SOCIALNI PSYCHOLOGIE



Ktery z pdnu je sympatictéjsie




Postoje

Ch. Darwin - 1872 — Vyraz emoci v clovéka a zvirat

Termin vzivdn i v dalsich védach o ¢lovéku

Zndmost postoji umoziuje formulovat predpoklady o
zpUsobech budouciho chovdni



Vyvoj pFistupu

l. do r. 1950 — snaha o vymezeni pojmu, konstrukce
ndstroju na méreni postoju, aplikace

ll. dor. 1970 — vyzkum postojové zmény; v zAvéru
krize vyzkumu

lll. dosud — modely vysvétlujici vztah postoj —
jedndni (chovdni)



ll. obdobi

Postoj a skupinovd dynamika

VyuZiti znalosti v béZném Zivoté

Hovland - vlastnosti podnétu, reakce jedince, psychické procesy
zprostredkovavajici vztahy mezi podnéty a reakcemi — S- O - R

Bem - ,,individudini sebepopis pritazlivosti nebo odporu jedince k
urcitému identifikovatelnému aspektu jeho prostredi®

Festinger — teorie kognitivni disonance

Inske, Schopler - mezi postoji, pozndnim a chovdnim je tendence k
souladu



ll.a

LaPiere (1934) — moznost nesouladu mezi verbdlné
vyjadfenym postojem a jedndnim  (Cinsky pdr —
osobné prenocovat/ jist 99%/100%; pisemné

9% /8%)

Wilkins, Yarrow (1952) — analogicky experiment;
(restaurace — afroamericky par)



Soucasnost (lll.)

Fishbein, Ajzen — nezaménovat zamér a aktualni
chovani

Presvédceni osoby, ze
urcité chovani povede k Postoj k jednani
urditym vysledkim a - \
jejich hodnoceni
Zamér — Chovani

Presvédceni osoby, ze /
urCiti jedinci Ci skupiny si ___, Subjektivni norma
mysli, ze ma jednat a

motivace jim vyhovét

Kazdé presvédceni prisuzuje objektu urcitou viastnost a postoj osoby je funkci
této vlastnosti



Postoj

Klasické pojeti
(kognitivni, afektivni, konativni slozka)

afektivni se utvdri klasickym podminovdnim, pozndvaci kognitivnim
u€enim a konativni instrumentdlnim uéenim
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Soucasna pojeti:
Fishbein, Ajzen
pouze mira pfitazlivosti chovani pro osobu
Bagozzi

jen kognitivni a emociondlni sloZka; ovliviuji zadmér i samotné chovani



Faktory postojové hierarchie

-Eb
RN




Postoje - geneze

Vznik postoju

Socidlni uéeni

Socidlni srovndvadni

Formovdni postoji uéenim
Klasické podminovani
Puvodné neutrdlni stimul ziskdva subjektivni vyznam

J.B.Watson — reklama

Cacioppo — pohyb k sobé — pfrijeti; od sebe - odmitnuti
Operantni podminovani

Odménovdni zddouciho a trestdni nezddouciho chovdni
Observacni uéeni nebo napodoba modelu

PF. vliv rodico (...)



Ovlivnéni postojl
N



Zména postoje

Hlavni prostiedek — presvédcovani (persuaze)

PUsobeni na pasivniho jedince — méné efektivni

Navozovdni postojové zmény aktivni UCasti v
socidlnich situacich - efektivnéjsi



Zménu ovliviuji

Proménné souvisejici s kom. obsahem

Zdroj, obsah persuazivni informace, informacni kandl,
prijemce, cil informace

Proménné vysvétlujici procesy zmény postoje
Pozornost, porozuméni, prijeti, podrzeni a jedndni

Vnitini komponenty postoje



Zdroj informace

Vérohodnost — objektivnost zdroje
Sila — odhadovany vliv ve smysli tlaku

Atraktivhost — emociondlni charakteristika



Obsah informace

Emociondlni (pathos)
Cilem je vyvoldani emociondlni odezvy (-/+)
Raciondlni (logos)
RaciondlIni podpora argument (Uspésnéjsi u
vzdélanéjsich)



Informacni kanal

Prostredky komunikace maiji obvykle vétsi vliv, nez
samotny obsah

Mluvend podoba U¢innéjsi nez pisemnd



re

Faktory na strané prijemce

Krom stabilnich (osobnost aj.)
Hlavné dynamické — aktudlini psychicky stav

Lainteresovanost — zména obtiznd v vysoké z. a slabych
argumentu

Obsah

Odpovéd — persuaze méné 0Cinnd

Vék, pohlavi, sebeobraz



Cil persuazivni komunikace

Stabilita zmén v dase
Do tydne 40%, do Sesti 60% - vliv vztahu ke zdroji,
informaci a prijemci (McGuire)

Stabilita vi¢i protiargumentim

Funguje néco jako ,,oc¢kovani* - nap¥. vici 0¢inkum
reklamy



Proces zmény postoje

Pozornost
Porozumeni

PFijeti (presvédceni)

Podrzeni

Jedndni

Dosazeni postojové zmény vyzZaduje Uspésnou realizaci
celého postupu



Presvédceni a postojovd zména

Presvédceni osoby o objektu — vnimany pravdépodobnostni
vztah mezi objektem a néjakou vlastnosti (Fishbein, Ajzen)

=>
Strategie aktivni UCasti (navozeni situace)

Persuaze

Presvédceni:
Proximdlni (pfimo ovliviiujeme)
Externdlni (nepfimo)

Primdarni (jadrové, klicové a integrujici; neovl.)



Priklady ovlivnéni - primé

Presvédcovdni
Raciondlni, angazovanost, dobrovolnost, aktivita
Socidlni posilovani
Vyjdadreni souhlasu je UCinnéjsi nez nesouhlas
Pozndvaci nesoulad (Festinger)
Argumentovdni
NejsilnéjSi argument md byt prvni nebo posledni

Pozor na pozndvaci nesoulad a formu sdéleni



Priklady ovlivnéni - neprimé

Kladeni otdzek (paralela s argumenty)
Paradoxni formy ovlivhovani (Watzlawik)
.Nemusis, kdyz nechces...*

Paradoxni prikazy (Narizuji strikiné neposlouchat!)
Paradoxni emocionalni ladéni

Anticipovani namitek

Vyhybani se negativnim formulacim

Vyhybani se extrémnim formulacim
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