Socialni psychologie

Zména postoje



Zmena postoje

* Hlavni prostredek — presvedcovani
(persuaze)

° Pusobeni na pasivniho jedince — méné
efektivni

* Navozovani postojove zmeny aktivni ucasti v
socialnich situacich - efektivnejsi



I Zmenu ovlivnuji

— Zdroj, obsah persuazivni informace, informacni
kanal, prijemce, cil informace
°* Promenné vysvetlujici procesy zmeény
postoje
- Pozornost, porozumeni, prijeti, podrzeni a jednani
° Vnitrni komponenty postoje

I °* Promeénné souvisejici s kom. obsahem



I Zdroj informace

* Sila — odhadovany vliv ve smysili tlaku

I * Verohodnost — objektivnost zdroje
* Atraktivhost — emocionalni charakteristika



Obsah informace

°* Emocionalni (pathos)
- Cilem je vyvolani emocionalni odezvy (-/+)
* Racionalni (logos)
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I Informacni kanal

vliv, nez samotny obsah

I * Prostredky komunikace maji obvykle vetsi
* Mluvena podoba ucinnejsi nez pisemna



I Faktory na strane prijemce

* Hlavne dynamicke — aktualni psychicky stav
- Zainteresovanost — zmena obtizna u vysoke z. a

slabych argumentu
* Obsah
* Odpoved — persuaze meneé ucinna

* Vek, pohlavi, sebeobraz

I * Krom stabilnich (osobnost aj.)



I Cil persuazivni komunikace

* Stabilita zmeéen v Case
I — Do tydne 40%, do Sesti 60% - vliv vztahu ke
zdroji, informaci a prijemci (McGuire)
e Stabilita vuci protiargumentum
- Funguje néco jako ,oCkovani“ - napr. vuci
ucinkum reklamy



Proces zmeny postoje

Pozornost
Porozumeni

Prijeti (presvedceni)
Podrzeni

Jednani

Dosazeni postojove zmeny vyzaduje
uspesnou realizaci celého postupu



Presvedceni a postojova zmeéna

* Presvedceni osoby o objektu — vnimany
pravdepodobnostni vztah mezi objektem a
nejakou viastnosti (Fishbein, Ajzen)

=>

* Strategie aktivni ucasti (navozeni situace)

* Persuaze

* Presvedceni:
— Proximalni (primo ovliviujeme)
- Externalni (neprimo)
- Primarni (jadrove, klicové a integrujici; neovl.)



I Priklady konkrétnich postupu

* Viz. napr. Mares, J., Krivohlavy, J.:
I Komunikace ve Skole. Brno: MU, 1995.



I Priklady ovlivnéni - primeé

- Racionalni, angazovanost, dobrovolnost, aktivita
* Socialni posilovani
- Vyjadreni souhlasu je ucCinnejsi nez nesouhlas
- Poznavaci nesoulad (Festinger)
* Argumentovani
— Nejsilnejsi argument ma byt prvni nebo posledni
- Pozor na poznavaci nesoulad a formu sdéleni

I * Presvedcovani



I Priklady ovlivnheni - neprime

* Paradoxni formy ovlivhovani (Watzlawik)
- ,Nemusis, kdyz nechces..."”
— Paradoxni prikazy (Narizuji striktné neposlouchat!)
— Paradoxni emocionalni ladeni
— Anticipovani namitek
- Vyhybani se negativhim formulacim
- Vyhybani se extremnim formulacim

I * Kladeni otazek (paralela s argumenty)



