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Abstrakt

Tato studie zkouma Sest Cialdiniho principti persuaze, kterymi jsou reciprocita, vzacnost,
autorita, zavazek a dislednost, socialni schvaleni a oblibenost, a jejich vnimani 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 principt, zda existuje vyznamny rozdil v hodnoceni mezi muzi a Zenami, mezi
mlads$imi dospélymi, star§imi dospélymi a seniory a také mezi n¢kolika urovnémi vzdélani,
a jaké potadi v presvédCivosti dle hodnoceni respondenti jednotlivé principy zaujmou.
Studie v teoretické casti rovnéz piinasi vhled do mozného zplsobu vyuZziti poznatkll o

souvislostech s piesvédCovacimi principy v praxi, a to prostfednictvim umé¢lé inteligence.

Z dotazniku vyplynulo nékolik zjisténi. Respondenti hodnotili jednotlivé principy od nejvice
po nejméné piesvédCivy v nasledujicim potradi: zavazek a duaslednost, reciprocita,
oblibenost, autorita, socialni schvaleni a vzacnost. Toto potradi bylo stejné v rdmci vSech
osob 1 jednotlivych skupin. Vyzkum nasel souvislosti mezi osobnostnimi faktory a
hodnocenim piesvédCovacich principi. Nejvyssi pocet souvislosti s presvédéovacimi
principy byl nalezen u méné otevienych osob. Vysledky také naznacuji, ze vék je
vyznamnym prediktorem rozdilného vnimani principi persuaze, rozdily byly nalezeny mezi
vékovymi skupinami v rdmci hodnoceni principli vzacnost, autorita a oblibenost. U Zen a

muzl nebo riznych skupin vzdélani nebyl nalezen statisticky vyznamny rozdil.

Abstract

This study examines Cialdini's six principles of persuasion, which are reciprocity, scarcity,
authority, commitment, consensus, and liking, and people’s perceptions of these principles
based on personality, gender, age, and level of education. The specific goals of the research
are to find out how respondents with different personality traits according to the Big Five
personality model are related to the rating of individual principles, whether there is a
significant difference in the rating between men and women, between younger adults, older
adults and seniors, as well as between several levels of education, and what order of
persuasiveness the individual principles take according to respondents' rating. In the
theoretical part, the study also provides an insight into the possible way of using knowledge

about connections with persuasive principles in practice, through artificial intelligence.



Several findings emerged from the questionnaire. Respondents rated individual principles
from most to least persuasive in the following order: commitment, reciprocity, liking,
authority, consensus, and scarcity. This order was the same within all persons and individual
groups. Research has found associations between personality factors and ratings of
persuasive principles. It shows that less open personalities are related to the highest number
of persuasive principles. The results also indicate that age is a significant predictor of
different perceptions of the principles of persuasion, differences were found between age
groups within their evaluation of the principles of scarcity, authority and liking. No

significant difference was found between women and men or different education groups.
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UvVOD

Diplomova prace se zabyva tématem ze socialni psychologie — pfesvédCovanim neboli
persuazi. Konkrétné¢ zkouma Sest principi persuaze, které byly definovany profesorem
Cialdinim, jsou jimi reciprocita, vzacnost, autorita, zavazek a dlslednost, socialni schvaleni
a oblibenost. Cilem tohoto kvantitativniho vyzkumu je priméarné€ prozkoumat souvislost mezi
vnimanim jednotlivych presvédCovacich principi a osobnosti a dale souvislost s pohlavim,

veékem a vzdélanim.

Tato prace ¢asteéné navazuje na mij predesly vyzkum provedeny v ramci bakalaiské prace
Seniori a jejich vnimani jednotlivych principii persuaze podle Cialdiniho (Klugerova, 2020).
Nyni jsem se rozhodla na svlij vyzkum ¢aste¢né navazat a rozsifit ho o zkoumani SirSiho
spektra lidi, od mladych dospé€lych az po seniory, a také o hledani souvislosti s osobnosti
clovéka dle pétifaktorového modelu osobnosti Big Five. Mezi faktory osobnosti patii
extraverze, privétivost, svédomitost, emociondlni stabilita/neuroticismus a otevienost vici
zkuSenosti. Osobnostni rysy jsou podle Blatné¢ho (2010) stabilni a konzistentni souc¢asti nasi
osobnosti, coz potvrdila naptiklad studie zaméfend na zkoumdni dlouhodobé stability
osobnostnich rysi (Rantanen, 2007). Na zakladé vybranych vyzkumii od Alkis a Temizel
(2015), Oyibo et al. (2017), Ciocarlan et al. (2019) nebo Josekutty Thomas et al. (2017) pak
muizeme tvrdit, Ze osobnostni rysy maji souvislost s tim, jak ¢lovék vnima jednotlivé
presvédcovaci principy. Z téchto diivodli povazuji zkoumani souvislosti mezi osobnostnimi

rysy a hodnocenim principli persuaze za piinosné.

Ptinos dal$iho, byt velmi podobného vyzkumu, spocivd v tom, ze muze podpofit nebo
doplnit vysledky piedchozich vyzkumi. Zavéry potvrzené z vicero vyzkumli mohou
vytvofit novou veérohodngjsi teorii o vniméni pfesvédcovacich principti v souvislosti s
faktory jako je osobnost, pohlavi nebo vék. Vyzkum je navic zcela vyjimecny pro naSe
prostiedi, protoze v Ceské republice zatim podobna komplexni studie se zkouméanim Sesti

principli podle Cialdiniho nevznikla.

V ramci strategické komunikace jednotlivé spolecnosti, znacky, neziskové organizace, ale 1
jednotlivei usiluji o prosazeni svych myslenek, postojii nebo produkti. Soucésti jejich
marketingu jako nastroje pro prosazeni vlastnich cila je 1 persuaze zahrnujici Cialdiniho

principy. Zkoumani riznych skupin lidi na rGznych mistech svéta pak muze pfispét



k vytvoreni teorie, podle které mohou marketingovi stratégové upravovat sdéleni na miru

ur¢itym skupindm lidi a i€inné tak komunikovat se svym okolim pro dosdhnuti svého cile.

Takovéto zacileni s ohledem na specifickou skupinu lidi je o dost aktualngjsi s ¢im dal
veétsim vyuzitim umélé inteligence. Al je zejména diky stopam, které zanechdme na
internetu, v dnesni dob¢ schopna uz veelku presné detekovat konkrétni rysy daného ¢lovéka,
coz ji umoziuje vyuzivat personalizovana sdéleni dle konkrétnich identifikovanych atributti.
Pokud by pak um¢lé inteligence méla vstupni data o souvislostech dil¢ich rysii a vnimani
principti persuaze, mohla by je vyuzit pro to, aby probéhlo ptesvédceni s vétsi

pravdépodobnosti, tedy nabizet sdéleni se snahou presveéd¢it na miru dané osobnosti.

TEORETICKA CAST
1. Vymezeni zakladnich pojmi

1.1. Principy persuaze podle Cialdiniho

Profesor psychologie a marketingu Robert Cialdini ve své knize Zbrané vlivu popsal 6
zakladnich principl persuaze — reciprocitu, vzacnost, autoritu, zavazek a dislednost, socidlni
schvaleni a oblibenost — ty se uplatiuji ve spolecnosti a s jejich pomoci Ize dosahnout tzv.
vyhovéni. Jinymi slovy se daji vyuZzit jako nastroj ke zméné postoje neboli presvédceni
proté&jsi strany. Tyto principy Cialdini nachazi v béZné interpersonalni komunikaci, do které
se dostavaji nevédomeé, ale spatiuje je zejména ve chvilich, kdy jsou vyuZivany pro dosazeni
konkrétnich cilii, a Casto se dokonce stdvaji ndstrojem nekalych marketingovych praktik

(Cialdini, 2012).

Reciprocita mé na chovani ¢lovéka vyznamny vliv. Vychdzi z ptirozeného spolecenského
jednani, kdy ma ¢loveék tendenci oplatit prvotni laskavost, at” uz ve formé daru nebo ¢inu, a
to dalsi laskavosti stejné¢ a Castokrat 1 vétSi vahy. Reciprocita je pro spolecnost
nepostradatelnd a doprovazi nas jiz od pocatku existence lidstva. Diky této hluboko
zakofenéné vlastnosti, tedy divéte v to, ze jakmile pro nékoho néco udélam, nebudu mu
v budoucnu lhostejny, se 1idé a obecné jejich kultura mohla postupem casu dal posouvat. Na
tomto systému stoji vzdjemnad pomoc, obchod, obrana i mnoho dalSich aspektt, které jsou

soucasti funkéniho chodu svéta (Cialdini, 2020).

Vzacnost je zaloZena na tom, ze lidé prikladaji vétsi hodnotu vécem, kterych je nedostatek,

at’ uz se jedna o materidlni polozky, ptileZitosti nebo informace. Vzacnost v nas jednoduse
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budi dojem exkluzivity a piisobi tak na nase vnitini instinkty. Dikazem je toho, Ze je
vzacnost hybatelem spole¢nosti, je napiiklad sbératelstvi. Byt v opojeni vzacnych véci a
zejména pak prilezitosti je symbolem moci, jelikoz mit jich dostatek nebo naopak nedostatek
uzce souvisi s mirou nasi svobody. Zajimavosti je, Ze ¢im vice jsou komodity ¢i informace
nepiistupné, tim spiSe je vyhledavame. Vzicnost je Casto vyuzivana v marketingovych
sd€lenich, kdy je zakaznikovi pfipominana omezenost zbozi nebo trvani akce za ucelem

zatraktivnéni (Cialdini, 2012).

Autorita je zalozena na faktu, ze lidé vice davétuji odbornikiim, a tak se jimi
pravdépodobnéji nechaji ovlivnit. Lidé k autoritdm vzhlizeji zcela pfirozené, jelikoz je
takové chovani zakotfenéno v systému, ve kterém Zijeme, a u¢ime se ho jiz od détstvi. Pokud
nezijeme v anarchii, je Zaddouci dodrzovat stanovena pravidla, tedy podrobit se pravnimu,
vojenskému ¢i politickému systému. Divéra v tento systém a v autority pak ¢lovéka mize
privést do situace, kdy autorité vyhovi zcela bezmyslenkovité. I tento princip je veelku hojné
vyuzivan v riznych kanalech, kdy naptiklad 1€kat jakozto autorita doporucuje urcity produkt
pro zvyseni jeho ditvéryhodnosti a prodejnosti (Cialdini, 2012).

vvvvvv

jednéni. Znamend, ze pokud se k néfemu vefejné zavazeme, o to vice si za danym
rozhodnutim stojime a snazime se své ptedchozi rozhodnuti naplnit, abychom se vyhnuli
pocitu nesouladu nebo tzv. kognitivni disonance!. Jakmile se k né&¢emu zavazeme, jsme pod
vnitinim tlakem sebe samého, pod vnéj$im tlakem jsme navic ve chvili, kdy o naSem
zavazku vi jesté n€kdo dalsi. Aby princip zdvazku a dislednosti fungoval, musi vychéazet
prvotné z nas, vyhruzky a tresty diislednost nejsou zdaleka tak silnym motivatorem jednani
jako nas vlastni zavazek a piesvédceni. Takovym zavazkem muze byt pfipad, kdy néco
slibime, nebo situace, kdy se vetejné prihlasime k n€jakému nazoru — napiiklad si vsadime
penize na naseho favorita v dostizich. S timto principem souvisi taktika foot-in-the door, kdy
je osob¢ zamérné predlozen maly pozadavek — v piipadé vyhovéni se vSak osoba urcitym
zpusobem zavazuje a je posléze ochotnéjsi vyhovét dalSimu pozadavku. Na podobném

principu funguje také low-balling, kdy je osobé nejdiive nabidnuta vyhodné nabidka jen za

! Kognitivni disonance — kdyZ jedname v rozporu s na§im postojem, citime kognitivni disonanci neboli
nesoulad. Abychom tento pocit odstranili, zménime sviij postoj tak, aby jiz nadale nebyl v rozporu. Ve chvili,
kdy se nemtizeme vymluvit na vnéjsi divody pak své, byt’ Spatné rozhodnuti, ¢asto ospravedlitujeme, abychom
zmirnili naSe vnitini pnuti (Myers, 2016).
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ucelem zéavazku, posléze je zménéna, avSak uz rozhodnuty ¢lovek ji pravdépodobné piijme

(Cialdini, 2012).

Princip socialniho schvaleni je postaven na tom, ze ¢lovék piihlizi k ndzoru ¢i jednani svého
okoli, zejména pak nasleduje ty, ktefi jsou mu podobni. Tento princip ma na jedince nejveEtsi
ucinek zejména ve chvili, kdy se nachazi v pocitu nejistoty. V nékterych ptipadech to muze
byt nebezpecné, protoze se Cloveék snaze uchyli k jednédni, které by pro néj za jinych
okolnosti bylo nepfipustné. Vétsi dav lidi, anonymita a rozprostiend zodpovédnost mohou
vést knesmyslnému az nebezpecnému chovani, napfiklad neposkytnuti pomoci
kolemjdoucimu. Socialni schvaleni je marketéry taktéz vyuzivano za Ucelem zvySeni
prodeju, a to v piipadech, kdy je naptiklad poukazovano na oblibenost produktu ¢i sluzby u

mnoha lidi (Cialdini, 2012).

Oblibenost je poslednim principem, v rdmci kterého Cialdini ukazuje, ze lidé jsou Castéji
presvédceni svymi blizkymi, obecné oblibenymi nebo krasnymi lidmi a v neposledni fadé
také lidmi, které maji spojené s nécim pozitivnim. Fyzicka atraktivita nebo piijemné
asociace jsou né¢im, co v lidech vzbuzuje kladné emoce. Pro marketingové ucely jsou proto

¢asto vyuzivany oblibené znamé osobnosti (Cialdini, 2012).

Vliv principli persuaze na rozhodovani ¢loveéka, tedy schopnost presvédCit ostatni prave
prostiednictvim téchto principti, vzesla z celozivotniho zkoumani Roberta Cialdiniho, ale
rovnéZ byla potvrzena v mnoha vyzkumech, které se témito principy zabyvaly. Vyzkumy
vedené v zahrani¢i ukézaly nejenom to, Ze jsou principy ucinné, ale objevily také rozdily
v pfesveédcivosti jednotlivych principti. Napt. Kaptein (2012) vyvinul dotaznik, jehoZ cilem
bylo zjistit, zda jednotlivci vnimaji jednotlivé principy jako vice ¢i méné presvédcivé, a
zaroven provedl experiment, ktery mél ovéfit ucinnost principll v redlné situaci.
Experimentem bylo zasilani persuazivnich zprdv na téma zdravé stravovani, pfi¢emz
participant mél byt pifesvédcen k pfijeti zdravéjSiho stravovaciho rezimu. Vyzkum ukézal,
Ze persuazivni zpravy, které byly pfizplisobeny na miru danému ¢lovéku na zaklad¢ toho, co
vyplnil v dotazniku, vedly k vyraznému snizeni ,,mlsani“, zatimco v randomizovanych
zpravach, které nebyly pfizplsobeny, k takové zméné nedoSlo. Timto studie potvrzuje
rozdilnou individudlni citlivost k riiznym pfesvéd€ovacim principim a zaroven moznost

jejiho zachyceni pomoci dotaznikového méteni.
Cialdini do své koncepce Sesti nejvyznamnéjSich principt v presvédCovani pozdéji piiradil
jesté sedmy princip jednota. Princip jednoty vyjadiuje to, Ze mame tendenci nechat se
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presvédcit nékym, s kym se citime byt vzajemné spjati a identifikujeme se s nim na zaklad¢
nasich hodnot, nazorq, ale i pfislusnosti k narodu nebo rodin¢ (Cialdini, 2016). Tento princip
jsem do svého vyzkumu nezaradila, jelikoz nebyl reflektovan ani ve vybranych zahrani¢nich

studiich, kter¢ jsou pro tuto praci relevantni.
1.2. Osobnost

Na podstaté pojmu osobnost se vétSina psychologiti shoduje, nicméné jeji formalni definice

jsou razné, a to z toho diivodu, Ze se jednéd o komplexni pojem. (Blatny, 2010).

Nolen-Hoeksema (2012, s. 536-537) definuje osobnost jako ,,pfizna¢né a charakteristické
vzorce mysleni, emoci a chovani, které tvoii individualni osobni styl interakce s fyzickym a
socialnim prostfedim®. Osobnost je tim, co nds odliSuje od ostatnich, protoze kazdy z nas

ma jiné schopnosti, ptesvédceni, motivace, emoce nebo jednoduse osobnostni rysy.

Panajotis (2012, s. 16) uvadi, ze ve vétSiné definic se klade ddraz na to, Ze ,,0sobnost
predstavuje souhrn, souvislost ¢i propojeni charakteru, temperamentu, schopnosti a také

konstituénich vlastnosti ¢lovéka“.

Rigan (2010) osobnost ve smyslu psychické individuality jedince popisuje jako ,,0sobitost,
odlisnost jedince od jinych jedinct, zejména od jedincd téhoz véku a kultury*, hlavni roli
zde tedy hraji individualni rozdily. Uvadi, Ze osobnost jako individuélni rozdily mezi lidmi

takto pojimal 1 védec Raymond Cattell.

Podle Blatného (2010) je osobnost tvofena jak biologickymi, tak ziskanymi
charakteristikami, které jsou podkladem pro vzorce chovani. Vysvétluje, Zze pod pojem
osobnost spada tada dil¢ich pojmu jako je temperament, rys nebo motivace. Zejména u
pojml temperament a rys pak vyzdvihuje jejich konzistentnost a stabilitu, coz muize
poukazovat na skutecnost, Ze osobnost miiZze byt spolehlivym prediktorem naseho jednéni.
Temperament je pfifazovan k biologické bazi osobnosti, mezi vyznamné objevy patii
naptiklad rozdé€leni temperamentovych typt sangvinik, cholerik, flegmatik a melancholik,
které se pouziva dodnes. Rysem je mySlena jakakoliv charakteristika odliSujici jednoho
¢lovéka od druhého, k ¢emuz miizeme zatadit pétifaktorovy model osobnosti Big Five, ktery

predstavuje univerzalni strukturu popisu osobnosti a je soucasti tohoto vyzkumu.

Pro tento vyzkum jsou zasadni nasledujici dil¢i definice. Prvni z nich je ta, Ze osobnost je
definovéana jako charakteristické vzorce mysleni, emoci a chovani. Pokud totiZ osobnost
tvoii charakteristické vzorce, ocekavame, Ze jsou s danou osobnosti spjaté a budou se
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opakovat. Druhd je ta, Ze osobnost je odlisnost jednoho jedince od jiného. A posledni z nich
je, ze Cast osobnosti, zejména co se tyka temperamentu a rysu, je konzistentni a stabilni. Tyto
jednotlivosti poukazuji na to, ze zkoumat rizné osobnosti v souvislosti s principy persuaze

ma smysl.
1.3. Méreni osobnosti

Psychologové osobnosti chtéli navrhnout takovou formalni metodu, ktera dokaze spolehlive
popsat a zméfit danou osobnost. Jejich cilem bylo piedev§im redukovat soubor nazva
osobnostnich ryst do pfijatelného, a pfesto rozmanitého rozsahu, dale zajistit reliabilitu a
validitu nastrojii pro zkoumani a v neposledni fad¢ odhalit vztahy mezi konkrétnimi rysy a
ur€itym chovanim. Badatelé vychdzeli zejména z Allportova a Odbertova rozsihlého
seznamu rysu, ktery se nakonec stal zdkladem pro dnes univerzalni koncept urcovani

osobnosti znamy pod nazvem velka pétka neboli Big Five (Nolen-Hoeksema, 2012).

Mezi nejvyznamnéjsi psychology, kteti se vyrazné podileli na konceptu diagnostikovani
osobnosti, patii Eysenck a Cattell. Eysenck dospél nejprve ke dvéma osobnostnim faktoriim,
a to prostfednictvim psychiatrického hodnoceni vlastnosti pacientd. Byli jimi

introverze/extraverze a emocni stabilita/nestabilita (Nolen-Hoeksema, 2012).

Cattell Eyesenckovo pojeti dale rozsifil. Nejprve vymezil priméarni faktory osobnosti
prostfednictvim dotaznikového Setfeni a piedstavil tak 16 faktorli osobnosti. Diky hlubsi
faktorové analyze téchto dat pozdgji definoval sekundarni faktory osobnosti, které
predstavuji obecnéjsi, univerzalné platné osobnostni dimenze, které presto nabizi dostatek
informaci o psychickych a behaviordlnich projevech Clov€ka. Z této analyzy vyplynula
puvodni verze takzvané velké pétky. Konkrétn€ se jednd o tyto osobnostni dimenze:
extraverze/introverze, velkd tUzkostlivost/mald uzkostlivost, pfistupnost/vzdornost,
nezavislost/podfizeni se a svédomitost/nedostatek sebeovladani. Stejna struktura byla brzy

znovuobjevena i dal§imi badateli (Cattell et al., 2008).

Bylo vyzkoumano, Ze osobnost ¢loveéka vyznamné ovliviiuji prave tyto dimenze, respektive
jejich kombinace a intenzita. Z tvrzeni badateli Cattella, Eysencka a Guilforda vyplyva, Ze
faktory osobnosti tvofi strukturu a motivacni zédklad osobnosti a Ze kombinace dvou ¢i vice
faktordi uréuje formu 1 obsah mysleni, vnimani, proZivani nebo chovéni ¢lovéka v urcité

situaci (Panajotis, 2012).
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1.4. Model osobnosti Big Five

K finalnimu konceptu pétifaktorového modelu osobnosti, velké pétky neboli Big Five
prispelo béhem 20. stoleti mnoho védcii. Pro tuto strukturu zavedl v roce 1981 pojmenovani
Big Five psycholog Goldberg. Od 90. let se na vlastnostech, které jsou obsaZeny
v pétifaktorovém modelu osobnosti, shodovala pocetné skupina vyzkumnika (Hiebickova,

2011).

Model Big Five obsahujici 5 zdkladnich charakteristik osobnosti ¢lovéka sdruzuje vsechny
aspekty osobnosti, a je proto povazovan za jeden z nejvyznamnéjsich objevll psychologie
osobnosti (Nolen-Hoeksema, 2012). Vysledna koncepce Big Five piedklada tyto osobnostni
faktory: extraverze, piivétivost, svédomitost, emociondlni stabilita/neuroticismus a
otevienost vuci zkuSenosti. Pétifaktorovy model osobnosti Big Five je dnes hojné vyuZzivan
jako nastroj méfeni osobnosti ve vyzkumech zejména z oblasti sociologie a psychologie a
k identifikaci osobnostnich ryst bude slouzit i v ramci tohoto vyzkumu. Ptehled typickych

vlastnosti, které jsou obsazeny v pétifaktorovém modelu osobnosti, naleznete v Tabulka 1.

Prostfednictvim extraverze se zjiStuje, zda jedinec vyhleddva interpersondlni interakce ¢i
nikoliv, na jaké trovni do nich vstupuje a dale je stimuluje. Na jedné stran¢ spektra stoji
spolecensti, aktivni, pribojni a druzni lidé, na stran€ druh¢ jsou lidé uzavieni, malomluvni,
plasi, tiS8i a samotafsti. S jedinci, kteti dosahuji vysokého skore, se poji také sebejistota,
optimismus a energicnost, extravertni osoby maji rady vzruSeni a stimulujici prostfedi. Tyto
vlastnosti mnoho vyzkumu shledalo jako zasadni pro podnikatele nebo obchodniky. Na
introverty, tedy jedince skorujici nizko v ramci této osobnostni dimenze, by mélo byt
pohliZeno spiSe jako na ty, u kterych nejsou pfitomné rysy extraverze, nikoliv jako na pfesny
protiklad. Introverze tedy nemusi byt naptiklad zndmkou neptatelskosti nebo pesimismu, ale

spiSe zdrZenlivosti, vyrovnanosti nebo nezavislosti na druhych (Hiebickova, 2011).

U privétivosti je stejné jako u extraverze zasadni interpersonalni komunikace. V rdmci
tohoto faktoru je popisovan styl postoje i chovani jedince k druhému na kontinuu od
souciténi azZ po nepratelskost. Pro piivétivé osoby je typické chovat se k druhym laskavé,
s pochopenim a projevenou ptizni. Druhym davéiuji a upiednostituji spolupraci. Opakem
jsou neptivétivi jedinci, ktefi jsou egocentricti, hrubi a misto spoluprace u nich vitézi
soutézivost. Extrémné nizké hodnoty jsou spojovany s antisocidlnim chovanim a poruchami

osobnosti (Hiebickova, 2011)
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Svédomitost zjiSt'uje charakteristiky, které¢ nam odpovidaji na to, jakou miru motivace, tsili
a vytrvalosti je Clovek schopen vynalozit pii ¢innostech ¢i chovani zaméfenych na cil.
V ramci ni proti sob¢ stoji spolehlivi, na sebe naroc¢ni, pracoviti lidé a naopak chaoticti,
bezcilni, nedbali jedinci. Dle vyzkumt jsou svédomité osoby spojovany s vetsi tspésnosti
ve studiu ¢i sportu, ale zaroven i s uznavanim puritanskych hodnot a postoji (Hiebickova,

2011).

Neuroticismus sleduje nachylnost k psychickému vycerpani a odolnost vici psychické
zatézi, doslova dle Hrebickové (s. 99, 2011) ,,zjist'uje individualni rozdily v emocionalni
stabilit¢ a labilité¢* a rozliSuje tak jedince, ktefi jsou nejisti, vznétlivi, napjati, neklidni a
popudlivi od téch klidnych, uvolnénych, vyrovnanych a sebejistych. Emocionalni nestabilita
je charakterizovdna obtiznym vyrovndvanim se s kazdodennimi problémy, omezenou

kontrolu tuh, nutkéni a stresovych situaci (Hiebickova, 2011).

Rys otevienost viici zkuSenosti poukazuje na vlastnosti, které¢ podporuji vyhledavani novych
zkuSenosti a znamenaji toleranci k neznamému, jako je zvidavost, tvofivost, kultivovanost
nebo inteligenci, naopak vlastnosti jako nepfizplsobivost, nevzdélanost, pragmatic¢nost nebo
konvencnost jsou pak na konci opaéného spektra. Otevieni jedinci touzi po vzdélavani se,
jsou ptipraveni kriticky ménit platné normy a hodnoty nebo zavadét nové zptsoby. Méné
otevieni jedinci maji tendenci piejimat nazory autorit, zastavaji konzervativni postoje a
jejich zaymy jsou spiSe tizce ohrani¢ené (Hiebickova, 2011).

Tabulka 1 — Prehled faktorit osobnosti s jejich typickymi viastnostmi

Vysoké skore Nizké skore
Extraverze spole€ensky, aktivni, pribojny, uzavieny, malomluvny, plachy,
druzny, povidavy, smély tichy, samotarsky, nesmély
Privétivost dobrosrdecny, laskavy, skromny, bezcitny, panovaény, konfliktni,
snasenlivy, snaSenlivy, smitlivy  to¢ny, pomstychtivy,
despoticky
Svédomitost spolehlivy, pracovity, chaoticky, bezcilny, nedbaly,

organizovany, peclivy, pfesny,

zodpovédny

liny, nesvédomity, nevytrvaly
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Emocionalni klidny, uvolnény, vyrovnany, nejisty, vznétlivy, napjaty,

stabilita sebejisty, stabilni, nezdolny neklidny, popudlivy, labilni

Otevienost vici  zvidavy, tvotfivy, kultivovany, nepfizplisobivy, nevzdélany,

zkuSenosti inteligentni, obrazotvorny, pragmaticky, konvencni,
originalni realisticky, neinteligentni

Hrebickova (s. 11, 2011)

Osobnostni rysy jsou obecné povazovany za stabilni a konzistentni v €ase, viz 1.2. Osobnost.
Konkrétné na téma stability faktorti osobnosti dle modelu Big Five bylo vedeno mnoho
vyzkumti. Rantanen (2007) zkoumala stabilitu osobnostnich ryst u dospélych s odstupem
deviti let. Z vyzkumu vyplynulo, Ze stabilita vyjadiend korelacemi v rdmci jednotlivych rysii
byla stfedni az vysoka, coz poukazuje na pomérné vysokou stabilitu napti¢ Casem. Ke
stejnému zjisténi dosly Cobb-Clark a Schurer (2012), které po Ctyfech letech opétovného
testovani objevily jen minimalni rozdily mezi vyslednymi skoéry osobnostnich ryst. Jedna
ze studii zkoumala stabilitu osobnostnich ryst po Ctyficeti letech, od veku déti v zdkladni
Skole po stfedni v€k dospélych. I v ramci takto velkého odstupu byla zjisténa vysoka

konzistence ryst v ¢ase (Hampson a Goldberg, 2006).

Osobnostni rysy dle modelu Big Five patii mezi stabilni rysy, tato ustalenost tak umoznuje

osobnost snadno zkoumat i popsat a dava jisty prostor pro generalizaci vysledk.
1.5. Osobnost a postoj ¢lovéka

Postoj je pro problematiku persuaze zasadnim pojmem, jelikoz zména presvédceni se podle
vetSiny autorti pfimo rovnd zmény postoje. Postoj se da charakterizovat jako ,,pomérné trvalé
organizovani presvédceni o objektech nebo situacich predisponujicich reagovéani osoby
urCitym preferovanym zptusobem* dle Miltona Rokeacha nebo ,,mentalni a neuronélni stav
pfipravenosti, organizovany zkusenosti usmériiujici dynamicky vliv na odpovédi jedince na
vSechny objekty a situace, se kterymi je konfrontovany* dle Gordona W. Allporta (Vyrost
etal., 2019, s. 341).

Na ¢em se autofi zcela neshoduji, je to, jakym zplisobem se nase postoje utvareji. Ve vétsSine
pfipadi ale vyzdvihuji nutnost zkuSenosti pro to, aby si ¢loveék postoj vytvofil nebo ho

zmeénil. Napt. Vyrost (2008) zmiiiuje myslenku, Ze se s nékterymi postoji rodime, ale vétSinu
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ziskavame béhem Zivota prostfednictvim uceni ¢i zkuSenosti. Galik (2012) zprostfedkovava
nékolik definic, napiiklad takovou, kterd predpoklada, ze postoj je vyhradné naucenym
hodnocenim, nebo tu, v rdmci které je setkani se s objektem nebo informaci o ném, tedy

zkusenost, opét klicova.

Prestoze se vétSi ¢ast autord shoduje na tom, Ze postoje ziskdvame bcéhem zivota
prosttednictvim zkusenosti s riiznymi situacemi, je velmi pravdépodobné i logické, ze nase

mysleni i emoce, které vychazeji z nasi osobnosti, budou tyto postoje ovliviiovat.

V zahrani¢i vzniklo nespocet vyzkumi, které shledaly souvislost mezi osobnostnimi rysy a
postoji v ramci nejriiznéjsich témat. Naptiklad vyzkum The impact of personality traits on

attitude to financial risk ukazuje, ze osobnostni rysy a vlastnosti jsou v ur¢ovani postoje k

vvvvvv

Rada vyzkumi také potvrdila propojeni konkrétnich osobnostnich rysti s uréitymi typy
postoje. Tedy to, Ze 1idé s uréitymi vlastnostmi maji tendenci zaujmout postoj, ktery se 1isi
od postoje lidi s jinymi vlastnostmi. Piikladem je dotaznikové Setieni zkoumajici postoj
spotiebiteld k udrzitelnéjSimu nakupovéani. Ze studie vyplynulo, Ze rysy extraverze,
ptivétivost a otevienost zkuSenostem pozitivné ovliviiuji postoj ¢lovéka k udrzitelnosti pii

nakupovani (Sun et al., 2018).

Dalsi z vyzkumt zkoumal vztah mezi osobnostnimi rysy a politickymi postoji. Zkoumany
byly Ctyfi typy ryst definované Eysenckem, a to psychotismus, extraverze, neuroticismus a
socialni Zadoucnost. Vysledky ukézaly, ze psychoticismus siln€ souvisi s konzervativnimi
postoji vUci trestu, ndbozenstvi a sexu, zatimco socidlni zddoucnost je u danych témat
spojena s liberalnimi postoji. Mirnd negativni korelace byla nalezena u extraverze a
liberalnimi postoji k sexu a mirna pozitivni korelace mezi neuroticismem a liberalnimi

postoji k ne¢lenskym skupindm (Verhulst, Hatemi a Martin, 2010).

Z tohoto vyplyva, Ze nase postoje, dle vétSiny autoril, sice neplynou samy o sob& piimo z
nasi osobnosti a k jejich nabyti je nutna zkuSenost, nicméné osobnost je dle vyzkoumanych
poznatkli velmi vyznamnym prediktorem toho, jaky postoj ¢loveék s danymi osobnostnimi

rysy zaujme.
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2. Osobnost v souvislosti s persuazi

Vysledky nékolika studii poukazuji na souvislosti mezi riznymi osobnostnimi faktory a
rozdilnym vnimanim piesvéd¢ovani. Tyto souvislosti byly nalezeny rovnéz v piipadé

Cialdiniovych principt.
2.1 Model osobnosti dle Big Five a persuaze

Nékolik zahrani¢nich studii pfineslo statisticky vyznamné vysledky, které dokazuji, ze lidé
s urcitymi osobnostnimi rysy maji tendenci jednat uritym stylem, a tedy volit jako jeden z
principt jako mén¢ ¢i vice presveédCujici.

Reklama je oblasti, kde jsou piesvédcovaci taktiky hojné vyuZzivany, a pravé nasledujici
vyzkum odhalil koherenci mezi osobnosti ¢lovéka a piesvédcujici zpravou v podobé
reklamy. S ohledem na pétifaktorovy model osobnosti bylo designovano 5 reklam, se
kterymi bylo manipulovéno tak, aby byla vyzva zacilena na urcité motivy, dle konkrétnich
typl osobnosti (napi: Extraverze: S XPhonem bude§ vzdycky tam, kde bude vzruSeni nebo
Emocionalni stabilita: Zlstan bez rizika a v bezpeci s XPhonem). Participanti poté hodnotili
efektivitu jednotlivych reklam — pomoci 5-bodové Likertovy Skaly odpovéd€li na Sest
nasledujicich polozek: ,,Tuto reklamu povazuji za presvéd¢ivou®, ,,Toto je ucinna reklama*®,
,»Rad bych si tento produkt zakoupil poté, co jsem uvidél tuto reklamu, ,,Celkové se mi tato
reklama 1ibi%, ,,Tato reklama m¢ donutila vice se zajimat o dany produkt® a ,,Po zhlédnuti
této reklamy mam z4jem dozvédét se o tomto produktu vice.“. Odpovéedi vSech polozek byly
zprimerovany do jednoho celkového hodnoceni kazdé reklamy. U participanti byla
vyhodnocena osobnost prostfednictvim Skaly Big Five. Vysledky potvrdily vétsi
sounalezitost s preferenci reklam, které byly pfizplisobeny danym charakteristikdm (Hirsh,

etal., 2012).

Nasledujici vyzkumy vyuzivaly ptesvédCovaci principy dle Cialdiniho. Cilem jednoho z
vyzkumil, zaméfeného na persuazivni zprdvy a zdravé stravovani, bylo zjistit, jak
persuazivni zpravy podavat jednotlivciim s rozdilnymi osobnostnimi rysy tak, aby pro né
byly co nejvice presvédCivé. Participanti experimentu nejprve podstoupili kratSi test
osobnosti. Dale si participanti méli pfedstavit fiktivni osobu Alex, ktera se podobala jejich
osobnosti, a hodnotit prostfednictvim 5-bodové Likertovy Skaly zpravy ptedlozené v
nahodném potadi podle toho, jak jsou pro tuto osobu presvédcivé (zpravy mély presveédcit

Alex ke konzumaci zdravé snidang). Studie zjistila statisticky vyznamny dopad osobnosti na
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vnimani presvédCéivosti zprav. Vyplyva z ni, ze princip autority je nejefektivnéjsi napiic¢
vSemi osobnostnimi vzory. Vysledky také poukazuji na vniméani vys$si presvédCivosti
principu socialniho schvéaleni u méné¢ svédomitych i1 téch s nizkou otevienosti vici
zkuSenosti a také vyssi presvédCivosti principu zédvazek a dislednost u vice svédomitych

(Josekutty Thomas et al., 2017).

Alkis a Temizel (2015) vedli dotaznikové Setieni, v ramci kterého pouzili 44-polozkovy
dotaznik na identifikaci osobnosti Big Five a Kapteiniv 32-polozkovy dotaznik pro
hodnoceni principii. Pro zkoumani spojitosti mezi danym principem a osobnosti byly pouzity
korelace. Bylo zjisténo, ze privétivi, svédomiti a méné otevieni lidé vyznamné vice vnimaji
autoritu jako presvédCivejsi princip. Extravertni, svédomiti, pfivétivi a neuroticti lidé
hodnotili jako pfesveédCivejsi reciprocitu. Extravertni a neuroticti lidé hodnotili jako
presveédcCivesi vzacnost. Otevieni, piivetivi a svédomiti lidé vnimali jako presvédcive)si
princip zavazek a dislednost. Mén¢ otevieni, ptivétivi a extravertni lidé hodnotili oblibenost
jako presvédCivejsi. A v neposledni fad¢ privétivi a méné otevieni lidé hodnotili jako
presvédcivejsi princip socidlni schvéleni. Privétivost byla na zdklad€ vyzkumu shledéna jako

osobnost, kterd se da nejlépe presveédcit.

Dalsi z vyzkumii pfinesl vysledky mnohem rozsahlejsi. Studie Actual Persuasiveness:
Impact of Personality, Age and Gender on Message Type Susceptibility ukézala, ze citlivost
lidi vii¢i riznym principtim je zavisla na osobnostnich rysech, coz také zlstava konstantni
v Case. Prostfednictvim experimentu bylo zkouméano, jak ptesvédcovaci principy ovliviiuji
lidské chovéani a jednani. Participanti hrali kratkou dobrodruZznou textovou hru, v rdmci které
jim byl ukdzan scénaf a nasledné seznam zadosti od riiznych fiktivnich postav vyobrazenych
v ndhodném potadi. Tyto postavy pozadovaly od participantii pomoc, piicemz kazda zadost
reflektovala jeden z Cialdiniovych principl. Jako pfiklady uvadim: Autorita: Kral téchto
zemi by byl opravdu rad, kdybys pomohl této postavé, Reciprocita: Tato postava pro tebe
v minulosti ud¢lala laskavost, takze ted’ ji mazes také pomoci. Participanti mohli v kazdém
kole pomoci jen jedné z postav, tedy vybrat jednu z zadosti, a byli zaroven pozadani, aby
moznosti zvazovali sami za sebe a tak, jako kdyby se jednalo o volbu v redlném Zzivoté.
Odpovédi participantti potvrdily rozdilné vnimani principt, pficemz v prvnim kole hry byla
nejcastéji volena reciprocita, v druhém kole reciprocita a oblibenost a hned za ni vzacnost
ve tietim kole. Jako nejméné presvédCivy princip byla zvolena autorita (Ciocarlan et al.,

2019).
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U studie byla mimo jiné sledovéna korelace mezi osobnostnimi rysy a principy. V ramci
toho byly zjistény rozdily mezi osobnosti (Big Five) a citlivosti vic¢i ur¢itému principu.
Negativni korelace byla shleddna u extraverze a principu oblibenost i autorita, dale mezi
privétivosti a principem vzacnost, mezi emociondlni stabilitou a principem socialni
schvaleni, a nakonec mezi otevienosti a principem autorita. Naopak pozitivni korelace byla
shleddna mezi extraverzi a principem reciprocita i zdvazek a dislednost, rovnéz mezi
svédomitosti a principem autorita, mezi emocionalni stabilitou a principem vzacnost i
zavazek a duslednost a v posledni fadé mezi otevienosti a principem zavazek a duslednost

(Ciocarlan et al., 2019).

Vyzkum Investigation of the Influence of Personality Traits on Cialdini’s Persuasive
Strategies pfinesl nejen vyznamné poznatky v oblasti osobnostnich rysii v kombinaci
s pfesvédCovacimi principy, ale je zajimavy také v tom, Ze jako ndstroj zkoumdani pouzil
zkraceny 10-polozkovy dotaznik TIPI neboli ,ten item personality inventory®, a piesto
pfinesl statisticky vyznamné zavéry. Autofi ke zkoumani vnimani jednotlivych principi

persuaze pouzili také 32-polozkovy dotaznik (Oyibo et al., 2017).

Vysledky tohoto vyzkumu odhalily, ze svédomiti lidé hodnoti princip zdvazek a dislednost
a reciprocita jako presveédCivejsi, zatimco hodnoti oblibenost jako mén¢ piesvédcivou. Vice
pfivétivi lidé wvnimali principy autorita, zivazek a dlslednost a oblibenost jako
piesvédciveéjsi. Méné otevieni lidé hodnotili autoritu, socidlni schvaleni a oblibenost jako
presvédCiveéjsi. Emoc¢né nestabilni 1idé hodnotili princip socialni schvéleni jako
presvédcivesi. Z vyzkumu tedy vyplyva, ze principy persuaze mohou byt aplikovany na
miru riznym osobnostnim rysiim, ¢imz mize byt vylepsena piesvédCovaci strategie (Oyibo

etal., 2017).
2.2. Predpokladané souvislosti mezi osobnostnimi rysy a principy persuaze

S ptihlédnutim na uvedené vyzkumy muzeme poukazat na nékteré obecnéjsi zavéry a
predpokladané souvislosti mezi osobnostnimi faktory a vnimanim ptesvédcovacich principt
definovanych Cialdinim. Alkis a Temizel (2015) ve svém vyzkumu uvedli nékolik hypotéz
0 propojeni osobnostnich rysli a principu persuaze, které byly zaloZzeny na poznatcich z
ruznych studii a zdroven byly potvrzeny v ramci jejich vlastni studie, ¢imz piedkladaji
pomérné davéryhodnou teorii, ze které budu vychdzet. Nékteré z jimi potvrzenych hypotéz

doplnim o dalsi poznatky, rozsitujici teorii o pfedpokladanych souvislostech. Soucasti téchto
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dalsich ptredpokladli nejsou ojedin€lé zavéry z ostatnich vyzkumd, které se neopakovaly
vicekrat nebo je autor daného vyzkumu nepodpoftil zddnou dalsi teorii, jako tomu bylo u

autorti Alkise a Temizela. Predpokladané souvislosti naleznete v Tabulka 2.

Je nutno podotknout, ze ze studie Ciocarlan et al. (2019) vzesSly nékteré zavéry, které
uvedené hypotézy podporuji, ale zaroven vramci ni byly objeveny inverzni zavéry
k nalezenym vztahiim z ostatnich studii. Opacné vysledky si vysvétluji netypickym
designem experimentu. Ten se vyrazné liSil od designti ostatnich vyzkumu a jeho okolnosti

dle mého nazoru mohly zptsobit zkresleni ziskanych dat.
2.1.1. Autorita

Prvni z hypotéz je ta, Ze vice privétivi a svédomiti lidé vnimaji autoritu oproti ostatnim
osobnostem jako vice pfesvédcivou, protoze piivétivi lidé jsou altruisticti, radi spolupracuji,
maji dobré mezilidské vztahy a snazi se vyvarovat nedodrzovani zadkont a nasledujicimu
potrestani (naproti tomu méné piivétivi lidé jsou obecné spojovany s nedodrzovanim zakoni
a postupll). Svédomiti lidé jsou organizovani, zodpovédni a orientovani na cil, vice
svédomiti lidé tak tihnou k dodrzovéni pravidel. Ptichazi také s hypotézou, kdy otevieni lidé
naopak nemaji tendenci tihnout k autorité, jelikoz takova osoba je spojovana s vysokou

urovni intelektu a nezavislé mysli (Alkis a Temizel, 2015).

Spojitost mezi méné otevienymi osobnostmi a vétsi vnimavosti vli¢i autorité vyplynula také
z vyzkumu Oyibo et al. (2017) a Cicocarlan et al. (2019). Souvislost autority se svédomitymi
lidmi byla podpofena autory Ciocarlan et al. (2019), souvislost s pfivétivymi osobnostmi

byla podpotena vyzkumem od Oyibo et al. (2017).
2.1.2. Vzacnost

Dalsi hypotézou je, Ze vice neuroticti (méné emociondlné stabilni) a extravertni jedinci
tihnou k vzacnosti znacnéji neZ ostatni. VE&dci nasli vyznamny vztah mezi extravertnim
rysem a hodnotou nakupovani. V ramci studie, ve které byly zasilany emaily slibujici
produkt pouze prvnim uzivatelim, ktefi kliknou na odkaz, byli vice aktivni neuroticti lidé,
proto se piedpokladd, Ze by strach ze ztraty omezené moznosti mohl ovlivnit chovéni pravé

neurotickych lidi (Alkis a Temizel, 2015).

Je nutno podotknout, Ze souvislost mezi vzacnosti a neurotickou osobnosti nebyla podpotena

Zadnym dal$im z vySe zminénych vyzkumi, dokonce byl nalezen zcela opacny vysledek. Z

22



vyzkumu Ciocarlan et al. (2019) vyplynulo, ze naopak méné¢ neuroti¢ti (emocionalné
stabilni) jedinci jsou citlivéjsi k principu vzacnost vice nez ostatni, avSak z tohoto vysledku

autor nevyvodil zddné konkrétni zavéry.
2.1.3. Zavazek a dislednost

Co se tyka zavazku a duaslednosti, zde se predpokladd vétsi tendence nechat se timto
principem presvédcit u lidi, ktefi jsou vice svédomiti a privetivi. Svédomiti lidé jsou vice
orientovani na cil a jsou obdafeni velkou sebekontrolou, coz vede k tomu, Ze dokazou splnit
sveé sliby. Bylo také dokazano, ze svédomiti a piivétivi lidé souviseji se vSemi aspekty

dochvilnosti a dodrzuji vzajemné dohody (Alkis a Temizel, 2015).

Souvislost mezi principem zavazek a dislednost a vice svédomitymi byla nalezena také ve
vyzkumu od Oyibo et al. (2017) a Josekutty Thomas et al. (2017). Souvislost s vice
ptivétivymi byl podpofen autory Oyibo et al. (2017).

U zavazku a dislednosti ocekdvam souvislost také s otevienymi jedinci, ve dvou vyse
zminénych vyzkumech bylo zjisténo, Ze otevieni lidé vnimaji zavazek a dislednost jako
presvédcivejsi, a to véetné vyzkumu od Alkis a Temizel (2015), ackoliv se to piedem
nepiedpokladalo. Tuto souvislost zatazuji do predpokladt z toho diivodu, ze byla nalezena
také ve vyzkumu od Ciocarlan et al. (2019). Vypada to, ze inteligence, kultivovanost ¢i
pfizpusobivost, které s otevienosti spojuje Hiebickova (2011), mohou pfispivat k dodrZeni

zavazkd.
2.1.4. Oblibenost

Alkis a Temizel (2015) do svych hypotéz zahrnuli, Ze vice pfivétivi, extravertni a méné
otevfeni lidé budou tihnout k principu oblibenost. To podporuji tvrzenimi, Zze ménég otevieni
neboli uzavieni lidé mohou v nezndmém prostiedi vice potfebovat nékoho, komu davéiuji
nebo se jim libi a maji ho radi. Princip oblibenost také znamena byt ovlivnén nékym, kdo je

nam podobny. Se sympati¢nosti byla nejkonzistentnéji spojena piivétivost a extraverze.

Ob¢ tivahy o spojeni piivétivosti a mensi otevienosti s principem oblibenost potvrdil také
vyzkum od Oyibo et al. (2017). Rys extraverze potvrzen v dal§im vyzkumu nebyl. Naopak
se opét jedna o piipad, kdy byl v jiném vyzkumu zjistén opacny vysledek, a to, ze méné

extravertni lidé tithnou k principu oblibenost (Ciocarlan et al., 2019).
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2.1.5 Socialni schvaleni

Mezi dalsi hypotézy, které potvrdily 1 samotné vysledky vyzkumu, je zatfazeno, Ze vice
privétivi a méné otevieni lidé tihnou k socialnimu schvéleni vice nez ostatni. Jako vysvétleni
tohoto spojeni autofi uvadi skutecnost, ze piivétivi lidé jsou dobii tymovi hraci a je pro né
dilezité ,,zapadnout®. Mén¢ otevieni ¢i uzavieni lidé se citi bezpecné s tim, co dobte znaji,
tito jedinci pak mozna potiebuji znat nazor nékoho, komu véti nebo se mu libi v nezndmém

prostiedi (Alkis a Temizel, 2015).

Autofi Oyibo et al. podpofili pfedpokladanou souvislost mezi rysem mensi otevienosti a
principem socialni schvaleni dvéma vyzkumy. Ve vyzkumu zaméfeném na tii strategie
socialniho schvdleni, kterymi jsou socialni uceni, socialni diikkaz a socidlni porovnani,
objevili nejen spojeni mezi socialnim schvalenim a méné otevienymi osobnostmi, ale také
mezi socialnim schvalenim a neurotickym neboli emocionalné stabilnim rysem (Oyibo et
al., 2019). Se zajimavou teorii Oyibo et al. (2017) pfisli uz o dva roky dfive. Jejich
potvrzenym piedpokladem bylo, Ze neuroti¢ti lidé budou vice citlivi vi¢i socidlnimu
schvdleni, jelikoz lidé s timto rysem budou pravdépodobnéji nasledovat dav a snadno se
stavaji zavislymi na textovani a pouzivani telefonu. Tento piedpoklad byl potvrzen i
vyzkumem od Ciocarlan et al. (2019), coz poukazuje na to, Ze neuroticismus je
pravdépodobné vice spojen s nejistotou, a tudiz neuroticti neboli méné emociondlné

nestabilni lidé ¢ast&ji vyhledavaji schvéleni svého okoli.
2.1.6. Reciprocita

Reciprocita je fazena k vysoce ti€¢innym nastrojim persuaze. Alkis a Temizel (2015) vyvodili
z riznych teorii 1 samotné definice podle Cialdiniho, Ze reciprocita je natolik univerzalni a
silné presveédceni, které prostupuje spolecnosti, Ze se hodi ke vS§em osobnostnim faktortim.
V souvislosti s Big Five byla vSak shledana souvislost s hodnocenim reciprocity jako
presvédcivejsi jen pro velmi piivétive, svédomité, neurotické a extravertni osoby (Alkis a
Temizel, 2015). Spojeni reciprocity s urcitym osobnostnim rysem bylo v ostatnich

vyzkumech objeveno pouze u svédomitych (Oyibo et al., 2017).
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Tabulka 2 — Prredpokladané souvislosti mezi principy a osobnostnimi rysy

Princip/ Extraverze Privétivost Svédomitost Emocionidlni Otevi‘enost
proménna stabilita zkuSenostem
Reciprocita  +(A&T) +(A&T) +HA&T) -(A&T) 0
+0)
Vzacnost +HA&T) 0 0 -(A&T)! 0
Autorita 0 +(A&T) +(A&T) 0 -(A&T)
HO) HC) -(0)
-(©)
Zavazek a 0 +(A&T) +HA&T) 0 +(A&T)
dislednost +(0) +(0) +(C)
+(J)
Socialni 0 +(A&T) 0 -(0) -(A&T)
schvaleni -(C) -(0)
-(©)
-()
Oblibenost  +(A&T)? +(A&T) 0 0 -(A&T)
H0) -(0)

Poznamka: A&T = Alkis a Temizel (2015), O = Oyibo et al. (2017), C = Ciocarlan et al.
(2019)

'V ramci vzéacnosti byl v jiném vyzkumu nalezen opa¢ny vztah, tedy Ze pro méng

neurotické/emocionalné stabilni osoby je dilezita vzacnost (Ciocarlan et al., 2019).

2V ramci oblibenosti byl v jiném vyzkumu nalezen opa¢ny vztah, tedy Ze pro méné
extravertni osoby je dillezitd oblibenost (Ciocarlan et al., 2019).

3. Rozdily v hodnoceni principii v souvislosti s pohlavim, vékem a
vzdélanim

Hledéni rozdilt na zdkladé pohlavi, v€ku i vzdélani je predmétem mnoha studii, véetné téch
zkoumajicich principy persuaze dle Cialdiniho. Souvislosti s témito faktory jsem se rozhodla

zkoumat, jelikoz fada vyzkumii v rdmci nich objevila statisticky vyznamné rozdily. Ve

studiich zkoumajicich ptesvédcovaci principy byly hleddny souvislosti zejména na zakladé
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pohlavi a véku. Ve svém predchozim vyzkumu se seniory jsem se rozhodla zkoumat také
souvislost s rovni vzdélani, kde byl objeven jeden statisticky vyznamny rozdil (Klugerova,

2020). Dané faktory jsem se proto rozhodla zkoumat i v této navazujici studii.

Ackoliv jsou nize dostupné studie, které nalezly rozdily mezi mladSimi a star§imi lidmi, mezi
muzi a Zenami nebo riznymi Grovnémi vzdélani, je nutno podotknout, ze tyto vysledky
nemusi byt univerzalné platné, jelikoz se vétsinou jednd o vyzkumy zavislé na mistni kultuie
1 daném obdobi, ve kterém vyzkum probehl. Jak navic popisuje napiiklad Novotna (2010),
rozdily mezi riiznymi skupinami jsou soucasti dynamického prostiedi, které se neustéle

promeénuje v zavislosti na riznych faktorech.
3.1. Rozdily v ramci muzi a Zen

At uz jsou obecné rozdily mezi muzi a Zenami zapii¢inéné kulturni vychovou nebo
biologicky, ve spole¢nosti se objevuji, coz dokazuji nékteré studie, které se zabyvaji
rozdilnym pohledem na svét u muzl a zen. Tradi¢ni pohlizeni na genderové stereotypy
vidime naptiklad u genetika Hamera (2003), podle kterého rozdily mezi muzi a Zenami

intenzivné ovliviiuji geny, neopomind vSak ani vliv vychovy.

Townsend (1990), kterého zminuje i Hamer, ve své studii prostfednictvim experimentu
zjistil, Ze muzi a Zeny povazuji na svém potencialnim protéjSku za atraktivni rozdilné
atributy. VysokosSkolskym studentim byly piedloZeny fotografie, kde méli v jedné Casti
muzi i Zeny hodnotit atraktivitu jednotlivcl nebo v dalsi ¢asti odpoveédét na to, zda by byli
ochotni si danou osobu opacného pohlavi vzit, mit s ni rande nebo sex, a to na zakladé
predlozenych fotografii v souvislosti s popisky, které vyjadifovaly troven ambici a vysku
pfijmu. Vysledky ukézaly, ze pro muZe je pii vybéru partnera zdsadni fyzick4 pfitaZlivost,
zatimco Zeny vyznamné ovliviiuji ambice a pfijem piipadného napadnika, respektive muzi
uptfednostiuji vysokou fyzickou pfitazlivost pfed ambicemi a pfijmem a Zeny uptfednostiuji
vysoké ambice s vysokym piijmem pied fyzickou pfitazlivosti. Fyzicka pfitazlivost je vedle
pojmu podobnost, komplimenty a kontakt a spoluprace jednim z hlavnich aspektt principu
oblibenost. Cialdini (s. 193, 2012) doslova tvrdi, Ze ,.hezci 1idé vyvolavaji reakci typu klap
a cvak®, tedy automatické vyhovéni. Vyzkumy shledaly, ze pfisuzujeme hezkym lidem dalsi
pozitivni vlastnosti, jako je talent, laskavost nebo inteligenci, a ze fyzicky atraktivnéjsi lidé

oproti neatraktivnim jedincti dosahuji pozitivnéjSich reakei u druhych. Je otdzkou, zda by
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rozdil mezi muzi a Zenami ve vnimani fyzické atraktivity mohl pfinést i rozdil v hodnoceni

principu oblibenost?

Rada vyzkumi zkoumala pohlavi v souvislosti s emocemi, Jeden z nich odhalil na zéklads
sebehodnoceni emoci rozdil mezi muzi a Zenami. Ti m€li hodnotit, kolik Stésti, smutku a
hnévu by citili, kdyby se jim, jejich pfiteli nebo nepftiteli stal scénai predlozeny vyzkumniky.
Dle hodnoceni Zeny pocitovaly vetsi Stésti a smutek, coz miize naznacovat vétsi miru emocni

reakce u zen (Rueckert et al., 2011).

McRae et al. (2008) zkoumali prozivani emoci prostfednictvim experimentu, pii kterém byli
pozorovany nervové pochody participant na magnetické rezonanci. Mezi prozivanim emoci
u muzu a zen nebyl nalezen rozdil, avSak dle nervového obrazu muzi oproti zendm vynalozili
mensi Usili k tomu, aby potlacili svou emoc¢ni reakci na negativné hodnocené obrazky —

jednim z moznych vysvétleni mize byt, Ze je u muzi toto potlaceni zautomatizované.

Mnoho vyzkumi se zabyvalo expresivitou emoci. Napt. Fischer et al. (2000) pfisli s
vyzkumem v podob¢ dotazniku, kde Zeny uvedly, Ze oproti muzim hodnoti strach, smutek,
hanbu nebo vinu jako intenzivnéjsi emoce, Zeny také uvedly, ze Castéji bre¢i. Problematiku
rozdilného projevovani emoci u muzl a zen rozebira publikace Males, men, masculinity od
De Boise (2016), kterd upozoriiuje na vyrazny vliv socidlniho ocekavani, ktery v kone¢ném

dasledku formuje chovani jednotlivei.

Vyjadfovani emoci spatfuji jako izce spojené s principem reciprocita, jelikoZ pii oplaceni
laskavosti obvykle ddvame najevo néklonnost, projevujeme vdék a svym zplisobem timto
chovanim fikdme, ze ndm na nékom nebo nécem zaleZi. Na zaklade¢ této ivahy mé napada
otazka, zda mize ptfipadna snaha o skryvani emoci u muzi zapfi€init, ze budou vnimat
naptiklad reciprocitu, ktera si vyZaduje oplaceni laskavosti a v uritém smyslu 1 vyjadiovani
pozitivnich emoci vii¢i svému protéjsku, jako méné presvédcivy princip?

Rozdily mezi muzi a Zenami byly objeveny piimo v souvislosti s principy persuaze.
V experimentu, ve kterém byl sledovan vliv principu autorita, byl nalezen rozdil mezi muzi
a Zenami. Participanti byli zapojeni do komunikace s osobou stejného pohlavi
prostfednictvim pocitace nebo tvari v tvar. Vysledky ukézaly, Ze pfitomnost autority

pusobila vice na muZe nez na zeny (Okdie, 2013).

Orji, Mandryk a Vassileva (2015) shledali rozdil mezi vnimanim ptesvéd€ovacich principli

umuzu a zen. Konkrétné Zeny shledaly reciprocitu, zavazek a diislednost a socialni schvaleni
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ve srovnani s muzi jako presvédcivejsi, obecné vnimaly vSechny principy persuaze kromeé
vzacnosti jako presvedCivejsi. Zaver, ze zeny vnimaly vzacnost v porovnani s muzi jako
mén¢ presvédCivou, vyplynul i z experimentalniho vyzkumu. Kromé tohoto zde ale nebyly

pozorovany obecné rozdily napti¢ vSemi principy (Ciocarlan et al., 2019).
3.2. Rozdily v ramci riiznych vékovych skupin

Rozdily se objevuji i v ramci rtiznych vékovych skupin, obecné mezi mladSimi a starSimi
lidmi. Miizeme je vysvétlit zejména rozlicnymi zivotnimi postoji a hodnotami. Hodnoty
jednotlivel se mohou lisit na zéklad¢ toho, v jakém obdobi a jakych podminkach, naptiklad
ekonomickych nebo politickych, jedinec vyrista, ale rovnéz se mohou meénit v pribéhu
zivota podle danych okolnosti. Nejen v ramci vyzkumu od Tulviste et al. (2017) bylo
potvrzeno, Ze se prioritni hodnoty mezi mlad$imi a star§imi lidmi odliSuji. Dotaznikové
Setfeni zkoumayjici respondenty ze sedmi evropskych zemi potvrdilo rozdily mezi mlad$imi

a starS§imi dospélymi, kdy pro mladé byla vyznamna otevienost ke zméné a sebe-posileni,

vvvvvv

Je dokazéano, ze u starSich lidi dochazi k zménam v mozku, které maji vliv na zpracovavani
informaci, pamét’ nebo rozhodovani. Z tohoto divodu muzeme ocekavat rozdily mezi
mlad$imi a star§imi dosp€lymi, a jesté pravdépodobnéji mezi mladSimi dospélymi a seniory.
Yoon (2005) u seniori poukézala na omezeni vykonnosti pfi riznych kognitivnich tlohach,
horsi zdrojovou ¢i kontextovou pamét’ nebo vyssi citlivost k emociondlnim sdélenim. Na
podobné prvky u seniort upozorituje Vagnerova (2007), zminuje napiiklad pomalejsi tempo

pii zpracovavani informaci, vykyvy pozornosti €1 horsi efektivitu uceni se.

Ptikladem rozdila je studie zaloZené na dotaznikovém Setfeni z oblasti socidlniho chovani,
ze které vzeslo, ze star$i dospéli maji blize k prosocidlnimu chovani a upfednostiiuji socidlni
vztahy, jako je pomahani si, sdileni a spoluprdce s ostatnimi, vice nez mladsi dospéli. Ze
studie také vyplynulo, ze starS$i dospé€li oproti t¢ém mladSim ptikladali vétsi hodnotu
socialnim vztahlim s rodinou ¢i piateli. Celkové vysledky naznaluji, Ze s pfibyvajicim
vékem nabyvaji socidlni vztahy na dulezitosti (Beadle, 2015). Z tohoto zadvéru mizeme
vyvodit uvahu, ze by star$i lidé mohli hodnotit reciprocitu a zédvazek a daslednost jako
presveédCive)si, protoze praveé tyto principy vyzaduji socialni kontakt, jsou ustfednim

motivem chovani a v podstaté zdkladem fungovani spolecnosti.
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Orji et al. (2015) nasli rozdily ve vnimani né¢kterych principti pti porovnani mladsich (18-25
let) a starSich dospélych (35+). Starsi dospéli hodnotili zavazek a diislednost oproti mlad$im
jako presveédCivejsi, mladsi dospéli zase oproti t€ém starSim hodnotili jako presveédcivejsi
princip vzacnost.

V dal$im vyzkumu byla nalezena slaba pozitivni korelace mezi vékem participanti a
hodnocenim principu autorita, stejné jako slaba negativni korelace mezi vékem participanta
a hodnocenim principu zdvazek a duslednost, coz naznacuje, Ze se vnimavost lidi vici
principu autorita zvysuje s vékem, naopak vnimavost k zavazku a dislednosti se s vékem
snizuje (Ciocarlan et al., 2019). Tento posledni zavér je v protikladu s predchozi uvedenou
studii 1 tim, co je na zékladé vySe zminénych vyzkumut ptedpoklddano, coz muize byt
zpisobeno napiiklad netypickym designem vyzkumu, ktery se lisi od studie s opaénym
vysledkem.

Muyj ptedchozi vyzkum zjistil, ze seniofi vnimaji jednotlivé principy jako rizné presvédcivé.
Vysledky ukézaly, ze seniofi vnimaji princip reciprocita a zavazek a duslednost jako
nejpresveédCivejsi, zatimco vzacnost jako nejméné piesvédCivy, piesnéji feceno
nepiesveédCivy, jelikoz primérna hodnota klesla pod neutralni bod 3,5 (Klugerova, 2020). S
prihlédnutim na vysledky vyse zminéného vyzkumu od Orji et al. (2015), kde mladsi dospéli
oproti star§$im hodnotili jako vyznamné vice ptesvédCivou vzacnost, miZzeme pozorovat
mozny trend, kdy je vzacnost se zvySujicim se vékem vniména jako mén¢ piesveédc¢iva, nebo
dokonce neptesvédciva. Rozdily ve vnimani byly nalezeny i1 mezi skupinami. Co se tyka
véku, zde byl nalezen statisticky vyznamny rozdil v hodnoceni principu reciprocita mezi
mlad$imi a starSimi seniory, kdy ho star$i seniofi hodnotili jako piesvédciveéjsi (Klugerova,

2020).
3.3. Rozdily v ramci riiznych tGrovni vzdélani

Vzdélani je vyznamnym faktorem, ktery vyuZivame ke kategorizaci skupin ve spole¢nosti.
V mém ptedchozim vyzkumu byl nalezen statisticky vyznamny rozdil v hodnoceni principu
+ stfedni s vyucnim listem) hodnotili reciprocitu jako vyznamné vice piesvédcivou oproti
skupindm s vys$si urovni vzdélani. Tento vysledek pifinasi otdzku, zda by u lidi s nizS§im

vzdélanim nemohlo dochdzet k vétsi tendenci, nechat se piesvédEit. Diivodem by mohla byt
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omezenéjsi kapacita paméti, schopnost kritického mysleni nebo obecné méné znalosti

(Klugerova, 2020).

Na potencialni rozdily mohou poukazovat také studie zkoumajici faktor otevienosti.
Otevieni lidé jsou totiz spojovani s vySSim intelektem jakozto jednou ze zasadnich
charakteristik. A pravé inteligence ma pravdépodobné zasadni vliv na Groven dosazeného
vzdélani, coz naznacuje napiiklad Roivainen (2012). Hiebickova (2011) uvadi, ze
korespondence otevienosti a dosazeného vzdélani nebo hodnota IQ byla empiricky
potvrzena, avsak upozornuje, Ze tyto nalezené souvislosti neplati univerzalné a i inteligentni
jedinec muze dosahovat nizkého skore v otevienosti nebo naopak. Piesto je vlastnost
intelektu v rdmci otevienosti zohlednéna. Do predpokladanych vysledkii v Tabulka 2 byla
zafazena souvislost faktoru otevienosti se 4 z 6 principil persuaze, pricemz zde byl nalezen
jeden vztah mezi vice otevienymi jedinci a jednim principem a vztahy mezi méné
otevienymi jedinci a tfemi principy. To miize poukazovat na to, Ze by uroven vzdélani mohla

souviset s rozdilnym vniménim jednotlivych principt.

Dalsi ze studii zkoumala trendy ve vychové déti za obdobi vice nez 30 let (od poloviny 80.
let do prvnich dvou desetileti 21. stoleti) a objevila faktory, které souvisi s tim, jaké hodnoty
rodi¢e prostiednictvim vychovy prenaseji na své déti. Vyzkum se zamétfoval na
determinanty vychovnych hodnot, jako je troven vzdélani, pohlavi, tfida povolani, etnicita
nebo generace. Ze studie vyplynula mimo jiné prave souvislost mezi vzdélanim a hodnotami
ve vychové déti. Vysledky ukazuji, Ze Iépe vzdelani dospéli kladou pii vychoveé silny diraz
na samostatnost v mysleni i jedndni oproti konformismu. Studie shleddva trovné vzdélani
jako jeden z nejdulezitéjSich zpasobd, v ramci kterého jsou hodnoty vychovy déti
strukturovany v soucasné spolec¢nosti. Zasadni jsou rovnéz rozdily u riznych sociélnich tiid
a jejich povolani, ty jsou vSak ve velké mife spjaté prave s urovni vzdélani, jelikoz rodice s
vy$§im vzdélanim pravdépodobnéji ziskaji povolani umoziiujici sebetizeni. Tyto poznatky
by mohly poukazovat na moznou souvislost mezi lidmi s niz8i trovni vzdélani a jejich

vnimanim socidlniho schvaleni nebo autority jako vice piesvéd¢ivého principu oproti lidem

s vy$$i urovni vzdélani (Alwin a Tufis, 2021).
4. Al: Rekomendacni systémy a detekce osobnosti

Al neboli uméla inteligence je dnes pfitomna v mnoha oblastech naSeho Zivota, kam ptinési

znacné zjednoduSeni prace. Diky tomu miize spolecnost posunout k tomu, aby byla
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efektivnéjsi 1 udrzitelngjsi. S umélou inteligenci se dnes setkdvame i jako bézni uzivatelé

internetu, at’ uz v ptrekladacich, na socilnich sitich nebo ve vyhledavacich informaci.

Zéasadnim segmentem, kde je Al vyuzivéna, jsou rekomendacni systémy. Falk (2019) je ve
své knize charakterizuje a rozdéluje doporuceni na nepersonalizovana doporuceni, ktera
muzeme vidat napiiklad v novinéch, na zacilené reklamy, které je mozné vidét v televizi,
protoze je zde bran zietel na urcity typ sledujicich, nebo vysoce zacilené reklamy, coz mohou
byt naptiklad reklamni monitory na letiStich obsahujici kameru vyuzivajici algoritmus, ale
predevsim reklamy v online prostfedi. Rekomendacni systémy jsou sou¢asti mnoha online
platforem, kde mohou na rozdil od offline prosttedi vyuzivat komplexné&jsi data o svém cili,
kterd o ném nashromazdi. Cilem takovych systému je obecné nabidnout ¢lovéku to, co by
ho mohlo nejpravdépodobnéji zajimat. K tomu obvykle vyuziva tzv. algoritmi, tedy
postuptl, jak k takovému cili nejlépe dojit. Zamérem rekomendaéniho systému je vypocitat
a predikovat nejvhodnéjsi nabidku na zaklad¢ nasbiranych dat o danych uzivatelich, tedy
potencidlnich zadkaznicich. Z toho usuzuji, ze pravé pro rekomendacéni systémy mohou byt
poznatky o souvislostech mezi osobnosti a vnimanim pfesvédcovacich principit velmi
pfinosné. Pouzitim spravného principu pro danou osobnost by ume¢la inteligence mohla
zvysit pravdépodobnost vyhovéni, at’ uz by se jednalo o zakoupeni doporuc¢ovaného

produktu, vyuziti sluzby nebo tfeba zhlédnuti doporuc¢eného filmu.

Z vyzkumt vyplyva, ze uméla inteligence je schopna vypocitat osobnostni rysy na zakladé
ruznych zdroji, coZ pfinasi ptipadnému vyuziti dat o souvislostech mezi osobnosti a vnimani
principll persuaze jesté realngjsi podtext. Z vyzkumu od Mereu (2021) vyplyva, Ze Al je
schopna ptedvidat paty typ osobnosti v ramci modelu Big Five na zaklad¢€ ostatnich Ctyf.
Tato schopnost mize byt vyuZzita v mnoha situacich, naptiklad v ptipadé chybéjicich dat.
Rozsahlejsi studie Recent trends in deep learning based personality detection ptinasi piehled
vypocetnich piistupti umél¢ inteligence v souvislosti s detekovanim osobnosti a pfichazi se
zajimavymi zavéry ztéto oblasti. Pfedstavuje modely, kdy uméla inteligence dokézala
detekovat osobnost ¢loveka, a to na zakladé textového, audio, vizualniho ¢i multimodalniho
(kombinace né¢kolika faktorti) podkladu. Co se tyké psaného textu, bylo naptiklad zjisténo,
ze velmi extravertni lidé pouzivaji hodné pozitivné citové zabarvenych slov. Pfi detekci
osobnosti z dat na Twitteru byla brana v tivahu chovani uzivatele jako primérny pocet lajkti
nebo primérny pocet zminek v kombinaci s gramatickou ¢asti (primérnd délka textu,

primérné vyuziti pozitivnich a negativnich slov). Audio bere v potaz riizné zvukové faktory
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jako hlasitost, ¢as mluveni fe¢nika nebo pocet sdélenych vét. A vizualni stranka bere v potaz
celkovy vzhled, od vahy po tvar rysii v oblic¢eji. Mehta (2020) také uvadi, ze datové soubory
existuji zejména pro méfeni osobnosti dle modelu Big Five, pro jind méfeni osobnosti nejsou

k dispozici zdroje.

Uvedené studie jsou diikazem toho, ze data o souvislostech osobnostnich ryst a vniméni

pfesvédcovacich principi jsou v praxi vyuzitelna k zefektivnéni strategické komunikace.
5. Shrnuti teoretické ¢asti potfebné pro vyzkum

Mnohé¢ studie ukdzaly, ze principy definované Cialdinim maji na jednotlivce rozdilnou
ucinnost. Badatelé zjistili, ze skupiny lidi s riznymi atributy vnimaji jednotlivé principy
persuaze jako vice ¢i méné piesvédcCive, a v nékterych piipadech vedli také experimenty

k potvrzeni skute¢né u¢innosti.

Rozdily ve vnimani principii byly nalezeny v souvislosti s osobnosti, pohlavim i vékem.
Oproti mému predeslému vyzkumu tento zkoumad vSechny dospélé respondenty a je
obohacen pravé o zkoumani souvislosti mezi vnimdnim principd a riznymi typy osobnosti.
Na zaklad¢ ziskanych poznatki z né€kolika zahrani¢nich vyzkumii miizeme osobnost zatradit
mezi charakteristiky ovlivilujici vinimani principi persuaze podle Cialdiniho. Tvrzeni, ze ma
vyznam zkoumat osobnost a jeji vnimani ptresvédCovacich principti, podporuje samotna
definice osobnosti. Ta fik4, Ze osobnost je to, ¢im se jeden odliSuje od druhého, a
predpoklada, Ze rysy, mezi které patii charakteristika osobnosti Big Five, jsou konzistentni
a stabilni. Stabilita osobnostnich rysti modelu Big Five v ¢ase byla rovnéZ podpofena

nckolika vyzkumy.

Dal8i zkoumani povazuji za vhodné zejména z divodu vétSiho obohaceni stavajicich
poznatkii nebo upevnéni jiz objevenych zavérd. Tento vyzkum muze s pfihlédnutim na
vyzkoumané souvislosti pfispét k vytvoreni ucelenéjsi a stabilnéjsi teorie o souvislostech
mezi vnimanymi principy persuaze a osobnostnimi rysy, jednotlivymi vékovymi skupinami
a pohlavimi. Ziskané poznatky mohou byt vyuzity adaptivnimi systémy vyuZivajicimi
umélou inteligenci, kterd v dneSni dobé dokaZe nejen spolehlivé identifikovat osobnostni
znaky vcetné ve€ku, pohlavi nebo osobnosti, ale zaroven dokaze prostfednictvim

rekomendacnich systémil nabidnout clovéku na miru piizpusobené sdéleni.
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EMPIRICKA CAST

6. Cile prace a vyzkumné otazky

V minulosti byly Cialdiniho principy podrobeny mnoha vyzkumiim, které zkoumaly, zda
lidé vnimaji principy jako razné piesvédcivé a také, zda je vnimani principti zavislé na
urcitych faktorech, jako je naptiklad vek, pohlavi nebo osobnost. Cialdiniho teorie ve spojeni
s dal$imi vyzkumy, vedenych riiznymi védci po celém svété, naznacuji, ze jsou tyto principy
obecné univerzalné platné pro vSechny a vSude, avSak intenzita jejich ptisobeni na rizné
jedince se muze lisit. Vyhodou vyzkumi zalozenych pravé na téchto principech je moznost
komparace s dalSimi. Na zéklad¢ ziskanych poznatki je pak mozné vyvozovat komplexnéjsi
teorie, které popisuji nejen riznou presvédCivost principti, ale i souvislost s rozli¢nymi
atributy ¢lovéka. Pravé moznost porovnani a vyvozovani komplexnéjSich zavéra na zaklade
vysledkli zkoumani Cialdiniovych principl je diivodem, pro¢ jsem se rozhodla vést dalsi
podobny, avsak o urcité prvky obohaceny vyzkum. Komparace vysledkli nejen s mou

predchozi praci je tedy jednim z cilii tohoto navazujiciho vyzkumu.

Predesla prace piinesla zasadni poznatky o tom, Ze seniofi vnimaji jednotlivé principy jako
ruzné presvédcivé. Ukazala, jaké principy hodnoti jako vice ¢i méné presvédcivé a rovnéz
objevila statisticky vyznamny rozdil v ramci véku a vzdélani (Klugerova, 2020). Stejnym
zpisobem nyni povedu sviij dalsi vyzkum, ktery vSak ¢astecné rozsitim na zkoumani §ir§iho
spektra lidi, nikoliv jen seniorl. RozSifeni vyzkumu pak spocivd ve zkoumani vlivu
osobnosti na vnimani jednotlivych principti, coZz je kliCovym a novym cilem tohoto

vyzkumu.

Tento vyzkum nam tedy muize vice pfiblizit to, jak respondenti vnimaji jednotlivé principy
persuaze Vv souvislosti s riznymi faktory. Misto hypotéz ve vyzkumu ponechdm jen
vyzkumné otazky, a to zdivodu vysokého poctu kombinaci a ztoho plynouci
nepifehlednosti. Vyzkumné otazky maji za cil zjistit, jaké principy budou respondenti
hodnotit jako vice ¢i méné¢ piesvedciveé? Jak se liSi subjektivni hodnoceni jednotlivych
principll v z&vislosti na osobnostnich faktorech dle modelu Big Five? Jak se 1isi subjektivni
hodnoceni jednotlivych principi u muzi a zen? Jak se lisi subjektivni hodnoceni
jednotlivych principti u mladsich dospélych, starSich dospélych a senior? A nakonec, jak

se lisi subjektivni hodnoceni jednotlivych principii u respondentti s riznym vzdélanim?
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V Tabulka 3 niZe najdete ocekdvané souvislosti mezi principy persuaze a osobnostnimi
faktory. Tyto ptedpoklady jsou zaloZené na potvrzenych hypotézach uvedenych studii.
Znaménka naznacuji predpokladany pozitivni (+), negativni (-) nebo zadny (0) vztah.

Tabulka 3 — Ocekdavané korelace

Princip/ Extraverze Privétivost Svédomitost Emocionidlni Otevi‘enost
proménna stabilita zkuSenostem
Reciprocita + + + - 0
Vzacnost + 0 0 - 0
Autorita 0 + + 0 -
Zavazek a 0 + + 0 +
diislednost

Socialni 0 + 0 - -
schvaleni

Oblibenost + + 0 0 -

7. Metody a postup FeSeni
7.1. Techniky sbéru dat

Kvantitativni metodologicka strategie, kterou jsem zvolila pro svllj vyzkum, mi umoznila
ziskat data od vét§iho mnozstvi jedincl. Konkrétni metodou sbéru dat byl dotaznik vyvinuty
Kapteinem et al. (2012), ktery méfi, jak respondenti vnimaji jednotlivé piresvédCovaci
principy podle Cialdiniho. Dotaznik byl vytvofen nejprve ve formé 12-polozkové skaly
(Kaptein et al., 2009), kterou Kaptein et al. (2012) pozdé&ji rozvinuli na $kélu s 32 polozkami
pro podrobnéjsi méteni — praveé tu jsem zvolila pro tento vyzkum. Otazky jsem ptelozila z
anglického jazyka do Ceského, pficemz jsem se snazila drzet origindlniho znéni. V mém
predeslém vyzkumu o seniorech, kde byl dotaznik pouzit, byla vypoctena vnitini konzistence
dotazniku pro kazdy princip. Cronbachovo alfa dosahovala hodnot 0,729 u reciprocity, 0,665
u vzacnosti, 0,683 u autority, 0,425 u zavazku a duslednosti, 0,726 u socialniho schvaleni a
0,533 u oblibenosti. VéEtSina hodnot se bliZila k akceptovatelné hranici 0,7 nebo byla vyssi,

coz vypovida o dobré vnitini konzistenci, tedy spolehlivosti testu (Klugerova, 2020).
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Soucésti sbéru dat je rovnéz dil¢i 10-polozkovy dotaznik TIPI neboli Ten item personality
inventory, ktery ma pfinést poznatky o dané osobnosti ¢lovéka. 10-polozkovy dotaznik je
redukci ptivodniho multi-polozkového dotazniku, ktery byl validovan za ucelem tspory ¢asu
pii vyzkumu. Z Goslingovy (2003) studie vychazi, Ze je tento, a€ zkraceny, dotaznik vhodny
pro méfeni, kdy nepotiebujeme podrobné zkoumani osobnostnich faktort nebo v situacich,
kdy je potieba kratké méteni. Mezi vyznamné benefity zkraceného dotazniku patii také
snizeni pravdépodobnosti frustrace a nudy participanta pti vyplilovani nadbyte¢nych otazek,
¢imz muze dojit k nedbalému odpovidani, a nakonec ke zkresleni odpovédi. K vybéru tohoto
zkraceného dotazniku jsem se rozhodla z nasledujicich divodd, a to: 1) Dotaznik byl pouzit
v obdobné zahrani¢ni studii, kde byly nalezeny statisticky vyznamné rozdily ve vniméni
principt u riznych osobnosti (Oyibo et al., 2017), 2) Zkraceny dotaznik povazuji za vhodny
z toho divodu, aby respondenti udrzeli pozornost pfi jeho vyplilovani a nebyli zahlceni
zbyte¢nym mnozstvim zadanych otazek, vzhledem k tomu, ze budou vypliovat také Cast

zaméfenou na vnimani principil persuaze.

Autofi Ceské studie Hiebickova et al. (2016) ovéfili metodu tohoto dotazniku, zkraceného
z 44 polozek na 10. Pomoci méfeni vnitini konzistence, retestové reliability nebo miry
reprezentativnosti $kal ze studie vyplyva, ze 10-polozkova verze kopiruje vysledky uplné

44-polozkové verze z vice nez 60 %.

Zkraceny dotaznik je v Ceskych studiich béZnym nastrojem méteni. Piikladem, kde byla
pouzita kratsi Skala, je vyzkum sledujici vliv osobnostnich rysti na politické postoje v oblasti
politiky nezaméstnanosti, ktery pfinesl statisticky vyznamné a ocekavané vysledky
(Hiekischova et al., 2022). Pro Casovou uspornost a pii zachovani akceptovatelnych
psychometrickych vlastnosti vyuzila krats$i skalu méfeni také napiiklad Janackova (2018)

v rdmci zkoumani osobnosti a cestovni motivace u vysokoskolskych studentt.

Jednotlivé polozky v obou ¢astech byly méteny pomoci 7-bodové Likertovy Skaly, v rdmci
ni respondenti volili miru souhlasu od ,,Naprosto nesouhlasim* do ,,Naprosto souhlasim*.
Diky této Sirsi Skale jsem ziskala podrobné&jsi data v podobé miry souhlasu, ktery vyjadiuje

postoj k dané otazce.
7.2. Obsah dotazniku

Dotaznik jsem vytvofila na online platformé Survio. Ugastnikiim jsem v @ivodu piedala

zakladni informace o obsahu dotazniku a vyzvala je k vyplnéni v piipad¢ dovrseni véku 18
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let. Soucasti tivodniho textu byl také informovany souhlas, ve kterém jsem respondenty
upozornila na to, ze vyplnénim a odeslanim dotazniku souhlasi se svou tcasti ve vyzkumu
k diplomové préci a s publikovanim vysledkt dotazniku. Pfidala jsem také informaci o tom,
ze dotazniky jsou anonymni a pfilozila jsem sviij email pro pfipad dotazii k danému

vyzkumu.

Kromé otdzek zamétujicich se na principy persuaze a osobnost je soucasti dotazniku také
otazka zjiStujici veék a pohlavi.

Tabulka 4 — 32-polozkovy dotaznik (vnimani principii persuaze)

Reciprocita 1. Kdyz pro m¢ nékdo z rodiny udélé laskavost, jsem velmi
naklonén(a) k tomu, mu tuto laskavost oplatit.

2. Laskavost vzdy oplacim.

3. Jakmile pro mé n¢kdo néco ude€la, snazim se pro n¢j udélat néco
podobného, abych mu to oplatil(a).

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

5. KdyZ mi né¢kdo pomtze 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 muj 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 mél moznost koupit néco, co uz nebude k dostéani.

4. KdyZ je mij oblibeny produkt témét vyprodany, koupim rovnou
dvé baleni.

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

Autorita 1. Vzdy se fidim doporucenim svého praktického I¢kare.

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. Ptiklanim se k tomu, uposlechnout spiSe autority nez své
kolegy.

wvewr

rozkéaze, nez kdyZ mé o to pozada.

Zavazek a 1. Jakmile si domluvim schtizku, dodrzim ji.

daslednost 2. Snazim se ud¢lat vSechno, co jsem slibil(a).

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

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

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

6. Pokud zmeskam sjednanou schtizku, vzdy ji vynahradim.

Socialni schvaleni

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

2. Kdyz jsem v nov¢ situaci, divam se na ostatni, abych védél(a),
co mam dé¢lat.

3. Budu néco d¢lat do té¢ doby, dokud budu veédét, ze to délaji i
ostatni.

4. Casto spoléham na ostatni lidi z toho diivodu, abych védéla, co
mam délat.

5. Je pro m¢ dulezité 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, ptiklonim se k nékomu,
kdo se mi libi.

Tabulka 5 — 10-polozkovy dotaznik TIPI (mérfeni osobnosti)

Jsem ¢lovék, ktery je:

Extraverze 1. Extravertni a energeticky

2. Odméteny a tichy
Ptivétivost 3. Sympaticky a viely

4. Kritizujici a hadavy
Svédomitost 5. Spolehlivy a disciplinovany

6. Neorganizovany a lehkovazny

Emocionalni stabilita

7. Klidny a emo¢né vyrovnany

8. Uzkostny a vznétlivy
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Otevienost zkuSenostem 9. Otevieny novym zkuSenostem a kreativni

10. Tradi¢ni a nekreativni

7.3. PFedmét méreni

Predmétem méieni 32-polozkového dotazniku je vnimavost neboli subjektivni hodnocenti,
pii kterém respondenti posuzuji sami sebe, aniz by byla méfena skute¢na ucinnost daného

principu pomoci experimentu.

Kaptein (2012) vSak v radmci externi validace tohoto dotazniku dokazal, Ze vybér odpovédi,
tedy subjektivni hodnoceni respondentli, pfimo souvisi s u¢innosti. Experiment v podobé
posilani persuazivnich zprav na téma zdravé stravovani za ti¢elem zménit chovani a postoj
¢loveéka ukazal, ze pozadovand zména chovani ¢i postoje zavisela na volb¢ spravné strategie,
tedy uziti spravného principu persuaze. Principy hodnocené jako nejpiesvédCivejsi mély
skute¢né nejvétsi vliv na zménu postoje, a naopak principy hodnocené jako nejméné
ptesvédciveé byly i v experimentu nejméné uc¢inné. Vyplnéné dotazniky sice sami o sobé meéti
pouze vnimani, ale Kapteiniv vyzkum poukazal na to, ze se zvolené odpovéedi nelisi od

skute¢ného jednani.

K méfeni osobnosti jsem vyuzila 10-polozkovy dotaznik TIPI. V ramci hledani souvislosti
mezi osobnostnimi faktory a principy persuaze byl tento dotaznik vyuZit i autory Oyibo et
al. (2017). Studie odhalila statisticky vyznamné rozdily ve vnimani principii u riznych
osobnosti, z téchto divodi vyzkum povazuji za dikaz toho, Ze pracovat s 10-polozkovym
dotaznikem ke zkoumani pétifaktorového modelu osobnosti a jeho souvislosti s principy

persuaze je v ohledech badani ptinosné (Oyibo et al., 2017).
7.4. Vybér vzorku a pribéh sbéru dat

Do vyzkumu jsem oproti své predeslé studii Seniori a jejich vnimani jednotlivych principii
persuaze dle Cialdiniho zahrnula vSechny plnoleté osoby véetné seniorti. Sbér dat jsem se
rozhodla provést online, respondenty jsem oslovila konkrétné pies socialni sit’ Facebook,
kde jsem diky moznosti placené reklamy na ptispévek mohla zajistit odpovidajici pocet a
zaroven Sirsi spektrum respondentii. Diky tomuto nastroji jsem mohla ptispét k tomu, abych
méla odpovédi od muzil i Zen a respondentl z riznych vékovych skupin, coZz jsem mohla

ovlivnit personalizovanym cilenim reklamy. Sociélni sit’ Facebook slouZila jako hlavni zdroj
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sbéru dat i v mém piedeslém vyzkumu. Pivodné zaloZenou stranku ,,Vyzkum pro seniory*
jsem pifejmenovala na ,,Vyzkum komunikace* a prostiednictvim placené reklamy jsem
propagovala nékolik pfispévkl oslovujicich lidi ze skupin riznych vékovych kategorii
s odkazem na muj dotaznik. Pro zvyseni pravdépodobnosti reakce na dany piispévek, tedy
vyplnéni dotazniku, jsem jednotlivé ptispévky prizptisobila dané cilové skupiné, rozdily
mezi prispévky se tykaly textu a pfiloZzeného obrazku, ktery vyobrazoval bud’ osoby velmi
mladého véku nebo seniory, soucasti byl také neutrdlni ptispévek s neidentifikovatelnymi
siluetami. K moznému zvyseni pravdépodobnosti vyplnéni dotazniku jsem v textu nékterych
ptispévki vyuzila princip socidlniho schvéleni, a to ve znéni: ,,Pfidejte se k dalsim a ptispé&jte
tak k védeckému poznani v ramci studie o komunikaci!“. Ukazku stranky a reklamnich

prispevkil naleznete v Ptiloha ¢. 2.
7.5. Analytické postupy

Podstatnou analyzou mého dotazniku je vyhodnoceni pramérti u vSech principi, které
vyjadiuji jejich pfesvédcCivost. Primér jsem pocitala tak, Ze jsem ke Skdle odpovédi prifadila
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.
Uvedené ¢iselné hodnoty mi dovolily spocitat primér (presvédcivost) kazdého principu i
priméry jednotlivych otdzek a taktéz primér (pfesveédCivost) principti pro kazdého
respondenta zvlast. Vyssi hodnota celkového priméru znamena vyS$s$i miru souhlasu s
danym principem. Stejnym zplisobem bylo vypocitino skore u osobnostnich faktort.
Vzhledem k tomu, Ze byly polozky u kazdého faktoru inverzni, musely byt hodnoty jedné

polozky vzdy ptevraceny pro vypocet celkového skore.

Prostfednictvim statistického programu byly provedeny nésledujici testy pro vyhodnoceni
dotazniku. Pro vypocteni vnitini konzistence odpovédi respondentt na polozky jednotlivych
principi jsem pouzila koeficient Cronbachovo alfa. U jednotlivych polozek byly vypocteny
item-total korelace. Pro ovéteni vnitini konzistence v rdmci proménnych méfici osobnost,

byl pouzit Pearsontiv korela¢ni koeficient.

Zévislost proménnych meéticich osobnost a principt jsem vypocetla pomoci Pearsonova
korela¢niho koeficientu. Rozdily ve skore principti a jejich zavislost na pohlavi, véku a
vzdélani byly testovany pomoci modelu ANOVA pro opakovana méfeni s tremi

kategorialnimi faktory (pohlavi, vék, vzdélani). Hladina vyznamnosti ¢inila 5 %.
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7.6. Zakladni popis souboru

Vyzkumu se zucastnilo 320 respondentti. Tento pocet je rozdélen mezi 260 (81,3 %) Zen a
60 (18,8 %) muzi. Primérny veék vSech respondentl je ptiblizné 48 let, nejmladSimu
respondentovi je 18 let a nejstar§imu 86 let. Vyznamnou charakteristikou respondentt je
také vzdélani. Nejvice respondentti, 165 (51,6 %), ma vysokoskolské vzdélani. Dale ma 108
(33,8 %) dotazanych stfedni vzdélani s maturitou, 18 (5,6 %) stiedni vzdélani s vyucnim

listem, 17 (5,3 %) vy$$i odborné vzdélani a 12 (3,8 %) zékladni vzdélani.
8. Vysledky Setieni
8.1. Vnitini konzistence dotazniku

Pro kazdy princip z 32-bodového dotazniku byl vypocten koeficient Cronbachovo alfa
vyjadiujici vnitfni konzistenci jednotlivych principti. Za akceptovatelnou hodnotu vnitini
konzistence dle Cronbachova alfa se standardné povazuje hodnota 0,7 a vyssi. Tato
podminka byla splnéna pro princip reciprocita, autorita a socialni schvaleni, principy
vzacnost a oblibenost se k pfijatelné hodnoté blizily a princip zdvazek a dislednost mél
nejniz8i miru vnitini konzistence. Skore jednotlivych principii jsou uvedend v nasledujici

Tabulka 6.

Tabulka 6 — Cronbachovo alfa pro jednotlivé principy

Reciprocita Vzacnost Autorita Zavazeka Socialni Oblibenost

daslednost schvaleni

Alfa 0,700 0,662 0,752 0,585 0,720 0,636

V ramci polozek méficich zdvazek a dislednost byla zjiSténa jedna velmi slaba, zanedbatelna
korelace s celkovym skore, a to pro polozku ,,Kdyz prateliim feknu o svych planech, poméha
mi to uskutecnit je*“. Odpovédi na tuto polozku tedy nebyly pfili§ konzistentni s odpovéd'mi
na ostatni polozky tohoto principu. U ostatnich principi takto slaba korelace zjiSténa pro

Zadnou polozka nebyla, viz Tabulka 7:
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Tabulka 7 — Konzistence jednotlivych polozek v ramci principii

Zavazek a dislednost Korelace se skore
Jakmile si domluvim schiizku, dodrzim ji. 0,24
Snazim se ud¢lat v§echno, co jsem slibil(a). 0,56
Kdyz si néco naplanuji, zapisu si to, abych plan dodrzel(a). 0,37
Kdyz prateltim feknu o svych planech, pomaha mi to uskutecnit je. 0,08
Jakmile jsem se zavazal(a) k tomu, néco udélat, urcité to udélam. 0,47
Pokud zmeSkam sjednanou schiizku, vzdy ji vynahradim. 0,40
Reciprocita

Kdyz pro mé n¢kdo z rodiny udé¢la laskavost, jsem velmi naklonén(a) 0,39

k tomu, mu tuto laskavost oplatit.
Laskavost vzdy oplacim. 0,47

Jakmile pro mé nékdo néco ude€la, snazim se pro néj udélat néco 0,56
podobného, abych mu to oplatil(a).

KdyZ dostanu darek, citim se byt zavazany/a dat darek také. 0,42
KdyZ mi né€kdo pomiiZe s praci, snazim se mu to vynahradit. 0,52
Oblibenost

Pfijimam rady od svého okoli. 0,34
KdyZz méam nékoho rad(a), jsem naklonén(a) k tomu, vice mu véfit. 0,54
Udélam laskavost pro ty, které mam rad(a). 0,26
Nazory pratel jsou dilezitéj$i nez nazory ostatnich. 0,40
Kdybych si v nécem byl(a) nejisty/a, priklonim se k nékomu, kdo se 0,44
mi libi.

Socialni schvaleni

Pokud mé nékdo z mého okoli informuje o dobrém produktu, mam 0,30
tendenci si ho koupit.

41



Kdyz jsem v nové situaci, divam se na ostatni, abych védél(a), co 0,50
mam dé€lat.

Budu néco délat do té¢ doby, dokud budu védét, ze to délaji 1 ostatni. 0,55
Casto spoléham na ostatni lidi z toho diivodu, abych védéla, co mam 0,56
délat.

Je pro mé dulezité zapadnout mezi ostatni. 0,50
Autorita

Vzdy se fidim doporucenim svého praktického Iékare. 0,40
Kdyz mi néco fekne profesor, mam sklon vétit tomu, Ze je to pravda. 0,45
Jsem velmi naklonén(a) tomu, uposlechnout autority. 0,70
Vzdy jsem se tidil(a) pokyny nadtizenych. 0,57
Ptiklanim se k tomu, uposlechnout spise autority nez své kolegy. 0,54
Je pravdépodobné;jsi, ze néco udélam, kdyz mi to nékdo ptikaze, nez 0,30

kdyZ mé& o to pozada.

Vzacnost

Vétim, ze produkty, kterych je nedostatek, jsou hodnotnéj$i nez 0,38
produkty, kterych je velké mnoZstvi.

Kdyby se chystali uzavtit mij oblibeny obchod, navstivil(a) bych ho, 0,39
protoZe bych potom uz nemél(a) jinou Sanci.

Citil(a) bych se dobfe, kdybych byl(a) poslednim c¢lovékem, ktery 0,47
mél moZznost koupit néco, co uz nebude k dostani.

Kdyz je mtj oblibeny produkt t¢émét vyprodany, koupim rovnou dvé 0,28
baleni.

Produkty, kter¢ je t€zké ziskat, predstavuji mimotadnou hodnotu. 0,58

Také u polozek jednotlivych proménnych méficich osobnost byly provedeny korelace pro
vypocteni miry vnitini konzistence. Silné korelace mezi dvéma polozkami méficimi
osobnostni proménnou byly zjistény u vSech proménnych kromé ptivétivosti. Lze tedy fici,
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ze odpoveédi respondentti vykazovali vysokou miru konzistence (hodnoty korelacniho
koeficientu okolo 0,5 nebo vyss$i) pro extraverzi, emociondlni stabilitu, otevienost
zkusSenostem a svédomitost a slabou miru konzistence pro privétivost. Hiebickova et al.
(2016) pii overovani zkracené 10-polozkové skaly osobnostniho dotazniku v Ceském
prostiedi rovnéz narazili na problém nizké vnitini konzistence v ramci osobnostniho faktoru

ptivétivost, a tak tato hodnota neni prekvapiva.

Tabulka 8 — Konzistence proménnych u osobnosti

Extraverze Privétivost Svédomitost Emocionalni Otevienost

stabilita zkuSenostem

Korelace 0,66 0,20 0,48 0,59 0,51
2 polozek

8.2. Hodnoceni principt v ramci v§ech respondentii

Dotaznik piinesl v ramci vSech respondentti bez ohledu na pohlavi, vék nebo vzdélani
nasledujici zavery. Jako nejvice piesvédcivy byl hodnocen princip zdvazek a dislednost
(primér 5,3) a naopak jako nejméné presvédcivy byl hodnocen princip vzacnost (primeér
3.,4). Celkové potadi v hodnoceni principii od nejméné po nejvice presvédcivy je nasledujici:

vzacnost, autorita, socidlni schvaleni, oblibenost, reciprocita a zavazek a dislednost.

Rozdily ve skore principti byly testovany pomoci modelu ANOVA pro opakovana méfeni a
pomoci post-hoc testll bylo zjiSténo, Ze rozdily mezi jednotlivymi principy jsou statisticky
vyznamné (p<0,05) kromé& dvojice autorita-socidlni schvaleni. Pro hodnoty post-hoc testii

viz Piiloha &. 3.

V Tabulka 9 vidite primérné hodnoceni kazdého principu, které ptedstavuje presveédcivost
danych principt, a smérodatné odchylky (SD). Priméry s intervaly spolehlivosti naleznete

v grafu niZe.
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Tabulka 9 — Priimér jednotlivych principii

Reciprocita Vzacnost Autorita Zavazeka Socialni  Oblibenost
dislednost schvaleni

Praimér 5,1 (0.8) 34(1)  3,9(0,9) 53(0,7) 4(09)  47(0,8)
(SD)

Graf 1 — Pritmér jednotlivych principii s intervaly spolehlivosti
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8.3. Vyhodnoceni v zavislosti na osobnosti

Dle Pearsonova korela¢niho koeficientu na hladiné vyznamnosti 0,05 bylo ze 30 korelaci
statisticky vyznamnych 15 (oznaceno jednou nebo vicero hvézdickami). Nejsilné;si
pozitivni korelace byla zjiSténa mezi zdvazkem a dislednosti a svédomitosti (R=0,44) a
nejsiln€j$i negativni korelace byla zjiSténa mezi socidlnim schvalenim a otevienosti
zkuSenostem (R=-0,37). Ostatni hodnoty s vyznaCenymi vyznamnymi souvislostmi

naleznete v Tabulka 10.

Miuizeme shrnout, Ze vice extravertni lidé hodnotili jako pfesveédCive)si zdvazek a dislednost,
naopak méné¢ extravertni lidé hodnotili jako pfesvéd¢ivéjsi autoritu, vice privétivi lidé
hodnotili jako pfesvedCiveéjsi reciprocitu a zavazek a dislednost, vice svédomiti lidé
hodnotili jako ptesveédCivejsi zavazek a dislednost, reciprocitu a autoritu, neuroticti/méné

emociondln¢ stabilni lidé hodnotili jako ptesvédciveéjsi vzacnost a socidlni schvaleni a
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naopak méné neuroticti/emociondln¢ stabilni lidé hodnotili jako presvéd¢ivejsi zavazek a

daslednost, a méné otevieni lidé hodnotili jako pfesvedCivejsi socialni schvéleni, autoritu,

oblibenost a vzacnost.

Pro ptehled, jaké ptredpoklady vysledky tohoto vyzkumu podpofily, jsem vyznamné korelace

zasadila do Tabulka 11 a oznacila je symbolem ,,K*.

Tabulka 10— Korelace osobnostnich faktorii a principii persuaze

Princip/ Extraverze Privétivost Svédomitost Emociondlni Otevi‘enost
proménna stabilita zkuSenostem
Reciprocita  -0,02 0,15%* 0,17** 0,04 0,00
Vzicnost 0,09 -0,03 -0,08 -0,14%** -0,16%*
Autorita -0,16%* -0,03 0,18%* -0,10 -0,25%**
Zavazek a 0,15%* 0,21 %** 0,44%** 0,11* 0,06
diislednost

Socialni -0,08 -0,07 0,05 -0,16%* -0,37%**
schvaleni

Oblibenost 0,01 0,16** 0,08 -0,02 -0,16%*

Poznamka: *p < .05, **p <.

01, *** p < 001
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Tabulka 11 - Zasazeni vyznamnych korelaci do tabulky s ptedpoklady

Princip/ Extraverze Privétivost Svédomitost Emocionidlni Otevi‘enost
proménna stabilita zkuSenostem
Reciprocita  +(A&T) +(A&T) +HA&T) -(A&T) 0
+H(K) +O)
+(K)
Vzacnost +HA&T) 0 0 -(A&T)! 0
-(K) -(K)
Autorita 0 +(A&T) +(A&T) 0 -(A&T)
+K) HO) HO) -(0)
+HK) -(©)
-(K)
Zavazek a 0 +(A&T) +HA&T) 0 +(A&T)
dislednost +H(K) +(0) +(0) +(K) +(C)
+K) +(J)
+HK)
Socialni 0 +(A&T) 0 -(0) -(A&T)
schvaleni -(C) -(0)
-(K) -(©)
-()
-(K)
Oblibenost  +(A&T)? +(A&T) 0 0 -(A&T)
H0) -(0)
+HK) -(K)

8.4. Vyhodnoceni v zavislosti na pohlavi, véku a vzdélani

Rozdily ve skore principt a jejich zéavislost na pohlavi, véku a vzdé€lani byly testovany
pomoci modelu ANOVA pro opakovand méfeni s tiemi kategoridlnimi faktory (pohlavi,
vek, vzdélani).

Statisticky vyznamny vysledek (p<0,05) byl zjistén u faktoru vékové kategorie a u interakce
principli a v€kové kategorie. Z toho plyne, ze mezi skore jednotlivych principti byly
statisticky vyznamné rozdily, které byly zaroven zavislé na vékové kategorii. Faktory

pohlavi a vzdélani nemé€ly na skdre principt statisticky vyznamny vliv. Vysledky jsou
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uvedeny v Tabulka 12. Rozdily v ramci interakce principt a véku byly testovany pomoci

post-hoc test.

V ramci modelu byly povoleny 1 dalsi vzajemné interakce kategoridlnich faktorti maximalné
do 2. urovng, ale ty nebyly statisticky vyznamné. Pro model se v§emi faktory a hodnoty post-

hoc testu viz Pfiloha &. 3.

Tabulka 12 — ANOVA pro opakovand merent

Faktor (interakce) F-statistika p-hodnota
Pohlavi 0,44 0,510
Vékova kategorie 5,39 0,005*
Vzdélani 0,48 0,753
Principy *Pohlavi 0,80 0,551
Principy *V¢kova kategorie 3,43 0,000*
Principy *Vzdélani 1,32 0,153

8.4.1. Vyhodnoceni v zavislosti na pohlavi

Respondenti byly pro tcely vyhodnoceni rozifazeny do tfech vékovych kategorii: mladsi
dospéli (18-40 let), starsi dospéli (41-64 let) a seniofi (65 a vice let). Do skupiny mladsich
dospélych je zahrnuto 121 respondenti, jejich primémy vék je 28 let. Do skupiny starSich
dospélych patii 121 respondentli a jejich primérny vék je 54 let. Podil seniort tvoii 78

respondentl s primérnym vékem 72 let.

Interpretace rozdili mezi skore principa v ramci vékovych kategorii:

V ramci skupiny seniort bylo dle jejich hodnoceni zjisténo nejvyssi skore u zavazku a
skore bylo zjisténo u vzacnosti. Dle post-hoc testll byly rozdily statisticky vyznamné pro
vSechny dvojice principi kromé dvojic reciprocita-zavazek a dislednost a autorita-socialni

schvaleni.
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V ramci skupiny starSich dospélych bylo dle pofadovych statistik zjisténo nejvyssi skore u
zavazku a duslednosti, nasledovala reciprocita, oblibenost, autorita a socialni schvéleni a
nejnizsi skore bylo zjisténo u vzacnosti. Dle post-hoc testl byly rozdily statisticky vyznamné

pro vSechny dvojice principti kromé dvojice autorita-socialni schvaleni.

V ramci skupiny mladsich dospélych bylo dle pofadovych statistik zjisténo nejvyssi skore u
zavazku a dislednosti a reciprocity. Néasledovala oblibenost, dale autorita a socidlni
statisticky vyznamné pro vSechny dvojice principii kromé dvojic reciprocita-zavazek a

duslednost, oblibenost-zavazek a duslednost a autorita-socialni schvaleni.

Je tedy patrné, ze vSechny 3 v€kové skupiny hodnotily principy tak, ze jejich vysledny
primér odpovidal stejnému potadi od nejméné po nejvice presvédcivy princip u vSech
zkoumanych skupin. Faktor vékové kategorie byl tak pro skore principit méné vyznamny
nez faktor rozdilti mezi principy. To je patrné i dle hodnoty F-statistiky, kterd je pro faktor
principti nejvyssi.

Interpretace rozdili mezi vékovymi kategoriemi v ramci jednotlivych principu:

Pfi porovnani skore jednotlivych principi mezi vékovymi kategoriemi bylo dle post-hoc
testll nalezeny statisticky vyznamné rozdily u néasledujicich principi: skore vzacnosti bylo u
mladsich dospélych statisticky vyznamné vyssi nez u starSich dospélych a seniord. Rozdil
mezi star§imi dospélymi a seniory nebyl statisticky vyznamny. Skore autority bylo u
mlads$ich dospélych statisticky vyznamné vyssi neZ pro starSi dospé€lé. Pro dvojice mladsi
dospéli-seniofi a star$i dospéli-seniofi nebyl rozdil statisticky vyznamny. Skore oblibenosti
bylo u mladsich dospélych statisticky vyznamné vyssi nez pro stars$i dospélé. Pro dvojice
mladsi dospéli-seniofi a star§i dospéli-seniofi nebyl rozdil statisticky vyznamny. U ostatnich

principl nebyly nalezeny statisticky vyznamné rozdily.

V Tabulka 13 vidite primérné hodnoceni vékovych skupin, které predstavuje presvédcivost
danych principli, a smérodatné odchylky (SD). Priiméry s intervaly spolehlivosti naleznete

v grafu niZe.
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Tabulka 13 — Rozdily mezi vékovymi skupinami

Reciprocita Vzacnost* Autorita* Zavazeka Socialni  Oblibenost*

priumér primér primér  dislednost schvaleni primér
(SD) (SD) (SD) priamér primér (SD)
(SD) (SD)

Mladsi 5,1 (0,9) 3,8 (1,0) 4,1(0,8) 5,2(0,8) 4,1 (1,0) 5(0,7)
dospéli

Starsi 5,1 (0,8) 3,2(0,9) 3,7 (1) 5,4 (0,7) 3,8(0,9) 4,5(0,7)
dospéli

SenioFi 5,2(0,7)  3,2(09) 3,8(0,7) 55(0,6) 3,9(09) 4,7(0,7)

Poznamka: V ramci oznacenych principu (*) byly nalezeny statisticky vyznamné rozdily

Graf 2 — Hodnoceni dle vékovych kategorii s intervaly spolehlivosti
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9. Diskuse

Vysledky dotaznikového Setteni, které zkoumalo vnimani principl persuaze v souvislosti
s osobnostnimi rysy a objevovalo rozdily na zaklad¢ véku, pohlavi a vzdélani, z velké casti
naplnily dand o¢ekavani. Tyto pfedpoklady byly zaloZeny na vysledcich zahrani¢nich studii

a mé predchozi studie zamétujici se na seniory a jejich vnimani ptesvédcovacich principi.
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Poradi dle primérnych hodnoceni jednotlivych principi se shoduje s mym piedchozim
vyzkumem. Nejvice presvéd¢ivym principem je zédvazek a dislednost, nasleduje reciprocita,
oblibenost, autorita, socidlni schvaleni a na zavér nejméné piesveédCivy princip vzacnost.
Vzéacnost celkové dosahla velmi nizkého priméru 3,4, ktery je pod neutralnim bodem 3,5.

To naznacuje, Ze se tento princip nachdzi na pomezi piesvédcivosti.

Vzhledem k dostatecnému zastoupeni respondent riznych vékovych kategorii, od mladych
dospélych po seniory, mohly byt nyni 1épe zkoumany rozdily v ramci véku. U vékovych
skupin byly objeveny statisticky vyznamné rozdily v rdmci hodnoceni konkrétnich principt,
coz bylo s ohledem na vysledky mé ptedchozi studie predpokladané zejména u principu
vzéacnost. Rozdily v rdamci muzl a Zen ani v ramci riznych typt vzdélani nebyly shledéany.
Tento vysledek nebyl pftili§ piekvapivy, jelikoz ani ptedchozi vyzkum nenalezl rozdily

v ramci pohlavi a u typt vzdé€lani byl nalezen vyznamny rozdil pouze u principu reciprocita.
9.1. Osobnost a hodnoceni principii persuaze

U 15 osobnostnich ryst z 30 byly nalezeny statisticky vyznamné souvislosti s hodnocenim
principli persuaze. U méné otevienych osob bylo nalezeno nejvice souvislosti
s presvédcovacimi principy. Konkrétné korelovaly s ¢tyfmi principy z Sesti — socidlnim
schvalenim, autoritou, oblibenosti a vzacnosti. Tento zavér mize naznacovat, ze se méné

oteviené osoby daji presveédCit snadnéji nez ty ostatni.
9.1.1. Zavazek a duslednost

Princip zévazek a duaslednost hodnotili jako vice piesvédCivy extravertni, piiveétivi,
svédomiti a emociondlné stabilni lidé. U vice svédomitych lidi a vy$§im primérnym
hodnocenim principu zavazek a daslednost byl objeven nejsilngjsi vztah. Vysledky byly
ocekavané pouze v pifipadu svédomitych a piivétivych osobnosti. Extravertni ani
emociondlné stabilni osoby do ptfedpokladu nebyly zatazeny, jelikoZ se tento vysledek
objevil pouze jednou, a to ve vySe zminéném experimentu od Ciocarlan et al. (2019). Je
nicméné nutné dodat, Ze hodnoty korelacniho koeficientu mezi zdvazkem a dislednosti a
extravertnimi a zejména emocionaln¢ stabilnimi osobami byly nizké, a tak v téchto

pfipadech nemtZeme hovofit o silném vztahu.

Princip zavazek a dislednost je zdsadnim principem v mezilidskych vztazich a pfedstavuje
synonymum zodpoveédného a spolehlivého jednani. Schopnost, viile a chti¢ zavazek dodrzet

je pak spjaty s riznymi faktory, které poméhaji v dislednosti. Patii mezi né¢ svédomitost a
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privétivost, které byly zahrnuty mezi hypotézy autort Alkise a Temizela (2015). Oba faktory
jsou spojovany s dochvilnosti a dodrzovani vzajemnych dohod. Svédomiti lidé se navic
vyznacuji vysokou sebekontrolou a orientaci na cil. Hrebickova (s. 105, 2011) tento rys
spojuje se disciplinovanosti, cilevédomosti ¢i zodpovédnosti, konkrétné uvadi, ze ,,lidé s
vysokym skérem na této subskale striktné dodrzuji etické principy, které si stanovili a
uzkostlivé plni své moralni zdvazky*. Piivétivost je charakterizovdna interpersonalnim
chovanim, privétivi lidé jsou laskavi a spolupracujici, proto pro n¢ dodrzeni zavazku bude

pravdépodobné dulezité (Hrebickova, 2011).

U zavazku a dislednosti byl nalezen statisticky vyznamny, ale slaby vztah, s emocionalné
stabilnimi a extravertnimi lidmi. Podle Mikulastika (2010) vysokéa emocionalni inteligence
s hlavnimi faktory, jako je emociondlni sebekontrola, stabilita nebo tfeba uvédomeéni si a
pfijeti sebe 1 potieb ostatnich, vede k dobré komunikaci a vytvafeni pozitivnich vztahii
s lidmi. Wihler et al. (2017) uvadi, Ze emocionalni kontrola je uzite¢na naptiklad pro vykon
v socialnich zaméstnanich, kdy je dulezité zvladat naroéné vztahy se zakazniky. Obecn¢ se
jedné o dilezity prvek k tomu, byt zdatny v socialnich vztazich. Podobnou charakteristiku,
kterd miize vysvétlovat vyS$i vnimavost vic¢i principu zévazek a dislednost, maji i
extravertni osoby. Ty maji skv¢€lé interpersondlni schopnosti, maji radi spole¢nost, jsou
komunikativni, optimisti¢ti, maji radi vzruSeni a stimulaci (Guerin et al., 2011). Pro tyto
osoby by proto mohlo byt dilezit¢ dodrZzovani zavazku, aby si udrzely dobré vztahy ve

spole¢nosti.

Se zévazkem a dislednosti koreluje nejvétsi pocet osobnostnich rysl, coz neni pfili§
prekvapivé vzhledem k tomu, Ze tento princip opakované dosahuje jednoho z nejvysSich
priameéra v presveédcivosti napfic nejriznéjsimi vyzkumy.

9.1.2. Reciprocita

Reciprocitu hodnotili jako presvédcivejsi vice piivetivi a svédomiti lidé. Oba tyto vysledky
byly ptedpokladdany. Zavéry tohoto i ostatnich zminénych vyzkumu nicméné napovidaji, ze
dopad osobnostnich ryst dle Big Five na vnimani reciprocity nemusi byt tak velky, jak Alkis

a Temizel (2015) ptedpokladali.

Nejcastéji se ve vyzkumech, vetné tohoto, objevila souvislost se svédomitymi lidmi, coz
poukazuje na skutecnost, ze svédomiti lidé jsou s reciprocitou propojeni nejvice ze vSech

osobnostnich ryst. Svédomitost je dle Hiebickové (2011) charakterizovdna mimo jiné
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spolehlivosti, navic diky dobré sebekontrole a organizovanosti si dle mého nazoru svédomiti
lidé mohou vice uvédomovat, ze je spravné dodrzet zasady vhodného chovani a oplatit
nékomu prvotni laskavost, coz miize nahravat vnimani principu reciprocity jako
presveédCive)si.

Faktor ptivétivosti charakterizuje to, jak viele se osoba chova k dalSimu jedinci. Vysoce
privétivi lidé jsou spojovani s lepSimi interpersondlnimi vztahy, typické jsou pro né
vlastnosti jako dobrosrdecnost nebo laskavost (Hiebickova, 2011). Pro vice ptivétivého
Cloveka je tak reciprocita — vzajemna pomoc a spoluprace — nécim, co velmi piisobi na jeho

osobnost, proto se pro tyto jedince stdva velmi piesvédcivym principem.
9.1.3. Oblibenost

M¢énég otevieni lidé vnimaji oblibenost dle jejich hodnoceni jako vice pfesvédcivou. Tento
vysledek se shoduje s pfedpokladanym zavérem, a proto ho také mizeme zatradit do pomérné

konzistentnich spojeni mezi osobnostnim rysem a ptesvédcovacim principem.

Méné otevieni lidé dle Hiebickové (2011) preferuji rutinni zab¢hlé potfadky a nemaji radi
nové véci. To me privadi k ivaze, Ze mozna proto vice tihnou k svému blizkému okoli, které
pravdépodobné jejich smysleni podporuje. Vzhledem k tomu, Ze tito lidé nemaji radi pocit
nejistoty a neradi se ocitaji mimo svou komfortni zonu, ale naopak uptednostiuji dana
pravidla, kterd znaji, jim jejich oblibeni lidé mohou poskytovat pocit stability, opory a
spoluvytvaret tak jistéj$i prostiedi. Zaroven nizsi intelekt, ktery je s timto rysem spojovan,
muze byt pfi¢inou toho, pro¢ mohou méné¢ otevieni lidé vyhledavat jednoduchost

v rozhodovani a priklonit se tak ke svym oblibenciim bez hlubsi rozvahy.
9.1.4. Autorita

Souvislost s autoritou byla nalezena u méné extravertnich, vice sv€domitych a méné
otevienych lidi. To bylo pfedpokladano pouze v ptipadé rysu svédomity a méné otevieny,
tyto vysledky se objevily ve vicero vyzkumech. Spojeni s méné extravertnimi osobami bylo
nalezeno ve vyzkumu od Ciocarlan et al. (2019), tudiz se také nejedna o ojedinély zavér jen

v ramci mého vyzkumu, tento nicméné nebyl zatfazen do mych predpokladi.

Svédomiti lidé jsou spojovani se zodpovédnosti a orientaci na cil. Alkis a Temizel (2015)
uvadéji, Ze vice svédomiti lidé maji tendenci dodrzovat pravidla. Toto tvrzeni podporuje 1

Hiebickova (2011), kterd svédomité osoby charakterizuje jako spolehlivé, zodpovédné a
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dobfe plnici své povinnosti a ukoly. Vzdy chtéji podat skvély vykon, coz mize byt z mého

pohledu také pti¢inou toho, pro¢ by mohli inklinovat k uposlechnuti autorit.

Souvislost s mén¢ otevienymi lidmi pak vysvétluji tim, ze naopak otevieni lidé neuznava;ji
autority z diivodu vysokého intelektu a nezavislé mysli (Alkis a Temizel, 2015). Hiebickova
(2011) o méné otevienych osobach tika, ze prejimaji nazory autorit. VEétsi ochota téchto
jedincti prizpisobit se miize byt pravdépodobné zapfiinénd jejich niz§im intelektem,
neochotou délat zmény a moznosti pohodIné setrvavat v jisté pozici pod autoritou bez

nutnosti premyslet.

Mén¢ extravertni lidé, jinak feceno introverti, jsou charakteristicti tim, ze jsou uzavfeni,
samotarsti nebo plassi a nejsou piili§ sdilni se svym okolim (Hiebickova, 2011). Je mozné,
ze 1idé s témito vlastnostmi podlehnou autorité pravdépodobnéji, protoze se ji nedokazou
kviili své plachosti vzeptit. Gudjonsson (2004) ve svém vyzkumu nasel souvislost mezi tzv.
vyhovénim a méné extravertnim rysem osobnosti. Tento vyzkum spojuje faktor vyhovéni
s Milgramovym experimentem, v rdmci kterého byl odhalen vyznamny vliv ptikazl autority
na jednani ucastnikii. Vyhovéni (compliance) spojuje s autoritou a zaroven odliSuje od
konformity, ktera se dle néj poji spise se socidlnim schvalenim.

9.1.5. Socialni schvaleni

Neuroticti/méné emociondlné stabilni a méné otevieni lidé hodnotili jako presveédcive)si
socialni schvéleni. Souvislost mezi méné otevienymi lidmi a vyS$§im primérnym
hodnocenim principu socialni schvaleni je jednim ze dvou nejsiln€jSich nalezenych vztaht.

Oba zavéry byly zatazeny mezi predpoklady a dohromady byly nalezeny ve vicero

vyzkumech.

Vyzkum od Servaas (2013) sledoval funkci mozku velmi neurotickych osobnosti pfi
konfrontaci s kritikou, vysledky naznacuji, ze jsou neuroticti lidé¢ velmi citlivi vici kritice
od ostatnich. Tato zvySena citlivost poukazuje na to, Ze se neuroticti lidé mohou snazit vice
zapadnout a vyhovét svému okoli, aby se vyhnuli nezddoucim negativnim reakcim.
Fachrudin et al. (2022) ve své studii zmifuji, Ze neurotic¢ti jedinci neumé&ji analyzovat a
nemaji dobré kritické mysleni, proto se pfi riskantnim rozhodovani vzdy citi znepokojené.
To nasvédcuje tomu, Ze se tito lidé budou radi fidit svym okolim. Oyibo et al. (2017) zalozili
svoji hypotézu spojeni socidlniho schvéleni a neurotickych lidi na tom, Ze osobnost s timto

rysem bude pravdépodobnéji nésledovat dav a snadno podlehne zdvislosti na textovani a
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pouzivani telefonu. Oyibo et al. (2019) tento piedpoklad potvrdili i v dal$im vyzkumu,
zaméfeném piimo na tii strategie principu socidlni schvéleni: socidlni uceni, socidlni dikaz
a socialni porovnani. Z vyzkumu vyplynulo, Ze neuroticismus je nejkonzistentn¢jsi faktor
ovliviujici citlivost lidi na socidlni schvaleni, a to v ramci vSech tii strategii. Souvislost byla

nalezena také s mens$i otevienosti.

Méné otevieni lidé uznéavaji zajeté potfadky, a tak maji tendenci chovat se konformné.
Vzhledem k tomu, ze nechtéji pfehodnocovat aktudlni politické, socialni ¢i nabozenské
hodnoty, jak vysvétluje Hiebickova (2011), maze pro né€ socialni schvaleni hrat vyznamnou
roli. Cialdini (2012) popisuje, Ze je tento princip velmi G€inny pravé ve chvili, kdy se citime
byt v nejistoté. Nejistota znamena urcité vystoupeni z normalu, coz je presny opak toho, co
méné oteviené osoby vyhleddvaji. Pocit nejistoty pifinasi méné otevienym osobam
nepiijemny pocit z toho divodu, Ze je zde prostor na zménu, proto u nich mize byt tendence
priklonéni se k nékomu dal§imu jesté mnohem silnéjsi.

9.1.6. Vzacnost

Neuroti¢ti/méné emociondlné stabilni a mén¢ otevieni lidé hodnotili jako presvédcivejsi
vzéacnost. Spojeni mezi neurotickymi osobnostmi a vzacnosti bylo pfedpokladano, jelikoz
k nému autofi Alkis a Temizel (2015) predlozili teorii zaloZenou na pifedchozi studii.
Ciocarlan et al. (2019) nasli opacny vysledek, avSak protoze se jednalo o experiment
v podobé hry, vramci které byly dané specifické okolnosti, si myslim, Ze nemusi byt
vysledky zobecnitelné 1 na jiné situace, respektive nékteré zavéry mohly byt ovlivnény
danym kontextem. Souvislost s méné otevienymi lidmi jsem nenalezla v Zadném dalSim

vyzkumu.

Neuroticti 1idé jsou nachylni k emociondlni nestabilité¢. Vysledky jednoho z vyzkumi
naznacuji, ze role emoci a lidskych vlastnosti je klicova pti rozhodovéni se pod podminkou
nedostatku (Gupta a Gentry, 2019). Méné¢ emociondln¢ stabilni osoby se nechaji vice
ovladnout emocemi a vnimaji vzacné véci jako hodnotnéjsi, ackoliv k tomu nemusi byt
zadny relevantni divod. S neurotickymi lidmi se poji také vlastnosti jako je uzkostlivost,
obavy z toho, Ze nebudu mit néco vzacného, tak mohou byt hnacim motorem k podlehnuti

principu vzacnosti, coz predpovidali autofi Alkis a Temizel (2015).

Méné otevieni lidé maji radi stabilitu, proto by dle mého ndzoru hrozba toho, Ze by neméli

dostatek vSeho, co pottebuji nebo chtéji, mohla vést k vnimani vzacnosti jako presvédcive)si.
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Dtvodem mize byt také nizsi intelekt méné otevienych osob a to, ze vidi realitu tzv.
¢ernobile. Proto si mohou myslet, ze jsou véci s privlastkem vzacné lepsi nez ty ostatni

(Hiebickova, 2011).

9.2. Vék jako vyznamny prediktor v ramci principt vzacnost, autorita a

oblibenost

Poradi primérného hodnoceni od nejvice po nejméné presvédéivy princip bylo u vSech
skupin totozné, ale objevily se zde rozdily v hodnoceni principi vzacnost, autorita a

oblibenost mezi ur¢itymi vékovymi skupinami.

Rozdily mezi mlad$imi a starSimi lidmi mohou byt vysvétlovany riznymi hodnotami a
zivotnimi postoji (Tulviste et al., 2017) nebo naptiklad kognitivnimi zménami u starSich

dospélych/seniorti (Yoon, 2005).

Vzéicnost mladsi dospéli hodnotili oproti starSim dospélym a seniorim jako vice
ptesvédcivou. K tendenci, Ze by pro stars$i publikum mohla byt vzacnost méné dulezita nez
pro to mladsi, jsem se pfiklanéla jiz ve svém pifedchozim vyzkumu, ve kterém jsem tento
predpoklad zakladala na vysledcich mého dotazniku v kombinaci s vysledky zahrani¢niho
vyzkumu od autort Orji, Mandryk a Vassileva (2015). Tato studie mtlj ptedpoklad potvrdila.
Primér hodnoceni u principu vzacnost doséhl u starSich dospélych a seniorti hodnoty pouze
3,2. Jak v tomto, tak v mém piedchozim vyzkumu hodnoceni principu vzacnost kleslo pod
neutralni bod presvédcivosti 3,5. Takto nizka hodnota poukazuje na to, zZe princip vzacnosti
pro tuto skupinu v podstaté nefunguje jako piesvédcivy, a neni tak piinosem vyuzivat ho pro
presvédéeni osob nad 40 let. Zivotni nadhled, ziskané zkuSenosti a rozdilné hodnoty jsou
pravdépodobné u starSich osob pfic¢inou toho, pro¢ vzacnost nepovazuji za néco, cemu by

m¢éli ptikladat vyznam.

Mladsi dospéli hodnotili princip autorita oproti starSim dospélym jako vyznamné vice
presvédcivy. Rozdil mezi hodnocenim mladSich dospélych a seniorii nebyl shledan jako
statisticky vyznamny, nicméné primér autority mezi star§imi dospélymi a seniory se lisil
pouze o 0,1 bodu. K tomuto je vSak nutné dodat, Ze vnimani principu autorita muze byt u
seniorit mirn¢ zkreslené, jelikoz polozka VZdy se ridim doporucenim svého praktického
lékare ma z celé z palety otazek v ramci této skupiny nejvyssi pramerné skore, které je
zaroven vyrazné vys$i oproti ostatnim polozkdm. Tento trend byl potvrzen i v mém

pfedchozim vyzkumu — vramci skupiny seniord méla otdzka zmifujici lékafe oproti

55



ostatnim polozkam, kde postava I€¢kate nefigurovala, vyrazné vyssi pramér. Zaroven u
ostatnich skupin nebyl zaznamenéan takto vyrazny rozdil mezi polozkou zaméfujici se
na lékare a ostatnimi polozkami. Z tohoto poznatku vyplyva, Ze je celkovy pramér zvySen
praveé vyssim hodnocenim dané polozky s Iékaifem, seniofi maji tedy velmi vysokou tendenci
uposlechnout autoritu 1ékate, nicméné vnimani autority lékafe nemusi nutné korespondovat

s vnima&nim autorit z jinych oblasti, jako je naptiklad profesor, coz také vysledky naznacuji.

Obecné tedy muzeme fict, ze mladsi dospé€li vnimaji autoritu oproti starSim osobam jako
vice piesvéd¢ivou. Moznym vysvétlenim by mohla byt skutecnost, Ze maji stale vzité
struktury vzdélavani, kde je nutné dodrzovat fad a poslouchat autority. Mladsi dospé€li maji
také blize k svému détstvi, kdy museli poslouchat své rodice. Byli vychovavani k tcté
k rodic¢iim, ucitelim ¢i starSim lidem, a tak pro né¢ mize byt uposlechnuti autority vice
automatické nez pro ostatni vékové skupiny, které s pribyvajicim vékem ziskaly vétsi
autonomii. O socializaci a tendenci poslechnout u dospivajicich pojednava naptiklad studie,
ktera zkouma prediktory poslusnosti, rozdily mezi dospivajicimi apod. Tato studie naptiklad
naznacila, ze mladsi dospivajici maji tendenci poslechnout vice nez ti starsi, coz miize mit
souvislost s podilem autonomie (Darling et al., 2007). Mladi lidé se stale vyvijeji a maji
nedostatek zivotnich zkuSenosti, i proto se mohou uchylit k pravdépodobnéjsimu
uposlechnuti autority. Starsi lidé rovnéZ Castéji zastavaji pozice s veétsi moci, tudiz mohou
byt mladsi lidé automaticky spiSe stavéni do podfazené a zavislé role. Diivodem pro mensi
uznavani autorit ze strany star§ich osob muize byt dle mého nazoru dany také lokalnim
historickym vyvojem, ve kterém lidé nemaji v autority pfiliSnou divéru vzhledem k nasi

politické minulosti, zejména éry komunismu.

V ramci principu oblibenost vysledky naznacuji, Ze mladSi dospéli vnimaji oblibenost jako
vyznamné vice piesvéd€ivou oproti starSim dospélym, av§ak ne oproti seniorim. Pro mladé
lidi jsou obvykle dileziti jejich vrstevnici, a tak neni piekvapivé, Ze u nich ziskala vy3si
hodnoceni praveé oblibenost, jelikoz se jako presvédCovaci princip vyznacuje tim, ze se lidé
maji tendenci priklonit ke svym blizkym a k celkové oblibenym nebo fyzicky atraktivnim
lidem (Cialdini, 2012). To, ze mladi lidé kladou dlraz na vztahy se svymi vrstevniky,
naznacila naptiklad studie, ktera vedla rozhovory s patnactiletymi studenty slovenské skoly.
faktory ovliviiyjici jejich psychickou pohodu ve Skole a motivaci k u€eni. Zahranic¢ni studie

zaméfena na adolescenty pfiSla navic s poznatkem, Ze rodicovskou podporu do ur€ité miry
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nahrazuji pravé vrstevnici zakt (Blaskova et al., 2018). Pokud Zéci dbaji na své vztahy se
svym blizkym okolim ve Skole, je mozné ptedpokladat, ze se jim pravdépodobnéji nechaji
presvedcit.

Rozdil mezi mladymi dospélymi a seniory v hodnoceni oblibenosti byl shledan jako
statisticky nevyznamny. Tento rozdil mlize naznacovat trend, Ze pro seniory zacina byt
Miize tomu tak byt z toho diivodu, Ze jsou lidé v pozdnim veku Castéji socialné€ izolovani a
odlouceni od svych blizkych, divodem byva nejcastéji odchod do diichodu, ztrata blizké
osoby nebo fyzické omezeni. Potieba socialniho kontaktu a obava z osamoceni muze vést
k tomu, Ze si lidé v posledni etapé svého zivota o to vice ceni kontaktu s rodinou nebo svymi
ptateli, diivétuji jim, a proto pro né princip oblibenost mtze hrat vyznamnou roli. Dle Taylor
(2018) je izolace starsich osob od ptatel a rodiny spojena s psychologickym diskomfortem
az depresivnimi symptomy. Proto si seniofi mohou uvédomovat potfebu obklopovat se

svymi blizkymi vice nez kdy jindy.
9.3. Limity vyzkumu

Jednim z limiti tohoto kvantitativniho vyzkumu je pouziti zkraceného 10-polozkového
dotazniku pro meéteni osobnost. Tato verze vykazuje horSi métfeni psychometrickych
vlastnosti nez naptiklad 44-polozkova verze dotazniku, z toho divodu mohou byt namétena
data zkreslena (Hiebickova et al., 2016). Zejména u rysu pfivétivost byla navic namétena
velmi slab4 vnitini konzistence. Tento vysledek neni piekvapujici, jelikoz nizkd hodnota
vzesla 1 z opakovanych méteni v Ceské studii od Hiebickové et al. (2016). Slabsi vnitini
konzistence se objevila i u principu zadvazek a dislednost a tésné pod akceptovatelnou hranici

0,7 se dostaly také principy oblibenost a vzacnost.

Vyznamnym omezenim je skutecnost, ze se zavéry vyvozuji pouze z dotaznikového Setieni,
a nikoliv ze skute¢nych c¢inti, které by byly ovéfeny napiiklad v rdmci experimentu.
V dotazniku lidé nemuseji odpovidat podle pravdy, ale mohou vybirat zdmérn¢ odpovédi, o
kterych si naptiklad mysli, ze jsou z néjakého divodu lepsi, vhodnéjsi nebo spolec¢nosti
piijateln€j$i. Nemusi otdzkdm zcela porozumét a mohou odpovidat z riznych divodi
nahodné. Problém mystifikovani u volby odpovédi se tyka nejen Casti dotazniku méfici
vnimavost respondentti vii¢i jednotlivym piesvédcovacim principiim, ale zejména pak ¢asti

mefici osobnostni rysy respondenta. Dle mého nazoru mohou byt nékteré z charakteristik,
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jako je: ,,neorganizovany a lehkovazny* nebo ,,uzkostny a vznétlivy*, obecné¢ vnimany jako
Spatné, a tudiz maze respondent podvédomé ¢i védome volit odpoveéd’, ktera neodpovida
skutecnosti — tedy nepfipise si tyto osobnostni rysy i pfesto, Ze mu ve skutecnosti nalezi.

Z téchto diivodii mohou byt namétené hodnoty zkreslené.

Mezi respondenty byli také seniofi, tudiz jednim z limithh mtize byt to, jak jsem upozoriovala
1 ve svém predchozim vyzkumu (Klugerova, 2020), ze seniofi mohli dotaznik vypliiovat v
neoptimalni dobé pro jejich kognitivni funkce. Podle Yoon, Lee a Danzinger (2007) jsou
kognitivni funkce seniorti na vrcholu rano, proto zvladaji v tuto dobu Iépe zpracovavat
informace, a to prostfednictvim tzv. centralni cesty. V pozd¢jsich hodinach seniofi ztraci
schopnost soustfedit se a pro zpracovavani informaci pak vyuzivaji tzv. periferni cestu.
Kvili chybnému zpracovani informaci tak u seniorti tak mohlo dojit ke zkresleni odpovédi,

jelikoZ nemuseli otazce spravné porozumet.

K neporozuméni vSak mutze dojit u vSech respondentti, coz patii k nevyhodam dotazniku,
protoze pii jeho vypliovani chybi moznost zeptat se na dopliiujici otdzky moderatora.
Nevyhodou standardizovaného dotazniku je také zobecnéni ziskanych poznatki. Naptiklad
z otazky Jsem velmi naklonén(a) tomu, uposlechnout autority se dozvime, jak obecné lidé
autoritu vnimaji, ale nedozvime se, jakou autoritu konkrétné uptednostiuji, ¢imz ptichazime
o cenna data. K mirnému zkresleni mtize dojit u seniord v ramci hodnoceni principu autorita.
Jelikoz se seniofi ocitaji ve veku, kdy je pro né otazka zdravi aktudlni a jsou na I€katské péci
zavisli vice nez ostatni v€kové kategorie, otazku Vzdy se ridim doporucenim svého
praktického lékare budou pravdépodobné hodnotit jako presvédCivéjsi a zvySovat tak
celkovy prumér principu autorita, ackoliv ostatni autority nemusi uznavat tolik jako prave

autoritu lékate (viz kapitola 9.1.4. Autorita).

Piestoze se vysledky podobnych studii ze zahrani¢i zkoumajici principy persuaze z velké
¢asti shoduji, je stale potieba brat v potaz rozdily spojené s danym prostfedim, které mohou
vysledky ovlivnit. Rovnéz je nutné upozornit na to, ze zkoumany vzorek neni
reprezentativni. Vybér respondenti byl zcela ndhodny, zkoumany v urcity Cas na socialni
siti Facebook. Ptestoze bylo vynaloZeno Gsili k tomu, aby byly do vzorku zahrnuty rizné
veékové kategorie nebo obé pohlavi, respondenti neodpovidaji pfesnému modelu nasi

populace. Z toho diivodu je obtizné vysledky interpretovat jako platné pro Sirokou vefejnost.
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ZAVER
Cilem tohoto vyzkumu bylo zkoumat rozdily ve vnimani principti persuaze podle Cialdiniho

u riznych osobnostnich rysi, vékovych skupin, vzdélani a pohlavi.

Z dotaznikového Setfeni vyplynulo nékolik zjisténi. Respondenti hodnotili jednotlivé
principy od nejvice po nejméné piesvédcivy v nasledujicim potadi: zadvazek a duslednost,
reciprocita, oblibenost, autorita, socialni schvaleni, vzacnost. Toto pofadi bylo stejné v ramci
vSech osob 1 jednotlivych skupin a shodovalo se s piedchozim vyzkumem (Klugerova,
2020), coz poukazuje na stabilitu vnimané pfesvédcivosti princip napti¢ riznymi faktory i

v Case.

Vyzkum naSel souvislosti mezi riznymi osobnostnimi faktory a hodnocenim konkrétnich
principt jako vice ¢i mén¢ presvédcivé. Vice extravertni lidé hodnotili jako presvédcive)si
zavazek a duslednost, mén¢ extravertni lidé hodnotili jako presvédCivejsi autoritu, vice
privétivi lidé hodnotili jako presveédcivejsi reciprocitu a zadvazek a diislednost, vice svédomiti
lidé hodnotili jako presvédCiveéjsi zavazek a duaslednost, reciprocitu a autoritu,
neuroticti/méné emocionalné stabilni lidé hodnotili jako pfesvédcivéjsi vzacnost a socialni
schvaleni a naopak mén¢€ neuroticti/emocionalné stabilni lidé hodnotili jako pfesveédcivejsi
zavazek a duslednost, a méné otevieni lidé hodnotili jako presveédCivejsi socidlni schvaleni,
autoritu, oblibenost a vzacnost. Nejsilngjsi vztah byl objeven u svédomitych lidi a vysSSim
primérnym hodnocenim principu zdvazek a dislednost a také u méné otevienych lidi a

vys$§im pramérnym hodnocenim principu socialni schvaleni.

Vyzkum také objevil statisticky vyznamné rozdily mezi riznymi vékovymi skupinami
v ramci jednotlivych principt. Princip vzacnost hodnotili mladsi dospéli oproti starSim
dospélym a seniortim jako vice piesv€d¢ivy. Princip autorita hodnotili mladsi dospéli oproti
star§im dospélym jako vice pfesvédc¢ivy. Princip oblibenost hodnotili mladsi dosp€li oproti
star§im dospélym jako vice ptesvédCivy. U ostatnich principti nebyly nalezeny statisticky
vyznamné rozdily. V ramci pohlavi a skupin vzdélani nebyly nalezeny statisticky vyznamné
rozdily.

Studie pfinesla nejen zajimava zjiSténi z oblasti vnimani pfesvédCovacich principti diky
samotnému vyzkumu, ale zaroven v teoretické ¢asti poukdzala na to, jakym zplisobem by se
vyzkoumand zjiSténi dala vyuzit v praxi, a to napiiklad aplikovanim poznatkl o

souvislostech s principy do algoritmii umélé inteligence pro dosaZeni vytyCenych
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marketingovych cili. Toto vyuziti je prakticky mozné nejen diky moznosti detekce
osobnostnich rysti v online prostiedi, coz potvrdily uvedené studie. Pfesvédcovaci principy
patii mezi hojné vyuzivané néstroje v marketingu, tudiz poznatky z vyzkumu mohou ptispét
k zefektivnéni komunikace v podob¢ personalizovanych sdéleni vedoucich ke konkrétnim

cilovym skupindm a dosazeni pozadované interakce.
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- Charakteristika p&tifaktorové osobnosti ,,Big Five*

- Propojeni osobnosti Big Five a principtt: Jaké pfedpoklady jsou ve spojeni uréitd osobnost-ur&ity
princip

-+ Dosavadni poznatky o principech a rozd{lném vniméni na zakladé riznych typech osobnosti

- Dosavadni poznatky o principech a rozdilném vnimani na zaklad¢ riznych vékovych kategorii

- Dosavadni poznatky o principech a rozdilném vnimani na zékladé pohlavi - muZ a Zena

- Poznatky zaloZené na mé bakalaiské praci

Empiricka ¢ést: => dotaznikové Setfeni

- Cile prace a vyzkumné otazky

- Metody a postup fedeni (kvantitativni dotaznikové Setient)

- Vysledky

- Diskuse

- Limity

Vymezeni podkladového materidlu (napf. titul periodika a analyzované obdobi):
Dotaznikové Setfeni

Metody (techniky) zpracovini materidlu:

30-bodovy dotaznik bude hodnocen 7-bodovou Likertovou 3kalou, ke kazdému ze 6 principd bude
piifazeno 5 otdzek, nasledné bude u kazdého principu vypogitivan prameér. Sougasti dotazniku bude
rovnéZz 10-bodovy dotaznik na osobnost, ktery bude také hodnocen 7-bodovou Likertovou gkalou.
Prostiednictvim statistickych analyz bude vypoéitano, zda se objevuje souvislost mezi hodnocenim
principl a ur¢itym typem osobnosti, rovn&Z bude porovnano hodnoceni principii u riznych vékovych
kategorii a pohlavi.

titulll je nutné uvést struénou anotaci na 2-5 fadkd):

CIALDINI, Robert B. Zbrané vlivu: manipulativni techniky a jak se jim branit. Jan Melvil
Publishing, 2012, (Kniha, kterd dopodrobna seznamuje s jednotlivymi principy persuaze, vysvétluje
jejich efektivitu a doklada ji na konkrétnich situacich ze Zivota.)

KLUGEROVA, Sira. Seniofi a jejich vaimani jednotlivich principii persuaze podle Cialdiniho.
2020. (Ze studie vychazi, Ze seniofi jakoZto samostatnd skupina vnimaji jednotlivé principy persuaze
podle Cialdiniho jako riizné pfesvédgivé, u této skupiny je specifické pofadi principfi od nejméng po
nejvice presvédEivy ve srovndni s poznatky z vyzkumt, které zkoumaly jiné skupiny.)

HIRSH, Jacob B.; KANG, Sonia K.; BODENHAUSEN, Galen V. Personalized persuasion:
Tailoring persuasive appeals (o recipients’ personality traits. Psychological science, 2012, 23.6:
578-581. (Vysledky studie naznacuji, Ze piizpisobovani obsahu na zakladé urcitého typu osobnosti ma
vyznam — mezi sdélenimi urcitého typu a uréitou osobnosti (Big Five) — byly nalezeny statisticky
vyznamné korelace.)

OYIBO, Kiemute; ORJI, Rita; VASSILEVA, Julita. Investigation of the Influence of Personality
Traits on Cialdini's Persuasive Strategies. PPT@ PERSUASIVE, 2017, 2017: 8-20. (Studie, kterd
odhalila statisticky vyznamné rozdily v rozdilném vnimani principt u urgitych osobnosti (Big Five))
CIOCARLAN, Ana; MASTHOFF, Judith; OREN, Nir. Actual persuasiveness: impact of
personality, age and gender on message type susceptibility, In: International Conference on
Persunasive Technology. Springer, Cham, 2019, p. 283-294. (Studic ukézala, Ze citlivost lidi vici
riiznym principlim je zavisla na osobnostnich rysech (Big Five), coZ také ziistava konstantni v ase.
Nasla také rozdily ve vnimani principl u vékovych kategorii a u muzn a Zen.)

Diplomové a disertaéni price k tématu (seznam bakalafskych, magisterskych a doktorskych praci,
kter¢ byly k tématu obhdjeny na UK, pfipadné dalSich oborov& blizkych fakultach &i vysokych 8kolach

C1 - Internal use

66




za poslednich pét let)
KLUGEROVA, Sara. Seniofi a jejich vnimani jednotlivych principli persuaze podle Cialdiniho. 2020.
Datum / Podpis studenta/ky

10.3.2022

TUTO CAST VYPLNUJE PEDAGOG/PEDAGOZKA:
Doporudeni k tématu, struktuie a technice zpracovini materidlu:

Piipadné doporudeni dalSich tituli literatury piedepsané ke zpracovini tématu:

Potvrzuji, e vy$e uvedené teze jsem s jejich autorem/kou konzultoval(a) a Ze téma odpovida
mému oborovému zaméieni a oblasti odborné price, kterou na FSV UK vykondvim.

Souhlasim s tim, Ze budu vedouci{m) této price.

Ve TAREL, 75.3. %

Piijmeni a jméno pedagozky/pedagoga Datum / Podpis pedagoiky/pedagoga \“

UVEDENEHO VE VYHLASCE REDITELE INSTITUTU, A TO ?ROST‘REDNICTWM PODATELNY FSV UK.
PRIJATE TEZE JE NUTNE SI VYZVEDNOUT V SEKRETARIATU PRISLUSNE KATEDRY A NECHAT
VEVAZAT DO VYTISKU DIPLOMOVE: PRACE.

[TEZE JE NUTNO ODEVZDAT VYTISTENE, PODEPSANE A VE DVOU VYHOTOVENICH DO TERMINU }

TEZE NA 1KSZ SCHVALUJE GARANT PRISLUSNEHO STUDLINIIO PROGRAMU.
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PRILOHY

Priloha ¢. 1

Nameéiena raw data

Informovany souhlas v dotazniku

Vnimani presvédc¢ovacich principt na zakladé
osobnosti, véku a pohlavi

Dobry den,

vénujte prosim jen par minut svého &asu k vyplnéni nasledujiciho dotazniku
pro Ucely mé diplomové prace v ramci studia na Karlové univerzité, oboru
strategické komunikace. Dotaznik je sloZzen z dvou hlavnich €asti, prvni z nich
obsahuje tvrzeni, ktera maji za cil zjistit pfedevsim to, zda existuje souvislost
mezi osobnosti a rozdilnym vnimanim jednotlivych pfesvéd€ovacich princip(
definovanych autorem Robertem Cialdinim. Druha &€4ast obsahuje otazky, ktera
ma za cil zjistit vas konkrétni typ osobnosti. Vyjadrete, prosim, co
nejupfimnéji, nakolik pro vas tvrzeni v dotazniku plati — vybirate od "naprosto
nesouhlasim" po "naprosto souhlasim" (viz odpovédi).

Dotaznik je uréen viem osobam starsim 18 let. Pokud je vdm tedy alespoh
18 let, prosim o vypInéni, pokud nikoliv, dotaznik nevyplfujte. Vyplnénim a
odeslanim tohoto dotazniku souhlasite se svou uc€asti na vyzkumu k
diplomové praci a s publikovanim vysledk( dotazniku. Dotazniky jsou
anonymni, a tudiz nebudou spojovany s zadnou konkrétni osobou. V pfipadé
dotazl k tomuto projektu se mizZete obratit na muj email:
klugerovasara@gmail.com.


https://osf.io/y3dhe

Ptiloha ¢. 2

e Ukazka stranky na platform& Facebook a personalizovanych sdéleni v podobé

propagovanych ptispévkl uréenych k sbirani odpovédi do dotazniku

VYZKUM
komunikace  \yzkum komunikace

17To se mi libi = sledujicf (1) @ Dalsi informace ©® Zprava 1l To se mi libi

Pispévky Informace Zminky Recenze Sledujici Fotky Dalsi »



% Vyzkum komunikace Wi
== 1. dubna-Q

Mili seniofi, pomozte a zucastnéte se vyzkumu jedne studentky z Karlovy
univerzity! Staci za par minut vyplnit tento dotaznik.

Sdilejte a posilejte dal, dékuji za ucast @@

S pozdravem, Sara

Vnimani Vnimani

(W b o TR T ™~ _ 1Y
e szkum komunika ;@_ Vyzkum komunikace ..
v Vy. co ase X fmamee Sponzorovano - @ X

wmsmnas | a

Sponzorovano
3 L g I = F Pripojte se k dalsim a pfispéjte tak k védeckemu
Pi‘ipo!le_se k da!élm a prispéjte l_ak k védeckemu poznani v ramci studie o komunikaci!
poznani v ramci studie o komunikacil

. . - Sdilejte a posilejte dal, dékuji za ucast @
Sdilejte a posilejte dal, dékuji za ucast @

S pozdravem, Sara
S pozdravem, Sara

VYZKUM

Jak to vnimate vy?

it

survio.com
Vyzkum komunikace Dal%i informace
Dobry den, vénujte p...

sSurvio.com
[b To se mi libi D Komentaf > sdilet

Dobry den, vénujte p...

Piipojte se k daliim
a zapojte se do vyzkumu!




Ptiloha ¢. 3

e Post-hoc testy: principy

e Post-hoc testy: vék
e RM ANOVA: vSechny faktory

Faktor (interakce) F-statistika p-hodnota
Pohlavi 0,44 0,510
Vékova kategorie 5,39 0,005*
Vzdélani 0,48 0,753
Pohlavi*Vékova kategorie 1,88 0,155
Pohlavi*Vzd¢lani 1,02 0,397
Vékova kategorie*Vzdelani 1,51 0,153
Principy 101,46 0,000%*
Principy *Pohlavi 0,80 0,551
Principy *Vékova kategorie 3,43 0,000*
Principy *Vzdélani 1,32 0,153
Principy *Pohlavi*V¢kova kategorie 0,55 0,852
Principy *Pohlavi*Vzdélani 0,89 0,595

Principy *Vé&kova kategorie*Vzdélani 1,19 0,198



https://osf.io/rxq73
https://osf.io/qsjxy

