Seminar aplikované metody
socialni psychologie

Postoje a jejich ovlivnéni



I Postoje

°* Ch. Darwin - 1872 — Vyraz emoci u Clovéka
I a zvirat
°* Termin uzivan i v dalSich védach o ¢loveku

- Znamost postoju umoznuje formulovat
predpoklady o zpusobech budouciho chovani



I Vyvoj pristupt

konstrukce nastroju na méreni postoju,
aplikace

°ll. dor. 1970 — vyzkum postojove zmeny; v
zaveru krize vyzkumu

° lll. dosud — modely vysvetlujici vztah postoj
— jednani (chovani)

I ° |. do r. 1950 — snaha o vymezeni pojmu,



I |. obdobi

* Def. (Thomas, Znaniecki, 1918) - ,Individualni
I mentalni procesy determinujici reakce Cloveka

v socialni realiteé, ktera ho obklopuje”
- Stav mysli jedince, ktery je orientovany ve smeru

hodnoty (= socialni povahy)
— Vztah k objektu socialni povahy a prozivanim tohoto

vyznamu (socialni realita vs. Osobnost)

* Def. Allport ,mentalni a nervovy stav
pohotovosti organizovany zkusenosti vyvijejici
dynamicky a direktivni vliv na reakce jedince
vUCi vSem objektum a situacim, se kterymi je
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Il. obdobi

* Postoj a skupinova dynamika

Vyuziti znalosti v beznem zivote

Hovland - (vlastnosti podnéetu, reakce jedince,
psychickeé procesy zprostredkovavajici vztahy
mezi podnety a reakcemi) — S- O - R

Bem - ,individualni sebepopis pritazlivosti nebo
odporu jedince k urcitemu identifikovatelnemu
aspektu jeho prostredi”

Festinger — teorie kognitivni disonance

Inske, Schopler -mezi postoji, poznanim a
chovanim je tendence k souladu



I Il.a

* LaPiere — 1934 — moznost nesouladu mezi
I verbalne vyjadrenym postojem a jednanim
(Cinsky par)
* Wilkins, Yarrow — 1952 - restaurace



Soucasnost (lll.)

* Fishbein, Ajzen — nezamenovat zamer a
aktualni chovani

Presvédceni osoby, ze
urcité chovani povede k—__,
urcitym vysledkim a

jejich hodnoceni Zamér — Chovani

/

— Subjektivni norma

Postoj k jednani \

Presvédé&eni osoby, Ze
urciti jedinci Ci skupiny

si mysli, ze ma jednat a
motivace jim vyhovét

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



I Postoj

* Klasicke pojeti (kognitivni, afektivni,
I konativni slozka)
— afektivni se utvari klasickeho podminovani,
poznavaci kognitivnim ucenim a kotativni
iInstrumentalnim ucenim

* Fishbein, Ajzen — pouze mira pritazlivosti
chovni pro osobu

* Bagozzi — kognitivni a emocionalni slozka;
ovlivhuji zamer | samotne chovani



I Faktory postojove hierarchie -

Protinabozensky

Radikalismus

Eysenck

Prakticky
(rozumovy)

Autoritarsky

Humanitarsky

Konzervativismus

Teoreticky
(citovy)

Pronabozensky




I Zmena postoje

* Hlavni prostredek — presvedcovani (persuaze)

I * Pusobeni na pasivniho jedince — meéné efektivni
* Navozovani postojove zmeny aktivni ucasti v socialnich
situacich - efektivngjsi
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I Zmenu ovlivnuji

°* Promeénneé souvisejici s kom. obsahem
- /Zdroj, obsah persuazivni informace, informacni kanal,
prijemce, cil informace
° Promenné vysvetlujici procesy zmeny postoje
- Pozornost, porozumeni, prijeti, podrzeni a jednani
° Vnitrni komponenty postoje



I Zdroj informace

* Verohodnost — objektivnost zdroje
* Sila — odhadovany vliv ve smysli tlaku
* Atraktivnost — emocionalni charakteristika



Obsah informace

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

* Prostredky komunikace maji obvykle vetsi vliv, nez samotny
obsah

* Miluvena podoba ucinnejSi nez pisemna



I Faktory na strane prijemce

* Krom stabilnich (osobnost aj.)
* Hlavne dynamicke — aktualni psychicky stav
- Zainteresovanost — zmena obtizna u vysoke z. a slabych
argumentu
* Obsah
* Odpoveéd — persuaze méne ucinna
* Vek, pohlavi, sebeobraz



Cil persuazivni komunikace

* Stabilita zmén v Case
- Do tydne 40%, do Sesti 60% - vliv vztahu ke zdraji,
informaci a prijemci (McGuire)
* Stabilita vuci protiargumentum
- Funguje néco jako ,,o¢kovani“ - napf. vuci u€inkuim
reklamy



Proces zmeny postoje

Pozornost
Porozumeéni

Prijeti (presvedcent)
Podrzeni

Jednani

Dosazeni postojové zmeny vyzaduje uspesnou realizaci
celéeho postupu



Presvedceni a postojova zmena

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

=>

e Strategie aktivni ucasti (navozeni situace)

* Persuaze

* Presvedceni:
- Proximalni (pfimo ovliviiujeme)
- Externalni (neprimo)
- Primarni (jadrové, klicoveé a integrujici; neovl.)



I Priklady konkrétnich postupu

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



Priklady ovlivnéni - primeé

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



Priklady ovlivhéni - neprime

* Kladeni otazek (paralela s argumenty)
* Paradoxni formy ovliviiovani (Watzlawik)
- ,Nemusis, kdyz nechces...”
- Paradoxni prikazy (Narizuji striktne neposlouchat!)
— Paradoxni emocionalni ladéni
- Anticipovani namitek
- Wyhybani se negativnim formulacim
- VWyhybani se extremnim formulacim



