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Abstrakt

Tato bakalai'ska prace se zabyva problematikou persuaze neboli piesvédcovani,
zamétuje se na presveédCivost Sesti principti persuaze podle Cialdiniho — reciprocita,
vzdcnost, autorita, zavazek a ditslednost, socialni schvaleni a oblibenost — a zkouma
konkrétn¢ to, jak tyto principy vnimaji seniofi.

Prvni ¢ast prace ptinasi zakladni teorii k tématu persuaze, predstavuje Sest principti
persuaze podle Cialdiniho a uvadi také zjisténi o seniorech jakozto cili presvédcujicich.
Druh4 ¢ast poté navazuje vyzkumem, jehoZz hlavnim cilem je prostfednictvim
dotaznikového Setfeni zjistit, zda seniofi vnimaji jednotlivé Cialdiniho principy jako rizné
presvédcivé, a pokud ano, jaké principy hodnoti jako vice nebo méné presvédcivé. Dalsimi
vytyCenymi cili vyzkumu je porovnat hodnoceni principti mezi ur¢itymi skupinami a zjistit
tak, zda jsou mezi nimi vyznamné rozdily. Jedna se o porovnani na zaklad€ pohlavi, véku a
vzdelani.

Vysledky vyzkumu u seniorti ukazaly vyznamné rozdily ve vniméni Cialdiniovych
ptesvédcovacich principi. Mezi zenami a muZzi nebyl prokazan statisticky vyznamny
rozdil. Mezi mlad$imi a starS§imi seniory a také mezi skupinami vzdélani byl s ohledem na

jejich reakce zjistén vyznamny rozdil pouze u jednoho z Sesti principu.

Kli¢ova slova
Persuaze, teorie persuaze, piesvédcovani, psychologie piesvédCovani, pfesvédcovani
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Abstract

This bachelor’s thesis deals with the issue of persuasion, it focuses on the
persuasiveness of Cialdini‘s six principles of persuasion — Reciprocity, Scarcity, Authority,
Commitment and Consistency, Consensus and Liking — and specifically examines how
seniors perceive these principles.

The first part of the thesis brings a basic theory on the topic of persuasion, introduces
Cialdini‘s six principles of persuasion and also presents findings about seniors as a target
of persuaders. The second part then continues with a research, its main goal is to find out
whether seniors perceive the individual Cialdini’s principles as differently convincing
through a survey questionnaire, and if so, which principles are rated as more convincing or
less convincing. Another set goals of the research is to compare the ratings of principles
between given groups and to find out whether there are significant differences between
them. It is a comparison based on gender, age and education.

The results of the research has shown that there are significant differences in
perception of Cialdini's principles of persuasion as for seniors. There was no statistically
significant difference between women and men. A significant difference was found
between younger and older seniors and also between groups of education with regard to

their responsiveness to only one out of the six principles.

Keywords
Persuasion, theory of persuasion, psychology of persuasion, persuading seniors, Cialdini,

principles of persuasion, persuasive strategies
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UvoD

Bakalatska prace se zabyva tématem ze socialni psychologie — piesvédcovanim
neboli persuazi. Konkrétné se zamétuje na piesvédCovani seniorti v souvislosti se Sesti
principy persuaze, které byly definovany profesorem Robertem Cialdinim, jsou jimi
reciprocita, vzacnost, autorita, zdvazek a dislednost, socialni schvaleni a oblibenost. Cilem
vyzkumu, ktery je soucasti této prace, je porovnat silu jednotlivych presvédcovacich
principti pii ptisobeni na seniory.

Téma persuaze je aktualni a prostupuje napfi¢ celou spole¢nosti. Pfesvéd¢ovani a
manipulace jsou soucasti komunika¢niho procesu, pti¢emz nejcastéji jsou zminovany ve
spojitosti s reklamou, obchodem, médii €i politikou, obvykle s nimi vSak pfijdeme do styku
1 v bézné komunikaci mezi lidmi. S persuazi se tedy setkdvame téméf vSichni prakticky ve
vSech oblastech naseho zivota, coz je také jednim z divodi, pro¢ byva Casto predmétem
zkoumani. Praveé diky zkoumani ziskdvame z této oblasti rizné znalosti a vznikaji i ucelené
teorie persuaze. Na zéklad€ vyzkumu pak vychazeji publikace v riznych podobach, at’ uz
ve smyslu, jak se proti presvédCovacim metodam branit, jak se naucit fikat ne, nebo
naopak ve formé tipt a rad, obzvlast pro odborniky na marketing, jak dokézat ovlivnit néci
nazor.

V teoretické Casti prace vas nejprve vSeobecné seznamim s piesvédCovanim a v§im,
co je s nim spojené, uvedu zakladni charakteristiku persuaze, pfedlozim vam dulezité, k ni
se vztahujici pojmy, pfedstavim vam vybrané vyznamné teorie spjaté se zménou postoje a
znamé presvédCovaci techniky v podobé Cialdiniho principt, na které se ma prace
zamétuje. Dulezitou soucasti je v neposledni fad¢ zminéni vyzkumi zabyvajicich se
rozdily ve vnimani jednotlivych principil persuaze podle Cialdiniho a poznatki, které
z nich vyplynuly. Déle se budu v obecné rovin€ vénovat cilové skupiné mého vyzkumu,
tedy seniortim. Ujasnim, kdo je seniorem, a vysvétlim, proC jsou praveé senioii zajimavou
skupinou lidi, kterou mizeme zkoumat v souvislosti s pfesvéd¢ovacimi principy 1 persuazi
obecné. Tato kapitola bude zaméfena mimo jiné na zjiSténi o kognitivnich funkcich seniori
¢i pravdépodobnost jejich neasertivniho chovani.

Jak jsem nastinila hned na zacatku tivodu, v empirické ¢asti se budu zabyvat tim, jak
seniofi1 vnimaji jednotlivé principy persuaze podle Cialdiniho. Metodou dotaznikového
Setfeni budu zkoumat konkrétné neinstitucionalizované seniory od véku 65 let. Cilem
vyzkumu je na zaklad¢ odpovédi respondentti zjistit, zda seniofi vyznamné hodnoti kazdy

z principt jako rizné presvédcivy a jak se vysledky u jednotlivych principt pfipadné 1isi.



Vysledky porovnam v zavislosti na pohlavi, véku a vzdé€lani, ¢imz zjistim nejen to, zda
seniofi celkové hodnoti jednotlivé principy rozdilnég, ale také to, zda se hodnoceni principt

vyznamné¢ 1i$1 mezi urcitymi skupinami.



TEORETICKA CAST

1. Vymezeni zékladnich pojmut

S tématem této bakalaiské prace se poji n¢kolik dulezitych pojmt, jejichz vyznam je
potieba vysvétlit ke komplexnimu porozuméni dané problematiky. Klicovy a zaroven
prvni z nich je persuaze (taktéz persvaze) neboli presvédCovani, a ndsleduji pojmy postoj,
konformita a asertivita, které jsou s persuazi v izkém vztahu a povazuji je za nezbytnou

soucast k uvedeni do teorie persuaze.
1.1. Persuaze

Termin persuaze ¢i persvaze vychdzi z latinskych vyrazl persuasio, kterému lze
rozumét jako pfesvédceni, vira, nazor ¢i predsudek, persuadere, coz znamena presvédcit ¢i
premluvit, a suadere, s vyznamem radit nebo pobizet (Wrobel, 2008, s. 31).

Pocatky studia persuaze mtizeme hledat ve starovékém Recku v 5. stoleti pft. n. 1.,
kdy se sofisté stali prvnimi uciteli tzv. rétoriky — nauky o mluveném projevu. Pozdéji, ve 4.
stoleti pf. n. 1. se rétorice na védecké urovni vénoval filozof Aristoteles, predevsim ve své
ttidilné préaci Rétorika o ni ptednesl prvni ucelené pojednani, povazoval ji za nutnou pro
organizovanou a soudrznou spolecnost a chtél v ramci ni najit to, co je skutecné
presvédcivé. Mizeme proto fict, ze se v tomto obdobi zrodily prvni poznatky o spravné
argumentaci a persuazi (Kraus, 1990). Diikladna védecka zkoumani o persuazi pak ptinesl
az zacatek 20. stoleti, kdy se zacal rozvijet obor psychologie a reklama. Studium se
soustfed’ovalo obzvlast’ do Ameriky, a to zeyjména prave na pole reklamy. Mezi
nejznamé;jsi jména, kterd v socialni psychologii pfispéla k rozvoji pojmu persuaze, patii
napiiklad Gordon Allport se svym studiem postoji ¢i Carl Hovland v obklopeni svého
vyzkumného tymu zabyvajici se experimentalnimi studiemi, a mnozi dalsi (Galik, 2012, s.
13).

Definic terminu persuaze, tj. pfesvédCovani, je mnoho, pfi¢emz mezi nimi najdeme i
urcité rozdilnosti. Jedna z neshod spocivé v tom, zda je nutnd zména postoje pro Uspésnost
persuaze. Nékteti autofi predpokladaji, Ze zména postoje pro ispé€Snou persuazi nutna je,
piikladem takového pohledu je definice od Levyho, Collinse a Naila. Jini autofi naproti
tomu kromé& zmény postoje povazuji za Gspésny cil komunikace v rdmci persuaze také
napiiklad zménu presvédceni, hodnot ¢i chovani. Kuptikladu pro O’Keefa je cilem
persuaze obecné ovlivnéni dusevniho stavu. Podminkou toho, abychom o néem subjekt

presveédcili, podle definic téchto jinych autord, tedy nemusi byt striktn€ jen postojova
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zmeéna (Galik, 2012, s. 9). Déle, naptiklad Wrébel (2008) ve své knize uvadi rozpor
v otdzce, zda se persuaze lisi od manipulace. Pohled na tuto otazku se podle ni ménil
v prub¢hu Casu, zejména ve 20. stoleti byla persuaze pfevazné ztotoziiovana s manipulaci,
zatimco v soucasnosti maji autofi tendenci tyto pojmy rozliSovat. Na zaklad¢ tezi
nékterych autord, které Wrobel zmiiuje, 1ze shrnout, Ze se o persuazi jedna v ptipadé,
pokud neni utajovan zamér, cil ¢i prostiedky presvédcovani a adresatovi je ponechévana
moznost volby, naopak jazykova manipulace je nepoctiva, ma skryté cile a pouziva urcity
druh verbalniho nasili k ovladnuti adresata. Napiiklad podle Mirostawa Karwata miize
vsak persuaze mit intelektudlné racionélni charakter, zalozeny na argumentaci, ale taktéz
emocionalni charakter, jehoz jadrem jsou vysoké city ¢i pocit solidarity, cozZ znamena, ze
mezi persuazi a manipulaci prochazi jen slaba linie, persuaze zaloZend na citech miize
jednoduse pfejit v manipulaci a mize se stat také jakousi skrytou formou manipulace.
Mimo rozdilnosti ale v definicich najdeme pfedevs§im oblasti, ve kterych se
jednotliva tvrzeni shoduji. V tomto ptipadé budu citovat Galika (2012, s. 10-11), ten nasel
spole¢né rysy riznych definic, pfehledné je vypsal do ¢tyf bodl a vysvétlil kazdy z nich.
Prvnim z nich je ,,amyslny pokus o ovlivnéni®, coz vyplyva ze samotné podstaty slovniho
spojeni ,,presveédcit nékoho®, pokud chceme takto konat, jde o zamyslené, zdmérné
jednani. Druhym rysem je, Ze persuaze je ,,formou komunikace*, kdy mezi komunikatorem
a recipientem dochazi k pfenosu zpravy, nej€astéji definované jako ,,pfenos informace®,
»komunikace® ¢i ,,symbolicky proces®. Ttretim spole¢nym prvkem je to, Ze ,,dochéazi ke
zméné duSevniho stavu recipienta®, pokud je persuaze uspesSna. Protoze se autofi plné
neshoduji v tom, jaka zména u recipienta pii uspeSném presvédceni konkrétne nastava,
»duSevni stav* se nabizi jako vhodné obecnéjsi moznost, o které miizeme hovofit. Ctvnym
a poslednim spole¢nym rysem definic je ¢ast vyzdvihujici ,,svobodnou vili, ktera timto
persuazi odliSuje od natlaku. Recipient, na rozdil pfi jednani pod natlakem, neni vystaven
vyhruzkdm, ma moZznost svobodné volby, a tudiZ neni nucen komunikatorovi vyhovét.
Galik vSechny tyto Casto se opakujici rysy v bodech shrnul do stru¢ného, ale vystizného
konceptu persuaze, ktery tika, Ze: ,,Persvaze je specificka forma komunikace, jejimz cilem

je ovlivnit dusevni stav recipienta v atmosféte svobodné volby.*
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1.2. Postoj a jeho zména

Jak jsem jiz nastinila v pfedeslé podkapitole, postoj a jeho zména jsou dilezitym
prvkem v teorii persuaze, pro nékteré autory se persuaze piimo rovna postojové zmeng.

Postoj se dé charakterizovat jako ,,sklon ustalenym zptisobem reagovat na predméty,
osoby, situace a na sebe sama“. Kdyz riznym objektim pfipisujeme urcité vlastnosti,
vzniké tim postoj, jinymi slovy by se dalo fict, Ze tak mame o daném objektu jisté
presvédceni, a pro zménu presvédceni ¢i postoje je nutnym prosttedkem persuaze (Kucera,
2012, s. 124). Galik (2012, s. 18) na zaklad¢ Perloffovy definice zminuje ctyfi dulezité
rysy o postojich, fikd, Ze: jsou naucené, jsou hodnocenimi, ovliviiuji nase chovani a maji
jistou valenci a intenzitu.

Definice postoje se dnes viceméné shoduji a najdeme mezi nimi mén¢ odliSnosti nez
u pojmu persuaze. Jedna z mensSich neshod se tyka toho, zda jsou postoje ¢astecné 1
vrozené ¢i nikoliv, vétsina definic v§ak moznost toho, Ze je ¢ast vrozena, odmita, a naopak
vyzdvihuje prvek nutné zkuSenosti pro vytvoreni ¢i zménu postoje. Vyrost (2008, s. 127)
ptedlozil myslenku Tessera, Ze se rodime s ¢aste¢nou zasobou postoju, ale vétSinu
nabyvame béhem Zivota pii ptimé zkuSenosti s objekty nebo zprostfedkované pomoci
socialniho ucent, naproti tomu Galik (2012, s. 17-18) zminuje definici Perloffa, podle které
jde vyhradné o naucené hodnoceni. Z tohoto Galik také vychazi. Tento nazor, Ze postoje
ziskavame azZ v pribéhu casu, dokazuje jesté dalSim tvrzenim od Eaglyho a Chaikena, kteti

pro vytvoreni postoje povazuji za nutné setkat se s objektem nebo informaci o objektu.
1.3. Konformita

S konformitou velmi izce souvisi persuaze 1 postoj, jelikoZ se ji rozumi ,,zmény
chovani nebo nazoru, které vznikaji jako vysledek skute¢ného nebo domnélého tlaku
jiného jedince, skupiny nebo spolecnosti*“. Riizné situace, okolnosti, normy nebo pravidla
si vyzaduji urcité chovani a lidé tak pod socidlnim tlakem jednaji jinak, nez by sami chtéli.
Lidé¢, kteti se vici svému okoli chovaji svobodnéji, oznacujeme za nekonformni, mtizeme
fict také nonkonformni. Pod pojem konformity spadé studium poslusnosti a vyhovéni,
které jsou jeji zvlastni kategorii (Slameénik, 2008, s. 339).

Studium konformity, poslusnosti ¢i vyhovéni ptineslo do socialni psychologie
mnoho poznatkil pfedev§im diky plodnym, v dneSni dob¢ ¢asto kontroverznim
experimentim. Mezi jeden z nejznaméjSich patii Milgramlv experiment, ktery

v Sedesatych letech minulého stoleti pfinesl Sokujici zaveéry o posluSnosti. Neuvéfitelnych
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65 % dobrovolniki prevazné ze sttedni vrstvy obyvatel, ktefi se experimentu zucastnili,
byli schopni pod tlakem zpusobit dalsimu ¢loveku elektricky Sok o Ctyfti sta padesati
voltech, divodem bylo pfedevsim to, ze jim byl tento ikkon nakazan legitimni autoritou. K
pritomnosti autority se vaze také to, ze na probandech samotnych nestala zodpovédnost za
davani elektrickych Sokid (Milgram, 1963). Jiny vyznamny experiment, ktery vznikl pod
vedenim Asche (1955), ukazal, Ze se snazime chovat konformné v souladu s nasim okolim.
Ve skupinach méli lidé porovnavat délku Car, tento kol byl trivialni a odpovéd’ na otazku
o délce Car taktka jednoznacna, avSak n€kolik ¢lenii ve skupiné odpovidalo zdmérné
Spatné, v dasledku cehoz se zvySovala chybovost odpovédi zkoumanych ucastniktl. Na
zaklad¢ tlaku skupiny doslo v necelych 37 % ptipadi k chybnym odpovédim, zatimco v
kontrolni skupiné, kde vSichni odpovidali sami za sebe (tedy chybély zde zdmérné Spatné
odpovédi), byla chybovost mensi nez 1 %.

V soucasnosti je kompliance neboli vyhovéni sttedobodem studia mimo jiné
napiiklad u Roberta Cialdiniho (2012), ktery zavedl slovni spojeni psychologie vyhovéni a

kterému se budu vénovat v jedné z dalSich kapitol této prace.
1.4. Asertivita

Asertivita je ur€itym druhem strategické komunikace, asertivni jednani je
synonymem zdravého sebeprosazeni se, kdy se cloveék neboji vyslovit své nazory,
pfedstavy €i pfani, takové pocinani v§ak nema co délat s agresivnim jednanim a stejné tak
se nerovna pasivité. Saicova Rimalova (2015, s. 50) také podotyka: ,,Zaroveii ma byt
asertivné jednajici ¢loveék priméfené sebevédomy, uvolnény, klidny a nemé se prosazovat
na ukor druhych.* Dle mého nazoru miize hrat sebeprosazeni se urcitou roli pti odolavani
tlaku okoli, a proto asertivitu zafazuji do dilezitych pojmu, které je vhodné znat pii studiu

persuaze. Pozdéji se o asertivité budu zminovat v souvislosti se seniory.
2. Vybrané teorie souvisejici se zmeénou postoje

Chovani a postoj neni totéz, dokazuje to naptiklad Zimbardav stanfordsky vézensky
experiment, ve kterém miizeme vidét, jak méa na chovani zna¢ny vliv sila situace, a to bez
ohledu na dlouhodobé piesvédceni a postoje ziastnénych. Zmena postoje pti tomto
experimentu nebyla nutnd pro to, aby zacastnéni jednali urcitym zptisobem, k tomu stacila
jen zmeéna aktualnich situacnich faktort (Zimbardo, 1971). Z tohoto vyplyva, ze to, jak se

chovame, nemusi vzdy souviset se zmeénou postoje, Fishbein a Ajzen nicméné prisli se
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zjiSténim, které odhalilo, ze to, jaky mame postoj k ur¢itému chovani, vyrazné urcuje nase
skute¢né chovani, coz je vyznamny divod k tomu, pro¢ povazovat postoj a postojovou
zménu za zasadni pii studiu persuaze. V souvislosti se zménou postoje vas chei seznamit

s n¢kolika vybranymi teoriemi (Galik, 2012, s. 25).
2.1. Elaboration Likelihood Model

Petty a Cacioppo (1986) se v ramci Elaboration Likelihood Model zaméfili na
kognitivni funkci mozku, konkrétnéji na to, za jakych podminek a v jaké mite cloveék bude
¢i nebude premyslet o predlozenych argumentech. Podle autorti 1idé zpracovévaji
informace dvéma zpisoby, a to centralni nebo periferni cestou. Zatimco u zpracovavani
centralni cestou se ¢lovek maximalné soustfedi na obsah sdéleni, nad kterym kriticky
pfemysli, u periferni cesty je to naopak, ¢loveék se nekoncentruje na argumenty, ale
nechdva se emoc¢n¢ a nerozvazné vést jednoduchymi prvky jako je atraktivita
komunikatora, ¢imz rozhoduje zkratkovité. To, jakou cestu ¢lovek pouzije, zalezi na tom,
jakou méame motivaci a schopnost zpracovavat informace, pokud je u obou téchto Ciniteld
vysoka motivace 1 schopnost, pravdépodobné pouZzijeme centralni cestu. Miru motivace
ovlivituje naptiklad osobni relevance neboli jak jsme do daného tématu osobné zapojenti,
potieba kognice neboli potfeba zapojit mysleni (jedné se o osobnostni charakteristiku,
kterou miizeme nebo nemusime mit) ¢i osobni zodpovédnost. Schopnost zpracovavat
informace taktéz ovliviiuje n€kolik faktort, patii mezi né€ naptiklad znalosti, pfitomnost
jakychsi rusivych elementl ¢i srozumitelnost zpravy. Postoj zpracovany skrze centralni

cestu je konzistentnéjsi s chovanim, je stabilnéjsi a vyzaduje vétsi tsili k jeho zméné.
2.2. Teorie kognitivni disonance

Za zminku stoji dle mého nazoru teorie kognitivni disonance, prezentovand Leonem
Festingerem. Jeho teorie, kterd predpoklada, ze ,,citime napéti nebo nedostatek harmonie
(,,disonanci®), kdyz jsou dv¢ zaroven dostupné myslenky nebo ptesvédceni (,,poznani*)
psychologicky v rozporu®, se d4 aplikovat na mnoho situaci, jejim jadrem je ale v prvni
fad¢ nesoulad mezi chovanim a postoji. V praxi to znamena, Ze kdyz je nas postoj
v rozporu s tim, co jsme udélali, ptipadné, kdyz dame ptfednost jedné moznosti, prestoze
bylo racionalnéjsi zvolit moznost druhou, je pro nas snazsi a pohodIngjsi zmeénit onen
vlastni postoj tak, aby jiz nadale nebyl v rozporu s danym chovanim. Stava se tak, ze

ospravedlnujeme své, byt Spatné, rozhodnuti, ¢iny nebo piesvédceni, abychom zmirnili
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nase vnitini pnuti, a to ve chvili, kdy se nemiizeme vymluvit na vnéjsi diivody naseho
chovéni, naptiklad, Ze ndm n¢kdo vyhrozoval nebo nam zaplatil, abychom jednali jistym
zpusobem. Existence kognitivni disonance muze byt zneuzita t€émi, ktefi nas chtcji

presveédcit (Myers, 2016, s. 124).
2.3. Teorie odlivodnéného a planovaného chovani

Mezi dalsi dvé z kliCovych teorii patii teorie odiivodnéného chovani a teorie
planovaného chovani, se kterou piisli jiz zminéni Fishbein s Ajzenem. Teorie
odiivodnéného chovani se zaobird imyslem chovat se urcitym zptisobem, coz je podle nich
urceno tim, jaky mame k chovani postoj a tzv. subjektivni normou. Kdyz zjistime, jaky je
postoj jedince k chovani se vici objektu, nikoliv jen jaky je postoj k objektu, mizeme tak
ptedvidat jeho budouci chovani. Teorie planovaného chovani tu pfedchozi rozviji v tom, ze
do rozhodovani ptidava také zvazovani schopnosti a dostupné zdroje jedince, napt. penize
nebo Cas, a tak tento doplnény faktor vnimané kontroly chovani, skladajici se
z presvédceni o kontrole chovani a vnimané schopnosti, umoziuje lepsi predikei chovani.
Tim, kdo vytvaii persuazivni sdéleni, by tedy mélo byt peclivé zvazeno, jakou schopnost

ma piijemce k vykonéani daného chovani (Galik, 2012, s. 29-31).
3. Principy persuaze definované Cialdinim

Robert Cialdini je profesorem psychologie a marketingu, za sviij zivot napsal jiz
nékolik bestselleri vénujici se tématiim ze socialni psychologie, zejména pak tématu
psychologie vyhovéni. V podkapitole 1.1. Persuaze jsem zminila to, Ze definice persuaze
se podle mnoha soucasnych autori nerovna definici manipulace, avSak hranice mezi témito
dvéma pojmy je mnohdy velmi nejasnd. Sama jsem si kladla otazku, jak na tuto otazku asi
nahlizi Robert Cialdini? Sam autor totiZ principy persuaze, napiiklad v knize Zbrané viivu
(2012), oznacuje za manipulativni techniky a hovofii o ovlivnéni i manipulaci, ¢imz dle
mého nazoru pomyslné zastird rozdil mezi definici persuaze a manipulace. Jim jmenované
principy cili na vlastnosti, které jsou soucasti pfirozenosti ¢lovéka, a tak dochazi, dle
Cialdiniovych slov, k bezmys$lenkovitému vyhovéni. Nerozchdzi se s rysy persuaze
definované Galikem (2012) jako je svobodna viile ¢i imysIné ovlivnéni, ¢imZ naplnil
definici persuaze, na druhou stranu ale Cialdini zjistil, Ze jsou tyto principy zneuzivany, at’

uz jednotlivci nebo skupinami lidi, k ziskani souhlasu, vydélani penéz atp. Cialdiniho
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principy jsou podle mého nazoru pfinejmensim dikazem toho, ze hranice mezi persuazi a

manipulaci je skute¢né minimalni, alesponi v nékterych piipadech.
3.1. Reciprocita

Pravidlo reciprocity je zaloZeno na tom, Ze lidé maji ze své piirozenosti potiebu
opctovat ostatnim laskavost. Na tomto vzajemném vztahu je v zasadé postavena
spole¢nost. Diky této jedinecné vlastnosti prakticky lidska kultura existuje, je provdzana a
mozna pokroku, a to z toho divodu, ze jednotlivi ¢lenové skupiny se mohou spolehnout na
to, Ze to, co ostatnim poskytnou, naptiklad potraviny nebo péci, do budoucna nedavaji
vSanc, respektive jednaji s urcitou diivérou, Ze se jim jejich energie né¢jakym zplisobem
vrati zpét. Reciprocita podle slov Cialdiniho zapficinila ,,didmyslny a koordinovany systém
pomoci, davani dard, obrany i obchodu®. (Cialdini, 2012, s. 34-35).

V praxi se da reciprocita vyuzit pfi presvédCovani k ziskani kladné reakce. Vypada to
tak, ze pokud presvédcivy pozadavek vznese osoba, vici které se piijemce pozadavku citi
byt zavazan splacenim prvotni laskavosti, je ptijemce vice naklonén k tomu, dany
pozadavek splnit, dokonce ma tendenci laskavost oplatit jeste vetsi laskavosti. Reciprocita
muze zajistit souhlas, pfestoze by bez ni u piijemce sdéleni zfejmée doslo k odmitnuti,
vyvolava v lidech nezddouci pocit vdécnosti (Cialdini, 2012, s. 37, 46).

Jak konkrétné si predstavit vyuziti pravidla reciprocity? Reciprocitu mohou vyuZzivat
firmy 1 jednotlivci nebo tieba naboZenské skupiny. Cialdini uvadi naptiklad stoupence
naboZenského hnuti Hare KriSna, ktefti za to, ze kolemjdoucim darovali kvétinu, zZadali
finan¢ni ptispévek. V ptipad€ obchodnich firem miiZzeme pozorovat taktiku se vzorkem
zdarma. A jednim z dal$ich ptikladi, kde reciprocita hraje vyraznou roli, jsou legitimni
politické finan¢ni pfispévky, za samotnou podporou se totiz ukryva fada nesplacenych
zavazkl (Cialdini, 2012, s. 39-43).

Prvotni laskavost nemusi byt vzdy ve form& hmotného daru, ale také ku ptikladu ve
formé¢ ustupku. Cialdini tento proces nazyva technikou odmitnuti a nasledného tstupku,
znamena to, Ze kdyz je prvni pozadavek odmitnut, komunikator ,,ustoupi* a vznese za to
pozadavek jiny, mensi. Jeho ustupek se jevi jako laskavost a ptijemce ho tak chce splatit
dalsi laskavosti — pfijmutim mensiho poZadavku. Vzneseni vétsi a poté mensi zadosti je
efektivni také diky principu kontrastu se zamétenim se na potadi jednotlivych pozadavk.
Pokud nejprve vzneseme vétsi pozadavek, ten druhy se zda jesté¢ mensi, nez kdybychom ho

vznesli bez tvodniho vétsiho pozadavku (Cialdini, 2012, s. 52-64).
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3.2. Vzacnost

Pravidlo vzacnosti spociva v tom, ze lidé maji tendenci davat vétsi hodnotu vécem,
které jsou v nedostatecné nabidce. Jsou pro n¢ atraktivnéjsi predevsim z diivodu obecného
presvédcCeni, Zze méné dostupné predméty jsou kvalitnéjsi, vzacnost se vSak nevztahuje jen
na materialni polozky, ale i na pfilezitosti ¢i informace, které na clovéka ptisobi
exkluzivnim dojmem. Cialdini tvrdi: ,,Lid¢ jsou vlastn¢ vic motivovani myslenkou, ze
néco ztrati, nez tim, ze by mohli ziskat néco v téze hodnoté.* (Cialdini, 2012, s. 264).

Stejné jako princip reciprocity, 1 princip vzacnosti ma silu, kterou profesionalové
v oboru vyhovéni chtéji vyuzit ke svym ucelim. Fakt, ze toto pravidlo funguje, potvrzuje
sbératelstvi, kdy si lidé shromazd’ujici uréity druh véci velmi dobie uvédomuji, ze nékteré
z nich se za jistych okolnosti mohou stat vzacnymi a tim i cennéjSimi. S principem
vzacnosti se nejcastéji setkavdme v souvislosti s tim, Ze je zdkaznikovi pfipomindn
omezeny pocet zbozi, nacez zékaznik podvédomé vyhodnoti malo dostupny predmét jako
kvalitn€jsi (Cialdini, 2012, s. 265-271).

Vzécnost je taktéz zdrojem moci, jelikoz stale vzacnéjsi piileZitosti ndm berou Cast
svobody. Cialdini (2012, s. 272-278) seznamuje s teorii psychologické reaktance,
vytvofenou psychologem Jackem Brehmem, jejiz podstatou je myslenka, ze kvili pocitu
sniZujici se osobni kontroly, omezené ¢i ohroZzené moznosti svobodné se rozhodovat mame
tendenci snazit se ziskat polozku se zvy$enou vzacnosti. Casto touzime po tom, co nam
bylo zakézano, at’ uz se jednd o materialni zaleZitosti nebo informace. Pokud jsou nékteré
komodity zakazany nebo je na urcité informace uvalena cenzura, tim je pravdépodobné;si,

ze je lidé budou vyhledavat a budou k nim mit pozitivné;si vztah nez predtim.
3.3. Autorita

Lidé maji respekt k odbornikiim a vzhliZeji k nim, coz znamena to, ze
pravdépodobnéji vyhovi zadosti, kterd je vznesena osobou nebo osobami, které jsou
vnimany jako ti, ktefi jsou na vysoké urovni se svymi znalostmi nebo maji velkou moc.
Autorita je identifikovana naptiklad skrze urcité symboly jako je titul, odév nebo ozdoby
zahrnujici ozdobny odév, ale také Sperky ¢i auta (Cialdini, 2012, s. 233-255).

V souvislosti s autoritou se Cialdini (2012, s. 233-240) rozepsal o zndmém
Milgramové experimentu, ktery jsem zminila v podkapitole 1.3. Konformita. V tomto
experimentu mél ucitel davat svému zakovi elektricky Sok za Spatnou odpoved’, a to na

pokyn pfitomné autority, kterou zde ptedstavoval vyzkumnik v laboratornim plasti (uz jen
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samotny odév ndm evokuje autoritu). Jak jiz bylo feceno, 65 % zucastnénych dalo svému
zakovi elektricky Sok o sile 450 V, pficemz se k této hranici dostali i pies prosby, kiik a
vzdor svého zédka, coz byl siln€ pohorslivy vysledek. Vysvétlenim, pro€ se ucastnici po ¢as
experimentu nechali ovlivnit a jednali jinak, nez by sami chtéli, je podle Milgrama jakysi
hluboce zakofenény smysl uposlechnout autoritu. V pozdéjsich studiich, kdy byl
experiment opakovan s riznymi proménnymi z ditvodu kritiky prvniho experimentu, byla
potvrzena vyjimec¢na sila autority.

Poslusnost vici autorité se uci jiz od détstvi, v dospélosti pak autoritu musime
respektovat predev§im v ramci pravniho, vojenského a politického systému. Tento postoj
k autorité je pro nds tedy ptirozeny, podrobeni se autoritdm je pro ¢lovéka navic mnohdy
vyhodné, a tak je z téchto diivodil velmi pravdépodobné, Ze se ¢loveék uchyli
k bezmyslenkovitému uposlechnuti autority (Cialdini, 2012, s. 241-243).

Prikladem konkrétni autority je 1ékaft, kterému lidé témét bezmezné véri, ackoliv
nemusi vzdy jednat spravné a mit absolutni pravdu. Postava Iékate byva ¢asto vyuzivana

pro reklamni Gcely, aby zajistila vétsi vérohodnost daného produktu (Cialdini, 2012, s.

243-245).
3.4. Zavazek a duaslednost

Stejné jako ostatni zbrané vlivu, princip zavazku a duslednosti taktéz plsobi svou
velkou silou na lidské jednani, je dokonce oznac¢ovan za ustfedni motivacni faktor naseho
jednéni. U tohoto principu jde o to, Ze se 1idé ze své pfirozenosti snazi byt v souladu se
svym predchozim chovanim nebo s tim, co pfedem oznamili, aby se vyhnuli pocitu
disonance neboli nesouladu (viz 2.2. Teorie kognitivni disonance). Cialdini (2012, s. 75)
vysvétluje: ,,Jednoduse feceno jde o nase az obsedantni pfani byt (a jevit se) jako osoby
disledné si stojici za tim, co jiz udé€laly.” Toto po¢inani ndm rovnéz, podobné jako jiné
automatické reakce, ulehcuje Zivot v tom, Ze o dané véci nemusime znovu sahodlouze
premyslet. Sila mySlenek a ¢int ¢loveka je velka, obzvlast v pripadé, kdyz jsou aktivni —
staci si je zapsat a razem je nasS sebeobraz pod vnitfnim 1 vnéj$im tlakem, vetejné — krome
nas o nich védi i ostatni lid¢, vyzaduji usili — investici energie a ¢asu, a jsou nahliZzeny jako
vnitin€ motivované — rozhodnuti musi vychéazet ze samotného ¢loveka, vyhruzky a tresty
nejsou pro dislednost Zadouci (Cialdini, 2012, s. 75-122).

Cialdini uvadi ne€kolik ptikladi, kde byl zavazek a dislednost zpozorovan. Bylo

napiiklad zjisténo, Ze lidé, ktefi chodi na dostihy a vsadi si na n¢jakého koné, po sdzce
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svému koni véfi mnohem vice nez pred sazkou, aby se tak utvrdili ve své spravné volbg.
Dale, naptiklad psycholog Moriarty zkoumal, zda a v jakém piipadé ¢lovek bude spise
chtit zabranit kradezi. V experimentu porovnaval dv¢ situace, s pfitomnosti zdvazku a bez
n¢j. Jeho kolega si na plazi roztdhnul deku vedle zkoumaného subjektu, na dece mél i své
radio, po chvili odesel a radio mu ukradl falesny zlod¢j. V piipadé, kdy vedle pfitomného
jedince poprosil o pohlidani véci, se 19 z 20 lidi snazilo ptimo zastavit zlod¢je, ale kdyz
osobni zadvazek chybél, reagovaly pouze 4 osoby z 20 (Cialdini, 2012, s. 75-77).

S principem zavazku a duslednosti souvisi technika foot-in-the-door neboli noha ve
dveftich. V praxi to znamen4, ze kdyz se nam podati pfimét nékoho vyhovét nasemu
mensimu pozadavku, je zde vétsi pravdépodobnost, ze posléze vyhovi pozadavku vétSimu,
respektive tim, Ze vyhovi poZzadavku mens§imu, se k oné zalezitosti jiz zavaze. Na
podobném principu funguje technika law-balling neboli nahozeni nizkého mice, pti které
dochazi k nabidnuti vyhody za uc¢elem pifimét ¢loveéka rozhodnout se, pticemz po
rozhodnuti je tato vyhodna nabidka stahnuta, ale zavdzany a jiz rozhodnuty ¢lovek piesto

zifejmé neodmitne (Cialdini, 2012, s. 90-91, 117-118).
3.5. Socialni schvaleni

Pfi rozhodovani Casto sledujeme chovani druhych, pticemz predpokladame, ze pokud
néco déla vétsina lidi, tak jedna spravné. V souvislosti se socidlnim schvalenim jsme
nejzranitelnéjsi hlavné v dob¢, kdyZ se zrovna nachazime v pocitu nejistoty. Kromé
nejistoty, kterd vytvaii vhodnou podminku pro to, abychom uvéfili naSemu okoli, je to
jeste podobnost, kterd nas v tomto ptipad¢€ ovliviiuje, jinak feCeno, nejvetsi vliv na nas
z hlediska socialniho schvaleni maji lidé, ktefi jsou stejni jako my (Cialdini, 2012, s. 133-
179).

Princip socidlniho schvdleni je vyuZzivan v raznych piipadech. Kdyz o néjakém
produktu feknete, Ze si ho pochvaluje mnoho lidi, zvysi se jeho odbyt. KdyZ v restauraci
uvidite sklenici se spropitnym plnou bankovek, budete mit pocit, Ze je spravné dat podniku
jako spropitné bankovky. A ze stejného diivodu je soucast nékterych seriali predtoceny
smich, pfestoZe vime, Ze je umély a faleSny, nase podvédomi nas nuti smat se vice
(Cialdini, 2012, s. 134-137).

Se socidlnim schvalenim souvisi zvlastni jev apatie svédkl neboli pluralitni
ignorance, ktery zkoumali naptiklad Latané a Darley. Zjistili, Ze ¢im vice lidi je pfitomno u

nehody, tim je mensi pravdépodobnost, ze zareaguji, zasdhnou ¢i vyhledaji pomoc, divodi
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je hned n¢kolik, kazdy si totiz mysli, Ze v takovém mnozstvi lidi nékdo pomoc uz urcité
zavolal, zodpovédnost je tak velmi rozprostiena a nikdo tak nema nutkéni sdm pomoci.
Kdyz lidé vidi lezet ¢lovéka na ulici nebo rozepii dvou lidi, nemusi si byt jisti, zda se jedna
nahodou nejedna jen o leziciho opilce nebo manZzelskou hadku, do které by nebylo vhodné
vstupovat. V takovémto pocitu nejistoty se proto spoléhaji na své okoli a jednaji stejné

jako ostatni, tedy pravdépodobné¢ situaci ignoruji (Cialdini, 2012, s. 149-154).
3.6. Oblibenost

Tato zbranl vlivu znamena to, Ze lidé mohou byt snadno ovlivnéni nebo piesvédéeni
nékym, koho maji radi, tfeba svym blizkym pfitelem, nebo pomoci néceho, co jim je
sympatické. Fyzicka pfitazlivost (krasni a atraktivni lidé), podobnost (nam podobni lid¢),
komplimenty (lichotky na ucet druhych) nebo kontakt a spoluprace (blizkost néceho
znamého, s ¢im jsme v uzkém kontaktu) mohou snadno zvysit efektivitu tohoto principu,
protoze u lidi vedou k vyvolani sympatii (Cialdini, 2012, s. 189-212).

Dalsim faktorem, ktery mutize ovlivnit oblibenost, a to jak pozitivné, tak i negativné,
jsou okolnosti a asociace. MiiZe se zkratka stat, Ze na nas 1idé z néjakého diivodu budou
nahliZet v pozitivnim ¢i negativnim duchu, Cialdini uvadi ptiklad hlasatele zprav o pocasi,
kterého okoli utiskovalo kvili tomu, Ze stale prSelo — jeho osobu si spojovali se Spatnym
pocasim. Dal$im piikladem, kdy se vyuziva asociace, je spojeni vyrobki s celebritami
nebo krasnymi Zenami. Jedno ze zajimavych zjiSténi bylo také to, Ze lidé maji radéji véci
nebo lidi, se kterymi se setkali pfi tom, kdyz jedli. Lidé si jsou sily asociace sami mnohdy

védomi, a tak se Casto snazi ptifadit k nékomu, diky komu by mohli vypadat Iépe nebo by

3.7. Rozdily ve vnimani jednotlivych principt

Na zkoumani rozdilli mezi jednotlivymi principy persuaze podle Cialdiniho se
zaméfil Kaptein (2009) spole¢né s dal§imi autory, ktefi pfimo k tomuto zkoumani vyvinuli
a ov¢tili metodu zaloZenou na kvantitativnim dotazovani, kterou pro svilij vyzkum pouzila i
autorka nize zminénych vyzkumi. Kaptein a kolektiv dokdzali, ze citlivost viici
jednotlivym principlim persuaze miize byt zméfena, a taktéz potvrdili rozdilné vnimani
jednotlivych principll persuaze. Ze zavéru vyplyva, Ze by piesvédcovaci principy mély byt
prizpisobeny cilovému publiku tak, aby vyvolaly vyhovéni na dany pozadavek. Ve své

pozdé&jsi praci Kaptein (2012) vedl vyzkum, ve kterém pomoci experimentu dokézal, ze
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principy, které vysly v dotazniku jako nejpiesvédc¢ivejsi, maji skutecné nejveétsi ucinek na
zménu postoje. A naopak, ze principy, které se ukazaly jako nejméné presvédcivé majii ve
skutecnosti velmi maly Gc¢inek.

Autofi Orji, Mandryk a Vassileva (2015) se ve svém vyzkumu zaméfili na porovnani
presvédcivosti u Sesti principi persuaze, zkoumali v ném také vliv genderu a sledovali
rozdily ve v€kovych skupinéch pii presvédCovani. Z vyzkumu vyplynuly zavazek a
daslednost a reciprocita jako nejpiesvédciveéjsi principy, naproti tomu socialni schvaleni a
vzacnost jako nejméné presveédCivé. Co se tyka genderu, Zeny povazovaly reciprocitu,
zavazek a daslednost a socidlni schvaleni oproti muzim za presvédcivejsi, celkove byly
vici presvédcovacim principim citlivéjsi, vyjma vzacnosti. Rozdil byl nalezen i ve
veékovych skupinach, starsi dospéli (35+) shledali zavazek a dislednost oproti mlad$im
dospélym (18-25 let) jako presvedCivejsi, naproti tomu mladsi dospéli shledali jako
presvedCivejsi vzacnost. Mladsi dospéli celkoveé doséhli mirné vyssiho skore v
presvédcivosti.

Dale se Orji (2016) rozhodla zkoumat vztah mezi Sesti principy persuaze a dvéma
typy kultur; individualistickou a kolektivistickou. Vysledky ukazaly, Ze kolektivisté byli
citlivéjsi viaci vsem presvédcovacim principiim, vyjma vzacnosti, coZ naznacuje, Zze mohou
byt presvédceni snadnéji nez individualisté. Vzacnost pro kolektivisty neni dilezita, jelikoz
oproti individualistim neocetiuji véci, které je odlisuji a délaji je jedinecnymi. Obecné
vyslo najevo, ze zavazek a diislednost, reciprocita a oblibenost jsou nejpiesvédcivejSimi
principy napti¢ obéma typy kultur. Z vyzkumu vyplyva, Ze zvazit vybér vhodné

presvédcovaci strategie z hlediska dané kultury mé vyznam.

4. Seniofi a jejich kognitivni funkce

4.1. Kdo je senior

Pojem senior se pouziva hned v nékolika vyznamech, v souvislosti s mym
vyzkumem ho vSak Ize charakterizovat takto: ,,Senior — starsi clovek, ale také nejstarsi a
zpravidla vazeny clen n&jakého spolecenstvi.” Pojem senior vychazi z latinského slova
senex (stary ¢lovek, stafec) a komparativem tohoto adjektiva pak vznikéd pojem senior
(star$i) (Haskovcova, 2012, s. 147-148). Ve stafi, posledni vyvojové fazi cloveéka, dochazi
k fad€ funkénich 1 morfologickych zmén, které jsou vSak velmi variabilni a zavislé na
mnoha faktorech jako je naptiklad vliv prostiedi, Zivotniho stylu ¢i socialné ekonomické

situace (Cevela, Kalvach, Celedova, 2012, s. 19).
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Vymezit vékovou hranici stafi neni jednoduché, protoze stéii i starnuti je velmi
individudlni zalezitosti. Odborna literatura nabizi mnoho riznych vékovych hranic a déleni
a rozliSuje 1 riizné typy staii, zejména biologické, socialni a kalendaini. Pro mij vyzkum je
relevantni kalendaini neboli chronologické staii, které se da jednoznacné stanovit,
vymezuje se dosazenim urc¢itého veéku, v némz se obvykle napadné projevuji zmény
spojené se starnutim (Kalvach, 1997, s.18-21). Hranice véku, kdy se lidé stavaji seniory, se

nejcastéji uvadi 60 nebo 65 let.
4.2. Kognitivni funkce seniorti

Yoon (2005) pfinesla mnoho poznatkl o chovéani a rozhodovani starSich lidi jakozto
spotiebitell a objasnila konkrétni procesy a mechanismy jako je pamét’, rozhodovéni a
presvédcovani, na které ma vek vliv. Stafi podle ni souvisi s jistym omezenim vykonnosti
pfi riznych kognitivnich tlohach a v diisledku toho jsou starsi spotiebitelé oproti tém
mlads$im odkazani spiSe na zpracovavani zalozeném na schématech. Rozdily mezi t€émito
veékovymi skupinami se vSak zmirnuji, pokud jsou lidé testovani v pro nich optimalnim
Case, to znamena rano pro starsi dospé€lé a odpoledne a vecer pro mladsi dosp€lé. Yoon,
Lee a Danzinger (2007) tento vliv casu zkoumali a zjistili, Ze rano je kognitivni funkce
star$ich lidi na vrcholu, v tuto dobu proto byli schopni soustfedit se na silu argumentu,
zatimco v pozdé&jSich hodinach byli spiSe presvédceni periferni cestou — neprobéhla zde
tedy diikladna rozvaha nad argumenty, ale pfesvé€dceni bylo postavené na zakladé tzv.
mentalnich zkratek. Mladi dospéli se v tomto vyzkumu byli schopni zapojit do zpracovani
sily argumentu jak v jejich optimalnim, tak neoptiméalnim Case, coZ mohlo byt dano
jednoduchosti piesvédcivého sdéleni. Aby bylo mozné sledovat casové ucinky mezi
casovému tlaku ¢i rozptyleni.

Podle Yoon (2005) starsi spotiebitelé oproti tém mladsim obecné vice pochybuji o
presveédcivych sdélenich, které piinaseji vetsi risk nebo kdyz jsou do zalezitosti vice
osobné zapojeni (vyskytuje se u nich vyssi osobni relevance). Dale uvadi, Ze lidé maji
sklon k tomu, povazovat informaci za pravdivou, pokud ji slyseli vicekrat, obzvlast’ ti
star§i. Dlivodem je to, Ze maji oproti mlad$im lidem hors$i zdrojovou ¢i kontextovou
pamét’, ale nechybi jim davéra k opakovanému tvrzeni, coz u nich mize mit Spatny dopad
na rozliSovani pravdivych a nepravdivych tvrzeni. Pokud chce nékdo zpochybnit falesnou,

ale zndmou informaci, mize to u lidi dokonce posilit viru v jejich pravdu, zejména u
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starSich lidi. DalSim rysem, na ktery star$i lidé vice reaguji, jsou sd€leni zamétena na city.
Citové zabarvené informace si 1épe pamatuji a jsou pro né presvéd¢ivé. Emocionalita je
pro n¢ tedy velmi dtilezitd, zatimco u mladych lidi se jmenované zpozorované tendence
neprojevily. Yoon ve svém vyzkumu tedy poukazala na podstatné rozdily mezi mladSimi a
starSimi dospélymi spottebiteli v tom, kdy, jak a za jakych okolnosti se nechaji presvédcit,
da se proto obecné fict, ze zkoumat skupinu seniort jakoZzto jednotného celku ve spojitosti
s persuazi ma vyznam.

Ptikladem Ceské autorky vénujici se problematice seniort je Vagnerova (2007, s.
249-250), ktera tika, ze: ,,Hlavnim problémem starSich dospélych je zpomaleni tempa pfi
zpracovani informaci potfebnych k porozuméni a naslednému feseni problému i tibytek
flexibility reagovani na zmény situace.” Upozoriiuje také na horsi efektivitu uceni se,
vykyvy pozornosti ¢i kratkodobé paméti. Na druhou stranu oznacuje za vyznamnou slozku
kognitivnich funkci u starSich lidi souhrnné jako moudrost, tedy ziskané vzdélani,
zkuSenosti a znalosti. Obrovsky rozsah a hloubka téchto informaci seniortim umoznuje
nadhled nad konkrétni situaci ¢i porozumeéni v SirSich souvislostech a rozdilnostech.

O tom, jak nasbirané zkusSenosti pomahaji seniortim odolat persuazivnim praktikam,
piSou také autofi Haugtvedt, Herr a Kardes (2008, s. 248). Pravé skrze zkusenosti mohou
star$i konzumenti oproti t¢ém mlad$im rozvijet své poznatky o piesvéd¢ovani jako jsou
presvédcovaci taktiky ¢i metody odolavani viici pokustim o piesvédceni. Problém nastava
ve chvili, kdy se objevi nové technologie, které seniofi neznaji. Podle empirické studie
mohou mit mladi konzumenti s omezenou kognitivni kapacitou problém se ziskavanim
poznatktl o pfesvédcovani. U seniort je z divodu mnohem horsi kapacity zpracovavani
tento problém jesté pravdépodobnéjsi, o to vice v ptipadé, kdyZ je informace rychle
prezentovana na nékteré z novych technologii, naptiklad prostfednictvim reklamy na

internetu.
4.3. Asertivita senioru

Haskovcova (2012, s. 54-55, 129-130) vysvétluje pojem asertivita neboli
»sebeprosazeni na zdkladé pevného, ale vlidného projeveni svého nazoru ¢i postoje* v
souvislosti se seniory a tvrdi, Ze soucasni seniofi nejsou ptilis asertivni, ,,protoze jsou
zvykli na paternalisticky model 1é¢by a péce, v jehoZ ramci byli cely zivot vedeni k tomu,
ze 1€kare, sestru atd. je tieba na slovo poslouchat® (s. 54-55). Paternalismus znamena

otcovsky ¢i prenesené rodi€ovsky, ochranaisky i nadfazeny pfistup lékate k pacientlim,
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vztah tohoto typu vyhovoval obéma strandm po mnoho staleti, mezi pacientem a lékarem
byl velky rozdil ve znalostech, dovednostech nebo napftiklad spole¢enském postaveni, i
proto pacient k 1ékatovi vzhlizel a piijimal od n¢j vSe ,,bez vyhrad, s pokorou a vétSinou
také s diky*“. V 70. letech 20. stoleti se misto tohoto modelu zacala hledat jina alternativa a
vztah mezi pacientem a Iékafem se mél zmenit v tzv. partnersky model. Oba modely maji
sva pozitiva i negativa, nicmén¢ faktem je, Ze soucasni seniofi si na tento novy model
tézko zvykaji, protoze si v minulosti mnozi pfi stonani osvojili paternalismus a dodnes ho
povazuji za nejlepsi. Problémem v partnerstvi je pro nékteré nutnost ochoty a schopnosti
rozhodovat o své nemoci, vybirat socialni sluzby atp. (s. 129-130). Tyto informace by
mohly vést nejen k predpokladu, ze princip autorita bude seniory hodnocen jako jeden z
téch presveédcivejsich, ale obecné k tomu, Ze budou mit seniofi kvili svému neasertivnimu
chovani vétsi sklon k tomu, nechat se presvédcit. Podle Novaka a Capponiho (2012, s. 36)
,»Pasivné jednajici ¢loveék nedovede jasn¢ sdélit sva prani a potfeby. Stejné je ovsem
,bezbranny* vii€i pozadavkim druhych. Chybi mu jistota v jednani, trapi ho, ze se

nedovede piiméfené uplatnit. Neodola manipulativnim triktim.*
4.4. Seniofi jako cil pfesvédcovani a manipulace

Je obecné znamo, ze se seniofi pomérné Casto stavaji cilem podvodnikt, tzv. $mejda,
ktefi z nich chtéji vylakat penize vyménou za urcity produkt nebo sluzbu. Podvodnici se se
seniory vétSinou spojuji prostiednictvim telefonickych nabidek, letak, ale nebrani se ani
osobnimu kontaktu. Pro¢ se ale pravé seniofi mnohdy stavaji obé'mi podvodnych
marketingovych praktik? Pravec (2014, s. 24) v tydeniku Ekonom hovoii o tom, Ze se
»smejdi‘“ nestiti vyuZzit osamélost a diivéru stari. Na kladenou otazku ptinesla predbézné
vysvétleni také vySe zminénd Yoon (2005). Pfi¢inou podle ni mize byt kognitivni upadek,
snizené Usili k vyhledavani informaci, tendence vyhnout se aktu rozhodnuti a pfenaSeni
rozhodnuti na osoby vystupujici jako experti.

Hojné informace o seniorech mimo jiné jako cili marketért pfinasi 1 Sanders (2019)
v neddvno vydané publikaci Senior Persuasion. Zamér v piesvédCovani prave této skupiny
lidi ma podle n¢j mnoho diivodd, jsou jimi naptiklad ty, Ze vétSina ma dostatek penéz,
oproti mlad$im lidem se tolik nezajimaji o cenu, nakupuji kvalitni produkty, ale radi
zustavaji u svych oblibenych znacek, v diichodu cestuji, co se tyka jidla, jsou velmi
nachylni k tomu, ze nakupuji bez vétsiho rozmysleni, coz mize byt jest¢ umocnéno

specialnimi slevami nebo jinymi nabidkami, dale ze seniori mohou profitovat charity ¢i
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politické kampané, jelikoZz seniofi daruji vice penéz, chodi vice volit a vénuji tomu vice

casu.
5. Shrnuti teoretické ¢asti potiebné pro vyzkum

Teoretickou zakladnu pro mtj vyzkum tvoii principy persuaze definované autorem
Robertem Cialdinim, jsou jimi reciprocita, vzacnost, autorita, zavazek a daslednost,
socialni schvaleni a oblibenost. Dillezita je pak predevsim skutecnost, ze byly ve vyse
jmenovanych vyzkumech nalezeny vyznamné rozdily ve vniméani téchto jednotlivych
principl. Rozdily ve vnimani principt byly objeveny taktéZ mezi riiznymi skupinami lidi,
Orji, Mandryk a Vassileva (2015) nasli rozdily ve vnimani nékterych principti pfi
porovnani mladsich (18-25 let) a starSich dospélych (35+), rovnéz prisli se zavérem, ze
existuji rozdily mezi Zenami a muzi. Orji (2016) v dal$im vyzkumu odhalila také rozdily
v hodnoceni principli mezi kolektivisty a individualisty, a tak jsem pfedpokladala, Ze by
mohlo byt pfinosné zaméfit se na dalsi skupinu z populace, v mém ptipad¢ na samotnou
skupinu seniord, uvniti které se mohu taktéz zaméfit na rozdily dle vybranych kategorii.

Dalsi zdsadni ¢asti teorie je kapitola zaméfend na skupinu seniord, kterou jsem si
k vyzkumu vybrala mimo jiné proto, Ze je pom&rné Castym cilem pfesvédCovani a
manipulace. Od mladsich lidi se ti star§i zobecnéné lisi tim, Ze u nich dochézi ke
kognitivnimu tpadku, celkové jde o omezenou vykonnost pfi riiznych kognitivnich
ulohéch, u seniortl je Casté zpomaleni tempa, vyskytuje se u nich hor$i pamét’, ale na
druhou stranu seniofi oplyvaji bohatymi zkuSenostmi a znalostmi, které posbirali za cely
zivot. Podstatnou roli mize pti presvéd¢ovani hrat také pravdépodobny sklon
k neasertivnimu jedndni, ktery si seniofi nejspisSe pfinasi z paternalistického modelu

(otcovského ¢i nadiazeného pfistupu), ve kterém byli vychovavani.
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EMPIRICKA CAST

6. Cile prace a vyzkumné otazky

6.1. Cile prace

Co se ty¢e metod persuaze, Cialdiniho principy pojimaji ovérené zakladni
presvédCovaci techniky, které nejsou absolutné vycerpavajici, ale presto podle mého
nazoru tvoti znaén¢ obsahlou koncepci vhodnou pro vyzkum persuaze. Zjisténi, ze mize
mit kazdy z Cialdiniovych principt jiny vliv na chovani ¢loveéka, mé inspirovalo ke
zkoumani toho, jak tyto principy subjektivné vnimaji seniofi.

Ve vyzkumech, souvisejicich se Sesti pfesvéd¢ovacimi principy podle Cialdiniho,
které se mi podatilo vyhledat, oslovili respondenty napti¢ vSemi dospélymi, avSak zadny
z vyzkumil se nezamétil konkrétn€ na skupinu seniorti. Téma persuaze v souvislosti se
seniory jsem tedy celkové shledala jako pomérné neprobadané, a proto si myslim, Ze by
vyzkumy zamétené na seniory a presvédcovani mohly pfinést nové poznatky, diky kterym
bychom dané problematice v souvislosti se star§Simi lidmi 1épe porozuméli.

Tento vyzkum, zalozeny na Sesti presvédc¢ovacich principech, nam tedy muize vice
pfibliZit to, co na seniory v rdmci persuaze, konkrétn€ principti podle Cialdiniho, nejvice
pusobi. Konkrétnimi cili tohoto vyzkumu je zjistit, zda bude u senior v hodnoceni
jednotlivych principti vyznamny rozdil, jaka je celkové presvédcivost téchto principti a

zaroven chci porovnat piesvédcivost principil v zavislosti na pohlavi, véku a vzdélani.
6.2. Vyzkumné otazky a hypotézy

Na zékladé toho, Ze bylo u jinych vyzkumi potvrzeno rozdilné vnimani
presveédcivosti jednotlivych principti podle Cialdiniho, se domnivam, ze jednotlivé
principy budou seniory hodnoceny jako razné presvédCive, coz je ma prvni a klicova
hypotéza. Na mou hypotézu navazuje vyzkumna otazka: Jaké potadi v presvédcivosti
zastavaji jednotlivé principy persuaze na zakladé subjektivniho hodnoceni seniorti? Tedy
které principy patii k tém presvédCivejSim a které naopak k t€ém méné presvéd¢ivym? Dale
se chci zamétit na porovnani vysledkli u muzi a Zen, taktéz na porovnani dle véku a
vzdélani. Jelikoz vyzkumy jiz odhalily jisté rozdily mezi uréitymi skupinami, je mou
hypotézou v tomto ptipad¢ to, Zze se hodnoceni jednotlivych principli u uvedenych skupin
bude lisit. Vyzkumné otazky navazujici na tyto hypotézy zni nasledovné: Jak se lisi

subjektivni hodnoceni jednotlivych principit u muzi a zen? Jak se 1i$i subjektivni
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hodnoceni jednotlivych principi u mladsich a starSich seniorti? Jak se lisi subjektivni

hodnoceni jednotlivych principi u riznych typt vzdélani?

7. Metody a postup feSeni
7.1. Techniky sbéru dat

Pro sviij vyzkum jsem si zvolila kvantitativni metodologickou strategii, ktera mi
dovolila ziskat data od vétSiho mnozstvi jedinct. Konkrétné jsem jako metodu sbéru dat
zvolila dotaznik vyvinuty védcem Mauritsem Kapteinem a jeho kolektivem, ktery méfti
citlivost respondenta na presvédcovaci principy. Jejich metoda byla vytvotena piimo za
ucelem méteni rozdilt mezi Sesti principy persuaze podle Cialdiniho, coZ je pro cil mé
prace jako §ité na miru. Dotaznik byl vytvofen nejprve ve form¢ 12-bodové Skaly (Kaptein,
2009), kterou Kaptein (2012) s ostatnimi ve své pozd¢jsi praci rozvinuli na skalu s 32 body
pro podrobnéjsi méfeni. Pravé z diivodu podrobnéjsiho metfeni jsem zvolila druhou $kélu,
kterou jsem upravila tak, aby bylo ke kazdému principu pfifazeno 5 otazek, vysledkem je
tedy 30-bodovy dotaznik. Otazky z pfevzatého dotazniku jsem pteloZila z anglického
jazyka a provedla pouze par kosmetickych uprav. Jednotlivé body (otazky) byly méteny
pomoci uziti 7-bodové Likertovy Skaly, kdy respondenti volili miru souhlasu od ,,Naprosto
nesouhlasim* do ,,Naprosto souhlasim* a zahrnula jsem taktéz moznost ,,Nevim*. Diky
této Skale jsem neziskala jen odpovédi ve formée ,,ano* ¢i ,,ne*, ale ziskala jsem mnohem

podrobné;jsi data v podob¢ miry souhlasu, vyjadiujici postoj k dané otazce.
7.2. Obsah dotazniku

Dotaznik jsem sestavila na online platformé Survio. V ivodu jsem ostatni
informovala o tom, Ze se jedna o dotaznik pro Gcely mé bakalarské prace, ktery zabere par
minut ¢asu vyplnéni, a taktéz jsem je seznamila s tim, Ze dotaznik obsahuje tvrzeni, ktera
maji za cil zjistit, do jaké miry jsou seniofi citlivi na jednotlivé presvéd€ovaci principy
definované autorem Robertem Cialdinim. Soucésti tvodu byla 1 jakési forma
informovaného souhlasu, ve které jsem upozornila, Ze vyplnénim a odeslanim tohoto
dotazniku respondent souhlasi se svou Ui¢asti na vyzkumu k bakaléaiské praci a s
publikovanim vysledkti dotazniku. Pfidala jsem také informaci o tom, ze dotazniky jsou
anonymni, a tudiz nebudou spojovany s Zadnou konkrétni osobou, rovnéz jsem k textu
pfiloZzila svlij email, na ktery se ptipadni respondenti mohli obratit v pfipadé dotazti k

tomuto projektu.
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Jak jsem uvedla v ptedchozi podkapitole, dotaznik je slozen z 30 otazek testujicich

vnimani jednotlivych principt persuaze podle Cialdiniho, ke kazdému principu je

piifazeno 5 otdzek. Kromé téchto otazek jsem do dotazniku zatadila taktéz otazku na

pohlavi, vék a vzdélani. Vzdé€lani jsem rozdelila do péti kategorii, a to na zékladni, stfedni

s vyuénim listem, stfedni s maturitou, vyssi odborné a vysokoskolské.

Tabulka 1 — 30-bodovy dotaznik

Reciprocita

1. Kdyz pro mé né¢kdo z rodiny udéla laskavost, jsem velmi
naklonén(a) k tomu, mu tuto laskavost oplatit.

2. Laskavost vzdy oplacim.

3. Jakmile pro mé n¢kdo néco udé€la, snazim se pro néj udelat néco
podobného, abych mu to oplatil(a).

4. Kdyz dostanu darek, citim se byt zavazany/a dat darek takeé.

5. KdyZ mi nékdo pomize s praci, snazim se mu to vynahradit.

Vzacnost

1. Véfim, ze produkty, kterych je nedostatek, jsou hodnotnéjsi nez
produkty, kterych je velké mnozstvi.

2. Kdyby se chystali uzavtit mij oblibeny obchod, navstivil(a)
bych ho, protoze bych potom uz nemél(a) jinou Sanci.

3. Citil(a) bych se dobfte, kdybych byl(a) poslednim ¢lovékem,
ktery mé&l moZnost koupit néco, co uz nebude k dostani.

4. Kdyz je mij oblibeny produkt t¢émét vyprodany, koupim rovnou
dv¢ baleni.

5. Produkty, které je t€zké ziskat, predstavuji mimofadnou

hodnotu.

Autorita

1. Vzdy se fidim doporucenim svého praktického 1ékare.

2. KdyZ mi néco fekne profesor, mam sklon vétit tomu, Ze je to
pravda.

3. Jsem velmi naklonén(a) tomu, uposlechnout autority.

4. Vzdy jsem se fidil(a) pokyny nadtizenych.

5. Piiklanim se k tomu, uposlechnout spiSe autority nez své

vrstevniky.
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Zavazek a

duslednost

1. Jakmile si domluvim schizku, dodrzim ji.

2. Snazim se udélat vSechno, co jsem slibil(a).

3. KdyzZ si néco naplanuji, zapiSu si to, abych plan dodrzel(a).

4. Kdyz ptatelim feknu o svych planech, poméha mi to uskutecnit
je.

5. Jakmile jsem se zavazal(a) k tomu, néco ud¢lat, urcité to

udélam.

Socialni schvaleni

1. Pokud m¢ nékdo z mého okoli informuje o dobrém produktu,
mam tendenci si ho koupit.

2. Kdyz jsem v nové situaci, divdm se na ostatni, abych védél(a),
co mam d¢lat.

3. Budu néco délat do t¢ doby, dokud budu védét, ze to délaji i
ostatni.

4. Casto spoléham na ostatni lidi z toho diivodu, abych védéla, co
mam d¢lat.

5. Je pro mé¢ dilezité zapadnout mezi ostatni.

Oblibenost

1. Pfijimam rady od svého okoli.

2. KdyZ mam nékoho rad(a), jsem naklonén(a) k tomu, vice mu
vetit.

3. Udélam laskavost pro ty, které mam rad(a).

5. Kdybych si v né¢em byl(a) nejisty/a, priklonim se k nékomu,

kdo se mi libi.

Tabulka 2 — 7-bodova Likertova skala

Naprosto

nesouhlasim

Nesouhlasim

Spise Ani souhlas Spise Souhlasim Naprosto

nesouhlasim ani souhlasim souhlasim

nesouhlas
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7.3. Vybér vzorku a prostiedi vyzkumu

Do svého vyzkumu jsem zahrnula neinstitucionalizované seniory ve véku od 65 let.
U institucionalizovanych seniort je riziko, Ze nemusi byt jak fyzicky, tak psychicky
naprosto zdravi, nemusi byt pIn¢ sob&stac¢ni, mohou trpét stateckou demenci atp., a prave
z téchto diivodil jsem se zaméfila radé€ji na seniory neinstitucionalizované. Sbér dat jsem se
rozhodla provést online, konkrétné jsem se seniory rozhodla oslovit predevsim pies
socialni sit’ Facebook, a to ze dvou diivodl. Za prvé jsem piedpokladala, ze na Facebooku
pravdépodobné narazim na aktivni seniory, ktefi nebudou trpét kognitivnimi poruchami, a
za druhé jsem se domnivala, Ze se diky Facebooku dostanu k vétSimu poctu moznych
respondenti. Mym primarnim cilem bylo ziskat odpovédi od minimalné 100 respondentd,

abych se pfiblizila ke statisticky relevantnim vysledkm.
7.4. Prabéh sbéru dat

Sbér dat k vyzkumu jsem nejprve zahdajila metodou snéhové koule, oslovila jsem své
blizké a pozadala je, aby dotaznik poslali svym prarodic¢iim ¢i rodi¢tim, kterym je nad 65
let a ktefi maji k dispozici internet. Nasledné jsem oslovila n€kolik seniorskych skupin na
Facebooku, naptiklad ,,Aktivni seniofi z Prahy a okoli* nebo ,,Aktivni seniofi zdpadnich
Cech®, ale pocet odpovédi se jesté zdaleka neblizil stovkové hranici, kterou jsem si zadala.
Napadlo mé proto, vytvofit na Facebooku stranku, kde bych propagovala ptispevek
s odkazem na mtj dotaznik.

Zalozila jsem tedy stranku s nazvem ,,Vyzkum pro seniory* a reklamni ptispévek
odkazujici na dotaznik jsem zacilila na vSechny seniory v letech 65+. Tento pfispévek mél
nakonec velky uspéch a béhem tii dnti, kdy jsem na reklamu vynalozila 160 K¢, se mi
podafilo oslovit zhruba 250 lidi, kteti odeslali vyplnény dotaznik. Ohlas byl znat i
v reakcich lidi na dany ptispévek, seniofi méli k vyzkumu €etné ptipominky i dotazy, které

jsem jim zodpovidala. Sbér dat trval po dobu 23 dni.
7.5. Analytické postupy

Podstatnou analyzou mého dotazniku je vyhodnoceni priiméri u vSech principti,
které vyjadiuji jejich presvédcivost. Primeér jsem pocitala tak, Ze jsem ke Skale odpovédi
pfifadila hodnoty od 1 do 7, tzn. 1 = Naprosto nesouhlasim, 2 = Nesouhlasim, 3 = Spise
nesouhlasim 4 = Ani souhlas ani nesouhlas, 5 = SpiSe souhlasim, 6 = Souhlasim, 7 =

Naprosto souhlasim. Odpovédi ,,Nevim* byly vytazeny, jelikoz zvolenim této odpovédi
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respondent vyjadfil moznost, ze otazce zcela neporozumél nebo se neumi rozhodnout pro
zadnou z odpovédi, a tak je nelze zaradit do skaly miry souhlasu, kterd v tomto ptipadé
vyjadiuje presvédcivost. Uvedené Ciselné hodnoty mi dovolily spocitat pramér
(ptesvédcivost) kazdého principu i praméry jednotlivych otdzek a taktéz pramér
(ptesvedcivost) principt pro kazdého respondenta zvlast. Vyssi hodnota celkového
priméru znamena vyssi miru souhlasu s danym principem.

Uzitim statistického programu SPSS byly provedeny testy nezbytné pro analyzu
ziskanych dat. Pomoci statistickych testli jsem zjistila, zda se priméry principti mezi sebou
vyznamng 1isi. Taktéz jsem zjistila, zda se mezi skupinami, rozdélenymi na zaklad¢ véku,
pohlavi a vzdélani, objevuji vyznamné rozdily v hodnoceni principt persuaze.

Pro zjis$téni reliability (spolehlivosti testu) jako vnitini konzistence jednotlivych
polozek jsem pouzila koeficient Cronbachovo alfa. Ten nabyva hodnoty v rozmezi 0 az 1,
pricemz hodnota 0,7 a vice znamena vysokou reliabilitu (Urbanek, 2011, s. 129-130). Dale
jsem provedla testy normality (Kolmogorov-Smirnov a Shapiro-Wilk), na jejichz zaklad¢
jsem zamitla normalitu dat, data tedy pochdzeji z jiného nez z normalniho rozd¢leni,
jelikoZ p-hodnoty u kazdého principu byly mensi neZ hladina vyznamnosti a = 5 %, a proto
jsem pro ovétovani svych hypotéz musela pouzit neparametrické statistické metody. Pro
analyzu dat a ovétfeni svych hypotéz jsem pouzila Spearmantiv korelaéni koeficient, Mann-
Whitneyiiv test a Kruskal-Wallistv test (Hindls, 2006).

Spearmantiv korela¢ni koeficient se provadi v pfipad€, kdyZ mame maly rozsah dat,
neni splnéna podminka normalniho rozdéleni nebo méme pochybnosti o linearité
zkoumaného vztahu veli¢in X, Y. V takovychto ptipadech je vhodné&j$i pouzit namisto
klasického Pearsonova korela¢niho koeficientu pravé Spearmaniiv koeficient potadové
korelace, ktery je vhodny pro ordinalni proménné. Mann-Whitneytv test pro dva nezavislé
vybéry se pouziva k ovéfeni shodné urovné dvou malych vybéra z neznamych rozdé¢leni,
kdy neni moZzné pouzit klasicky parametricky test o shodé sttednich hodnot. Test sleduje
shodu mediant a je zalozen na uspotradani vSech zjisténych hodnot dle velikosti, je proto
taktéZ pouzitelny pro ordindlni proménné. Testovanou hypotézu ovétuje pomoci porovnani
vysledné p-hodnoty s hladinou vyznamnosti, kterd je nejcastéji a = 5 %. V ptipade, ze p-
hodnota je vyS$$i nez nami stanovena hladina vyznamnosti, testovanou hypotézu o shodné
urovni ve sledovanych skupinach nezamitdme. V ptipad¢, ze sledované proménné tfidime
na vice jak 2 skupiny a data op¢€t nepochazeji z normalniho rozdéleni, je nutné pouzit

Kruskal-Wallistv test, ktery pfedstavuje neparametrickou obdobu parametrické analyzy
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rozptylu. Usporadani testu je obdobné jako u ptedchoziho Mann-Whitneyovo testu pro dva

nezavislé vybéry (Pecakova, 2011).
7.6. Zakladni popis souboru

Vyzkumu se zacastnilo celkem 312 respondentil, mezi nimiz je 264 (84,5 %) Zen a
48 (15,4 %) muzh. Primérny vék vSech respondentti je priblizne 69 let, nejcastéjsi vek je
67 let. NejmladSimu respondentovi je 65 let a nejstarSimu 82 let. Dalsi a posledni
charakteristikou respondenti je vzdélani. Respondenti maji nejcastéji sttedoskolské
vzdélani s maturitou 142 (45,5 %), dale je mezi nimi 69 (22,1 %) lidi se stfednim
vzdélanim zavrSenym vyucnim listem, 51 (16,3 %) lidi s vysokoskolskym vzdélanim, 26
(8,3 %) lidi se zékladnim vzdélanim a 24 (7,7 %) lidi s vy$$im odbornym vzd¢lanim.

Pro 30-bodovy dotaznik bylo vypocitano Cronbachovo alfa - 0,891, tedy velmi dobry
vysledek vyjadiujici vnitini konzistenci dotazniku. V ptipad¢é odhadovani reliability pro
kazdy princip zvlast jsou jiz dil¢i hodnoty o néco nizsi, avSak vétSina z nich se blizi hranici

0,7 nebo je vyssi, viz tabulka 3.

Tabulka 3 — Cronbachovo alfa pro jednotlivé principy

Reciprocita Vzacnost Autorita Zavazeka Socialni Oblibenost
dislednost schvaleni

Alfa 0,729 0,665 0,693 0,425 0,726 0,533

8. Vysledky Setfeni

8.1. Celkové vyhodnoceni

U seniort jako celku bez ohledu na pohlavi, vzdélani ¢i veék dotaznik pfinesl
nasledujici zjis$téni, ktera se tykaji presvédcivosti jednotlivych principt persuaze. Jako
nejvice presvédCivy princip seniofi hodnotili zavazek a dislednost (primér 5,6) a poté
reciprocitu (prumér 5,5). Nejméné presvédcivym principem je podle hodnoceni seniorti
vzacnost (pramér 3,2), jeji hodnota dokonce klesla dokonce pod neutralni hranici 3,5, coz
znamena, Ze tento princip nelze v souvislosti se seniory oznacit za presveédcivy. Poradi
presvédcivosti od nejméné piesvédcivého principu po nejvice presvedCivy je takoveé:

vzacnost, socialni schvaleni, autorita, oblibenost, reciprocita a zavazek a dislednost.
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Jak jsem jiz zminila, mezi moznosti odpovédi na otazky byla do dotazniku zahrnuta,
taktéZ moznost ,,Nevim®. Nejvice chybéjicich hodnot se vyskytlo u principu vzacnost a
socialni schvéleni.

V prvnim kroku jsem provedla korelacni analyzu a zjistila jsem, Ze vSechny principy
mezi sebou maji statisticky vyznamné vztahy. Korela¢ni koeficient jsem volila
neparametricky — Spearmantiv. VSechny tyto vztahy jsou kladné. Nejsilngjsi vztah mizeme
pozorovat mezi vzacnosti a socidlnim schvalenim (R=0,665) a socialnim schvalenim a
oblibenosti (R=0,578).

V druhém kroku jsem ovéfila rozdily mezi principy. Pro ovéteni rozdili mezi
principy jsem pouzila neparametrickou obdobu analyzy rozptylu, a to Kruskal-Wallistiv

test. Testovand hypotéza je ve tvaru:

H1.0: Rozdéleni hodnot se mezi jednotlivymi principy nelisi

H1.1: Mezi principy jsou statisticky vyznamné rozdily

Na zékladé provedeného testu (G = 895,611; p-hodnota = 0,000) testovanou
hypotézu na hladin€ vyznamnosti o = 5 % zamitam (p-hodnota je niz$i neZ ndmi zvolena
a), z cehoz vyplyva, ze mezi principy existuji statisticky vyznamné rozdily v hodnoceni
presvédcivosti jednotlivych principli. Vyslednd p-hodnota je dokonce mensi nez hladina
vyznamnosti a = 0,1 % (0,001), jistota spravného rozhodnuti o zamitnuti nulové hypotézy
je tak velmi vysoka.

Jelikoz byl Kruskal-Wallistv test statisticky vyznamny, provedla jsme nasledné
parové pozorovani, abych zjistila, které principy se mezi sebou statisticky vyznamné 1isi.
Pro porovnani byl proveden DSCF (Dwass-Steel-Critchlow-Fligner) test parového
porovnavani. Vysledky ukazaly, Ze statisticky vyznamné rozdily jsou mezi v§emi
dvojicemi principti kromé dvojice reciprocita a zavazek a dislednost a paru autorita a
oblibenost.

V nasledujici tabulce vidite primérné hodnoceni kazdého principu, které predstavuje
presvédcivost danych principli, a smérodatné odchylky (SD). Priméry miiZete vidét taktéz

v grafickém zpracovéani, viz graf 1.
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Tabulka 4 — Primeér (presvédcivost) jednotlivych principu

Reciprocita Vzacnost Autorita Zavazek a Socialni  Oblibenost

duslednost schvaleni

Primér 5,5 (0,8) 3,2(0,9) 4,6(0,9) 56(0,6) 3,9(0,9) 4.6(0,7)
(SD)

Graf'1 — Prumér (presvedcivost) jednotlivych principii
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8.2. Vyhodnoceni v zavislosti na pohlavi

Nyni se zaméfim na rozdily v hodnoceni principti mezi muzi a Zenami. Vyjma
vzéacnosti a zavazku a dlslednosti, které jsou u muzii a Zen na stejné tirovni, hodnotili muzi
principy celkové jako presvédciveéjsi. Pro Zeny je nejpresveédCivejSim principem zavazek a
dislednost (primér 5,6) a nejméné dllezitym principem vzacnost (pramér 3,2). U muzi je
nejpresveédEiveéjsim principem reciprocita a zavazek a dislednost (oba pramér 5,6),
nejméng diilezitym je stejné€ jako u Zen vzacnost (primér 3,4).

Na zakladé¢ ziskanych dat byla ovétena hypotéza:

H2.0: Hodnoceni principli neni zavislé na pohlavi

H2.1: Hodnoceni principti je zavislé na pohlavi

Pro ovéfeni této hypotézy byl u kazdého principu pouzit Mann-Whitneytv test pro 2

nezavislé vybéry, tj. neparametricka obdoba dvouvybérového t-testu. Vysledky testl pro
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jednotlivé principy ukdzaly, ze ani jedna ze sledovanych p-hodnot neni mensi nez hladina
vyznamnosti a = 5 %, a proto ani u jednoho principu testovanou hypotézu nezamitdme. Na
hladin€ vyznamnosti o = 5 % ani u jednoho principu neexistuji statisticky vyznamné
rozdily v hodnoceni jednotlivych principi mezi muzi a Zenami.

Tabulka 5 pfinasi ptehled primérného hodnoceni kazdého principu u Zen i muzt a
smérodatné odchylky (SD), jednotlivé priméry piedstavuji presvédc¢ivost danych principti.

Priméry mtzete vidét taktéz v grafickém zpracovani, viz graf 2.

Tabulka 5 — Priimer (presvédcivost) jednotlivych principit v zavislosti na pohlavi

Reciprocita Vzacnost Autorita Zavazek a Socidlni  Oblibenost

pramér priameér priameér dislednost schvaleni pramér
(SD) (SD) (SD) pramér pramér (SD)
(SD) (SD)

Zeny  54(09)  32(0,9) 46(08) 56(0,6) 3809  4,6(0,6)
Mui = 56(0,7)  34(L1) 46(09) 56(0,6) 41(1,0) 4,7(0,8)

Graf 2 — Primer (presvédcivost) jednotlivych principii v zavislosti na pohlavi
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6,0

5,0

4,
3
2,
1
0,0

Reciprocita Vzacnost Autorita Zavazek a Socidlni Oblibenost
duslednost schvéleni

o o o

©

MW Zeny M Muzi

8.3. Vyhodnoceni v zavislosti na véku

Déle se budu zabyvat souvislosti mezi vékem a hodnocenim jednotlivych principa.
Pro porovnani presvédcivosti dle véku jsem seniory rozdelila do dvou kategorii, a to na

mladsi a starsi seniory. Mladsi seniofi pfedstavuji skupinu ve vékovém rozptylu 65-72 let
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zahrnujici 260 (83,3 %) respondenttl, skupina starsich seniorti predstavuje skupinu ve
veékovém rozptylu 73-82 a zahrnuje 52 (16,7 %) respondentii.

Starsi senioii hodnotili vS§echny principy jako presvédc¢ivejsi. Mladsi seniofi 1 starsi
seniofi maji nejvyssi hodnoceni u principu zavazek a dislednost (pramér 5,5 a 5,7).
Nejhtie hodnoceny princip u mladsich i starSich seniort je princip vzacnost (prameér 3,2 a
3,3).

Na zéklad¢ ziskanych dat byla ovéfena hypotéza:

H4.0: Hodnoceni principti se neli§i mezi vékovymi skupinami seniord

H4.1: Hodnoceni principti se 1i$i mezi vékovymi skupinami seniorti

Opét bude kazdy princip vyhodnocen zvlast. Pro ovétfeni téchto hypotéz pouzijeme
znovu Mann-Whitneytv test pro 2 nezavislé vybéry. Na hladin€ vyznamnosti o =5 %
testovanou hypotézu zamitdme pouze u principu reciprocita (U = 5353,0; p-hodnota =
0,042). U principu reciprocita existuji statisticky vyznamné rozdily mezi mlad$imi a
star§imi seniory. Tento princip hodnoti starsi seniofi jako presveédC€ivesi.

V nasledujici tabulce vidite piehled primérného hodnoceni kazdého principu u
mladsich a starSich senior a smérodatné odchylky (SD), jednotlivé praiméry predstavuji
presvédcivost danych principll. Priméry mizete vidét taktéz v grafickém zpracovani, viz

graf 3.

Tabulka 6 — Priumer (presvédcivost) jednotlivych principu v zavislosti na véku

Reciprocita Vzacnost Autorita Zavazeka Socialni  Oblibenost

prumér prumér prumer dislednost schvaleni primér
(SD) (SD) (SD) prumer prumer (SD)
(SD) (SD)

65-721et 54%(0,8) 3,2(0,9) 4.6(0,9 55(0,6) 3,8(09) 4,6(0,7)
73-821et  5,6% (1,00 3,3(1,00 47(0,8) 57(0,6) 3,9(1,0) 48(0,6)

* - statisticky vyznamny rozdil
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Graf 3 — Primeér (presvedcivost) jednotlivych principii v zavislosti na véku
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8.4. Vyhodnoceni v zavislosti na vzdélani

Kromé pohlavi a v€ku jsem u seniorti zkoumala taktéz souvislost mezi vzdélanim a
hodnocenim jednotlivych principl. Pfi vyplhovani dotazniku seniofi vybirali z péti
kategorii vzdélani: zakladni, stiedni s vyucnim listem, stfedni s maturitou, vyssi odborné a
vysokoskolské. Jelikoz se ke dvéma z uvedenych kategorii (zakladni a vyssi odborné
vzdelani) ptifadilo jen malo respondentt, coz by znamenalo piili§ maly vzorek pro
statistické zpracovani, nasledné jsem nékteré z kategorii sloucila, ¢imz vzniklo rozdéleni
do téchto tii skupin: 1. zdkladni + stfedni s vyu¢nim listem (niZsi arovenl vzdélani) — 95
(30,4 %) respondentt, 2. stfedni s maturitou (stfedni uroven vzdélani) — 142 (45,5 %), 3.
vys$si odborné + vysokoskolské (vyssi roven vzdélani) — 75 (24 %).

Kromé zavazku a dislednosti a oblibenosti hodnotila 1. skupina v porovnani s 2. a 3.
skupinou principy jako presvédcivejsi. Nejvyssi hodnoceni predstavujici presvéd¢ivost u 1.
skupiny (ZS a SS s vyuénim listem) miZzeme vidét u principu reciprocita (pramér 5,7), u 2.
skupiny (SS s maturitou) je to zavazek a dislednost (pramér 5,5), u posledni skupiny (VOS
a VS) je to také zavazek a dislednost (primér 5,6). Naopak nejnizsi hodnoceni se u viech
skupin vzdélani, stejné jako u predeslych skupin, shoduje, nejméné presveédcivym
principem je opét vzacnost.

Na zéklad¢ ziskanych dat byla stanovena hypotéza:

H3.0: Rozdily v hodnoceni principti se nelisi mezi skupinami vzdélani

H3.1: Rozdily v hodnoceni principti se 1i$i mezi skupinami vzdélani
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Hypotéza byla opét vyhodnocena zvlast pro kazdy princip. Pro vyhodnoceni
hypotézy pouzijeme Kruskal-Wallistv test. Na zéklad¢ provedenych testa testovanou
hypotézu na hladiné vyznamnosti zamitdme opé€t pouze v piipad¢ principu reciprocita (G =
12,786; p-hodnota = 0,002).

Zaroven byl proveden DSCF parovy test, ktery otestoval, které dvojice (skupiny) se
mezi sebou statisticky vyznamné¢ lisi. V ramci reciprocity jsou statisticky vyznamné
rozdily mezi 1. a 2. amezi 1. a 3. skupinou vzdélani, tj. skupina slozena ze zakladniho a
stitedoskolského vzdélani s vyuénim listem se statisticky vyznamné 1isi od obou
zbyvajicich. 1. skupina s niz§im vzdélanim hodnoti oproti 2. a 3. skupiné reciprocitu jako
presvédcive)si.

V nésledujici tabulce vidite primérné hodnoceni kazdého principu u tfech stupnil
vzdélani (nizsi, stfedni a vyssi) a smérodatné odchylky (SD), jednotlivé priméry
predstavuji presvédcivost danych principl. Priméry mizete vidét taktéz v grafickém

zpracovani, viz graf 4.

Tabulka 7 — Primeér (presvédcivost) jednotlivych principii v zavislosti na vzdeélani

Reciprocita Vzacnost Autorita Zavazek a Socialni  Oblibenost

pramér pramér primér  duslednost schvaleni pramér
(SD) (SD) (SD) prameér prameér (SD)
(SD) (SD)

I.skupina 5,7*(0,8) 3.4(1,00 4,7(09) 55(0,7) 4,0(1,00 4,6(0,7)
2.skupina  54* (0,9)  3,2(0,9) 4,6(0,9) 55(0,6)  3,9(09) 4,7 (0,6)
3.skupina 54*(0,7) 3(0,9)  4,6(0,8) 5605  3,7(0.8) 4.6(0,7)

* - statisticky vyznamny rozdil
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Graf 4 — Prumeér (presvédcivost) jednotlivych principii v zavislosti na vzdélani
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8.5. Shrnuti vysledkil ve vztahu ke stanovenym hypotézdm

Bylo zjisténo, ze seniofi vnimaji jednotlivé principy persuaze podle Cialdiniho jako
vyznamng¢ rizné presvédcivé. V tabulce 8§ vidite potadi principti od nejvice piesvédcivého
po nejméné piesvedCivy, pficemz podtrZzené principy vysly jako nejpiesvédcivejsi (neni

mezi nimi statisticky vyznamny rozdil, stejn¢ jako mezi oblibenosti a autoritou).

Tabulka 8 — Presvedcivost principi od nejvice po nejméné presveédcivy

Celkové zavazek a duslednost, reciprocita, oblibenost, autorita, socialni

schvaleni, vzacnost

Mezi zenami a muZzi nebyl v hodnoceni principt shledan vyznamny rozdil. Mezi
mladSimi a star§imi seniory byl vyznamny rozdil v hodnoceni principu reciprocita. Mezi 1.
a 2. skupinou a mezi 1. a 3. skupinou byl vyznamny rozdil taktéz v hodnoceni principu

AT a4 r

reciprocita. 1. skupina je skupinou s nizsi irovni vzdelani, 2. skupina je skupinou se stfedni

4

urovni vzdélani a 3. skupina piedstavuje skupinu s vyssi urovni vzdélani. V nasledujici
tabulce najdete u kazdé skupiny primérné hodnoceni principt, které predstavuje

presvédcivost danych princip.
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Tabulka 9 — Prrehled hodnoceni jednotlivych principii u riiznych skupin

Reciprocita Vzacnost Autorita Zavazeka Socialni  Oblibenost

priameér pramér pramér  dislednost schvaleni pramér
prumer prumer
Zeny 5.4 3,2 4,6 5,6 3,8 4,6
Muzi 5,6 3.4 4,6 5,6 4,1 4,7
65-72let  54%* 3,2 4,6 5,5 3,8 4,6
73-82 let  5,6* 33 4,7 5,7 3,9 4,8
1. skupina 5,7* 3,4 4,7 5,5 4,0 4,6
2. skupina 54%* 3,2 4,6 5,5 3,9 4,7
3. skupina 5,4%* 3 4,6 5,6 3,7 4,6

* - statisticky vyznamny rozdil
9. Diskuse

Dotaznikové Setfeni zkoumajici, jak pfesvédCovaci principy definované Cialdinim
pusobi na seniory, pfineslo, az na nékteré ¢asti, pomérné€ ocekavané vysledky. Kli¢ovym
poznatkem celého vyzkumu je skutecnost, Ze dotaznik odhalil vyznamné rozdily v tom, jak
seniofi1 vnimaji jednotlivé principy persuaze. Jinak feceno, z reakci seniorti vyplyva, Ze
maji tyto principy riznou piesvédcivost, a tak mize byt persuasivni sdéleni navrzeno
pfimo s ohledem na specifické vnimani cilové skupiny seniorti. Mezi Zenami a muZi nebyl
nalezen vyznamny rozdil v hodnoceni principt, u v€kovych skupin a skupin vzdélani byl

objeven vyznamny rozdil v hodnoceni principu reciprocita.
9.1. Pfedvidani chovani na zéklad€ hodnoceni principt

Vysledky vyzkumu v podstaté vyjadiuji postoj seniorit k danym tvrzenim a nasledné
1 postoj k principtim, jelikoZ z hodnoceni tvrzeni vyplyva to, jak vice ¢i méné piesvedcivé
jsou pro seniory jednotlivé principy. Teorie odiivodnéného chovani tika, ze pro to,
abychom mohli predvidat néc¢i chovani, musime znat to, jaky ma ¢loveék k danému chovani
postoj. V ptipad¢ tohoto vyzkumu jsme zjistovali postoj k danym tvrzenim v podob€ miry
souhlasu. Diky tomu, Ze zndme postoj seniorit k danym tvrzenim tak miiZzeme 1épe
predvidat jejich chovani, konkrétnéji ur¢itou miru konformity, v souvislosti s principy

persuaze podle Cialdiniho.
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9.2. Porovnani vysledkt s vyzkumem ze zahranici

Vysledky mého vyzkumu ptindseji zajimavé zavéry pii porovnani se
zminénym vyzkumem Gender, age, and responsiveness to Cialdini’s persuasion strategies
vedenym autory Orji, Mandryk a Vassileva (2015). Rozdily v celkové presvédc¢ivosti
jednotlivych principt, vychazejici z odpoveédi mych respondenti, se z velké ¢asti shoduji
s timto vyzkumem. Zahrani¢niho vyzkumu se zucastnilo 1108 respondentti, bez ohledu na
vek a pohlavi byly nejptfesvédcivejsimi principy hodnoceny zavazek a dislednost a
reciprocita, které byly vyznamné rozdilné od zbytku principt, tento zavér se naprosto
ztotoziuje s vysledky mého vyzkumu. Jako nejméné piesvédcivé principy byly u
zahrani¢niho vyzkumu hodnoceny socialni schvaleni a vzacnost, taktéz vyznamné rozdilné
od zbytku principii. V tomto bod¢ se vysledky s mym vyzkumem mirné rozchézeji,
nejméné piesveéd¢ivym principem se pro seniory ukazal byt princip vzécnost, ktery je vSak
vyznamné odliSny od vsech ostatnich principt, suverénné tedy patii na pomysiné dno
presvédcivosti. Uprostied se pak nachézeji oblibenost a autorita (stejné jako u seniortt).
Oblibenost ma u zahrani¢niho vyzkumu o néco vyssi presvédcivost, vyssiho primeért
dosahla oblibenost i v mém vyzkumu, av§ak mezi autoritou a oblibenosti nebyl nalezen
statisticky vyznamny rozdil.

KdyzZ se u zahrani¢niho vyzkumu podivame na porovnani dvou vékovych skupin —
mladsich a starSich dospélych — v tom, jak vnimali jednotlivé principy, naraZime zde na
pozoruhodny moment. Mladsi dospéli hodnotili principy od nejvice po nejméné
presvédcivé nasledovné: zavazek a dislednost, reciprocita, oblibenost, vzacnost, autorita,
socialni schvaleni. Starsi dospéli méli hodnoceni takové: zavazek a diislednost, reciprocita,
oblibenost, autorita, socidlni schvaleni, vzacnost. Z tohoto vyplyva, ze se vysledky mého
vyzkumu, co se tyka potadi presvédcivosti, shoduji pouze se star§imi dospelymi, nikoliv
s mlad$imi. Odli$nosti mezi mlad$imi a star§Simi dosp€lymi miizeme pozorovat v potradi

ttech méné presvédcivych principd, a to autorita, socidlni schvaleni a vzacnost.
9.3. Princip s nejniz$im hodnocenim — vzacnost

Vzacnost se ukdzala jako ten nejméné piesvédCivy princip, jeji hodnota klesla
dokonce pod neutralni hranici 3,5 (prostiedni hodnota mnou vybrané Likertovy skaly, mezi
hodnotami 1 a 7), coz naznacuje, ze pouzitim tohoto principu u seniort velmi
pravdépodobné nedosdhneme konformniho jednani neboli vyhovéni pozadavku. Zamyslela

jsem se nad tim, pro¢ je v mém vyzkumu oproti tomu zahrani¢nimu princip vzacnost
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vyznamné¢ rozdilny od vSech zbylych principt v¢etné socidlniho schvaleni? Odpovédi
muze byt zjisténi vyplyvajici z vyse citovaného zahrani¢niho vyzkumu, a to, Ze mladsi
dospéli hodnoti princip vzacnost oproti starSim dospélym jako vyznamné vice presvédcivy.
Jinymi slovy, Ze pro starsi dospéli je vzacnost mnohem méné dulezita. Autorita u mladsich
dospélych nepatii k t¢ém nejméné presvédéivym principtim, zatimco u starSich dospélych je
hodnocena jako nejméné presvédciva.

Mou uvahou je, ze s piibyvajicim vékem tato tendence — ¢im vyssi vék, tim nizsi
hodnoceni principu vzacnost — sili, coz mize byt podle mého nazoru ditvodem, proc je u
seniortl vzacnost statisticky vyznamna i od druhého nejmén¢ presvédcivého principu
socialni schvaleni.

Dalsi otazka, kterd mi pfichdzi na mysl, zni, pro€ je pro starsi lidi pfi porovnani
s mlad$imi zrovna vzacnost vyznamné mén¢ diilezitd? Mym ndzorem je, ze diivodem
mohou byt odlisné hodnoty ve stafi, mezi které jiz nepatii touha po ziskani cennosti a
majetku. Aktualnéj$im tématem jsou pro seniory spise zdravi ¢i jejich blizké okoli jako
jsou pratelé a rodina. Mozna to jsou i dlouholeté zkuSenosti a ur€ity nadhled nad Zivotem,

které zapficinily, Ze je seniorim honba za vzacnosti cizi.
9.4. Principy s nejvyssim hodnocenim — zavazek a dislednost, reciprocita

V neposledni fadé€ chei ptidat n€kolik pozndmek k umisténi téch nejvice
ptesvédcivych principl — zdvazek a dlslednost a reciprocita. Cialdini popisuje, Ze
reciprocita je principem, na kterém je zaloZen b¢h spolecnosti, vysvétluje, Ze bez
reciprocity by jen stézi fungovaly vzajemné spoleCenské vztahy. Jeji podstatou je totiz to,
ze pokud nékdo pro n€koho udéla laskavost, obecné se ocekava, ze mu tato laskavost bude
néjakym zplsobem splacena. Citéni zdvazku je jedine¢né pro lidskou kulturu a je také
hybatelem vyvoje spolecnosti, jelikoz lidé bez obav vynakladaji své usili ¢i rizné zdroje,
protoze vé€ti, Ze nic z toho ve finale nebude ztraceno. Stejné tak i zdvazek a diislednost ma
ve spolecnosti své velmi dulezité misto. Jde o zbrai socidlniho vlivu, kterou nékteti védci
oznacuji za Ustfedni motivacni faktor jednani. Oba tyto nejpiesveédCivejsi principy zkratka
hraji vyznamnou a nezameénitelnou roli ve spolecnosti, a tak neni divu, Ze byly jiz
v nékolika vyzkumech, vcetné toho mého, hodnoceny jako nejptresvedCivejsi.

Zéavazek a duslednost je uzce spjaty s Festingerovo teorii kognitivni disonance, ktera
predstavuje nesoulad mezi postojem a chovanim. V tomto ptipadé¢ to znamena, ze pokud

néco slibime ¢i vytkneme nebo se chovame urc¢itym zplisobem a zavazeme se tim tak
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k danému postoji, citili bychom disonanci neboli nesoulad v ptipadé, kdyz bychom
nakonec jednali jinak, a nikoliv na zaklad¢ naseho ptivodniho postoje — zavazku. Vysledky
mého vyzkumu tedy naznacuji, ze tendence seniort splnit to, co slibili (k cemu se
zavazali), je dosti vysoka, z ¢ehoz dale vyplyva, ze pocitovani kognitivni disonance muze

byt u seniorl vyrazné.
9.5. Hodnoceni principu autorita

V podkapitole 4.3. Asertivita senioril jsem v souvislosti s teorii Haskovcové (2012) o
paternalistickém modelu 1é¢by a péce hovotila o tom, ze by na zaklad¢ tohoto modelu, ve
kterém jsou seniofi zvykli na nadfazeny otcovsky piistup, mohli hodnotit princip autorita
jako jeden z téch presvédéivejsich. Tento maly predpoklad se nevyplnil, princip autorita se
nachdzel nékde zhruba uprostied vSech principi. PovSimla jsem si ale zvlastniho
hodnoceni jednotlivych polozek v ramci tohoto principu. Otazka 1. VZdy se ridim
doporucenim svého praktického lékare méla oproti ostatnim polozkdm v dotazniku o dost
vyssi skore. Yoon (2005) hovotila o tom, ze seniofi neradi d€laji riskantni rozhodnuti.
Vzhledem k tomu, Ze jsou seniofi ve véku, kdy je jejich zdravotni stav Castéji ohroZen,

v kombinaci s tim, ze nechtgji délat riskantni rozhodnuti, a také tim, Ze jsou zvykli na
paternalisticky typ vychovy a maji proto sklon k neasertivnimu chovani, o ¢emz hovofila
pravé zminéna Haskovcova, pro né miize byt vira v 1ékare hodné vysoka. Lékar by tak pro
seniory teoreticky mohl znamenat mnohem vétsi autoritu nez napiiklad profesor nebo
policista, ktery je taktéZ obecné povaZovan za autoritu. Myslim si, Ze tento bod je
minimalné zajimavym tématem do diskuse, ktery by v budoucnu mohl byt ovéren

prostiednictvim Sir§i palety otazek.
9.6. Hodnoceni principu oblibenost

Princip oblibenost, jehoz jadrem je to, ze se ndm vice libi atraktivni véci a lidé, které
mame radi, jsou ndm sympatické, dobfe je zname, jsou ndm podobné a né€cim blizké, se
podle hodnoceni seniori nachazi zhruba uprostfed presvédcivosti vSech principu.
Oblibenost méla o néco vyssi hodnoceni vyjadiujici presvédCivost nez autorita, avSak

rozdil mezi témito dvéma principy nebyl statisticky vyznamny.
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9.7. Hodnoceni principu socialni schvaleni

Socialni schvaleni, které funguje na bazi toho, ze obvykle jedndme tak, jak jednaji
ostatni, patfi mezi druhy nejméné presvédcivy princip. Vysledky ukazaly, ze seniofi tento

princip vnimaji jako pomérné malo presvédcCivy.
9.8. Souvislost s pohlavim, vékem a vzdélanim

Orji, Mandryk a Vassileva (2015), odhalili rozdily v hodnoceni pfesvédcivosti dle
pohlavi a véku, na zéklad€ toho jsem pfedpokladala obdobné vysledky. V mém vyzkumu
se mi bohuzel nepodatilo dokdzat statisticky vyznamné rozdily v hodnoceni principti mezi
zenami a muzi. Tento nepiedpoklédany vysledek prikladam k tomu, ze zkoumany vzorek
muzi byl opravdu maly. Mezi po¢tem respondentii u zen a muzt byl opravdu velky
nepomer (264:48).

V zavislosti na véku, mezi mladSimi a starSimi seniory, se mi vS8ak podafilo najit
vyznamny rozdil v hodnoceni piesvédcivosti, a to u principu reciprocita. Kromé pohlavi a
veku jsem se rozhodla zkoumat jesté dalsi charakteristiku respondentti, a to Groven
vzdélani. U této charakteristiky jsem nasSla taktéZ rozdil v hodnoceni principu reciprocita.
Objevila jsem tedy dals$i proménnou, u které jsem narazila na vyznamné rozdilné
hodnoceni vyjadiujici presvéd€ivost. U zkoumani skupin v ramci véku a vzdélani jsem se
opét potykala s problémem mensiho vzorku, ptfedpokladam tak, ze by vyssi podil
respondentli mohl odhalit vicero statisticky vyznamnych rozdilt. Vysledky naznacuji, Ze
Vzhledem k tomu, Ze u vysSiho véku mizeme ptredpokladat omezeni kognitivnich funkei,
malo asertivni chovani atp., neni tento zavér ptili§ prekvapivy. U lidi s nizsi trovni
vzdélani zase miizeme ocekavat mensi kapacitu paméti, omezené znalosti a malo rozsifené

obzory, coz mize dle mého nézoru prispét k vétsi ovlivnitelnosti.
9.9. Limity vyzkumu

Limitem mého vyzkumu je jednoznacné to, ze piesvédcivost jednotlivych principti
muze byt ve skuteCnosti jind. Miru piesvédc¢ivosti totiZz vyvozuji pouze na zaklade
dotazniku, pfi¢emz jsem vysledky neovéfila prostfednictvim experimentu. Vysledky
dotazniku mohl navic zkreslit vzorek respondentt, ktery neodpovidal normalnimu
rozdéleni. Z tohoto diivodu musely byt pro vyhodnoceni zvoleny neparametrické testy

s menSi presnosti.
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Dalsim limitem mtiZe byt to, Ze seniofi mohli dotaznik vypliiovat v neoptimalni dob&
pro jejich kognitivni funkce. Yoon, Lee a Danzinger (2007) totiz zjistili, Ze rdno je u
starSich lidi jejich kognitivni funkce na vrcholu, v tuto dobu jsou proto spise schopni
pfijimat argumenty a pouzivaji k zpracovavani informaci tzv. centralni cestu, v pozd¢jsich
hodinach seniofi nejsou tak schopni soustfedit se na silu argumentu, proto pro rozhodovani
nebo obecné zpracovavani informaci vyuzivaji tzv. periferni cestu. Pojmy centralni a
periferni cesta jsem vam predstavila v ramci teorie Elaboration Likelihood Model (2.1.).
Pokud tedy nékteti seniofi odpovidali na dotaznik mimo svou optimalni dobu, je mozné, ze
mohlo dojit ke zkresleni odpovédi z diivodu chybného zpracovani informaci — mohli si
otazku Spatné€ vylozit a na zakladé toho zvolit jinou odpoveéd’, nez kdyby otdzce
porozuméli spravné. V piipad¢ neporozuméni otazce mohli respondenti zvolit odpoveéd
»Nevim® a tim jejich odpovédi nebyly zatazeny do vyhodnoceni, respondent si vSak pro
zvoleni této odpoveédi musel uvédomit, Ze otdzce neporozumél, coz neni vzdy
samoziejmosti, protoze se muze stat, ze otdzce porozumi $patn¢, aniz by si to uvédomil,

v tomto piipad¢ jsou pak vysledkem zkreslujici odpovédi.

Neporozuméni otazce celkové patii k nevyhoddm dotazniku, respondent, na rozdil od
situace pii rozhovoru, nemuze v priab¢hu vypliovani aktualné reagovat a smérovat otazky
na moderatora. Dal§im uskalim standardizovaného dotazniku jsou uzaviené odpovédi,
které mohou vést k zobectiujicim zaveérim. Takovym ptikladem jsou otdzky u principu
Autorita. Napftiklad z otazky 3. Jsem velmi naklonén(a) tomu, uposlechnout autority se sice
dozvime, jak obecné seniofi autoritu vnimaji, ov§em uz se nedozvime, jakou autoritu
seniofi1 konkrétn& upfednostiuji, a tak ptfichdzime o pomérné cenna data.

Nutno podotknout, Ze byla pro n&které principy vypocitana nizka reliabilita, coz
znamena, ze spolehlivost méfeni je v n€kterych piipadech relativné nizka. Pod hranici 0,7,
kterd znamend vysokou reliabilitu, se dostaly principy vzacnost, autorita, zdvazek a

daslednost a oblibenost, nejnizsi hodnoty dosahly zavazek a daslednost a oblibenost.
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ZAVER

V ramci svého vyzkumu jsem si vymezila ctyti hlavni cile, a to zjistit, zda seniofi
vnimaji jednotlivé principy persuaze podle Cialdiniho jako riizné piesvédcive, piipadné jak
se vysledky principt lisi, a ddle prozkoumat hodnoceni principti v zavislosti na pohlavi,
veéku a vzdélani, tedy zjistit, zda se u uvedenych skupin objevuji vyznamné rozdily
v hodnoceni principt persuaze.

Na zaklad¢ dotaznikového Setieni jsem dosla k zavéru, Ze seniofi vnimaji principy
persuaze podle Cialdiniho — reciprocita, vzacnost, autorita, zavazek a dislednost, socidlni
schvaleni a oblibenost — jako rizn¢€ presvédcivé. Vysledky ukdzaly, ze nejpresvedCivejSim
principem pro seniory je zavazek a dislednost a reciprocita (rozdil mezi témito dvéma
principy neni statisticky vyznamny). Jako nejméné presveéd¢ivy princip pak byla
hodnocena vzacnost, jejiz primérné hodnoceni kleslo dokonce pod neutralni bod, coz
znamena, Ze v souvislosti se seniory tento princip pravdépodobné nelze oznacit za
ptesvédcivy. Druhym nejméné presvédCivym principem je socidlni schvaleni, uprostied
vSech principl se pak nachazeji autorita a oblibenost, mezi nimiz neni statisticky
vyznamny rozdil. Co se tyké rozdild mezi skupinami, v rdmci pohlavi hodnotili muzi
vetSinu principl jako presveédCivejsi, avSak mezi Zenami a muzi nebyl prokazan statisticky
vyznamny rozdil u Zddného z danych principli. Mezi mlad$imi a star§imi seniory a stejné
tak 1 mezi skupinami vzdélani, tedy 1. zdkladni + stfedni s vyuénim listem, 2. stiedni
s maturitou a 3. vy$si odborné + vysokoskolské, byl prokézan statisticky vyznamny rozdil
pouze u principu reciprocita. StarSi seniof1 hodnotili oproti tém mlad$im princip reciprocita
jako presveédciveéjsi. U skupin vzdélani byl statisticky vyznamny rozdil prokazan konkrétné
mezi 1. a2.al.a3. skupinou. Seniofi z 1. skupiny, kterou Ize obecné oznacit jako skupinu
s niz$i trovni vzdelani, hodnotili oproti dvéma zbyvajicim skupinam princip reciprocita
jako presvedcCivejsi. Starsi seniofi a seniofi s nizsi trovni vzdélani celkoveé hodnotili
principy jako pfesvédCivejsi, coz znamena, Ze by mohli byt vSeobecné nachylné;si vici
pfesvédcovacim principtim, tato teze vSak byla prozatim potvrzena pouze pro princip
reciprocita.

Budouci praci bych zorganizovala takovym zplisobem, aby dotaznik vyplnilo vice
respondenttl, diky ¢emuz by vyzkum mohl pfinést statisticky vyznamné&jsi vysledky,
zejména mezi riznymi typy skupin. Navazat by se poté dalo dal§sim zkoumanim
Cialdiniovych piesvédcovacich principl na seniory, nejen pomoci dotazniku, ale i

implementaci principit do experimentu tak, aby se dala zkoumat jejich skutecné ucinnost.
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PRILOHY
e Ziskana data

e Uvodni strana dotazniku — souhlas s ucasti

Seniofi a jejich vnimani vybranyich pfesvédéovacich metod

IP‘r’iloha: dotaznik

Seniofi a jejich vnimani vybranych presvédcovacich metod

Dobry den,

vénujte prosim jen par minut svého asu k vyplnéni nasledujiciho dotazniku pro Uéely mé bakalafské prace. Dotaznik obsahuje tvrzeni kierd maji za cil
zjistit, do jaké miry jsou seniofi citlivi na jednotlivé presvédéovaci principy definované autorem Robertem Cialdinim. Vyjadfete, prosim, co nejupfimnéji,
nakolik pro vas tato tvrzeni plati - vybirdte od "naprosto nesouhlasim® po “naprosto souhlasim” (viz odpovédiL

Dotaznik je urfen pouze osobam stardim 65 let. Pokud je vam tedy alespon 65 let, prosim o vyplnéni, pokud nikoliv, dotaznik prosim nevypliujte.

Vyplnénim a odeslanim tohoto dotazniku souhlasite se svou GZasti na vyzkumu k bakalafské praci a s publikovanim wysledkd dotazniku, Dotazniky sou
anonymni, a tudiZ nebudou spojovany s Zidnou konkrétni osobou. V pfipadé dotazd k tomuto projektu se miZete obratt na midj emaik
klugerovasara@gmail.com.

Nejprve nam, prosim, sdélte, par zékladnich informaci o vas.

Jsem:

O Zena
O Mz

Kolik vam je let?

Mé vzdélani je:

O zikdadni

O stfedni s vjuenim lstem
O stfedni s maturitou

O wyisi odborné

O wysokodkolske

A ted k samotnému dotazniku.


https://osf.io/juvzn

