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Uvod

Vazeni castnici vzdelavacieho programu,

studijny text je u¢ebnym zdrojom vzdelavacieho programu Rozvoj schopnos-
ti v argumentdcii na vyucovani jazykovej zlozky predmetu slovensky jazyk a li-
teratiira, ktorého hlavnym cielom je rozsirenie a aktualizovanie profesijnych
kompetencii ucitela pri riadeni vyucovacieho procesu, v ktorom ziaci ana-
lyzuju, hodnotia a tvoria argumentacné texty v ustnej i pisomnej jazykovej
komunikécii. Obsahom ucebného zdroja je inovativny pohlad na techniky
ovplyvnovania ucastnikov komunikacie, ktoré st vyuzitelné nielen v $kolskej
praxi, ale aj v beznom zivote. Cesta k nadpredmetovej kompetencii - vediet
argumentovat — vedie cez postupné rozvijanie zruc¢nosti vyjadrit svoj nazor,
zdovodnit svoje stanovisko az po prednesenie ,vitazného argumentu®. Prvky
argumentacie mozeme ndjst v pisomnych i tstnych slohovych zanroch/atva-
roch. Do priloh ucebného zdroja sme zaradili pracovné vychodiskové texty,
ku ktorym st navrhnuté ulohy. Spatna viazbu k rieSeniu tloh poskytne lektor-

ka tcastnikom kurzu na prezenénom vzdelavani.

Autorka



1| Ciele vzdelavacieho programu a poziadavky na jeho
ukoncenie

Kurikularna transformacia predmetu slovensky jazyk a literatira zasadne
zmenila jeho vychodiskovu didaktickt koncepciu (SVP ISCED 3).

.V obsahovom usporiadani predmetu sa do popredia dostavaju komunikacné
zrucnosti. Najvicsi akcent sa pritom kladie na vlastnii tvorbu jazykovych preja-
vov, prdcu s informdciami, Citatelskii gramotnost, schopnost argumentovat ap.“

Hlavny ciel vzdelavacieho programu: hlavnym cielom programu je rozsire-
nie a aktualizovanie profesijnych kompetencii ucitela pri riadeni vyucovacie-
ho procesu, v ktorom ziaci analyzujui, hodnotia a tvoria argumentacné texty
v ustnej i pisomnej jazykovej komunikacii.

Casovo-tematicky pldn vzdelavacieho programu: obsah vzdeldvacieho prog-
ramu je rozvrhnuty do 4 tematickych celkov.

1. tematicky celok

Téma Forma Casovy rozsah

Standardizované jazykovedné pojmy viazuce sa na
oblast argumentdcie a argumenta¢nych textov prezenéna 2
v cielovych poziadavkach na maturitu jazykovej
zlozky predmetu slovensky jazyk a literatura

Pojmovy aparat oblasti argumentacia a argumenta¢ny .
text v SVP a SkVP prezencna 4




2. tematicky celok

Téma Forma Casovy rozsah
Presviedcanie vo vyuc. procese i v beznom Zivote
Racionalne presvied¢anie - formy a postupy prezen¢na 12
logického myslenia distan¢na 2
Argumentdcia a druhy argumentov
Emocionélne presvied¢anie prezen¢na 6

3. tematicky celok
Téma Forma Casovy rozsah
Kritérida hodnotenia Zanrov jazykovych stylov

v Skolskej praxi (vyklad, avaha, diskusny prispevok, |prezenéna 10
prejav)

4. tematicky celok
Téma Forma Casovy rozsah
Argumentacia v zanroch jazykovych $tylov

Administrativny $tyl - argumentacia v praktickych

pisomnostiach prezencna 10
Néucny $tyl - prostriedky sidrznosti nau¢ného $tylu, | distan¢na 6
zanre vykladového slohového postupu - vyklad,

projekt, odbornd préca, pripadova $tadia a pod.
Publicisticky $tyl - glosa, stipéek, komentar, recenzia
apod. . s
Recnicky $tyl - diskusny prispevok, prejav prezencna 6
Umelecky §tyl — tvaha
SPOLU 52/8

Rozsah a trvanie vzdelavacieho programu: 60 hodin (52 h prezencne, 8 h

distancne). Vzdelavaci program je urceny pre kategdriu ucitel, podkategériu

ucitel strednej skoly a ucitel pre kontinualne vzdelavanie.

Sposob ukoncovania vzdelavacieho programu: ukoncovanie programu je

stcastou kontinualneho vzdelavania. Vzdelavaci program bude ukonceny za-

verecnou prezentaciou pred ucastnikmi vzdelavania a lektorom aktualizac-

ného vzdeldvania.




V pripade, Ze pedagogicky zamestnanec zvoli formu overenia profesijnych
kompetencii nadobudnutych vykonom pedagogickej ¢innosti alebo seba-
vzdelavanim (podla § 35 ods. 6 zakona ¢. 317/2009 Z. z.) a bude chciet vzde-
lavanie ukoncit, stanovuji sa mu tieto poziadavky na ukoncenie vzdelédvania:
a) odovzda vypracované vsetky zadania diStan¢nej formy vzdelavania,

b) prezentuje mieru nadobudnutych kompetencii pred skiigobnou komisiou.

Poziadavky na ukoncenie vzdelavacieho programu:

« Ucast najmenej 80 % z celkového rozsahu prezenc¢nej formy vzdeldvania;

o splnenie v$etkych uloh z distan¢nej formy vzdelavania;

o Uspe$né vykonanie zavere¢nej prezentacie pred ucastnikmi vzdelavania
a lektorom aktualiza¢ného vzdelavania podla § 39, ods. 3 zdk. ¢. 317/2009
Z.z.

Obsah prezentacie:

« navrh vyucovacieho bloku v jazykovej zlozke predmetu slovensky jazyk
a literatura so zameranim na ciele a ulohy, ktoré rozvijaju argumentacné
zrucnosti ziakov;

o spitna vdzba prezentujuceho ucastnika k jednému oducenému tematic-
kému celku.



2| Poziadavky na rozvoj argumenta¢nych zru¢nosti

v pedagogickych dokumentoch

Vykonovy vzdelavaci $tandard jazykovej zlozky je vypracovany na zaklade

obsahového vzdelavacieho Standardu a zameriava sa na postupné rozvijanie

komunika¢nych kompetencii. Jeho dolezitost pre ucitela spociva v pozna-

ni optimalnej a minimalnej trovne vykonu ziaka pri rozvijani jednotlivych

kompetencii. Rozvijanie argumentacnych a re¢nickych zru¢nosti ziakov sme-

ruje k nasledujicim optimalnym vykonovym $tandardom. (SVP ISCED 3A)

V rdmci rozvoja jazykovych kompetencii Zziakov (SVP ISCED 3A):

1.1.3 dokdze vhodne zacat, viest a ukonc¢it komunikaciu;

1.2.2 vo vlastnych jazykovych prejavoch vyuziva Siroky repertodr slovnej
zasoby;

1.2.5 vie vytvorit kompozi¢ne zrozumitelny text, v ktorom uplatni logic-
ké, ¢asové a pri¢inno-nasledné suvislosti textu a poziadavky slovosledu
v slovencine;

1.2.8 ovlada a vo vlastnych jazykovych prejavoch dodrziava aktualnu ja-
zykovi normu a zaroven je schopny zvolit vhodné $tylistické prostriedky
v kazdej komunikacnej situacii;

1.2.12 ovlada a vo vlastnych jazykovych prejavoch dodrziava spolocenské
zasady jazykovej komunikacie;

2.4 vie vecne reagovat na pripomienky k svojmu projektu a podporit ich
argumentmi;

3.1 vie racionalne vyuzit logické myslienkové operacie na rieSenie roz-
nych Zivotnych situdcii.



V ramci rozvoja ¢itatelskych kompetencii ziakov (SVP ISCED 3A):

1.3.9 dokéze posudit informacné zdroje, na zaklade ktorych bol text vy-
tvoreny;

1.3.10 dokaze zhodnotit text z hladiska jazykovej kultary;

1.3.11 dokaze posudit subjektivnu vyuzitelnost vecného textu;

1.3.12 na zaklade analyzy vie vyjadrit svoj esteticky a emocionalny zazitok
z prec¢itaného umeleckého textu a dokaze ho obhjit;

1.3.13 dokaze efektivne vyuzit zdroje informacii pri praci s vlastnym i cu-
dzim textom;

1.3.14 ovlada zaklady kritického ¢itania, t. j. vie vnimat problémy nastole-
né textom a identifikuje chyby a protirecenia, ktoré sa v texte nachadzaju;
1.3.15 dokaze vyjadrit svoj nazor na rieSenie realnych problémov s vyuzi-
tim podnetov z precitaného textu.

Ulohy
Pracujte s prilohou A.

1.

A S

Vytvorte osnovu textu.

Vypiste z textu 3 klucové slova.

Ide podla vas o argumentacny text? Zdovodnite svoje tvrdenie.
Vyhladajte v texte argumenty a vypiste ich.

Analyzujte text po obsahovej i formalnej stranke. Ktoré jazykové a Citatel-
ské kompetencie sa mozu prostrednictvom tohto textu u ziakov rozvijat?
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3| Presvied¢anie (presvedcovanie) a argumentacia

Presvied¢anie predstavuje isty sposob prikazovania, pricom je menej autori-
tativne a vytvara sa nim pocit zjednocovania individualnych a skupinovych
potrieb. Nejde iba o odovzdanie informdcie, ale aj o ovplyviiovanie postojov,
nazorov alebo motivov.

Presviedcanie je spdsob komunikécie, ktord v sebe zahfna ovplyviiovanie

takym sposobom, ze posluchd¢ ochotne sam prijme (alebo neprijme) pre-

svedcenie, postoj presvedcovatela. Ziska presvedcenie, t. j. nazor, ktorého

spravnost clovek poklada za nespornu. Presvied¢at mdzeme:

o formou argumentacie, tzn. formou logického zd6vodnovania prostred-
nictvom jazykovych prostriedkov;

o formou kladenia otdzok;

« prostrednictvom neverbalnej komunikacie;

o posobenim na emdcie (sluby, vyhrazky, odmeny, tresty a pod.).

Presvied¢anie je sucastou zivota ¢loveka. Moze sa uskutocnovat prostred-
nictvom verbalnych ¢i neverbalnych signélov, pricom Iudia su radsej v role
presvied¢ajuceho ako presvied¢aného. Ak chceme, aby bolo presvied¢anie
ucinné, je potrebné dobre poznat komunikacného partnera, zistit, k comu
inklinuje a ako je mozné zaujat ho. Musime posobit doveryhodne a presved-
¢ivo, tzn. ze sme presvedcéeni o tom, o com ideme presviedcat toho druhého.
V beznom presvied¢ani je mozné pouzit aj sugestivne prostriedky, ¢o pova-
zujeme za posobenie mimo raciondlneho myslenia.

Ak niekoho presvied¢ame, respektujme jeho ndzory, nesnazme sa mu davat
najavo, Ze sa vo vsetkom myli.
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3.1| Cinitele persuazie

Ak sa ma ¢lovek presadit, musi si doverovat, musi verit vo svoje vlastné vedo-

mosti a schopnosti (self-efficacy). Vysoka sebadovera sa prejavuje vo vyraz-

nejSom sebarozhodovani a vysokou mierou usilia menit seba samého, svoje

stereotypy. Dovera vo vlastné schopnosti sa prejavuje prostrednictvom objek-

tivneho hodnotenia situacie a vyvodenia optimalnych zaverov (rovina kogni-

tivnych procesov) i emocionality (pozitivny pohlad na rieSenie problémov,

vysokd miera empatie a pod.). Je dolezité zamerat sa na rozne Cinitele, ktoré

mozu pozitivne alebo negativne ovplyvnit uspe$nost presviedc¢ania.

Podla Zelinu (2011) je potrebné zohladnit tieto aspekty:
A. osobnost persuadéra:

spravat sa tak, aby ho recipient prijimal ako kompetentného a viero-
hodného, jasne a plynulo formulovat myslienky;

zostavit si strategicky plan presviedcania;

ziskat a udrzat pozornost recipienta;

vyuzivat metody persuazie;

B. osobnost recipienta:

miera ovplyvnitelnosti,

korelaty presvedcivosti (potreba spoloc¢enského suhlasu, vysoka tcta
k autorite, moci, zazitky menejcennosti, slaby a pasivny obraz o sebe...);
korelaty nepresvedcivosti (zameranost na seba, neviazanost k nor-
mam, odpor voci tlaku a manipuldcii, maly obdiv autorit a moci, za-
zitky dokonalosti);

namyslenost, silny, aktivny obraz o sebe);

korelaty bumerangového efektu (odmietanie rodic¢ovskej autority, cy-
nizmus, negativizmus, oportunizmus, boj proti autorite, zazitky fyzic-
kej nedokonalosti, boj proti konvenciam, prejavovanie agresie, hyper-
kritickost);

C. sprostredkujuce faktory:

a) extraindikatory

vek (malé deti, puberta, staroba);

12



« pohlavie (Zeny su emocionalne presvedcivejsie);
« vzdelanie;

b) intraindikatory (inteligencia, sociabilita, egocentrizmus, panovacnost,

agresia a pod.):

+ o0soby s nizkym egom st presvedcivejsie;

« menej inteligentni [udia prenechdvaji rozhodnutia expertom;

o hostilita, extrapunitivita — niektori Iudia st nachylnejsi na presvedce-
nie, pokial sa vyzyva k nepriatelstvu;

o uzavreté a otvorené osobnosti — uzavreté si konformnejsie;

« socidlne afiliantné osoby (pripojenie) su pristupnejsie presviedc¢aniu;

« anxidznejsie osoby su persuazivnejsie, osoby s niz$im sebahodnote-
nim skor podlahnt.

J. Grac (1985) uvadza sedem meto6d persuazie:

1.
2.
3.

metoda prezentovania argumentov;

metdda interogativneho presvedcovania, vyuziva opytovanie;

metodika kladnych odpovedi - obsahuje empaticku analyzu, diferencuju-
cu analyzu, rezultativnu analyzu;

metodika uplatiiovania apelov, ktoré sa chapu aj ako vyzva;

. metodika indirektivneho pdsobenia - vyuziva bagatelizovanie problému,

nepolemizovanie s antitézou;
metodika intervenujucich vplyvov, ktora sa realizuje pomocou posiliova-
nia, zverejﬁovania, navodzovania;

. metodika proponovania rieSenia, navrhovanie vhodnych rieseni, zaklad-

nym nastrojom je logika, projektovanie buddcnosti.

Vzhladom na ciele vzdelavacieho programu, v publikacii sa zameriavame

najmd na tvorbu a prezentovanie argumentov. K zdkladnému postupu pri

presviedcani patri uviest tému, sformulovat tézu a k nej relevantné argumen-

ty. Zakladom kazdej tézy je komunikativnost a informativnost. Mala by byt

sformulovana tak, aby bola zrozumitelnd a umoziovala argumentaciu. Viac

informacii o tézach, ich formulovani a druhoch je uvedenych v publikacii

zverejnenej na stranke MPC: http://www.mpc-edu.sk/library/files/tomasko-
va_debata_web.pdf.

13



Ulohy

1. Sformulujte sibor aktudlnych tém a k nim tézy, ktoré vyzaduju argumen-
taciu.

2. Pracujte s Prilohou C. Posudte kvalitu vybranych téz vo vztahu k pozia-
davkdm SVP na rozvoj argumentaénych zru¢nosti Ziakov.

3.2| Emocionalne a racionalne presviedc¢anie

Emocionalne presvied¢anie apeluje na posluchacove potreby, tazby, zauj-
my a priania. Ddlezitym faktorom je upttanie pozornosti, vzbudenie potreby
u posluchécov, ich vek, vzdelanie, postoje. Cim viac rozumie presvedéovatel
pocitom svojho publika, tym ma vacsiu $ancu presvedcit ich.

Moze posobit na pocity strachu (napr. Neodporti¢am vam ist na dovolenku
do Egypta, pretoze v poslednej dobe sa tam niekolko turistov stalo obetami
teroristickych utokov); modze vyvolat stcit (napr. Pomozte hladujicim detom
v Sudéne), zlost (napr. Kto je zodpovedny za to, Ze sa bojime vecer chodit po
uliciach nasho mesta?) a pod. Dolezité je, aby presvedcovatel posobil zainte-
resovane a doveryhodne.

J. A. Serkovin uvddza nasledovné typy argumentov pouzivané pri presviedca-

ni (najmé emociondlnom):

o ad hominem - pdsobenie na Iudské city — tlohou je prebudit u presvied-
¢anej osoby emocie, ktoré zosilnuju mravné pocity, hrdost, dostojnost, so-
lidaritu; apeluja na Ittost, sucit, skromnost, usilie jedinca byt s vac¢sinou.
Rizikom je apelovanie na pocit nenavisti — prinasa to viac dysfunk¢nych
efektov. Apelovanim na pocity zavisti a zloby sa komunikator zvacsa zdis-
kredituje, vytvara emocionalne napitie;

« adignoranciam - argumenty ratajice s neinformovanostou percipientov;

o ad impossibili - argumenty vychadzajuce z nemozného (napriklad slub
o zvyseni platov na dvojnasobok);

o ad crumenam - argumenty obracajuice sa na silu bohatstva;

« ex consensu gentum — iba populdrne prijimané za pravdivé argumenty;

14



o vzdelanie, postoje — ¢im viac rozumie presvedcovatel pocitom svojho
publika, tym ma vacsiu Sancu presved¢it ho o svojom nazore;
« ex silentio - presvied¢anie v podobe zaml¢ania.

Spominané argumenty rataju s nedostato¢nym vyvojom samostatného a zre-
1ého myslenia [udi. Ludia mimovolne odmietaji vnimat to, ¢o zjavne protire-
¢i ich postojom a stereotypom.

Osobitnym prikladom je presved¢ovacia komunikacia, ktord je zamerana na
vyvolanie pocitu strachu. Nadmerne apelovat na city viak moze byt aj dys-
funkéné, ak sa informacia prijme skor, ako prejde racionalnym posudenim.
Intenzivnejsi odpor voci presvied¢aniu kladu percipienti s pomerne vysokou
urovnou vzdelania. Kriticky vztah percipientov k presved¢ovacej komuni-
kacii moze vzniknut aj pri nadmernej podrobnosti a hojnosti uvadzanych
detailov.

Intenzita odporu moze zavisiet od:

 stupna (v pripade, Ze pontkand argumentacia protireci skupinovym nor-
mam);

« subjektivneho percipientovho hodnotenia svojej prislusnosti ku skupine;

« prejavu tzv. ,ovzdusia mienky® Je pravdepodobnejsie, ze percipienti prij-
mu informdciu, ak uz jestvujlci postoj a mienka neprotirecia obsahu.
Skupina sankcionuje prijatie alebo neprijatie a vyvija natlak na nekon-
formnych ¢lenov skupiny.

Pocas presvied¢ania posobime nielen na rozum, ale aj na pocity presviedca-
ného, pretoze oba aspekty spolu stvisia. Racionalne presvied¢anie vyuziva
logické argumenty, ktoré st podlozené raciondlnymi dékazmi. Sposob reci je
systematicky, zdovodnené fakty su dokladom pravdivosti presvedcenia.

Zdovodnovanie sa stava beznou sucastou nasho Zivota. Argumentacia je
druh exemplifikacie, v ktorej sa objasnuje, zdovodnuje a dokazuje isté tvr-
denie, pricom sa vyvija usilie presvedcit niekoho o niecom. Argumentacia je
nevyhnutna najma vo vykladovych a nau¢nych textoch.

15



Zakladom argumentdcie su argumenty. Argumenty su potrebné na potvrde-

nie stanoviska jednotlivca ¢i celého timu. Ich zékladom je tvrdenie, ktoré je

primerane vysvetlené a podlozené dokazom.

Raciondlne presvied¢anie moze mat rozne podoby. RozliSujeme niekolko

druhov argumentov.

1. Argumenty odvodené z definicie

St povazované za Standardné (bezne sa pouzivaja slovnikové definicie).

2. Argumenty vytvorené zo vztahu pri¢iny a nasledku

Jeden jav nasleduje za druhym, preto sa predpoklada, ze s v pri¢inno-nas-

lednom vztahu.

3. Argumenty vytvorené zo situacie alebo okolnosti

Je to druh argumentu vytvoreny zo vztahu priciny a nasledku, pomocou kto-

rého sa re¢nik snazi presvedcit oponentov, aby akceptovali urcity ¢in len na

zaklade toho, ze ziaden iny ¢in nie je v danej situdcii mozny alebo vyhodny.

Tento typ argumentu casto zahina frazy ako napr. Nemame inii moznost...;

Je nevyhnutné...

4. Argumenty zaloZené na analdgii

Pri tomto type argumentov sa predpoklada, Ze javy, ktoré st podobné v urci-

tom ohlade, sa navzajom podobaju aj v inych ohladoch. Argumenty zalozené

na analdgii ¢asto sluzia len na objasnenie, malokedy na dokazanie niecoho.

5. argumenty pouzivajice dokazy:

o spravy - je naro¢né ich hodnotit, je potrebné uvazovat o vierohodnosti
informadcie;

o fakty — mali by byt odborné, ale zaroven zrozumitelné, mal by byt uvede-
ny zdroj;

o Statistiky - budte skepticki v pripade nespecifikovanych zdrojov infor-
macii, napr. Ministerstvo hospodarstva oznamilo, Ze v nasledujiucom roku
v istom okrese na severnom Slovensku bude investovat velka americka fir-
ma. Je zrejmé, Ze sa zivotna uroven populdcie v tomto okrese zvysi o 10 %;

o osobné svedectvo - pri presvied¢ani je vhodny presvedcovaci prostrie-
dok, ktory prispieva k vierohodnosti a konkrétnosti argumentov, ale tre-
ba si davat pozor na prili$né zovseobecnenie, pretoze osobny nazor alebo
skusenost este nemusi dokazovat vseobecnu tedriu;
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» odvolavanie sa na autority — takéto argumenty maju svoju vahu, zalezi
na tom, ¢i prislusna autorita ma doéveru posluchacov (Citatelov) a zélezi
na $pecializdcii citovanej autority (nazory nositela Nobelovej ceny za lite-
raturu na liecenie rakoviny treba povazovat za sikromny nazor obc¢ana).

Dokazy pre svoje argumenty mdzeme najst v nasledujucich oblastiach:
% podnikatelska prax:

o urcité znaky produktov;

« interné i celoplosné vyskumy;

« prevadzkové/technické/ekologické poziadavky;
% veda:

o fakty, vyskumy, $tatistiky;

 vyroky odbornikov/vedcov;

« nové poznatky zverejnené na odbornych seminaroch a konferenciach;
% normy a spolocenské trendy:

o pravne, etické a moralne normys;

o trendy na veltrhoch/v dalsom vzdelavani;

« zmeny hodnoét a premeny potrieb;

o trendy viditené na trhu.
(Pozri ucebny zdroj Debata a diskusia - rozvoj recnickych zrucnosti Ziaka na
hodindch slovenského jazyka a literatiiry.)

Ulohy

1. Kjednotlivym druhom argumentov vytvorte priklady, resp. ich vyhladaj-
te v novinach.

2. Zorganizujte diskusiu. Pri priprave na vybrand tému vyuzite odbornu
literattiru, aby argumenty boli dostato¢ne podlozené dokazmi. Urcte mo-
deratora diskusie. Aka je jeho tloha?

3. Pracujte s textom Priloha E. Vymyslite nazvy téz, pri ktorych by ste mohli
béajku pouzit: a) v uvode, b) v zavere. Prestylizujte bajku na argumentacny
text, resp. vytvorte argument.

4. Urobte analyzu vyucovacej hodiny s vyuzitim argumenta¢nych prvkov
(Priloha I).
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Vychodiskom pre vyber argumentov je individualne vnimanie reality. Schop-
nost vnimat realitu z druhej strany je najdolezitejSou zru¢nostou pri priprave
argumentacnej re¢i. Nestaci vediet, Ze druhi vidia veci inak. Je potrebné vcitit
sa do ich kozZe a vyhnut sa tak nutkaniu robit prehnané zavery. Objektivna re-
alita, fakty a argumenty nie st nic¢im, vetko zavisi najma od toho, ¢o sa odo-
hrava v hlavach ludi. Dobre podlozené fakty nemusia pre kone¢né rieSenie
eSte ni¢ znamenat. Obe strany mozu v argumentacii suhlasit s tym, Ze jeden
hodinky stratil a druhy ich nasiel. Ale vyriesi sa tym otazka, kto ma hodinky
v kone¢nom désledku dostat?

V argumentacii rozhoduje aj to, ako vnimaju realitu obidve strany. Zalezi od
rozhodnutia ucastnikov, ¢i pootvoria dvierka k dohode, alebo sa jeden z nich
rozhodne zvitazit za akikolvek cenu.

Sledujte vyjadrenia dvoch komunikantov. Sformulujte problém, ktory by mo-
hol na zéklade rozli¢ného vnimania reality vzniknat.

Vnimanie podnajomnika Vnimanie majitelky bytu
Néjomné je uz aj tak velmi vysoké. Néjomné sa uz dlho nezvysovalo.
KedZe ceny vsetkého rastt, nemdzem si | Kedze ceny vSetkého rastu, potrebujem
dovolit platit vy$sie ndjomné. na prendjme viac zarobit.
Byt treba vymalovat. Néjomeca ten byt poriadne znicil.
Poznam ludji, ktori za podobny byt Poznam ludji, ktori za podobny byt
platia mene;j. platia viac.
1 i . T4 jeho hlasna hudba ma privadza do

Som idealny najomca bez psa a macky. |

$ialenstva.

Nikdy mi nezaplati, kym si ndjomné
nevypytam sama.

Je chladna a odmeran4, nikdy sa ma Spravam sa taktne a nestaram sa do
neopyta na ni¢ sukromné. osobnych veci inych.

Néjomné platim vzdy, ked si ho pyta.

Specifickou formou pésobenia st paradoxné spdsoby ovplyviiovania. Mozu
byt i prostriedkom na zmaétenie partnera. Pouzivame ich tam, kde zlyhavaju
vsetky racionalne metddy - provokujeme, uplatiiujeme vtipy (niekedy i cier-
ny humor), sugestivne posobime najmé v bezvychodiskovej situacii:

« zmena pohladu na vec, napr. uz je desat hodin - este je len desat hodin;
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zamena casti za celok, napr. ak sa niekto stazuje, Ze je zbyto¢né ucit sa,
spytame sa, ¢i vecera mala zmysel;

odlédkanie pozornosti, napr. ak sa niekto stazuje na zufalu situaciu v auto-
mobilovej doprave, odvratime pozornost k oby¢ajnym veciam (Mate flak
na nohaviciach);

anticipacia namietok (napr. Sice tomu nerozumiem, ale chcela by som
nieco dodat);

navadzanie k nevhodnému spravaniu (napr. Len fajci, je to zdravé);
paradoxné prikazovanie (napr. Spravaj sa prirodzene a pod.).

Pri paradoxnom ovplyviovani si musime dat pozor, aby nevyznelo ako ironi-

zovanie alebo zhadzovanie oponenta. Mohlo by posobit aj ako urazka.

Ulohy

1.

Definujte pojem paradox - na zaklade vlastnej skusenosti, a potom svoju
definiciu porovnajte so slovnikovou definiciou.

Vyhladajte v aktudlnej publicistike pribehy, v ktorych sa postavy ocitli
v paradoxnych situaciach alebo vztahoch.

Opiste situaciu z bezného Zivota, ktora sa vam zdala paradoxna.
Povazovali by ste nasledujtice obrazky za paradoxné? Uvazujte preco.

3.3| Argumentacny text

Silnd argumentacia je postavena na (obsahovo i jazykovo) dobre priprave-

nom texte, ktory je vyjadrenim nas samych. Argumentacny text je taky text,

v ktorom prevlada vysvetlovanie, zd6vodnovanie a mézeme v fiom zretelne
identifikovat dokazy.

Pri priprave na argumentaciu je potrebné pripravit si argumenta¢na liniu. Pri

jej tvorbe suhlasime s ndzorom A. Thieleho (2010) a odporuc¢ame dodrziava-

nie nasledujucich krokov:

1) Urcenie ciela argumenticie (minimalny ciel a maximalny ciel)

2) Analyza partnera a situacie
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Argumentacny text musi byt pripraveny tak, aby zodpovedal nielen nasim
poziadavkam, ale bol presved¢ivy pre oponenta. Ak predpokladame prob-
lematického partnera, potrebujeme urobit analyzu jeho profilu. Mézeme sa
zamerat na niekolko oblasti:
A/ Kto je mo6j oponent

« Aké ma pracovné postavenie?

o Aké ma kompetencie?

o Je kluc¢ovou postavou v komunikacii?

o AKky je jeho sukromny Zivot (rodinné zazemie, priatelia, konicky, za-

ujmy atd.)?

B/ V akej situdcii je mdj oponent

o Aké ocakavania md od nasho rozhovoru?

o Mame spolo¢né zaujmy a daju sa vyuzit?

o Aké namietky by mohol mat k navrhu?

 Je ochotny robit kompromisy?
C/ Aké postoje ma moj oponent

 Budu jeho namietky vecné alebo silne emociondlne?

o Aké st jeho komunikac¢né zruc¢nosti?

« Inklinuje k nec¢estnym hram a komunika¢nym praktikdm?

o Ako sa sprava v strese?
D/ Aky je vztah komunika¢ného partnera ku mne

o Ma vo vztahu ku mne prednosti (vek, pohlavie, odbornost, predcha-

dzajtce skisenosti)?

o Ako ma hodnoti (rovnocenny partner, bude sa povysovat)?

 Ako vie vyuzivat mimojazykové prostriedky?

o Aké kontakty moze pri priprave proti mne pouzit?
Ak nie je mozné zistit konkrétne informadcie, je potrebné aspon analyzovat
komunikacné situdcie, ktoré suvisia s nasim oponentom.
3) Analyza celého spektra okolnosti
Skor ako za¢neme zbierat materidly a spracovavat argumenty, mali by sme
sa na problém pozriet z viacerych aspektov. Pomdze ndm pri tom pravidlo
ETHOS ako nastroj urcitej analyzy celého spektra. Na kazdu tému v podstate
mozeme nazerat z 5 hladisk:
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E - economic (ekonomické aspekty);

T - technical (technické aspekty);

H - human (ludské aspekty);

O - organizacional (organiza¢né aspekty);

S - social (spoloc¢enské aspekty tykajtce sa okolia).

Cielom tejto techniky je:

o jasne ukazat na dolezité aspekty diskutovanej témy;

o roz¢lenit informacie na relevantné a irelevantné (fakty, argumenty, ndzor-
né priklady, $pecifické znaky a pod.);

« vybrat aspekty dolezité z pohladu komunika¢ného partnera.

4) Zber a formulovanie argumentov

Druhom dokazov sme sa uz v u¢ebnom zdroji ¢iasto¢ne venovali v predcha-

dzajucej Casti.

5) Zvazenie a optimalizacia argumentov

Ak sme k diskutovanej téme ziskali dostato¢né mnozstvo informdcii, je po-

trebné urobit ich reviziu, t. j. vybrat tie najpresvedcivejsie. Pri hladani priorit

odporucame analyzu ABC.

A - udaje, informacie, ktoré musim zverejnit a poskytnit oponentovi

Malo by ist o najsilnejsie argumenty celej argumentac¢nej linie. Nasledujice

otazky nam pomozu pri ich hladant:

1. ako by som za 1 minutu zhrnul podstatu mojej argumentacnej linie;

2. ktoré tri az $tyri argumenty by mali zostat v oponentovej pamati;

B - udaje, informacie, ktoré by som mal/a poskytnut oponentovi

Tieto argumenty funguju ako podpora hlavnych argumentov, napomahaju

presvedcivosti. Uvadzame praktické priklady, porovnania, analdgie, opako-

vania a pod.;

C - udaje, informacie, ktoré by som mohol/a poskytnut oponentovi

Ide o argumenty a informacie, ktorym sa hovori nice to know it, teda je pek-

né to vediet. Vyuzivame ich v pripade, ak mame cas, ide o podrobnosti, sti-

mulujtce a presved¢ujuce prvky. Zru¢nost rozdelit argumenty na zakladné,

okrajové a dopliiujice nam pomaha pripravit dobry argumentacny text aj

v ¢asovom strese.

21



6) Predvidanie namietok a premyslanie o moznych reakciach

Uz pri priprave je potrebné mysliet na oponenta a pripravit si protiargumen-
ty. V argumentacii je nutné ratat i s tym, Ze oponenti zautocia neférovo. Pri-
klady st uvedené v Prilohe H.

7) Plan postupu pri argumentacii.

Poslednt fazu pripravy zahfiia plan postupu pri argumentacii (v $kolskej
praxi napr. pisanie vybraného slohového utvaru s vyuzitim argumenta¢nych
technik - diskusny prispevok).

Ulohy
1. Pracujte s Prilohou B.
Vytvorte osnovu textu.
Charakterizujte argumenta¢ny text podla poziadaviek autorky blogu.
Vysvetlite rozdiely medzi vykladom a blogom.
Vypiste z textu argumenty, ktorymi autorka podporuje svoje tvrdenia.
Vyhladajte subjektivne $tylotvorné ¢initele, ktoré ovplyvnili kvalitu textu.
2. Porovnajte dve prilohy (B a H) z pohladu vyuzitia argumenta¢nych tech-
nik. Vysvetlite vztah reklamy a argumentacného textu.
3. Charakterizujte text — Priloha J - z hladiska $tylu.
Posudte argumentacny text pri slogane just do it - jednoducho to urob.
K reklamnym sloganom najdite vhodny vizualny podnet (obrazok). Nas-
ledne vytvorte argumentacny text.
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4| Prekazky logického myslenia pri presvied¢ani

Individualita presved¢ovatela sa prejavuje najma v logike jeho presvied¢ania.
V usudzovani moze dojst ku chybam, ktoré mozu byt len nahodné, alebo su
nie¢im vaznej$im - vysledkom fahkomyselnosti. St odrazom zivotnej reality,
skusenosti, vznikaju v dosledku cielenej manipulacie, alebo moze ist o presa-
dzovanie postojov alebo stanovisk, ktoré su samy o sebe prospesné.

V stlade s McInernym je z tohto hladiska potrebné preskimat niektoré z pos-
tojov a stanovisk, ktorym by sme sa mali vedome vyhnut, pretoze prekazaju
nasej schopnosti logicky mysliet.

1. Skepticizmus

V spravnom usudzovani méd miesto skepticizmus, no mal by byt pouzivany
selektivne. Musime rozliSovat medzi skepticizmom ako trvalym postojom,
ktorému sa treba vyhnut za kazdu cenu a skepticizmom ako vhodnou (do-
konca potrebnou) odpovedou na konkrétnu situaciu. Selektivny skepticizmus
je len vecou zdrzania sa sudu, pokial nebudeme mat poruke dostatocné in-
formadcie na to, aby sme posudzovali zodpovedne - napriklad by sme sa mali
zdrahat prijat zaver usudku, ktorého premisy st z nejakého dovodu otazne.
Tento druh zdravého skepticizmu je ochranou spravneho usudzovania.
Skepticizmus ako trvaly postoj a ako filozofické stanovisko je zhubny. Roz-
vracia proces usudzovania este predtym, ako by vobec zacal a transformuje
ho do procesu chybného usudzovania. St dva prejavy skeptického postoja, je-
den z nich je extrémnejsi nez ten druhy, ale oba st rovnako skodlivé. Extrém-
ny skeptik stroho prehlasuje, ze neexistuje nijakd pravda. Toto je zjavne roz-
poruplnd pozicia, pretoze ak neexistuje pravda, tak neexistuje ani $tandard,
podla ktorého by toto vyhlasenie mohlo byt postudené, takze skeptikovo tvr-
denie nemd zmysel. Umierneny skeptik je ochotny pripustit, Ze pravda moze
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existovat, ale trva na tom, Ze ak aj existuje, tak fudska mysel nie je schopna
dosiahnut ju. Spociatku sa tato pozicia moze zdat menej odmietava vo vztahu
k pravde, nez je pozicia extrémneho skeptika, no nie je to tak. Pravda, ktora
je len teoretickd a ku ktorej nemdame pristup, vzhladom na vietky praktické
zamery vlastne ani neexistuje.

2. Vyhybavy agnosticizmus

Agnostik je ten, kto tvrdi, Ze mu o nejakej konkrétnej zalezitosti chyba dost
vedomosti na to, aby si o nej urobil definitivny tsudok. Termin sa zvycajne
pouziva v suvislosti s nabozenskou vierou. Kym ateista rozhodne vyhlasuje,
ze Boh neexistuje, agnostik hovori, Ze nevie, ¢i Boh je alebo nie je. Postoj
agnostika véak mozeme zaujat vo vztahu k akémukolvek predmetu, nielen
k nabozenstvu. Medzi skeptikom a agnostikom je vyrazny rozdiel. Agnostik
na rozdiel od skeptika nepopiera ani existenciu pravdy, ani jej dosiahnutel-
nost. Jednoducho vyhlasuje nevedomost vo vztahu k pravde v urditej veci.
Tak ako ma skepticizmus miesto v zdravom usudzovani, rovnako ma v nom
miesto aj Uprimny agnosticizmus. Sme Gprimnymi agnostikmi, ked si jed-
noducho prizndme nevedomost, ktora je skuto¢ne nasa a to tu a teraz. Ak su
nase poznatky o danej veci tak obmedzené, ze nam neumoznuji zaujat k nej
presvedcivé stanovisko, mali by sme sa vyhnut tomu, aby sme sa k nej zavézne
vyslovili. Urobit nieco iné by bolo intelektudlne nezodpovedné. Vyhybavy ag-
nosticizmus je postoj, ktory sa pokusa predostierat prekonatelnti nevedomost
tak, ako keby bola neprekonatelna. Jedna vec je povedat ,,neviem* po dlhom
a usilovnom skiimani predmetu. Nieco celkom odli$né je povedat ,,neviem®,
ked ste si ani nedali ti namahu, aby ste sa pozreli na problém. Osoba, ktora
sa podda vyhybavému agnosticizmu, vyuziva nevedomost skor ako osprave-
dlnenie nez ako dovod. Takato nevedomost je vysledkom lahostajnosti alebo

lenivosti.

3. Cynizmus a naivny optimizmus

Cynik je ten, kto robi empaticky negativne odhady bez adekvatnych doka-
zov. Naivny optimista je zas ten, kto robi empaticky pozitivhe odhady bez
adekvatnych dokazov. Obaja reprezentuji nelogické pozicie. Cynik aj naivny
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optimista konaju na zaklade predsudkov (toto slovo pochadza z latinského
praejudicare — sudit vopred), pretoze si formuju nazor na danu vec skor, ako
sa s nou stretli a seridézne sa nou zaoberali, ani nehovoriac o jej porozumeni.
Cynik, ktory sa pripravuje na debatu, predpoklada, ze:

a) to, o ¢om sa bude debatovat, je smie$ne;

b) jeho oponent je hlupak a

c) debata aj tak neprinesie ni¢ dobré.

Cynizmus, odhliadnuc od jeho vnutornej nelogickosti, je problematicky
v tom, Ze nas oslepuje vo vztahu k moznostiam a velmi ¢asto pretvara nase
negativne odhady a oc¢akdvania na proroctvd. Naivny optimista po tom, ¢o
stravi hodinu s mladou Zenou, s ktorou sa prvykrat stretol, je presvedceny,
Ze ma:

a) krasu Heleny Trojskej,

b) inteligenciu Madam Curie a

c) umelecky vkus Emily Dickinsonove;j.

Naivny optimizmus okrem toho, Ze nam podava skresleny pohlad na pritom-
nost, nds pripravuje na buduice sklamanie, pretoze veci su len zriedkavo taky-
mi, ako si ich naivny optimista predstavuje. Ani cynik, ani naivny optimista
nevenujui pozornost svetu okolo seba spravnym spdsobom. Namiesto toho,
aby videli veci také, aké su, vidia ich tak, ako ich chcu vidiet.

4. Obmedzenost

Rektorova manzelka stratila perlovii ndusnicu nevy¢islitelnej hodnoty niekde
na ploche futbalového ihriska. Chystate sa ju hladat. Predtym ste sa ¢isto na-
hodne rozhodli, Ze sa pri hladani obmedzite na pas $iroky 10 yardov v strede
ihriska. KedZe ste tymto sposobom zuzili rozsah svojho hladania, budete ig-
norovat 90 % plochy, na ktorej by ste ndu$nicu mohli ndjst. Vase $ance na to,
ze ju niekedy najdete, sa zodpovedajucim spdsobom znizuju.

Hovorime, Ze celym zmyslom logiky, spravneho usudzovania, je najst prav-
du. KedZe presné lokalizovanie nie¢oho nie je zname, pokial to nebolo najde-
né, musime mat predtym mysel otvorent rozli¢cnym moznostiam. Ludia by sa
nemali povazovat za obmedzenych jednoducho preto, Ze obmedzuju rozsah
svojho hladania, lebo to je praktickd nevyhnutnost, vdaka ktorej sa mozeme
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vyhnut zbytocnému vynakladaniu namahy. Obmedzena uzkoprsa osoba od-
mieta zvazovat urcité alternativy iba preto, lebo nevyhovuju jej predpojatym
domnienkam o tom, ¢o je a ¢o nie je hodné toho, aby sme sa tym zaoberali.
Inymi slovami, procesu obmedzovania chyba racionalny zaklad.

5. Emdcie a argumentdacia

Cim intenzivnejsi je na$ emocionalny stav, tym taZzsie je myslief jasne a spra-
vat sa striedmo. Clovek v zdchvate prudkého hnevu je zriedkakedy vzorom
racionality. Sme od prirody emociondlne bytosti a predstava, Ze by sme sa
uplne zbavili emdcii - hoci len do¢asne, kym sme zaujati argumentaciou - by
bola nerealisticka. To, ¢o by malo zavazit pri spravnej argumentdcii, je jej in-
telektudlna podstata, myslienky a ich vzdjomné prepojenie - a nie akékolvek
emoc¢né nadychy, ktoré argumentacia moze so sebou niest.

Zaver by sme mali prijat nie preto, Ze z neho mame dobry pocit, ale preto,
lebo vidime, Ze je pravdivy, a tym hodny nasej akceptacie. Existuje jednodu-
ché empirické pravidlo, ktoré tu treba dodrziavat: nikdy neapelujte priamo na
emdcie ludi. Niekedy je prili§ jednoduché byt pri usudzovani tak ovladany
vlastnymi eméciami, Ze argumentacia sa stava predovsetkym prostriedkom
ventilovania hnevu, sebaobhajovania, pomsty a pod. Pravda je takto odsunu-
ta na vedlajsiu kolaj. V idedlnej debate nie je primarnym cielom debatérov
zvitazit jeden nad druhym, ale skor spolo¢nym usilim vysliedit pravdu tak,
ako je obsiahnutd v diskutovanych zalezitostiach. A pokial ide o vitazstvo za
kazdu cenu? Vitazstvo za kazdu cenu ma cenu, ktoru si nikto neméze dovolit.

6. Argumentacia nie je hadanie sa

Argumentovanie je racionalna vypoved. Nemozno ho zamienat s hadanim
sa. Cielom argumentovania je dostat sa k pravde. Cielom hddania sa je dostat
druhého ¢loveka. Je mnoho tych, ktori sa s vami sice budu radi hadat, ale nie
st ochotni alebo schopni argumentovat. Nestracajte ¢as a energiu pokusmi
o argumentaciu s fudmi, ktori nechcu, alebo nedokazu argumentovat.
Uspech v logickom mysleni pramen{ v re$pektovani zdravého rozumu. Zdra-
vy rozum je kazdodennym typom usudzovania, ktoré je podlozené bdelou
vnimavostou toho, ¢o je samozrejmé a re$pektom voci tomu.
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Je charakteristicky spolahlivou schopnostou rozlisovat, napr. medzi mackou
a klokanom. Zdravy rozum sa tesne drzi zakladov a dodava prvym princi-
pom myslenia vaznost, ktoru si zasluzia. Zdravy rozum je zakladom zdravej
argumentdcie.

Argumentovanie je skuto¢né umenie. Ma svoj $pecificky postup, dusevny
pristup, ale kazdy clovek je schopny realizovat ho. Vitazny argument mozeme
predlozit v kuchyni, na sude, v zamestnani, v $kole - vSade. Musime sa nau-
¢it hovorit so svojimi partnermi, detmi, ziakmi, rodi¢mi, susedmi, ale tiez ich
pocuvat. Argumentovanie ¢erpa zo studne nasej osobnosti. Ak chceme odha-

lit kizlo argumentovania, mézeme sa ho ucit a naucit.

Ulohy

1. Vyjadrite svoj nazor na argumentaciu v literarnych textoch.

2. Pracujte s dvoma prilohami - Priloha D a Priloha E. Vyhladajte v texte
argumenty.

3. V prilohach L - O sa nachadzaju texty roznych $tylov.

Urcte funkéné jazykové styly jednotlivych textov a slohové postupy.
Posudte texty z hladiska vyuzitia argumentacnych technik.
Ktoré slohové ttvary/zanre st najvhodnejsie na argumentaciu?

4. Priloha I - analyzujte priprava na vyucovaciu hodinu. Posudte vhodnost
vyberu témy i samotny spdsob argumentacie.

5. Vysvetlite vztah medzi myslienkovymi operaciami a argumentaciou. Pra-
cujte s Prilohou K. Pracovny list je urceny ziakom. Po jeho vypracovani
diskutujte.

6. Analyzujte slohovu pracu v Prilohe R.
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PRILOHA A
George Orwell: 1984

Ak je vobec nejaka nadej, tak sa musi zakladat na proletoch, lebo jedine me-
dzi tymito hmyriacimi sa podcenovanymi masami, ktoré tvoria 85 % oby-
vatelstva Ocednie, moze raz vzniknut sila schopna znicit Stranu. Stranu ne-
mozno premoct zvnutra. Jej nepriatelia, ak vobec nejakych nepriatelov ma,
nemaju nijaki moznost spojit svoje sily, ba dokonca ani len sa spoznat. Aj
keby legenddrne Bratstvo naozaj existovalo, ako napokon zrejme predsa len
existuje, bolo vylicené, aby sa jeho ¢lenovia zhromazdovali vo vi¢som pocte
ako po dvoch ¢i troch. Vzburou je len pohlad do o¢i, zachvev v hlase, v naj-
lepsom pripade prilezitostne posepnuté slovo. Zato proleti (keby si, pravda,
dokazali uvedomit svoju silu) by nemuseli kongpirovat. Stacilo by, keby po-
vstali a ako sa kon striasa much, tak samymi sebou zalomcovali. Keby chceli,
mohli by Stranu rozprasit uz zajtra rano. Skor ¢i neskor im to musi zist na
um. A jednako...

Zdroj: ORWELL, G., 1998. 1984. Bratislava: Slovart, s. r. 0. ISBN 80-7145-334-X.
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PRILOHA B
Veronika Vickova: Ako napisat argumentacnu pracu rychlo a lahko

Ak nahodou nepatrite k skupine francuzskych bilingvalnych gymnazistov
alebo ich stato¢nych profesorov, pojem ,,argumenta¢na praca“ vam asi vela
nehovori. Ani neviete, aké mate $tastie. Tolko Studentov, ktori mozno prave
teraz sedia nad prdazdnym dvojharkom (alebo radSej dvoma dvojharkami)
a vymyslaju argumenty, priklady a ciastkové uzavery, by si to s vami rado
vymenilo... Aj tak si vSak myslim, Ze stoji za to obozndmit vas so strastami
(o slastiach sa tu velmi hovorit neda) pri pisani argumenta¢nych prac. Mozno
si potom zacnete vazit jednoduchost slovenskych slohov typu uvod - jadro
— zaver.

Na zaciatok nieco o fungovani francuzskych bilingvalnych gymnazii. Napri-
klad prvy ro¢nik. Mladi ludkovia, prave vyliahnuti zo zdkladnej $koly, plni
entuziazmu, o¢akavani alebo aj obav, su hned zacerstva zavaleni dvadsiatimi
hodinami francuzdtiny tyzdenne. Po par tyzdnoch, kedy sa snazia rozlustit,
¢o im to asi hovoria ti nad$ene vyzerajuci profesori, sa im pomaly rozjasni. A
zacne sa im snivat po francuzsky. Alebo obcas, ked si nedaji pozor, rozmys-
laju po francuzsky. Ida po ulici a vSade pocuju franctzstinu. V nestrazenej
chvili za¢nu hovorit po francuzsky aj na svojich vydesenych rodicov. Ale po
Case to vSetko prejde, stav prvakov sa stabilizuje a za¢nu znova rozumiet aj po
slovensky. Tej citlivosti na francuzstinu sa vSak uz nezbavia.

V druhom ro¢niku nastupuje zmena. Hodiny jazyka ciasto¢ne vystriedaju
hodiny franctzskej fyziky, chémie a matematiky. Studenti sa naucia franctiz-
sku nasobilku (tomu neuverite, ale vysledky su také isté ako v tej slovenskej!),
dozvedia sa niec¢o o fungovani franctzskeho elektrického obvodu a francuz-
skych chemickych zliceninach a postupom casu sa stanu pozitivne fran-
ctzsky prirodovedne (de)formovanymi. Vety ako ,, Aky je limit tej fonction?“
alebo ,,Uz si nakreslil tii kurbu?“ (nie, to nie je nadavka, len bilingvélny va-
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riant slova courbe Cize krivka) st pre nich uplne bezné. K tomu vsetkému este
v tretom ro¢niku pribudne bioldgia po francuzsky. Zahady fungovania Iud-
ského tela st odhalené a $tudenti obohatia svoju slovnu zasobu o pojmy ako
prieduchy, sietnica, lymfatické uzliny a mnohé iné.

Ale spat k argumenta¢nym pracam. Tie st totiZ na bilingvalnom $tadiu naj-
uzasnejsie, najfascinujucejsie, najnenavidenejsie a ¢asto najnarocnejsie (ca-
sovo, fyzicky aj dusevne). To si aspon mysli vdc¢sina Studentov, ktori sa ume-
niu pisanej argumentdcie prave venuju. Vtedy samozrejme este netusia, ze ich
¢aka maturitny ro¢nik plny mnohych dalsich nec¢akanych radosti. Nuz a ¢o je
to teda td argumenta¢nd praca?

Clovek neznaly (alias Homo Ignorantus Felicis) by si mozno myslel, ze ak
dostane tému: ,,Mladost je najkrajsie obdobie zivota“ sta¢i mu lyricky ospie-
vat ¢as prvych lasok a ¢as bezstarostného plavania svetom a ma to ,,za jedna“
Clovek vzdelany (bilingvélne) a argumentaéne ostriefany (Homo Argumen-
tativus) vSak vie, Ze musi zacat itvodom, v ktorom jemne vovedie ¢itatela do
témy, oznami mu, Ze ludia odjakziva byvali mladi a odjakziva si mysleli, aké je
to krasne obdobie, aby vzapiti nastolil klu¢ové otazky typu: ,,Je vsak mladost
naozaj najkrajsim obdobim Zivota? Alebo je to len mytus tradovany medzi skle-
rotickymi a mnohymi zimami oslahanymi dospeldkmi?“ Pozor, upozornujem,
ze obsah argumentacnej prace sa nemusi v kazdom bode jednoznac¢ne zho-
dovat s autorovym presved¢enim, niekedy vsak treba robit ustupky na tkor
vznesenej a nemennej argumentacnej formy.

Po tivode by malo nasledovat jadro. To si aspon mysli Homo Ignorantus Fe-
licis. Ten viak zjavne nepozna klu¢ové pojmy: téza, antitéza a syntéza. Cize
casti, v ktorych musi za pomoci argumentov a vhodnych prikladov vysvetlit,
preco je teda mladost takd krasna, potom preco mladost nie je krasna a na-
pokon sa musi pozriet na mladost uplne novym pohladom bertc do tGvahy
myslienky z tézy aj antitézy. Takze za¢neme tézou: ,Je evidentné, Ze obdobie
dospievania prindsa so sebou mnoho krds a radosti, na ktoré mozZeme s ldskou
spominat aj pocas dalsieho Zivota.“ Davam do pozornosti pouzitie synonym
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a neprimerant dizku vety vzhladom na primitivny obsah. V podstate sme len
zopakovali tému nasej prace, obmenili sme pojmy a pridali sme trochu dobre
znejuceho balastu. A mame tézu! S antitézou je to podobné. Akurat musime
popriet to, ¢o sme prave dokazali v téze. Teda stvorime nieco ako: ,, Avsak
netreba zabiidat na to, Ze mladost prindsa aj trdpenia a starosti, s ktorymi sa
v dospelosti uz nestretavame. “ K tomu vymyslime par argumentov a prikladov
a je to. Prechddzame na syntézu. T4 si vyzaduje trochu invencie. Odskoc¢ime
si uvarit kdvu alebo ¢aj, a kym nam vrie voda, rozmyslame. Hmmm, synté-
za.... A Co tak:,,V kazdom pripade moZeme skonstatovat, Ze mladost je sticastou
zZivota kazdého z nds, a preto by sme sa mali snazit preZit ju ¢o najlepsie.“ Pri-
dame par argumentov o tom, preco je dobré prezit zivot ¢o najlepsie a preco
je mladost idedlna na ,,dobré prezitie” a mame takmer vyhraté.

Samozrejme nesmieme zabudat na dobry zaver. V nom este raz zopakujeme
nasu tézu, antitézu a syntézu (¢o vyzaduje pouzitie dal$ich synonym a este
trochu balastu k tomu), zhrnieme hlavné myslienky kazdej casti a pridame
par vSeobecnych pravd o Zivote a nejaka Cerstvii myslienku na spestrenie
a zaujatie. Dokonca je tu dovolené (ale s mierou!) pouzit aj osobné zameno
»ja’ ¢o je inak v celej praci uplné tabu. A zakonc¢ime to: ,,Kazdy clovek je
jedinecny a pre kazdého moze byt najkrajsim momentom a obdobim v Zivote
nieco iné. Zivot aj mladost viak mdme vsetci len jednu a nemali by sme ju preto
premrhat.“ Ufff... Hotovo! Jednoduché, ¢o poviete?

Nakoniec este par rad:

Ziadna argumenta¢na préaca nie je plnohodnotnd bez pouZitia tzv. ,,connec-
teurs logiques® (volnym sedliackym prekladom - ,logické spojovatele®). To
znamend neSetrite slovami ako ivodom, po prvé, na zaciatok, dalej, potom,
nésledne, napriklad, teda, preto, ¢ize, takze, naopak, na zaver... a podobne.
Verte mi, Ze francuzstina ma tychto vyrazov nespocetné mnozstvo a bez
problémov ich mozete obmieniat a lubovolne kombinovat. A ¢o sa tyka dizky
pisania — nenechajte sa odradit, ak sedite par hodin nad prazdnym papierom
a ni¢ vam nenapada. Je to Gplne normalne (aspon ja tie stavy doverne po-
znam). Najlepsia motivécia sa dostavi noc pred terminom odovzdania prace,

33



ked sa vam od tnavy zatvaraji oci a ste frustrovani z vlastnej neschopnosti.
Vtedy prichadza td pravd inspiracia. Alebo lepsie povedané ztfalstvo vas nuti
pisat, ani neviete ¢o. Cas na finalne ipravy nastava v $kole v deft odovzdava-
nia, najlepsie poobede, ked uz upratovacky prechadzaju triedy a profesorka
francuzstiny zhovievavo ¢aka v zborovni, kym nedokoncite (alebo skor rezig-
novane neodhodite) svoju uzasn, sofistikovanu a krvou napisant argumen-
ta¢nu pracu. O, blazeny Homo Ignorantus Felicis!

Zdroj: http://veronikavlckova.blog.sme.sk/c/36717/Ako-napisat-argumentacnu-pracu-rychlo-
a-lahko.html
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PRILOHA C

Rozdielne zobrazenie prvej svetovej vojny v dielach Na zdpade ni¢ nového
a Zivy bi¢ (prezivanie hlavnych postdv).

Porovnanie tvorby E. B. Lukaca a J. Smreka na konkrétnych ukazkach.
Trpi Zena v slovenskej literatare?

Pohlady na zivot v tvorbe E. B. Lukaca a J. Smreka.

Néjdeme v sticasnej dedine malé formy ludovej slovesnosti?

Porovnanie poviedky a novely na konkrétnych dielach z povinnej litera-
tary.

V ¢om je odkaz diela Hugolina Gavlovic¢a Valaskd skola mraviv stodola
aktualny aj dnes?

Téma cudziny v tvorbe E. B. Lukaca a J. Smreka.

Zastarané slova a dialektizmy Turc¢ianskeho regionu.

10. Zapas Jozefa Maka s osudom.
11.Holden Caulfield a jeho hladanie....
12.Preco je odkaz Hugolinovych verSov aktudlny pre suc¢asnost?

13. Vysvetlenie etymoldgie mien aplikovanych v literarnych dielach sloven-

skych realistov (Kuku¢in, Timrava, Tajovsky) v porovnani s menami Zia-
kov v nasej triede.

14. Porovnajte silu hrdinov v diele na Zdpade ni¢ nového s hrdinami mladych

[udi dneska.

15.Prvky expresionizmu v medzivojnovej literature.

16.Rozne charakteristiky postdav v medzivojnovom romane.
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PRILOHA D
/

~

Staroba

Je tazké povedat, kedy sa zacina staroba, hlavne
dnes, ked za posledné storocie dizka Zivota stipla
o viac ako 25 rokov. Ale napriek tomu sa roky od
55 vyssie vyznacuji jasnymi znamkami procesu
starnutia.

Vicsina zmien je postupna. Ako ¢lovek starne,
koza straca pruznost a mizne podkozny tuk. Koza
zacina vraskaviet a ovisat. Meni sa pigmentdcia

a vlasy stracaju svoju povodnu farbu. Svaly sa
zmensuju a si nahradzané fibréznym tkanivom.
Kosti zac¢inaju byt krehké a Iahsie sa lamu.
Chrupavkovité tkaniva stracaju pruznost a klby
pohyblivost. No choroby alebo ochabnutost nie
st nevyhnutnymi sprievodnymi znakmi staroby.
Normélny proces starnutia ma za nasledny
ubytok fyzickych a psychickych schopnosti, ale
vyskum ukazuje, ze zlozvyky ako fajenie, sedavy
sposob a nevhodna strava st hlavné faktory, ktoré
prispievaju v starobe k chorobnym procesom.
Prechod k zdravsiemu Zivotnému $tylu moze
teda vela pomoct v boji proti nepriaznivym
sprievodnym javom starnutia.

Samotné starnutie je proces, zatial ¢o rychly
upadok vykonnosti je zvycajne sposobeny skor
chorobou nez vekom. Hlavnou tlohou dnesnej
gerontologie, vedy o procese starnutia, je ndjst
sposob lie¢enia beznych chorob starych Tudi

a najst prostriedky na oddialenie staroby alebo
predlZzenie Zivota. Velky kus prace je uz v tejto
oblasti za nami, ale ete stale je to vecou Stastia

- toho, akych méte rodi¢ov a zdravého spdsobu
Zivota.

\_ (Pudské telo)j

Zdroj: CALTIKOVA, M. a Z. LAUKOVA et al., 2010. Slovensky jazyk pre 3. ro¢nik strednych
$kol: cvicebnica. Bratislava: Orbis Pictus Istropolitana. ISBN 978-80-8120-030-4.
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PRILOHA E

Umelecky text postaveny na subjektivnej argumentacii

,Co sa ty stara$ do toho, kedy si chlapi za¢nu pracu?“ s ndruzivostou jej skoci
do reci mrzacka. ,,Ci oni dbaju o to, kedy ty ides kuipat deti do dediny? Ci sa
vadia s tebou, ze marnis ¢as, kym druhé robia, Ze zarobok len sebe odlozis?
Mohla by si sa §titit taka mlada a byt babicou v dedine?! A este s opitymi
chlapmi spieva po krsteniach! Smeje sa na tebe celd dedina!“ dolozila, az sa
zadychciac.

ITa vypila svoju vysokd a $tihlu postavu. ,,Co by som sa hanbila - ved som
pysna!“ povie pevne. ,,Preto, ze som vyucend, ze som vzdeland, mne je len na
chvélu. A ze spievam? To je pekné, ked je mlada zena vesela, nie zachmurena
ako vy. Ze ¢as marnim? No, ved ti vela spravi lenivd Zuza Gungovka alebo
Anca od Hagarcov s chorym dietatom alebo Mara s trojmesa¢nym chlapcom.
Ked sa chytim, za pol dia spravim tolko, ako ony tri za cely... A ty das zo svoj-
ho zarobku do gazdovstva? Ved $ijes$ celej dedine, ved si vychyrena kraj¢irka
i navidieku. A ja som i v¢era vylozila kolac ako sito velky — vam, zavistnikom,
¢o som dostala...”

Zdroj: TIMRAVA - SLANCIKOVA, B., 2009. Tapakovci. In: Citanka pre 1. rocnik gymnazii
a strednych odbornych $kol. Harmanec: Vojensky kartograficky tstav. ISBN 978-80-8042-573-9.
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PRILOHA F
Ezop: Bajka o mySom sneme

Macka ustavicne prenasledovala mysi a mnoho z nich zabila. Mysi zvolali
velky snem, aby spolo¢ne vymysleli, ako sa pred mackou chranit. Snem trval
velmi dlho. Mysi predniesli mnoho navrhov, ale ani jeden nebol dost dobry.
Nakoniec jedna mys skrikla: ,,Macka nas preto tolko vzdy chyti, lebo ju ne-
pocujeme prichadzat. Preto potrebujeme nieco, ¢o nas bude varovat vopred,
ze macka prichadza. Musime macke na krk priviazat zvoncek. Vzdy ked bu-
deme pocut zvoncek, ukryjeme sa!“

Tento navrh zozal velky ohlas a vsetci sa tesili, ako sa uz budu mat dobre.
Vtom sa ozvala jedna stara mudra mys a povedala: ,,Napad je to dobry, ale
ma niekto z vas odvahu macke zvonec na krk priviazat?“ Nik neodpovedal...

Poucenie
Naco st dobré napady, ked ich nema kto zrealizovat?

38



PRILOHA G
Emil Burak: Nadhlad a paradoxy zivota

Mudri predkovia nam odkazali vSelico cenné. Jeden vyrok hovori, ze ludia
nemozu vediet, mozu iba verit. Ale neveria, pretoze vedia. Druhy vyrok ho-
vori o tom, Ze akakolvek robota, ktora stoji za to, aby bola vobec niekedy uro-
bena, stoji za to, aby bola urobena dobre.

Zivot netreba brat prili§ vazne. Nemozno zit v kf¢i a neustdlom napiti, ¢o zlé
sa moze stat. RadSej zit optimisticky, ale s orientdciou na podstatu dneska.
Véerajsok uz nedokazeme vratit, zajtrajska sa nemusime dozit, preto dnesok
prezime vzdy ¢o najviac tak, aby sme boli spokojni sami so sebou.

Aby zadostucinenia z prezitého dna v praci i v osobnej rovine (doma, v ro-
dine, hobby) boli ¢o najvdcsie. Koncentrovat sa treba na skuto¢né hodnoty
a len niekolko vaznych priorit. Aj v biznise a podnikani aj v premyslani sa
najviac dari, ked je ¢lovek uvolneny.

Ak sa uvolnit nedokazete lahko - inspirujte sa jednoduchostou, ale hlbokou
pravdivostou Zivota obsiahnutého v nasledovnych paradoxnych ponauce-
niach.

I. SVETOVE PARADOXNE PRIKAZANIA

(10 ponauceni Dr. Kenta M. Keitha ako najst vlastny zmysel v $ialenom sve-

te dneska)

1. Tudia st nelogicki, nerozumni a sebecki. Napriek tomu ich milujte.

2. Ak konate dobro, obvinia vés zo sebeckych pohnutok. Napriek tomu ko-
najte dobro.

3. Ak ste uspesni, ziskate falo$nych priatelov a ozajstnych nepriatelov. Nap-
riek tomu sa usilujte o uspech.

4. Dobro, ktoré dnes vykonavate, bude zajtra zabudnuté. Napriek tomu ko-
najte dobro.

5. Cestnost a Uprimnost vas robia zranitelnymi. Napriek tomu budte &estni
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a uprimni.

6. Najvacsich hrdinov s najvy$simi idedlmi moze zastrelit aj najmensi clovek
s najniz$imi pudmi. Napriek tomu majte najvyssie idedly.

7. Ludia citia so smoliarmi, ale nasleduju iba vitazov. Napriek tomu bojujte
za smoliarov.

8. To, ¢o roky budujete, moze byt za noc znicené. Napriek tomu buduijte.

9. Ludia potrebuji pomoc, ale ak im pomozete, m6zu na vas zadtocit. Na-
priek tomu ludom pomahajte.

10. Dajte svetu to najlepsie, ¢o je vo vas, a on sa vam obrati chrbtom. Napriek
tomu dajte svetu to najlepsie - o je vo vas.

IL. SLOVENSKE PARADOXY NASICH CIAS

(Zamyslenie o tom, ako s narastom majetkov zabuidame vonat ¢loveéinou)
Dnes mame vicsie domy a mensie rodiny. Viac vymozenosti, ale menej ¢asu.
Mame viac titulov, ale menej zdravého rozumu, viac vedomosti, ale menej
stdnosti.

Mame viac odbornikov, ale aj viac problémov. Viac zdravotnictva, ale menej
starostlivosti.

Utracame prili§ bezstarostne. Smejeme sa primalo. Jazdime prirychlo. Po-
hnevéme sa priskoro. Udobrujeme prineskoro. Citame prili§ malo. Televiziu
sledujeme privela.

A modlime sa privelmi zriedka.

Znasobili sme nase majetky, ale zredukovali nase hodnoty. Rozpravame pri-
vela, milujeme primalo a klameme prili§ casto. U¢ime sa ako zarabat na Zivo-
bytie, ale nie ako Zit.

Pridali sme roky zivotu, ale nie Zivot rokom. Mame vyssie budovy, ale nizsie
charaktery. Sirdie dialnice, ale uzsie obzory. Mifiame viac, ale mame mene;j.
Kupujeme viac, tesime sa z toho menej.

Cestujeme na Mesiac a spit, ale mame problém prejst cez ulicu navstivit su-
sedov.

Dobyjame vonkaj$i vesmir, ale nie vnutorny. Rozbili sme atém, ale nie nase
predsudky.

PiSeme viac, u¢ime sa menej, planujeme viac, dokon¢ujeme menej. Naucili
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sme sa ponahlat sa, ale nie ¢akat, mame vyssie platy, ale niz§iu moralku.
Vytvorili sme viac pocita¢ov pre viac informacii a aby sme vytvorili viac ko-
pii, ale mdme menej komunikdcie. Mame vyssiu kvantitu, ale nizsiu kvalitu.
Toto je cas rychleho stravovania a pomalého travenia, vysokych muzov a niz-
kych charakterov. Viac volného ¢asu a menej zabavy... viac druhov jedla... ale
menej vyzivy.

Dva platy... ale viac rozvodov. Krajsie domy... ale netiplné rodiny.

II1. CESTA K OSOBNE] SLOBODE

Pretoze dnesny svet je $ialeny, a vy nie ste — najdete svoj vlastny zmysel v pa-
radoxe. Ak chceme urobit svet lep§im, nie je predsa dolezity potlesk. Musi-
me sa ustavicne borit nehladiac na prekazky, pretoze ak to neurobime, mno-
hé veci, ktoré v naSom svete treba urobit, zostanu nevykonané. Na svete Zije
ovela viac ,,malych® ludi nez ,,velkych® ludi. Lenze velki Iudia s velkymi mys-
lienkami ohrozuji malych [udi nizkej mysle.

Kto prijme tieto paradoxné prikdzania - je slobodny ¢lovek. Oslobodi sa od
Sialenstva tohto sveta (paradoxné prikdzania vam mozu sluzit ako osobné
»vyhlasenie nezavislosti“ - mozete si ich nielen vyvesit na stenu ako motto
svojej slobody, ale (a to je dolezitejsie!) po cely zvysSok zivota — mozete ko-
nat to, ¢o pokladate za spravne a pravdivé, lebo to mé (alebo mdze mat) pre
vas zmysel...

Preto navrhujem, Ze tak ako dnes, nenechavaj ni¢ na zvlastnu prilezitost, pre-
toze kazdy den, ktory zijes, je zvlastna prilezitost. Vyhladavaj vedomosti, ¢itaj
viac, sed na verande a obdivuj vyhlad bez toho, aby si venoval pozornost
svojim potrebam.

Trav viac ¢asu s rodinou a priatemi, jedz oblibené jedla a navstevuj miesta,
ktoré mas rad. Pouzivaj svoje kristalové pohdre, nesetri najlepsim parfumom
a pouzi ho zakazdym kedy citis, Ze chces. Napis$ ten list, ktory si chcel napi-
sat ,niekedy inokedy*

Povedz svojej rodine a priatefom, ako velmi ich Itubis. Neodkladaj ni¢, ¢o vna-
$a smiech a radost do tvojho zivota. Kazdy den, kazda hodina, kazda mindta
je vynimoc¢na a ty nevie$, ¢i nebude tvoja posledna.

Zdroj: http://www.einfo.sk/component/option,com_alphacontent/section,19/cat,56/task,view/
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id,476/Itemid, 142/
PRILOHA H

Reklamné slogany - brilantny marketing alebo ,,¢ire“ vymyvanie mozgov

Od nepamiti ma fascinovali reklamy. Najma tie televizne, ktoré sa snazia za-
ujat svojim ak¢énym, estetickym alebo inym ponatim. Po nich va¢sinou nasle-
duje priamo nadviazujtca billboardova kampan.

Nedavno som sa trochu zamyslel prave nad sloganmi, ktoré sprevadzaja niek-
toré nade reklamné kampane. Tu je zopar z nich. Myslim, Ze nikto z vas ne-
bude mat problém priradit ich (pre mna ¢asto komické hlasky) k povodcom.
Najlepsi ida za nami.

Stante sa jednotkou.

Vyvinuty pre vase poteSenie.

Niektoré veci sa nedaju kapit, na vSetko ostatné je...

Imidz je nanic.

... vam dava kridla.

Z lasky k automobilu.

Aj cez Vianoce je dobré byt...

VSsetci sa trast na ... darcek.

Slu$ny zivot na Slovensku.

Ked ju milujes, nie je o riesit.

Ked musis, tak musis.

Sme $tastni, Ze nas milujete pre peniaze.

Na vadsinu otazok o peceni, existuje jedina odpoved.

Zaplatte polovicu, uzivajte naplno.

Ozi v kozi.

Zazite pocit volnosti uz teraz.

Modr4 je dobra.

Orosena odmena.

Svet deti sa nds tyka.

(ndzvy a mena su zamerne vynechané)
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Kazda reklamna kampan ma neklamnu stratégiu — jedna ¢loveku nahova-
ra, ze bude ,,in“ (mobilné telefény, mdéda pre mladych), ina apeluje na isto-
tu (zivotné poistenie), spolahlivost alebo vykon (elektronika). Existuje vela
reklam, ktoré nam podhadzuju pozitok ako to najvacsie $tastie. ,UZi si, ¢o
najviac, uspokoj svoje tuzby“.. bez ohladu na inych. Niektoré zajdu az tak da-
leko, Ze definuju nase vlastné tizby a potreby. Samozrejme nasledne nevaha-
ju z rukdva vytiahnut okamzity a zaruceny spdsob, ako ich prave spominany
produkt dokaze naplnit. Spolahlivd pomoc na fiktivny problém.

Reklamou sa zaobera nielen tim kreativcov (st to vraj fudia ¢asto odtrhnu-
ti od reality, ale aj velmi nekonven¢ni a sr$iaci kvantom napadov), ale aj psy-
cholégovia. Znalost ludskej osobnosti je zarukou uspechu. Ked'sa k tomu pri-
d4 masovost, mdzeme hovorit o desiatkach miliénov.

Ked vidim alebo pocujem niektoré reklamy (mobilni operatori patria me-
dzi najvacsich zadavatelov), chyta ma az neprijemny pocit obtazovania. Nie
vetci to vSak vnimaji podobne. Ostdva mi vSak otdzka — koho neirituje re-
klama so strasnou hudbou, ktoru vidime alebo pocujeme 8 - 10x denne?

Na druhej strane ¢est vynimkam. Su spoty, ktoré sa mi vryli do pamati a vzdy
sa vynoria ako prijemna spomienka. Nie je ich vela a hadam nieco aj o nich
- to uz nabuduce.

Tak ako televizia aj reklama je Gizasny fenomén. Bez nej prakticky nie je moz-
né predat, presadit sa. AvSak nemala by ist cez mftvoly — v modernej reci po-
rudovat eticky kodex a o zdkone uz ani nevraviac. Otazne je: kde je ta pomy-
selnd hranica?

Zdroj: SME.sk > Blog.SME.sk > Marek Pivacek > Zamyslenia
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PRILOHA I

Trieda: II. ro¢nik SS

Predmet: slovensky jazyk a literatira

Tematicky celok: lyricka poézia

Téma: Emil Boleslav Luka¢ - Tadeum urbis

Ciel: charakterizovat vztah autora k svojmu rodnému kraju

Specificky ciel: vyjadrit a formulovat vlastny nazor a zdver

Metody: praca s textom, skupinova praca, diskusia, metdda otazok a odpove-
di, tvoriva praca s textom

Formy: frontalna, individualna, skupinova

Pouzity text: Emil Boleslav Luka¢ — Tadeum urbis

Motivacia: motiva¢ny rozhovor, $tudenti odpovedaji na otazky tykajuce sa
rozdielov mesto — dedina

Co je charakteristické pre dedinu?

Na dedine je viac zelene, dominuju domy - nie panelaky, blizsi vztah medzi
fudmi. Cudia st priatelskejsi.

Co je charakteristické pre mesto?

Menej zelene, panelaky, zly vzduch, zhon, doprava, Iudia st chaotickejsi, vy-
stresovani.

Byvate na dedine alebo v meste? Ste spokojni so svojim bydliskom?

Byvam v meste, nechcel by som byvat na dedine — som zvyknuty na mesto,
Iudi a rychlo sa vsade dostanem - nase mesto je malé./Byvam na dedine,
chcel by som byvat v meste - mam tam viac priatelov, vadi mi, Ze sa musim
presuvat autobusom./Byvam na dedine, nechcel by som byvat v meste - mam
star$ich sirodencov, ktori su mi velkou oporou a ziji nedaleko nas, kedykol-
vek k nim zabehnem.

Expozicia: praca s textom

Rozdelim $tudentov do piatich skupin. Kazda skupina bude mat ina ulohu.
Vsetci pracuju s textom nasledujticej basne.
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Emil Boleslav Luka¢ - Taedium urbis (Dunaj a Seina)

Bohatstva velkomesta, zlatisté strechy démov,
ich rozko$, mam a jed, ich slava, sprzna, slast,
vietko to cudzie mi, je inde moja vlast,

tam medzi bralami moj ¢arokrasny domov.

Tu kazda myslienka je zakrnelou, chromou;
doma je milejSou i najskromnejsia chrast.
Tu vSetko ubité a nemoZe nic rdst,

len hukot odporny cut velkych hypodromov.

O, hory zelené, 6, dobry, rodny tudol,
na malych chatréiach ten mily modry kadol,
tie méikké sonaty, ktorymi vietor hudol.

O, Iudia ako vosk, ne nepriatelia - vici,
v ich krotkych pohladoch slavianska laska bl¢i.
O, ty moj krasny kraj. Tak milujem ho. MI&.

Zdroj: THNATKOVA, N., FEDOROVA, M., KRAHULCOVA, V. a R. TRUTZ, 1995. Citanka
pre 3. rocnik gymndzii a strednych $kol. Bratislava: Litera. ISBN 80-85452-46-4.

1. skupina: ti, ¢o byvaju na dedine

Precitajte si text a porovnajte svoje tvrdenia o Zivote v meste s argumentmi
autora.

Odp.: autor by nechcel zit v meste, vadi mu mesto, nemoze sa tam na nic su-
stredit.

Tu kazda myslienka je zakrnelou, chromou;

doma je milejSou i najskromnejsia chrast

2. skupina: ti, o byvaji v meste

Precitajte si text a porovnajte svoje tvrdenia pre zivot na dedine s argument-

45



mi autora.
Odp.: O, hory zelené, 6, dobry, rodny tidol,

na malych chatrciach ten mily modry kiidol,

tie mdkké sondty, ktorymi vietor huidol.
Autorovi je mily rodny kraj, dedina, chyba mu priroda.
3. skupina: porovnajte fudi z autorovho textu so stuc¢asnymi fudmi
O, ludia ako vosk, ne nepriatelia - vlci,
Vich krotkych pohladoch slavianska ldska blci.
Autor povazuje ludi za dobrych, tvarnych, su ako vosk. V sucasnosti uz nie
je rozdiel a pravidlo, ze ludia, ktori byvaju na dedine, st ini ako v meste. Poz-
nam ludi, ktori byvaji v meste a st dobri, mili a priatelski. A poznam aj [udi,
ktori byvaju na dedine, st takisto mili a priatelski. Clovek sa snazi byt ¢love-
kom, kdekolvek byva.
4. skupina: vytvorte reklamu - Zivot na dedine - preco by mali Iudia zit na
dedine
Hladate bozsky pokoj? Uz mate dost smradu a hluku?
Prestahujte sa na dedinu, ktord vam poskytne to, ¢o hladate. Domcek v suk-
romi, zelen a slusnych susedov.

5. skupina: vytvorte reklamu - Zivot v meste — preco by mali ludia zit v meste
Chcete byt v centre diania, vediet, kde sa ¢o kedy stalo, vychytat vietky zlavy?

Zaver

Kritéria hodnotenia: slovne vyhodnotim kazdu skupinu, aktivitu vsetkych
v ramci skupiny. Najlepsich tvorcov argumentov v ramci skupiny ohodnotim
znamkou.
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PRILOHA ]

Reklamny slogan k obrazku: ,,Just do it“ - ,,Jednoducho to urob“

Reklamny text

Jednoducho to urobte, lebo vy za to stojite! Nie kazda z nas sa narodi dokona-
14, ale kazda chce dokonale vyzerat. Necakajte na zazrak, budte VY tvorcom
zazraku. Kupte si jedine¢nu a dokonalu farbu na vlasy od Loreal, s ktorou
budu vase vlasy vyzerat vzdy fantasticky a zdravo od korienkov az po konce-
ky. Vzdy dokonalé vlasy budu korunou vasej krasy. Vsadte na Loreal!

Argumentacny text

Tvrdenie

Farba na vlasy L'OREAL patri k najspolahlivej$im prostriedkom na odstrane-
nie neziaducich $edin alebo na dosiahnutie Zelaného odtiena vlasov.

Vysvetlenie

Produkty tejto svetozndmej znacky su vyrabané na prirodnej baze a maju
najkvalitnejsie zloZenie. Vlasom dodavaju stratenu pruznost a lesk. Vyrob-
covia pontkaju Siroku paletu farieb od platinovej blond az po tmavt horku
¢okoladu. Nezanedbatelnd je tiez trvanlivost. Farba vydrzi az 20 umyti a tento
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fakt Setri aj vasu penazenku.

Doékaz

Mnohé spokojné zakaznicky zostavaju verné nasej znacke a odporucaju ju
dalsim zdujemkyniam. Vdaka tomu ro¢ne narasta nasa produkcia v priemere
0 50 %.

Zhrnutie
Ak chcete vyzerat vzdy upravena a spokojnd, vyuzite nasu ponuku a nikdy
vam nebude chybat ismev na tvari.

Daj si pauzu...

Znama ¢okoladova tyc¢inka pisSe svoju historiu od roku 1935, ked vdaka spo-
lo¢nosti Rowntree uzrela svetlo sveta. Odvtedy sa bleskovou rychlostou roz-
$irila jej popularita do celého sveta, ¢o vyzadovalo globalnu marketingova
stratégiu. V ramci nej vznikol slogan, ktory sa pysi vekom hrdého déchodcu.
V 40-tych rokoch minulého storocia totiz Donald Gilles vymyslel ikonicky
slogan - ,Daj si pauzu, daj si Kit Kat® Popularita chutnej ty¢inky nadalej
stipala a slogan medzi fudmi doslova zludovel. Pri kazdej prestavke ludia
spominali ty¢inku a nie raz si ju naozaj aj kupili a zjedli. Uspech tohto sloga-
nu spociva najma v jeho jednoduchosti a univerzalite, vdaka ktorej pretrval
az dodnes. Naco menit overené a funk¢éné?!

Just do it

Pribeh jedného z najslavnejsich sloganov sa zacal pisat v r. 1988 na stretnuti
zastupcov spolocnosti, ktora vyrdba $portové potreby s agentirou Wieden
and Kennedy. Dan Wieden vo svojej rec¢i vyzdvihol pracu dizajnérov spoloc¢-
nosti s argumentom, Ze ostatni vyrobcovia $portového oblecenia sa snazia
ostosest, no ludia tejto konkrétnej spolo¢nosti to ,jednoducho urobia®

V 80-tych rokoch znacka netspesne bojovala s konkurenciou a velmi dobre si
uvedomovala nutnost silnej kampane na podporu svojich produktov.

PretoZe my za to stojime
Malokedy sa stane, ze reklamny slogan oslavuje narodeniny, no znama for-
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mulka propagujica produkty spolo¢nosti L Oredl oslavila minuly rok 40.
vyrocie svojho vzniku. Ikonicky slogan pochadza z pera pracovnicky reklam-
nej agentury McCann Erickson v New Yorku. Vznikla pri prilezitosti uve-
denia novej linie farieb na vlasy na americky trh. Spédja sa aj s revolu¢nym
reklamnym spotom, v ktorom hra hlavnu tlohu Zena. V onom case svetu
reklam dominovali skdr muzi a muzské hlasy.
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PRILOHA K

Myslienkové operacie

. Priradte nazvy myslienkovych operacii k jednotlivym pribehom. Svoj vy-
ber zd6vodnite.

. Do bieleho pola vymyslite pribeh, v ktorom sa bude uplatiovat rovnaka
myslienkova operdcia.

. »V$etky psy sa naucia chodit na vodzke®, povedal predava¢ novému maji-
telovi, ,,ani vas pes nebude vynimkou, naudi sa to tiez.
. Prebieha vyucovanie. Danka si pocas hodiny upravuje vlasy, Peter sa za-
snene pozera z okna a Tana hra so susedkou piskvorky. U¢itel po hodine
prichadza do zborovne a vyhlasuje: ,,Dnes ta trieda vobec nepracovala!®
. Ivko mal pri sebe 5 €. Chcel si kupit auticko, ale stdle si nemohol Ziadne
vybrat. Jedno bolo velké, ale ¢ierne, druhé bolo sice krasne farebné, ale
malé.
. Peta maluje obrazy. Najradsej zobrazuje prirodu, ale nie kazdy spozna,
ze je to priroda. Ked namaluje luku plna kvetov, zelena plocha je krizom
krazom posiata nepravidelnymi farebnymi skvrnami (kvetmi).
. Jozko je prvacik. U¢i sa citat. Slova uz precita po slabikach: ,,Ma-ma me-
lie méso.“ Sustredene hladi sa na jednotlivé pismenka, aby ich spravne
precital. Az ked si vetu precita druhykrat a celt, uvedomuje si, ¢o ¢ital:
Mama melie méso.
Zelezo je vodivé, hlinik je vodivy... Kovy st vodice.
Mysel ziaka je ako mlyn. U¢itel musi dbat na to, aby Ziakovi predkladal
kvalitné myslienky. Ani mletim pliev a prachu totiz nemoéze vzniknut
kvalitna muka.

Myslienkové operacie (riesenie):

dedukcia A, indukcia F, syntéza a analyza E, analdgia G, porovnanie C, zovse-
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obecnenie B, abstrakcia D.
PRILOHA L
Fajcenie sposobuje choroby

Tabak je najbeznejsie uzivanou drogou. Je mimoriadne navykovy. Na cho-
roby sposobené fajéenim (vratane rakoviny plic, rozdutia plic a srdcovych
chorob) umiera mnozstvo ludi - a vSetkym tymto imrtiam bolo mozné pre-
dist. Celkovy pocet faj¢iarov sa v sticasnosti sice znizuje, no vek, ked zac¢inaju
jedinci fajcit, je Coraz niz$i. Podcenovanie rizika vyplyvajiceho z fajcenia sa
moze stat jedincovi osudnym. Spolu s narastom poctu fajc¢iarov doslo k znac-
nému narastu umrti v dosledku rakoviny plic. Napriklad v USA v roku 1986
rakovina pluc predbehla rakovinu prsnika, ktora bola dovtedy hlavnym rako-
vinovym zabijakom americkych Zien. Ukazuje sa, ze tuhi faj¢iari maja nie-
kolkonasobne vys$siu pravdepodobnost, Ze sa u nich rozvinie rakovina pltc.

Zvysenie rizika vzniku rakoviny plac

Pocet denne vyfaj¢enych cigariet Umrtnost na 100 000 muzov za rok
0 10

1-14 78 (8 krat viac nez u nefajc¢iarov)
15-25 127 (13 krét viac nez u nefaj¢iarov)
25 a viac 251 (25 krat viac nez u nefajéiarov)

Fajcenie sa podiela i na rozvoji inych foriem rakoviny vratane rakoviny krcka
maternice, hrtanu, ustnej dutiny, pazeraka, pankreasu a moc¢ového mechura.
Fajc¢enie $kodi srdcu. Ludia vo veku 30 az 55 rokov, ktori denne vyfajcia balik
cigariet alebo este viac, maju patnasobne vyssiu pravdepodobnost imrtia na
srdcovy infarkt ako nefajciari. Fajcenie prispieva k srdcovym chorobam tym,
ze znizuje hladinu HDL (lipoproteinu s vysokou hustotou), ¢ize tzv. dobrého
cholesterolu v krvi, ktori pomaha chranit srdce pred ochoreniami. Faj¢enie je
povodcom celého radu dychacich problémov, a to od infekcii (napr. chripka)
az po rozdurenie plic a ich znizenu funkciu.
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Zdroj: www.nefajcite.sk

PRILOHA M

My chceme slobodu; to je nas ciel a svita nasa tuzba. Ked ale slobodu
chceme, dajme slobodu tomu, kto ju vidy zastaval, usadme slobodu tam;
kde bolo je miesto a pritulok, ked ju v krajine utisli a zo vSetkych kutov
vyhnali.

Pozrimeze len do stredného veku: kde sa tam rozvijala a kde zachovavala
sloboda, ked nie v mestach? Ak teda ju chceme napomoct, dajme mestam
politické prava tym viac, ze ich ony mali a len po nepravde o ne prisli.

Ale sa hovori, Ze u nas je slobody dost, na to ale odpovedam, ze ano, bolo
jej dost a az mnoho zemianskej, ale opravdivej ludskej velmi malo. Vetko
nase usporiadanie o tom sved¢i. Keby mesta mali vacsie slobody a politické
prava ubezpecené mali, nikdy by sa ani Iud nebol tak utlacal, nikdy by do
takéhoto rabského jarma nebol upadol; zemianstvo si ale vetko privlastnilo
a pritiahlo a nebolo nikoho, kto by prevahu, premoc a pripustky zemianstva
bol obmedzoval a v slusnych hraniciach drzal. Politické prava miest ja i z tej
pohnutky dalej zastavam, Ze s politickymi pravami su i mestianske prava
a prisluhovania spravodlivosti v tuhom spojeni.

(L. Stur)

Zdroj: CALTIKOVA, M. et al., 2011. Slovensky jazyk 4 pre stredné skoly. Bratislava: Orbis Pictus
Istropolitana. ISBN 9788081200939.
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PRILOHA N

Ing. Jan VaZny, Ndbreznd 14, 841 01 Bratislava

ABG, a. s.

Ing. Miroslav Pekny
Prievozska 25

852 02 Bratislava

Bratislava 25. 10. 2010

Motivacny list

Na zaklade inzeratu uverejneného dna 10. 10. 2010 na stranke www.abc.sk
by som Vs chcel poziadat o prijatie do zamestnania. Zaujimam sa o poziciu
»Veduci pracovného timu®.

Z predchadzajuceho pracovného zivota mam skusenosti s pracou s ludmi -
s organizaciou prace, identifikdciou vzdelavacich potrieb, motivaciou ako aj
kouc¢ingom zamestnancov. Ovladam strojopis a pracu s pocitacom - Word,
Excel, Internet, Outlook, PowerPoint. Plynule hovorim po anglicky a nemecky.
Medzi moje osobnostné vlastnosti patri komunikativnost, zodpovednost,
cielavedomost, pozitivny pristup k rieSeniu problémov a schopnost pre timo-
vu spolupracu, a preto verim, ze by som pre Vasu spoloc¢nost bol prinosom.
Ak Vas moja ziadost o zamestnanie oslovila, rad Vam doplnim dalsie potreb-
né informacie o sebe na osobnom pohovore. V prilohe listu Vam zaroven
zasielam svoj Zivotopis a kopie dokladov o vzdelani.

Za kladné vybavenie mojej ziadosti Vam vopred dakujem.

S pozdravom Vazny

Ing. Jan VaZny
5 priloh
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Zdroj: http://www.vzory-zmluv-zadarmo.sk/zamestnanie/ziadosti-o-zamestnanie/motivacny-list/

PRILOHA O

Ako sa branit pred neférovym utokom

Utoky

1.

Vy ako cerstvy absolvent vysokej skoly predsa nemate ziadne skisenosti.
Byt vami, drzim sa v tzadi. (osobny ttok)

Nehovorte tu rozpravky. (osobny ttok)

Co budeme robit, ak sa o rok ukaze, 7e vasa inovacia bola nespravna?
(hypoteticka otazka)

Predsa sdim/sama neverite tomu, ¢o tu hovorite. (popieranie kompetencii,
snaha druhého zneistit)

Oponent vam stéle skace do reci.

Mozné reakcie

1.

a) Povazujem za prinosné, ked Iudia pristupuji k veciam nezaujato. Pri
vyuzivani inovacii je predsa dolezité vyuzit kreativitu mladych ludi a sku-
senosti starsich.

b) Pre mna je rozhodujtca kvalita argumentov. Aké konkrétne pripo-
mienky mate k tejto veci?

a) Nie som si isty/a, ¢i mate skuto¢ny zaujem dohodnut sa. Aké mate kon-
krétne namietky?

b) Asi si nie ste velmi isty/a, ked sa uchylujete k takymto formulaciam.
Mali by ste sa jasne vyjadrit, v ¢om je problém.

. Nedajte sa nachytat a na hypotetickd otazku nereagujte undhlene. Overte

predpoklad obsiahnuty v otazke a spresnite dopliujuce informacie.

a) To ale vychadzate z velmi pesimistického scenara. V nasich prognézach
vychddzame z vysledkov vyskumu. Konkrétne...

b) Na zaklade ¢oho predpokladate, Ze tento postup nebude uspesny?

a) To vas musim sklamat. Som tplne presvedceny/4, Ze je to spravna cesta.
Moje hlavné dovody su...
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b) Z vasej reakcie usudzujem, 7e moje argumenty vidite skepticky. Co
konkrétne sa vam nezda?

. Priatelsky a sebaisto si obhajujte svoju re¢, pretoze inak sa dostanete do

podriadenej pozicie.

a) Mozem, prosim, dohovorit, pan Vazny?

b) Nechajte ma, prosim, dokon¢it myslienku.

¢) Nechajte ma, prosim, dohovorit. Ja som vas tiez neprerusoval/a.
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