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CO JE POSTOJ?

JSOU NEKTERE POSTOJE LEPSI NEZ JINE?



S T
POSTOJ

. prednastaveni mysli ohledné néjaké entity

« Emocni slozka — co k tomu citim
 Kognitivni slozka — co si o fom myslim / E¢emu vérim
- Behavioradlni slozka — jak se kvUli tomu chovdm

« NAZOR = soubor vyrok ohledné& n&&eho, kterym &lovék veF

-« HODNOTA = preskriptivni presvédceni o dulezitosti néceho, k Eemu md
smérovat nase chovani (hodnoty nejsou logicky odvoditelné od
,neutralnich" skutecnosti)



CO MA NEJVETSI VLIV
NA TO, JESTLI LIDE
DODRZUJI PRAVIDLA
A DOPORUCENI?
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INDIVIDUALNI VLIV: CO LIDI PRESVEDCI A
CO ODRADI?

Persuaze - POstOj -Chovani
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INDIVIDUALNI VLIV: CO LIDI PRESVEDCI A
CO ODRADI?

Persuaze -----+ Posto] -----+ @l{gle)elall

e



JAK VELKY JE VLIV SOCIACNI NORMY NA
CHOVANI?
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KONFORMITA — DELAM TO, CO SE
OCEKAVA...

Co zvysuje tendenci ke konformite?

« Velikost skupiny — pouze do 3 lidil

« Pocdtecni konformita (problem zmenit
chovani, kdyz uz zacnu)

« Nepritomnost jedincU s nesouhlasnym
postojem (pro naruseni konformity

innocent

participant mﬂOhdy STOC[ Jedeﬂ)

« Nahld zména postoje nesouhlasného
jedince ve smeru postoje skupiny

Solomon E. Asch, 1955 .,
PONAUCENI?



MUZE BYT ME CHOVANI V ROZPORU
S MYM POSTOJEM®



MUZE BYT ME
CHOVANI V
ROZPORU S MYM
POSTOJEM®

CO PAK...¢



KDYZ SE TAK CHOVAI\/\ JISTE MAM
NA TO DOBRY DUVOD... :-|

Kontrolni
skupina

Festinger & Carlsmith, 1959 31

KOGNITIVNi DISONANCE
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KDYZ SE TAK CHOVAM, JISTE MAM
NA TO DOBRY DUVOD... |

KOGNITIVNi DISONANCE

Kontrolni
skupina

Kontrolni
skupina

Odmeéna za
lanareni $ 20

Mirné nepriijemny

Odmeéna za
lanareni S 1

Festinger & Carlsmith, 1959 Aronson & Mills, 1959
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OD CEHO ZAVISI, JESTLI SE ZMENI CHOVANI
NEBO PRESVEDCENI?

MOZNE PRIKLADY ZE ZIVOTA / PRAXE?2
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OVLIVNI POSTOJ ME CHOVANI V
KONKRETNI SITUACI?
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OVLIVN| POSTOJ ME CHOVANI?

+ SILA POSTOJE — &im siln&ji se s postojem/cilem identifikuii, fim vetsi
pravdepodobnost, ze se podle nej budu chovat

+ KOGNITIVNI DOSTUPNOST — &im Easté&ji je mi duleZitost chovat se podle
postoje pripomindna, tim vétsi pravdépodobnost, ze se podle néj budu
chovat

Heuristika dostupnosti (vliiv meédiilll)




OVLIVNI POSTOJ ME CHOVANI?2

+ SILA POSTOJE — &im siln&ji se s postojem/cilem identifikuii, fim vetsi
pravdepodobnost, ze se podle nej budu chovat

- KOGNITIVNI DOSTUPNOST - &im Castéji je mi dUleZitost chovat se podle
pﬁSTOJeT pripominanag, tim vetsi pravdepodobnost, ze se podle nej budu
chova

- SPECIFICNOST — postoje vztahujici se ke konkrétnimu, snadno
predstavitelnemu a Casove ukotvenemu chovani spousteji chovani snadneji
nez obecne postoje vztahuijicl se k obecnym ,,doporucenim®?2

 SOCIALNI NORMY - pokud je chovani povazované za normdlini v rozporu s
postojem, je nizsl pravdepodobnost, ze se budu chovat podle postoje



Prvni

informace

Aktualni

pPostoj

’ﬂ
DE SE BEROU ME POSTOJE?

- EFEKT PRIMARNOSTI — zalozen
na uvkotveni (= vytvoreni
referencniho rémce)

Posledni
informace

- EFEKT NEDAVNOSTI = zalozen
na heuristice dostupnosti



JAK

TN

PERSUAZE — JAK FUNGUJE

DULEZI

Y JE OBSAH ARGUMENTU?2



N
PERSUAZE — JAK FUNGUJE?

-~

,Centralni*
cesta

Padnost argumenty — KDY?

PODMINKY:

* Musim byt motivovan argumenty poslouchat a zvazovat

«  Musim mit aktudini kognitivni kapacity na hodnoceni argumentt (pozornost;
intelekt)



//’ﬂ
PERSUAZE — JAK FUNGUJE?

- O\

,Centralni* Periferni"
cesta cesta
PAdnost argumentu Heuristiky:

Charakteristiky reCnika
Povrchni charakteristiky zpravy
Charakteristiky adresata zpravy
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PERSUAZE - JAK FUNGUJE?

- O\

,Centralni* Periferni*
cesta cesta
PAdnost argumentu Heuristiky:

Charakteristiky reCnika — atrakfivnost;
podobnost; vnimand duvéryhodnost
(mohou puUsobit argumentaéni fauly)
Povrchni charakteristiky zpravy
Charakteristiky adresata zpravy

~Sleeper efekt" — Casem mohu zapomenout na nedUvéryhodnost zdroje, avsak
tvrzeni zOstavda v paméti jako najednou relevantni informace.
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PERSUAZE — JAK FUNGUJE?

- O\

,Centralni* Periferni"
cesta cesta
PAdnost argumentu Heuristiky:

Charakteristiky reCnika — atrakfivnost;
podobnost; vnimand duvéryhodnost
(mohou puUsobit argumentaéni fauly)
Povrchni charakteristiky zpravy — délka;
mira shody s aktudinim postojem
(konfirmacni zkresleni)

Charakteristiky adresata zpravy —
demografické charakteristiky; osobnost



’—“
POMAHA VZBUZOVAN| EMOCI?2
JAK?

4

1-800-@HIT-NOW
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WARNING: Cigarettes WARNING:
cause fatal lung disease. Smoking can kil you.
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POMAHA VZBUZOVAN| EMOCI?2
JAK?

- Negativni emoce (Uzkost a strach) — zpUsobuji neprijemné pocity a pocit
ovlivnénosti, avsak ve skuteCnosti maji efekt pouze tehdy, je-li osoba
oteviena cenftrdini cesté presvédcovdani (obsah argumenty).

- Pozitivni emoce naopak pUsobi periferni cestou — tendence zachovat
pozitivni atomosféru vede k automatickému souhlasu s reCnikem (pokud se
nepusobi siingjsi faktory v opacnem sméru).
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KDY MA PERSUAZE OPACNY NEBO
OSLABENY EFEKT?

- Upozornéni, Ze pujde o persuazi, automaticky oslabuje efektivnost persuaze
— konftrolujici vs. informativni funkce vnéjsino pusobeni (teorie
sebedeterminace, ohrozeni autonomie).

- Bumerangovy efekt — efekt psychologické reaktance — tendence udrzovat si
svobodu volby vede k pritazlivosti opacné alternativy, nez je ta, kterd ndm je
vnucovana.

. ,Zaockovani“ — cviceni protiargumentace na argumentech mensino zabéru.
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/MENA POSTOJU — SHRNUTI:

« Chovanije vice nez prfimou persuazi ovlivnitelné jinymi socidlinimi faktory, které
nepusobil pres postoje — socialni normy a vzory.

« Samotné chovani, ovlivnéno navyky, socialnimi vzory nebo heuristikami, muze
zpetne vplyvat na postoje vice, nez postoj vplyva na chovani.

« Jestli postoj ovlivni chovdni, zdlezi na tom, jak je silny, jak Casto je zduraznovdn, jok
konkretniho a jasne vymezeneho chovani se tyka a do jake miry je v souladu se
socialnimi normami.

» Sila argumentu md persuazivni UCinek pouze tehdy, je-li osoba motivovana se nad
argumenty zamyslet a ma na to dostatecné aktualni kognitivni kapacity.

» Existuje fada heuristik, které mohou ovlivnit Uspesnost persuaze bez ohledu na kvalitu
agrumenty predevsim tam, kde lidé nejsou ochotni se zamyslet nad obsahem
argumentu.

- Obecné plafi postulaty teorie sebedeterminace: Persuaze vnimand jako snaha
ovlivhovat chovani osoby snizuje motivaci; persuaze vnimand jako predavani
informaci usnadnujicich autonomni rozhodovani motivaci zvysuje.



DEKUJI ZA POZORNOST!




