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Tuto publikaci vydalo Sdruĥen² obrany spotŠebitelŨ Moravy a Slezska, z.s. v roce 2025. 

 

Publikace je spolufinancov§na z tōchto finanľn²ch zdrojŨ a realizov§na v r§mci tōchto 

projektŨ: 

¶ "Pr§vo, finance, bezpeľ²: Prevence a podpora pro zraniteln® skupiny ve Zl²nsk®m kraji" 

financovan®ho v r§mci Programu na podporu soci§lnō zdravotn²ch aktivit Zl²nsk®ho kraje. 

¶ ăOchrana spotŠebitelŨ pŠed podvodnĪm jedn§n²m a nekalĪmi praktikamiò financovan®ho z 

rozpoľtu Olomouck®ho kraje v r§mci Dotaľn²ho programu pro soci§ln² oblast 2025. 

¶ òNebojte se br§nit: Jak na podvody a manipulació v r§mci dotaľn²ho programu v oblasti prevence 

kriminality statut§rn²ho Ostrava.  

¶ ăOchrana spotŠebitele: Podvodn§ jedn§n² a nekal® obchodn² praktikyò z rozpoľtu statut§rn²ho 

mōsta Olomouc v r§mci programu Prevence kriminality v Olomouci 2025 

¶ ăObrana seniorŨ proti nekalĪm praktik§m!ò z rozpoľtu statut§rn²ho mōsta Opava v r§mci 

dotaľn²ho programu Prevence kriminality. 

¶ ăObrana seniorŨ proti nekalĪm praktik§m!ò v r§mci Programu prevence kriminality a 

protidrogov® politiky statut§rn²ho mōsta FrĪdku-M²stku na rok 2025. 

 

KŠ²ĥovky jsou urľeny jako podōkov§n² za ¼ľast na vzdōl§vac²ch akc²ch pro zraniteln® skupiny 

spotŠebitelŨ ñ seniory a zdravotnō postiĥen®, kter® SOS, MaS, z. s. poŠ§d§ d²ky podpoŠe vĪģe 

uvedenĪch don§torŨ 

 

Za podporu srdeľnō dōkujeme. 
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Ēvod 

Manipulace. Mnoho lid² se domn²v§, ĥe se jich netĪk§. Pravdou vģak je, ĥe ti, co si toto mysl², si ji sp²ģ 

neuvōdomuj² nebo uvōdomuj² jen ľ§steľnō. Manipulace se bohuĥel stala ned²lnou souľ§st² naģich 

ĥivotŨ. Ľlovōk je nezŠ²dka vystaven pokusŨm o manipulaci a rozliľnĪm nekalĪm praktik§m nejen v 

rodinō, mezi pŠ§teli nebo v zamōstn§n², ale t®mōŠ dennō ľel² ¼tokŨm ze strany rŨznĪch prodejcŨ, 

poskytovatelŨ sluĥeb a v posledn² dobō hojnō tak® rŨznĪch podvodn²kŨ. 

Urľitō jste se tak® nōkdy setkali se skvōle vypadaj²c²mi a ¼sluĥnĪmi prodejci, ze kterĪch se nakonec 

vyklubali pōkn² lumpov®, podomn²mi obchodn²ky, kteŠ² v§s straģili hrozbou vykraden²m, kdyĥ si 

nepoŠ²d²te jejich zabezpeľovac² syst®m, milou pan² slibuj²c² pŠes telefon zdarma vĪrobek na 

vyzkouģen², z nōhoĥ se pak jako z§zrakem stalo ľlenstv² v klubu za nejasnĪch podm²nek, prodejcem, 

kterĪ v§m blahosklonnō dal slevu 50% z pŨvodn² nadhodnocen® ceny apod.  Tak® v§m dennō chod² 

rŨzn® SMS  snaĥ²c² se od  v§s vyl§kat citliv® ¼daje, nebo v§m dokonce volal faleģnĪ  bank®Š? 

PodobnĪch pŠ²kladŨ bychom bohuĥel naģli nekoneľnō mnoho. Nutno Š²ct, ĥe vōtģina prodejcŨ je 

korektn²ch a pouĥ²vaj² marketingov® techniky  zcela v souladu se z§konem i etickĪmi pravidly. 

Bohuĥel existuj² i tac², kteŠ² se uchyluj² k manipulaci aĥ podezŠele ľasto. Bohuĥel, aby dos§hli co 

nejrychleji a s co nejmenģ²m ¼sil²m sv®ho, nezŠ²dka pouĥ²vaj² i tzv. nekal® obchodn² praktiky. Nōkdy 

zcela vōdomō, po absolvov§n² odpov²daj²c²ho ģkolen², nōkdy i nevōdomky, prostō jen pouĥ²vaj² 

strategie, kter® funguj². Nicm®nō vĪsledek je pro ăobōŦò ģpatnĪ. SpotŠebitel se nerozhoduje podle toho, 

co je skuteľnō nab²zeno, ale Š²k§ ano i na nab²dky zboĥ² a sluĥeb, kter® vlastnō nechce ani nepotŠebuje, 

nebo za podm²nek, s nimiĥ by jinak nesouhlasil. A pr§vō tōmto praktik§m se budeme v t®to broĥuŠe 

vōnovat. 

PŠestoĥe mŨĥeme Š²ct, ĥe vōtģina obchodn²kŨ opravdu nem§ v ¼myslu v§s nap§lit, v 

dneģn²m uspōchan®m svōtō v§m znalost nōkterĪch nekalĪch praktik, zpŨsobŨ manipulace 

a nejľastōjģ²ch podvodnĪch jedn§n² mŨĥe uģetŠit nejen nemal® pen²ze. 

V broĥurce, kter§ se v§m dostala do rukou, a kterou od n§s pŠijmōte jako d§rek, se pokus²me osvōtlit 

nōkter® principy, kter® jsou pŠi obchodn²ch jedn§n²ch vyuĥ²v§ny, pŠibl²ĥit, jak manipulace pŨsob² na 

ľlovōka a s jakĪmi nekalĪmi praktikami se mŨĥete setkat.  

Proľ to dōl§me? C²lem t®to broĥurky je nejen pŠin®st trochu z§bavy v podobō kŠ²ĥovek, ale tak® 

spotŠebitelŨm objasnit a uk§zat na nōkterĪch pŠ²kladech z§kladn² metody, jak manipulaci a nekal® 

praktiky rozpoznat a br§nit se jim. Manipulaci totiĥ mŨĥe bĪt tōĥk® vľas odhalit. Ľasto prob²h§ 

skrytō. Ēspōģn§ obrana vģak pŠedpokl§d§, ĥe jsme schopni rozpoznat, ĥe s n§mi nōkdo manipuluje.   

 

PŠejeme v§m, abyste byli vĥdy sami sebou a Š²kali ano, jen kdyĥ vy sami 

budete cht²t. A ne proto. ĥe to chce nōkdo jinĪ! 

 

Redakce SOS MaS, z. s.  
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Manipul§tor se svou obōŦ snaĥ² pŠesvōdľit o spr§vnosti nebo dŨleĥitosti sv® 

myģlenky ľi n§zoru nebo ji pŠimōt k urľit®mu jedn§n², kter® j² osobnō nen² ¼plnō 

vlastn², nebo pro nōĥ nem§ dostatek vlastn² iniciativy. Pokud by k manipulaci 

nedoģlo, pravdōpodobnō by tato osoba danou myģlenku nebo n§zor nepŠijala nebo 

by nejednala takovĪm zpŨsobem jakĪm manipul§tor potŠebuje. 

Slovo manipulace je v psychologii  a sociologii  pouĥ²v§no k oznaľen² snahy jednoho ľlovōka o pŨsoben² 

na myģlen² druh® osoby ľi v²ce lid². Manipulovat pak znamen§ vōdomō nebo nevōdomō pouĥ²vat manipulaľn² 

techniky pŠi jedn§n² s druhĪmi lidmi.  

Manipulace  

Manipul§tor ľasto pouĥ²v§ tzv. emocion§ln²ch apelŨ. To znamen§, ĥe z§mōrnō vyvol§v§ rŨzn® pocity. 

Zprvu to mohou bĪt pocity i pŠ²jemn®, napŠ. sympatie k nōmu, ale vōtģinou se jedn§ o pocity sp²ģe             

nepŠ²jemn®, jako pocit viny, strachu, z§vazku apod.  KaĥdĪ z n§s m§ nōjak® to slab® m²sto, kter® n§s       

motivuje k jedn§n². Pokud jej manipul§tor odhal², pak pro nōj zpravidla nen² nic sloĥit®ho pŠimōt n§s k    

tomu, k ľemu n§s pŠimōt chce.  

Pamatujte:  Z§kladem pro ¼ľinnou obranu pŠed manipulac² je schopnost rozpoznat, ĥe s n§mi 

nōkdo manipuluje, nejl®pe hned v poľ§tku. Proto v§m nōkter® pouĥ²van® praktiky uk§ĥeme. 

Rozpozn§n² manipulace ve vōt§ch mŨĥe bĪt kl²ľov® pro ochranu pŠed nepoctivĪmi prodejci. Zde je nōkolik 

znakŨ, na kter® je potŠeba si d§t pozor: 

N§tlak na rozhodnut²: Vōty jako ăTato nab²dka plat² jen dnes!ò nebo ăMus²te se rozhodnout hned teň!ò 

vytv§Šej² pocit nal®havosti a n§tlaku. 

Vytv§Šen² pocitu viny: Prodejce mŨĥe Š²ct nōco jako ăPokud to nekoup²te, pŠijdete o skvōlou pŠ²leĥitost.ò 

nebo ăOstatn² uĥ to koupili, nechcete bĪt pozadu, ĥe?ò. 

PŠehnan® lichotky: Vōty typu ăVy jste tak chytrĪ, ĥe urľitō vid²te, jak je tato nab²dka vĪhodn§ò mohou 

bĪt pokusem o z²sk§n² vaģ² dŨvōry a ovlivnōn² vaģeho rozhodnut². 

Nab²dka faleģnĪch voleb: Prodejce mŨĥe nab²dnout volby, kter® ve skuteľnosti nejsou volbami,            

napŠ²klad Šekne: ăChcete to v ľerven® nebo modr®?ò m²sto toho, aby v§m dal moĥnost odm²tnout. 

Pouĥ²v§n² odbornĪch term²nŨ: Prodejce mŨĥe pouĥ²vat sloĥit® odborn® term²ny, aby v§s zm§tl a pŠimōl 

v§s vōŠit, ĥe produkt je lepģ², neĥ ve skuteľnosti je. 

TIPY pro ¼ľinnou obranu pŠed manipulac²: 

¶ Pōstujte si zdrav® sebevōdom² a uvōdomujte si vlastn² odpovōdnost. 

¶ Dejte jasnō najevo sv® postoje. 

¶ Udrĥte si klid a nadhled. Nenechte se rozhodit! 

¶ Mōjte na pamōti pravidlo: DŨvōŠuj, ale provōŠuj!  

¶ Nebojte se odm²tnout ĥ§dost manipul§tora. NeciŦte se kvŨli tomu ģpatnō, ani zav§z§ni! 

https://forbes.cz/jak-poznat-ze-s-vami-nekdo-manipuluje-a-jak-se-tomu-branit/
https://forbes.cz/jak-poznat-ze-s-vami-nekdo-manipuluje-a-jak-se-tomu-branit/
https://zijuspesne.cz/komunikacni-triky-aneb-jak-rozpoznat-manipulaci/
https://zijuspesne.cz/komunikacni-triky-aneb-jak-rozpoznat-manipulaci/
https://zijuspesne.cz/komunikacni-triky-aneb-jak-rozpoznat-manipulaci/
https://zijuspesne.cz/komunikacni-triky-aneb-jak-rozpoznat-manipulaci/
https://forbes.cz/jak-poznat-ze-s-vami-nekdo-manipuluje-a-jak-se-tomu-branit/
https://forbes.cz/jak-poznat-ze-s-vami-nekdo-manipuluje-a-jak-se-tomu-branit/
https://zijuspesne.cz/komunikacni-triky-aneb-jak-rozpoznat-manipulaci/
https://zijuspesne.cz/komunikacni-triky-aneb-jak-rozpoznat-manipulaci/
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Nekal® praktiky 
Pojem nekalĪch obchodn²ch praktik je pr§vn²m pojmem. Co to ale vlastnō 

nekal§ obchodn² praktika je?  Zjednoduģenō Šeľeno, jde o jedn§n² podni-

katele, kterĪ pŠi jedn§n² se spotŠebitelem nejedn§ tzv. v souladu s poĥa-

davky odborn® p®ľe a  jeho jedn§n² je schopn® natolik podstatnō naruģit 

ekonomick® chov§n² spotŠebitele, na kter®ho praktika pŨsob² tak, ĥe 

napŠ. uzavŠe smlouvu, kterou by jinak neuzavŠel. Je-li obchodn² praktika zamōŠena na tzv. zraniteln® oso-

by (napŠ. seniory, nemocn®, dōti apod.), hodnot² se nekalost z hlediska prŨmōrn®ho ľlena t®to skupiny, tj. 

pŠ²snōji! 

Pr§vn² pŠedpisy v§s chr§n² pŠed 2 hlavn²mi druhy nekalĪch obchodn²ch praktik: 

¶ KlamavĪmi praktikami, kter® mohou spoľ²vat v: 

¶ klamav®m jedn§n² (prod§vaj²c² poskytne nespr§vnou informaci nebo ji poskytne zav§dōj²c²m zpŨ-

sobem) nebo  

¶ v opomenut² (prod§vaj²c² 

v§m nesdōl² nebo zataj² 

dŨleĥitou informaci, kte-

rou v dan® souvislosti spo-

tŠebitel potŠebuje pro roz-

hodnut² ohlednō koupō, 

nebo ji sdōl² nejasnĪm, 

nesrozumitelnĪm nebo 

nejednoznaľnĪm zpŨso-

bem nebo v nevhodnĪ ľas) 

¶ Agresivn²mi praktikami, 

pomoc² kterĪch v§s chce pro-

d§vaj²c² k n§kupu pŠinutit. 

Agresivn² praktika vĪraznō 

zhorģuje nebo mŨĥe vĪraznō 

zhorģit svobodu volby spotŠe-

bitele.  

Nekal® praktiky nemus² vĥdy 

obsahovat manipulativn² jedn§n² 

a naopak ne kaĥd§ manipulativ-

n² technika bude zak§zanou ne-

kalou praktikou, avģak velmi 

ľasto jdou tyto dvō kategorie ru-

ku v ruce a je dobr® o nich vōdōt.       

TIP: Praktiky, kter® jsou za 

vģech okolnost² zak§zan® nalez-

nete na tzv. ľern® listinō neka-

lĪch praktik, kter§ je pŠ²lohou 

k Z§konu o ochranō spotŠebitele. 

Pokud se s nekalou praktikou 

setk§te, pomŨĥe Ľesk§ ééé..

éééééé..(viz tajenka). 
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Prodejce, kterĪ se n§s snaĥ² 

pŠesvōdľit o sv® vĪhodn® nab²dce, se 

nejdŠ²ve pokus² si n§s z²skat na 

svou stranu. Protoĥe m§ zpravidla 

jen jeden pokus (buň zaujme a pak 

se mŨĥe pokusit prodat n§m sv® 

zboĥ², nebo nezaujme a t²m vōtģinou 

jedn§n² konľ²), snaĥ² se t®mōŠ vĥdy 

vyuĥ²t tzv. éééééééééé..

é... (viz. tajenka). Jeho s²la je vōtģ² 

neĥ si obecnō mysl²me. Je totiĥ 

prok§z§no, ĥe jakmile pŠisoud²me 

osobō ľi vōci urľitou hodnotu, 

zmōn² to zpŨsob, jakĪm je 

vn²m§me a v pŠ²padō 

obchodn²ka to zmōn² tak® 

zpŨsob jakĪm vn²m§me produkt, 

kterĪ n§m nab²z². A vōŠte, ĥe n§zor 

si dovedeme udōlat velmi rychle, 

zpravidla n§m na to staľ² p§r 

sekund.  

Vōtģina prodejcŨ proto velmi 

db§ na svŨj zevnōjģek, m§ 

pŠ²jemnō posazenĪ t·n hlasu a 

svĪmi gesty a postojem 

napodobuje ty naģe.   

Lid® zpravidla povaĥuj² za zaj²mav® 

takov® lidi, kteŠ² se jim samĪm podobaj² (stylem obl®k§n², z§jmy a kon²ľky...). Ģikovn² manipul§toŠi i t®to 

lidsk® vlastnosti dok§ĥ² mistrnō vyuĥ²t a neģetŠ² ľasem str§venĪm pov²d§n²m o naģich z§jmech, kter® se 

n§hodou shoduj² s tōmi naģimi, ľi o vōcech, na kterĪch n§m z§leĥ², napŠ. naģ² rodinō, i kdyĥ to se 

samotnĪm obchodem vŨbec nesouvis². NeģetŠ² pŠitom lichotkami na 

naģi adresu. 

TIP: V obchodn²m jedn§n² nen² dobr® m²t nasazeny rŨĥov® 

brĪle, proto je radōji sundejte! Ne kaĥdĪ, kdo je perfektnō 

obleľen, kdo v§m "rozum²" a s n²mĥ se v§m dobŠe pov²d§, to s 

v§mi mus² myslet dobŠe! 

Prodejce vōtģinou na zaľ§tku vģe 

podŠizuje tomu, aby z²skal u 

potenci§ln²ho kupce sympatie a 

dŨvōru. Nōkomu staľ² pŠirozenĪ ģarm 

a charisma, nōkoho to stoj² nemal® 

¼sil². Na tom vģem ale jeģtō nemus² 

bĪt nic ģpatn®ho. ObezŠetnost je vģak 

Manipulaľn² techniky 
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Autority  
Jiĥ klasickĪm trikem prodejcŨ je 

vyuĥ²v§n² respektu a dŨvōry lid² k 

pŠirozenĪm autorit§m. Pan² Martinō 

(69) volala nōjak§ ĥena a tvrdila, ĥe 

pojiģŦovna novō nab²z² bezplatn® 

mōŠen² tlaku, c®v a cukrovky u 

starģ²ch lid². ZjiģŦovala jej² zdravotn² 

stav a pak j² ozn§mila, ĥe ji navģt²v² 

pracovn²k, kterĪ provede zdravotn² 

prohl²dku. DruhĪ den skuteľnō 

k jejich domu pŠijel muĥ ve stŠedn²m 

vōku, v b²l®m pl§ģti. PŠestoĥe se 

pŠ²mo nepŠedstavil jako l®kaŠ urľitō 

tak vypadal. Tvrdil, ĥe zastupuje 

podpŨrnou organizaci, kter§ pom§h§ 

straģ²m lidem, kterĪm pojiģŦovny 

nedostateľnō propl§c² nōkter® 

¼kony. Zaľal nab²zet jakousi 

alternativn² zdravotn² prohl²dku. Po 

"odborn®m" prohl®dnut² stanovil 

òdiagn·zuò a ozn§mil, jak® pŠ²pravky 

pan² Martina potŠebuje. Cena 

ģplhala do tis²cŨ. Manĥel pan² 

Martiny naģtōst² duchapŠ²tomnō 

volal na zdravotn² pojiģŦovnu, aby si 

vģe ovōŠil. Tak tak®  zjistili, ĥe se je 

pokusil nōkdo nap§lit. 

J a k  t o  f u n g u j e ?  

Ľlovōk m§ ľasto tendenci 

bezmyģlenkovitō poslouchat osoby 

vyzaŠuj²c² autoritu a rozhodnost. 

Pokud o autoritō nōjak® osoby nen² 

spolehlivĪ dŨkaz, snaĥ² se ji ľlovōk odhadnout podle jednoduchĪch symbolŨ, napŠ²klad rŨznĪch titulŨ u 

jm®na nebo viz§ĥe. MocnĪmi symboly autority je obleľen² a rŨzn® pŠedmōty. Proto tak® prodejci a bohuĥel 

i podvodn²ci pouĥ²vaj² rŨzn® rekvizity, kter® maj² za ¼kol jejich obōŦ zm§st. Pokud si prodejce vezme b²lĪ 

pl§ģŦ nebo desky s barevnĪmi grafy ľi se prok§ĥe prŨkazem, m§lokdo z n§s jej bude podezŠ²vat z 

neľestnĪch ¼myslŨ. DobŠe tak® v², ĥe  mnohem snadnōji akceptujeme jeho n§zor. 

Pozor na pŠ²liģn® pouĥ²v§n² odbornĪch term²nŨ: Prodejce mŨĥe pouĥ²vat sloĥit® odborn® term²ny, aby v§s 

zm§tl a pŠimōl v§s vōŠit, ĥe produkt je lepģ², neĥ ve skuteľnosti je. Velmi jednoduģe je moĥn® manipulovat 

tak® pomoc² rŨznĪch grafŨ.  

Dejte si pozor na lidi, kteŠ² pouze parazituj² na éééééééééééé. 

(viz tajenka). PŠi kontaktu s autoritativnō pŨsob²c²m ľlovōkem si poloĥte 

jednoduch® ot§zky. Je tento ľlovōk opravdu t²m, za koho se vyd§v§? M§ skuteľnou 

autoritu nebo ji jen pŠedst²r§?  
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Kdyĥ dostaneme od prodejce 

d§reľek, aŦ chceme ľi ne, jsme mu 

za to vdōľn². Vdōľnost ve vōtģinō z n§s vyvol§v§ potŠebu 

podōkovat nebo na opl§tku pro druh®ho ľlovōka tak® nōco udōlat. 

Ovģem ne vĥdy je vdōľnost ze strany prod§vaj²c²ch vyvol§v§na 

pouze s ľistĪmi ¼mysly. V rukou zkuģenĪch manipul§torŨ, se 

takov® vyvol§v§n² pocitu vdōľnosti mŨĥe st§t nebezpeľnou 

manipulativn² technikou. TypickĪm pŠ²kladem je l§k§n² na 

nejrŨznōjģ² akce, tŠeba ochutn§vky vĪrobkŨ, ľi degustace v²na s 

d§rkem zdarma atd. Za takovĪ d§rek nebo sluĥbu jsou lid® ochotn² 

koupit si za hodnō penōz i vōci, kter® by si jinak nekoupili. 

Jak se mŨĥeme br§nit?  

Asi jedinĪm zpŨsobem je, 

nenechat v  sobō vyvolat éééé.. 

ééééé... (viz tajenka) a vľas 

si uvōdomit, ĥe s n§mi takto 

nōkdo manipuluje. SoustŠeňte se 

na skuteľnĪ obsah nab²dky. Vĥdy 

si tak® pŠedem provōŠte, zda je 

produkt, nebo nab²zen§ sluĥba 

opravdu  dobr§, kvalitn² ľi 

vĪhodn§, neĥ je zakoup²te. 

PŠemĪģlejte, neĥ nōco pŠijmete. 

Zvl§ģtō, pokud je to zdarma a pŠed 

t²m v§s ani nenapadlo, ĥe byste to 

mohli potŠebovat. Nauľte se Š²kat 

ăNEò a nenechte si vnutit nic, co 

nechcete. NastrľenĪ prospōch 

nemus² bĪt jen milou pozornost², 

za kterou se vyd§v§, ale 

n§vnadou, j²ĥ se nōkdo snaĥ² 

ovlivřovat vaģi vŨli. 

 

Pozor: Pokud si koup²te pŠedraĥen® 

zboĥ² pouze proto, ĥe je k nōmu 

dod§v§n  nōjakĪ zaj²mavĪ d§rek 

nebo bonus, nemus² se to v 

koneľn®m dŨsledku vŨbec vyplatit. 

V r§mci darovac² smlouvy nem§ 

spotŠebitel stejn§ pr§va jako u 

koupō, vyskytne-li se n§slednō na 

d§rku vada, nebude ji moĥno 

reklamovat!   

Vdōk za d§rek 
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Opravdu jste vyhr§li? 

ăVyhr§v§te d§rek v hodnotō 2 000 Kľ, vyzvednōte si jej osobnō. 

Kde a kdy se dozv²te z dopisu, kterĪ V§m brzy zaģleme, tōģ²me se 

na V§s."   

TakovĪm nebo obdobnĪm telefon§tem zvou na pŠedv§dōc²   akci 

firmy, kter® se tak snaĥ² vnutit pŠedevģ²m seniorŨm pŠedraĥen® 

zboĥ². Volaj²c² v², ĥe radost z vĪhry, touha po d§rku ľi pouh§ zvō-

davost pŠinut² volan®ho, aby se na m²sto vypravil.   

PodobnĪ telefon§t mōl i sedmdes§tiletĪ pan Milan. Mōl vyhr§t 

hodnotnĪ dar od jist® nejmenovan® spoleľnosti. Vģe se odehr§valo 

v prostŠed² luxusn²ho hotelu. Vōtģina ¼ľastn²kŨ byli senioŠi. 

NejdŠ²ve mladĪ muĥ v obleku ozn§mil, ĥe se jedn§ o pŠedstaven² 

nov® cestovky a nab²zel pŠ²tomnĪm vĪhodnĪ z§jezd do V²d-

nō. Vz§pōt² vģak pŠich§z² s neodolatelnou nab²dkou zdravotn²ho 

kŠesla za t®mōŠ osmdes§t tis²c korun, kter® se snaĥ² seniorŨm 

vnutit. N§sleduje z§zraľn§ biolampa vĪjimeľnō v akľn² cenō za 

t®mōŠ dvacet tis²c. Je to tah§n² penōz z lid², mōl naģtōst² jasno 

pan Milan.  

Ale pouze do t® doby, neĥ byl vyzv§n, aby si vylosoval z nab²dnu-

tĪch ob§lek. Vyhr§l, jak jinak. Vyhr§l onu biolampu, podm²nkou 

vģak je, ĥe si k tomu zakoup² zdravotn² kŠeslo. Takov§ vĪhra 

dok§ĥe lidem pōknō zamotat hlavu. Aby mōl pan Milan rozhodo-

v§n² lehľ², poskytne mu prodejce nav²c slevu 20 %, a speci§ln² 

mas§ĥn² gel zdarma. Pan Milan neodolalé 

Jednou z nejľastōji 

vyuĥ²vanĪch nekalĪch 

praktik je zd§nliv§ vĪhra 

nōjak® ceny, nejľastōji ve 

formō slevy na n§kup zboĥ². 

Pokud prod§vaj²c² vytv§Š² klamnĪ 

dojem, ĥe spotŠebitel vyhr§l nebo 

vyhraje, popŠ²padō ĥe vyhraje cenu 

nebo jinou vĪhru, pokud bude 

jednat urľitĪm zpŨsobem, aľkoli ve 

skuteľnosti ĥ§dn§ takov§ cena ani 

obdobn§ vĪhra neexistuje nebo pro 

z²sk§n² ceny nebo jin® obdobn® 

vĪhry mus² spotŠebitel vynaloĥit 

éé.éééééééé. 

ééééééééé. (viz tajenka 

osmismōrky) nebo mu vznikaj² 

vĪdaje pouĥ²v§ tzv. nekalou 

obchodn² praktiku, kter§ je 

zak§zan§. 

Zad§n² osmismōrky: AGENTKA   

AGREGćT ARCHA ATRAKCE         

BARVA BAZ£N BRADKA DOKLAD 

EFEKT EKZ£M ETIKA FAKTURA 

GLADIOLA KAZAJKA KOTVA KULI-

SA KŧLNA KURIOZITA KYSELINA 

LIMUZĊNA MASTIĽKA MATICE 

MOUĽKA MOUĽNĊK MRAMOR     

NćVRAT OBSAH OLIVOVNĊK PA-

NćK PćNEV PERLA POPEL POTRA-

VINA PROJEV REVĊR RYBKA      

SćŘKY SAUNA SKANZEN            

SPOTşEBA STRUP ĢKOLA TABćK  
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V kamennĪch obchodech i e-shopech 

pravidelnō prob²haj² nejrŨznōjģ² 

sez·nn² vĪprodeje. Prodejci avizuj² 

slevy dokonce v des²tk§ch procent.  

Ne vĥdy ale z§kazn²k n§kupem 

uģetŠ² tolik, kolik je na cenovce 

uvedeno. Lid® by pŠi nakupov§n² 

mōli bĪt obezŠetn² a akľn² ceny, slevy 

a vĪprodeje by si mōli nejprve 

provōŠit. 

Slevy aĥ 70 %, uģetŠ²te aĥ polovinu!é 

Tyto vōty jsou n§m vģem dokonale 

zn§m®. Aby ne, patŠ² mezi nejľastōjģ² 

praktiky, jak z§kazn²ka dostat do 

obchodu a vyt§hnout z nōj pen²ze. 

Vģimnōte si slŨvka òaĥò . 

Jak se podobnĪm praktik§m br§nit? 

Udōlejte to pŠesnō tak, jako pan Karel. PŠi n§kupu zejm®na draĥģ²ho zboĥ² je vhodn® si pŠedem zjistit, 

kolik bōĥnō stoj² a vōdōt, jakou ľ§stku jsem ochoten investovat.  

DŨleĥit® je snaĥit se vn²mat koneľnou nab²zenou cenu  izolovanō! 

Odmyslete si slevu a nenechejte na sebe pŨsobit princip kontrastu, mezi tzv. pŨvodn² cenou, kter§ mŨĥe 

bĪt nadsazen§ a cenou po slevō. To, ĥe jeden obchod v§m d§ na vōc velkou slevu, jeģtō neznamen§, ĥe ji 

jinde neseĥenete za stejnou ľi lepģ² cenu, dokonce i é.ééééééé.é (viz tajenka).  

Fiktivn² slevy 
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Teň nebo nikdy 

Od prodejcŨ velmi ľasto slyģ²me o 

ľasovō omezen® nab²dce, kter§ nem§ 

konkurenci. Mnohdy tak® zdŨrazřuj², 

kolik lid² jiĥ tuto nab²dku vyuĥilo, tak 

proľ ne vy. Pokud v§s ani to 

nepŠesvōdľ², budou se pravdōpodobnō 

tv§Šit opravdu velmi udivenō, ĥe 

takto vĪhodnou nab²dku mŨĥete 

vŨbec odm²tnout. Maj² totiĥ 

vyzkouģeno, ĥe se lid® zaleknou, ĥe 

nōco proģvihnou a radōji koup² nebo 

podep²ģ² bez vōtģ²ho pŠemĪģlen² i to, 

co by si pŠi delģ²m rozmĪģlen²  

nekoupili.  

NapŠ²klad panu Tom§ģovi nab²zeli 

pŠi sjedn§n² jist®ho produktu tablet 

zdarma. Tato akce byla ¼dajnō 

ľasovō omezen§, jen do konce dan®ho 

mōs²ce. Zamōstnanci prodejny se 

duģovali, ĥe tabletŨ zbĪv§ jen p§r 

kusŨ, protoĥe je o tuto akci velkĪ 

z§jem. Tom§ģ tedy smlouvu na m²stō 

uzavŠel. Tvrzen² vģak nebyla 

pravdiv§, protoĥe akce se nakonec 

prot§hla jeģtō o dva mōs²ce.  

Prodejci se ľasto snaĥ² vzbudit pocit urgence, kterĪ ve vōtģinō lid² vyvol§v§ vōtģ² ľi menģ² nervozitu a 

tvrd², ĥe ădnes je posledn² ģance, teň nebo nikdy, z²tra uĥ takovou cenu nedostanete, objednejte pouze dnes 

se slevou 50 %ò atd. Snaĥ² se v§s tak pŠesvōdľit k okamĥit® reakci, bez rozvahy.  

Velmi obl²benou 

pŠesvōdľovac² taktikou, kter§ 

m§ mnoho variant, je 

pŠesvōdľov§n² pomoc² 

ăomezen®ò nab²dky anebo 

praktika oznaľovan§ jako 

tlak na ľasééééééé 

éééééé.(viz tajenka). 

Jak poznat, ĥe jsme tlaľeni do kouta? 

Vĥdy se mōjte na pozoru, pokud je na v§s ze strany prod§vaj²c²ho vyv²jen 

pŠ²liģnĪ n§tlak na rychlost uzavŠen² obchodu s poukazem na vĪjimeľnost, 

ľasovou omezenost nab²dky, ale tak® na vĪraznou slevu, ľi posledn² kusy 

zboĥ². Na internetu je velmi obl²ben® rŨzn® odpoľ²v§v§n² ľasu.  

Takov® jedn§n² je ľasto pouze snahou sn²ĥit Vaģi ostraĥitost!  
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Touĥ²me po vōcech, jejichĥ nab²dka je omezen§ 

Zad§n² osmismōrky:  

ANONYMITA BALET BANćN BETON 

BRIOĢKA BşITVA CIGARETA CĊRKEV 

DRUĤIĽKA DRUĤKA EIDAM FABRIKA 

GENERACE HANKA HVŌZDIĽKA JA-

HODA KABELA KAPACITA KATALOG 

KOFEIN KONĊĽEK MATICE MOTO-

KROS NćHRADA OBJEKTIV PALUBA 

PILOT PLOMBA POROD PşĊĽINA 

PUMPA REĤIS£RKA SAMICE SKşĊŘ-

KA SPIRćLA SUKĩNKA TRENKY TU-

NEL TURISTKA  

Jak se br§nit, aneb r§no moudŠejģ² veľera. 

Obľas je fajn, si jen tak impulzivnō udōlat radost a koupit si nōco z moment§ln²ho popudu. A kdyĥ je to 

zrovna v akci, tak t²m l²p. U vōtģ²ch investic by vģak ľlovōk mōl postupovat s vōtģ²m rozmyslem. Kdyĥ si 

n§kup nech§te pŠes noc proj²t hlavou, moĥn§ byste mohli zjistit, ĥe se nejedn§ o tak vĪhodnou koupi a 

exkluzivn² koupi, jak je v§m tvrzeno. 

Zejm®na u smluv, kter® v§s zavazuj² na dlouhou dobu, napŠ. smlouvy o dod§vk§ch energi², 

ĥivotn² pojiģtōn², ¼vōry atd., je vhodn® vz²t si ľas na rozmyģlenou a na poŠ§dn® prostudov§n² 

podm²nek smlouvy. Nebojte se nic v§m neuteľe.  

Tvrzen² o nab²dce, ĥe je ľasovō omezen§, v pŠ²padech, kdy to nen² pravda, lze 

ch§pat tak® jako nekalou obchodn² praktiku.  

Pokud prodejce uv§d², ĥe dan§ nab²dka bude platit jen po omezenou dobu, 

mŨĥe se jednat o pokus nedat v§m ľas na to, abyste se informovali o na-

b²dce a cen§ch jinĪch vĪrobcŨ nebo produktŨ.  

Mnoĥstevn² omezenost, nebo ľasovĪ limit nab²dky pak m§ zpravidla tak® ten 

efekt, ĥe spotŠebitel nakoup² mnohem vōtģ² mnoĥstv² zboĥ², neĥ by nakoupil bez tōchto ľasto umōle vytv§Še-

nĪch podnōtŨ. Zejm®na u potravin§Šsk®ho zboĥ² to pak vede ke zbyteľn®mu plĪtv§n² s potravinami. Obchod-

n²kŨm ľasto staľ² na obal vĪrobku natisknout éééééé  éééééé (viz tajenka osmismōrky) a prodej 

se zvedne nōkolikan§sobnō. 

MimoŠ§dn® nab²dky: Obchodn²ci 

z§kazn²kŨm nesm² tvrdit, ĥe jim nab²-

zej² nōco exkluzivn²ho, kdyĥ pŠitom 

danou vōc zaruľuje vģem spotŠebite-

lŨm samo pr§vo!!! 



 

 13 

Jak jsme si jiĥ Šekli, 

schopn² manipul§toŠi 

mistrnō vyuĥ²vaj² naģe pocity, a to i ty veskrze negativn², jako je 

strach ľi nejistota, k tomu, abychom udōlali pŠesnō to, co oni 

chtōj². Jedn²m z nejmocnōjģ²ch pocitŨ je strach. Strach mnohdy 

pŠiprav² o pen²ze i velmi inteligentn² lidi. Pojňme se pod²vat na p§r 

pŠ²kladŨ.  

U pan² Jany jednoho dne neľekanō zazvonili na dveŠe dva urostl² 

podomn² prodejci. şekli j², ĥe v bl²zk®m okol² bylo v ned§vn® dobō 

vykradeno nōkolik bytŨ. PŠesvōdľili ji, ĥe nen² dostateľnō 

zabezpeľena, a ĥe se to mŨĥe pŠihodit tak® j². Nab²dli okamĥit® 

Šeģen² probl®mu - instalaci bezpeľnostn² vloĥky v cenō 3000 Kľ. Protoĥe pan² Janō je jiĥ 80 let, v bytō bydl² 

sama, rozhodla se z obavy o svou bezpeľnost nab²zenou ăpomocò pŠijmout. Faktura za mont§ĥ bezpeľnostn² 

vloĥky se vģak nakonec vyģplhala na neuvōŠitelnĪch 18 tis²c. Prodejci odm²tli odej²t, dokud poĥadovanou 

ľ§stku nezaplat². 

Pan² Boĥena jela zrovna na pracovn² 

schŨzku, kdyĥ ji volala z jejich 

spoleľn®ho domu jej² maminka, pan² 

Anna, ĥe je u nich nōjak§ pan², kter§ 

kontroluje jejich vy¼ľtov§n². PŠestoĥe ji 

pan² Boĥena do telefonu prosila, aby s 

n² radōji nemluvila a pokud po n² bude 

nōco cht²t, aŦ pŠijde jindy, aĥ u toho 

bude taky, vģe nakonec bylo jinak. 

Nezvan§ n§vģtōva zaľala pan² Annō 

vyhroĥovat, ĥe j² pos²lali uĥ dvō 

upom²nky a, pokud to nepodep²ģe, 

dostane dalģ² i s pokutou a nav²c j² 

odpoj² od elektŠiny. Pan² Anna ze 

strachu podepsala pŠipraven® pap²ry. 

Nevōdomky vģak podepsala zmōnu 

éé.é. (viz tajenka).  

Jak to funguje  

KaĥdĪ z n§s m§ nōjak® to slab® m²sto, 

kter® n§s motivuje k jedn§n². Boj²me se 

o sv® zdrav², o zdrav² sv® rodiny, o sv® 

bezpeľ², o svŨj domov, ale napŠ. tak® o 

svou dobrou povōst nebo pen²ze. Pokud 

manipul§tor naģe slab® m²sto odhal², 

pak pro nōj zpravidla nen² nic sloĥit®ho, 

n§s pŠimōt k tomu, k ľemu n§s pŠimōt 

chce. Abychom se strachu, kterĪ v n§s 

c²lenō vyvolal zbavili, pŠijmeme jeho 

nab²dku pomoci a on z toho ľasto 

nakonec vyjde jako dobr§k, kterĪ n§m 

podal pomocnou ruku.  

Strach m§ velk® oľi 
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Kde si d§t zejm®na pozor na nekal® praktiky, 

podvodn§ jedn§n² a moĥnou manipulaci? 

Agresivn² podomn² prodej 

Pokud prodejce nedb§ vaģeho 

poĥadavku a odm²t§ opustit vaģe 

bydliģtō nebo se opakovanō vrac², 

i kdyĥ jste jej vyzvali, aby se ne-

vracel, pak lze jeho jedn§n² po-

soudit jako zak§zanou agresivn² 

obchodn² praktiku. Pozor takov® 

jedn§n² rovnōĥ naruģuje z§klad-

n² pr§va a svobody zaruľen® Lis-

tinou z§kladn²ch pr§v a svobod. 

PŠi setk§n² s poruģen²m z§kazu 

podomn²ho prodeje nebo v pŠ²pa-

dō agresivn²ho podomn²ho prode-

je nev§hejte aéééééééé...  

éééé...(viz tajenka). 

Tak® jste se setkali s t²m, ĥe s v§mi obchodn²ci chtōli uzavŠ²t rŨzn® 

druhy smluv pŠ²mo u v§s doma? V posledn²ch letech byl nejľastōj-

ģ²m dŨvodem n§vģtōvy podomn²ho obchodn²ka v seniorskĪch        

dom§cnostech snaha pŠimōt spotŠebitele ke zmōnō dodavatele    

energi² (elektŠiny a plynu). Bohuĥel na naģem trhu se vyskytuje    

Šada nef®rovĪch firem a obchodn²ch z§stupcŨ, uzav²raj²c²ch 

smlouvy t²mto zpŨsobem. NezŠ²dka pouĥ²vaj² klamav® obchodn² 

praktiky. SpotŠebitel, kterĪ s nimi uzavŠe smlouvu, riskuje v bu-

doucnu      nemal® probl®my. Podomn² prodej 

TIP: V pŠ²padō uzavŠen² 

smlouvy pŠi podomn²m prodeji 

m§te pr§vo od dan® smlouvy 

odstoupit, a to i bez ud§n² dŨvo-

du a bez jak®koliv sankce, a to 

do 14 dnŨ od uzavŠen² smlouvy, 

v pŠ²padō kupn² smlouvy poľ²t§-

no od pŠevzet² zboĥ² (Ä 1829 Ob-

ľansk®ho z§kon²ku). Pokud v§s 

obchodn²k navģt²v² bez pŠedcho-

z²ho objedn§n², je tato lhŨta 30 

dnŨ. V pŠ²padō, ĥe by v§s podni-

katel o tomto pr§vu Š§dnō nepo-

uľil, prodluĥuje se lhŨta pro od-

stoupen² aĥ o 1 rok. 


