Abstrakt

Tato studie zkouma Sest Cialdiniho principli persuaze, kterymi jsou reciprocita, vzacnost,
autorita, zavazek a dislednost, socialni schvaleni a oblibenost, a jejich vniméani na zaklade
osobnosti, pohlavi, véku a vzdélani. Konkrétnimi cili vyzkumu je zjistit, jak respondenti
s riznymi osobnostnimi rysy dle modelu osobnosti Big Five souvisi s hodnocenim jednotlivych
principil, zda existuje vyznamny rozdil v hodnoceni mezi muzi a Zenami, mezi mladSimi
dospélymi, starSimi dospélymi a seniory a také mezi nékolika urovnémi vzdelani, a jaké poradi
v ptesvédcivosti dle hodnoceni respondentl jednotlivé principy zaujmou. Studie v teoretické
casti rovnéz piindSi vhled do mozného zplsobu vyuziti poznatkli o souvislostech

s pfesvédCovacimi principy v praxi, a to prostfednictvim ume¢l¢ inteligence.

Z dotazniku vyplynulo né€kolik zjisténi. Respondenti hodnotili jednotlivé principy od nejvice
po nejméné piesvédcivy v nasledujicim poradi: zdvazek a dislednost, reciprocita, oblibenost,
autorita, socialni schvdleni a vzicnost. Toto potfadi bylo stejné vramci vSech osob i
jednotlivych skupin. Vyzkum naSel souvislosti mezi osobnostnimi faktory a hodnocenim
presvédcovacich principti. Nejvyssi pocet souvislosti s piesvédcovacimi principy byl nalezen u
mén¢ otevienych osob. Vysledky také naznacuji, ze vék je vyznamnym prediktorem rozdilného
vnimani principli persuaze, rozdily byly nalezeny mezi v€kovymi skupinami v rdmci hodnoceni

principll vzacnost, autorita a oblibenost. U Zen a muzi nebo riiznych skupin vzd€lani nebyl

nalezen statisticky vyznamny rozdil.



