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Persuaze

« . Komunikace urcena k ovlivnéni ostatnich lidi tim, ze vede ke zméneé
Vv jejich postojich, hodnotach a nazorech” (Simons 1976: 21).

* Politicka persuaze je proces, kdy se pomoci komunikace nekdo
snazi ostatni lidi presveédcit, aby zménili svuj postoj nebo chovani v
néjakem tématu Ci oblasti pomoci sdéleni (Perloff 2003).

* Vlastni rozhodnuti
* VVyznamnou roli v politice.
» Lasswell (1948): Who says what to whom with what effect?

o TFi kor)nponenty persuaze: Zdroj (who), message (what), pfijemce (to
whom).

* VVSechny se zkoumaji z pohledu politologie (efekty) i psychologie
(procesy).



Elaboration likelihood model persuaze

* John Petty a Richard Cacioppo

* Lidé vénuiji evaluaci persuazivnich sdéleni riznou miru svych
kognitivnich zdroju

* Lidé nemaji stejnou miru kognitivnich zdroj, nemaji stejnou motivaci
je zapojovat

* Centralni a periferni cesta persuaze



ELM

* Centralni cesta persuaze (Central route)
* Zména postoje vysledkem elaborace sdéleni, jeho disledku
* Podminka: schopnost a motivace

* Periferni cesta persuaze (Peripheral route)
* Zména postoje vysledkem zjednodusujicich procesul (Cues)
* Schopnost a motivace chybi nebo jsou redukovany

* Persuasion cues — vedou ke zméné postoje bez aktivniho procesu premysleni
o konkrétnich atributech daného tématu nebo objektu

* Analogické modely: napf. Heuristic-Systematic Model (Chaiken)



Prijemce sdéleni (to whom)

* Lidé se od sebe liSi a ruzni lidé uvazuji rtzné (Sniderman 1981)
* Individualni rozdily ve vnimani sdéleni a jejich zpracovani

* Néktera sdéleni plsobi na nékteré lidi a na nékteré ne

* Jaké jsou klicové individualni rozdily???



Individualni rozdily prijemcu

* Mira politické expertizy, sofistikovanosti, povédomi, znalosti (riizna
konceptualizace)

* Problém s politickou znalosti pojmenoval jiz Phillip Converse v 60.
letech

* Jeden z nejvice studovanych faktor

* Persuaze zavisi na dvou faktorech: expozice politickému sdéleni a
prijeti obsahu (Converse 1962)

* McGuire 1968: p zmény nazoru je funkce p toho, ze sdéleni jedinec
obdrzi krat p, ze ma sdéleni vliv na jedince. Vliv sdéleni = pozornost a
pochopeni.



Zaller: Receive-Accept-Sample Model

* Receive: zda jsme vystaveni sdéleni
e Accept: zda se sdéléni promitne do nasich uvah
e Sample: zda jsou tyto Uvahy dostupné v pameéti

e Souvisi s mirou politického povédomi (znalosti).
* Povédomi o politice souvisi s recepci informace.

* Povédomi zaroven souvisi negativnée s akceptaci nazorove nesouhlasnych
informaci.

* Kombinace politického povédomi a ideologické orientace!

* Role politického prostredi a toho, jak jsou jednotné/polarizované elity.
e Stredni mira awareness vede k nazorové zmeéne

e Zamereni na periferni cesty



Predpoklady k persuazi?

* Recepient musi sdéleni prijmout
* \/ysSsSi povedomi o politice vede k vyssi pravdépodobnosti prijeti
* Hodné vysoké povedomi snizuje pravdépodobnost postojové zmény

* Implikace: nejvice a nejméne informovani obcané maji stabilni
postoje, preference, hodnoceni



Effekt sdéleni (what)

* Dva a pul tisice let se lidé zabyvaiji rétorikou a analyzuji argumenty. O
efektech jejich struktur toho vime prekvapivé malo (McGuire 1985)

* Velmi tézce se sleduje
* Jak ho separovat od ostatnich faktoru?



Efekt sdéeleni

e Cobb a Kuklinski 1997
* Dvé dimenze argumentu: negativita a komplexnost
* Negativita
* Obecny negativni bias
e Asymetrie pozitivnich a negativnich informaci
* Komplexnost

 Slozité vs. jednoduché argumenty
* Slozitéjsi argument ma vétsi vahu, ale zase mu prijemce nemusi rozumeét



Cobb a Kuklinski 1997

* Experimentalni studie

* Argcumenty o NAFTA a zdravotni reforme

* Negativni vs. Pozitivni argumenty a slozité vs. Jednoduché

* Negativity wins! (argumenty PROTI navrhovanym politikam)
» Zprostredkujici proménna byla opét sofistikovanost

* Pro NFTA byly presvedcivejsi slozitéjsi argumenty

* Pro zdravotnictvi jednoduché argumenty

* PROC??

e COZTOHO PLYNE?



Ramovani

» Zpusob jak ovlivnit VLIVNOST sdéleni
* Velmi komplexni problematika

e Zakladni smeéry:
* Risky choice framing
e Attribute framing
* Goal framing



Risky Choice Framing

 Ramovani riskantni volby
 Kahneman a Tversky
* Prospektova teorie

e Zakladni experiment s Asijskou nemoci, lidé voli riskantni volbu v
negativnim ramovani

* Cil: ramovanim ovlivnit preference rizika
* Nektereé faktory snizuji vliv framingu



Attribute framing

e Atribucni ramovani, ramujeme pouze jeden atribut daného objektu
* Nejjednodussi typ

* Jeden atribut ramovan pozitivné/negativné

* Ovlivnéni hodnoceni toho objektu

* Napr. maso: libové ze 75 % nebo tucné ze 25 %

* Napr. 95% zaméstnanost nebo 5% nezameéstnanost



Goal framing

* Ramovani cile

e Za UcCelem presuaze, ovlivnéni hodnoceni dusledkt néjakého chovani
 Pozitivni ramce: zisk pozitivnich disledkl néjaké akce

* Negativni ramce: vyhnuti se negativnim duslekiim néjaké akce

* Meyerowitz a Chaiken 1987: Effects of Message Framing on Breast
Self-Examination Attitudes, Intentions, and Behavior
* BSE je pozitivni véc v obou ramcich, jde o to, ktera ma vétsi presvedcovaci silu
* Negativni ramec: negativni dusledky toho, kdyz se zeny nevysetfri. Je silngjsi
nez pozitivni ramec (vyhody toho, kdyz se vysetri).



Efekty zdroje (who)

 VétSina sdéleni ma dany zdroj
e DUvéryhodnost, likability, stranictvi, ideologie atd.

* ELM: faktory zdroje ovlivnuji cestu elaborace sdéleni (centralni nebo
periferni)

* Kdyz je pravdepodobnost elaborace nizka, hraje roli zdroj (expertiza)

. A,rﬁumenty od Clovéka, kterému je prisouzen expresnejsi status, maji vetsi
vahu

* Kredibilita zdroje (opét pfi nizsi mire elaborace )

* Kredibilita, expertiza, socialni atraktivita jsou CUES (zkratky) vedouci k
ovlivnéni postoje

* Cues v podmince periferni cesty persuaze (distrakce, nizka relevance,
nejasna relevance)



Efekty zdroje (who)

e Kuklinski a Hurley 1994: experiment
* Chtéli bychom znat vasi reakci na vyjadreni (ZDROIJE)

* Nedavno byl citovan v New York Times. Podle néj by se Afroamericané
meli prestat vymlouvat a zacit se spoléhat sami na sebe, aby ziskali
lepsSi postaveni ve spolecnosti. Souhlasite s timto (ZDROJEM)?

e Zdroj: Ted Kennedy, George Bush, Clarence Thomas a Jesses Jackson.

 \/ysledek? Afroamericané souhlasi s timto vyrokem, kdyz je jejich
autorem Afroamerican.

* |dentifikace se zdrojem ovlivnuje silu sdéleni



Lupia a McCubbins 1998

e Série experimentu

* Jaké faktory ovliviuji persuazi?

* Na zdroji nejvic zaleZi co do ZNALOSTI a ZAJIMU

» Dalsi faktory jako rasa, ideologie, likability atd. jsou vedlejsi
e Zajem: vnimate, ze mluvCi ma s vami spolecny zajem

e Znalost: vnimate, ze mluvci vi o tématu informace, které jsou pro vas
uzitecne

* Rozumné rozhodnuti nevyzaduje plnou informovanost, ale schopnost
predikovat dusledky rozhodnuti

* Lide vetsinu informaci ignoruji, nahrazuji ,,radami” od tech, ktefri jsou
kompetentni v dané otazce (riziko decepce)



Jak ziskavame informaci????

e Bayesovsky model uceni
Vs
* Motivované uceni (uvazovani)



Bayesovsky model

* Lidé updatuji postoje s nove ziskanou informaci

e Kazda informace ma dopad na kazdého jedince

* Dopad je ve stejném sméru, v rizné intenzité

 Ale ve skutecnosti informace vedou ke konvergenci postoju
* Nehrozni polarizace

 Paralelni posuny v postojich ke stejnému cili

* Green a Gerber 1999 (pripadné rozdily v efetktu inforamce jsou
vysledkem politickych hodnot a ideologie)



Funguje Bayesovsky model na lidec?

* Lord, Ross a Lepper 1979
* \V experimentu ukazuiji, ze nikoliv

* Nejednoznacné informace nevedou k umirnéni postoju ale naopak k
jejich polarizaci (trest smrti v USA)

* Silny podklad ke zpochybnéni Bayesova uceni v politice

* Metodologické slabiny, ale nasleduje extensivni vyzkum tzv.
motivovaného uvazovani



Motivated reasoning

 \/Sechno uvazovani sleduje néjaké motivy
* Motivy.

* Presnost (accuracy)
* Smérovost (directional goals): chceme dojit k urCitému zavéru



Motivované politické usuzovani

e Taber a Lodge (2006, 2013)

* Bias puvodniho postoje

e Diskonfirmacni bias

* Konfirmacni bias (selektivni expozice)

e Souvisi s emocemi (vidéno napr. pomoci fMRI — Westen et al 2006)

* V rozporu s Bayesovskym modelem

* Bartels 2002: SpiSe potrvzuje motivated reasoning (vymezuje se proti
Green a gerber), lidé fundamentalné odliSné vnimaji informace (i data typu
mira inflace nebo nezaméstnanosti).



Jak je to s Trumpem?




Dan Kahan:

* Cultural cognition project

* Proces motivovaného uvazovani

e Ale hraje tam ulohu i urcity typ politické kultury (postoj k
hierarchii/egalitarstvi)

* U zen preferujicich hierarchii negativni informace u Trumpa posiluji
podporu Trumpa, presvedceni, ze nejde o relevantni problémy, ze
zeny obvinujici Trumpa lzou etc.



