Aplikované metody
soctalni psychologie

O
Rozhovor



Rozhovor

O Jaky je rozdil mezi rozhovorem a
dotaznikem?




Rorhovort - typy

O Podle podtu Uéastniky

® Individualni,
= Skupinovy,
® Focus group

O Podle ucelu
Poradensky rozhovor
Vychovny rozhovor
Motivacni rozhovor
Diagnosticky rozhovor
Terapeuticky rozhovor

Psychoterapeuticky
rozhovor

O Podle miry strukturace
® Standardizovany rozhovor

"= Nestandardizovany
rozhovor

® Strukturovany rozhovor

= Semistrukturovany
rozhovor

® Neformalni rozhovor



Typy otazek

O Otevrené
" Napr. , Co je, podle Vas, pricinou problémového chovani
zaka?"
O Uzavrené
= Napr. ,Kolik Vam je let?"
O Alternativni

= Napf. ,Mizeme v rozhovoru pokracovat, nebo se k
tematu radeji vratime jindy?"

O Navodné

" Napf. ,Dnes se casto hovori o negativnich jevech jako je
XY, jaky je Vas nézor na Xy?*

O Doplnujici




Vedeni rozhovoru — predpoklady

O (Teoreticka) priprava v oblasti rozhovoru a znalost prislusného
prostredi

O Socialni a komunikacni dovednosti (navazani kontaktu,
verbalni i neverbalni zpetna vazba atd.)
O Dodrzovani norem prostredi

= respektovani spole¢enskym pozadavkum prostfedi a socidlni Grovné
dotazovanych. (napr. uzivani spisovneho nebo hovoroveho jazyka,
urcitych zvyklosti v chovani apod.)

O Umeéni naslouchat
= PFi vyzkumu - snaha byt pfi rozhovoru aktivni (zbytecné otazky, Ipéni
na bezvyznamnych podrobnostech, prezentace vlastnich nazoru atd.
" Vzdy - davat najevo nezajem nebo dokonce nudu.
O Vedeni zaznamu

= Podminkou uspesneho fizeneho rozhovoru je presné a pravdive
reprodukovani odpovedi

® Nesmi narusovat vlastni rozhovor



Vedeni rozhovoru - realizace

0 Zakladnim principem rozhovoru je poskytnout ramec, ve kterém se bude dotazovany
vyjadfovat pomoci svych vlastnich termini a svym vIastnlm stylem.
O Je nutné si uvédomit pfednosti a zapory rlznych typl rozhovoru.

= Vybirdme si typ rozhovoru, ktery je pro nas nejuzite¢néjsi (Ize pouZit také kombinaci typl
rozhovoru).

O Je nutné chapat rizné typy informaci, které prostfednictvim rozhovoru ziskame.

O Zvazujeme plan kladeni otdzek, zvazujeme typ otazek.

O Klademe opravdu otevrené otazky.

O Otazky musi byt jasné formulovany zplsobem, kterému dotazovany rozumi.

O Klademe vzdy jenom jednu otazku.

O Otazky dopliujeme sondaznimi otazkami.

O Dotazovanému objasfiujeme, jaké informace poZzadujeme a pro¢ jsou dileZité.

O Komunikujeme s dotazovanym tak, aby poznal, ze méme o0 néj a jeho nazory zajem.

O Vyhybame se otazkam, které naznacuji, co je ,spravna" odpovéd’ (socialni
Zzadoucnost navodné ci manlpulatlvnl otazky)

O Chapeme rozdil mezi vyzkumnym rozhovorem a policejnim (Ci Urednim) vyslechem.

O  Vytvafime vztah vzajemné divéry, vstficnosti a zajmu.

O Udrzujeme si neutralni postoj k obsahu sdélovanych informaci. Sbirame informace,

ale nesoudime osobu.

O Jsme pozorni g citlivi k tomu, zda a jak je dotazovany rozhovorem ovlivnén a jak
odpovida na ruzné otazky.




Nejcastéjsi chyby na stran¢ tazatele

O
O

Prilisné sebevedomi tazatele.

Neschopnost uspesnée potlacit vlastni hodnoceni
probléemu (napr. ve skole je lepsi prosty popis
chovani Ci konkrétni situace); pokus o implantaci
vlastnich zavérlu dotazovanému.

Sugestivni kladeni otazek.

Subjektivni charakteristiky — vzhled tazatele, vek
tazatele, jeho pohlavi, dialekt, velky socialni
rozdil mezi tazatelem a dotazovanym.

Rozhovoru ve velké vétsiné pripadu vadi
pritomnost tretich osob, a to i v rodiné.



Nejcasteysi ,,chyby* na strané
dotazovanych

O Zaporny vztah k tématu rozhovoru.
O Zaporny vztah k rozhovoroveé situaci.
O Pfedsudky vudi tazateli (viz vyse).
O Neschopnost pochopit otazku.

O Neschopnost sebepopisu.

O Neschopnost zobecnéni.




Faze rozhovoru

O Priprava na rozhovor

= Promys$leni témat, strategie a cild
O Uvodni ¢ast

®= Navazani kontaktu, ,rozehrati".
O Jadro rozhovoru

m Zjisténi ocekavani, zpresnéni zakazky
= Upresnovani témat -
® Prostor pro upresnéni cile

O Zavérecna faze
= Pribéh formou rozloucéeni
= Shrnuti zavérla rozhovoru (poz. i neg.)
® Dohoda o dalSi spolupraci

O Analyza a hodnoceni ziskanych informaci, Uvaha o dalsim
postupu




Priklad — rozhovor s rodicem zaka

O Za jakych okolnosti je rodic¢ zvan do skoly?
O Jakou ma vlastni zkusenost se skolou?

O Jakym zpusobem je mu sdélovana
informace o jeho ditéti?

O Za jakych okolnosti je mu sdélovana
informace o jeho ditéti?

O Co ma byt — podle ucitele - cilem
rozhovoru?



Ptiklad — rozhovor vedouci k postojove
Zmenc




/mena postoje

O Hlavni prostfredek — presvédcovani (persuaze)

O Pusobeni na pasivniho jedince - méné efektivni
O Navozovani postojoveé zmeny aktivni UCasti v socialnich
situacich - efektivnéjsi
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/menu ovlivﬁup

O Promeénné souvisejici s kom. obsahem

® Zdroj, obsah persuazivni informace, informacni kanal,
prijemce, cil informace

O Promeénnée vysvetlujici procesy zmeéeny postoje
" Pozornost, porozumeéni, prijeti, podrzeni a jednani
O Vnitrni komponenty postoje




/.droj informace

O Verohodnost — objektivhost zdroje
O Sila - odhadovany vliv ve smysli tlaku
O Atraktivnhost — emocionalni charakteristika




Obsah informace

O Emocionalni (pathos)
= Cilem je vyvolani emocionalni odezvy (-/+)
O Racionalni (logos)
= Raciondlni podpora argumentd (Usp&3néjsi u
vzdélanéjsich)




Informacni kanal

O Prostredky komunikace maji obvykle vétsi vliv, nez samotny
obsah

O Mluvena podoba uUcinnéjsi nez pisemna




Faktory na strane pfijemce

O Krom stabilnich (osobnost aj.)
O Hlavné dynamické - aktualni psychicky stav

® Zainteresovanost - zmeéna obtizna u vysokeé z. a slabych
(o]
argumentu

Obsah
Odpoved’ - persuaze méne ucinna
O Vek, pohlavi, sebeobraz




Cil persuazivni komunikace

O Stabilita zmeén v Case

® Do tydne 40%, do Sesti 60% - vliv vztahu ke zdroji,
informaci a prijemci (McGuire)

O Stabilita vU¢i protiargumentim
. v . v 7 my v Owv. 7 wv. o
® Funguje neco jako ,ockovani® - napr. vuci ucinkum
reklamy




Proces zmeny postoje

Pozornost
Porozumeéni

Prijeti (presvédceni)
Podrzeni

Jednani

O O O O O

O Dosazeni postojové zmény vyzaduje uspesnou realizaci
celého postupu




Pfesveédcent a postojova zmeéna

O Presvedceni osoby o objektu - vnimany
pravdepodobnostni vztah mezi objektem a né&jakou
vlastnosti (Fishbein, Ajzen)

=>
O Strategie aktivni Ucasti (navozeni situace)
O Persuaze

O Presvedceni:
® Proximalni (primo ovlivhujeme)
= Externalni (neprimo)
® Primarni (jadrové, klicové a integrujici; neovl.)



Priklady konkrétnich postupt

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




Priklady ovlivnéni - primé

O Presveédcovani
® Racionalni, angazovanost, dobrovolnost, aktivita
O Socialni posilovani
= \/yjadreni souhlasu je ucinnéjsi nez nesouhlas
" Poznavaci nesoulad (Festinger)
O Argumentovani
= Nejsilnéjsi argument ma byt prvni nebo posledni
® Pozor na poznavaci nesoulad a formu sdéleni




Priklady ovlivnént - nepfimeé

O Kladeni otazek (paralela s argumenty)
O Paradoxni formy ovliviovani (Watzlawik)
= _Nemusis, kdyz nechces..."
Paradoxni prikazy (NaFizuji striktné neposlouchat!)
Paradoxni emocionalni ladéni
Anticipovani namitek
Vyhybani se negativnim formulacim
Vyhybani se extrémnim formulacim
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