­
notenie • by . mal o d~ť od poveď na 
tieto otázky: 

- či sa inscenáciou redukova lo 

• 

nap~tie medzi partnermi (psychohy- -
• 

gienické hYadi~ko) a . 
- či sa vyriešil problém alebo sa 

a·spoň utvorili podmienky na reali­
záciu obojstra ·nne nezaujatého pre ­
svedčovacieho procesu (psychoso­
ciálne hradisko). 

Pri hodnotení treba vychádzať· 

z požiadaviek obsiahnutých v m é'to -: 
dike in-scenov~:i.ného spo-ru . . Ani táto . .. 
posledná časť nie je o nič menej 
náročná ako predchádzajúce časti. 
Jej po.dceňovaním by sa Yahko 11?,0ih­

lo stať, ,,že úča,stníci inscenovaného · 
sporu budú sJce svoj problém riešiť 
výlučne konštruktívno •u hádkou, ale 
potom sa budiú deštruktívne hádať 
pri jeho hodnotení" (No v á k, 1977). 

• 

.. 

7. METODIKA -
PROPONOV ANIA RIEŠENIA , 

Presvedčovanie - -to je nielen 
obr .atné ·kladenie otázok alebo ape ­
lovanie, ale je to aj schopnosť na­
vrhovať '(proponovať) vhodné záve ­
rečhé riešeriia tých problémov ., kto­
ré u recipienta pri presvedčovaní 

vznikajú. Táto problematika je ove­
ra zložitejšia a nedá sa riešiť !(tak . 
ako, ešte v nedávnej minulosti) osvó -
~ ' 

jením si niektorých ,,duchaplných" 
persuáznych právd typu ,,f esti-na 
lente" (so záverom sa pon .áh~~ - po ­
ma1y) alebo výroku ,,na ch;úlostivé 
otázky sa má odpovedať skór ako 

' . 

s.a vyslovia". 
Zá_kladným nástroj om od6vodňo­

vania 'pravdivo$ti navrhovaných rie­
šení je logika. Aby - sme teda do ­
siahli prijatie n ášho návrhu, m-uisíme 
ho dokázať a. zd6vodniť v súlade so 
zákonmi logiky. Logické -zákony sú 
všeobecným odrazom tých objektív-
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nych vzťaho:v skutočnosti, ktorým · 
sa podriad'uje a ktoré reprodukuje 
praktická činnosť rudí (Le on ­
t i e v, 1980). 

Logický mechanizmus dókazu sa 
skladá z troch · vzájomne spatých 
článkov : z tézy '(odpovedá na otáz ­
ku ,,čo", t . . j. čo sa dokazuje), z ar­
gumentov ( odpovedajú na . otázku 
,':čí_m", · t. j. čím sa dokazuje) a z de­
monštrácie ( od,povedá na otazku 

~ . 
,,ako", t. j. akým spósob ~om argu-
menty dokazuj:ú tézy). Ted 'a v logike 
je demonštrácia úv ,aha, . v priebehu 
ktorej sa z argumentov vyvodzuje 
pravdivosť tézy i(N o ž i n, 1980, s. 
11 O), a to zvyčajne- prostredníctvom 
déduktívnych ale .ba i,nduktívnych 
,';g,,..:Jl,---"TT 'T'o x; -,,._e-.,,s11i;rl ,:,-,,. h11rlo si:TA; 
U U. Un.. V V , J.. ) \... J. _tJ J. u- U. C J.. IJ \A v<'- v V J 

návrh zdovodňovať na základe in-
• 

duktívneho ale ·bo deduktívneho do-
kazu, nie je však iba logickou, ale 
aj psychologickou záležitosťou. 

Induktívne dokazovani~ sa 
, 

ma 
~ 

uplatňovať vtedy, keď jedinec uzrtá-
. va niektoré fakty, ale má problémy 

s prija,tím 11ejakej všeobecnej 'prav­
dy ale ifo -pravidla. Néll)ríklad u. tých, 
ktorí sú proti prijatiu zásady trest­
ne postihovať všetkých ·, ktorí svojím 
nedisciplinovaným správan _ím zne­
čisťujú verejné prostredie, nepocho-. ~ 

díme odvolávanírri sa na všeobecné 
princípy o ochrane životného pro­
stredia, ale skor ich presvedčím~, ak 
opodstatnenosť týchto pr i'ncípov 
odovodníme celou sériou konkrét- · 
nych príklad0v ó ná,sledkoch zríečis­
ťovania. Takisto zlodeja alebo prí­
živníka nepresvedčíme o nespr áy­
nosti jeho počínania, ak budeme vy­
chádzať zo všeobecných · poučiek 
o potrebe chrániť o~obné a spoločné 
vlastníctvo. Úč'innejšie však bude, 
ak tieto poučky vyvodíme z kon-

• . ' -
krétnych rozborov dqsledkov delik­
. ventného správania u tých, ktorí sa 
ho dopúš(aj:ú . 

Deduktívne dokazovanie · sa-uplat­
ňuje v tých prípadoch, keď reci­
pient síce uznáva všeobecné zásady -
a pravidlá, ale má problémy š ich 
aplikovaním v kon ·krétnyoh situá­
ciách . Takýto sposob dokazovania sa 
dá vhodne použiť u tých, ktorí 
v úsilí dosiahnuť osobné výhody „ 
prednosťi alebo výsady (isvoje alebo 
iných~ pozabudli, že ani oni, ani tí 
druhí nie sú výnimkou z pravidla, 
ktorými sú mravné normy v podobe 
zovšeobecnených princípóv alebo 
zásad. Zdá sa, že čím je recipient 
intelektuálne vyspelejší, tým skór 
'U n a 'hr-. 'V'V'\r-.zv-nr-. ,, ...... , ... +..x.,... .. T .... .P dorl,,h·+í„T _ 

J. \:; .l .l V J. .1 .1 V .1 .1 V \;A,. J:' .L Q. l,..J . .l V V Q I.I \;... U. \A. J. l,,. I.I J. V 

ny úsudok . 
> 

· Predstavme si presvedčovat~ra, 

ktorý uvádza , svoj ~návrh v súlade 
_s logickými požiadavkami, to zna- · 

· mená, že jeho návrh má charakter 
jasne formuiov~nej ťézy, ktorú odo­
vodňuje pád -ny .mi a vhodnými ar­
gumentmi. V takomto prípade samo­
zrejme očakávame, že akékorvek 
oponovanie recipienta je neudrža,ter­
né a každú chvíru sa musí ,,zrútiť" ~ 

No pr~dsa sa níože pPáve v takejto 
· situác íi presvedčovater vzdialiť od 
svojho ciera viac , ako bol na začiat-
ku . Je t0 preto, že recipien _t síce po -
čúva lo·gické argumenty, ale zároven 
cíti, -že. sa . neútdčí iba na j.eho názor, 

, I 

ale aij n ·á ·neho s·amého a•ko nositer -a 
tohto názo .ru. Keďže človek je veYmi 
citlivý na akékoil'.ve-k prejavy nadra­
denosti, veYmi nepríj emne sa ho do­
týkaj _ú ·práve také argumenty, ktoré 
naznačujú menejcennosť nielen jeho 
myšlienkovej kon~ep _cie, ale nepria­
mo aj menejcennosť jeho Sporného . 
Tak sa stáva, -že pri výmene názo-

• 292 ' • 

• 

, 

- ' 

' 
' 

.,. 
' • 

• J 

, 



I 

, 

.. 

rov sa logicky vyhráva, ale pri zís­
kavaní čl•ovek.a sa zaznamenáva ne- . 
príjemná ,porážka. Aj keď je dodr­
žiavanie logických zákonov nevyh -

. - nutnou podmienkou, rovnako ne­
vyh ,nutný je · -aj psychologi -cký prí ­
stup. 

, 

PRfSTUPNOSŤ 

Predpoklad, že presvedčovanie sa 
1
zakladá iba na logic~ých postupoch · 
odóvodňovania tézy, je ·nedostatoč-. . 

• 

ný a neúplný . . Ak zostávame iba pri · 
odóvodňo-vaní správnosti tézy, ne­
móžeme hovoriť ani o metóde pre ­
svedčovania, ale iba o metóde vy ­
svetrovania. Na veci nič nemení ani 

! 

skutočnosť, ž-e také.to odóvodňovanie 
je p·rístupné, teda uskutočňuje sa 
v súlade s vekovými . a individuálny­
mi osobitosťami . reci,pienta. Z ·tohto 
vyplýva, že pri rnetóde presvedčo-_ 
vania ide o· ta 1kú prístupnosť, ktorá 

tf 

si vyžaduj~, aby akýkoYvek návrh 
presvedčovater.a vychádzal z osob­
ný ,ch pref erencií recipienta a na tie­
to pr -ef erencie neustále prihliad .al a 
nadvazoval. 

Co je to osobná preferencia reci­
pienta? Je, známe, že presvedčovanie 
proti vóli recipienta je málo efek­
tí vne a niekedy takmer nemožné . . . 
(Haring, 1980, s. 61). Bez proti -
kladnosti názorov. a postojov však 
·niet presvedčovania, aj -kéď treba 
povedať, že protikladnosť a protire ­
čivosť ·názorov s,ú iba východ.iskom 
presvedčovania a nie jeho cieYóm. 
Presvedčova1nie sa začína vtedy, keď 
sa uvádzajú také návrhy riešenia, 
ktorými sa protikladnosť zmierňuje. 
To samozrej ·me neznamená, že kaž­
dé presvedčbvanie predpokladá pri­
spósobovanie téz alebo kompromis. 

• 

• 

/ 

V skutočno·sti sa presyedčovanie, 

ktoré vychádzš;l z osobných prefe­
rencií r_ecipienta, stáva prístupné 
tým, že pri uvádza ·ní akýahkoYvek 
návrhov sa neu .stále upozorňuje na 
príčinné súvislosti, možnosti, pod_:­
mienky a okolnosti, za ktorých sa 
móže téza presvedčovatera stať 
akceptabi lnou a atraktívn ,ou pre -.re ­
cipienta. 

V presvedčovacej interakcii má 
,,každé prečo" svoje ,(aspoň subjek­
tívne) ,,preto" .. To, že sa recipient 
pridržiava svojej tézy, má svoje dó­
vody. Za tvrdošijne obhajovanou 
tézou recipienta sa spravi ,dla skrýva 
širší a hlbší zámer, podmienený ,jeho / 
svetonázorom, hodnotovou orientá-: 
cíou, záujmami, sklonmi, predstavou 
šťastia a spokojnosti, skrátka všet­
kým tý:m, čo možno oz.načiť pojmom 
osobné preferencie. Teda obhajova­
ním svojho názoru recipient obha - . 
juje zároveň vždy aj čosi viac a~o 
sa nachádza v téze. 
Keďže ten istý _ cier možno dosiah­

nuť ro-zličnými cestami, úlohou pre ­
svedčovatera je pri presadzovaní 
svojho návrhu nielen logicky ·zdó­
vodniť jeho pravdivosť .(vysvetrova­
nie), ale zároveň ,aj sprfstupn1ť jeho 
prijatie tým, že s~ bude usilovať 
zo-súladiť svoj návrh s osobnými 
preferenciami recipienta (presved ­
čovanie). Z ihYadiska týchto póznat ­
kov nadobúda širší význam -aj po ­
jeni demonštr~cia. Pri dokazovaní 
na princípoch vy.svetrovania ňou 
rozumieme iba ,,logickú úvahu'', 
v priebehu ktorej sa z arguinentov 

, vyvodzuje pravaivosť tézy. Pri do­
kazo ,vaní na princípoch presvedčo­
vania sa však demonštrovanie obolha­
cuj e aj o psyahologický aspekt ; a 
preto sa_ chápe ako sprfstupňovanie 
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tézy ~ súlade s prefere .nciami reci­
pienta. 

Psychologické sposoby sprístup ­
ňovania· _tézy sú rozdielne . l eh pred­
pokladom je vcítenie sa ·(empatia) 
presvedčovatera do osobnej situácie .... 
r:ecipienta. Nejde tu však iba o jed-
noduc .hrú úvahu ,,čo by . som robil, 
keb y som bol na jeho mieste", ale 
aj o takrú komunikatívnu interakciu, 
ktorá podra Jan ouška (1968, s. 
145) sp•očíva ,,vo vzájomnom porov­
n4vaní vlastného ·a cuq.zieho sprá- . 
vania z hradiska hodnoty náklad .u 
a zisku". Takáto komunikatfvna in­
ter ·akcia prestava byť príkrym bo­
jom o ,,moje" alebo ,,tvoje" · stano­
vtsko, pretože vyohádza z kalkulácie ;, 
ako može byť ,,moje" stanovisko vý-
hodné . aj ,,pre teba". , 

Sposoby kalkulácie (,,moje -stano­
visko može byť výhodné pre teba"), 
sú v met .odike presvedčov·ania roz -

• 

pracované len vefmi má'lo·. V litera -
túre sa spomína · napr. efelet spolu­
účasti, ktorý s9- okrem vciťovania 

· do druhého (N o ž i n, •1980, s. 1 72) 
zakladá ,aj na formuli ,,moj ·zisk je 
aj ·tvójím ziskom a moja strata je 
aj tvojou stratou". Dá sa výhod -ne 
použiť najma u tý~h rud.í, ktorí pri ­
pisujú veTký význam pr iaterstvu, 
kamarátstvu, ·Skupine, -lrolektívu a 
poq. Ďalším javom .je efekt perspek­
tívnosti, ktorý upozorňuje, že sprá­
vanie človeka sa riadi nielen .aktuál­
nymi vzormi ··(tým, čo človek . je), 
ale aj vzormi futu •rálnymi {tým, čo 
človek ahce byť a čím by mohol byť). 

PůVODNOSŤ 

, 

V spisoch B e 1 i ns k éh o. (1955) 
nachádzame psychologicky veTmi 
výstižnú myšlienku: ;,človek má 

t~ndenciu: držať sa presvedčenia- nie 
preto, že je · pravdivé, ale preťo, . že . 
je jeho." -Sk·utočrie, presvedčovanie 
sa často končí neúspechom aj preto, . 
že si robíme nárok na ·autorstvo pre ~ 
svedčenia aj u druhého človeka. .... 
Možeme byť autorini rozličných _ná­
zorov, myšlienkovýah koncepcií, ale 
r emožeme ·byť autormi presvedčenia 
drukého človeka, ~a to_ ani vtedy, 
·kéď mu toto presvedčenié pom áha ­
m e získať. Každý musí byť autorom ..,. 
svpjho presvedče:aia. Vlastnosťou 
vynikajúcieh agitátorov všetkýc .h 
čias bolo, že si nerobili nárok na 
autorstvo presvedčenia druhého 
človeka._ Naopak, v ,polemikách uvá­
dzali svoje názory, dokazy a argu­
menty tak obratne, že presvedčova­
ný si neraz myslel, že s1ú. jeho vlast-

, 
ne. 
V·zťah . autor ,stva presvedčenia 

k akceptácii presvedče!).ia sa stal 
predmetom psychologických analýz 
až v ostatnom Č!:lSe . Psychologické -
výs kumy sa pokúšajú odhaliť zat iar 
iba niektoré momenty. Napríklad 
predmetom expe1~imentálneho vý­
skumu sa s·ta la otázka, či je správ­
nejši .e, keď presvedčovater uvedie 
iba fakty a vyvodenie záve:['.u z .tých-
to faktov ponechá na recipienta 
(irnplicitný prístup), alebo keď uv e-
die f é;!kty a na základe nich vyvodí 
aj príslušný záver ( explicitný prí­
stup ). V experimentálnom výskume, 
ktorý urobil H o·v 1 a ň d a Men -
d ·e 1 (1955) sa ukázalo, že tam, kde 

• 

záver urobil .komunikátor, bola účin-
nosť reči overa vačšia ako v druhej 
skupine .. · - . 

Vo výskumoch ďalších bádaterov, 
ktorých viedol T h i s t 1 e t h w a i t e 
(1955) , sa tieto výsledky nepotvrdili. 
Autori konštatujú, že kladné výsled-

.. 
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Smer zmeny 
• -

Záver nerobí 
komunikátor 

Záver robí 
komunikátor 

Súhlas s komunikátorom 

Nesúhlas s komunikátorom . 

• 

ky zí-skané Hovlandom mohli byť 
zapríčinep:é tým, že niektoré osoby 
sa pozerali na: jeden z dvoch mož-

. ných - variantov ako na logický dó- ­
sledok toho, čo hovoril komuniká--
tor, a nie ako na otázku, ku ktorej 
sa mali sami vyjadriť; Teda ak sa 

, 

explicitne urobí záver, zlepšuje sa 
porozumenie, no -súhlas sa -hestu ,p­
ňuj e. Pretó je možné, že explicitný 
záver je ,účinne-jší iba . vtedy, k_eď ide , 
o vermi zložitý problém .(Krech, 
1968, -s. 281) . Aj Thompson -, 
(1975, s . 235-238), ktorý zhrnul vý­
sledky viacerf oh štúdií, zistil, že 
výsleclky nie sú jednotné. Podra ne­
ho niektoré výskumné štúdie upo­
zorňujú, že explicitne vyjadrené ná ­
zory vyvolávajú odpor, najma ak sa 
rečipjent9vi zdá, že komunikátor sa · . 
pokúša manipůlovať s jeho mienkou. 
Ak sa však záver nevyjadrí, reci ­
pient móže na základe týoh istých 
f~ktov formulovať ú·plne odlišný zá-:­
ver ako -komunikátor.* Autor sa do -

* Túto skutočnost možno ilustrovat 
príl{ladom knihy Uptona Sinclaira Džun­
gra, ktorá bola preložená do viac ako 
trids~atich j-azyk:ov. Sinclair bol priate­
Iom chudobných a vyl{oristovaných, a . 
preto nenávidel podvádzanie ' a korupciu. 
Sedem tÝždňov pozoroval, a:ko žijú Iudia 
v chicagský -ch jatkách a napísal knihu, 
ktorou chcel reformovat nespravodlivý 
spoločenský poriadok. Vera čitaterov však 
fakty uvedené v knihe vnímalo svojím 
vlastným sp6sobom a z knihy si odniesli 
iba to, čo sa ich dotýkalo ako · ,,pojeda­
čov" masa. Neupútal ich napr. ipríbeh 
malého Stanislava, ktorý bol nútený pra-

30,7 % 
11,4 % 

, 

1 

51,2 % 
3,3 % 

mnieva, že riešenie otázky, či uplat­
niť explicitný alebo implicitný zá ­
ver, musí nevYíhnutne vychádzať 
z rozboru a úvah persuádera {pozri , 

rámik č. 25). 
Bolo by však nesprávne, keby 

s·me problematiku autorstva pre-.. 
sved•čenia obmedzili iba ,na otázku . 
vyvodzovania záverov. Vedomie au-. 
torstva móže u recipienta vzniknúť 
iba vtedy, keď · má možnosť aktívne 
pósobiť na . formovanie svojho pre­
svedčenia, a to nielen v závere pre­
svedčovacieho procesů, ale pj v jeho 
priebehu. Sp6soby takéh _oto zaanga­
žovania recipienta sú vermi rozm ·a­
nité . Tam, kde je to možné, treba 
sa usilovat naše myšlienky vyslovo­
vat ako ,myšlienky presvedčovanéhó 
(H ~ring, 1980, s. 62). Nesmie to 
byť ná -silné -·alebo hepriro _dzené, pre­
tože, ak recipient zistí, že persuáder 
~ jeho · mienkou ,,jarmočne" manipu­
lúje, zjaví sa typická reakcia - uza-
tvorenosť alebo ,,bumerangový · 
efekt". Na druhej stran ·e sa osved-

covat v baliarňach za veimi nízku mzdu, 
ale vi'ac si všímali historky o jatočných 
potka:qoch, ktoré . popadali do nádrží 
s masom a · boli spracované ako „čisté 
rezy bravčového". Hovorí sa, že po prvom 

·, vydaní začiatkom nášho ·storočia prestali 
mnohí. Američania konzumovat maso a 
začali sa angažovat za scq.válenie zákona 
o čistote potravín. Vačšina z nich (keďže 
,,fakty nehovoria za seba") sa však ne­
angažovala za ·to, č-o svojou knihou sle­
doval autor, teda za zmenu nespravod!i­
vého spoločenského poriadku. 

-
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. ' Rámik č. 25 Explicitne alebo implicitne ... 

V záujme predbežného overovania ovplyvňovacej účinnosti expli- ' 
citne alebo implicitne formulovaný ch záverov sme vykonali experi­
mentálnu sondu. Na pokuse sa zúčastnilo 286 probantov vo· veku od 

. . 

17 do 24 rokov. V prvej experimentálnej situácii sa 145 pro ·bantov 
---. vyjadr_ovalo k informácii, ktorá obsahovala tieto kroky .: 

I 

' , 

1. úvod: ,,V jednom oddelení veikého závodu zaznamenávali už 
dlhší ·čas pomerne veikú fluktuáciu zamestnancov : Pr.eto vedenie . . 
závodu p~erokovávalo viaceré varianty návrhov na riešenie tohto 
problému. V jednom z nich sa napr. žiadalo: · 

a) prejsť od trojsmenného pracovn~ _ho dňa na dvojsmenný; . 
b) realizovat zlepšovacie návrhy na zníženie hlučnosti a prašnosti 

na pracovisku; 
c) preq,lžiť':i-.. čas venovaný osobnej hygienickej očiste po práci o 20 

minút; ' 
d) predlžiť obedňajšiu prestávku o pol hodiny : 
2. Implicitne formulovaný záver: ,,Pretože uv ederié opatrenia pria -

~ . 
mo vyplynuli ~ rozborov hlavných problémov na oddelení .závodu, 
v návrhu sa konštatovalo, že prijaté opatrenia sa musia • prejaviť na 

~ odstránení fluktuácie, čiže na stabilizácii zame ·stnancóv. 
3. Riešenie probantov (prvá skupina): ,,Podia mojej mienky sa po 

realizovaní tohto návrhu aj celkové množstvo produkcie vý1·obkov 
v tomto oddelení: 1. výrazne zlepší, 2. čiastočne zlepší, 3. ani ne­
zlepší, ani nezhorší, 4. čiqstočne zhorší, 5. výrazne zhorší; 

• 

. Druhá ·skupina probantov . sa dostala do tej istej situácie, no k pred-. , 

chádzajúcemu implicitne formulovanému záv .eru sa pripojil aj záver 
explicitný. Konkrétne ,, ... v dos ledku čoho sa úpln~ logick .y očakáva 

-
aj výrazné zlepšenie celkového množstva produkcie, _pretože odstrá -: · 
nenie fluktuácie sa vždy prejavuje výrazným zlepšením produkcie 
výroby''. (Z to~tó vyplýva, že explicitne . vyvodený záver obsahova_l 
už tvrdenie o produkcii, teda tvrdenie, ktoré sa nevyskytlo v impli­
citne vyvod~nóm záver.e, hoci sa obidve skupiny malí ~yjadriť práve 
'" pro{lukcii. . 

V inej experimentálnej situácii sa malo vyjad1·iť 141 probantov 
,, k riešeniu podmienok individuálneho štúdia p.o vypočutí určitých in-

-

formácií. .., 
' 

,,Na jednej fakulte sa · už dlhšiu dobu konštatuje, že študenti majú 
veimi nepriaznivé čascJvé podmien ·ky na indi 1.2iduálJ1,e štúdium. Preto 
vedenie fakulty prerokovávalo viaceré varianty návrho ·v na riešenie 
tohto problému. N apríklad v jednom z nich sa žiadalo: 

a) výukový deň iačať o 7. hodine a skončit ho o 19. hodine; 
• 

• 

-
• 
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_ b) upraviť rozvrh hodín - tak, aby prestávky medzi seminármi 
a prednáškami neboli dlhšie ako 10;_15 minút; . 

c) sústrediť prednášky a semináre do troch vyučovacích dní; 
d) z ušetreného i;asu vyčleniť dva voině dni (pondelol<:. a piatok) 

iba na štúdium . -
Implicitný záve.r (formulovaný pre prvú skupinu): ,,Pretože iýmito ' 

, 
opatreniami by študenti získali spolu so sobotou a nedeiou štyri voi-
né dni iba pre seba, v návrhu sa ko•nštatovaLo, že tým sa pre šiuden­
tov utvoria ·veimi priaznivé podmienky na individuálne štúdium. '' 

Explic"itný záver (formulovaný pre druhú skupinu) obsahoval okrem 
:/_ ' . 

p-redchádzajúceho záveru aj ťoto: ,, ... v dos ledku čoho sa úplne lo- . 
gicky očakáva aj výrazné zlepšenie prospechu, pretože bez dobrých 
individuálnych podmienok na štúdium nemož110 oč(J,kávať dobrý 
prospech". - . 

Obidve skupiny sa po vypoču.,tí ~právy vyjadroval"i na už uvedenej 
p_ii.ťstupňovej stupnici k otázke, či po realizovaní uvedeného návrhu 
sa pr ,ospech študentov zlepší alebo ,zhorší. Na„ základe vypočítaných 
aritmetickýc ,h priemerov stup .níc sme získali tieto údaje: 

Experimentál- Výberový 
.Implicitn ý' Explicitný 

Rozdiel ~áver Jzáver 
na sit ·uácia :súbor\ 

, 

f - f - (d) X X ' 

x2 

- • 

v 48 2,75 31 1,95 0,80' 3,22 
produkcia 

• s :34 3,91 32 2 56 
' 

1,35 13 10* 
' 

v 24 2,;37 55 2,56 -019 
' 

0 ·33 
' prospech s '•32 3,62 30 2,67 0,89 3 91 ** ' 

. 

* P < 0,01 ** P < 0,05 , 

Výsledky upozorňujú ·na to, čo sa v tejto súvislosti konštatovalo 
už v odbornej literatúre. Cím sú probanti mladší a menej skú~enejší, 
tým viac ich možno ovplyvniť e.xplicitne vyvodeným záverom a na-..... 
opak (porovnaj výsledky stred9školákov a . vysokoškolákov). Na 
ovplyvnenie však ·vplýva aj o·bsah problematiky. Zdá sa, že možno 
súhlasiť aj s výsledkami tých výskumov, ktoré potvrdzujú, že čím 

· je obsah problematiky pre probantov bližší, tým skór móže expli- ' 
citne formulovaný záver vyvolat zápornú reakci u. (V ndšom prípa ·de 
pórovnaj _ značně odlišné výsledky dosiahnuté p1·i hodndterií nezná­
meho prob .lému a pri hodnot .ení známeho problému.) To všetko upo­
zorňuj~, že ovplyvňovanie 1·ecipienta sa riadi poznatkami o implici _tne 
i explicitne vyv _odzovaných záveroch, aj keď sa tieto poznatky nepre­
sadzujú vždy jednoznačne . 
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čuje, ak presvedčovater uvádza svo­
je .pávrhy tak, akoby pomáhal for­
rnulovať póvodné myš-lienky reci -
pienta, napr. ,,z toho, čo -ste pove­
dali, v:yplýva, že_ ... ", ,,-aj vaše do­
terajšie počínanie na?načuj e, že ... ", 
,,spomínam . si, že aj vy ste minule 
hovorili . . . ", ,,·zaujala ma vaša -myš­
lienka, podf a ktorej .... ", , , vy ste 
vlastne prvý prišli s 1:1ávrhom 
aby ... ", ,,keď sa na veci pozerám 
z tohto hradisk ·a, zisťujem, že medzi 
nami vlastne ani nie je taký _ vefký 
rozdiel", ,,hovoríme . vlastne to isté, 
len inými slovami" atď. 

V iných prÍ!padoch móžeme reci­
pienta zainteresovať na tvorbe pre­
svedčenia aj ta -k, že Iho rozličnými 
spósobmi nabádame k samostatnému 
riešeniu príslušných problémov, 
príp. mu dávame rady, čo si treba , 
všímať a čo pozor-ovať. Preto sa 
osvedčilo uvádzať návrhy riešenia 
napr . aj takýmito apelmi: ,,pouva­
žuj o správnosti tohto . tvrdenia !", 
,,nespoliehaj sa na logiku mojho 
uvažovania, ale prever si to aj sám!", 
,,je možné náj-sť aj iné . riešenie ?", 
,,.dalo by sa to tvrdenie obhájiť?"; 
,,v ktorých prfpadoch by bolo možné 
prijať tento záver?'< a ·pod. ,,Pre­
svedčenia, ktoré sa utvorili u jecÍinca . 
pri vlastnom riešení úloh, sa odlišu "7. 
jú ·od presvedčení, ktoré _ vznikli 
z iných príGiln, napr. pó-sobení:m au­
tority, ojedinelých okolností, emo­
cionálny -m posóbením atd'. Z hradis­
ka intenzity niožu byť jedny -aj dru­
hé presvedčenia rovnaké, no z hfa­
dis-ka odolnosti a ofenzíWlosti sa od­
lišujú. Prvé pr-es:vedčenia siú podlo­
žené podhop ·ením a argumentmr, a 
preto sú odolnejšie voči novým auto­
ritám, novým faktQ·m i ,novým emo.:. 

\ 

-

cionálnym _ zásahom" (Le r n .e.r, 
J 976). . 

V ostatnom čase viaceré psy~ho~ 
logické výskumy upozorňujú, že na 
proces internalizácie cudzieho názo­
ru na názor vlastný vefmi _ dobre · 

_ v.plýva aj poverenie e~te nepresved ­
čeného napomáhať pri presvedčovd­
ní druhých. Mnohé prí ·klady zo spo­
ločenskej praxe, či už zo školy, ne -

- -
mocn'ice, alebo zo športu, upozorňu--
jú, že takéto poverovanie je možné ;­
N"apríklad pred niektorými závažný­
mi činnosťami 1(záverečné skúšky, 
kvalifikačné športové •súťaže, ale aj 
náročná operácia) nie je zriedkavos-

• 
ťou, že učiter, tréner alebo leká r po-
veria niektorého z účastníkov, aby 
mu pomáhali upokojovať a ziskavať 
potrebné odhodlanie a istotu spolu­
žiaka, spoluihráča, spolupacienta. · 
Pritom je zaujímavé, že aj keď sa 
poveren •ému vždy nepodarí presved­
či ť tých druhých, skoro vždy samu 
podarí kladne ·pos-obiť na svoje vla -st­
n·é presvedčenie. Psychologicky sa 

, to vysvetfuj'e práve autorstvom pre­
svedčenia. Ak totiž subjekt v prie­
behu takejto improvizovanej činnos­
ti verejne zastá:va a obhajuje názor, 
ktorý je protikladný k jeho súkro ·m­
ným názorom, začína si ho skór 
osvojovať ako tí druhí aj preto, lebo 
argum~nty, ktbré uvádza, sú jE=ho . . 
vlastné , ako je vlastný aj celý sp6-
sob presveclčovaniá. Teda ak platí 
v oblasti vzdelávania poznatok, že 
J,učeriím iných sám :Seba učíš~', p:rav-=­
depodobne aj v oblasti . persuázie 
platí, že ,,presvedčovaním iných 
sám seba presvedčuješ". • 

Poverovanie presvedčovahím ešte 
nepre~vectčených má . však taki :sto 
,Svoje obmedzenia. Tento spósob 
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možno účinne použiť iba vtedy, keď 
re,cipienta púta k presvedčovaterovi 
nej .aký · pozit!vny ' medziosobný 
vzťah, vyp lývajúci napr. z autority, 
úcty, priaterstva, ,sympatie a pod. 
Chýbanie takéhoto vzťaihu, ·príp. 
vzťah vy-plývajúci zo strachu pted 
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sankciami limituje účinky povere -
né ho presvedčovania: Dokonca aj 
poskytovanie odmeny za presvedčo­
vanie · iných (ako upozorňuje- teória 
kognitívnej di-sonancie) móže mať 
za následok skór záporný ako klad ­
ný účinok. 
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~OSOBITOSTI 
-

, 

METODY 
• 

, 

- AUTOPERSUAZIE 
\ 

.. 

. Rozdiely medzi ·sebapresvedčova­
ním (autopersuázia) a presvedčova­
ním (persuázia) možno zreterne po­
stihnúť, z hradiska viacerých ukazo ­
vaterov. Z il1radiska riadenia sa pre­
svedčovanie charakterizuje ako re­
gulačný proces, , seba·presvedčovanie 
zasa ako autoregulačný proc es . V pe ­
dagogike alebo v psychológii .sa _pre­
svedčovanie pokladá za významnú 
výchovn·ú metódu, sebapresvedčova-, . 

nie (ako na to up~zorňuje K u 1 i-
k o Y, 1978) je však sebavýchovnou 
metódou. Z hradiska komunikácie . 
je presvedčovanie interpersonálny 
proces, - sebapr:esvedčovanie je pro­
ces. intrq.personálny. O k u n (1978, 
s._ 14) pod presvedčovaním {ůber-­
zeungsprozess) rozumie takú čin­

nosť, ked' subjekt posobí na iného 
človeka; pod sebapresvedčovaním 
rozumie zasa tak .ú činnosť (Sich­
selbst-ůb_erzeungen), keď je jedinec 
vedený k presved ·c;eniu sám sebou. 

1. DRUHY 
SEBAPRESVEDČOVANIA 

Presvedčo-vanie a sebapresvedčo­
vanie majú okrem spomenutýcrh 

... 

• 

• 

' 

rozdielov aj mnohé spoločné znaky. 
Túto . zhodnosť možeme vidieť nielen 
v obsahu .(všetky životné problémy 
človeka, -ktoré sa riešia presvedčo­
vaním, možno riešíť takisto s·ebapre­
svedčovaním), ale aj v psychických 
mechanizmoch, na základe ktorých . . 
obidva procesy prebiehaj,ú . 0 ?50 tu . 
ide? Tak ako sa o sebavýchove 
v prenesenom zmysle slova hovorí, 
že je rubom alébo druhou stranou 
mince výchovy, rovnako možno túto 
· charakteri •stiku aplikovať aj na au­
topersuáziu vo vzťahu k persuázii. 
Podra O k u n a (1978) ,,je každé ~ 
hotové presvedcenie viac či menej 
jednotou presvedčovania i· sebapre­
svedčovania. Určité presvedčenie sa 
može utvoriť le ·n potom, keď bude 
presv.edčovaný aktívny aj sám . No 
aj vtedy, keď sa určit~ O$Oba sama 
presvedčí bez priameho p6sopenia 
niekoho druhého, je toto · presvedče­
nie výsledkom p6sobenia argumen­
t9v, ktoré jedinec poznal v priebehu 
svojho vzdelávania' -'. Tieto skutoč­

nosti možno vyjadriť tézou dialek­
tickej závislosti, podra ktorej ,,kaž-

. dé presvedčovanie predpokladá se­
bapresvedčovanie (prvá ča°7sť tézy) a 
v každo ·m sebapresvedčovaní sa viac 

• 
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alebo menej (priamo alebó nepria - Dósledkové sebapresvedčovanie 
mo) odrážajú aj -presvedčovacie má dve fázy. l?rvá fáza - simul­
vplyvy druhých Z:udí .(druhá č·asť té- - tánna - sa uskutočňuje počas pre­
zy) ., Aby nás táto dialektická závis- · svedčovacieho pósobenia . persuáde­
losť nemýlila, príp. nezvádzala k za- ra .• je to fáz -a, v kto ·rej sa recipie ·nt 
mieňaniu či stotožňovaniu obidv ·och aktívne zúčastňuje na možnom in­
procesov, pri autopersuázii tre ·ba teriorizovaní toho, čím na neho per­
rozlišovať medzi tzv. dó$ledkovým suáder pó~obí. Druhá ,fáza - suk ­
a spontánnym sebapresvedč'ovaním. cesívna (následná) - sa uskutočňuje 

DŮSLEDKOVÉ 
SEBAPRESVEDČOVANIE 

po priamom pósobení ,presvedčova­
tera (postpresvedčov-acia fáza). 
· Existencia postpresvedčo·vacieho , 

štádia u·pozorňuje, že celkový efekt 
. . 

Dósledkovým sebapresvedčovaním 
rozu-ínien1e také úsilie subjektµ 

• 

o získanie uistenosti, ktoré nasledu-

presvedčovanj.a nemožno v nij akom 
prípade odhadnúť hneď po ukončení 
presvedčovacieho procesu. Keďže · 

je bezprostredne - po presvedčovaní 
druhou osobou. Ako sme už spome­
nuli, bez aktívnej · a tvorivej spolu­
uoasti recipienta na zvnútorňovainí 
toho, čím na neho persuáder póso~í, 
čiže bez vedomia autorstva, je vznik 
akéhokorvek presvedčenia nemysli­
terný. V tomto zmysle treba chápať 
prvú časť tézy a v tomto . zmysle 
možno akceptovať aj- teoretické zá­
very iných autorov {Ha ·r i n ·g, 

- 1980, · s. 62), z ktorých · jednoznačne 
vyplýva, že persúázia v pozitívnom 
·prípade prechádza do autopersuá­
zie* a autoregulácie · správania. _. 

* Tento názor možno doplní e poznám­
kou, že vplyv persuázie na sebapresved-

• čovanie existt1je aj v negatívnom zmysle, 
t. j. l{eď recipient odmieta názory pre­
svedčovatera. Totiž niekedy aj odmieta- -
nie smeruje k d6sledl{ovej auto persuázii, 
ale negatívnej. Vyznačuje sa vačšou . 
alebo menšou nesúladnostou medzi tým, 
čím sa na recipienta p6sobí a . tým, 
čo si z tohto (P6sobenia pre seba vy­
berá. S ·dosiedkovou autopersuáziou sa 
však nestretávame len u toh0, kto je pre­
svedčovaný, ale aj u toho, kto presvedču-

• 

je . Samozrejme, d6sledltová autopersuázia 
nemusí mat ani u -presvedčovatera vždy 
iba l"ladnú podobu. Napríl{lad je známe, 

• recipient v t~jto fáze spracováva 
v sebe to, čím · n-a neho p·ersuáder 
pósobil, u toho istého recipienta sa 
zistili v rozličných. časových úsekoch 
nielen rozdielne, ale často aj _proti ­
kladné výsledky. Táto skutočnosť 
spočiátku privádzala do rozpakov 
tých, ktorí sa zaoberali touto prob­
lematikou, . ·pretože spochybňo·vala 
vý-sledky zí-skané - v e~aktných ex­
peri •mentálnych podmienkach. Via­
cerí psy ,chológovi.a 021načili tento jav 
ako „spiaci efekt". 

Napr. v experimentálnom vý-
. skume H o v 1 a n d a W e i s s 
(1961) pripravili dve alternatívy 
správy, z ktorých jedna sa vyjad­
rovala k problem ·atike kladne a dr1:1-
1há záporne. Obidve v~rzie posky -

~ 

tovali rovnaký počet f akto-y:, použí-
vali v podstate ten istý materiál a 
pri obidvoch _sa použil jeden viero­
hodný a jeden .nevierohodný zdroj 

-
že čím vačšiu autoritu má recipient a 
čím ťažšie sa ovplyvňuje, tým viac sa 
ni.6že oslabovat presvedče.nie persuádera. 
Veď níe sú zriedl{avé ani · prípady, keď 
sa z presvedčovatera stáva presvedčova­
ný. 

' 301 

I 

, 
' -

-
• 

-

-
• 

-
• 

, 

• 

\ 

-, 

' 

-



-

-

' 

-(komunikátor). Keď sa hneď ·po 
prednese!}í sp r:áv zisťov-al ich ,úěinok, 
ukáza,i sa zretefné rozdiely. Ak bol 
komunikátor vierohodný, zmenilo 
svoju mienku v súlade s tým, čo 
obhajoval, 23 °/0 recipientov; ak bol 

' komunikátor nevierohodný, zmenilo 
mienku iba n.ecelý ah 7 °/0 recipien­
tov. Tento výsledok sám osebe n,ie 
je prekv ,apením, pretože, ako sme 
už spomenuli, aj vierohodnosť zdro ­
j a -je fakt orem, ktorý ov.plyvňuje 
prijatie správy. Experimentátorov ­
však prekvap1li iné skutečnosti . Pri 
opakovaní vý-skumu (po dvoch ·až 
štyroch týždňoch) zistili par .adoxný 
výsledek - pokles ,,množstva" sú­
hlasu s vierohodným zdroj otn a 

t v t " ·' hl . vzras ,., ,,mno zs ,.,va s1.1 ___ ·ast1. s nev1e -
rohodnýtn zdrojóm. Pravda to, čo 
západní psyohológ ·ovia v - s,úvislosti 
s tým to nazv.ali ,,·spiacim efektem", 
teda pojmom, kťorý inklinuje viac 
k iracionálnym interpretáciám, m<;>ž­
no celkóm dobre vysvetliť aj psy-
chickým mechani zmom konzěkvent­
nej autopersuá -zie, prebiehajúcej 
v postpresvedčovacej fáze. 

Pre postpresvedčovaciu f ázu je 
príznačné, že sa nedá časovo· ohra­
ničiť - maže to byť niekorko hodín, 
dňov, týždňov, mesiacov ale aj ro­
l{ov .. Ani ·početnosť návratov l{ pre­
svedčovacieinu aktu . nemožno pres-

, ne --.určiť. }1ávrat može byť jednora­
zový (náhodný), opakova~ý, .ale aj 
viac-menej per ,mane .ntný. Aj podn~ -

„ ty dosledkového sebapresvedčo·vania 
sú v postpresvedčovacej fáze rozlič­

né. Okrem exogénnych podnetov, 
n9-pr. nové poznatky, sklúsenosti, zá­
žitky alebo príhody recipienta, na 
revíziu persuá~neho vp lyvu ppsobia 
-aj endogénne r,ozdiely. 

N apríklad u niektorých dominant ~ 
• 

.. ..a::.-c.-

• • 
. 

ných alebo opozične až negativistic ­
ky osobn ·ostne štruktl;l.rovaných je_­
dincov, ktorí maj •ú tendenciu odmie ­
tať všetky protikladné názory {hie 

1 . 

pre ich •obsah, ale z prestížnych da -
vGdov), može rev ízia , postojov na­
stupovať- úmerne s doznievaním a 
utlmovan ím vyprovokovanej súpe­
rivosti aleb ó ,rivality. U rudí rahko 
podliehaj.úcich postranným f.akto­
rom presvedčovania (sugestívnosť 

alebo vierohodnosť zdroj a) maže r e­
víziu predtým prijatého presvedče-: 

• • 

nia navodiť zasa -skutočnos.ť, .že po-: 
stranné faktory časom ustupujú do .,. 
pozadia i(zabudnuti a) a zreternejšie 
·sa prejaví pod-stata sam ého persuáz-

/ 

neho problému. Konzekventné dru-
ho fá.zové pres~redčovanie sa zja,,uje 
skoro pravidelne u rudí, ktorí patria 
k slabému typu VNČ a ktorí pomal­
šie reagujú · ·na argumenty a proti­
argumenty presvedčov:atera. Takíto 
l'udia potrebujtú dlr1ší čas a . nikým 
nerušenú poko j,nú atmosféru na pre­
rflyšl'anie, aby si mohli všetko zno­
va UV?žiť, starostliv .o preskúmať, a 
tak zaujať svoje stanoviskó. · 

Utv.áranie presvedčenia je teda 
spravidla d1hoclobý proces a nemož­
no ho merať iba dlžko ·u posobenia 

' presvedčovatera. Je to nielen proces 
dbzrie .vania, upevňovania a kryšta­
lizácie, ale aj proces . spresňovania, 
reštruktur -alizacie , do-mievanirai o<:}u-

. mierania toho, čím sa na recipienta 
pasobil o. Akékorvek náhlivé vynu-

. covanie presvedčenia jé teda váž­
nym sebaklamo ·m presvedčovat~l'a. 
Možno s ním vystačiť nanajvýš 
v kúpno-pred -ajných vzťahocň., aj . to 
iba pri tzv. jarmoč-nom ovplyvňova­
ní, k~ď sa persuáderovi ,, typu po­
domového obchodní~a" v.ypláca ~j 
momentálne dosiahnutý výsledok. 

.... 

-

, 

.... 
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SPONTANNE 
SEBAPRESV -EDCOVANIE 

-

Spontánnym sebapresvedčovaním 
rozumieme také úsilie . subjektu 
o získanie istoty, ktoré vychádza 
z jeho vlastného podnetu, čiže pred­
chádza priamym persuáznym vply­
vom druhých rudí. Človek je teda 
nielen presvedčovaný inými, ale 

. usiluje sa presvedčovať aj sám seba. 
Ide tu o inic'iatívne r-acionálno-emo-

. tívne úsilie zí,sk-ať ui,stenosť o správ­
nosti a pravdivosti poznani ,a alebo 
etického · hod ,notenia r,ozličný,cih ja­
vov vnútorného a vonkajšieho sveta. 

PsychiGká podstata spontánnych 
sebapresvedčovacích procesov nie je 
zatiar celkbm objasnená. ·Skutočnosť, 
že človek je v každom okamihu 
svojho života ,,za niečo" i ,,proti 
n,iečomu", že sa niečím 'nadchýňa a 
zároyeň niečo . odmieta, že sa neustá­
le o n.iečo usiluje a zároveň je 
k mnohým veciam rahostajný až 
i'ndiferentný, upozorňuje, ž~ p1~áve 
v tejto dialektickej protirečivosti a 
rozpornosti psychických procesov . . 
treba najskór hradať východisko 
interpretácie psychického mechaniz­
:rnu sebapresvedčovania. 

P,oznanie, že člo·v~k je jednotou 
protikladov, znamená, . že aj u toho 
,,nafnecha r akte .rnejšieho" človeka sa 
z času na čas nióžu objaviť výčitky 
svedomia, a naopak, aj u toho ,,naj­
c:harakternejšieho" sá možu prebu­
diť eticky záporné tendencie. Či si 
človek udrží svoj doterajší etický 
profil, alebo sa dá ina ,,kriv ,o'.l.aklú 
cestu", závisí aj od toho, aiký,m sp6-
sobom si bu1de odpovedať ,na ,,dvo­
jitú argumentáciu'' (,,za" a ,,proti"). 
Tam, kde sa človek musí vyrovná­
va,ť so svoji 1mi protikladnými ten-

. ' 
denciami, vyplý ·vaj.úcimi z proti-
kladného po-hradu na svet i na seba -
samého, vz:niká vždy možRosť spon- · 
tánneho sebapresvedčo·vania. 

Existencia dvojitej . protirečivej 
argumeritácie naznačuje, že p·ri ob­
jasňovaní psychického · mechanizmu 
autoper ,suázie mož,no vychádzať aj 
zo štúdia priebehu .a riešenia k-on­
fliktov.* Hoci' je problematika kon­
fliktov blízka problematike ,,dvoji­
tej a.rgumentá ·cie" a aj keď v súčas­
nosti paťrí medzi najviac rozpraco­
vané · psychologické pojmy, predsa 
s jej poznatkovým arzenálom 1.iplne 
nevystačíme. _ -

Je to preto, že každé protireči vé 
prežívanie skutočnosti nemusí byť 
hneď· konfliktom. Stotožňovať proti­
rečivé prežívanie s kohflikto -génnos­
ťou je zásad ·ne nesp .rávne, pretože 
človek svoj rozporný o·braz prežíva 
predovšet ·kým v problémo;vej rovine. 
Pritom je známe, že riešenie prob­
lémov sa nemúsí vždy prežívať iba 
ako .nepríjemný psychický stav, ba 
naopa .k, móže byť zd,rojom :príjem­
ných zážitkov. Na rozdiel od kon-

-

* V psy,chológii sa l{onfltk:t často zjed­
nodušene cha-rakterízuje ako zložitá _ for­
ma frustrácie, keď sa na ceste l{ dosiah­
nutiu určitého cieia vyskytli dve alebo . 
viaceré protikladné sily alebo prekážky 
približne rovnakej intenzity alebo ver­
l{osti. Sl{utočnosť, že pri prevahe jednej 

,,,, sily alebo prel{ážl{y nad druhou konflil{t 
nevzniká, ílnamená, že tento nepríjemný 
psychicl{ý stav -nenastáva vtedy, keď člo­
vek nemá nijakú možnost. Vzniká všal{ 
vted:Y, keď možnost~ existujú a človek 
sa nevie medzi nimi rozhodnúť. Práve 

' -
to, že človek má viacero možností a ne-
vie sa medzi nimi rozhodnúť, vyvoláva ­
psychický stav, l{torý móže vyústit do 
vážnych duševných porúch, príp. aj ocho-

, 
ren1. 
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Obr. 14. Koncentrické kruhy (a) znázorňujúce 
vztah medzi protirečivým prežívaním .skutoč­

nosti v podobe problémov (P) a konfliktov 
(K); prekryté kruhy (b) znázorňujúce vztah 
medzi procesom sebapresvedčovania (S) a roz-

\' 

-hodovania (R) 

fliktov sa možné pozitívne psychic ­
k~ zážitky nevzťahujú ' iba na finál­
nu, ale aj na · procesuálnu stránku . 
Preto 'normálnv človek ored oroblé -v . ... ... A. 

mami neuteká, · ale nao .pak, neraz 
ich vyhiadáva, pretože v ich riešení 
vidí tak optimaliz~vanie svojich ži­
votných podmienok, ako aj svoje 
životné naplňovanie i{2ímysel života). 
To samozrejme neznamená, že za 
určitých ' okolností sa niektoré zle 
riešené pr-oblěmy nemóžu premeniť 
na ko·nflikty . 

Konflikt je teda iba jedným z psy­
chických prejavov protirečivého 

preží v ani a života, a to znamená, že 
poznatkami o vzniku, priebehu ---a 
prekonávaní . konfliktov možno ob­
jasniť len niektoré stránky psychic­
~ého mechanizmu autopersuázie . 
Vzťah problematiky sebapresvedčo­
vania · a problematiky konfliktov je 
znázornený na obr. 14 (vačší kruh 
prec;lstavuje autopersuáziu a menši 
kruh predstavuje konflikty). 
Keďže v súvislosti s existenciou 

,,dvojitej argumentácie" sa suibjekt 
mµsí neustále pr ~ presvedčovaní 
rozhodovat medzi prijatím jedných 
dókazov a odmietnutím druhých, 

v.zniká · otázka, či nemož ·no psychic­
ký proces autopersuázie objasniť ría 
základe psychického mechanizmu 
rozhodovania . Totiž td, ako sa clo­
vek rozhoduje, pomáha · objasňovať 

konečný článok lomu vonkajších 
v.plyvov _ na vnútorných poqmien ­
kach.* 

Medzi psychologickou problemati­
kou rozhodovania a psychologickou 
problematikou autopersuázi~ však 
existuj,ú takisto zrei_einé rozdiely. 
Psychológia r~zhodovania sk·úma 
viac vonkajšru -stránku ro2hodovania 
jedinca. Autopersuázia si z_aisa všíma 
viac to, čo sa odohráva v jedincovi 
pred určitým _ rozhodnutfm. Inými 

- r 

* Dote r:ajšie poznatl<:y o utilitách (t. j . 
al<:o člověk zhodnocuje žiadúce javy v pro­
til<:lade l<: ich objektívnej úžitkovej hod­
no te) a o pravdepodob:n,osti (t. j. al<:o ru­
dia posttipujú, keď očakávajú pravde­
podobnosť výskytu určitého javu a ako 

• 
sa táto subjektívna pravdepodobnosť lí ši 
od objel<:tívnej) pomohli preniknúť h.lbo­
l<:o do tajov psýchiky. Psychológia rozho­
dovanta upo zornila, al<:_o si počína rozl10-
dovater v náročných ·situáciách, y akých 
podmienl<:ach sa rozhoduje najoptimálnej­
šie, kedy má sklon risko~ať a kedy je 
najčastejšie nerozhodný. 

'• 
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Komu vďačia. iudia za vznik sv·ojich najvýznamnejších presved -
čení? Prepracovali sa k nim úplne sami alebo im pritom pomohli 
iní iudia? To bolí otázky, na ktoré nám mala odpovedáť výskumná 
sonda s 205 pokusnými osobami vo veku od 18- do 35 rokov. Prvou . 
úlohou pokusných osob bolb určiť jedno zo svojich najsil _nejších osob- ·· 
ných presvedčení a označit ho nejakou šifrou, Na predloženej stup -
, 

r>✓íci malí uviesť, ako ·sa k tomuto presvedčeniu dopracovali. Výsledky 
ukázali, že k svojmu presvedčeniu dospeli ' 

- 'llplne sami (22,4 °/0), 

-:- prevažn
1
e sami a iba čiastočne s pomocou druhých (35,0 °/0), 

- tak sami, ako aj s pomocou druhých (37,8_0/ 0), , 

- prevažne p_omocou druhých a ib·á čiastočne sami (5,8 °/0), 

- len pomocou druliých (O 0/ 0) . 
# 

Pri di.f erenciácii respondentov podi ·a veku a pohlavia sme nezistil{ 
významné rozdiely. (Por~dový korelačný koeficient rs = 0,97; P < 
0,05.) Vý$kum potvrdil veiký význam autorstva vlastného presved­
čenia. Ukázalo sa, že na vzniku l~aždého presvedčenia sa vo výrazne _j 
rn,iere podi.eia predovšetkým ,jeho nositei. Teda presvedčenie nemož- -. , . 

n,c> prevziať od druhých ako informáciu aJebo jednoduchý -poznatok . 
Na druhej strane existencia viac I ako piiti'Y!,y presvedč~11:í, ku ktorým 
1·espondenti dpspeli sami, zasa upozorňuje, že presvedčenie vzniká 

• 

nielen na základe persuázie, ale aj na základe spontánnej autoper-
suázie. Zároveň sa však potvrdilo, že pri spontánnej autopersuázii 
si človek zvyčajne ani 11,euvedomuje, že aj v tomto prípade si viac 
či menej form'l:(,je svoje presvedčenie pod vplyvoni iných. 

ó • -. • 
• 

,, 

' 

slovami, zatiar čo si pri rozhodova - Pr .i rozhodovaní ·sa viacej upria-, , 

cích procesoch viac vší.mame d~ci- mujeme n~ skúťnanie, finálnej strán-
denta z hradiska efektµ (čo urobil, 
ako konal), pri autoper ·suázii si vší­
mame u- reci •pienta viac to, ako sa 
rozhodnutie prejavuje v jeho preží­
vaní, teda v postoj qch. * 

, -
. 

* Pripom íname skutočnosť, že existu­
je vera rudí, lttorí sú o niečom presved­
čení {postojová oblast), ale nekopajú 
v zhode so syojím presvedčením. Nie sú 
zriedkavé ani prípady, keď sa rudia na­
vonok prejavujú určitým konaním, aj 
lteď tomuto konaniu nezodpovedá vnútor­
né presyedčenie. 

ky riešepia nejakého problému 
(napr. ako sa človek v podmienkach 
určitých utilít rozhoduje, kedy po- -
stupuje uvážene a l{edy riskuje), no 
pri autópersuázii je predmetom skú ­
mania skór procesuálna stránka rie­
šenia nejakého problému .(napr . pre­
čo dáva človek v podmienkach ,,dvo~ 
jitej argumel}tácie" prednosť jed-­
ným argumentom · a nie druhým). , 
Odhalen.ím, ako sa jedinec rozhodol 
alebo sa v budúcnosti rozhodne, sa 
prob lematika pre psychológiu roz-

. . 
• 
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hodov:ania spravidla končí, no· ne­
končí sa pre ~utopersuáziu. Totiž 
člove.k sa nepr~svedčuje ibé\ pred 
ptijatím nejakého -rozhodnutia, ale . 
aj po jeho prijátí, a to nielen v pr­
vých hodi~ách, dňoch alebo týž­
dňoch, ~le aj po niekorkých · mesia-

. cooh_ a rokoch. . N apríklad niekto -ro~mýšra, či si má za usporené pe-
niaze kúpiť auto alebo chatu a na­
pokon sa po dlhom uvažovaní roz­
hodne ·pre chaiu. Týmto sa však 
problém nekončí. Možno pozorovať 
zaujímavú situáciu, keď decident 
kadekomu vykladá, prečo si k,úpil 
práve chatu a nie auto. Teda deci­
dent sa p0trebuje znova a znova 
uisťovať, že sa rozhodol správne. 
,.~zťah medzi procesom rozhodovania 

• 
a sebapresvedčovania je zná~ornený 
na obr. 14 . 

• 

* 
' • • 

Aj keď je pre spo .ntánne sebapre­
svedčovanie .na rozdiel od dósledko­
vého -'(konzekventného) sebapresved..: -
čovani9- príznačn~ vačšia _samos.tat-
nesť a vyššia autoregulácia, .predsa 
nie je ani tento typ sebaovplyvňo­

vania úplne nezávislý od presvedčo­
vania druhými. Skutočnosť, že člo­
vek je tvor spoločenský a na spo­
ločnosť je odkázaný, znamená, že 
v jeho sebapresvedčovacích tenden­
ciách sa vždy odrážá ,,duch doby", 
spoločens~ého zriadenia, triedy, so­
ciálnej ' ,skupiny -atď. V tomto zmysle 
možno chápať zasa druihú časť té2y, 
t. j. 'že v každ ·om sebaprespedčovaní 
sa súčasne viac aleb-o menej, priamo 
alebo nepriamo odrážajú aj presved­
čovacie vplyv,.y druhých , rudí (pozri 
-rámi'k č. 26). 

2; SPŮSOBY „ 

SEBAPRESVEDČOVANlA 
' . . 

Sebapresvedčovanie sa z hradiska 
obsahu neodlišuje od presvedčova­
nia inými. V jednom i druhom prí­
pade ide o rozporné videnie skutoč­
nosti, o existenciu protikladných ar­
gumentov a o racionálno-emotívne 
hradanie a nachádzanie istoty. Zre­
teY.ný roz .diel je však v tom, že za-

. tiar čo pri presvedčovaní existuje 
kontrola, korekcia a kritika toho, 
ako rec~pient uvažuje, cítí a myslí, 
pri sebapresvedčovaní je človek sám 
sebe nielen navrhovaterom, . ale aj 
riešiterom, nielen žalobcom, ale aj 
sudcom. N eexistencia prešvedčóva­

ter a pri autope -rsuázii si vyžaduje, 
a:by ~ sa autopersuáder (ak :q.echce 
svoje presvedčenie zakladať na osob­
ných sebaklamoch) vyznačoval taký­
mi vlastnosťami, ak<:> je vysoká .kul­
túra my 9lenia, sebakritickosť, od­
osobnenosť pri }:lodnotení vecí l se-
ba a vysoká sebadovera. (Odosobne­
nosť nevylučuje zainteresovanosť 
ako jeden z význam ·ných : princípov „ 
presvedčovania.) 

Vysoká kultúra „ myslenia zname­
ná · schopnosť poznávať veci a javy 
okolo seba i v sebe v celej_ mnoho­
stra ,nnosti a vzájomnej dialektickej 
podmienenosti. Eudia, którí sa po­
zerajú ina svet iba povr .chne, sa ne- . 
majú vlastne o čom ani presvedč0-
vať, pretože .nevi 1dia · rozpornosť -a 
protirečivosť javov, ktoré ich obklo- , 
pujú. Kultúra myslenia sa spája aj 
so schopno•sťou správne logicky uva­
žovať, logicky for,mulovať tézy a an­
·titézy, uvádzať adekv ·átne doka~y a 

• 

konfrontovať logiku svojieh postqjov 
so skutočnosťou. Je zpáme, že to, čo 

. ..._ 
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je formálne logicky správ,ne, nie je 
vždy pravdivé aj empiricky. Kultú -

. ra .myslenia - to je aj disciplinoya­
ný prístup k riešeným problémem; 
kťorý umožňuje rozlišovať me_dzi 
skutočnosťou a ne-skuto-čnosťou, téda 
medz i tým, čo by som chcel a · tým, 
čo by som vede l urobiť. 

- Odosobnenosť predpokladá schop -
riosť poz1~ieť sa na seba nielen svo--
jimi očaini, ale aj očami druhých 
rudí. Tomu napomáha empatické 
vcítenie sa do emócií druhých rudí. 
To zároveň umožňuje klásť si a kri- ­
ti-ck,y odpóvedať na . otázky, l{toré sú 
osobne nepríjeínné (napr. lekárom 
je známe, že ~lovek sa s·kór ·prizná 
k poruc ·hám zraku, alebo sluchu ako 
k impotencii; podobne aj psycholó­
gom sú známe mnohé prípady, keď 

_ sa rudia skó r priznajú k slabej pa ­
rna.ti áko k slabému úsudku alebo .. 
slabej voli). Clovek, ktorý nedokáže 
odosobnene hodnotiť svoju situáciu 
a ktorý iným pripisuje svoj .e vlast ­
né _videnie sveta, móže potom uve­
riť, že všetko to, čo si želá on, si 
želaj ,ú aj ostatní. . 

Samozrejme . úsilie o odosobnené 
sebahodnotenie a ihodnoteriie sv0j ej 
situácie nevylučuje sebadoveru ako 
ďalšÍ predpoklad •Ú\Spešného sebapre -

. svedčovania. Clovek, ktorý ned6ve ­
. ruj e výsledkom svojic •h myšlienko­
vých postupov a ktorý si nie je istý 
vo svojich názoroch a postoj och_ iba 
preto, že k nim ctospel relatívne sám ·, 
sa vlastne nikdy nedopracuje k ne ­
jakému pevnému presvedčeniu. 
V·eď aj utváranie a vznik presved ­
čenia, ku kterému napomáha persu ­
áder, predpokladá isté autorstvo 
(zúčastnenosť) recipienta. Potom sa 
nemóžeme čudovať, že osobnosť ne-

. . I • 

' - • 

• 
• 

• 

dóverivého človeka nemožno cha ­
rakterizovať systémom pevnýclí pre ­
svedčení, · ale skór iba ·sy-stémom prí­
slušný ,ch strachov, obáv a neist6t. 
• 

Char ·akteristickým znakom seba -
presvedčovania je ,- že človek ·si ho 
takmer neuvedomuje. Keby si ho 
,,programova l", vyzeralo by to, ako 
keby si povedal: ,,!dem si teraz nie ­
čo nahovárať". Tým ·sa _autopersuázia 
zreteTne odlišuje od iných autoregu ­
lačný.ch metód, ~apr : od samouče­
nia, autosugescie a pod. Existenciu 
sebapresvédčovania si človek skór 
uvedomuje iba v spomienkových re­
konštrukciách. Je za ujímavé, že čas­
to si · aj po rokoch pamatáme, · ako 
sme sa snažili ,,nahovoriť •si" to či 

ono. 
N eschopnosť j edinca primerane si 

uvedomiť sebapresvedčovanie sa vy ­
sveťTuje tým, _ž~ metóda a1-1topersu­
ázie sa pri sebaovplyvňovaní člove­

ka spravidla nevyskytuj .e v čistej 
podobe, alé · vždy iba v spojitosti 
s inými autor~gulačnými metódan:ii. 
V mnohých prípadoch si človek vy­
rieši svoje problémy už pochopením 
ich podstaty, teda ich spoznaní ,m. 
V iných prípadoch je poznanie alebo 
pochopenie niečoiho iba podmienkou 
toho, aby sa uplqtnil ďalší au.toregu ­
lačný proces -::. sebapresvedčovanie . 
Napríkla4 ťurista, ktorý na inf or­
mačnej tabuli zistil, že do jeho cie­
rovej zastávky vedú súčasne viace-,,,, 
ré cesty, móže začať uvažovať, či je 
lepšie voliť skratku a včaššie sa vrá ­
tiť domov, alebo dať prednosť dlh- · 
šjemu horskému chodníku a kochať 
sa prírodnými krásami. To, pre kto ­
rú alternatívu sa turista rozhodne, 
móže byť podmienené takými osob­
nými faktormi, ako je napr. záujem 

' 
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o prírodné krasy, vek a telesná kon­
dícia, predstava o spósobe tráv •enia 
voTného času a · pod. Toto rozhodnu-: 
tie však nevyp'lýva iba z po21návania 
problému, ale vyplýva aj z procesu 
uisťovania sa (sebapr-esvedčovanie), 

že v da,nej situácii je zvolená alter-
. . 

· natíva najoptimálnejšia . 
Zastretosť autopersuáznych pro-

, , . - . , cesov spoznavac1m1 procesm1 ma za 
následok, že metóda sebapresvedčo­
vania je zo všetkých autoregulač­

nych metód azda najmenej rozpra­
cova ,ná teoreticky. Za ti ať poznáme 
iba niekoTko spósobov jej uplatňo­

vania. Pretože sa v podstate od seba 
nelíšia, chápeme ich iba ako rozlič­
né varianty autopers1.1ázie. 

Variant A sa l;lplatňuje vtedy, keď 
chce autopeřsuáder z_ískať uistenosť 

o optimál ,nosti riešénia 11ejakého 
problému na zák}.a-de u,platňovania 

,,dvojitej argumentácie". Tento spó­
sob ·je najbežnejší a pokladá sa za 
•základný. Jeho efektívnosť závisí od 
toho, <;lo akej miery je seb9-presved­
čovater disciplinovaný a akó vie po­
stupne uplatňovať všetky relevant­
né ,,za" a ,,proti", no záro·veň si vie 
oceniť ich hodnotu. Niekedy móže 
mať totiž jeden argu ,ment vačšiu 
hodnotu ako . desiatky iných proti­
kladných dókazov. Povrchnosť v rie­
šení vzniká n,ajma. vtedy ., keď člo­
vek pre ·žíva riešenie probl~mu ako ' 
starosť a nepríjemný zážitok. Pri­
tom cíti potrebu unikať pred prob­
lémami, čo neraz robí aj .ich nedó --sled ·ným, skratkovým riešením a ra-
cionalizáciou. 

Racio.nalizácia ako technika seba­
klamu sa pri sebapresvedčovaní pre­
j avuj e vo dvoch p·odobách: v zámer­
nom znižovaní hodnoty niektorého 
argumentu a v úmyselnom zamlčo-

•. 

• 

vaní niektorého argumentu. Prvá 
podoba r,acionalizácie sa zjavuje vte­
dy, keď sa ohce človek vyrovnať 
s nepríjemným zážítkom neúspechu . . . 
(príkladom je Ezopova bájka o líš -
ke, ktorá nemo ·hla dosiahnuť hrozno, 
a tal{ si povedala: ,,-aj tak je kyslé"). 
Iným príkladom móže byť človek, 

ktorý z nedbalos~i stratil hodinky, 
a aby sa pred sebou nejako ospra­
vedlnil, začne si nahovárať, že boli 
staré, nemoderné, šli nepresne atď. 

Druhá podoba racio ·nalizácie sa 
zjavuje vtedy, keď človek potrebuje -
znížiť napa.tie a pocit viny, a tak 
niektoré argumenty zamlčuje a iné 
preceňuje. N_apríklad autopersuáder, 
ktorý pri rozbore svojho konania 
d . 1 ,. , • -,osp1eva K nepr1Jemnemu poznanrL1, 
že sa správal . ako karierista, sa . 
ospravedlňuje tým, že neprijal dob-
re platené miesto zo ziskuchtivých · 
cieťov, ale preto, že si to druhí priali. 
Podobne n-·e-rvózny rodič, ktOTý zas 
nafackal svoje dieťa, sa začne ospra­
vedlňovať tým, že trest nie je. vý­
sl.edkom jeh -o povahy, ale iba - v,ý­
sledkom nevyhnutnosti, teda dieťa 

si ho zaslúždlo. 
Variant B .sa .vyznačúje tým, že 

autopersuáder rieši problém pomo­
coú imaginárneho (vymysleného) o­
ponenta. Robí to tak , že seba chápe 
ako obhaj ·cu postoja, ktorý až do­
siaT zastával (téza), _zatiar čo za­
stávanie antitézy · zverí imaginárne­
mu persuáderovi. Takýto postup 
móže značne ira-hčQvať sebapresved- . 
čovací proces. Tým, že sa ·sebapre­
svedčov.ater . začín_a pozerať na rie­
šenie sv-ojho problému očami druhé ·­
ho, stane sa nielen dóslednejším, al~ 
aj objektívnejším pri hodnotení zá­
važnosti uvádzaných argumentov. -
Tento spósob sebapresvedčovania je 

• 

-

Í .- -

-

-



• 

• 

• 

blízky konzekventnému presvedčo­
v.aniu . Líši sa vš·ak od' neho tým, že 
vo ·variante B sa pracuje vý .slovne 

• • 

s imaginárnou osobou, no pri dó-
sledkovom sebapresvedč,ovan.í je 
osoba persuádera skutočná. 

• 

Existencia vymysleného presyed­
čovater.a neznamená, že by takáto 
osoba nemala vóbéc existovať. Vy­
my·slenosť (i1maginarnosť) ·sa tu fak- ' 
ticky vzťahuje iba na pr ,oces (opo­
novanie a ·jeho spósob), ký ,m osoq_a 
oponentá by ma1a byť imaginárna \ 
(ut.vorená v predstavách); •m.al by ju 
pr·edstavovať niekto z •konkrétne­
ho sociálneho prostredia autoper­
suádera. f eda mala by to byť oso,ba, 
~torá veYmi dobre pozná celkovú 
osobnú situáciu a pfoblém sebapre­
svedčovatera a ktorá by v budúc­
nosti mohla prichádzať do úvahy aj 
.a.ko jeden zo skutečných potencio­
nálnych oponentov . Mož,no vysloviť 
;hyp ·otézu, ž~ čírn autaritatívnejšia 
bude . oso·ba substituovaná do roly 
imaginá .r.neho oponenta a čím lepšie 
bu .de t~to osoba po21nať osobniú _situá - · 
ciu autoper -suádera, tým skór sa jej 
po:darí získať adekvátnejšie a úpl ­
nejšie .protiairgumenty k jeho po­
vodným postoj om. 

-· 16-ročný chlapec si už dlhší čas šetrí 
na motorkt1, k:torou plánuje podniknúť 
výlet ol{olo Slovensl{a. Krátl{o pred 
prázdninami - však: zistí J že z výletu ne­
bude · nič, lebo časť z ušetrených peňazí 
minul na iné veci. Situáciu náhle zmení 
náhoda v podobe nájdenej p'eňaženky. 
V. ,,mučivom" uisťovaní sa medzi mož­
nosťami, či je lepšie nález ohlásit, alebo 
podniknúť výlet, zrete!ne prevažuje dru­
há alternaťíva. A predsa chlapec n~lez 
ohlási ! Príčina? Sám so se.bou ~i pre­
disků toval, · akoby ho asi l1od,notilo jeho 
diev_ča, keby sa dozvedelo, že je schopný 
vy~onať takýto sl{utol.;:. 'Pokia! videl chla-

' -

.. 

- , 

\ • 

pec situáciu izolovane, z osobného hra­
diska, prevládol u neho egoisti ický zá­
ujem, no zmenil sa, keď zhodnot1l situá-.. 
ciu očami qsoby, na ktorej mu vefmi zá-
ležalo. · 

Variant C. sa od predchádzajúceho 
líši odlišnou substitúciou im•aginár­
neho činitera presvedčovania. -Ima ­
ginárnou osobou sa tu nestáva opo-, 

nent, ale recipient. Robí sa to tak, · 
že autopersuáder zverí svoj postoj 
(pre neho atraktívny a pfíťažlivý) 

• 

nejak~j vymyslenej osobe, a sám sa 
ujme roly oponenta - t eda obhajcu 
antitézy. VyhYadávanie imaginárne ­
ho recipienta sa uskutočňuje ·fakisto 
podra zásad uvedených v predchá­
dzajúcom postupe . Mal by to byť 
teda opať ~lovek, ktorý sa čo n•ajviac 
po·dobá auto .persuáderovi a jeho si­
tuácii. Variant C sa uplatň.uje vte­
dy, keď treba ,zvýšiť účinnosť opo­
nentúry, pretože. z dvoch dis,k,utu­
júcich osob je vždy priebojnejšia tá 

-
· skutočhá. Takýto spósob : sebapre-
svedčovania však móže v podmien­
kach projekcie strácať všetky svoje 
predrrosti . _ 

Pr.ojekcia ako technika sebaklamu­
umožňuje znižovať neúspeoh a, vlast .... 

· rié ťažkosti- tým, že ich človek pre ­
ží v-a na po-zadí neélostatkov iných 
rudí. V súvislosti s atltopersuáziou 
sa to -prej avuj e tak, že človek síce 
pracuje so substituovaným recipien-

~tom, ale nevidí j_eho póvodné vlast­
nosti. Pripisuje mu však také ·spó­
soby správania, vlastnosti a :giotívy, 
ktoré pripúšťa u seba a o ktorých 
vie, že s·ú nesprávne. Práve preto . 
ich pomocou projékcie ospravedlňu-
je. Výsledkom ·takéhoto projekčného 
sebapresvedčovania sú ·nesprávne zá­
very ·v zmy ·sle „podra séba,'súdim te­
ba" {napr. ,,všetci ·rudia kradnú", 
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Rámik č.- 27 Problémy so sebap.resvedčovaním 

, 
' . 

Literárna nerozprac.ovanosť metódy sebapresvedčovania nás pod-
nietila uskutočniť exploračnú sondu so 191 náhodne vybranými res ­
_pondentmi vo veky, od 18 do 35 rokov. Ukázalo sa, že z troch auto­
regulačných metód sa 7:udia najmenej ovplyvňujú- autosugesciou 
(11 °/o) a najviac sa ovplyvňujú autoklarifikáci .ou - rozumovým ob­
jasňovaním niečoho (66 °/0). Autopersuázia patrí medzi stredne pb­
uiívané metódy a ovplyvňuje sa ňou iba 20 °; 0 res.pondentov. 

' 

Kvantitatívne poradie problémov s uplatij,ovaním tejto metódy 
sa na vopred formulovaných položkách profiluje takto: 

1. ,,spravidla si nedávam úlohu s,ebapresvedčovať" (37 °/0), · ·_ 

2. ,,pri sebapresvedčovaní ani neviem, .či na seba pósobím metó­
dou sebapresvedčovania al~bo dákou inou autoregulačnou metódou'' 
(3·4 O/o)~ 

• 
3. ,,v závere sebapresvedčovania sa obyčajne ·neviem rozhodnúť 

medzi dvoma možnosťami'' (19 °/0), --

4. ,,ak už na seba sebapresvedčovanírn pósobím, neviem problém 
dósledne vyriešit do konca'' (8 °/0) . 

Pri diferenciáeii óťlpovedí respondentov mlad§ích (18-25 rokov) 
-_a starších (26-35 rokov,) sme zistili štatisticky nevýznamnú koreláciu · 
;(rs = 0;40; P > ·0,05 ) . 

· Exploračná sonda však naznačila, že sebapresveqčovanie sa- ne -
. uplatňuje vedortie ako jedna zo sebaovplyvňovacích metód, ale . 
skór spontánry,e, t. j. uplatňuje sa spolu s · inými autoregulačnými 
metódami. Sámo prekrývanie autoregulačných metód je ·pri seba-

• 

ovplyvňovaní prirodzený jav a nie jeho nedostatok. N edostatkom 
však je, ·keď si sebapresi,edoovanie zamieňame s inými metódami 
a neuvedo1nujeme si jeho osobitosti. Totiž neuvedomovanie si pod- . 
staty autQpersuá~ie sa nevyhnutne prejavuje na znížení jej účinností 
pri riešení rezličných sebavýchovných problémov . ~ · 

, 

.-

, 

• 

,. 

,,kto nekradne, okrada svoju rodí- ňovanie nie j_e v autopersuáznej pra­
nu", ,,všetci manželia podvádzajú , xi zriedkavé -. Začína sa . . zvyěajne ' 
svoje manželky" atď.). · otázkou ,,čo by na to povedal N2" ~· 

Variant D sa vyznačuje tým, že -a ·,,~ko by na to odpovedal M?" 
· persuáder i recipient vystupufú ako Ide · tu o sp6sob myslenia, ktorý čas­
imaginárne osoby. To umožňuje se- to nachádzame u autorov divadel-

. b.apresvedčovaterovi z@hrávať. úlohu ných hier , ·zostavujúcich clialógy a 
akoby nestranného pozorov:atera či repliky svojich postáv. 'Roza.iel j.e 
sudcu, ktorý nezaujate pooúva ich však v tom, že zatiaf čo u drama­
dialóg. Tento variant teda umožňu-· tika sú činiterom dialógu literárne 
je va,čšiu odosobnenosť a jeho uplat - --stvárnené osoby, u aut(?persuáde.ra 
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sú . to skutočne reálne existuj.úce 
osoby z jeho sociálneho prostredia. 

No nech už autopersuá:der použí­
va akékoYvek dómyselné varianty 
sebaovplyvňovania, nikdy ,,nepre­
kročí svoj tieň". To znamená, že s·a 
nikdy nezbaví určitého subjektiviz­
·n1u. Vždy . je to totiž on, ktory po­
zerá na seqa očami druhých, je to 
on, ktorý hrá úlohu druhých, a je 
to opať on, ktorý je už vopred zain­
teresovaný na dosiahnutí takého 
alebo onakého výsledku. Preto ne­
prekvapuje, že pri riešení zložitých 
persuá:onych probÍé:qiov móže mať 
tendenciu vysporiadať sa s nimi aj 

· ·na základe tzv. psychickej r epresie . 
Represia (potlačenie) je tatká·tech­

nika sebaklamu, na základe ktorej 
sa frustrovapý jedinec usiluje udr­
žať vla st nú psychickú rovnováhu 
potláčaním nepríjemných záž~tkov 
alebo citov, a to poprení ,m alebo -
opačným reagovaním. Pri poprení 
sa jedinec začína tváriť akoby pr~b­
lémy nejestvovali, pri opačnom rea.:. 

. . 
govaní skrytý názor potláča príliš 
angažovaným dokazovaním protiná­
zoru. 

• 
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• 
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Z toho, čo sme povedali, vyplýva, 
že psychický mechanizmus tohto 
.svojrázneho sebaovplyvňovania nie 
je ešte celkem objasnený. 

Clovek v náročných životných si- · 
tuáciách i(C á p, D y t r y c h, 1968) 
alebo pri psychickej záťaži {P a r-

, . 

de 1, 1977, ·s. 155) upadá pri riešení 
,,dvojitej argumentácie" často do se­
baklamov. Sebaklamy sú v podstate 
obranným psychickým mechaniz-. 
mom frustrovaného j edinca, t. j. 
jedinca, -ktorý pri uspokojovaní 
svojich potrieb -narazil na vážnu 
prekážku a preží va ~tav zvýšenélJ.o 
napatiá alebo sklamania. · · 

Aj keď na základe doterajšíah po­
znatkov o konfliktoch v rozho~ova­
cích proc~soch alebo o technikách 
správania v podmienkach psychic­
kej zá.ťaže nemožno vysvetliť celý 
niechap.izmus sebapresvedčov·ania, 

·preds ·a samy pozn ,atky móžu v kon­
texte a1,1tQpersuázie nachadzať 3:1o;v­
šie i ši·r&ié _vysvetlenie. T~ upozor­
ňuje, že .sebapresvedčovanie je nie­
len ·pr .akttcky : .ale aj teo:reticky - dó-

·. ležito iu psychologickou obJ.asťou (po­
zri r ámik č. 27). 
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Z toho ·, GO sme si doteraz poveda-
li, vyplývajú predovšetkýn1 dva ~ po­
znatky: 1. presvedčovaníe je jednou 
z najvýznamnejších metód medzi-

Aj keď . je z$,kladným predpokla­
dom úspešného presvedčovania ob­
sah, t . . j. čím sa posobí, predsa na 
jeho celkový výsledok vplýva aj 

l'trdské110 ovplyvňovania i V)?ChO"✓- forma, t. j. ako sa presvedčuje. 1\-1:no­
ného posobenia a 2. 'pri ,merané ovlá - hé príklady upozorňuj.ú, že často sa 
danie efektívnych sposobov, postu- nemu ·sí presadiť ani sám o·sebe prí-

• pov a metodík presvedčovania patrí 'ťažlivý obsah, · ak je sprostredková-
medzi najnáročnejšie psychické čin- .,.,vaný nevhodnými sp8sobmi pre­
nosti medziYudského ovplyvňovania. svedčovania. Preto sa psychológia 

z. významnosti a náročnosti .pre- _ usiluje nielen objasniť psychicl{é 
svedčovania vypl i va, . že k efektív- mechanizmy presvedčovaciecho pro­
nemu a eticky · správnemu uplatňo- cesu, ale zároveň aj 1~{ešiť problém, 
vaniu tejto n1etódy nemože člove~ ako si može člo·vek poznatky o efek-.,. 

dospieť živelne, akoby šlo o· nejakú tívnom presvedčovaní osvojiť . . 
elementárnu činnosť. Existujiú pred - Pretože metóda presvedčovania 
sa j.ednoduchšie metódy {výklad, zahrnuje najzložitejšie sposoby a . 
rozhovor, predvádza .nó.e), ktorých postupy medziYudského ovplyvňo~. 
správna aplíkácia si už dnes vyža- vania, jej úplné osvojenie človek ne­
duje špecifické vzdelávanie. O čo je získava iba pasívnym čítaním prí­
však osvojenie presvedčova?ia ako slušnej literatúry . Nevyhnutné je 
výchovnej metódy náročnejšie? aplikovať aj aktívne metódy, kt9ré 
Nedostatočné výchovné posobenie - umožňujú záujemcom osvojiť si nie­

v tejto obla,sti má za následok, že sa len vedomosti a znalosti, ale aj samu 
takmer s,ústavne stretávame s ne- sposobilosť presvedčovať . Charakte­
správnym, neúplným, jednostra ,n- ristickým znakom aktívnych metód 
ným, b9- i · pochybným aplikovaním je, že sa ?:akladaj,ú ·i:ia organizovaní 
metody •presvedčovania {pozri rám i-k rozličných persuázny _ch cvičení. Per­
č. 28), a to tak pri jednoduchom me- suázne cvičenia sa spravidla · rozde ­
dziYudskom ovplyvňovaní, ako aj Yujú na · teoretické a pral<:,tické. leh 
pri výchovnom posobení. realizácia - však ·predpokladá určité 

/ -
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Rámik č. 28 Sondáž znalosti o presvedčovaní 

' I , 

• 

• 

Keďže presvedčovanie ako metóda medziiudského ovplyvňovania 
reálne existuje, vznikla otázka, aké poznatky o jej uplatňovaní sa 
utvárajú vo vedomí človel<:-a. Respondentmi výskumnej sondy bolo · 170. . . 
osób. s ukončeným stredoškolským vzdelaním vo veku od 18 do 37 
rokov. Najprv sa zisťovali znalosti . pomocou nepriamo položenej 
otázky: ,,Mohli by ste . opísať presvedčovací po·stup nejakej inej os,oby, _ 
ktorý sa vám páčil, vyhovoval várh alebo vám imponoval?'' Odpo­
vede respondentov bolo možné rozdeliť do niekoikých kategórií: 

• 
- rozumový prístup s 1<:-onkrétnymi argumentmi (29,2 °/o), 

vysvetiovanie na príkladoch (24,6 °/o), -
7 nenásilná forma (14,5 °/o), ' 

• 

osobný príklad pri p,resvedčovaní -(16,9 °/0), 

súčasné objasňovanie 1<:-ladov i zápo rov (15,3 °/0). 

Pri rbzdelení respondentov 1ia mladších a starších vznikli vzájomne 
odlišné poradia položiek (rs = 0,37; P > 0,05 ). 

Potom sa: zisťovali znalosti pomocou priamo položenej otázky: . . 

,,Mohli by ste str_učne opísať zásady (hlavné body) vlastnéh o postu-
pu, ktorý najčastejšie uplatňujete pri presvedčovaní iudí?" Získané 
odpoved~ sa v podstate týkali: 

1. formulovania téz.y a antitézy ' (54,5 °/0), -

2 . . percepcie recipienta (39,5 °/0)°, -
3. procesuálnej stránky presvedčovania, t~da postupov (6,2 °/0) . 

V jednotlivých kátegóriách sa vyskytovali tieto odpoyede: 
• • 

ad 1. ,,zistím si jeho názor na vec, vyslovím svoj názor, sledujem 
. r 

jeho vyjadrenie k mójmu stanovisku, ro~oberáni klady aj zápory, 

premyslím si svoj názor"; . 
ad 2. ,,musím poznať osobnosť presvedčovaného, snažím sa priblí-

žiť k jeho mysleniu, ~rčím vhodnosť postupu _ vzhiadoin na osobu, 
· premyslím problém aj z hiadiska élruhej osoby''; 

ad 3. ,,hovorím k. veci, neodbočujem od témy, používam fakty a nie 
všeobecné frázy, umožním aj druhej osobe vyjadriť svoj názor, pre- : 
svedčujem jasnými argumentmi, pokúsim sa o vzájomnú analýzi1, · 
síanovísk, . využijem oso.oný príklad". 

• Je - to veia alebo málo, čo respondent.i poznajú o presvedčovaní? 
Dosť na to, aby sme mohli konštatovať, že presvedčovanie je vedo_me 
tl-platňovanou metóáou, ale dosť málo na to, aby sme mohli byť spo­
ko_jní s kvalitou i kvantitou vedomostí. Ku kvalitatívnym nedostat­
kom patrí pr~dovšetkým zamieňanie si spósobov presvedčovania 
s inými metódami (napr. p,ríkladu a objasňovania) i to, že sa ne ­
na.šiel ani jeden prípad, ktorý by -poúkazoval' na znalosť niektorej me ­
todiky presvedčovania. Na kvantitatívne nedbstatky zasa upózorií,ujú 
fakty , že sa o postupe presvedčovania (teda na čo sme sa pýtali) 

. .... 
bolí respo _ndenti schopní sa .vyjadriť iba v rozsahu 6,2 °/0 údajov. 

' 
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organizačné podmienky . Cvičné me­
tódy sa možu zvyčajne uglatňovať 

" 

. 
organizovať aj vtedy, keď účastníci 

školenia nemajú takmer nijaké zna ­
losti o pFoblematike. Cvičeňie však 
predpokladá ideovo aj odborné vy ­
spelé vedenie diskusie. · Ak sa tento 
predpoklad nesplňa, výsledkem dis ­
kusie može byť_ prakticizmus a prag- A 

iba tam, kde ·je pohromade viac zá-., . 
ujemcov o túto problematiku (inapr. 
školiteYské podujatia - besedy, se-
mináre, -kurzy atď.) . -.. 

;-

• -
1. TEORETICKÉ CVIČENIA 

' 

Podstatou teoretických cvičení je 
analýza persuázneho postupu. Ana­
lýza može · vychádzať zo skutočnej 
udalosti (analýza .skutočnej situácie ), 
alebo z fiktívnej situácie, . keď je 
problém zámerne predstavený tak, 
aby sa mohli sledované sposoby a 
postupy presvedčovania precviči ť. 
Z toho vyplýva; že ?.:ákladom teore­
tiC'kýc·h cvičení sú situačné metódy. 

V súvislosti s analýzou skutočnej 
situácie je východiskom teoretického 
cvičenia zvyčajne referát na tému 
„Ako som si počínal" . Pod ·mienkou 
teoretického cvičenia je, aby jeho 
účastníci dostali deň precl. konaním 
disku •sie (príp. niekorko aní pred­
tým) _ úlohu opí~ať nejaký závažný 
príbeh zo svojho života, v_ -ktorom 
použili metódu p:r;esvedčovaniá. Ťa­
žisko diskusného príspevku nemá 
spočívať v obsahu, ale v metodike . 
Uskutqčňuje sa to na . zá·klade po­
drobného opísariia uplatnený -ch me ­
todík presvedčovania vo vzťa·hu 
k situá -cii a psychickým osobitos­
tiam recipienta . Prednesený príspe-. 
vok {6.-1 O minút) je východisko ·m 
diskusi-e. V -di:sku,sii sa zvaž·ujú kla­
dy aj nedos~atky použitých sposo­
bov a postupov predqvšetkým z hra ­
diska praktických skúseností účast­
níkov disku ,sie. 

:Výhodou uplatňovania . takéhoto 
teoretického cvičenia je, že sa može 

, 

· matizmus. To znamená, že za správ.:.. 
nu sa bude pokladať každá, v danom 
prfpade -úspešná meto ,dil;{a ovplyv­
ňovania bez ohradu na možné ved­
l'ajšie negatívne dosledky, vyplýva­
júce ·z jej aplikovania.* 

Pri analýze fi·ktívnaj situácie mo-
žu teoretické cvičenia prebiehať tak, ~ 
že ich účastníci sa ro-zdelia do štvor ­
členných až šesťčlenných skup 'ín. -
Každá ·skupina može diskutovať o tej 

"-

istei alebo o odlišnei téme. Na zá-u u 

ver sa výsledky riešenia hodnotia, 
porovriávajú a doplňujú. 
· U nás zatiar nemáme rozpr:acova ­
ntú metodiku teoreti~kých cvičení 
zameraných ,na analýzu skutočných 

i fiktíVinych persuáznych postupov. --:' 
u•rčitú analógiu pre takéto cvičenia _ 
n·achádzame v kni ,he sovietskeho 

· autora š e p e 1 a (1975). K·niha ob .. 

, 

* Na tieto skutočnosti výstižne upo-
• 

zorňuje Ca F ne g i e ho (1939) kni-
ha „Ako získat priaterov a 1Pósobit na 
!udí''. Tu zovšeobecnil osvedčené prak­
tické skúsenosti účastníkov diskusných 
stretnutí. Okrem viacerých psychologicky 
výstižných poh!adov do :i::>raktickej prob­
lematiky pósobenia človeka na ~loveka 
sa tu však móteme stretnút aj s viacerý­
mi pragmatickými, a _teda buržoáznej eti­
ke zodpovedajúcimi závermi. Naipríklad 
„kritizovat je naivné, pretožé l{ritizovaný 
sa bráni a spr-avidla · sa usiluje osprave­
dlnit svoje činy", ,,kritizovat je nebez­
pečné, pretože sa zraňuje pýcha kritizo­
vanéh -o, uráža sa jeho ~ebavedomie a vy­
voláva jeho hnev", a preto „parna.tajme, 
že kritika je ako domáci ho lub, vždy sa 
vráti domov". . 

-

-
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sahuje 1Sústavu typizovaný ,oh kon ­
fliktových a tzv. predkonfliktových 
situácií, ktoré vznikaj ,ú v riadiacej · 
praxi . Ku ·každej situácii sú uvede:­
né princfpy jej riešepia a navrhnuté 
riešenie. Čitaterovi sa v úvode od-. 
porúč_a pr~študovať-podmien -ky _ tých-
to situácií, rozhodnúť sa samostatne 
o riešení a až potom porovnať svoje 
riešenie s riešením autora . Význ~m 
teoretických cvičení je v tom, že ' 
umožňuj·ťl, aby si ich účastníci na 
základe vlastných skúseností uvedo -,, . 
milí nežiadúce spósoby presvedčo-
vania, . ktoré · sa bežne označujiú ako 

, 

neef ektívne alebo pofider ,né . 

Záporné reakci e móžu u recipi~nta 
vyvolať aj • rozlfčné submisívne tendencie 
presved_čovate!a (napr. pokus pristupovať 

1-c rfešenej problematike ako laik - ,,ja 
neviem, ale ... " -a pod.). Inokedy v záujme 
zrozumi ternosti _ začína presv.edčovateI na­
miesto argumentov používať rozličné ana­
lógie, epi:z;ódy a príbehy. Nepríťažlivo 
pósobí aj rečník, ktorý ~ačína presvecl-. . 
čovať poznámkou, · že si svoju reč iba 
pred chvíIQu pripravil. Psychologicky to . 
znamená, ako keby povedal, že si vlastne , . . 
necení poslucháčov ani príležitosť, ktorú 
dostal . 

-Pofidernými (pochybnými ) spo­
sobmi presvedčo:vania rozumieme 
také postu ·py, ktoré sú často vermi 
efektívne, no ich efektívnosť sa za­
kladá n·a používaní rozličných psy-

Neefektívnymi sposobmi presved- · chologických triko:v . leh osobitosťou 
' čovania rozuinieme také po~!upy · je, že sa p.ri nich porušujú pravidlá 

persuádera, ktoré sú zo· psy ,cholo - myslenia v pod11:1ienkach umelého 
gického hradiska pre recipienta má- vytipovania logických ··postupov ale­
lo príťažlivé-a celkove sú málo účin- bo operácií, ktGrě sa používajú ako 
né. Vačšina psychologicky neatrak- správne iba zda!J-livo. Pritom sa ver­
tivnych spósobov _ presvedčovania mi často ape1uje na logiku recipien-. . 

vzniká vtedy, keď persuáder ptíliš ta, napr. ,,to je logické", ,,keď uvá -
preferuje svoju osobu . · Formálnym žuj ·eme logicky .. . ",. ,,logika faktov 
výrazom takéhoto presved-čova·nia je hovorí" a pod . Takéto apely sa často 
nadmerné používa .nie osobného zá- spájajú s pohoršovaním presvedčo­
níéna ,,ja", čo --sa v sociálnej psyoho-- vater a: ,,ako to -, že ešte nec .hápete !" 
lóg1i označuje ako egotizmus . S ego- a pod . Toto je však iba maiskou, kto­
tizmom sa . často spája tendencia rá umožňuje presvedčovaterovi vy ­
upred.nostňovať st1bjektívríu argu- vodzovať nevhodné závery , a jedno ­
mentáciu t(napr. ,,če·stné slovo", · stra -l'l.né z~všeobecnenia. Ďalším tri­
,,dám ti slovo", ,,na mój dušu", kom je predstieranie vyvodzovania 
,,úprini -ne povedané" atď.) pred ob- a odvodzovania myšlienok častým 
jektívnou argumentácioÚ, keď je používa ·ním slov ,,a p~eto", ,,a teda", 
existencia argúmentov nezávislá od ,,z toho -vyplýva" atď. Pritom medzi 

' osoby presvedčovatera. Subjektívna vetami -nie je ·skutočná logická s,ú-
. -

argumentácia je vlastne odvoláva- vislosť. 
ním sa na osobné morálne kv-ality. časté je aj umelé vyhrotenie per ­
No tak, ako b.y záporne póso ·bilo · suá -zneho pro ,blému - do podo -by al­
odvolávanie sa na vlastné rozumo - ternatívy ,,buď - alebo" . Táto ten­
·vé kvality, rovnako zápornE; pósobí dencia vzniká u niekt~rých presved­
aj odvolávanie _ sa na svoju česť ale- čovaterov zvyčajne vtedy, -keď je ich 
bo statočnosť. téza pre recipienta málo - prí-ťažlivá . 

• 
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V úsilí zvýšiť jej atraktívnosť, pre­
svedčoyátelia, stavajú proti nej ne­
j akú inú tézu, o ktorej vedia, že· je _ 
pre recipienta vonkonco ·m nepr~ja­
tefná. Umelo utvorenou alternatí­
vou sú napr. tvrdenia ,,buď pojdeš 
študovať odbor N, alebo vobec ne­
pojdeš do školy", ,,buď si vezmeš za 
manžela Petra K ., alebo ·si nikdy 
nezaložíš rodinu". V takýcht9 prí­
padoch je tecipien •t postavený pred 
alternatívinu vofbu v zmysle ,,vylú­
čenia tretieho". V skutočnosti je tak­
to postavená alternatíva nesprávna 
tak z vecného, ako aj z f ormálneho 
hradiska. 

• 

Z vecného hradiska je nesprávna pre-
to, že niekto sa móže vzdelavať a j vtedy, 
ak nebude študovat práve odbor „N". Po­
dobne niekto si móže založiť rodinu aj vte­
dy, keď si nevezme „Petra K". Z formálno­
logického nradisk:a je takéto uvažovanie 

~ 

zasa nesprávne . preto, že „pravidlo vy-
lúčenia tretieho" možno aplikovať iba 
vtedy, keď máme do činenia s dvoma 
myšlienkami, z kterých jedna , popiera t o, 
čo druhá tvrdí. Ak sa však uvádzajú 
dve rozličné tvrdenia, potom podra ,,zá­
lróna neprotirečenia" n~móžu byť obidve 
pravdivé súčasne, jedno z nich bude ur­
•čite nepravdivé, no nepravdivé móžu byt 
aj obidve. 

.. 
2. PRAKTICKÉ CVIČENIA 

-
Aj keď situačná ·metóda na roz­

diel od prednášky overa viac akti­
vizuje rú.č-astníJ{ov školenia, má svo­
je obmedzeriia. Je v podstate iba 
úvahou a rozhovorom o tom, a·ko 
by ·sa mohló presvedčovať·, no bez 
vykonania praktic .kého pr.esvedčo­
va,nia. Okrem toho :Sa v .situačnej 

metóde fixne zachytáva to·, čo sa 
skutočne alebo fiktívne odohralo : 

1 

----~--- -~-= ;- . . . . 
r 

, 

Presvedčovanie je však proces, kto­
·rý sa ne!,.lstále mení v závislosti od 
ko-nkrétnej argumentá ·cie ZlÚČastne­
ných oso-b. Preto je potrebné okrem · 
teoretických cvičení organizo·vať aj 
praktické cvičenia. 

Základom praktických cvičení je 
metóda persuázneho tréningu, pri 
ktorom sa uplátňujú presvedčovacie 
aktivity v podmienkach školiacich 
zariadení a skupinového vzdeláva­
nia. Pri persuáznom tréningu si mó­
žu zúčastnené osoby presk,úšať to, 
čo vlasiJne robia každý deň pri o­
vplyvňovaní druhých rudí . Skutoč- ~ 
né praktické podmienky sa však vy­
značujú pr í-snou logikou záujmov 
v·zájorhne pos.obiacich rudí {niet tt1 
miesta pre riskovanie a experi­
ment). Persuázny tréning za-sa od­
straňuje prekáž.ky, ktoré znižujú in­
venciu rudí pri riešení podol;>ných 
problémo ·v v praxi. V priebehu tré--
ningu si možu ziúčastnení vzáj omne . 
pres~úšavať rozličné spósoby o­
vplyvňovania bez citového napatia . 
a úzkosti. Cvičné podmieriky persu­
ázneho tréningu sú ako·by zr,kadlom, · 
v ktorom sa presvedčovater učí lep­
šie poznať ·niel:~n to, ako posobí, ale 
aj to, aká je účinnosť j·eho 1posobeni 1a. 
Pr~tože v praktických cvičeniach sa 
hodnotia ppstu ,py a _ metodiky Vů _ 

vzťah~ k tomu, čo v súvislosti s ich 
uplatňovaním recipient prežíva, me­
tóda persuá2Jneho trén~ngu sa osved­
čuj e ako jedinečná š:kola, ktorú c~l­
kom nemože nafr1radiť -ani životná . ' 
prax . . 

Z procesuálneho hradiska sa per­
suázny tréning realizuje v troch n·a 
seba nadvazujiúcich fázach, pričom 
každá z nich sa vyznačuje osobit­
ný :m metodtckým ·prístupom . 

-
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REKOGNOSKACNA FAZA -
• 

, Rekognoskačná (prieskumová) fá-
/ za sa -označuje aj ako vstupná fáza . 
Úlohou vedúceho tréningu je v tej­
to fáze pres,kúmať vyčlenen•ú skupi­
nu z hradiska jej možnost .i absolvo­
vať také praktické cvičenie, v l{to­
ro1n by boli všetci · členovia skupiny 
čo najviac zaangažovaní. Priesku .m ' 
obsahuje rekognoskačné 0perácie ·­
inventarizáciu, konfrontáciu a ana-

-logizáciu. ' -
Inve'l],tarizác_ia sa týka hTadania 

vho •dného problému presvedčovania. 
Pod vhodnosťou .sa rozumie forn1u­
lovanie problému, ktorého vnútornú 
rozpornosť ale_bo protirečivosť členo­
via · skupiny skutočne prežívajú. -
Možnosti nájisť takéto ~ problémy po-
skytuj-ú vedúcemu tréningu -pozoro­
vania života skupiny. Už pri nástu­
pe skupiny na školenie vznikajú · 
medzi jed ,notlivcami _ rozličné kon-
~ . 

fliktové situácie. Aby sa splnila_ po-
žiadavka angažovaného presvedčo­
vania:, tr .eba pri inventarizácii u­
prednostňovať také problémy, ktoré 
vychádzajú zo vzájomných sociál.:a 
nych vzťahov sk:upi•riy, teda z ich 
spolunažívania. K takýmto problé­
mom patria napr. otázky: ,,sme dob­
rý kolektív?", ,,·sme voči sebe tole­
rantní?" atď. Vhodná je aj analýza 
minulej príhody, napr. ,,konali sme 
vtedy správne ?", alebo aj príhody 
ooakávanej. . 

Nie každý problém však prežívaju 
všetci členovia skupiny rovn ·ako 
hlboko. Na overenie je už potrebná 
konfrontáci'a, pre:snějšie konfrontač­
ná diskusi'a :-,iJ e to taká rekogm.oská­
cia, v pTiebehu ktorej sa može od­
haliť nielen to, čo prežív~ skupi ,n,a 

✓ 

-, ' 
• 

najinténzívnejšie, ale aj to; č9 pre­
žíva najprotiklaq.nejšie. 

Konfrontácia zároveň utvára ve-:-. 
dúcemu príležitosť, aby v zá~jme 
·realizovania persuázneho tréningu 
mohol vykonať dve operácie: 1. sfo_r­
mulovať· jednotlivé kontraverzné . 
postoje 40 prislušnej tézy a antitézy 
a 2. vyčleniť zo sk"upiny najvehe:.. 
mentne-jších zástancov a prívržen­
cov protiklad11ých stanovís ,k al{o po­
tencionálnych ú6astníkov presved­
čovacej disku ·sie. Domnievať sa, že 
sformulovaním téz a nájdením ich 
prívržencov možno inscenovať per­
suázny tréning by však bolo ,,ne- · 
psyohologické". Prívrženci majú 
zvyčajne vera zá•bran pred verejným 
obhajov ,arrím svojho stanovi,sl{a. Je 
to preto, že pri pre .sadzovaní a ob­
haj obe syojich pr~svedčení musí 
človek často odkrývať intímne strán­
ky svojej osobnosti. Preto je potreb­
né, aby prívrženci protikladných 
stánovísk nevystupovali v rrie·ne se­
ba, ale v mene niekoho .iného. Toto 
úmožňuje subštitúeia rol. Predpo­
l{ladom tejto substitúcie je organi­
zovanie ostatnej častí rekognoskač­
nej f ázy, ktorou je analogizácia. 

Analogizácia :v tomto prípade zna­
mená uvádzanie takých príkladov 
zo skutočného -života, ktoré sa nie­
len stali, ale s voj ou konfliktovosťo11 
a -protirečivosťou sa aj podobajú in­
ventarizovaným problémom. členo­
via skupiny spravidla pohotovo u­
vádzajú príklady, no táto časť dis­
kusie nemá trvať viac ako pať mi­
nút. Ak uvádzané príklady c_elk,om 
dobre nezodpo •ved ·ajú tézam vytipo­
va,ného per ,suázneho problému, ve­
dúci može ·sági navrhnúť nejaký 

_ vhod ·ný príbeh. 
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FAZA -SIMULOVANÝCH 
ČINNOSTI 

' . -

V priebehu tejto fázy sa uskutoč­
ňuje- vlastná časť persuázneho tré ­

. ningu. Organizo:vanie tréningu vy -
- chádza zo všeobecne známych psy ­

enologických princípov realizovania 
·simu1ovaných čin•ností (metó ·da hra -

. nia rolí, inscenačné-metódy). . 
Simulované presvedčovanie sa za­

čína tým, že vedúci navrhne členom 
skupiny, aby si sami precvičili rie­
šenie určitého problému metódou 
persuázneho tréningu . Z inventára 
vybe r ieme taký problém, ktorý sku­
pinu najviac zaujal. Potom . určí 
dvoch účastní-kov, ktorí v ko~fron ­
tačnej častí n:ajvehe ·mentnejšie a 
natjprotikladnejšie reagovali na dá­
ný problém. Pri prider ovaní úloh 
vedúci vy·užíva podnety - z analogie-

~ 

ký ·ch príbehov, :a preto robí uvá-
dzanie do roli takýmto sp6sobom: 
,,predstavte si, že , ste MN, ktorý z~-
stáva názor .. . ") téza -inventarizova -

- ného probléml.:l) ,,a vy ste zasa XY, 
a pridržiavate sa opačného názoru" 

~ (antitéz~ inventarizovaného · p t ó_blé­
mu) . . ,,Vašou úlohou je pokúsiť sa 
jeden druhého presvedčiť, že názor ; 
ktorý zastávate, je spráW1y." t(Úč-ast­
níci s·a v priebehu Rresvedčovania 
neoslovujú svojirhi menami.) ... 

Druhá časť inštrukcie sa týka · 
ostatných členov skupiny. Vedúci 
z nich vyberie dvoch až štyroch, 
ktorí majú posudzovať podl'a vopred 
určených kritérií priebeh presved ­
čovania. Pretože presvedčova.nie je 
spr -avidla dlhodobý proces, v persu­
áznom tréningu sa nehodnotí ani tak 
obsah presvedčovania alebo jeho ­
výsledok, ako predovšetkým sám 

· proces, teda použité sp6s-oby, ich 

,. 

f#& ,c -- I :3..!: - s;':: li.!1G; ,, 

• -

účinnosť a problematfckosť·. Ostatní 
členovia skupiny tvoria ,,publikum ~'. 
Majú právo ta .kisto vyjadrovať svo- · 
je hodnotenie, no ich posudky sa tý ­
kajú nielen hráčov, ale aj rozhod­
cov . Persuázny tréning _trvá približ- _ 
ne 1 O až 15 minút. Vedúci riadi pri:e­
beh celéh,o tréningu podra zásady • 
1,čím menej pripomienok, tým lep-
šie". Vychád .za z _po:onatku, že aj . 
.simulovaná persuázna intera ·kcia je 
jedinečný proces, čím vi 1ac sado ne .:. 
ho za-sahuje, tým horši-a je improvi­
zácia. Vedúci usmerňuje iba v ojedí- -
nelých prípadoch, napr. tlmí ne - - · ·. 
vhodné prejavy č1enov p'liblika , u--končuje hru, príp. vymieňa hráčov, 
ak sa jeden ,z · nich prejavil ·ako sil­
ná osobnosť a druhý pr ešiel iba do 
pasívnej rezistencie. . "" 

Z metodického • aspektu mož- ~ . , 
no vykonávať persuázny tréning -
v rozličných varia .ntoch . Presvedčo-
vanie može byť j ednosmerné (pre­
svedčovater - récipient), t. j. t·aké, 

. 
kde jedna strana ahce, aby druhá 
prijala jej názor, alebo dvoj .smerné 
.(presvedčovater - presvedčovater), 
to zn·amená, keď ~a -obidve strany 
navzájom usilujú o p1~ijatie svojich 
názorov. Variant presvedčovania 
určuje vedúci už pri p,rideiovaní ,. 
rolí. Napr . ,,pre -dstavte si, že cesttl-
jete vo vlaku -(sedíte v -p·arku, ka­
viarni, ordinácii leká .ra) a máte pre­
svedčiť osobu N o .. . " ,,pooovajte 

' . 
jej námietky a podra toho uvádzájte 
svoje argumenty" (jednosmerné pr.e­
svedčovanie) alebo ,, ; . . uvádzajte 
svoje argumenty a súčasne uvažu j ­
te, či nie je správnej'šie prij-ať názor 
druhej 0so0y" ~dvojsmerné presved­
čovanie). Pri určovaní rolí treba pri­
hliadať, al;?y zodpovedali nielen 
vzde1'anostnej ·a k11ltúrnej ú1~ovni re- · 

. -

, 

-
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Obr . 15. Varianty usporiadania ·ú­
častníkov persuázneho cvičenia -
Tcruhový (a), hiadiskový (b), li'neár-

.,. - ny (c), dvojstranný (d) -

-

• 

tréning) alebo sa rozličné pro -blémy 
riešia s tými IBtými hráčmi (inten ­
zifikačný · tréning) . Ex~enzifikačný 
tréning sa odporúča · používať v zia­
čiatoč-nom období, keď sa posluchá­
či ešte len oboznamujú s ce'lou va ­
riabilitou 1presved·čovacfch sp6sobov. 
l•ntenzifikač:ný tréning sa zasa uplat -
ňuje v záver ·e školenia. Z didaktic ­
kých d6vodov s·ú prípurstné aj re ­
prízy simulovaných čiI11I1ostí . V sú­
časnosti však túto _,úlohu lepšie plní 
mag.netofón al€bo videoreko!f~ér . 

Persuázny tréning sa dá realizo ­
vať mnoh?rakými formami (obr. 15). • 
Dóležité je, aby hráči protik ladných 
strán sedeli tvárou proti sebe a zá­
roveň tak, aby ich moh li vidieť 

_ cipientav, ale aj ic-h psychickej men ­
ta!lite . 

. ostatní členovi·a skupiny: Rozhod ­
covia !ll6žu sedieť vpredu. Ve~úci 
by mal sedieť tak, aby vidél všet ­
kých čo najlepšie a v prípade po­
treby moho:J. pohotovo zasiahriuť, · 
napr. komunikovať mimikou (pri 
zabezpečovaní discipliny, tolerant ­
nosti p1,1blika a pod. ). Komuni:kovať 
však móže aj stručnou inf ormáciou 
napí-sanou na lístku . . . Persuázny tréning možno vy ·koná ­

vať v dvojiciach (z didaktických dó­
vodov je . n·ajosvedčenejš_í), ale aj 
v rozličných ,,n-ticiach". Takto mó-

. žu vznikať opať rozličné kom ·biná­
cie, napr. jeden presvedčovater ver­
sus x -recipientov alebo x-p,resvedčo­
vaterov versius jeden recipient. Sku - · 
pin ,ové presvedčov,am.ie móže byť 
jednosmerné aj_ dvojs ·mer ·né. 

P ersuázny tréning s·a _m6že skla­
dať z jednej alebo viacerých scének. 
l eh počet determinuje verkosť sku ­
piny. Vo veTkej sku ,pine ,sa m6žú 
v rámci jedného podujatia hrať celé 
seriály s·cénok a to tak, že v každej 
scénke sa -rieši r(?zlioný ·. pro 1blém 
s odlišným i · h:ráčmi ( extenzifikačný 

HODNOTÍACA FAZA 

Ho·dnotiaca fáza je vlast ·ne vý­
stupnou fázou. Ide o n·ajdóležitejšiu 
fázu, pretože bez nej by bol výchov-

. ný zisk z persuáznehq tréningu len 
čiastočný a mnohokrát hodnotovo aj 
problematický. Pri po$udzovaní vý­
sledku treba rozlišoyať vecnú strán­
ku, t. j. obsah a sposob . CiniteTmi 
hodnotenia ·SÚ všetci ,účastníci. Ako 
prví začín·ajú hodnotiť členovia pub ­
lika, aby sa najprv vy,počula tzv. 
laická ·krit~ka neovpÍyvnená krité­
riami a zameraním hodnotenia. Ak 
jě publikum · početn~jšie, prieb~h 
hodnotenia . mož,no s.krátiť té;!k, že 
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Rámi 1k č. 2-9 Persuázny -tréning a inventár názorov ,,publikq_" 
-

-
V súvislosti so skúmaním účinnosti persuáznych tréningov sme 

zorganizovali celý rad rolových hier. Ich účastníkmi bolí iudiá , vo 
veku od 20 do 25 ro~ov . Rolové hry prebiehali v skupinách (15~ 25 
osob). Keďže išlo o vysokoškolskú mládež, najbe _žnejšou témou per­
suáznych tréningov bolí problémy týkajúce sa ich štúdia. Napríklad 
,,pre . poslucháča je lepší písomný alebo ústny druh skúšky", ,,je lep.:. 
šie uzavrieť _manželstvo v priebeh'L!, štiídia, alebo až po jeho ukon- ­
čení",. ,,sme · dobrá alebo zlá ' študijná skupina''. Názory publika na 
vhodné a nevhoqné sposoby presvedčovania, -ktoré uplatňovali hráči, 
sme · zachytávali ,vo forme 'dotazníkov alebo zápisom poverenej osoby. 
Získaný inventár názorov 82 respondentov ukázal, že persuázia je 
ne~činná, keď presvedčov(Ltei , 

- tvrdí iba svo_je a vychádza iba zo svojho pohi adu ( 42 ,17 °/0), 

- jednostranne sa orientuje iba na- argumenty určitého dru hu 
(14,46 O/o), 

- sám nemá pe vné postoje a presvedčenia vychád z ajúce zo živ ot-
nej skúsenosti (12,!_)5 °/0), · 

. -
-:- nevie sa primerane sústrediť na to, čo liovorí druhý (10,84 0/ 0), 

- uvádza málo príkladov a zostá v a iba pri všeobecných tézach 
(6,02 O/o), - ' 

- zosmiešňuje alebo inak podceňuje názory druhého (6,02 °/0), 

- dáva najavo, že výsledok presvedčovania ovplyvní jeho vzťah 
k presvedčovanej osobe (3,61 °/0), 

• -

účastníci odpovedajú na otázky po­
mocou dotazníka. Jeho položky však 
musia byť upravené tak , aby sa:-dali 
okam žite vyhodnotiť. Tento spósob 
volíme aj vtedy ; ak nechceme, aby 
sa rozhodcovia a publikum navzájom 

ani anticipačné závery, v ktorých 
presvedčo·vater vyjad -ruje názory o 
prípadnbm budúcom postµpe. 

' ovplyvňovali. Nevýhodou je, že z ta-
kéhoto dota~níka sa získavaj:ú iba 
kvantitatívne údé;\je (pozri rámik č. 
29). , 

Druhým hod 1notiterom je pre­
svedčo.vatei. ·J ·eho vy ·stúpenie je 
retrospektívne, teda informuje, ako 
pósobii a ak·o chcel pósobiť, čo sa 
tn·u darilo, čo mu nevyšlo a pod. 
V tomto ,hodnotení by nemali chýbať 

• 

Ako tretí pristupujú k hodnote­
niu vybraní pozorovatelia - .kritici. '· 
leh hodnoter:i,ie musí byť ,,zasvate- • 
nejšie", musí vy,chádzať z intencií 
rolovej hry a z didaktických záme­
rov per -suázneho tréningu. Aby sa 
takéto odborné hodnotenie dosiahlo, 
vedúci ešte pred začatím persuáz-. 
neho , tréni ,ngu rozdá pozorovaterom 
f@rmulár, ktorý obsahuje informá ­
cie ,o hodnotehí (č-0 si treba všímať 
a podra akých kritéFií treba hodno­
tiť). 
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prejavuje tendenciu k agresívnemu vystupovaniu a nátlaku 
(2,41 O/o), -, 

- prejavuje netrpe·zlivosť (2,41 °/0). 

Persuázia je účinná, -keď presve·dčovate? 

, - uvádza pravdivé, logicky správne a adekvátne argumenty · 
(27,50 O/o), 

uvádza argumenty posobiace na city (21, 25 °/o), ,, 

- vie pohoto ·vo reagovat na-pripomienky (17,5 °/0), 

- uvádza konkrétne príklady zo života (1 O 0/ 0), 

- vie využívat v záujme sledovaného cieia aj protiargumenty pre-
svedčovaného (1 O 0/ 0), -

- ovláda taktiku presvedčovania (8,75 °/0), , 

- posobí osobným čarom, vhodnou mimikou i gestikuláciou (2,5 °/0), 

-:- nenqhli sa·, má 'dosť času (2,50 °/0). 

Význam . zisťovania názorov publika ni~ je v tom, že získaný in­
ventár by mal slúžiť ako jediný alebo závazný ukazovate? toho, ako 
správne presvedčovať. Aj keď nám nemaže byť odraz presvedčova­
_cieho poso·benia na druhých iudí iahostajný, nesmieme zabúdciť, že . . \ . 
inventár predstavuje v pbdstate iba sumu laických názorov. Skutóčný 
význam zisťovania názorov je však v tom, že akákoivek forma i~ven­
tarizovania náiorov p9slucháčov g,ktivizuje ich pozornost a záujem 
o ďalšie riešenie problematiky. ·Cim vii.čší priestor sa poskytuje po­
slucháoom, tým sii. vnímavejší na rozbory toho, kto vedie persuázny 
tréning. . · 

• 

, 

' 

, 

štvrtým hodnotitero -m je recipient. 
Jeho vystúpenie je informáciou o 
su_bjektívnyoh zážitkoch. Vyjadruje 
sa, ktoré sposoby mu imponovali, 
ktoré boli najúčinnejšie, ktoré mali 
záporný účinok ~ zvádzali ho k ne -:­
gatívizmu, t. j. odmietaniu všetké­
ho, čo mu persuáder návrhoval. * 

znení , všetkých hodnotení vystúpi ... 
vedúci. Jeho . vy ·stúpenie má charak­
ter súv islej · informácie a komentá­
ru. Obozinamuje · skupinu s cieYqm a 
úlohami persuáznehó tréningu a , 

Po krátkej prestávke, t. j. po od-

s predpokladanými výsledkami. 1 

Upozorňuje na ti-e hodnotenia čle-
• 

nov s],{upiny, ktoré sa n·ajbližšie 
dostali k problematike záme ru; no 
ešte stále ·nevy ·sJovuje záverečné · 
posúdenie. Gelé vystúpenie vedú ,ce-

, 

. * K negativizmu zvádza najčastejšie 
to, keď presvedčovater vy~hádza iba zo 
svojho stanoviska a neberie na vedomie 
mienku a ná zory druhého, keď je príliš 

• 

dominantný, privefmi poučuje, používa 
frázy ai eb0 je ipríliš chladný, bez cito~ 
vého zanietenia. 

ho je vhodnou . príležiťosťou, aby 
skupinu oboznamoval aj s teo-retic­
ký ,mi otázkami o. podstate a sposobe 
uplatňovani-a- metódy presvedčova- , 

I 

• 

-• 

• 

.. 
' 

' ' 

• n1a. . . 
-
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' 

• 

• 

- Keďže úlohou persuázneho tré­
ningu je nau~iť účastníkov cvičenia 
vychádzať z percepcie toho druhé-

• 

ho, vystiúpenie vedúceho má utvoriť 
podmienky na konfrontáciu názorov 
a pozna tkov. Takto by sa m·ala ro ·z­
vinúť celoskupinová diskusia o plat­
nosti jeanotlivých poznatkov účin­
ného ov-plyvňovania. Y priebehl;l . . ~ . 

diskusie sa móže stať, že názory jed-
notlivých čle-nov skupiny budú od-. ,-

por o v ať teoretickým pozn ·átkom. Ne :... 
smieme však zabúdať, že kaž-dá teó- · 
ria prináša zovšeopecnené poznatky 
a každá _ presvedčovacia interakcia 
je individ -uaJ.izovaná až je.di:nečná. 

❖ .,. 

' ' ·v súvislosti s reaJ.izovaním persu-
á~neho tréningu na základe si;mulo­
vaných činnosti si treba uj-asniť aj 
niektorě. teoretieké otázky. Aj keď 

sú rozličné psychohry známe už viac 
ako paťdesiat rokov,- v liter.atúre 
(B o r á k, 1970; P i e t r a s i Íl s k i, 

\ (1965) sa málo rozliš •uje med ·zi sin::iu-· . . 
lovanými činnosťami, ktorý .ch zá-
kl:adoin je scenár, a činnosťami, kto-­

, rých základom je rola . 
y simulovaných činnosti:ach, kto-

1"ýéh základom je scenár, žiaidame od 
;,-, aktěra dej a, ~by hral seba, ale nie 
.' podr a postupu príznačného pre ne­
ho, ale P<?dYa. scená ·ra , ktorý dostá!va 
od iných "(libreto), príp . ktorý si 

·· podYa kritérií iných sám zastavuje. 
(Príkladom móže byť metóda insce­
nácie s'poru, kde hrá hádajúca osoba 
naďalej seba, ale podYa iné};io sce­
nára .) Hranie simulovaných činnosti 
má vý 2Jn-am všade tam, k-de si ' rhá 
aktér ,dej,a osvojiť určité techniky 
pré;ice s Yuďmi. Preto sa zostavujú 
scenáre s ~I)J.odelovými situáciam i 
rozhodov:ainia pri riešení med .ziYud­
skjch problémov. Scenáre sú naj-

• 

• 
' 

častejšie zamerané ·na -pot -reby _vý­
chovy vedúcioh pracovn -íkov ·. Ozna-

. čujú sa --ako , in-scenačné 'metódy. 
· Na rozdiel od simulovaných čin­

nos ~í, k~orých zák ladom je scenár, 
v simulovaných činnostiach, ktorých 
~áklado~ je rola, žiadame od ak­
téra deja, aby nehral seba, ale nie­
kobo iného, a to podra vlastného 

• 

postupu. '.I?~-nto druh čjnností nazý -
vame _ metódou hrania rolí . . Teda za-. 
tiar čo pri i.rscenačnej metóde účast-

ník deja vyjadruje :qázory iného, ale 
vo . svojej roli, pri metóde hrania · rolí 
vyjadruje účastník deja s.voje názo­
ry, ale . v roli iného. Pritom je za-

. ujímavé, ie hoci pri hraní r olí ,účast­

ník psycho ·hry vyj adruj e niekoho 
: iného , hr á v úlohe druh~j osoby iba 
seba samého, ·pret9že prf tvorbe de­
j a vychádza iba zo seba samého , 
z vla ·stných myšlienok, názoro -v, po­
stoj _ov, sklonov · a pod. Simulovanie 
druhej osoby má svoje psychologic­
ké odóvodnenie v tom, že predstie­
raná osoba je clonou, ktorá umož­
ňuje aktérovi deja vyjadrovať svoje 

· závery bez ostychu a zábran .· 
Rozdiely medzi insce~načnou metó­

dou a metódou hrania rolí nastoru--
jú otázku, ktorá z nich je vhodnej-
šia pri , uplatňovanj persuázneho 
tréningu. Keďže pre presvedčova­

nie je _ príznačná procesuálnosť, po­
tom aj persuázny tréning sa výhod­
nejšie realizu3e na základe hrania 
rolí-. Pri insceriačných metódach sa 
totiž viacej upriamujeme na výsle­
dok - skú ,mame, aké rozhodnutie 
sa prijhlo . Vykonávanie per-suá:čne.­

h.o tréningu -pomocou hrania ' rolí do-
• 

_voYuje -zamer-ať sa viac na proces, 
t. j. skúmarne, akýrn ,i po-d,netmi, spó­
sobmi, ale aj meto ·dikami sa na re-
ci,pienta pós .obilo. _ 

• 
. 
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• - Prí loha č. 1 

METODIKA VÝSK ·UMU VSS* 

M eno a priezvis .ko ............................................................................. : .................................. Vek ..................................... : .. ~· 
' . 

. 
Inštruktáž. V tomto výsku .me budeme vyžadovať odpovede na jednódu.:. 

ché otázky. Predtý!l). si však vypočujte informá ciu: ' 
Na polici ach jedného f armace:,1ti'ckého • skladu stál v abecednom uspo ­

ria •daní rad jednotlivých · fJiaš so vzá{)n.ou tekutinou. Každá ffaša ·mala 
' ri.a j·ednej str ·arne vy:zmačenú decilitrovú ·mierku. PodY9-;.nej sa. da:lo voY.hym 

okom odh.adnúť množstvo tek1,1tiny. Jedného dňa: slda ,dn ík pri ·kontrole 
•. · zistil, že z niektorýdh fliaš časť tekutiny ubudla. Hneď o tom napísal pred-

-
bežné hlá ·senie. V •hlásení však množ ·stvo tekutiny v jednotlivých ff .ašiach 
nevyjadril čfsla.mi, ale iba slovnými spojeniami, n ,aipr. fYaša A - úplne 
p1ná, ffaša K :._ pre&1e dopoly, · fTaša T - s•kor:o 1plhá atď. Vašo -u úloho ,u 
bud~ · pre šne u·háidn,uť, aké · množstvo tekutiny jednot livé sloviné spojenia 
vyjadrovali. / . . 

Precvičenie. Výskumník . príslušnými slovnými :spojeniami vyjaQ.roval 
množstvo • tekutiny v niektorých fTašiach, pričom skúnianí sa usilovali 
odhadnúť ich množstvo v deciiitroch. Na každtú od poveď rriali približne 
5 sek'.!únd. 1 

• •. .. .. 
Riešenie. Teraz ván1 budem plynule diktovať y abecednom p.ora~~ množ -

·stvo tekutiny .v jednotlivých fYašiach . Stačí, keď si zapíšete iba abecedné 
' písmeno fYaše a k nemu číslo vyjadrujúc.e pr:edpokladaně mnóžstvo _ tek;1-

tiny. Tieto údaje píšte za se,bo,u do stlpca. · . . . 

I 

I 

-

' 

FTaša označe:(l'á písmenom A - úplne plná, t. j . . . , ; B - pres •~~ dopoly, 
t . j. . .. ; C - skoro plná, t. j. . .. ; D - skoro poloprázdna, t. j. . . : ; E -
úplne prázdna, t .. j. . . . ; F - skor:o poloplná, t. j. . . . ; G - skoro , prázd _­
na, t . j. . .. ; H - úplne ,prázdna, t. j . . .. ; I ::- skoro poloplná , t. j. . .. ; 
J - úplne plná, t. j .... ; K - presne dapotl.y, t. j .. .. ; L - skoro poloprázdna, 
t. j. . .. ; M - skoro plná, t. j. . .. ; N - skoro prázdna, t. j . ... ; .o .- •: presne 
dopoly, t . j. . .. ; P - úplne plná, t. j. . .. ; R - sko .ro prázdná,, ~- j .- ... ; 
$ - úp lne prázdna , t. j .... ; T - skoro plná ,-· t . j ... ·.; U - sk·or:o poloplná, 
t. j .. . . ; V - skoro polo.prázdna, t . j. . . . . 

- ' 

-
• 

. 
• ~ • t 

• 
' I 

• 
. . I 

I • 

- I 

. 
* význam u slovných spojení ' 

• 
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I METODIKA VÝSKUMU PFT* 

Pr íloha č. 2 

I 

' 
• 

' 
, 

I 
• I , 

, 

• • Po,hlavie : . ......... ~ ........................... .. 

, 

Inštruktáž .. · Tento test opisuje rozličné u,dalosti , któré sa často odohrá- - .. 
vajú v živote rudí. Ku každej udalosti sú prip .ojené tri odpovede . Vašou 
úlohou je podčiarknuť tú odpoveď, o ktorej si myslíte, že ju v diskusíi 
s priateTmi najskór obhájite a,ko pravdiViú. 

• 

, • 

Riešenie. -
• • 

• I 

1 .· Vodič, ktorý bol v pod:p.apitom st~ve, zra~il . bicy .klistu. l 
--- ------'-:---::----'-:---''-:c-

Na vine bol vodič. 
Vodič musel byť na vine. 
Vodič mohol byť na vine. . 

• 

• 

• 
' 

.. 
, 

• 

, - -

2. Po niekoikých tokoch sa zrútila významná stavba, ku stabilite ktorej 
ma li výhr -ady niektorí odborníci už pri obhajobe jej projektu, , 

• 
. 

Na vine musel byť projektant . 
Na vine bol projektant. 
Na .vine mohol byť projektant . 

.. 

-

- - -

\ 

' 
- . r. 

3. Matka videla z obloka skupinu bijúcich ~a chlapcov, medzi ktorými 
bol aj jej syn --- známy bitkár. 

. 
Bitku ~ačal jej syn . 
Jej syn mohol začať bitku. 
Bitku musel začať jej syn. 

, 

• • 

' 
• 

• • 

4. Osobu N, ,ktorá sa I;>Odrobila ,pr .otialkoholick
1
ej liečbe, bolo možné na­

priek zákazu vidieť viackrát v prostredí, kde sa pilo .. 

Osoba naďalej holdovala alkoholu . 
Osoba musela naďalej poldovať alkoholu. 
Osoba moh la naďalej holdovať alkoholu. 

I 

-• 

'* predpojatého form ulovania téz 
I . 

I 

• ' 

• 

' , 
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• 
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5. Opravát zistil na aute poruchu , o ktorej bol presvedčený, že by sa 
pr i správnom zaobchádzaní ·s vozidlom . nevyskytla : 1 

• 

\ 

Na vine bol vodič auta. 
Vodič auta moqol byt na vine. 
Na vine musel byť vodič auta . 

• 

' 

; 
\ 

• 

6. Nad ,územfm suverénn ~ho štátu preletel0 vo večerných hodinách cu- . 
dzie l~etadlo , ktor é obsluha jednej radarovej sta ·hice nezachyti la. 

Na vine bola obsluha. 
Obsluha ,mohla byť na vine. 
Obsluha musela byť na vine. 

I 

I 

7. U tridsaťročného Petra M, ktorý už dlh ší čas nikde nepracuje, našla 
kriminálna polícia predmet, ktorý bol . odcudze .l}ý pri vlámaní do jednej 

~ 

chaty. 

• 

Predmet mu sel ukradnúť Peter M: 
Peter M. mohol u•kradnúť predmet. 
Predmet ukradol Peter M. · 

• 

' 

• 

; 

- • 

~ . 

8. Lekár 1(vynikaj:úci špecialista) zistil u pacienta nevyliečiteYnú smrteYnú · 
chorobu . . 

Pacient zomrie na túto chorobu. 
Na túto chorobu musí pacient zomrieť . · 
Pacient móže na túto chorobu zomrieť. 

I 

-... 

' 
, 

METODIKA VÝSKUMU TOA* . 

v~ek: ....................... . ' .. Pohlavie : 
... ., 

' 
Prvá časť ' , 

• 

, 

Príloha č. 3 

• 

. ...................................... . 

Inštruktáž. Nadiktujem •vám tri rozličné formulácie . Vo všetkých sa 
však zdórazňuje ib·a jedi n á· myšlienka - fajčenie prináša .mnohé trampoty ·. 
Zvorte si tú formuláciu, ktorá vyjadruje uvedenu myšlienk ·u najúčinnejšie. 

1. Závislosť od drogy prináša čloyeku mpohé tra ,mpoty. Závislí ,sú vlast­
ne všetci Tudia, ktorí mlisia pravidelne používať nejakú drogu . .,,Keďže pri . . . 

• 

* typologických osqbitostí argumentoY • • ~ . 

' 
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/ 

fajčení sa pravidelne užíva drog .a zvaná nikotín, závislí sú -aj fajčiari. 
Z toho však potom logicky vyplýva, že aj fajčenie prináša človeku mnohé 
trampoty. ' 

2. V psy ·chologickom prieskum ·e, v ktorom odpovedali skúmaní na otáz­
ku, ktoré :n,ežiadúce návyky im priniesli nejaké trampoty, prevaž ·ne vačši­
na opýtaných - fajčiarov odpovedala, že je to .aj návyk fajčenia,· ktorý 
osobne prežívaju a~o zdroj mnohých trampot. , 

/ . 

3.-_Ak pravidelne a vera f,ajčíte, nemáte strach, keď sa dozvedáte ala~-
mujúce správy o súviS'lostiach medzi výskytom rozličných 'ochorení a faj­
čení? NeYakáte sa vždy, keď -pocítíte nejaké ťažkosti v oblasti dýchacích 
ciest? Nedesíte sa, keď čakáte -na výsledky rtg vyšetrenia pYúc? Posiúďte, 
neprináša fajčenie človeku mnohé trampoty? 

Ešte raz si pozorne prečítajte všetky tri fo-rmu1áci'e a zaknúžkujte po­
rad _ové číslo tej, ktorá myšlienku - fajčenie prináša človeku mnohé t1:am­
poty vyjadruje z hradiska protifajčiarskej argumentácie :naj,účin,I).ejšie. 

Vašou druhou úlohou je preči'arknuť z ostávajúcich dvoch formulácií 
tú, ktorj uvedenú myšlienku vyjadruje najmenej účinne: 

, 

Druhá _ časť ' , ' . 

Inštruktáž. Opať vám nadiktujem tri rozličné formulácie. Aj v nich sa 
zdórazňuje iba jedna myšlienk.a :- deti sa učia fajčiť od r,odičov . . Zvorte · si 
tú formuláciu, ktorá vyjadruje uveden ·ú myšlienku · najúčinnej-šie. 

' 

.._ 4. V jednom sociologickom prieskume sa hovorí, že u 89 °/0 mladistvých 
fajčiarov fajčil jeden a1lebo dokonca obidvaja rodičia: y ostávajiúcich 11 °/0 
nefajčil, ani jeden z rodičov, no mladiství f-ajči,ari icli nepoklaid ,ali za vzory, 
pretože ich neuznávali. N-adchýnali sa inými vzormi ~ fajčiarmi. 

, 

5. Deti majú tendenciu napodobňovať správanie dospelých tým viac, 
, čím viac ich uznáv~jú. Ked'že dósj:>elí siú pre deti modelom v·o všetkom, 

móžu pósobiť na d'eti nielen do~rým, ale aj zlým príkladom. Z toho však 
potom. logicky vyplý y a, že rodičiá pósobia n·a deti aj svojím fajčením {ako 
príklad), a to o to viac, o čo viac ich deti uznávajú. 

. , 

~- Iste napomínate svoju dcéru .aiebo sy·na, aby nef aj čili. No siová iba 
hýbu - príklady priťahujú. I vaše dieťa vás skor napodobňuje, ako poč·úva, 
a ta · o to viac, o čo viac vás uznáva. Ako sa však potom zmierite s tým, 
Že za, fajčiarsky zlozvyk móže v•aše dieťa ráz ,.,ďakovať" predovšetkym vám, 
pretože ste naň dennodenne póso -bili svojím osobný.m príkladom. · 

, 

• 

Ešte raz si pozorn ·e prečítajte všetky ťri formlJ.lácie · a zakr~kujte por ·a-
. ~ . -

, ,_. dové ČÍ'slo tej, ktorá ·.myšli~nku - deti sa učia fajčiť od svojich ·rodičov 
vyjadi:uje z h! adiska protifajčiarskej argumentácie najúčinnejšie. · . 

V ?šou ďalšou . úlohou je prečiarknuť z ostávajúcich dvoch formuJácil to 
číslo, któré uvedenú myšlienku vyjadruje najmenej účinne. 
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· / T r e t i a č a. s ť 
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• 

- Inštruktáž. Napokon vám nadiktujem tri posledné for rrtulácie , v ktorýcih 
sa opať r·ozličným_ spósobom zdora.zňuje iba jedna myšlienka - kto chce, 
odnaučí sa fajčiť. Zvorte si „bú formuláciu, ktorá vám ť-µto myšlie .nku 
v-yjadruje naj·účinr-iejšie. 

~ , 

7. Od každého zlozvyku sa človek móže oqnaučiť. Odnaučenie zlozvykov 
__ ·si vša ·k vyžaduje , aby človek chcel. Keďže je známe, že aj fajčenie je 

zlozvykom, potom z toho logicky vyplýva, že ak človek chce , može sa 

• 

fajčenie odnaučiť. ~-
. 

_a.· Viete, že svdjím fajčiarskym zlozv.ykom sa mnohým ruďom , javíte 
ako človek so slabou vorou? Je vám Yahostajná takáto mienka aj tých rudí , 
na ktorých vám záleží? v·yvráťte túto mienk:1.J. ! Prestaňte fajčiť ! Mnohí 
vá•m podobní to už dokázali . ' 

9. V úradn .ej správe jednej protifajčiar~kej poradne sa píše: ,,Kým 
z 12 -účastníkov, ktorí do poradne prišli z vlástnej vo ,le, sa odnaučili fajčiť· 
všetci, z tj'alších 12, ktorí do poradne prišli na nalieha ·nie druhých rudí 
(napr . ich rodinných príslušníkov) sa neodnaučili fajčiť ani je.den. 

' , 
• 

Znova si pozorne prečítajte všetky tri formulácie a zakr~žkujte pora-
dové číslo tej, ktorá myšlienku - kto chce, odnaučí sa fajčiť vyjadruje 
z„hradiska ·protifajčiar.skej argumentá ,cie najúčinnejšie . 

Vašou ďalšou -úlohou je prečiarknuť zo zvyšujúcic;h dvoch poradovýcih 
čísel to, kto ·r.é uvedenú myšlienku vyjadruje najme .nej ' účinne. , 

... ' 
. 

Poznámka: Formulácia s argumentáciou prevažne logickou (1, 5, 7); fal{togra-
fickou (2, 4, 9); emocionálnou (3, 6, 8). V súvislosti s výskumom validity metodiky 

' sa' na záver od skúmaných osob ži~dalo, aby sa p0kúsili zaradiť všetkých devať 
.fórmulácií do troch kupín tak, aby v každej' skupine bolí len tie tri, ktoré ·svojou 
formou k sebe .patria. Pri riešení tejto úlo};ly sa ani jed .en probant nezmýlil. 

. ' 

• 

• ' . 
Príloha č. 4 

• • 

METODIKA VÝSKLTI\l_[U OA* 
• I ' 

V ar i ant B. \ 

I 

' Vek : ....................... . Pohla vie: ........ ~ .............................. . 
• 

,, 
Inštr .uktáž : Postupne vás oboznámim s niekorkými výrokmi. Vašbu úlo-

hou ·bud ·e ohodnotiť možnú pravdivosť• každél}o výroku písmen .om S 
,. 

' , ' 

-
* ovplyvniteinosti argumentáciou 

, I I 
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'súhlasím alebo písmenom N n.esúhlasím. Pozor, odig_oveq.' sa nesmie · . 
prepisovať. . 

~ 

Vypočujte si prv.ý výrolc: To, či bude niekto tvorivo vykonávať · svojt1 
odbornú · prácu v pra ·xi, -sa dá p.rredvídať už v priebehu jeho vysokoškol­
ského štúdia . 

. . 
• • .. 

• 

• ,T 

Od poveď : .................... , ......................................... .. , 

Záporná arg -umentácia: Teraz si napíšte tri protikladné argumenty proti 
tomuto výroku. 

;, 

a) ,šikoliská príprava na určitiú ,profesiu a tvorivé vykanávanie profesie 
sa natorko od seba líšia, že podfa .výsledkov v prvej činnosti nemožno 

' predvídať, aké výsledky dosiahne človek pri vykónávaní druhej činnos.ti. 
ž.i vot o tom pod áva početné dókazy. • · .. 

b) Psychologické výskumy ukazu}ú, že vynikajúci pro .spech zo štúdia 
~ 

,odbort1 a spós ,ob, ako tent p odbor absolvent v živote zvládne, nejdú vždy 
ruka v ruke . 

• 

c) Tvorivosť, ako t1kazujú životopisy vynikajúcich osobností, nastupuj e 
niekedy až v neskorších rokoch života, napr. po tridsiatke, štyridsiatke, ale 
i po paťdesiatke. r 

Vypočujte si druhý výrok: Na základe uvedený ,ch argumentov možno 
usudzovať, že, to, či bude niekto t:vorivo vykonávať· svoju odborruú prácu 

' t . 

v praxi, sa nedá predvídať z priebehu jeho vy,sokoško ls-kého štúdia. 

' l ' . 
· Od poveď:· .............................................................. .. 

Kladná argumentácia: Teraz si napíšte tri nové argumenty . 
" • I 

a) školská príprava ·na určitú profesiu a vykonávanie samej profesie nie 
sú také od11išné čin-nosti, aby sa podfa prvéj nemohlo predvídať, ako sa 
človek bude správať v .druhej. Dokazuje .to okrem iného aj skutočnosť, 
že každý zamestnávater sa · zaujíma o o.sobnú charakteristiku uchádzača 
z obdobia jeho vysokoškolského štúdia. 

b) Hoc t podra dosiaihnutého prospechu sa nec!lá posudzovať tvorivosť 
absolventa vysokej ·školy, predsa ,psychologické výsk -um y ukazuj 1ú, ~e už 
_štýl štiúdia, t. j. spósob, akým •si študent plní svoje školské povinnosti, je 
dostatočným i-ndikátorom toho, ako tvorivo si bude · počínat aj v praxi. 

c) Životopisy . vynikajúcich osobpostí úpozorňujú, že rozličné náznaky 
tvorivosti sa dali u týchto rudí identifikovať nielen v mladosti, ale aj~ 
,, detstve. Napokon to, že tvorivosť sa dá zisťo:vať ~ž v <il.etstve, dokaz~je 
existencia psychologický -ch testov kreativity (tv.orivosti) pre tento vek. ,.,. 
Vypočujte si tretí výrok: Na základe uvedených protiargumentov mož-no 
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usudzovať, že to, či bude niekto tvorivo vykonávať svoju od•bornú ·· prácu 
y praxi, sa dá predvídať už z priebehu jeho vysokoškolského štúdia . .:;: 

' 

-" o·dpbveď : ............................................................... . 

I \ • Príloha č. 5 
• 

• • 

METODIKA VÝSKUMU OOZ** 
- • 

Kontrolný súbor 
, 

• 
Vek: ....................... . Pohiavie: ................. .-...................... , 

• 

A 

Inštruktáž. Prečítam vám niekofko výrokov. Vašou ·úlohou bude ohod-. . 
notiť pravdivosť každého výroku osobitne, a .to podfa skratiek na nasle-
duj ,úcej stupnici: , 

- ·úplne pr:avdivé .(ÚP), 
- skór priavdivé ako nepravdivé ($P), 
- r;ovnako móže byť pra:vdivé i nepravdivé (PN), 
- skór nepravdivé (SN), · · 
-úplne nepravdivé (ÚN). .. 
(Stupnica sa napíše na tabu :Uu alebo inak zobrazí a exponuje sa pro-

bantom v priebehu celého výskumu .) 
Ku každému vyroku pripíšte -v skratke jedno z uvede11:ých hodnotení. 

I 

Výroky . 
1. že po roku 2000 budú v priemyselne vyspelých kraJinách 'prevažovať 

jednodetné rodiny, · 
4. že o 20 ro~ov bude operácia žlčníkcy tak málo riziková . ako operácia 

slepého čreva, 
·3. že energiu z vesmíru, ktorá by nahradila pozemské zdroje, budeme 

technicky pripravení ziskať až v najbližšom storočí, 

4. že roku 2000 bude priemerný vek človeka 82 rokov, 
5. že o 15 rokov sa dá skleróza mozgu medikarnentózrie liečiť tak úspeš- ' 

ne a·ko málokr:vno.sť, . 
6. že pósobením zdravotníckej osvety sa roku 2000 počét fajčiarov .zníži 

ó dve tretiny, 
7. že •priemyselné zneči,sťovanie vo.dy je ,·hlavnou príčinou všetkých ci-

viiizačných chorob, . 
• 

8. že hlavnou ipríči.nou prevažnej vačšiny ,nervových ochorení je hluk , 
• 

* Na rozdiel od argumentov si skúmané osoby 
výr ok im experimentátor opakoyal' dva až tri raz ý. 

-I<* ovplyvnite !nosti obsahu zdrojom · 
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, 

9. že pred ·poklad o ex'istencii mimozemských civili:zácií n emožno za-, 
mietnuť, l - . • . 

. 1 O. že za necelé polstoročie sa v ČSSR vyčerpajiú všetky zásoby uhilia, 
11. že z našich prírodnýoh . ztj.roj ov čerpáme len asi 2 °/0 ropy a všetku 

' . ' 

ostatn ,ú ropu dovážame, . . 
. 

12. že už dne ·s jestv .ujú špeci~lne injekcie , ktoré umožnia podržať si 
osvojené učivo lepšíe ako metóda opakovania, 

13. že okolo roku 2000 bu/de už každá sr -dcová choroba liečiteYná, 
14. že prípadnú tretiu svetovú vojnu by mohlr prežiť• iba .niektoré druhy 

hmyzu, 
15. že už teraz sú pred ·poklady transplantovať človeku niektoré častí . . 

mozgu, · . 
16. že už dnes možno zostrojiť filmov ,ú kameru veYkosti zápalkovej ška­

tuYky, 
•17 . že prvou príčinou úmrtnosti v priemyselne vyspelých krajinác .h 

. . 
budú dopravné neho ,dy na cestách, 

18. že obdobie 1990-2000 bude desaťročíín tropických _liet a arktických 
, 

zim , • 
-, 

19. že každoden -ným behom na vzdialenosť ·4 km sa Yudský život dá pre­
dlžiť až o 1 O rokov, 

20. že cesnako ·vá kúra móže úplne rrahradiť liečenie antibiotikami, 
21. že dve hodiny spánku -pred polnocou maj'ú dvakrát zotavujúc~jší 

účihok FJ.a nervovú sústavu ako dve hodiny spánku po polnoci, 
22. že ·po roku 2000 sa budú žiaci učiť v škole esperant .o tak, ako sa dnes 

uči:a svetové jazyky, · . 
23 . že moder .ný clovek už teraz získaiv.a go O/ 0 vita .m:únov v tabletách, , 

·'24 ;· že najefektívnejšou zo všetkýoh doterajš 'fch metód učenia je hypno­
pédia, t. j. metóda uče-nia sa v spánku. 

T 
' ' 

• • 
Experimen ·tálny súbor 

- ' 

Vek : ............. , ......... . P hl
. . . . ... . 

o av1e: ................................ : ...... . 

In .št'ruktáz. · Istý : redaktor skťi-mal odpovede rudí na rozličné aktuálne 
otázky. Odpovede získal z rozličných zdrojov. Napríklad 

- od skupiny pop ·redných veqcov, ~ 

- od j edného popredného vedca, 
• 

- od rrienš ·ej ča·sti, náhodn~ opýtaný ·ch, . \ 

- od úplne neznámeho čiloveka. 
• 

· Vašou úlohou bude vzhTadom na ·to, od koho odpoveď pocháélza a čo sa 
v o.dpovedi tvrdí, posúdiť j_ej pravdivosť, a to podra nasledujúcej situpnice. 
(Skúmané o-soby .hodnot ~~i .odpovede 'poq.Ta tej istej s~upnice a podYa tých 
istých podmienok ako výroky ': predchá _dzajúcom prípade.) • 

Odpovede : · . .. 
" < ... 

• 

• ,, . -, 
I • 33'2 • 
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. \ 
.- Iha men$ia časť h.áhodne · opýtaných redaktorovi vý,nlásila, že po -roku 

2000 budú v priemyselne vyspelých krajinách prevažovať jednodetné ro -
diny. / 

- Iha jeden z opýtari.ýcp. redaktorovi vyhlásil, že o 20 ·rokov bude o.perá ­
cia žlčníka tak málo riziková ako operácia sl_epého čreva. 

- S·kupina popréd ,ných vedcov redaktoro ·vi vyhlá ·sila, že · ... atď. 
I 

, 

' . Príloha č. 6 
" ' 

' 
METODil{A VÝSKUMU AUA* - ' 

/ 
, • 

D r u h á f á z-a. v .Ý s k u m _u l 

' 
\ 

• 

Vek: ....................... . \ Pohlavie: ....................................... . 
• 

Inštruktáž. V obálke, ktorú ste dostali n~jd~te tri listy. Na ka;ždom liste . 
je inzerát pod názvom ,,Poďte pracovať go závodu N", kto •;rý obsahuje 
11 argumentov. Počet aj o.bsqh argumentov SIÚ na všetkých troch líst­
koch pr~sne rovnaké. Lístky sa od seba líšia iba rozličným . u,sporiadaním 
(poradím) argumentov. Vašou úlohou je určiť, ktoré p,oradte je pre získanie 

' , 

pr:acovníkov najlákavejšie a ktoré je lá-kavé najmenej. .--
Úlohu riešte tak, že na list, ktorého porad~e argumentov . je pre vás 

najpríťažlivejšie, napíšete číslo 1 a na list, kto~ého poradie argumentov 
je pre vás najmenej príťažlivé, napíšte číslo 3. Súčasne zdóvodníte -svoju 
kladnú a záporn .ú vorbu ná opačnú st·ranu listu ohodnoteného inzerátu .. 

I 

Inzeráty 

POĎTE PRACOVAŤ DO ZÁVODU N** 
' 

- Možnosť dovolenky v rekreačnýcth zariacieniach podniku. 
- Odlučné pri dochádzke zo vzdiail.enosti nad 100 km. 
- Po:Skytnutie póžičky pri vý .stavbe rodinného domu ·. 
- Vysoké prém~e pri plnení plánu. 
- Bezrizikovosť z hfadiska hygieny a bezpečnosti pr~ce . 
- Možnosť získať vyššiu kv~lifikáciu, 
- Odmeňovanie podra množstva a kvality práce. 

' - Mož.nosť umiestniť deti v :podnikových jásliach a škólke. 
, - Rýchly platový postup. 
- Zdravotne neškodné prostredie. 
- Príležitosť získať byt z pc;>dnikovej v·ýstavby. 

* amplifikačného umiestňovania argumentov 
** klimaxové usporiadanie argumentov 

I 

-
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, 
l · PQĎ~E PRACOV AŤ- DO ZA VODU . N* r 

~ • I • 

• . 
- Odlučné pri dochádzke zo vzdia,lenosti nad 100 k,m. ' ' 

• 
' . 

- Vysoké prE§mie pri plnení plánu. 
- Možnosť získať vyššiu kvalifikáciu. 
~ OdmeŇovanie podra množstv.a a kvality práce. . . 

< 

• 
I 

, ' 
• ~ 

• 

- Zd•ravotne ,neškodné prostredie. 
-~Priležitosť získať byt z podnikovej výstavby. 

- • • 
• 

• 

- Rýchly platový postup. . " 

·- Možnosť umiestriiť deti v podnikových : jasliach a školke. 
- Bezrizikovosť z hradiska hygieny a bezpečnosti práce. 

' 

I • 

' 

- Poskytnutie poži_čky pri výstavbe rodinného . domu. 
- MožRosť dovolenky v rekreačný-ch zariadeniach podniku. 

\ .,. 

t .. 
• POĎTE PRACOVAŤ DO ZAVODU N** , . 

- ' . -
4 ~ • ... 

- Príležitosť získať byt z podnikovej yýstavby. 
- Zdravotne neškodné prostredie. 

~ - Rýchly platový póstup . 
• • 

- 'Odmeňovanie podra množstva a ·kvality práce. 
- Možnosť umiestri~ť deti v podnikových jasliach a š-kolke. ' 

- Možnosť získať vyššiu kvali:fikáciu. 
, - Bez·ri12ikovosť z hYadiska hygieny a ·bezpečnosti práce . 
- Vysoké prémie pri pln ·ení plánu. -. 

t " 

. ·- Poskytnutie požičky pri výstavbe rodinného domu. 
- Odlučné pri dochád •zke zo vzdia~enosti nad 100 km . 

=""'"" ;;;·-=-·--=·:..,---- Možnosť dovolenky v rekreačnýoh :oariadeni _ach podniku. 
i. 

• 

, 

' 
I • , 

• 
-~ • 

• 
• Príloha č. 7 

-
METODIKA VÝSKUMU PGF*** 

-' 
Prvá časť 

' 

Vek: ....................... . 
..; PohJ.avie: . ...................................... ' 

' 

Inštruktáž. V tomto yýskume vám budem postupne čítaf páry pro t i­
kladných slov. Vašou úlohou bude, .-aby ste napísali bez oh1Yadu Ra to, v akej 
súvis ,losti .(žiadúcej alebo nežiadúcej) by sa to-ktoFé slovo dalo po-užiť to, 

•-,----· - -

~ mezoklimaxové uspor -iada:pie -argumentov 
** antikl tmaxové usporiadanie argumel)tov 

*** príťažlivosť gramatickej formy 

' 
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ktoré samé osebe je pre vás sympatickejšte, príťážlivejšie, teda, to, ktoré 
sa vám viacej páčí. Ak sa neviete rozhodnúť, -napíšte slovo ,,neviem" . 
.(Nasledova •lo precvičenie niektorých prík ladov_.) Prob.anti si ·do svojich zá- . 
znamov písali iba por ·adové číslo prečítaného páru a k nemu len to slovo, .. 
. ktoré akc~ptova li, pr.ípadne n,apísali odpoveď ,,neviem" .) 

, 

, 

Páry slov: , 

\ 

' 
P. č. Obsah slov 

. 1. leto, zima 
2. iáska, nenávisť 
. 

3. 
• v • v 

nesm1es, sm1e~ 
4. hluk, tich'o 
5. nesúh lasí sa, súhlasí sa I 

6. . nepodnecovať, pod.necovať 

7. kupovať, predávať 

8. otvárať, zatvárať 

9. nechoď, choď . 
1 o. vera, málo 

• • 

11. • , 
n1e, ano 

12. staroba, mladosť 
. 

13. pokračuje sa, nepokračuje sa 
14. smrť, život 
15 . zakazuje sa, povoTuje sa 
16. voda , oheň 
1 7. urob, neurob 
18. neschvaruje sa, schvaruje sa 
19. · čierne, biele 
20. nevykonaj, vykonaj 
21. 

.. , . . , 
pr1J1ma sa, nepr1J1ma sa 

22. obor, trpaslík 
23 neprídi, prídi . 
24 . priťahovať, uv.orňovať 
25. da.ť, nedať 

26 . vz_iať, nevziať 
' 

D r ·u h á čas ť 

' 
• 

• 

• • 
, 

t 

I • 

• , 
. 

I . 

• 

Gramatická · 
for ,ma 

IV 
IV 

I 
IV 
II 

I-II 
IV 
III 

I 
IV 
IV 
IV 
II 

IV 
II 
IV 

,I 
II 

IV 
I 

II 
' lV 

I 
III 
III 
III 

, 

Odpoveď 

, 

• 

. ' 

• 

I 

. 
' 

,, 

• 

' 

• 

Inštruktáž. Teraz si vo v,ašom zázname zaknúžkujte tie poradové čísla, 

ktoré vám nadikt1:1j.em. (Experimentátor di•ktoval nasledujúc~ čísla: 3, 5, 6, 
8, 9, 13, . 15, 17, 18, 20, _21, 23, 24, 25, 26.) Zo slov, ktoré · ste si zakrúžkov ·ali 
podčiarknite tie (jedno až tri), ktoré sú pre vás osobitne príťažlivé . 

l 
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DOSLOV 
. 

Pi·výkrát sme sa :;; problematikou .,presvec:Ičovania ,,riešiteYsky" stretli pri 
spracov.aní ro:Vnomennej ka-pitoly v knihe Mladí v spoločnosti i(Smená 1966) . . 
Už vtedy sme si uvedomili, ako . málo sa u nás táto významná metóda 
medziYudského ov·plyvňovania psychologicky skúma a spracováva. Odvtedy 
nás však práve ·svojou nerozpracovanosťou, nároč-nosťou i množstvom otvo ­
rených a nedoriešenych otázok neustále priťahovala. Ukázalo sa, že objas­
nenie p,sychtckých rnecp ,ani:omov sa viaže na pestrú mózaiku psycholo­
gických pojmov i poj-mov iných · vedných disciplín, "ktoré s pres-vedčova-· 
ním priamo alebo . nepriamo súvhsia. Teraz, keď sme predložili . výsle ,dky 
svojej dlhod 'obej práce, uvedom~jeme si, že akékoYvek rozsiahle spraco­
vanie tejto probleinatik .y nebude nikdy (tak · ako pri všetkých psychi,ckých . , 
javooh ) komplexné. Práve preto, že v e1xplikácii presvedčovania ·i pres-yed-
čenia sa treba opiertať o veYmL zložit -ú paletu psychologických, ale nielen 

. 
psychologických pojmov, možno očakávať, že tak ako budeme postup -ne 
zaznamenávať ďalšie ,polfroky v psychologických a pribu ·zný-ch ye.dných 

• disciplínaoh, budeme stále hlbšie prenikať aj do procesu presvedčovania, 
s ktorý .m je každý z nás k,aždodenne a mnohorako spatý. 

M~dziYudské ovplyvňovanie sa však neuskutočňuje len presvedčovaní~, 
ale aj inými metódami. leh psychologické • rozpracov _anie takisto zaostáva 
z~ ti:alieh 'avý ,r:n,i potrebami . našej výchovy, po·radenstva, zdrav otníctya 
i iný 1ch oblastí praxe. · Ešte stále vieme málo o efektívnóm up1atňova,ní 

' . 
taký:oh významných metód ovplyvňovania čl9veka človekom, a-ko je napr. ,, . ' 

klarifikácia, exemplifikácia alebo exercitácia. V ' záujme ďaišieho riešenia 
celej tejto zložitej problematiky s vcÍ'akou prijmeme od čitatera akékoivek 
podnety a pripomienky. Uvítame aj námety ·k spolupráci pri realizovaní 
ďalších empirických výsk -umov .a navrhuj .eme spoluprác;u každému, kto · 
v tematike ov.plyvňovania človeka človekom vidí nielen podnetné teoretic ·ké 
problémy ·psychqlogických _vied, ale 3:j možnosť a príležitosť zúč~,tňovať 
sa · na riešení a:k:tuá1nych úloh našej · socialistickej spol9čenskej praxe. 
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,,. 

MoHorp ·acpH5I pa 3 JJ.eJre'Ha Ha TpH tJaCTH: 06my10, cneuHaJ1hHy10 H . opHKJ1aJJ.Hy10 . B o6U{eú 
'taCTU (rJiaBbI I-IV) C ITOH5ITHfIHOI'O acneKTa onpeJJ.eJIHeTC5I np ,o6JreMaTHKa nepcBa3HH . . -

)le.110 B TOM, 1.JTO He3Ha'HHe T.eopHM y6e)K,.!i.eHHí'í 3aKJIIOi:i:aeT B ce6e onacHOC:rb, tJTO H3 ITOH5ITH5I 

y6eJKJJ.eHHe MoryT nocTeneHHo HCl!'e3aTb Ka 1< pa3 ero xa ·paKTepHbi e npH3Hal{H H !Hao6opoT, 
. , 

eMy MOrryT npHJJ.aBaTbC5I TaKHe npH3HaKH, l{OTOpbY.e .c ,ero CO,.QelJ)JKaHHeM He HM~ IOT HHl!ero 

o6mero, a 'POJlbKO )J.e<pOpMHpy1óT ero . (B pa6oTe r oBop :HTC5I o ABYX ITOH5ITH5IX: p'f'esv e d ­

čovanie KaK npouecc H ; presvedčenie I<aK c o·cT05IHHe . B nepeBOJJ.e yno Tpe6JIHeTC5I TepMH'H 

y6eJKJI.eH11e B o6oHx 3HatJe'HH5IX .) C ne1.tuaAbHaR 'iacrb (r JiaBhI V-VI I I) nocBHUleHa aHaJIH3Y 

· y-cJiogHH y6e)K)J.eHH5I. Eé 3Há~eHHe COCTOHT, KpOMe .a.pyroťo, H· B T0M, 1.JTO B HeH npeJJ.b5IB ­

JI5I.eTC5I Tpe6oBaHHe, ti:T'06bI y6e)I{)J.aIOill.HH cyM :eJI oueHHBa Tb ce65I He TOJibKO ,,,CBOHMH 

r , a3aMH" , HO H „r Jia3aMH u ,upyroro ti:eJIOBeKa " ' H, C . ,1.1.pyro11 CTOpOHbI, CTa paJIC5I CMOTpeTb 

Ha Hero He TOJibI{O co ,CBOeH :rOtJKH 3peHH5I, HO _H C TOIJ'KH 3peHH -5I JJ.pyroro ti:eJIOBeKa. ll pu­
KllaéJHafl itaCTb (rJiaBbI .IX- XI) Óa3HpyeTC5I Ha TOM, l!TO He cyme :CTByeT HeCKOJibKO MeTOJJ.OB. 

y6eJK,ll.eHH5I, tJTO eCTb TOJibKO OJJ.HH,,. H TT03TOMY H3ytraIOTC5I cnoco6bI, np,HeMbI H MeTOJJ.HKH 

ero acpcpeKTHBH()['O npHMeHeHH5I. , 
• 

B BBOJJ.l-[,011 ti:aCTH pa60TbI (r ,[laBa I) onp ·e,rr.eJIHeTC5I y6e2K,ne1-IJ,11e .KaK TaI<Oe 8'03.11.e'!ICTBH,e, 

np ·H KOTOpOM • peuHnHe'HT no;tt BJIH5IHHeM yrosapHBaJOmero no6pOBOJibH .O, c HHTepéCOM 

H aKTHBHO yBeip5IeTC5I B 060C HOB·aHH0.0TH l{aKOH- 'HH6yJJ.b TOIJKH 3peHH5I. TIOCKOJibKY y6eJK.11.e­

HMe He npeJ.I.CT3BJI5IeT co6011 e,[(H·HCTBeH'fiblH MeTOJJ. Me)I{JlHt{HOCTHOro B0 3)leH •CTBH5I, B CJie.11.y-

10me11 ti:aCTH p ·a60Tbl paCCMaTpHBaeTC5I npo6JieMa, tzeM y6e)K,ll.-e.HH'e OTJIHtOOeTC5I H tJeM OHO 

B3·8HM ·OCB5I38HO 1C T8KHMH MeTOJJ.aMH B0~JJ.eHCTBH5I, KaK }leMOHCTpHpOBaHHe, 06b5ICHeHHe, 

BHyrneHHe, .3K3'eMnJIH<pHI{8UH5I H .3KCepUHTaUH5I. ,llonO,'IH'HTe .TibHbie CBe)J.eHH5I o ITOH5ITHH y6e}l(­

JJ.eHHe noJiyt-IaIOTC5I 113 ero KJiaCCH(pHKaUHH, n·př111eM OT,ll,eJlb'HO KJ18CCH<pHUHpyIOTt5I npouecc 

11 pe3y .llbTaT B03JJ.e··'.'fcTBH5I. 

Bo BTOpOH r JiaBe H3yqaeTC5I H OITHC.b!B8~TC5I nepCB83H5I C TOtIKH 3peHH5I COOTBeTCTBYIOill.HX 

ITCHXOJIOrHl!eCKHX nOH5ITH':;i. XOT5I y6e)K,D.eHHe He 5IBJI5IeTC5I TOJibKO IlOHXOJIOrHtJeCKHM nOH51'f HeM, 

8 nCHXOJIOrHtreC1{HX TepMHHax HMeeTG5I HaHÓOJiee COOTBeTCTBYIOUlee er o orrpe,n.eJ1·eHH1e. )leJIO 

B TOM, tflTO nepcBa3H5I MO)I{eT 6b1Tb H nCHXHt-IeCKHM npOilt'CCOM (presvedčovanie, sebapre ­

svedčovanie) , H TTCHXHt-IeCKHM C0CT05IHHeM (presvedčenie), HJlH JKe ITCHXHl.feCiK.Hl\-1 Ka'-IeCTBOM 

(presvedčivosť, presvedčiternosť) . K.poMe Toro, oHa TCCHO Cij513a'Ha - H c .11.p·y r HMH rrcnx o Jio ­

rHtJecKl-!MH rr·OH5ITH5IMH,K8K Harrp. OTHOUieHH5I, noTpeÓHOCTH H .11.p. O co6o .e B'I-IHMiaHHe B .3TOH 

rJiaBe YAeJJ51eTC51 aHaJIH3Y pau110 HaJibHOM 6a3bl y6eJK]l.eHH51, .3MOUHO'H8JlbHOMy I<OMITOHeHTY 

y6eJK)J.eH 1H5I H aHaJIH3Y y6e21<.11.eHH51 KaK MOTHBY )J.e51TeJibHO.CTH. / 

Ti ep-CB83H5I B CMbICJJe npouecca J~OMMyHHJ(aUH :H H3yqae TC51 B TpeTbeli rJiaBe. T aK K aK 
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OOHOBHble ,cneu.HaJibHhie 11ep·MHHbI rrepcBa3HH 60JibllleH qaCTbIO T(?)KJJ.eCTBeHHbl co CJIOBaMH, 

npHMeH51eMbIMH B pa3rOBOpHOM H JIHTepa 'TypHbM CJIOBaUKOM 513bII{e, ·aB·Top Ha OCHOBaHlflH 

)I.eHOTaTHBHOlfO aHaJIH3a ycTaHaBJIHBaeT, qTO 3Ha1!eHHe, ~pHnHCbIBaeMOe B KHHre OCHOB'HbIM 

cneuHaJihHbIM Tť!PMHHaM nepcBa3HH He BITOJIHe cosna,u.áeT C HX o6w.~npHH51TbIM 513:6I~OBbIM 

onpeJJ.eJieHHeM. HanpHMep, B TO BpeM51 K:al{ OJJ.'HH MOryT TepMHH y6e.>KJJ.eHHe IlOHHMaTb 
v • 

KaK Bbipa.>Ke!HHe JJ.JI51 HaHMeHOBaHH51 3THtJeCKOH BeJIH'lIHHbI, JJ.pyrHM O'H MO.>KeT noKa3aTbC51 

JIHlllb BbY.p•a.>K'.eHHervi:, o603HatfaIOW.HM yKpenHBllleeC51 rI03HaHHe. BcJÍe,lliCTBHe 3TOrO MHOrHe 

B BOCTTHTaHHH ·He y6e)KJJ.aIOT, T. e. He cpopM ·HpyroT, a TOJlbl{O HH<pOpMHpyroT. B-0 BTOp0.1 

qaCTH fJiaBhl H'3yllaIOTC51 B03M0)KHOCTH nOBbillleHH51 3<p<peKTHBHOCTH CJlOBec.HOfO 803JJ.eH-CTBH51 

y6e.>1<.n.a1ow.ero . Ha jpeUHnHeHTa C TOllKH 3peHH51 ~OHHJOTaTHBHOro aHaJl'H3a CJI0
1

B. Oco6oe 

BHHMa'HHe o6paw.aeT aB 'TOp Ha HéToqHHK KaK •KOJí.HpOBW.HKa HH<pOpMaUHH •, H~ KaHaJI I<aK 

,c.peJJ.éTBO nepeHOCa HH<pOpMaUHH H peuHnHeHTa KaK )J.elllHcppaTO!) 'a Hff;cpO·pMaUHH. 

TT,po6JieMaTHKa npOHCXO.>l{JJ.eHH51 H HCTOpHH, npHMeHeHH~ H pa3BHTH5l i HO H B03MO.>KHOCTeH 

H orp 'aH/HqeH _HH y6e.>K.n,eHH51 lPaCCM·aTpHBaeTCri B rJiaBe „Depc-Ba3H51 B )KHBHH • t.reJIOBeKa". 

HeTpa.n.HUHOHHOe nOMeLU.e'HHe 3T0 '~1 TeMaTHI<H B 3aKJ110tJHT_eJibHOH rJiaBe nepBOH qaCTH 

P'a60TbI He CJiyt.IaHHO. )leJIO B TOM, tJTO He o6'b51CHHB TIOH.51THJ'1Hoe onpe,n.eJieHHe y6e.>K.ll,eHH5I, 

' tteJib351 H3yt.IaT-h ero B03HHl{HOBeHHe H o6cy.>KJJ.aTb ero npHMeHeHHe. B 3áKJII0tJIHTéJibHOH 

qa-cTH ·rJiaBbl OTMéqaeTC51, t.{TO X0T51 H y6e:>K,JJ.eHHe HeJib35I Ct.IHTaTb Í3iCeMory W.HM MeTOJJ.OM, 

BC5IKOe y6e.>K.n,eHHe -, pa3 B03HHKHYB, . HMeeT TeH,/l.eHuH ·ro np05IBHTb ae65I B nos.e.n.eHHH t.reJJO­

BeKa. E -C~'l'H .>1<e O'HO He MO.>KeT np05IBHTb c:eÓ51 cpa3y, OHO >KJJ.eT y)I.06Horo .CJiyt.Ia51. (.9T>O 

npOHCXOJJ.HT rr.1:(aBHb!M o6pa30l\f TOrJJ.a, Kor.n.-a y Hero Ha nyTH BCTpet.ralOTC5I pa3JIH1l lHbie 

l\ilepbl rrpHHY.>KJJ.eHH51.) ECJIH OHO He MO.>KeT IIp051BHTbC5I I1jp51M·O, TO OHO np .05IBJT5leT,c.5I 

Henp51MO (HaripHMep, tieJlOBeJJ{ MO.>l<eT no6y.>KJJ.aT.b ,ll:pyr'HX IlOCTYilHTb TaK, KaI< 6bl , noc:ryna JI 

caM). Bce 3TO yKa3b!BéleT Ha TO,- t.ITO y6e)KJ.J.eHHe • .n.a.>I<e npH CBOeM orpaH11qeHHH, OCTaeTC51 

OJJ.HHM 113 caMbIX 3HaqHTeJibHbIX Me TO,LI_OB Me~JIHtI'HOCTHOrO B03JJ.eHCTBH51. 

B Il51TOH .rJiaBe (HatJHHaIOLU:eH cneu11a.1JbHYIO qaCTb KHHrH) pa,C!CM·aTpHBaeTC51 npo6JieMa­

THKa areHTOB y6e)K)1.eHH5I. TaK KaK y6e.>I<.n.eH1'1e npeJlllOJiaraeT 'He MeHhwe · ,uByx JIHU, 

TO JIHJJ:0, TTbITaromeeCH .n.eHCTBOBaTb Ha ,npy ro e JIHU.O pa3HbIMH MeTOJJ.HK!3.Mli y6e)l<JJ.eHH51, 

H33bIBaeTC51 y6e)l{JJ.aIOIUHM , ( nepcsa;11.ep) H JIHllO, rroJ.J.JJ.aIOUl eeC5I y6e)Í<.n.a1ow.eMy, Ha3bIBaeTCJl 

y6e.>1<.n.aeMb!M (ipeUHITHe'HTOM). B CI3513H C 113yqeH 1HeM JIHql-Í.OCTH . ý6e :n<,D.aIOlllero 3RatIIHTeJlbHOe 

BHHMa'HHe y .n.eJI51eTC5I TTOH5ITHIO y6e,IJ.HTeJibHOCTb. Tio.n. HHM C.IJeJJ.yeT. TTOHHM1aTb JIH1!HO,CTH,y10 
• v ' . 

xapa1<TepHCTHI<.y, .n.a1ow.y10 1.feJlOBeI<y B03MOX<HOCT'b .n.eHCTBeHHO BJ1H51Tb Ha H3MeHe ·HIHe 

/. HJlH cpopMH ·p·osaHHe y6e.>1<JJ.eHH51 .n.pyrHX JIHU. Ha 130np ·oc, 1.JTO o6ycJIOBJIHl3aeT 60J1blllYIO řh/JH 
MeHhlllYIO CTeneHb y6e)I:HTeJibHOCT lH, OTBelJaeT as·r:op TeM, tITO BbIJJ.eJJ5IeT H TI0,D.po6HO 

OnHCbIBaeT TPH npe.n.noJiaraeMbTX 1<a11eCTBa: HCKpeH'HOCTb, npHBJieKaTeJlbHOtC .Tb 11 CHJiy. TTpH 

aHaJIH3e JIHqHOCTH p·eu11n11eHTa npe.n.MeTOM !lCHXOJIOfHlleCKOro H3ytteHH51 51BJ15leTC51 IlOH51THe 

y6e:>K.11.aeMOCTb. TIO JJ. He··1 c.11e11.yeT IlOHHMaTb H1-IJJ.HBH.Ď.yaJibHOe pacnoJIO)I<eHHe no,n,u,aTbC51 

1303)1.'.eHCTBHIO y6e.>I<JJ.eHHH. Tipose.n.eHHbÍe a'HaJIH3bl Il •OKa3aJ1H, q,ro y6e)K)1.aeMOCTb - 3TO 

otieHb 1CJIO)l<Hb!H Jl~tIHOCTHblH cpaKTo,p; o6ycJIOBJlleHHblfI ,CQBOKynHOCTb!O nocpeJJ.CTBYIOW.HX 

JlHqHOCTHb!X KaqecTB, KOTOpbre pas.n.eJT5I!O'f!C5J Ha BHellIHHe H BHyTpeHHHe. B KHHre !l0JJ.·po6HO I 

paCOM'aipHBaIOTCH Ta1<11e·. 3KCTpaHH,!lHI<aTOpbl, Kal{ Harrp . B03paCT, TTOJI, o6pa30BaHHe ~'f-I T. n., 

H HHTpaH •HJJ.HKaTOP'hT; KaK Hanp. HHTeJIJIH •reHTHO,CTI->, o6W.HTeJibHOCTb, 3roueHTJPH1lHOCTb, 

BJI3·CTHOCTb H T . JJ.. 0JJ.HaKO, 6b!J10 ycTaHOBJleHO, tJTO y6e.>K}laeMOCTb H3MlťH5IeT.C51 He TOJibl(_O . 
• 

!lOJJ. BJIH5IHHeM nocpeJJ.CTBYIOW.HX, HO H Heno,cpeJJ.CTBeHHbTX ·TTOKa3aTe.'leH . Petih HJJ.eT O K-OM-
. . .,. 

ílJieKCe OTHOllleHHH 1peuHnHeHTa, KOTC?P'hle B 3aBHCHMOCTH OT ·no.n.xo,na ' K HHM c acneKTa 

cpopMaJihHbTX HJIH co.n.ep)l<"aTeJibHbIX cpal{TOpOB, aHaJIH3Hpy10TC51 I<aK ,c TOtJKH 3peHH5I HX 

CTpy1<TypHOH ynop5IJJ.OtI€1HHOCTH (TOTa.lJh'HOCTb, l{O'H·CrlCTeHTHOCTb, KOHCOHaHTHOCTb, ypaBHO- . 

BellleHHOCTb, HHTeJHCUBHOCTb OTHOWeH11r1), r :aK C TOt.II<H 3peHHSl HX cpyH!{ll,HOHaJlhHOH BHeJJ.peH­

HOéTH ( COUHOTpaHCHTHBHOCTb, HHT·paKOHeKTHBHOCTb 11, 1'.'JaBHb!M . o6pa 30M, 11ppa11,HOH'aJib'Ha51 

HH<pHJibT·p0BaHOC:Tb OTHOllleHHH) . •. 

. B 3a1<JilOtJ!HTeJib'H0·1 qaCTH 9TOI1 rJiaBbl 13HHMaHHe cocpe,nOTOlJeHO ·Ha 5113JJeHř-15IX CXO)l.CTBa 

H HeCXOJJ.CTBa cpaK'I'OpOB , y6e.>K)l.eHH51. I(OHKperno, éCJlH JJ.Ba JIHIJ,a OKa3aJiHCb BO B3aHMO­

JJ.eHCTBHH y6e::>I{)I.eHH51, B03HHKaeT aonpoc, qTO OKa)I(eTCH _ 60.i1ee 6JiarónpH51THb!M JJ.J15I npo..:. 

uecca y6e.>1<)ieHH5I - HX CX·OD.CTBO HJIH ,HX HeCXO,ll.CTBO. BbIJIO o6Hapy.>KeHO tJTO HeCMOTp51 
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!fa HenOJI ·HOiCTb H Jl0 4 1:Ji npO'fHBOpe411B0CTb npoBe,l.l.eHIIhlX HCC.'le,ll.OBaHHH, CXO)J.CTBO H 

HeCXO,lI[CTBO HeJib3 5I 0TH•0CHTb K ÍiH)J.Hq)cpepeHTHblM <J)aKTOpaM B ycrrellIHOCTH . rrpoIJ;eCiCa 

y6e)K)J.eHH5I . 

B WeCTOii rJiaBe orrHca1-1a npo6JieMaTHKa <J)aKTOpOB nepcBa3HH. I<: OCH·OBHbIM <J)aKTOp'aM 

y5e)K,IJ.eJHH5I OTHOC5ITC51 Te3•JiC H a·pryMeHT, T. e . <paI{TOpbt, KOTOpbie, B . OTJIHlfHe OT JIHqHOCT ­

HblX areHTOB ( rre[)tCBaJJ.ep, peuHnHeHT), KaCaIOTC5I • aeU(eCTBeHHOH (MarepHaJibH-0'1), T . e. 

co.u_ep:>KaTeJib'HOH CTOpOHbI y6e:>K)J.eHH5I. ITocKOJibl{Y )J.eHCTBeI-IHOCTb BC5II{OÍI MbICJIH, KOTO,pa5I 

1(0.íl)!{Ha oi<a3bIBáTb BJIH5IHHe ·aa tJeJIOBeKa, o6yCJFOBJieHa He TO.'lbl(O CO,ll.ep:>KaHHeM, HO H 

cpbplvlOH BblpaiKerI-IH\51'., 3HatJHTeJibHOe BHH~1aHHe B I(HHr.e yLI.eJI5IeT,C51 cpóplvlYJIHpOBKe Te3HCOB., 1 

a HMeHHO C TaI<HX acnel(TOB; KaK K·OMMYHHI{aTHBHOCTb, n ·pOT _HBOpet.rKBO,CTb H nepCOHHcpH­

I<aUH5I. Bropa5I qaCTb 3TOH rJiaBbl nOCB51IUeH•a Bonpocy O cpopM •yJI1tt1POBK~ cpaKTHtJleCK-HX, 

npOH3B0)1.HbJX lf 3MOUHOHaJibHbIX apryMeHTOB. B CB5I3H ,c 3TOH TeMaTHKo ·j aBTOp crapaeTCH 

06b5ICHHTb BOrrpoc, ycHJIHBaeTiC5l HJIH OC'Jia6JI5leT5I ,1.I.e11•CTBeHHOCTb apryMeHTa npu 0,11,HOBpe-
~ 

r-1e.HHOM rrpe,ll.CTaBJieHHH JI.p.)1roro apryMeHTa.' PernaeTC5l H rr,po6JteM 1a OTHOWe~H5I JIIO,z:i.eH 

K onpe,ll.eJieHHOMY THny a-pTyMeHTOB ( HaTitp: npe,ll.IT01:IHTaIOT JIH OHH 3MOUHOHa.'lbHbie - apry­

MeHTbl cpaK THqecKHM HJIH Hao6opoT ,) . 

3THtieCl{He rÍOIH5lTH5I '-Kal{ npe,LI.rrO~bI-JIKH rrepcBa3HH 5IBJI5IIOTC5I npe,11,MeTOM 011HCaHH5:I 

B .ce,11,bMOH r JiaBe. ŮÓ'b5ICH5:IIOTC5l B nepay10 OtJJepe,ll.b ·TaKH~ 3THtieaCK)1e ITOH5ITH5:I, K.al{ 

dóvera H dóveryhodnosť. Dóver.a .- MO:>~er rrp05IBJI5ITbC5:I KaK dó.verivosť (no.110>1<HTeJibHOe 
' 

Katl'eCTBO) HJIH I<aI< dóverči vosť (OTpHuareJibHOe KatieCTBO) peú_HnHeHTa . (2 .u.pyroi1 CTOpOHbl, 

cfoveryhodnost MO:>KeT KaCaTbC5l JIH6o nepcaa.u.epa (B CB5l3'Ji C HHM ynorpe6JI5:leTC5I TepMHH 

vierohodnost) HJIH CHTyauHH, B KOT().])OH n·p·oxo.u.i-rr y6e)I<,lI.eHHe (o 1CB5:13H C HeH npHMeH5IeTC5:I 

TepMHH hodnovernosť). I1 CHXOJ'l0.T}It-IeCI{l-l/i f!O,!J,XO,!I. K é:l'Ha.'lH3Y 3'fl.rlX 3TH4ec.KHX rro'H~THH 

o6ycJIOBJie'H TeM, ~TO BO B3aHM0,ll.eHCTBHH y6e:iI<,ll.eHH5I HX BOCrrpHHHMaIOT He TOJibKO B HX 

06'bel{THB'HO „?i, HO OtieHb qacro H B HeTOtIHOií H H10I{a>KeHJJOH cpopr.1e. TaKHr-1 o6pa30M ,, BCJie,ll.­

CTBHe pa3HOrO BOCnpH5:!TH5:I O.LJ.'HOii H TOH :X<e HHcpOpMaUHH ,Ua:>i<e caMbie n.paB,LI.HBbie H JIOrH­

lfeCKH npaBHJibHbI •e HHcpOpMaU}IH MoryT He 6bITb BOCIIRHH5ITbI H Hao6opor. IT09TOMY B 3TOH 

r.TJ:aBe BHHMaHHe YJI.eJI5:leTC5I TaK)I<e BOnpocaM BOC!J·p·115JTH5I rrpe.a_M.eTOB H , MbICJieH H BOrrpo ­

eai1 BOCIT·p1H5:ITH5:I ce65l H ~yrHX . 
' TeMaTHI<a ·HHTeHUHOHaJJbHOCTH nepcBa3HH paOCMaTpHBaeTCH B BOCbMOH rJiaBe. ITOJ.J. H'H-'feH-

UHO'HaJibHOCTbIO TIOHHMae1'C5I HanpaBJieHH •OCTb. y6.e)I<.LJ.eHB5:1 Ha onpe,11,eJielfHYIO ueJib . <PaI<T, . 

3!,TO I{a:>I<,ll.b!H y qacrsyIOIUHH B npouecice y6eiK)].eHH5:I 5:IBJI5:leTC5:I csoeo6pa3HOH .TJ:1itIHOCTbIO, 

IT03B0JI 5:leT pa3,LI.eJIHTb HarrpaBJieHHOCTb ·npouecca ·y6e:n<,ll.eHH5:1 (,ua:n<e B caM'OM npOCTOM 

npouecce y6eiK,!JieHH5:I --=-B ,LI.Ha,ue) Ha 3roueHTpHtiec1<y10 (Bb1pa>1<aerc5:1 cpopMyJioi1 „TOJibKO • 

51"), aJlbTep-ueH11pHtieCKYI0 (Bbr-p·a>KaeTC5:I cpopMyJI-OFI „ TOJibK •O TbI"), HOCTpH-UeHTpHtietCI<)'.IO 

(Bbipa:>I<aeMy10 <pOpMyJIOH ,;.n 5:1, H , TbI' : ) H 3KCTpO-UeHTpHlleCKYIO ( ,,'HH 51, HH, TbI"). O co-

6eHHOCTH OT,ll.eJlbHbIX COCTa·B'IibIX q-acrei1 Hanp .aBJieHHOCTH H HX ITOCJ1.e.n:crBH5:I Ha npoueeic 

y6e:>K,ll.eHH5I 5IBJi5IIOTC5:I rrpe,ll.MeTOM _no,Ap06HbIX flCHXOJIOrHqeOKHX aH~JIH30B, KOTOpbie noKa-

3aJIH, i' l!TO CYIUHOCTb rrpo6.rreMbl y6e)K:LJ.eHH5:I 'He Beer.u.a MO)l{HO C(popMyJIHpOBa .Tb TOJibKO 

.B BH,ll.e KOOrrepaTHBHOH cpopMyJibI, TaK Kal~ l<Oorrepar..r.115:1 He ~cer,ll.a 5IBJI5Ie!PC5:I ueJibl-0 y6e)!<­

·.n:eHH5:I·, a TOJibÍ{0 ero ·Cpe,ZlCTBOM. Bo BTOpOií qaCTH rJial3bI aBTOp pernaer BonpOCbI cneuÍi­

<pHKaUHH H ,ll.HcpcpepeHILHaUHH ueJJeH, peaJH:13YE.'IMb!X B npoue,cce y6e:>K,n:eHrl5:I. 

ITpo6JI~MaT'H •I{a „ IT pRMeHeHHie MeTO,ll.a rrepcBa3HH" OTIHCaHa B iear--roii: o6llIHpHOH .a_eB5:IT.OH 

rJiaBe. E10 O,ll.HOBpeMeHHO 'HatIHH;:teTC5:I H npHKJI ·a,uHa5:1 qaCTb l{HHrH . TeMaTHKa 6a3HpyeTC5l 

Ha IT03Ha ·HHH, tITO MeTOJJ: y6e)K,ll.eHH5:1 MO)l(HO pa3,ll.eJIHTb Ha TPH CJie,I.I.yIOIUHe )!.pyr aa .n_.pyro.r--1 

1<-0MITOHeHTbl (.crroco6bJ, rrpHeMbl H MeTO,LI.HKH) . Cn9co@bl Kal< npocreHllIH t1'. ·KOMITOHeHT rr.OHH- ~ 
Maer aBTO,p I<aI< 1COBOKynHOCTb JIOfHqeCKH yno ·p~I,ll.OtteHHbIX HMITYJibCOB. ITpHBe,ll.eHHblH reo­

peTH.tteCKHH .TTO,ZlXO,lI. IT03B0JIHJI . asropy pellIHTb rrpo6JieMy 3<p(pffi<THBHOro rrpHMeHeH lrl5:1- y6e:>K ­

,LI.eHH5:I B CJie,ll.yIOIUHX TeMaTHtfeCKHX I(eJlbIX: 1. MeTO,ll.HKa rrpe,llcTaBJieHH5:1 a pryMeHTOB ( co­

.u.ep:>KijT BOrrpOCbI aMnJIH(pHKaUiiH, oqepe,LI.HOCTH, rrepBHtIHOCTH, HOBOCTH, 0,ll.'HOCTOpOHHOCTH 

H ,ll.B;)'CTOP,OHHOCTH a·p·ryMeHTOB); 2. M1eTO,I.I.HKa BOTT/POCHTeJibHOró y6e:>I<,ll.eHH5l (,co,LI.ep:>KHT 

npo6JieM -aTHI<y BOrrpocnreJlbHbTX crroco6oa y6eiKJI.eHH5:I H B CB5(3H C 3TH·M· pellla -IOTC5I J1 B0 ·3-

MO)KHQCTH· BOnpocaMH CTaBHTb , TTOLI. -OOMHeI-IHe HJIH o,no6p5:!Tb YTBelJ))K,11,eHHe , HJIH MH~i~e 

peuHrrHeHTa; 3,- MeTOP-HI<a 110.IJO}I(HTeJibHbIX OTBe:ris ( as:rop Ha OCHOBa HHH 3MITaT 1i1tI€1Cl{OrO, 

' 
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' JJ.H<p<pepeH11,Hpy1omero H pe3yJibTaTHBHOro aHaJIH30B H3)'tfaeT B0 3MO}KHOCTH pearHpOBaHHH 

Ha B03p~:>r{eHli51 peuHnHeHTa ITOJIO:>i{HTCJibHOM qJO!J)MOM OTBeTá; 4. MeTO,llHKa n·p·Hr.1eHieHH51 

npH3bIBOB ( 3JI.eCb HCCJie)J.yeTCH .9cpcpeKTHBHOCTb pa3Jil·il!HbIX JIHtfHhIX H HeJIH11HbIX B033BaHHM 

H .9cpcpeI{TRBHOCTb ' HX CJIOBeCHO"ď cpopMbt, HaITJ)'HMep, HHcpopM>aI.J,HOHHOM, BOnpOO.iiTeJihHOH 

HJIH rroBeJIHTeJihHOH); 5. MeTOJI.HI{a H~np51MOrO B03 .z{e11CTBH51 (HCCJieJI.yeT~5I JI.eHCTBHe y6e}K­

.n.eHH51 rrp.HyMeHbllleHHeM npo6JieMbl peuHnHeHTa · HJIH -HeÍIOJieMH3HpOBaHHe M C ero aHTHTe-

3011); 6. Me'I'OJI.HKa HHTeps ·eHH·py10IJ.J.HX BJIH5IHHI1 (B 3aBHC ·HMOCTH OT TOrO, KaKHe ncHXH ­

qeCKHe CHryaUHH npHMCHHeT y6e)KJI.aIOIUHH .ll.,1151- JI.OCTHMeHHH CBOHX HaM-epejlHH, B KHHre 

pa3JIHtf~IOTC51 CJieJI.yIOIJ.J.He cnOG06bI HHTepBeHHpyIOIJ.J.HX BJIH5IHHM: a) y KpenJieHHe , 6) o6Ha­

pO,llOBaHHe, B) C03JI.aH}íe yc.i10BHM, r) HHCI.J,el-I'HpOBaHHe); 7. MeTO,lI.HKa npeJI.Jiar _aeMoro pe ­

llleHIHH . 3aKJIIOtf~HH51 .9TO}i TIOCJie,UHeÍI fÍO!I.r JiaBbI CKOHI.J,eHTpHpOBaHbI B .llBYX Tpe6oBáÍiHHX: 

Tpe60BaHHH JI.-OCTynHOCTH H OpHrHHaJih'HOCTH . Co6JIIO,UeHH,e nepsoro npe,llIIO;laraeT, tITO 

y6e)K,llaIOIJ.J.HH 6y,lleT YtfHTbIBaTb .IIHtf~bIM BbI60p · peu.Hnt!eHTa, a BTopoe Tpe6osaHHe YJJ.0BJie­

TBOp5IeT-C5I, l{Or,lla peUHITHeHT 3aHHTepécyeTC5I B C03)J.a'HHH csoero co6iCTBeHHOro y6e)KJI.eHH5I. -

B npeJI.ITOCJieJI.'He:~ r JiaBe paccMaTpHBaIOTCH 0ico6eHHOCTH MeTO)J.a aatonepcBa3HH. ÁBTOP 

HCXOJI.HT H3 TOf O, tfJTO Ka)KJI.Oe y6e:>i{JI.eHHe rrpe.unoJiaraeT ce6Hy6e}KJ].eHHe H tITO B I{fa)KJI.OM 

ce6Hy6e:>I<JI.'e!-IHH 6oJiee HJIH MeHee, np5IMO HJIH Herr ,p5!MO 0Tpa:>r{aeTC51 - BJiř:15IHHe y6e)KJI.eHH5I 

.n.pyrHX
1 

JIHi~. 3To Bb13·bIBaeT He06XOJI.HMÓCTb ·p1a3JIHtfaTb B aBTOrrepcBa3HH TaK Ha3. noCJie,LI,­

CTBeI~HOe aBTOy ,6e)KJI.e'H.He H„ cnOHTaHHOe , aBTOy6e:>I{,ll,eHHe TiocJie,U.CTBeHHOe aBTOy6e}I{,ll.eHH ,e 

npoxOJI.HT B JI.BYX cpa3ax: rrepBa5I - CHHXpO'HHa5I npoXOJI.HT OJI.HOBpeMe !i HO C .z:r.eHCTB'řreM 
nepcaa.u ,e:pa, BTQp ·a51 - nocJieJI.yioIJ.J.aH, HacTynaeT no OKOHtiaHHH .ueft:cTBHH nepcBaJJ.epa, 

ITOTOMY' OHa Ha3bIBaeTC5I H nocTy6e,!l,HTeJibHOJ1 cpa30H . C 11.pyr ofi CTOpOHbI, no.u CilOHTaH­

HbIM c.e6Hy6eiK,UeHHeM CJie,LI,yeT IlOHHMaTb ycHJI¾le c·y6beKTa np1106peCTH ysep-eHHOCITh, 

HCXO,U5IIJ.J.ee H3 ,ero co6CTBeHHO_ro HMITYJibCa H npeJI.llleCTBYIOIJ.J.ee np5IMOMy nepGBa3H OMY 

BJIH5IHHIÓ .upyrHX .IIHU. B pa6oTe ,LI.eTaJibHO a'HaJIH3Hpy10TC5I 11 pa3JIHtfHbie Bap11aHTbl . n_paK-

' THtfeCKOro npHMeHeHH5I MeTO,U·a aBTOnepcBa3HH. • 

Ti ocJieJI.H5IH - 011.waa.u.uaTa ~ r JiaBa nOiCBHI.IJ.eHa npo6JieM3THI<e yqe6HbIX M~TOJI.9B nepc­

aa3,r111. Ti ocJlle,LI.HHe .n.eJI5ITC5I Ha .Teop ·eTHtieCKHe H npa!(THtfeCKHe. OcHOBO ''!i npaKTHtieCKHX 

ynpa)KHeHHM 5IBJJ5Ie11C5I MeTOJI. nepcBa3HPH Tpe-HH!)OB;'KH. OH COCTOHT B npaI{THtieCKOH pea- -

. JIH3aUHH y6e)K,LI.aIOIJ.J.HX .uettCTBHH B YCJIOBH5IX ytie6HblX 3aBe,LI.eHH•'1 '.ii rpynnosoro o6ytr e HH5I. 

- C · rrpoueccyaJihH •OH TOtfKH 3peHH5I nep ·cBa3I-Ia5I TpeHHpOBKa ~eaJJ113yeTcH s -Ppex HJI.YIJ.J.rlX 

3a co6011 . cpa3'ax: a ) peI{OII'HOC.KaTHBHOM (-p•a3•s ·e,n_byBaTeJihH0''1} cpa3e , 6)' B q>a3e CHMYJIHpQ­

BaHHblX ,LI.eHCTBHH H B) B cpa3e OlleHKH. B .9TO}I rJiaBe rrpHBO,ll5ITC51 'rl HHCTp·yI<THBHbie yKa -
• • l 

3aHH5I, OnHpaIOIJ.J.HeCH Ha .uaHHbie H OilhlT .9KCnepHMleHTaJJbHOrO rrpHMeHeHH5I .9TOro yqe6Horo 
Me·To.n.a. · 

,[(JI5I o6b5ICHeHH5I qep3Bbltfla •1Ho CJIQ}l{'HbIX TJCHX;HqeCKHX MexaHH3!\10B nepcBá3HH a-BTOp KpOMe 

npHBeJI.eHH51 JJHTepaTypHbIX .n.aHHÍ>lX ocymecTBHJI p51,l1. opHrHHaJJb'HbIX .9I(Crr.11opaTHBHbIX H .9KCile­

P'HMeHTaJihHbIX 30HJI.0B B HCCJJe.uy-eMyIO np06JieMaTHKy. I1x pe3yJib'I'aTbI (BM'eCTe C l{pa,T~0 ''1 

x·apaKTepHCTHKOH npHMeHeHHO['O MeTO,lla HCCJiéJI.OBaHH5I) rrpHB0,1J)'ITC5I B KHHre . B OT}J.eJib­

HbIX TeKC'I'OBbIX ,paMKax TaK, tfTO OHH B3aHl\10CB5I3aHbl C .co.uepil{aHHeM OTJI.eJibHblX rJJaB, 
HO He nepe1.Kpb!B'a10Té5I C HHMH H He nOBTOp5IIOT HX. 

l13,U.aHHe n·p·e.uHa3HatieHO )I.JI5I Il0Tpe6HOCTeH '.JleOpHH. H npaKTHKH pa60THHKOB B 06Jia,CTH 

3JI.paaooxpaHeHH5I, KOHCYJibTaI.J,HH, npoCBeIJ.J.eHH51 H BOC'rIHTaHH5I, paBHO 'KáK H JI.JJ51 HY:>I{,ll 
WHpOI{OH o6mecTBeHHOC1'r! . • 
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Summary 

The submitted monograph is divided in three parts: general, special and applied 
part. In general part (Chapters ' I-IV), the circle of problems of persuasion is defined 
from terminological point of view, sincě in,sufficient -knowledge of the theory of 
pers _uasion tends to the constant danger that 'from the terms „persuasion" and "being 
persuaded" their characteristic · signs could gradully disaP,pear, and, ~,ice 
,,ersa, · so,me other characteristic sign~ could be involved, even such which 
have nothing in common with their real meaning, and only lead to t}).eir terrriino­
logical deformation. Special part (Chapters V-VIII-) is focused on the analysis of 
conditions of persuasion . Its meaning, besid ·e other, is based also on the fact that 
it warns the persuader to adjust himself to evaluate · things not , only „by J:iis own 
-eyes" but also „by the . other's eyes", and to assess the other person not only from 
his own point of- view . but also from the other person's point . of view . Applied 
part (Chapters IX-XI) is based on the prinéiple that several methods of persuasion 
are simply _non-existing - th~t there is only on~ single meth ·od of• persuasion, and, 
therefore, its p_rocedures and , methods of its effective -use are analyzed. · 

In introductory part of the mono·graph (Chapťer I) the notion „persuasion " is 
. ~ 

qefined as a method of influencing of -one person by another, in whic:t.l- thé subject 
of persuasion, under the influence o'f a persuader, volunťarily, with interest and 
efficiency makes himself ·sure about the truthftilnes of some ·opinion. Since - per­
_suasion is not a sole 1nethod of interpersopal influencing, next part of the mono­
graph solves the pr0blem of such characteristics . which make it distinct . from or . 
conne .ct it with such methods of influenci:pg as are eg. demonŠtration , clarification , 
suggestion, exemplification and exe1:citation. Further pieces of information about 
the notions „persuasion" and „being pesuaded" fo.llow from their classification, 
when the process and the result of persuasion are classified separa;tely. 

• 

In Chapter II, persuasion is -stuc;lied from the point of view of the given psycl10~ 
logical notions. -Though the process of persuasion is not a mere psychological notion, 
we fipd its most ádequate definition in psycholqgical terms. As such persuasion 
ca:n be interpreted as a- psyc,hological process (persuasion, self-persuasion), psycho­
logical condition (,,being persuaded") ór psychical quality (persuasiveness, persuasi-

~ ' 
bility). Moreover, it is closely connected w.ith ot~er psychological notions as eg . 
. attitudes, needs, goals and others. In the chapter special attention is paid to the . -

. analysis of rational core of persuasion, emotional coµiponent . of persuasion, and 
to the a:aalysis of persuasion as a motivation to activity. 

Persuasion within the frame of c.9mmunicative process is studied in Chapter III. 
Since the basic technical terms of persuasion are mostly identical with words which 

\ 
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are commonly used in colloquial or written language, the author, using denotative 
analysis, has found t9at the meaning which is , ascribed in submitted monograp~ 
to basic technical terms of persuasion is not completely identical with its general 
·11111g"4istic deter ,milil!ation. Fol· i-n1Stam.ce, wihile _ some pe(~ple may i.nter,pret the ter ,m 
persuasion as the term denoted for an ethical value (quality), the same term ·may 
seem to other · ·people more as the term denoting the confirmed conditi?n of „being 
persuaded". n ·ue to this dualism, many people in educational process do not "Use 
persuasion. They do not „form", they only „inform" . In second -part of _ the chapter, 
possibilities of increasing the effect of verba! influence of the persuader upon the 
recipient are studied from the aspect of connotative analysis of words. Special 
attention iSt paid to the source as a codificator of information, to the channel as 
a mean of information, and to the recipient as a decodifitatot of- i11formation. 

The problems of origin and history, application and development of persuasion 
a·s well as ·prob.lems of analysis of its possibilities and limitatio ·ns are dealt with ,. 

\ 

in the chapterl headed „Persuasion in the life of man". The -f~ct that ·this topic is 
untraditionally arrqnged to th~ final charter of the first part of the monograph, 1 

is not accidental. Obviously, to study the origin and to evaluate the apl:)lication 
of persuasio ·n is quite impossible without , its previous definition and terminologi'cal 
determination. The concluding part of · the chapter contains a statement explaining 
that persuasion should not be understood as an almighty method. Each persuasion 
once formed bears a strong tendency . to reflect itself ' in human behaviour. If there 

\ . . 
is no. immediate opportunity for it to come to the fore - it waits for the right 
opportunity. (It is .even more true in cases where there are various means of 
forcing other persons whiéh are blocking the way.) When it cannot realize✓ itself 
directly, it realizes indirectly (eg. a person can force ot_her personš to act in a way - . 
he himself would like to act). ,A.11: this underlines the fact that persuasion even 
within its limitations remains one of the most important methods of interperso _nal 
intervention. r . . 

Chapter V, by which special part of the book is started, deals with the problems 
of particular factors . of persuasion . . Since persuasion requires at least two persons , 

' the person trying to influnce other persons by diverse methods of persuasion is 
cal'led (Persuader ·, and the person subjected t.o persuader's influence is called reci- ·· ~ 
pient. In association with the analysis of personality of persuader, corisiderable 
attention is focused on the notion „pE;rsuasiveness". Under 1this term a persona! " 
characteristic is meant which enables the persuader to act effectively upon the 
changing o'r formiJ:?.g persuasion in other p·ersons. To the question - which com­
ponents sharé in more or less convincing persuasion of a person, the book answers 
tfirough the determination ·and detail description · of three indispensable precon­
ditions, which are franl{ness, attractiveness and pówer. Analyzing the recipient's 
personality, the main subject of our psychological investigations will be the liability · 
to become persuaded. Under this term an individua! disposition to become persuaded . . 
by another Qerson is meant. Investigations revealed that this quality is a very 
complicated individua! factor subjected to several individua! mediating characteristis 

· which can be classified in external and interna! characteristics. The · book analyzes 
in detail s_uch extraindicators as eg. age, sex, education etc.; but also such intra­
indi<::ators as eg. intelligence, sociability, egocentrism, despotisrri etc. However, the . 

> . 

liability to become persuaded is not only under the influence of mediating indicators 
but also the immediate ones. They involve the entire series of recipient's attitudes -. - . 
which are to be analyzed from the aspect of their structural arrangement (totality, 
consistency, consonancy, balanced state, intensity of attitutes) as well . as from the 
aspect of tp.eir functional arrangement (sociotransitivity, introconI?,ectivity, and 
mainly irrational infortrativeness). The choice of adequate analysis depends fully 
upon the used approach (focusing on forma! aspect, or on the content ·and structure 
r~specti vely) -. 
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In fina l part of the .. chapter- phenomenon of similarity and dissimilarity of factors 
of persuasion is underlined. A question arises, namely in case that two persons 
become involved in persuasive interaction - whether the peFsuasive process will 
be influenced more intensivelý by their simila1·ity or dissimilarity. It has · been · 

' confirm ~ed, though the existing studies are still incomplete, and, at the first - glance 
even pontrpversial, that neither similarity nor dissimilarity could be considered 
negligible factors in the process of persuasion. 

In Chapter VI problems of factors of persuasion are analyzed. To the basic 
factors of persugsion belong thesis and argument. So, these factors, distinctly from 

' the persona! ones (petsuader; recipient) concern the material side of persuasion 
(the content of persuasion). Since the efficacy of any idea through which people 
persuade each _other is dependent not on!y on its content but also on the formal 
side of its expr~ssion, thé book pays considerable attention also to formulation of 
theses; mainly from such aspects as communicability, contraclictiveness and perso­
nification . Second part of · the chapter deals with the question of formulation of 
real, derived and emotional arguments. In connection with this topíc the work pays 
much effort to 'elucidate the question of parallel presentation of another argument: 
whether or n.ot, and if yes - to which extent parallel argument is increasing or 
decreasing the strength of one's main argument. At last there are attempts to solve 
the prob le~ whether or not the people differ among themselves in accepting only 
selective types of arguments (eg. whether tbey accept the priority of . emo-tional 
arguments bef ore the facts ,or vice versa) . 

Éthic~l ter~s as preconditions of persuasion ar~ analyzed iR Chapter VII. Such 
ethical terms as eg. confidence and truthworthiness. Confidence can effect i11 

a form of confidence as a positive quality, · and credulity or over-confidence as 
a negative quality of a recipient. On the other hand, truthworthiness can be applied 
to a persuader, anc;l in this connection it is defined as vera.city, and to a situation, 
where it is called authenticity. Psychological app:roach to analysis of these ethical ' 
terms is fully justified because ip their persuasive interaction they are not per­
cepted only in their objective form, but often inacct1rately and in a deformed manner . 
Due to different perception of the same information it happens that the most reliable 
and log ically most accurate information need not be nec~ssarily accepted and vice 
versa. Therefore a considerable 1:oom in the chapter is devoted also . to questions 
of per ception of things and ideas -and to~ the question of self-perceptíon and per-
ception of the others .. ' 

The topics associatecl with the intentionality of persuas-ion are dealt with ·in 
, . 

Chapter VIII, namely ·the question of focusing persua$ion on a certain ggal. The 
fact that each perso11 involyed in persuasive process . r§presents particular perso ­
nality, the direGtion of persuasive . process (also in the simplest form of interaction 
- dyad) can be classified in ego- centric (expressed by the formula „only -I" ), 
alter-centric (expressed by the formula „only you ".), nostri-cen t ric (expressed by 
the formula „both of · us"), and extro-ceritric (,,neither of us"). The pecú liq1·ities 
of particular compo11ents of direction of the problem and their impact on per­
suasive pi:ocess are . subjected to detail psychological analysis. It has shown that 
the content of persua$iVe problem can always be . formulated only in a sense of 
cooperátive formu la, . since cooperati©n is not always the purpose - only the mean 
of persuasion . In , second part of the chapter the author tries to solve the qu ~stion 
of specification and differentation _of the goals applied in persuasive process. ~ 

The problems „A.pplication of methods of persu~sion" are analyzed in tbe most 
extensive Chapter IX. At the same . -tim é this . chapter "begins the applied part of 
the book. The topíc is based on the experience that thé method of persuasion 
can be divided in tJ:iree closely associate ,d components (modes, procedures, methods). 
The mode, as the simplest component, is interpreted by the author as a sum . of 
logical ly arranged stimuli. The ·menti0ned theoretic approac h had enabled the author 
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to solve th~ problem of effective application of pe:i;suasion in ťollowing thematic 
circles: 1. The method of · presentation of arguments (contains questions of amp}i­
fication ; sequence, priority, newness, unambiguousness or biambigtiousness of argu­
.ments); 2. The method of interrogative persuasion (contains problems Qf interro­
gative pe,:suasion and . in this con.nectiOIJ. it · studies the prqblem -of using questions 
for making things questionable or to confirm the statement or persuasion of the 

' 

' 

recipient); 3. The method of positive answers (the author on the pasis of emphatic, 
differentiating -and result at ive analysis studies the readiness to react to ~he reci­
pient's comments in a form ·o~ positive answers). 4. The method of applicaťion of 
appeals (studies the e'ffect of, diverse persona! and non-peřsonal appeals and the effi­
cacy of their verbal form eg. inform;1tive, interrogative or imperative); 5. The method 
oj indirect persuasion (studiés the effect of persuasion through _neglecting the 
recipient's problem or through unwillingnešs to polemize with his antithe~is) ; 6. The 
method of intervening influences (according to the psychical situations the persuader 
uses for · achievement of his goals, the book presents various wa .ys of intervening 
influences eg. a) support, ·b) pubÍicity, c) inducement, d) misinterpretation); 7. The 
method of proposed solution. 

Experiences submitted in _this last subch _apter are concentrated into two p0stulates 
- the postulate of accessibility a.nd the postulate of originality. To respect thé 
former postulate requires t0 ťake as basic persona! preferences of the recipient, and 
to realize the latter one - the persuader must make the recipient p~rsonally inte-.. 
rested in making his oyv-n p.ersuasion. · 

In the forelast Chapter X, particular methods of self-persuasion are analyzed. The 
basic assumption here is that each persuasion requires self-per _suasion , and 
that _ eacl1 self-persuasion more or less directly of indirecly reflects also per­
suasiv .e influences of other persons. In self-persuasion the attribute of stri"ct 
differentiation . between consequentional a11d spontaneous s_elf-persuasion mus~ be ,,, 
stressed. In cansequentional self-persuasion there are two phases - first pl1ase -- , 
simulta -neol!ls - runs simultaneously with the action of persuader, the second phase 

• 
- successive - runs after the persuader's action had finished (therefore, it is called ., 
also the post-petsuasion phase). On the other hanéi, under the spontaneous self . . 

persuasion the effort of the subject to gain · certainity . It originates from his own 
stimulus and . is formed by direct persuasion influences of other persons. In the 
book vatjous variants of practical applicati0n .of th~ self-persuasion methods . are 
analyzed in detail. ' 

The last Chapter XI deals with problen1s of exe·rcise methods of persuasion ·. These 
are divided in theoretical and practical ones. Essential for practical lessons is tl1e 

. . 
metho ·d of persuasive training. It is based on practical application of persuasive 
activities 'in conditions of training facilities and group · education. From processual 
point . of view, pe·rsuasive ťraining can be realizeo in three .consequent, ml:ltually 
associated phases: a) reconnaissance phase, b) phase of simulated activities, c) e,,a-

• 
luation phase. The .chapter also contains instructions based on the knowledge and 
experience gathered in experimental application of training me.thoct·: _ 

The clifficulties encountered by -the author in his efforts to elucidate the most . . 
complicated psychical mechanisms of persuasion made him, beside using the e~istirig 
lit .erary data, to carry out tens of original exploratory and experimental sounds into 
the investigated problemacy. Their results (along with short characteristics of the , 

applYec!l ex.perimental methods) are pr.esented in separate textual frames after each 
chapter, avoiding overlapping and duplicities with the text . The publication is 
intepded foF the needs of theory and practice of workei·s in medicine, counselling, 
education and for the general needs of lay public. . 
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Zus ammenfas sun g 

Die vorl iegende Monographie enthalt drei Teile: éinen allgemeinen, einen spe ­
zielle n und eine n Applikationsteil. Im allgemeinen Teil (I. bis IV . Kapitel) ·w1rd 
aus dém Begri ff saspe lct die Problematik der P ersuasion abgegr enzt. Die Unkenntnis 
der Theorie der ůberzeugens erwachst namlich zur steten Gefahr , da ss den Begrjf fen 
ůberzeugen und ůberzeugung eben die charakteristischen Zeichen allmahlich ent­
schwinden ·konnen und umgekehrt l,;:onnen solche Zeichen in diese Begriffe hin­
einge ·bracht werden, die mit ihrem Inhalt nichts Gemeinsames haben, aber diesen 
bloss deformieren. Der spezielle Teil (V. bis VI II . ~apitel) ist auf die Analyse der 
Bedingu11gen des ůberzeugens ausg-erichtet. Die Bede~utung dieses Teiles 1-iegt u. a. 
darin , dass der ůberzeuger verwiesen wird, sich nicht nur „aus eigener Sich t" , 
sondern aµch „aus der Sicht des ande -ren " -zu bewerten und selbst bestrebt zu sein, 
diesen anderen nicht nur im _ Lichte des eigenen Betrachtens, sondern a uch im 
Lichte der Betrachtt1ngsweise jenes andereri zu bewerten. Im Applikationsteil .(IX. 
bis XI. Kapitel) -wird davon ausgegeangen, dass _ das ůberzeugen nichť nach mehreren 
Methoden vor sich geht; es gibt bloss eine J_\/Iethode des ůberzeugens und deshalb , 
vverden - Arten, Vorgep.en -und Methodiken der effektiven Geltenďmachung dťeser 
Methode analysiert . ~ 

In1 Ein1'eitungsteil dé1~ Arbeit (I. KapiteJ) wird das ůberzeugen als eine solche 
Beeinflussung a bgegrenzt , in der s ich der Rezipient durch die Einwirl {ung des 
Bee influssers gutwillig , interessiert und beteiligt der Begriindung eines Stand­
punl,;:tes vergewisse r t. Da das ůberzeugen nicht die einzige Me thode des zwischen­
p~r9onlichen Beeinflussens ist, wird im weiter.en Teil der Arbeit das Probl-em gelost, 
wo mit sich das ůberzeugen von solchen Methoden wie Demonstration, Klarifikation, 
Suggestion, Exemplifikation .und Exerzitation unterscheidet und womit es an solche 
Methoden ankn-Upft. Weitere Informa tionen -Uber die Begrif f e ůberzeugen und Ů-ber­
zeugung w,erden -aus deren Klas ·sifikation gewonnen, wobei der Vorgang und das 
Resultat der Beeinflu1;,sung gesondert l,;:lass_ifiziert werden. 

Im zweiten K'apitel wird die Persuasion im Lichte der diesbezi.igliGhen psycholo ­
gischen Begriffe besprochen. Obwohl das ůberzeuge·n kein blosser psychol'ogischer 
Begriff ist, find •et es doch in den ' psychologischen Termini die adaquateste . Abgren­
zung. Die Persuasion kann namlich ein psychischer Prozess sein (ůberzeuge_n, ~elbst­
ilberzeugeri), weiterhin ein psychischer Ztista _p d (Ůberzeugung) oder eine psyc~ische 
Eigenschaft (Ůberzeugungsl,;:raft, ůberzeugbarkeit) . Ausserdem hangt die Persuasion 
eng áuch mit weiteren psychologischen Begriffen zusammen wie z. B. Stellungen, . ' 
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Bedlirfnisse u. a. Besonclere Beachtung wira i-Il diesem Kapitel der Analyse dev 
rationellen Grund~age der ůberzeugung, der emotionellen Komponente der ůber­
zeugung und der Analyse der ůberzeugung als eines Betatigungsrriotivs gewidmet. 

lm drit _ten Kapitel wird die Persuasion im Sinne eines Kommunikationsprozesses , 

behandelt. Da die fachsprachlichen Ausgangsťermini der Persuasion meistens mit 
den in der slowakischen Umgangs- und Schriftsprache liblich gebrauchteh Wortern 

t 

identisch sind, hat der Autor aufgrund einer clenotativen Analyse festgeste llt, dass 
die den grundlegenden Fachtérmini der Persuasion im Buche zugeschriebene Be­
deutung sich niéht ' vollig mit . deren allgemeiner sprachlicher Abgrenzung deckt. 
Die einen konnen z. B. den .--Terminus ůberzeugung als Ausdruck ·fUr die Bezeich­
nung eines ethischen Wertes empfinden, wogegen derselbe Terminus den anderen 
als Ausdruck flir die Bezeichnung einer gesicherten Erkenntnis erscheinen kann. 
lnfolgedessen gibt es viele, die auch bei der Erziehung nicht liberzeugen, d. i. 
nicht formen, aber nur informieren. lm zweiten Teil des Kapitels werden die Mog­
lichkeiten einer Anhebung der Wirksamkeit der durch Worte erfolgten Ei.nwirkung 
des Persuadeurs auf den Rezipienten gelost und zwar aus der Sicht ei•ner kono-

. tativen Analyse der Wort-e. Besorj,dere Beachtung findet dabei die Quelle als lnfor : 
mationsl{oder, der Kanal als lnformationsilbertragungsmittel und det Empfanger ·als 
lnformationsdekoder . - ' ., 

lm Kapitel „Persuasion _im Leben des Menschen" werden die Problematik des 
Ursprungs und der Geschichte, der Geltendmachung und der Entfaltung, aber auch 
die Moglichkeiten und Einschrankungen des ůberzqugens gelost. Diese Thematik 
wurde untraditionell und nicht zufalligerweise in das Schlusskapitel des ersten 
Teiles der Arbeit einbezogen. Es ist namlich unmoglich das Entstehen des ůber­
zeugens zu prilfen und dessen Gelt-endmachun~ zu ·bewerten, ohne vorher dessen 
Begriffsabgrenzung zu b~lechten. Aqschliessend wird in diesem Kapitel konstatie r t, 

., 
· dass das ůberzeugen wohl keine allmachtige Methode ist, aber - einmal entstanden 
- hat jede ůberzeugung die Tendenz sich im Verhalten des Menschen durchzusetzen . 
Sollte dies nicht gleich moglich sein, wartet sie auf ihre Gelegenheit. (Das trifft 
insbesonders in Fallen .zu, wo der ůberzeugu~g verschied~ne Zwangsmittel im Wege 
stehen). Sollte sich die ůberzeugung nicht direkt durchsetzen konnen, setzt sie sich · 
indirekt durch (z. B. der ,_ Mensch kann - andere zu einem ihm beliebigen Handeln 
anhalten). D.as alles macht ·darauf aufmerksam, dass das ůberzeugen, selbst mit 
seinen Einschrank.ungen, eine cler bedeutendsten Me_thoden der zwiso .heapersonlichBn 
Beeinflussung bleibt . · · 

lm flinften Ka.pitel (mit dem der spezielle Teil des Buches beginnt) wird die Proble-
matik der Faktoren der P.ersuasion gelost. Das ůberzeugen erfor<iert minimal zwei 
Personen, und zwar den ůberzeuger (Persuadeur), der durch verschiedene Methodiken 
des ůberzeugens versucht die zweite Person, 'd. i. •den zu ůberzeugenden (den Rezipien­
ten) zu beeinflussen. lm Zusammenhange mit der Analyse der Personlichkeit des ,Per­
suadeurs wtrd in der A1;beit beson~ere Beachtung dem Begriff Uberzeugungskraft ge­
widmet. Unter diesem Begriff wird di_ejenige Personlichkeitscharakteristik verstandén, 
die es dem Menschen ermoglichkeit auf eine ůberzeugungsgestaltung oder eine Ober-

. -
zeugungsanderung anderer Menschen effektiv einzuwirken. Die Frage, was an der 
grosseren oder kleinen ůberzeugungskraft des Menschen partizipiert, wird in der Arbeit 
durch das Dividieren und die eingehende . Beschreibung von drei vorauszusetzenden 
Eigenschaften beantwortet und -zwar der Aufrichtigkeit, der Anziehungskraft und 
der Kraft. Bei der Analyse der Personlichkeit des Rezi ,pienten wir<i der . Begriff 
Ubérzeugbarkeit zum Gegenstand psychologischer Forschu:ng~n. , Dieser Begriff .be­
zeichnet das individuelle Disponiertsein, durch jemanden auf sich mittels des ůber­
zeugens einwirken zu lassen. Díe erfolgten Analysen zeigten, dass die ůberzeug­
barkeit ein sehr komplizierter Personlichkeitsfaktor ist, bedingt durch einen gan­
zen Komplex von vermittelnden Persorilichkeitscharakteristiken,- die man in aussere 
und innere einteilen kann. lm Buche werden solche Extraindikatorén eingehend 
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an ,alysiert ,vie z. B. Alter, Geschlecht, Bildung u. a., aber auch solche Intraindika~ 
toren wie Intelligenz, Soziabilitat, Egoze,ntrismus, Herrschsucht usw. Es wurde -aller­
dings :festgestellt, dass auf die ůberzeugbarkeit nicht nur vermittelnde sondern auch · 
unmittelbare Zeiger einwirken. Es handelt sich hier um einen ganzen komplex 
v.:on Stellungen des Rezipienten, an die man entweder aus der Sicht ihrer formellen 
od·er inhaltlichen Gestaltung h~rantretet. ~-ach den genannten Gesichtspunkten wer­
den diese Stellungen sowohl hinsichtlich · ihrer strukturcellen Anordnung (total, kon­
sostent, kon?onant, Ausgewogenheit, Intensitat der Stellungen) als auch hinsichtlich · 
ihrer funk:tionellen Eingliederung (soziotransitiv, intrakonnektiv und insbesondere 
irrationelleS' Inforltriertsein der Stellungen) analysiert. 

Im Schlussteil tles Kapitels wird auf díe Erscheinung des Ahnlichseins und des 
Unahnlichseins der Faktoren des ůbevzeugens bingewiesen. Konkret gesagt, - wenn 
zwei Personen in eine ůberzeugungsinteral{tion versetzt werden~ erhebt sich die 
Frage, was auf den ůberzeugungsprozess gtinstiger einwirken . wird - ihr Ahnlich­
sein (Similaritat) oder ihr Unahlichsein (Dissimilaritat). Obwohl die gegenwartig 
bestehenden Foršc _hungsresultate lilckenhaft sind und sich auf den ersten Blick 
fast wid~rsprechen, wurde dennoch festgestellt, dass weder die Similaritat nóch die 
Dissimilaritat indifferente Faktoren filr di'e Erspriesslichl{eit der ůberzeugungs­
prozesses sind. 

Im sechsten Kapitel wird die Pr .oblematik der Faktoren der Persuasion analysiert. . 
Zu den grundlegenden Faktoren des ůberzeugens gehort die T~ese und das -t\rgu­
ment. ~urn .Untersch ie d von P.ersonlichkeitsfaktoren (Persuadeur, Rezipient) betref­
fen diese Faktoren die; sachliche (materielle) oder die inhaltliche Seite des ůber­
zeugens. Da die Wirksamk :eit einer beliebigen Idee , durch die Mens chen auf sich 
einwirken, nicht nur durch den Inlialt, sondern auch durch die · Form, in der diese 
Idee ausge 'drticl{t wird, b.edingt ist, wird im Buche auch die Formuli'erung d·er 
The .sen besonders beachtet und zwar aus kommuni _kativen, kontradiktiven-und Per­
sonlichkeitsgesichtspuril(ten. Der zwei.te Teil dieses Kapitels ist aúf die Frage der 
Formulierung faktischer, abgeleiteter und ' emotiver Argumente ausger,ichtet. Im . ' 

Zusammenhange mit · dieser Thematik l ist der Autor der Arbeit bestrebt die Frage 
~u klaren, ob und wie die Wirksamkeit eines Arguments mit dep gleichzeitigen 
Erasentatio11 eines anderen · Arguments ~angehoben oder herabgesetz wird. A uch wird 

' -das Problem gelost, ob sich Menschen voneinander unterscheiden, indem sie nur 
einen bestimmten Typ an Argumenťén a~•zeptieren -(z. B. ob sie emotive Argumente 
vor faktischen bevorzugen oder ·umgekehrt). ~ 

lm siebent .en Iclipitel werďen eth-ische Begriffe als Vorausset-zungen -der Per ­
suasion a'nalysiert. Ip den Vor!'.fergruncl tre .ten solche ethisch -e Begriffe wie Vertrauen 
und Vertrauenswtirdigkeit. Vertrauen kann in Form von Zutrq.uli~hkeit {positive 

.Eigenschaft) oder in Form von Leichtglauoigkeit des Rezipienten (negative · Eigen­
schaft) au:ftreten. Andererseits kann die Vertrauenswiirdigkeit sowohl den ·.Persua­
deur betreffen (im Zu.sammenhartge mit ihm wird sie als 'Glaubwilrdigkeit bezeich -, 
net) als auch die ~ituation, .in der das ůberze~gen ·vor sich geht (im Zusammen­
hange mit dieser wird sie mit dem Terminqs . Glaubhaftigkeit bezeicl).net). Das psy-

. cholog-ische Herantreten an dře Analysé dieser ethischen Begriffe wird dahingehend 
begrilndet, dass diese Begriffe in der ůberzeugungsinteraktion nicht nur in ihrer 
objektiven Gestalt, ~ber ·sehr oft ungenau und verzerrt empfunden werden. Infolge 
der unterschiedlichen Wahrnehmung derselben Information, pflegt es dann vor- . 
zukommen, dass auch die wahrhaftigsten und logisch richtigsten Berichte nicht 

, ' . 
akzeptiert werden und umgekehrt. Deshalb werden im Kapitel a:uc}?. Fragen der 
Wahrnehmung von Gegenstanden, Gedanken wie auch Fragen der Wahrnehmung 
der eigenen Person und anderer Personen beach tet. -

Die Thematik der Intentionalitat der Persu a__siori wird ins achtě Kapitel einbezo­
gen. Unter .... dieser Bezeichnung wird ein bestimmtes · z·ielgeťichtetsein aes ůber­
zeugens verstanden. Tatsachlich stellt jede der am ůberzeugungsprozess beteiligten 
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Personen eine eigen;:trtige Individualitat dar. Das Zie]gerichtetsein des · ůberzeugungs­
prozess~s kann ,(selbst bei der einfachsten ůberzeugungsinteraktion - bei der Dya­
de) in ein ego-zentrisches - (ausgedrti~kt durch die Formel „Nur ich"), alter -zen­
trisches (ausged ·rtickt durch die Forme l „Nur du"), nostri-zentrisches (Formel „Auch 
ich, au ch du"), extro-zentrisches (,,Weder ich noch <;lu") eingeteilt werden. Die Be­
sonderheiten der einzelnen Komponenten - des Zielgerichtetseins des Problems und 
die sich daraus · auf den ůberzeugungsprozess ergebenden Folgen sind Gegenstand 
eingehenaer psyGhologischer Analyse!). . . Diese - zeigteri, dass der Inhalt · des Persua­
sionsproblems niGht immer nur im Sinne e•iner ·koopet ativen Formel abzufassen ist, 
da die Kooperation nic!1t immer das Ziel, aber nur ein Mi:ttel des ůberzeugens ist. 
In der zweiten Halfte des K.apitels behandelt der Autor FFagen der. Spezifikation 
und der Differentiation der Ziele, die im ůberzeugungsp;rozess zur Geltung kommen. 

Das neunte Kapitel ·ist das umfangreichste. Mit diesem - Kapitel; / das die Proble­
matik <;ler „G.eltendmachung der Persuasionsme.thode" bearb ,eitet, beginnt zugleich 
der Applikationsteil des Buches. Den Ausgangspunkt dieser Thematik bil<iet di'e 
Erkenntnis, dass die Methode des '0berzeugens in drei fo.rtlaufend aI) sich anknilp-

. · fende Komponenten . (Arten, Vorgehen und Methodik) einzuteilen ist, wobei der 
At.;t0r die einfachste Komponente - d~e Arten - als . einen Komplex logisch ein­
geordneter Antriebe auffasst. Das angefi.ihrte -theoretische Herantreten ermčglichte 
dem Autor das Problem der effektiven Geltendmachung des ůbér:zeugens in den 

• 
nachfolgenderi, thematisch zur Ganze , abgeschlossenen Abschnitten -zu lčsen: 1. Me-
thodik der Priisentation von Argumenten (enthalt Frager:i der! Amplifikation, der 
Reihenfolge, der ·ursprtinglichkeit, der ,Neuheit, der Einseitigkeit oder Zweiseitigkeit 
der Argumente); 2, Methodik des interrogativen Ob·erzeugens (enth ·alt die Proble .--' 
matik der fragestellenden Arten des ůqerzeugens und in d-iesem Zusamm~nhange 

, . 

werden hier auch Mčglichkeiten .besprochen durch Fragen Zweifel rzu erregen, oder 
die Behauptungen und die Gesinnurig des Rezipienten gutzuheissen); 3. Methodik . . 

der. positiven Antworten (aufgrund emphatischer, differenzierender und resultativer 
Analysen prtift der Autor die Mčglicp.keit auf die Einwande des Rezipienten durch 

· eine positive Form der Antwort zu reagieren); 4. Methodik der Geltendmachung 
von Appellen (hier wird die Wirksamkeit verschiedener persčnlicher und ·unpersčn­
licher Ap~lle gepri.ift wie auch die Wirksamk:eit ihrer in Worte gefassten Form, 
z. B. der informativen, fragenden oder i_mperativel) Form); 5. Methodik des indi­
rekten Einwirkens (Es werden Wirl(ungen des ůberzeugens durch Baga.telisierung 
des Problems des Rezipienten, oder durch Nichtpolemisieren mit dessen Antithese 
gepri.ift); 6. Methodik der intervenierenden Einflilsse (je nachdem, du;rch welche 
psychische Situationen der ůberzeuger seine Vorhaben erreicht, werden im Buche 

• 

solche Arten in t ervenierender Einfltisse unterschieden wie; a) Kraftigung, b) Ve-
roffentlichung, c). Veranlassen, d) Inszenieren); 7. Methodik der proponierten Losung 
(Die Erkenntnisse dieses letzten Subkapitels werden in zwei Forderungen kon­
zentriert - Forderung der Zuganglichkeit und Forderung der Urspri.inglichkeit. Das , , 
Respektieren der ersten Forderung setzt voraus , dass der ůberzeuger aus persčnli-
chen Praferenzen des Rezipienten ausgeht. Die zweite Forderung wird realisiert, , 
indem der Rezipient an der Bildung seiner eigenen ůberzeugung interessiert wird) . 

lm vorletzten Kapitel werden die Eigenarten der Methode . der Autopersuasion 
analysiert. Den diesbezilglicf?.en Ausgangspunkt bildet die These, dass jedes _ ůber­
zeugen ein Selbstilberzeugen voraussetzt und dass in jedem Selbsti.iberzeugen sich 
mehr oder w..eniger - direkt oder indirekt - auch die ůberzeugungseinflusse anderer 
Menschen widerspiegeln. Daraus ergibt sich der zu beachtende Hinweis bei der 
Autopersuasion das konsel(utive von dem spontanen Selbsttiberzeugen rzu unterschei -

- den. Das konsekutive Selbsti.iberzeugen wird in zwei Phasen verwirklicht: die erste 
- simultane Phase verlauft gleichzeitig wahrene:l des Wirkens des Persuadeurs, die 

.. ~weite ;_ sukz .essive Phase setzt ein, nachdem der ůberzeuger sein Wirken beendet · 
hatte, deshalb wird sie auch Post-ůberzeugungsphase genannt. Andererseits w ir d . . 
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unter spontanem Selbstiiberzeugen das Bestreben des Subjekts nach Erlangen einer .. - . '\ 

Sicherheit ver:standen. Dieses Bestreben kommt aus . eigenem Antrieb des Subjekts 
zustande und geht direkten 'Persuasionseinfllissen ! ancterer ' Mens <::h'en vo.raus. In der 
Arbeit werden auch verschiedene Varianten der praktischen Anwendung d~r Me-
thode der Autopersuasión analysiert. . . . 

Das letzte - elfte Kapitel ist der Prob _lematik der ůbungsmethode:r:t der Persuasion ,· 
gewidmet. Diese werden in theoretische und . praktische eingeteilt. Die Grundlage 
der praktischen ůbungen ist die Methode des Persuasionstrainings. Sie beruht in -

, ' 
lier praktischen Geltendmachung der Oberzeugungsakti vitaten irf Bedingungen der 
Schuleinrichtungen und der Gruppenausbildung. Nach dem p·rozessualen Standpunkt 
wird das Persuasionstraining in drei an sich anknilpfe ~ en Phasen realisiert: a) in 
der Rekognoszierungsphase (Erkundungsphase), b) in der Phase simulierter Tatig-. . 

... 

- keiten, · c) in der bewerten~en Phase. Im Kapitel werden auch Instruktionsanwei-

' 

sungen bearbeitet. Sie stiitzen sic);l ·auf Erkenntnisse und Erfahrungen, die bei der 
experimentellen Geltendmachung der angefilhrten ůbungsmethode gewonnen wur-. . . 
den. 

Die ungewohnlich komplizierte Aufklarung psychischer . Mechanismen hat dem - ·· 
Autor nebst Nutzung der bestehenden Erkenntnisse aus der Literatur auch die ­
Durchruňrung vieler ursprunglicher und experimenteller Explorationssonden in die 
zu érforschende Problei:natik - abverlangt. _Die diesbezilglichen Resultate (einschliess-' . -: _ 
lich einer .kurzgefassten Charakteristik det. angewandten Forschungsmethode) wur-
den im Buche in ge_sonderten k~einen Textrahmen angefilhrt · und zwar so, dass sie 
an den Inhalt der einzelnen Kapit~i anknilpfe11 ohne . sich zu ilberdecken oder sich 
zu wi"ěderholen. Die Publikation spricht sowohl die Theorie als auch die Praxis 
an, sie ist f,ilr Mitarbeiter des Gesundheitswesens in Bereichen der Beratungsstellen, 
cier Aufklarung _ und Erziehung wie auch ftir den Gebrauch der breiten Offentlich-, 
keit "bestimmt. ! ... 

• - • 

/ 

• -
' • ' • 

, 

' -
• , • 

• - • . ' 
• 

.. • 

,, 

\ 
• 

. . 
-

• 

' ' 

' • 

' 
I 

-
• 

I 

' 

' 
\ 

\ ' 
~-

·. 

- -
• 



' 

✓ , 
,. , 

' 

• 

l 

' 

\ 

• 
• 

, 

d 
<if 
f 
Ho 
N 

v 

p. c. 
.p 

R 
r 
rs 
s 

• 
• 

, 
' - " , -

' -

-,, 

' 
·' 

? 

• • 
I 

/. 

\ 

• 

' ' I _,. 
, 

I • 
. . 

VYSVETLIVKY NAJČASTEJŠIE POUZlVANÝCH SKRATIEK 
AZŇAČIEK 

rozdiel ✓ 

vzťah definovania 
frekvencia 

/ 

• 

-.. 

nulov á hypotéza 
počet probantov - subje _ktov - skúmaných osob . . 
poradové číslo . , 
pravdepodobnosť (napr . platnost hypotézy) 
Relatio (y~ťah) 
Pearsonov korelačný koeficient 
~permariov poradový ' korelačný' k"oeficient 
smerodajná odchýlkq. 
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S je P subjekt-predikátová formula 
trieda delenia 
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test štatistických hypotéz 
vážený aritmetický priemer 
chí-kvadrát .. . 

• 

• 

• 

/ . 
\ 

súčet, suma 
P < 0,05, t. j. pravdepodobnost platnosti aulovej hypotézy je menšia : ako 

5 O/o 
P > 0,05-, t. j. pravdépodobnosť platnosti nulovej hypotézy je· vačšia ako 
5 O/o 
označenie ·mužského pohlavia 
označenie ženského pohlavia 
impl1kácia 
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