Socialni psychologie
Mgr. Katarina Millova
jaro 2007




Zakladni vymezeni

m pojem postoje do jazyka vedy vedy vnesl Ch. Darwin v
dile ,Vyraz emoci u cloveka a zvirat”

m do sociologie a socialni psychologie pojem postoje vnesli
W.J. Thomas a F. Znaniecki (chicagska skola) dilem
,PPolsky sedlak v Evrope a v Americe” (1918 — 1920)

m ,postoje jsou stabilni systémy pozitivniho nebo negativniho
hodnoceni, emocénich pocitu a technik jednani tykajicich se
citu” (Krech, Crutchfield, Ballachey, 1962)

m ke vSem vecem postoje vytvareny nemame, ani si je
nepotrebujeme vytvaret




"
Vyvoj zkoumani postoju
3 etapy zkoumani postoju:

1. 1918 — 40. leta 20. stol.: vymezeni pojmu, mereni
postoju

2. 50. - 60. léta 20. stol.: vyzkum zmény postoju
3. /0. leta — soucasnost: modely postoj - chovani




Prvni etapa vyzkumu postoju

m snaha o vtvoreni univerzalnich a vsevysvetlujicich
teorii postoju (napr. W. McDougall — teorie instinktu)

m psychologové se snazili definovat, co je postoj, jak se
tvofi a jak ho muzeme mérit
m  W. Thomas, F. Znaniecki: postoj jako stav mysle

jedince, ktery je orientovany ve smeru hodnoty (laska k
penézum, xenofobie, atd.)

m postoj ma 3 slozky:
1. kognitivni: to, co o daneé veci / Clovéku vim

2. afektivni: vyjadruje nasi libost / nelibost ve vztahu k
objektu




Prvni etapa vyzkumu postoju

3.  konativni. tendence k chovani ve smyslu vyznavaneho
postoje

O 1930 — 1932: American R.T. LaPiere cestoval s Cinskym parem
po USA (tehdy byla v USA segregace Cifant). Jako bily
AmeriCen s nimi zil v hotelu, jedl v restauracich, atd. Vic nez 90%
hotelu a restauraci jim poskytlo bez problému své sluzby. Pul roku
po této cesté poslal LaPiere dopisy a telefonoval do hotelu a
restauraci a zadal rezervaci pro smisenou spolecnost. Mnoho
hoteliéru odmitlo je ubytovat, i kdyz to uz predtim udélali.

m jedinec casto neco jineho rika a neco jineho dela
m  skute€né chovani Casto neodpovida postojum




Druha etapa vyzkumu postoju

B pozornost se presouva na oblast skupinové dynamiky
a vyuziti znalosti o postojich v ,praktickem
zivoté“(politika, prumysl, reklama, atd.)

m  vyzkumy vSak nevedly k jednoznaénym vysledkum
m  konec 60. let 20. stol.: krize socialni psychologie

m AW. Wicker navazoval na LaPiera, systematicky
zkoumal vztah mezi merenym postojem a aktualnim
chovanim

m 2 typy faktoru, které ovliviuji aktualni chovani:
1. 0osobni faktory
2. Ssituacni faktory




Druha etapa vyzkumu postoju

Osobni faktory: Situacni faktory:
m do chovani se promita m pritomnost / nepritomnost
vice postoju najednou jinych osob
m soupefivost motivu m pristupnost alternativnino
m verbalni, intelektové a chovani
socialni schopnosti m specificnost objektu
m Urovné aktivity organismu postoje
m nepredvidatelné vnejsi
vlivy

m oCekavané / aktualni
dusledky jednani




Treti etapa vyzkumu postoju
m vznik modelu, které se zabyvaly vyzkumem postoju
Teorie oduvodnéného jednani

m M. Fishbein, |. Ajzen (1975, 1980)

m  nedostatky predesSlého vyzkumu postoju zpocivaji v
tom, ze ztotoznuji skuteCcné chovani se zamerem

1. neztotoznovali zamer s chovanim

2. nepfrijimaji 3-slozkovy model postoju, tvrdi, Ze postoje
mayji jen afektivni slozku

m jedinec si vytvari postoj na zakladeé urC. presvedceni (5
— 9 presvedceni na jeden postoj)




Treti etapa vyzkumu postoju
Model M. Fishbeina a |. Ajzena

presveédceni osoby, ze
chovani povede k urCitym
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Treti etapa vyzkumu postoju
= R.P. Bagozzi (1978, 1981)

m tfeti alternativa ve zkoumani postoju

m nesouhlasi s Ajzenem a Fishbeinem, ze postoje maji
jenom afektivni slozku

m 2 dimenze postoju:
1. kognitivni
2. emocionalni




Zmena postoju

m  hlavni prostredek navozeni zmeny postoje je
persuaze

m prostrednictvim persuazivni komunikace vycClenujeme
3 skupiny promennych:

1. proméennée komunikachiho procesu
2.  promenné vysvetlujici procesy zmeny postoje
3. vnitrni, strukturalni komponenty postoje

m 5 faktoru persuazivni komunikace: zdroj, obsah, kanal,
prijemce a cil persuazivni ingormace




Zmena postoju
1. Zdroj persuazivni informace:
m  konkretni osoba, zprava z novin, televize, internetu
m 3 charakteristiky komunikatora:
1. verohodnost. objektivita zdroje
2. Sila: sila vlivu na jednani
3.  atraktivita.: emocionalni podbarveni
2. Obsah persuazivni informace:
m  emocionalné akcentovana persuaze
m racionalne akcentovana persuaze
3. Informacni kanal:
m  nejvyznamnéjSi vliv na zménu postoju ma osobni
zkusenost




Zmena postoju
B persuazivni informace je vlivnegjsi v mluvené podobe x
B mira porozumeni u psane persuazivni informace je
vetsi
4. Faktory na straneé prijemce:
1. vék: starsSi lidé huf méni své postoje
2. pohlavi: zeny jsou vic oteviené novym informacim

3. sebehodnoceni: postoje lidi s vysokym / nizkym
sebehodnocenim se méni hur

5. Cil persuazivni komunikace:
m stabilita postojovych zmén v Case
m stabilita zmén vudi protiargumentim




Zmena postoju

Proménné vysvétlujici proces zmény postoju:
m pozornost

B porozumeni

m prijeti / akceptace

m podrzeni

m jednani

m dosazeni zmeny postoje jedince predpoklada uspesnou
realizaci celého retezce




Zmena postoju

Presvedceni a zmeéna postoje:

m  Fishbein, Ajzen (1975)

B presvedceni osoby o objektu = vnimany
pravdepodobnostni vztah mezi objektem a jeho vlastnosti

m 2 zpusoby zmény pfesvédceni:

1. Strategie aktivni ucasti

2. persuaze

Typy presvedceni:
m proximalni

m externalni

m primarni

zmena nastava tehdy, kdyz proximalni = primarni
presvedceni




" S
Teorie zmeéen postoju

teorie kognitivni rovnovahy
teorie kognitivni disonance
model kognitivni odpovedi
pravdepodobnostni model
heuristicky x systematicky model




"
Teorie kognitivni rovnovahy

m F. Heider (1944)

m lide se snazi dosahnout kognitivni rovhovahy a usiluji o
to, aby jejich postoje byly v souladu s jinymi postoji

m lidem je nerovnovaha postoju neprijemna a dlouhodobé
neudrzitelnd — zména vztahu

m jedinci maji tendenci k vytvoreni rovnhovahy




" S
Teorie kognitivni disonance

m L. Festinger (1957)

m dulezitym zdrojem zmény postoju je kognitivni
disonance

m objevuje se tehdy, kdyz zjisime, ze nase postoje nebo
presvédCeni si odporuji

m s tenzi se vyrovnavame zménou jednoho z postoju nebo
pridanim dalSiho, ktery nam umozni interpretovat situaci
jinym zpusobem




" S
Model kognitivhi odpovedi

m A.G. Greenwald
m postoje jsou funkci poznatku o objektu

m persuaze tim, ze prinasi nove poznatky o objektu,
vyvolava kognitivni odpovedi

m nasledkem toho se mohou menit i postoje




" B
Pravdepodobnostni model

m Petty, Cacioppo (1984, 1986)

m rozliSuji centralni a periferni cestu, kterou se realizuje
persuaze

m centralni cesta: procesy probihaji pfimo a vedome
vazaneé na na obsah persuazivni zpravy

m periferni cesta: heuristické rozhodovani, atribucCni
usuzovani, afektivni mechanismy




" S
Heuristicky x systematicky model

m Chaiken (1987)

m heuristickeé x logickeé zpracovani informaci, které jsou
zprostredkovany persuazi




Méreni postoju
Likertova skala (30. leta 20. stol.):

m vyroky, u kterych je 5 — bodova Skala (uplné souhlasim —
uplné nesouhlasim)

m zjiStuje obsah i pribliznou silu postoje

m Vyuziva se pomerne casto

Bogardova skala socialni vzdalenosti:

m meri rasismus a etnicke predsudky

m jakou socialni vzdalenost pocituje jedinec mezi sebou a
jinymi etnickymi skupinami

m odpovedi ukazuji jak blizky kontakt a vztah se Cleny jine
skupiny by jedinec toleroval a akceptoval




Méreni postoju
Sémanticky diferencial
Sociometrie

Analyza rozhovoru:

m analyza emocneé zabarvenych slov, které lide v
rozhovoru pouziji prinasi dobrou predstavu o jejich
postojich

Maskovaci techniky:

m lidé Casto v dotaznicich nerikaji Cistou pravdu, stylizuji
se do urcité ,pozice”, toto odhaluji projektivni testy

m ROR, TAT

m napr. postoje hospodynek k instantni kave v 50. letech
20. stoleti




