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Slovo Uvodem

Slovo uvodem

Cilem tohoto ucebniho textu je poskytnout studentim skripta, které by pokryla
svym rozsahem dUleZité teoretické a vyzkumné oblasti socidlni psychologie. Socialni
psychologie zahrnuje velice Sirokou oblast, a kazdy pokus prezentovat komplexni
celkovy pohled na tento védni obor by byl velice obtizny. Text je koncipovan tak,
aby zde kromé nezbytné teorie byla obsazena i spousta pfikladl a klicovych studii.
Po seznameni se s vysledky klicovych studii, se student muze zacit zabyvat otdzkou,
jak tyto poznatky aplikovat na skutecné Zivotni situace, se kterymi je kazdy z nds
konfrontovan den co den. Vétsina textll socidlni psychologie pfiblizuje studentliim
jeji taje jen z perspektivy vyzkumu a teorie, zatimco pouzivani pfikladld z
kazdodenniho Zivota pro ilustraci socidlné psychologickych tkazl se vyhyba. Tento
pfistup Casto zanechdva studenty bez védomi toho, aniz by plné docenili vyuZiti
poznatku socialni psychologie v praxi.

Prejeme Vam mnoho Uspéchi pfi studiu

Autor/Fi



Uvod do sociélni psychologie

1 Uvod do socialni psychologie

Cil kapitoly
Po nastudovdni této kapitoly byste méli byt schopni:
» Vymezit socidlni psychologii a jeji vztah k jinym védnim disciplindm.
= Definovat socidlni psychologii jako empirickou védu.
=  Rozumét principim kvalitativni metody analyzy dat.
» Chdpat etické dopady realizace vyzkumu.
= Vyznat se v rtznych teoretickch pristupech.
=  Kriticky zhodnotit socidlni psychologii jako védu.

= 7Zndt historii socidlni psychologie.

Kli¢ova slova

Archivni vyzkum, chovdni, behaviorismus, pfipadovd studie, kognitivni teroie,
korelace, data, zdvisle proménnd, dvojité slepd studie, experimentdlni metoda,
externi validita, hypotéza, nezdvisle proménnd, vnitini validita, operaciondlni
definice, redukcionismus, véda, védeckd metoda, socidlni psychologie, statsitickd
vyznamnost, statistika, teorie.

Privodce studiem

Nejprve si rychle ji projdéte celou kapitolu, abyste ziskali predstavu o hlavnich
tématech. Pozorné si prectéte souhrn, ktery je uveden na konci kapitoly. Napadnou
vds otdzky, na které najdete odpovéd po precteni celé kapitoly. Potom si kapitolu
pozorné prectéte. Pri Cteni se pokuste nalézt odpovéd na otdzky, které jste si poloZili.
Pokuste se najit souvislosti mezi probiranou ldtkou a tim, co jiZ vite. Po precteni
kapitoly se snaZte vzpomenout si na hlavni myslenky. Tento postup vdm napomduze
odhalit mezery ve vasich védomostech a pomuzZe vam usporddat si informace.

1.1 Vymezeni socialni psychologie
Socialni psychologie se zabyva pochopenim Sirokého spektra faktord, které ovliviuji

chovani, mysleni a citéni jedince (Hogg, Vaughan, 2011). Jinymi slovy lze tedy fici, Ze
socialni psychologie védecky studuje, jak lidé ovliviiuji druhé lidi a soucasné jsou



Uvod do socidlni psychologie

sami druhymi lidmi ovliviovani. Zaméruje se zejména na normalni dospélé lidi.
Socialni psychologie se zabyva vlivem druhych lidi na mysleni, citéni a chovani
jednotlivce. Jedna se o zakladni kameny socialni psychologie. Socidlni psychologie
hojné spolupracuje s jinymi obory, protoZe rizné spolecenské védy se zaméruji na
rGzné aspekty socialniho Zivota (Baumeister, Bushman, 2011):

e Antropologie — studium lidské kultury, ktera sestava z hodnot, presvédceni a
ritudld skupiny, které se predavaji z generace na generaci. Clovék neni jen
tvor socialni, ale také kulturni. Nelze porozumét socidlnimu chovani, bez
kulturniho kontextu, v némz chovani probiha.

e Ekonomie — studium produkce, distribuce a konzumace zbozi a sluzeb.
Socidlni psychologové se velmi zajimaji o tato témata. Mnoho socidlné
psychologickych teorii je zaloZzeno na ekonomickych principech (napf. teorie
socialni vymény).

e Historie — je tfeba porozumét minulym otazkam, je tfeba se ucit z minulosti.
Spoleénost se vyviji a jeji clenové by neméli opakovat stejné chyby. Otazkou
je, zda se socialni chovani méni v priibéhu casu.

e Politologie — studium politickych organizaci a instituci, zejména vlady.
Socialni psychologové studuji politické chovani, hlasovani, identifikaci s
politickou stranou, problematika vidcovstvi atd.

e Sociologie — studium lidské spolecnosti a skupin, které ji tvofi. Ackoliv
studuji totéz, lisSi se v tom, no co se zaméruji. Socidlni psychologové se
zaméruji u jedince, kdeZto sociologové se zaméruji na velké jednotky, zemé,
nabozenské skupiny apod.

1.2 Strucna historie socialni psychologie

Socidlni psychologie je oborem mladym a soucéasné starym zaroven. Zalezi na uhlu
pohledu. Ve své védecké podobé se objevila teprve na pocatku 20. stoleti. Nicméné
jiz dlouhou dobu pred konstituovanim socialni psychologie jako samostatné védy se
filozofové a rlzni ucenci zabyvali tim, jak nase interakce s druhymi lidmi ovliviiuje
nas psychicky Zivot a jak nasSe osobnost ovliviiuje jednani druhych. Allport (in Hunt,
2015) povazZuje za predchidce socialni psychologie Platéona, Aristotela a potazmo
kteréhokoliv z pozdéjsich politickych filozof(i, jako byl napf. T. Hobbes, A. Comte a
dalsi. VySe uvedeni ucenci a filozofové vsak pfispéli socidlni psychologii pouze
hlubokymi socialné psychologickymi dvahami, nikoliv empirickymi vyzkumy. Situace
se zménila v roce 1897, kdy byl proveden jeden z prvnich vyzkum( tohoto typu.
Toho roku publikoval francouzsky sociolog a socidlni psycholog Gabriel de Tarde v
,Etudes de psychologie sociale” sva pozorovéani (Hogg, Vaughan, 2011). Gabriel de
Tarde si povsiml toho, Ze kdyZ cyklisté jezdici Boulorisky lesikem, jeli sami, méli horsi
vykon, nez pokud jeli ve skupiné.

Na Gabriela de Tarda navazal v témze roce Norman Triplett, profesor plsobici na
univerzité v Indiané, ktery provedl jeden z vlibec prvnich socialné psychologickych
experimentl (Hogg, Vaughan, 2011). Triplett vysel z de Tardovych pozorovani, kdy
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zkoumal cyklistické zdznamy z r. 1897 a povsiml si, Ze cyklisté, ktefi soutézili s dru-
hymi podavali lepsi vykon nez ti, ktefi jeli sami pouze na ¢as. Triplett uzavrel svou
studii konstatovanim, Ze pfritomnost druhych spousti instinkt soutéZivosti, ktery
zvySuje ,nervovou energii“ a tim zlepsuje individudlni vykonnost. Triplet také jako
prvni podal experimentdlni dlikaz o tom, Ze pfitomnost druhych ovliviiuje fyzickou
aktivitu jedince. Tuto svou hypotézu otestoval postavenim tzv. soutéZniho stroje
(competition machine). Experimentdlni skupina se skladdala ze 40 déti, které
namotdvaly provazek na civku. Experiment probihal za dvou stfidajicich se
podminek. Dité bud pracovalo o samoté, nebo paralelné s druhym ditétem. Z
vysledk( vyplynulo, Ze ¢as navijeni byl rychlejsi, kdyZ déti pracovaly bok po boku,
nez kdyZz pracovaly samy. Tzn., Ze jiz pouha pfitomnost druhych lidi ma vliv na
zvySeni vykonu jedince i v takovéto pomérné jednoduché Uloze (Baumeister,
Bushman, 2011).

Dalsi rané socidlné psychologicky experiment provedl v roce 1880 francouzsky
profesor zemédélského inZenyrstvi Max Ringelmann. Nechal muze pretahovat se na
lané bud samotné (tj. jeden na jednoho), nebo jako soucédst skupiny a meéfil
mnozstvi vynaloZzeného usili. Dospél k zavéru, Ze s tim, jak se skupina zvétSuje, se
zaroven snizuje individualné vynaloZené usili. Tyto dva klicové experimenty
odstartovaly celou plejadu dalSich studii a vyzkuma. Dulezité je na tomto misté
poznamenat, Ze tyto dvé studie dosly (pouze vSak zdanlivé) ke zcela opacnym
vysledklim, kdy jedna studie zjistila, Ze lidé v pfitomnosti druhych pracuji usilovnéji,
zatimco druhd studie dospéla k naprosto odliSnému zavéru. Na téchto dvou
jednoduchych ptikladech Ize demonstrovat, jak je vyzkum a interpretace socialniho
chovani nesmirné slozity proces (Hogg, Vaughan, 2008).

Dulezitymi milniky ve vyvoji jakéhokoliv oboru jsou ucebnice. Autofi zabyvajici se
historii socialni psychologie z toho dlvodu obvykle rozdéluji déjiny jejiho vyvoje na
tti faze: prvi faze se datuje od vzniku socialni psychologie do konce 2. svétové valky,
druhd faze zahrnuj dobu od konce 2. svétové valky do konce 60. let 20. stoleti a treti
faze zahrnuje dobu od zacatku 70. let do soucasnosti (Vyrost, Slaménik, 2008).

Faze (1908 - 1945). Za rok vzniku socidlni psychologie je povazovan rok 1908, kdy
nezavisle na sobé vydavaji E. Ross a W. McDougall ucebnici s ndazvem ,Social
Psychology”. Mezi lety 1918 az 1920 vychazi postupné péti dilna studie ,Polish Pea-
sant in Europe and America” autorll W. I. Thomase a F. Znanieckeho, v niz ucinili
postoje Ustfednim tématem socialni psychologie. V roce 1921 dochazi k prerodu
védeckého c¢&asopisu The Journal of Abnormal Psychology na The Journal of
Abnormal and Social Psychology. Roku 1924 vydava F. Allport, bratr G. W. Allporta
svou v té dobé velice vlivnou ucebnici socidlni psychologie s nazvem ,Social
Psychology”. V roce 1934 publikuje G. H. Mead knihu ,,Mind, Self and Society”, v niz
zdaraznil interakci mezi Self a druhymi lidmi. V roce 1935 vychazi prvni ,The
Handbook of Social Psychology” editovany C. Murchisonem. Roku 1936 vysvétluje
M. Sherif proces konformity ve své knize , The psychology of Social Norms“. Roku
1939 K. Lewin spolecné se svymi zaky uverejnuje studii vidcovskych styll a J.
Dollard publikuje svou frustracni teorii agrese. V roce 1941 uverejnuji N. Miller a J.
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Dollard ve studii ,Social Learning and Imitation” teorii uceni, ktera rozsifila
behavioristické principy na socialni chovani. V roce 1945 zaklada K. Lewin Research
Center for Group Dynamics.

2. Faze (1946 - 1969). V roce 1954 vychazi druha edice , The Handbook of Social
Psychology” editovana G. Lindzeyem. Roku 1957 publikuje L. Festinger svou teorii
kognitivni disonance, zdlraznujici potfebu konzistence mezi myslenim a chovanim.
Roku 1958 poklada F. Heider zaklady atribucni teorie v knize ,The Psychology of
Interpersonal Behavior”. V roce 1959 J. Thibaut a H. Kelley publikuji v praci , The
Social Psychology of Groups” zaklady teorie socidlni vymény. V roce 1965 dochazi k
rozdéleni ¢asopisu The Journal of Abnormal and Social Psychology na dva ¢asopisy -
The Journal of Abnormal Psychology a The Journal of Personality and Social
Psychology. Konec tohoto obdobi tvofi etapa, kterd se charakterizuje jako krize.

3. Faze (1970 - soucasnost). V roce 1985 vychazi treti edice ,, The Handbook of Social
Psychology” editovand G. Lindzeyem a E. Aronsonem a roku 1998 vychazi ctvrté
vydani , The Handbook of Social Psychology” editované G. Lindzeyem, S. T. Fikeovou
a D. T. Gilbertem.

Milnikem v historii socidlni psychologie je tedy vydani konkrétnich uc¢ebnic, kdy — jak
jiz bylo zminéno vySe — v roce 1908 vychazeji hned dvé knihy s nazvem Socidlni
psychologie, jedna od W. McDougalla a druha od E. Rosse. F. Allport pak vydava
roku 1924 dalsi knihu.

Zacatkem 20. stoleti se mnoho myslitelll zacalo zabyvat lidskou spolecnosti.
Impulsem k témto myslenkam byla Prvni svétova valka, vzestup fasismu, rozvoj
automobilismus, zména sexualniho chovani, ekonomicka krize atd. V této dobé se
objevily dvé hlavni myslenky, které dominovaly v socidlni psychologii po dlouhou
dobu a nasmérovaly jeji dalsi vyvoj. G. Allport (in Hogg, Vaughan, 2011) prohlasil v
roce 1954, 7e postoje jsou pro americkou socialni psychologii zdsadnim tématem.
Studium postoju dominovalo socialni psychologii po celé dekady a je dulezité i dnes.
Druha klicova myslenka pochazi od K. Lewina a Fika, Ze chovani je funkci osobnosti a
situace.

Druha svétova valka podnitila fadu vyzkumU. Nékteré se tykali velkych teoretickych
otazek (napf. ,Pro¢ miliony civilizovanych, moralnich, ndboZensky zaloZenych a
vzdélanych lidi podlehlo A. Hitlerovi?“). Jiné se tykali ryze praktickych véci (tfeba
,»Co motivuje vojaky plnit na bojisti svou povinnost, prestoze védi, Ze mohou kazdou
chvili zemfit?“). Hrozné véci, které nacisté délali, stimulovaly nejznaméjsi vyzkumy v
socidlni psychologii — viz napf. Milgramovy experimenty.

Socidlni psychologie jako takova se ustanovila mezi lety 1950 a 1960. V té dobé byla
psychologie rozdélena na dva nesmifitelné tabory, behavioristy a freudianské
psychoanalytiky. Socialni psychologie se priklanéla spiSe na stranu behavioristQ,
pokud jde o experimenty a védeckou metodu, také vsak méla sympatie pro
psychoanalytiky a jejich zajem o vnitfni stavy a procesy. Nakonec si socidlni
psychologie nasla svou vlastni cestu, skrze védecky pfistup, méreni na chovani,
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rovnéz se vSak pokousi védecky studovat emoce, mysleni a vnitfni stavy
(Baumeister, Bushman, 2011). Zhruba od roku 1970 se datuje zajem o jednoduché
kognitivni procesy a od roku 1980 o socidlni kognici. Kolem roku 1990 se socialni
psychologie otevird biologii, coZz mda za nasledek velky rozmach evoluéni
psychologie.

1.3 Védecka metoda

Véda je metodou objevovani pravd, nikoliv disciplina. Védeckd metoda zahrnuje pét
zakladnich krokl (Baumeister, Bushman, 2011):

1) Vyzkumnik postuluje problém.

2) Vyzkumnik formuluje testovatelnou hypotézu, jako predbéiné resSeni
problému. Napf.: Hrani nasilnych videoher zvysuje agresi.

3) Vyzkumnik navrhne studii k testovani hypotézy a sesbird data. Kdokoliv jiny
sebere stejnym zplsobem data, mél by dojit k podobnym vysledkim.

4) Statistickym testem konfrontuje hypotézu s daty, tj. zda jsou data
konzistentni nebo nekonzistentni s hypotézou. Jedna studie nic nedokazuje.
Vidy existuje moZnost, Ze data jsou pouze dilem ndhody. Obvykle se
hypotézy testuji na 0,05 (5 %) hladiné vyznamnosti. Je-li statisticky test na
této hladiné signifikantni, znamena to, Ze vyzkumnik si je na 95 % jist, Ze
vysledek neni dilem nahody a existuje zde pouze 5 % Sance, Ze vysledek je
pouze dilem ndhody. Replikace dané studie prudce sniZzuje moznost vlivu
nahody.

5) Vyzkumnik oznami vysledky své studie védecké komunité. Pokud se vysledky
nékomu nezdaji, mlze studii replikovat.

Socidlni psychologové se nezajimaji jen o to, co lidé délaji, ale také proc to délaji.
Kvali tomu psychologové odvozuji od teorii hypotézy. Teorie sestava z konstruktd
(abstraktnich myslenek nebo konceptll), které jsou spojeny dohromady logickym
zpUsobem. Vyzkumnik je musi zkonstruovat (sestavit) tim, Ze urci jejich dimenze.
Napr. konstrukt agrese ma mnohonasobné dimenze — fyzicka vs. verbalni, pfima vs.
neprima, pasivni vs. aktivni atd.

Teorie je vice nez jen tuseni — vysvétlujici, pro¢ néco ocekdvame nebo proc se néco
objevilo. Konstrukty nelze pozorovat pfimo, byvaji spojovany s konkrétnimi
pozorovatelnymi proménnymi pomoci operacionalnich definici. Napf. jedna teorie
predpokladala, Ze frustrace ma za nasledek agresi. Frustrace byla definovana jako
prekdzka na cesté k cili. Agrese byla definovdna jako zamérné zranéni jiné osoby.
Frustrace je teoreticky podnét a agrese je teoreticka reakce.

Nezdvislou proménnou se rozumi jakdkoliv pozorovatelna udalost, zpUsobuijici, Ze
Clovék néco udéla. Nezavisld je v tom smyslu, Ze jeji hodnota je ovlivnéna
vyzkumnikem a nezdvisi na niem jiném, co se stalo béhem experimentu (je
nezavisla na kontrole participanta). Proménna se nazyva proto, Ze ma minimalné
dvé urovné, kategorie atd.
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Chovani je funkci jak situace, tak individualnich rozdild. Se situacnimi faktory Ize v
experimentu manipulovat. Individualnimi rozdily (vék, pohlavi, inteligence, postoje
atd.) lze méfit, ale nelze s nimi manipulovat. Participanti vchazeji do experimentu jiz
s témito atributy. Vyzkumnik mdzZe ucinit zavér o pfi¢iné a dUsledku pouze u
pravych nezavislych proménnych, s nimiz lze manipulovat. Manipulovani s nezavisle
proménnou se lisi od méfreni proménnych (napf. pfirozené rozdily mezi lidmi). Nelze
napft. fict, zda inteligence nebo pohlavi ma za ndasledek urcity vysledek, protoze v
experimentu se lze vyjadrit ke kauzalité pouze u proménnych, s nimiz lIze
manipulovat.

Zavisle proménnou je jakékoliv pozorovatelné chovani. Zavisla je ve smyslu, Ze jeji
hodnota zdvisi na hodnoté nezdvisle proménné. Pfi experimentu s vlivem
alkoholického a nealkoholického piva na agresi, je agrese zdvislou proménnou.
Vyzkumnik mlzZe pouzit riznd méritka pro agresi (verbalni utoky, fyzické atd.).
Vyzkumnik musi néjak propojit nepozorovatelné konstrukty s konkrétnimi
reprezentacemi téchto konstruktl. To se déje pomoci operacionalnich definici.
Operacionalni definice klasifikuji teoretické konstrukty v pojmech pozorovatelnych

operaci, procedur a méfeni. Cim je konstrukt abstraktnéjsi, tim téZ%i je ho
operacionalizovat (Ferjencik, 2010).

|} [} I
I
i Teoreticky :__.i Teoreticka i
: podnét ! : reakce !
Pa s e e S ] e e e s 2}
. Operacionalni "
definice
Nezavisle Zavisle
proménna proménna

Obrazek 1 Prvky teoretického modelu. Objevuji se zde neviditelné konstrukty (ohrani¢ené
prerusovanou ¢arou) na nejvyssi Urovni a pozorovatelné proménné (ohrani¢ené pevnou ¢arou) na
spodni Urovni. Zdroj: Baumeister, Bushman, 2011

Napf. testovani teorie frustrace-agrese, participanti ¢ekali v dlouhé fronté a skryty
asistent predbihal. Lidé si neuvédomovali, Ze jsou soucasti studie. Hozenim mince
bylo uréeno, zda konfident experimentatora predbéhne clovéka, ktery je 2. v fadé,
nebo 12 v fadé.
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Pfedbéhnuti 2.
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0 = zadna reakce

1 = trochu agresivni
—— | reakce (“Bacha!”)

2 = velmi agresivni
reakce (stréeni apod.)

Obrazek 2 Teoreticky podnét, teoreticka reakce, nezdvisle proménna a zavisle proménna ve studii,
ktera testovala teorii frustrace-agrese (Harris, 1974). Zdroj: Baumeister, Bushman, 2011

Teorie musi byt testovatelna. Musi byt moznost definovat teoretické konstrukty a
operacionalizovat je. Pokud teoretické konstrukty nelze operacionalizovat, je takova
teorie mimo fiSi védy a spada spiSe do filozofie nebo ndbozZenstvi.

Socialni psychologie upfednostiiuje experiment, z kterého Ize usuzovat na kauzalitu.
Experiment ma dva zdkladni rysy (Janousek, 1986):

1) Vyzkumnik ma kontrolu nad celou procedurou.
2) Participantim je ndhodé ptifazena Uroven nezdvisle proménné.

Ndhodny vybér znamena, Ze kaidy participant ma stejnou Sanci byt ptifazen do
experimentdlni nebo kontrolni skupiny. Predstavte si napf. experiment s vlivem
nasilnych pocitacovych her (FPS z angl.. First Person Shooter) na agresi. S obéma
skupinami (experimentalni a kontrolni) je tfeba zachdazet stejné (instrukce zaddany
magnetofonem, textem apod.). Pocitacové hry v experimentalni a kontrolni skupiné
by si mély odpovidat i v jinych parametrech (obtiznost, zabavnost apod.)

Nasili Nasili
Ne Ano Ne Ano
o | Kontrolni 2 | Kontrolni
2 5 _ =z "
o skupina = skupina
v
E )3
7 2
= N
[Py > o .
c Experiment. c Experiment.
* skupina < skupina

Obrazek 3 KdyzZ jsou dvé proménné provazané, jejich jednotlivé efekty se vzajemné misi nelze je od
sebe oddélit. Nasilny obsah PC hry je propojen s frustraci (obr. vlevo). Nasilny obsah je propojen se
vzrusenim (obr. vpravo). Zdroj: Baumeister, Bushman, 2011
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Na agresi mlze mit vliv i frustrace a arousal, napf. pfiliS tézka FPS hra oproti
nenasilné hre. FPS je vzrusujici, zatimco nendasilnd hra je nudna. Frustraci a nasili
navic nékdy nelze odlisit.

Agresivni chovani méfime u obou skupin. Participant ma moZnost zranit jinou osobu
elektroSokem. Druhou osobou je konfident experimentdtora. Pokud je agrese vyssi
u hracd nasilnych pocitacovych her, jak jinak by Slo tento jev jesté vysvétlit?
Nahodny vybér zajistil, Ze obé skupiny jsou vzhledem k plvodni agresivité pfiblizné
stejné. S obéma skupinami je zachazeno identicky, kromé typu her. Lze tedy fici, Zze
hrani nasilnych pocitacovych her zvysuje agresi.

Nasilné - Vysoka troven
pocitacové hry agrese
(INTe e Nahodny
vybér
Nenasilné Nizka droven
pocitacové hry agrese

Obrazek 4 V experimentalni studii jsou Ucastnici ndhodné rozdéleni do skupin a poté se méfi jejich
reakce. Zdroj: Baumeister, Bushman, 2011

Lidské chovani je sloZité a rovné? tak jeho pticiny. Casto je nutné manipulovat s vice
nez jednou nezavisle proménnou, aby doslo ke zméné zavisle proménné. Pokud
experiment zahrnuje vice jak jednu nezadvisle proménnou, mluvime o tzv.
faktorialnim designu.

Faktoridlniho designu rozliSujeme dva typy efektu (Ferjencik, 2010):

.r Ve

e Hlavni efekt — efekt jedné nezavisle proménné, pficemz se ignoruji ucinky
ostatnich nezavisle proménnych.

e Interakcni efekt — spolecny efekt vice neZz jedné nezavisle proménné,
interakce znamena, Ze nezavisle proménné plsobi spolecné zplisobem, ktery
se lisi od toho, kdyZ kazda proménna plsobi samostatné.

Prikladem faktoridlniho vyzkumu by mohla byt studie, kdy si pokusné osoby precetli
zpravu o vysokém nebo nizkém pocétu nezaméstnanych v oboru, ktery vystudovali.
Dalsi proménnou bylo sebeuvédoméni, tj. uvédoméni si vlastnich kvalit a
jedineénosti. Jako mira agrese slouzilo to, jak dlouho udrzi dany clovék kolegovi
ruku v ledové vodé.
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- Nizka nezaméstnanost - Vysoka nezaméstnanost

Obrazek 5 Z obrazku je patrné, zZe efekt nezaméstnanosti byly vétsi v podminkach nizké
sebeuvédomeéni (Fischer a kol., 2008). Zdroj: Baumeister, Bushman, 2011

Jako priklad experimentu v pfirozenych podminkach lze pouzit studii s parkovanim,
ktera ukazuje teritoridlni chovani lidi. Lidé nechtéji, aby druzi zasahovali do jejich
teritoria. Vetfelec pak vyvolava v okupantovi parkovaciho mista vyzvu kontrolovat
teritorium. Dle teorie reaktance lidé reaguji na takové situace prozivanim
nepfijemné emocionalni reakce, zvané reaktance, kterd je motivuje branit Uzemi.

50

40

20

Cas v sekundach

10

Zadna Nizka  Vysoka
Intruze

Obrazek 6 Ridi¢i si ddvali na ¢as s opusténim parkovaci mista, kdy? na né&j éekal ,vetfelec” (Ruback,
Juieng, 1997). Zdroj: Baumeister, Bushman, 2011

Nékteré experimenty jsou provadény v laboratofi, jiné v pfirozenych podminkdach
(viz wvySe wuvedeny vyzkum tidicG opoustéjicich parkovaci misto pred
supermarketem). Silnou strankou laboratornich experimentl je kontrola nad
proménnymi. Hlavnim nedostatkem je pak nizsi mira realismu.

10
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Preferuji se experimentalni studie, ne vidy vsak lze experiment pouZzit (v takovém
pfipadé mluvime o tzv. kvazi-experimentu). Charakteristickou znamkou
experimentu je kontrola proménnych a ndhodné pfifazeni. Ne vidy lze kontrolovat
proménné z etickych nebo praktickych divod( (rasa, pohlavi, vék atd.). Ndhodné
pfifazeni je nékdy neetické (viz napt. zku$enost s bojovym nasazenim a PTSD). Casto
se v socialni psychologii pfistupuje k alternativnim vyzkumnym technikdm, znamym
jako korelaéni pfistup. Vyzkumnik pouze pozoruje, zda se nékteré véci déji
spole¢né. Tyto asociace se oznacuji jako korelace.

Korelace vyjadfuje silu vztahu mezi dvéma proménnymi. Korelace miZe byt
pozitivni (napfr. vyskyt koufeni a rakoviny plic), negativni (napf. ¢as straveny hranim
pocitacovych her a prospéchem ve Skole), nebo zadna (nap¥. 1Q a velikost bot).
Matematicky lze korelaci vyjadfit korelacnim koeficientem — znaci se r. Korelaéni
koeficient ma rozsah od +1 (perfektni pozitivni korelace) po —1 (perfektni negativni
korelace). Korelacni koeficient 0 znamend, Ze mezi proménnymi neni linearni vztah.
Cim je korelace blize +1 nebo — 1, tim je siln&jsi (Ferjenéik, 2010).

y y y
[ ] [ ]
L °
° ° .
L] [ °
r=+1.0 X r=00 X r=-1.0 X
y y y
[ ]
L4 °
[ ]
o © > e
[ ]
e © °
r=+0.6 X r="10.0 X =04 X

Obrazek 7 Prehled hodnot korelacnich koeficient(. Jedna z proménnych je vynesena na ose x a druha
na ose y. Znaménko oznacuje smér korelace mezi obéma proménnymi (pozitivni nebo negativni).
Hodnota udava, jak silny je mezi obéma proménnymi vztah. Zdroj: Baumeister, Bushman, 2011

V socialnich védach se za nizkou korelaci povazuje r = +0,1, stfedni korelaci r = +0,3
a za vysokou korelaci r = +0,5. Korelace 0 nemusi nutné znamenat, Ze mezi dvéma
proménnymi neni vztah (napf. vztah mezi pozivanim alkoholu a citénim se dobre). S
konzumaci alkoholu se lidé citi dobte, ale zhruba po 4 drincich zacind byt lidem
Spatné a lidé se prestdvaji citit dobte (Hogg, Vaughan, 2011).

11
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Obrazek 8 Korelaci Ize pouzit pouze tehdy, jsou-li obé proménné linedrné zavislé. Vztah mezi
konzumaci alkoholu a citénim se dobfe neni linedrni. Pfestoze korelace v tomto grafu je 0, existuje
silny vztah mezi pfijmem alkoholu a citénim se dobf¥e. Vzhledem k tomu, Ze konzumace alkoholu se
zvySuje na cca 4 napoje, ndlada se také zvysuje, ale s tim, jak pocet drink( stoupd, nalada se snizuje.

Zdroj: Baumeister, Bushman, 2011

Meta-analyza je statistickd analyza rliznych jiz publikovanych studii na stejné téma.
Na zakladé korelace nelze stanovit, Ze zmény v jedné proménné vedou ke zménam v
druhé proménné (Baumeister, Bushman, 2011). Jsou vidy moZna tfi vysvétleni:

e X mizZe zpisobovat zmény vY
e Y muze zplsobovat zmény v X
e jind proménnd muzZe pusobitna XiY

Na zakladé korelace se nelze vyjadfovat ke kauzalité. Napf. zjistime korelaci mezi
nasilim v médiich a ndsilnou kriminalitou (opét tfi mozna vysvétleni). V Norsku v
jedné studii zjistén vztah mezi mnoistvim zkonzumované zmrzliny a poctem
utopenych lidi. Opét existuji tfi mozna vysvétleni.

Jedna anketa zjistila nasledujici: 68 % muzd, ktefi se dopustili zndsilnéni, bylo
vystaveno pornografii pfed 17 rokem véku. Nicméné, 74 % muzl, ktefi se
nedopustili znasilnéni, bylo také vystaveno pornografii pfed 17 rokem véku. Nikdy
proto nevéfte zavértim jediné statistiky, kterou nemate moznost srovnat s jinou
statistikou!

Nejlepsi zplsob, jak ziskat reprezentativni vzorek, je ndhodny vybér. Populace je
celkovy pocet osob nebo objektd, které zkoumame. Ndhodny vybér 1 200 osob dava
z 95 % presné vysledky, +3 % (tolerance chyb), bez ohledu na velikost populace, z
niz je tento vzorek vybran (Baumeister, Bushman, 2011).

12
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Obrazek 9 Nejlepsi zplsob, jak ziskat reprezentativni vzorek z populace, je vybrat nahodny vzorek.
Vzorek je ndhodny tehdy, pokud kazda osoba populaci ma stejnou $anci byt vybrana. Zdroj:
Baumeister, Bushman, 2011

Ankety, které nejsou zaloZzené na nahodném vybéru, sdéluji jen velmi malo nebo nic
o celkové populaci (napt. v ¢asopise Glamour se svého ¢asu objevila v jedné anketé
otazka ,Polibila jste nékdy Zenu?“ a 63 % respondentek odpovédélo ano). | velmi
nendpadné aspekty ankety mohou mit obrovsky dopad na vysledek. Napt.
v Casopise Science byla uvefejnéna studie, Ze oteviené otazky mohou velmi ovlivnit
vysledek ankety (pfi uzavienych otdzkidch 32 % respondentl vidélo Skolstvi jako
problém, pfi otevienych otazkach pouze 4 % dotazovanych vidélo Skolstvi jako
problém).

Reliabilita znamena, Ze vysledky dotazniku jsou konzistentni, validita znamena, Ze
dotaznik méfi to, co mérit ma. Rlzné typy reliability méfi rizné druhy konzistence.
Test-retest relaibilita méfi konzistenci v pribéhu ¢asu (napf. osobnostni rysy, pred a
po 6 mésicich). Pokud dotaznik obsahuje rlizné polozky mérici stejny konstrukt,
polozky by spolu mély vysoce korelovat. Vnitfni konzistence se méfi pomoci tzv.
Cronbachova alfa. Rozmezi je od 0 do 1, hodnota okolo 7 je povaZovdna za dobrou
(Hendl, 2014).

Reliabilni Validni Nereliabilni Reliabilni
nevalidni nereliabilni nevalidni validni

Obrazek 10 llustrace zobrazuje validitu a reliabilitu méreni, provedeného u téze osoby 21krat. Kazdy
»Zasah” do terCe predstavuje jedno Setfeni. Zdroj: Baumeister, Bushman, 2011

Méreni podobnych konstruktd by mélo vysoce korelovat — tzv. konvergentni
validita (napf. narcisté a psychopaté postradaji empatii). Méreni riznych konstrukt(

13
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by spolu nemélo korelovat — tzv. divergentni validita (napf. hrani¢ni porucha
osobnosti je emocné nestabilni, pro psychopaty a narcisty toto neplati). Validita
méreni je schopnost méreni predvidat vysledky relevantni tomuto méreni (napf.
psychopaté a narcisté mysli jen na sebe, tzn., korelace s antisocidalnim chovanim).

Shrnuti

Socialni psychologie muzZe byt definovdna jako védecké zkoumani toho, jak jsou
myslenky, pocity a chovani jednotlivcd ovlivnény skutec¢nou, predstavovanou nebo
predpokladanou pritomnosti ostatnich. Socialni psychologie je véda. Vyuziva
védeckou metodu ke studiu socidlniho chovani. PfestoZze wvyuziva celou Skalu
empirickych metod urcenych ke shromazdovani udaji a testovani hypotéz, je
obvykle preferovanou metodou experiment, nebot je to nejlepsi zplsob, jak odhalit
kauzalitu. Socidlni psychologové zjisténé Udaje obvyle transformuji na cisla, ktera
jsou analyzovdna radou statistickych metod. Statistika umoznuje vyvodit zavéry o
tom, zda pozorovany efekt nezavisle proménné je skutecny nebo zda se jedna pouze
o ndhodnou udalost. Ackoliv ma socialni psychologie plivod v némecké psychologii
lidu devatendctého stoleti a francouzské psychologii davu, moderni socidlni
psychologie se zacala rozvijet ve Spojenych statech ve dvacatych letech 20. stoleti s
prijetim experimentdlni metody.

Pojmy k zapamatovdni

Socialni psychologie obor psychologie, ktery usiluje o pochopeni toho, jak se lidé
vzajemné ovlivAuji

Behaviorismus teoreticky zplsob snaZici se vysvétlit chovani ve smyslu principt
uceni, bez ohledu na vnitrni stavy, myslenky nebo pocity

Psychoanalyza teoreticky pfistup snazici se vysvétlit chovadni z perspektivy
nevédomych sil plisobicich hluboko uvnitf osoby

Hypotéza predstava o mozné povaze skutecnosti, testovatelna v ramci experimentu
Teorie abstraktni konstrukty, které jsou spojeny do logického celku

Nezavisle proménnd proménnd, s niz vyzkumnik manipuluje a o které se
predpokladd, Zze povede ke zméné zavisle proménné

Zavisle proménna proménna v experimentu, kterd je vysledkem uddalosti a proces(
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Operacionalni definice pozorovatelné operace, postupy a méreni, kterd jsou
zaloZena na nezavislych a zavislych proménnych

Konfident vyzkumniklv asistent, ktery predstirand, Ze je pouze dalSim ucastnikem
studie

Experiment studie, ve které vyzkumnik manipuluje nezdvislou proménnou a
nahodné pfifadi pokusné osoby do skupin, reprezentujici Urovné nezdvisle
proménné

v

Nahodny vybér kaZzdy ucastnik studie ma stejnou Sanci byt v kazdé experimentalni
skupiné

Kvazi-experiment typ studie, ve kterém vyzkumnik muize manipulovat s nezavislou
proménnou, ale nemUZe pouzit ndhodny vybér

Vnitini validita rozsah, v némz zmény nezdvisle proménné zplsobuji zmény zavisle
proménna

Spolupuisobeni nastava, kdyz efekty dvou proménnych nelze oddélit

Faktorialni design experiment, ktery zahrnuje vice nez jednu nezavislou proménnou
nebo faktor

Hlavni efekt efekt jedné nezdvisle proménné na zavisle proménné, pficemz se
ignoruji efekty dalSich spolu plsobicich nezavisle proménnych

Interakce se tyka spolecnych efektl vice nez jedné nezavisle proménné na zavisle
proménnou

Experiment v pfirozenych podminkach experiment provedeny v redalném prostredi

Externi validita rozsah, v jakém lze vysledky studie zobecnit na dalsi lidi, dalsi
situace a delsi ¢asové useky

Korelaéni prFistup neexperimentalni metoda, v niz vyzkumnik pouze zjistuje, zda
existuje mezi proménnymi néjaky vztah

Korelace vztah nebo souvislost mezi dvéma proménnymi
Korelacni koeficient statisticky vztah nebo souvislost mezi dvéma proménnymi

Meta-analyza kvantitativni analyza literatury, ktera kombinuje statistické vysledky
(napf. korelacni koeficienty) ze vSech studii provedenych na dané téma

Replikace opakovani studie, aby se zajistilo, zda bude dosazeno podobnych
vysledk
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Cviceni
Pfedpoklad o objektivnim vztahu mezi dvéma proménnymi se nazyva

Doplnte.

S korelaci se setkdvdme tam, kde neni Zadny vztah mezi dvéma
proménnymi. Doplnte.

V experimentu vyzkumnik umyslné manipuluje s proménnou a méfi
jeji vliv na proménnou.

KdyZz si precteme, Ze vysledek v testu inteligence neni ovlivnén vyhradné
rozumovymi schopnostmi, ktera charakteristiku testu je zde kritizovana?

Kontrolni otdzky

1. Co zkoumaji socialni psychologové? MilzZete uvést nékteré priklady takového
vyzkumu?

2. Nékdy se v socialné psychologickém vyzkumu pouZivaji experimenty. Pro¢ tomu
tak je?

3. Co rozumite stupném vysvétleni v socialni psychologii? Co se znamena pojem
redukcionismus?

4. Pokud byste podnikli vyzkum v socidlni psychologii, musite ziskat souhlas etické
komise. Proc je toto kritérium tak nutné?

Korespondencni kol

Zamyslete se a napiSte esej na nasledujici téma: ,Pokud by maximalni Uroven
elektroSoku udélovaného v Milgramové studii poslusnosti byla 150 voltd namisto

vvvvvv
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2 Socidlni percepce

Cil kapitoly
Po nastudovadni této kapitoly byste méli byt schopni:

= Vyznat se v tom, jak kognitivné zpracovdvdme socidlni informace.

» Rozumét tomu, jak si vytvdrime dojem o jinych lidech.

= Pochopit, jakou ulohu hraje proces kategorizace a spolecenskych schémat.
=  Umét vysvétlit, jak je socidlni percepce ovlivnéna predsudky a chybami.

= Chdpat vyznam pojmu kognitivni zkratky a heuristika.

= Rozumét tomu, jak si lidé vysvétluji své chovdni a chovdni druhych.

= Zndt hlavni teorie atribuce.

»  Popsat zdkladni atribucni omyly.

Klicova slova

Atribuce, heuristika, centrdini rysy, kognitivni algebra, implicitni teorie osobnosti,
naivni psycholog, okrajové rysy, stereotypy, osobnostni konstrukty.

Privodce studiem

Nejprve si rychle ji projdéte celou kapitolu, abyste ziskali predstavu o hlavnich
tématech. Pozorné si prectéte souhrn, ktery je uveden na konci kapitoly. Napadnou
vds otdzky, na které najdete odpovéd po precteni celé kapitoly. Potom si kapitolu
pozorné prectéte. Pri Cteni se pokuste nalézt odpovéd’ na otdzky, které jste si poloZili.
Pokuste se najit souvislosti mezi probiranou ldtkou a tim, co jiZ vite. Po pfecteni
kapitoly se snaZte vzpomenout si na hlavni myslenky. Tento postup vdm napomduzZe
odhalit mezery ve vasich védomostech a pomtZe vdm usporddat si informace.

2.1 Uvod do problematiky

Pojem socidlni percepce se tyka zpUsobu, jakym vnimame druhé lidi. V uzsim slova
smyslu Ize pak hovofit o tzv. interpersondlni percepci, coz je proces, jehoz
prostfednictvim se lidé dozvidaji o emocich, zdmérech, touhdch, osobnostnich
dispozicich, rysech a schopnostech druhych lidi (Gilbert a kol., 1998). Fiske a Taylor
(1991) uvadeéji, Ze socidlni percepce je nedilnou soucasti socidlni kognice, tj.
procesu, jehoZ prostfednictvim lidé uvaZuji o sobé, o druhych lidech a o socidlnich
situacich. Socialni kognice vychazi z teorie atribuce.

Od padesatych let se mnoho vyzkum( v oblasti socidlni psychologie vénovalo
problematice vytvareni dojmu. VétSina téchto studii byla provadéna z hlediska
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pozorovatele, z toho dlvodu do popredi zajmu vstoupily takové véci, jako teorie
centralnich rysU, efekt novosti, implicitni teorie osobnosti apod. Méné pozornosti
bylo vénovano aktérovi téchto situaci, tj. zplsoblm, kterymi se snaZime ovlivnit
dojem, ktery si o nas druzi utvareji, kam by spadala napf. problematika
sebeprezentace nebo tzv. impression management (Hogg, Vaughan, 2011).

Od osmdesatych let byly tradi¢ni perspektivy nazirdni na socidlni percepci
nahrazeny socialni kognici. Hlavni odliSnost lze spatfovat spiSe v teoretickém
zaramovani pristupu nez ve smyslu zkoumanych jevl jako takovych. Napf.
formovani dojmu zacalo byt poklddano spiSe za kognitivni proces, protoie se
bezprostfedné tykalo obsahu naSich myslenek, které mame o druhych lidech (Gross,
2010). V pojimani socialni percepce se tak zacal vice odrazet kognitivni pfistup,
ktery se stal jednim z dominantnich paradigmat psychologie druhé poloviny
dvacatého stoleti. Tento pfistup se ve vétsi mife neZz na obsah soustfedil na
nevédomé automatické procesy, které jsou zakladem naSich védomych dojmi,
které si o druhych lidech vytvarime.

2.1.1 Interpersonalni percepce

Fiske (2004) uvadi, Ze kdyz si vytvofime dojem o druhych lidech, tak se nam zda, ze
se tak déje témér okamzité, jakoby cely proces probihal automaticky. Nicméné ve
skutecnosti pfi pouzivdame jakysi mentdlni dalekohledy a véci jsou de facto mnohem
vzdalenéjsi, nez se nam redlné jevi. VeSkera nase zkuSenost je zkuSenosti
zprostredkovanou resp. filtrovanou nécim, co pro nedostatek vhodnéjsich vyraz(
mUlzZeme nazvat ,psychologickym objektivem,” skrze ktery na okolni svét nazirame.
Ackoliv prozivame svét v nasi mysli tak, jako by se jednalo o jeho presnou kopii,
kazdy ¢lovék vnima skutec¢nost svym unikatnim objektivem (Gross, 2010).

Lidi si uvédomuji pouze konecny produkt tohoto procesu, kterym je nase konkrétni
zkusenost s danym clovékem. Socidlni percepce druhého ¢lovéka v sobé zahrnuje
jak selekci, tak organizaci a inferenci, coz konkrétné znamena (Gross, 2010):

e soustfedéni se na fyzicky vzhled nebo na pouhy jeden konkrétni aspekt
chovani (selekce),

e snaha o vytvoreni Uplného, souvislého dojmu o dané osobé (organizace),

e pfifazeni charakteristik néjakému ¢lovéku, i kdyz pro néco takového
neexistuji vdanou chvili Zadné primé dlkazy, jako je tomu napf. u
stereotypizace (inference).

Lidé se odjakziva snazi ,Cist“ druhé lidi, vysvétlit si jejich chovani, pfipadné
odhadnout, jak se zachovaji. Gahaganova (1984, in Hogg, Vaughan, 2011) definuje
interpersonalni percepci jako studium toho, jak laik pouZivd teorii a data k
pochopeni druhych lidi. Tato definice obsahuje tfi hlavni aspekty:

1. Lidé vnimaji ostatni jako fyzické objekty a formuji si o nich dojem na zakladé
jejich vzhledu, chovani a socialnich kategorii, do kterych je mohou zaradit.
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Casto je prvni véci, které si na druhych véimneme, skuteénost, e maji n&jaky
vnéjsi vyrazny rys (napt. obleceni, vlasy, tetovdani atd.) a lidé se do této miry
zacnou zabyvat touto charakteristikou, Ze daného jedince redukuji pouze na
tuto jednu véc. To je obvykle prvni krok pfi stereotypizaci, protoze obvykle
kategorizujeme lidi na zdkladé jejich fyzického vzhledu.

2. Lidé vnimaji ostatni jako psychologické entity. Vytvari si dojem o osobnosti
druhych lidi, o jejich pocitech, motivech, osobnostnich rysech (poté, co je jiz
ovsem kategorizovali).

3. Lidé se chovaji jako laicti psychologové. Podle Nisbetta a Rosse (1980) se
vSichni stavame psychology, kdyZ se pokousime porozumét ostatnim lidem
nebo sami sobé, pficemzZ si vytvafime vlastni intuitivni teorie o lidském
chovani.

Socialni psychologie byla vidy silné ovlivnéna kognitivni perspektivou v psychologii.
Lidé jsou mysli organismy, které se nachdazeji mezi stimulem a reakci (Gross, 2010).
Termin socialni kognice predstavuje pomérné nedavny zplisob pohledu na to, jak je
mysleni zapojeno do nasich socialnich interakci.

2.2 Impression management

Neexistuje snad Zadna socidlni situace, v niz bychom se nesnazili, at jiz védomé ci
nevédomé, ovlivnit to, jak nds ostatni vnimaji. Tento zakladni aspekt veskeré
socidlni interakce se oznacuje jako tzv. impression management, resp.
sebeprezentace (Baumeister, Bushman, 2011). Turner (1991) vymezuje impression
management jako proces prezentace vefejného obrazu sebe sama ostatnim. Casto
se pokousime ovliviiovat konkrétni osoby v konkrétnich situacich, jako napt. pfi
pracovnim pohovoru, nebo se snazime udrzet predstavu, kterou o nds druzi maji
apod. Obvykle se snazime vyvolat v druhych pozitivni obraz sebe sama — tzn., zZe
chceme, aby si 0 nas druzi lidé vytvofili pfiznivy dojem.

Goffman (1959) ve své knize , The Presentation of Self in Everyday Life“ proved|
podrobnou analyzu socidlni interakce. Zjistil, Ze vytvofit pozitivni dojem vyzaduje
spravné aranima, rekvizity, jako napfr. zplsob oblékani, dovednosti a pochopeni
toho, co se rozumi tzv. ,zékulisim”. Napf. osoba, kterd zajde pfi svém sebeodhaleni
prilis daleko, mize metaforicky receno vynést na svétlo néco, co mélo byt drzeno ,,v
zakulisi,” a vytvofrit tak o sobé nepfiznivy dojem. Vytvareni dojmu na druhé lidi po
nas vyzaduje, abychom se dokazali vzit do druhého ¢lovéka, tj. metaforicky feceno,
bychom meéli byt schopni ,,obout si cizi boty,” abychom vidéli, jak vypadame z jejich
pohledu druhych lidi a odpovidajicim zplsobem pfizplsobit nase chovani.

Vlichocovani (angl.. ingratation), patfi rovnéZz do prezentace naseho image.
Vlichocovani pouzivdme tehdy, kdyz potfebujeme dosahnout socidlniho souhlasu v
situaci, ktera je asymetricka. Asymetrie nemusi byt pouze formdalni ve smyslu
nadrizenosti, ale asymetrie mize byt i jen citénd, napf. ve smyslu zamilovanosti.
Vidy je zkratka urcitd asymetrie pfitomna a ndm stoji za to, podnikat kroky pro
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ziskani

souhlasu resp. abychom byli pfijati osobou, o kterou nam kradi.

Rozeznavame nékolik metod vlichocovani (Fiske, Taylor, 1991):

1.

Komplimenty — existuje tzv. pfimé lichoceni (komplimenty). Skute¢né malo
lidi totiZ odola pokuseni pripustit si, Ze jsou dokonali, Ze jsou skvéli, Ze jsou
jesté lepsi nez ti nejlepsi, kdyz je jim to vhodné sdélovano. S komplimenty se
vSak musi opatrné. Vidy je zapotrebi nejdfive pfesné odhadnout miru hladu
po komplimentech u osoby, o kterou nam kraci. DuleZitym pravidlem
lichoceni je nepfrehltit ¢i ,,nepfekrmit” dotyéného lichotkami. V opacném
pfipadé se staneme podezielymi. Néktefi autofi na zakladé vyzkum(
doporuduji kombinovat chvalu s malymi davkami nepodstatného kriticismu,
ktery je z pohledu lidi, kterym se snaZzime zalichotit, nevyznamny.
Konformita v minéni a jednani — konformita znamena, Ze prizplsobujeme
své minéni a své jednani cilové skupiné, do niz chceme byt pfijati. Tj. kdyz
chce ¢lovék dobie obstat na néjaké firemni nebo podnikové pozici, je tfeba,
aby patfil do urcité skupiny. Téch skupin mize byt vicero a lze je trfeba
rozlisit na skupiny, které chodi hrat bridge, skupiny které chodi na golf, nebo
skupiny, které chodi na tenis atp. Jedinec ma sice moznost vybéru, ale musi
védét, s kym byt konformni, aby si svou pozici udrzel.

Pfimérena sebeprezentace — kdyZ se potfebujeme napf. vlichotit nékomu do
pfizné pro ziskani pracovniho mista nebo pro povyseni v praci a tusime, Ze
tento Clovék vi o néjaké nasi ne pfilis funkéni vlastnosti, tak ji nema smysl
obchdzet. Ma smysl pouze to, Ze ji vlozime mezi vykvét téch pozitivnich
vlastnosti a tim jako kdyby zmensili jeji vyznam. Napt. se budeme bavit se
Séfem a budeme se ho snazit pfivést na myslenku, Ze bychom byli dobrym
vedoucimi oddéleni, tak v nasi fe¢i miZzeme klidné pouzit vétu typu: ,No
Séfe, ja vim, Ze se o mné rik3, Ze jsem tvrdy na lidi. J4 to chapu, ja to beru. J3
si na to davam velky pozor, vite. Ale ja jsem dokdazal z téch lidi dostat
doopravdy vykon. Ale zase nejsem necitlivy, to nikdo o mné nemduze fict.”
Tim zacneme pusobit jako lidé, ktefi jsou sebekriticti, ktefi dokazou se svou
méné zadouci vlastnosti pracovat atd.

Vraceni projevtl pfizné — plati urcita socialni norma (¢i ocekavani), ze pokud
nékomu néco darujeme, dotycny clovék nemize zlstat |hostejny a ma
potifebu néjakym zplsobem nasi Stédrost vykompenzovat (resp. vyvazit),
napr. tim Ze néco pfiznivého pro nas udéla, co zrovna potfebujeme atp.
Pokud to déldme Sikovné a jsou mezi nami mistfi, ktefi dokdZou s touto
normou pracovat velice dovedné, tak Splhame po pomysiném spolecenském
Zebri¢ku a lidé si o nas mysli, Ze jsme témér dokonali. Mysli si to predevsim
ti, co nas vidi shora. Ti, co nds vidi zdola, nékdy vidi to, co shora vidét neni.

Obvykle usilujeme o to, abychom byli druhymi lidmi hodnoceni pozitivné. Byt kladné
vidén druhymi je pfece jen nezbytnym predpokladem pro dosazeni mnoho
zadoucich Zivotnich cil(, jako je pratelstvi, respekt, dobra prace apod. Presto vsak si
lidé obcas véri, Ze udélaji nejlépe pro udrieni pozitivniho image tim, Ze budou o
sobé vytvaret nezddouci dojem, ktery povede k negativnimu hodnoceni druhymi
lidmi. Napf. miZeme chranit nase sebevédomi pred anticipovanym neuspéchem
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tim, Ze zaCneme praktikovat chovani, které bude klast neprekonatelné prekazky na
nasi cesté k Uspéchu. Kdyz se pak nevyhnutelné selhani objevi, mame pro néj
omluvu (Leary, 2004, in Gross, 2010). Zajimavé jsou z tohoto hlediska tzv.
sebebrzdici strategie (angl.. self-handicaping strategies). Jde o paradoxni projevy
Clovéka, které jeho schopnosti nevyvysuji, ale naopak je jako kdyby sniZuji.
Sebebrzdici strategie se pouZzivaji ¢asto pred ukolovou situaci.

2.3 Zkresleni pri utvareni dojmu

2.3.1 Aschiv konfiguracni model

Podle Aschova (1946) konfigura¢niho modelu se pfi vytvareni prvniho dojmu o
lidech uplatiuji informace, které oznacil jako centrdlni rysy, jez maji neimérné
velky vliv na konec¢ny dojem. Jiné informace, nazvané periferni rysy, maji mnohem
mensi vliv. Centralni a periferni rysy vice ¢i méné koreluji s jinymi rysy, a proto jsou
v rlizné mire uzite¢né pfi vytvareni konec¢ného dojmu o dané osobé. Centrdlni rysy
tedy ovliviiuji vyznam jinych osobnostnich rysli a vztah mezi nimi, a jsou tak
odpovédné za konfiguraci ryst ve vysledném dojmu.

K ovéreni této myslenky nechal Asch Cist studenty vidy jeden ze dvou seznami
pridavnymi jmény popisujicimi hypotetickou osobu. Seznamy se liSily jen nepatrné,
jeden obsahoval slovo viely a druhé slovo chladny. Ugastnici pak hodnotili cilovou
osobu na pomoci fady dalSich bipoldrnich dimenzi, jako jsou S3tédry/lakotny,
Stastny/nestastny, spolehlivy/nespolehlivy. Asch zjistil, Ze uGcastnici, ktefi byli
vystaveni seznamu obsahujicimu slovo vrely, si vytvofrili mnohem ptiznivéjsi dojem o
cilové osobé nez ti, ktefi byli vystaveni seznamu, ktery obsahoval slovo chladny.
KdyZ se slova vrely a chladny nahradila slova zdvofilym a neomaleny, rozdil v dojmu
byl mnohem méné vyrazny. Asch z toho usoudil, Ze adjektiva viely/chladny jsou tzv.
centralnimi rysy, které maji vétsi vliv na tvorbu dojmu neZ na zdvorily/neomaleny,
coz by byla dimenze periferniho rysu.

2.3.2 Efekt prvniho dojmu a efekt novosti

Poradi, ve kterém jsou ndm informace o urcitém clovéku prezentovany, mlze mit
vyrazny vliv na dojem, ktery si o daném clovéku utvofime. Asch (1946) ve svém
experimentu pouZil pro popis hypotetické osoby Sest znakl. Poloviné ucastnik(
experimentu byla osoba popsana jako inteligentni, pracovita, impulzivni, kriticka,
tvrdohlava, zavistiva (tj. jako prvni byly prezentovany pozitivni znaky a jako posledni
negativni znaky). U druhé skupiny ucastnikl bylo poradi obraceno. Asch (1946)
dospél na zakladé vysledkd své studie k zavéru, Ze existuje jev, pro ktery zvolil
oznaceni efekt prvniho dojmu (angl.. primacy efect), kdy vlastnosti uvedené jako
prvni mély vliv na koneény dojem, tudiz osoba byla hodnocena pfiznivéji, pokud byly
nejdrive predloZeny pozitivni informace o této osobé, neZz kdyz byly nejprve
predloZeny negativni informace.
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Muze se setkat také stzv. efektem novosti (angl.. recency efect), kdy pozdéji
podané informace maji na utvareni dojmu vétsi dopad nez dfive zjisténé informace.
Muze k tomu dojit napf. v situaci, kdy jsme rozptyleni nebo kdyZ? mdme malou
motivaci se nékomu vénovat. Nicméné efekt prvniho dojmu se vyskytuje mnohem
Castéji, z cehoz plyne i vcelku jasny dUsledek, a sice, na prvnim dojmu skutecné
zalezi. Lidé vénuji vice pozornosti informacim prezentovanym zkraje, kdyZ si o
nékom snazi vytvorit dojem. Po vytvoreni pocatecniho dojmu jiz dalSim informacim
vénuji mensi pozornost. Podobné je i Aschovo (1946) vysvétleni, Ze je to pravé prvni
trs informaci (centrdlni rysy), ktery ovliviuje vyznam pozdéji ziskanych informaci,
coz je plné v souladu s prfedchozim tvrzenim. Napf. pokud zpocatku zjistite, Ze
nékdo je odvazny a upfimny a pozdéji se dozvite, Ze je také nerozhodny, spiSe to
budete povaZovat za projev ,otevienosti riznym nazoriim,” nez Ze by byl ,mouchy
snézte si mé.”

2.3.3 Pozitivni a negativni informace

Lidskd pfirozenost je takova, Ze pokud neexistuji informace o opaku, tak lidé maji
tendenci vytvaret si o ostatnich spiSe pozitivni dojem. Pokud vSak o néjakém
Clovéku existuji negativni informace, pfitdhnou tyto informace nasi pozornost a
zaCneme jim prikladat nepfimérené velky vyznam (Hogg, Vaughan, 2011). Jakmile si
o nékom utvofrime negativni dojem, je mnohem obtiznéjsi tento dojem zménit ve
svétle pozdéjsich informaci. A naopak, pokud si o nékom vytvorime pozitivni dojem,
staci jedna negativni informace k tomu, bychom nds dosavadni dojem o daném
Clovéku rychle prehodnotili. Podle Baumeistera a Bushmana (2011) jsme na
negativni informace citlivi ze dvou hlavnich davodu:

e Negativni informace jsou neobvyklé a vyrazné se lisi od jinych informaci a je
obecné zndamo, Ze neobvyklé, vyrazné nebo extrémni informace pftitahuji
nasi pozornost.

o Negativni informace znamenaji potencialni nebezpedi, jehoz detekce ma
vysokou evoluéni hodnotu, pokud jde o preziti jednotlivce nebo druh.

2.3.4 Implicitni teorie osobnosti

Podle Kellyho (1955) si lidé vytvareji své vlastni zpUsoby charakterizace ostatnich
lidi. Tyto osobni konstrukty, jak Kelly (1955) tyto zpUsoby charakterizace nazval,
jsou velmi jednoduché a casto se jedna o bipolarnich dimenze. Pro nékoho muze byt
napr. to, jak drsné se nékdo chova, tim nejduilezitéjsim principem pro vytvareni si
dojmu o lidech, zatimco nékdo jiny mizZe zase uprednostfiovat smysl pro humor
apod. Kazdy ¢lovék tedy disponuje odliSnou sadou osobnich konstruktd, coZ vede
ktomu, Ze rlzni lidé si takto vytvofi o jedné a téZe osobé casto naprosto
protichtidné dojmy. Osobni konstrukty se v pribéhu ¢asu vyvijeji v adaptivni formy
naseho vnimani druhych lidi a jsou z toho dlivodu vysoce odolné vici zménam.

Podle Sedikidese a Andersona (1994) maji vSichni lidé vyraznou tendenci rozvijet své
vlastni implicitni teorie osobnosti, resp. vyvinout si jakousi filozofii lidské povahy,
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jak uvadi Wrightsman (1964). V obou pfipadech se jedna se o obecné principy, které
se tykaji konkrétnich vlastnosti tradi¢né spojovanych s urcitym typem osobnosti.
Napft. Rosenberg a Sedlak (1972) zjistili, Ze lidé maji tendenci pfedpokladat, Ze kdyz
je nékdo inteligentni, tak je také automaticky pratelsky a neni egocentricky.
Implicitni teorie osobnosti jsou vramci kultury Siroce sdileny, ale napfi¢ mezi
kulturami se vyrazné lisi. Podobné jako osobni konstrukty jsou odolné v(ic¢i zméndm
a mohou byt zaloZeny na osobnich zkuSenostech. Implicitni teorie osobnosti ndm
umoznuji odvodit, jaci jsou lidé, byt o nich mame jen velmi omezené informace.

2.3.5 Fyzicky vzhled

Ackoliv zndmé pfislovi pravi: ,,Nesud knihu podle obalu.”, tak vyzkumy zretelné
naznacuji, Ze tomu zdaleka tak neni, pokud jde o utvareni si dojmu o jiném ¢lovéku.
Fyzicky vzhlede je Casto prvni informaci o jedinci, kterou mame k dispozici, a ma
tudiz velmi velky vliv na formovani prvniho dojmu. Zebrowitz a Collins (1997) ve své
studii odhalili, Ze dojem zaloZeny na fyzickém vzhledu ¢lovéka je az prekvapivé
presny. Jednim z nejdullezitéjsich rozhodnuti, zalozenym na vzhledu jedince, je to,
zda je pro nas nékdo fyzicky atraktivni nebo ne. Vyzkumy potvrzuji, Ze mame
tendenci predpokladat, ze fyzicky pritazlivi lidé jsou dobfi (viz napf. Dion, Berscheid,
Walster, 1972).

Fyzicka pfitaZlivost ma vyrazny dopad nejen na romantické vztahy, ale mGze mit vliv
také na kariéru. V USA jsou napf. muzi vyssiho vzrlstu obecné povaZovani za
atraktivnéjsi, nez muzi mensiho vzrastu. Knapp (1978) zjistil, Ze muzi vyssi nez 1,88
m dostavali o 10 % vyssi nastupni plat nez muzi s vysSkou mensi nez 1,83 m. V jiné
studii Heilman a Stopeck (1985) prokazali, Ze atraktivni manazefi (jednalo se o
muze) byli povaziovani za schopnéjsi nez méné atraktivni manazefi, ackoliv
objektivné v jejich pracovni vykonnosti mezi nimi Zadny rozdil nebyl. Naproti tomu
atraktivni Zeny na vedoucich postech byvaji Casto povazovany za méné schopné nez
jejich méné atraktivni kolegyné, jelikoZz panuje obecny predpoklad, Ze atraktivni
zeny dosahly této pozice jen diky svému vzhledu a nikoliv kvili svym schopnostem.

2.3.6 Stereotypy

Stereotypy lze povaZovat urcity pfipad implicitnich teorii osobnosti, které se vsak
v tomto pfipadé tykaji celé socialni skupiny. Termin stereotyp zacal jako prvni uzivat
Lippman (1922, in Hogg, Vaughan, 2011), ktery si jej predstavoval jako jakési
»predstavy” v nasich myslich, konkrétné mluvil o stereotypech jako o selektivnim,
sebenapliujicim se, etnocentrickym, omezenym a neadekvatnim zpUsobu
reprezentace svéta. Fiske (2004) mluvi o stereotypech jako o kognitivnim ocekdvani
a asociacich jednotlivce vici urcité skupiné. Stereotypy jako takové pak predstavuji
jeden specificky druh schématu. Hogg a Vaughan (2011) chdpou stereotypy jako
Siroce sdilend ocekdavani tykajici se osobnosti, postojli a chovani lidi, které jsou
zalozeny na jejich pfrindlezitosti k rlznym skupindm, napf. narodnost, pohlavi,
socialni tfida atd.
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Proces stereotypizace zahrnuje nasledujici kroky (Hogg, Vaughan, 2011):

1. Prifadime nékoho ke konkrétni skupiné (tfeba na zadkladé fyzického vzhledu).

2. Do hry vstoupi nase presvédceni, Ze vSichni ¢lenové této skupiny sdili urcité
charakteristiky (stereotyp).

3. Dospéjeme k zavéru, Ze tento jedinec musi mit také tyto vlastnosti.

Jednu z prvnich studii tohoto druhu uskutecnili Katz a Braly (1933, in Hogg,
Vaughan, 2011). Sto studentlm Princetonské univerzity byl predloZzen seznam
etnickych skupin (Ameri¢ané, Zidé, Cernosi, Turci, Némci, Cilané, Irové, Angli¢ani,
Italové a Japonci) a 84 adjektiv popisujicich osobnost. Pro kaZzdou etnickou skupinu
méli z tohoto seznamu vybrat pét nebo Sest rys(, které jsou pro ni typické. Cilem
studie bylo zjistit, zda tradi¢ni socidlni stereotypy sdili také studenti Princetonské
univerzity. Byla zjiSténa velkd shoda se stereotypnimi predstavami, zejména pokud
Slo o negativni rysy. ProtoZe vétSina studentli neméla osobni kontakt s cleny
etnickych skupin, které posuzovali, autofi studie své zjiSténi vysvétlili tim, Ze
studenti tyto stereotypy patrné prejali z médii.

Psychologové po dlouhou dobu povaZovali stereotypy za nebezpecny, ba pfimo
patologicky jev. Vyzkum stereotyp, ktery zacal revolucni studii Katze a Bralyho, mél
za ukol zejména identifikovat souvislosti mezi stereotypy a predsudky. Stereotypy
jsou podle obou autorl verejnymi fikcemi vyvérajicimi z predsudkt, které nemaji
témér zadny zaklad ve skutecnosti, takze by mély postupné samy od sebe zcela
vymizet jako spolecensky nepfrijatelné. Nicméné podle Allporta (1954) vSak v sobé
vétsina stereotypll obsahuje vZdy urcité ,.zrnko pravdy” a Lippman v této souvislosti
upozornil na skute¢nost, Zze kategorizace, kterd je nedilnou soucasti procesu
stereotypizace, predstavuje zakladni aspekt lidského mysleni. Podle Allport (1954) je
stereotypizace normdlni, protoze lidskd mysl zpracovavd ohromné mnozstvi
informaci pravé tim, Ze je zatazuje do kategorii, nicméné podotykd, Zze predsudky
jsou obvykle omezeny dvé extrémné zjednodusené dichotomie (bud a nebo). Také
Asch (1952) razantné odmitl nazor, Ze stereotypizace je dlsledkem chybného
zpracovani informaci, ponévadz ve velkém poctu situaci, do kterych se dennodenné
dostavame, je nase chovani ovlivnéno skupinami, k nimz pfindlezime.

Tzn., nahlizeni na lidi coby pfislusniky urcitych skupin (stereotypizace) lze chapat
jako dulezity zplUsob reprezentace socidlni reality. Sherif (1966) se také svymi
argumenty postavil za ndzor, Ze stereotypy nejsou samy o sobé Spatné, protoze
slouzi k tomu, aby odrazely realitu vztahG mezi skupinami. Misto toho, abychom se
ptali, zda jsou stereotypy objektivné pravdivé, je tfeba chapat roli, kterou hraji, ve
vztazich mezi rGznymi skupinami. Navic jsou stereotypy velmi flexibilni, protoze
zmény ve vztahu mezi skupinami pUsobi rovnéz zmény v stereotypech o téchto
skupinach. Tajfel (1969) pojimal stereotypy jako produkt normalnich kognitivnich
procesll spoleény viem lidem. Jednd se podle néj o zvlastni pripad kategorizace,
ktery zahrnuje zveliCovani podobnosti uvnitf skupin a rozdily mezi skupinami.
Jednim z dlsledkl téchto a podobnych myslenek byl pfesun vyzkumnikiim od studia
obsahu stereotypl ke studiu procesu stereotypizace.
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2.4 Socidlni kognice

Zpopularizovani terminu socidlni kognice pfineslo v 70. letech 20. stoleti zasadni
zlom ve zplisobu, jakym socidlni psychologové nahlizeji na lidi. Vyzkumnici si zacali
uvédomovat, Ze neni mozné pochopit chovani lidi, aniz by zkoumali, jakym
zpUsobem premysleji a citi. Ztoho dlavodu zacali své vyzkumy a studie vice
orientovat na myslenky lidi a jejich pocity.

Mezi prvnimi duSevnimi procesy, na které se socidlni psychologové zaméfili, byli
postoje a snaho o udrZeni konzistence postojl. Vznik teorie atribuce v 60. a 70.
letech minulého stoleti byl jednou z nejdllezZitéjsSich udalosti ve studii mysleni, k
némuz na poli sociadlni psychologii doSlo. Teorie atribuce se snaZi vysvétlit zpusob,
jakym lidé interpretuji pficiny chovani druhych lidi, zda je jejich chovani zpUsobeno
vnéjsi okolnostmi nebo spiSe osobnostnimi rysy. V 80. letech 20. stoleti doslo
k vyraznému rozsiteni chapdani pojmu socidlni kognice, kdy tento termin prakticky
pokryval jakékoliv mysleni lidi o jinych lidech nebo o spolecenskych vztazich (Fiske,
Taylor, 1991).

Socialni psychologové se usilovné zabyvaji tim, jak lidé smysli o druhych lidech
z jednoho prostého divodu. Lidé totiz mysli na jiné lidi ¢astéji nez na jakakoliv jina
témata (Fiske, Taylor, 1991). KdyZ se napf. budete divat na televizi, tak po kratké
dobé jejiho sledovani zjistite, ze vétSina zprav je o lidech a o jejich Cinech. Fakt, Ze
lidé hodné premysleji o druhych lidech, koresponduje s mnoha jiz zndmymi a
prokdzanymi fakty. Védci tvrdi, Ze lidsky mozek se vyvinul k feSeni problému
spjatych s prostfedim, jako je vyroba nastrojd, nalezeni pfistiesi a ziskavani potravy.
Lidé vsak ve skutec€nosti travi uvazovanim o téchto vécech jen relativné malo ¢asu a
spiSe pouzivaji svij mozek k premysleni o sobé a dalSich lidech, coz znamen3, zZe lidé
se v prlbéhu evoluce vyvinuli tak, aby spoléhali, pokud jde o informace a pomaoc,
jeden na druhého. Lidskd mysl jedinci umoznuje zaclenit se do spolec¢nosti, tzn., Ze
jeji primarni ulohou je zabyvat se druhymi lidmi. VétSina lidi ziskdvd potravu
interakci s ostatnimi lidmi, a ztoho dlvodu jsou lidské mozky navrzeny tak, aby
premyslely o druhych lidech.

Clovék chce byt pfirozené soucasti socidlnich skupin a zaclenit se do mezilidskych
vztah(, coz vyZaduje velké Usili. Nutné se tudiz potfebujeme dozvédét hodné véci o
jinych lidech, abychom jimi byli akceptovani. Intenzita, s jakou pfemyslime o jinych
lidech, ukazuje, Ze nase mysleni pini pfedevsim interpersonalni funkci. Evoluce nam
dala do vinku vykonny mozek, ktery dokaze pracovat se sloZzitymi myslenkami, a
tento mozek ndm pomaha navazovat vztahy s ostatnimi lidmi.

Lidé disponuji lepSim myslenim neZ jakykoli jiné zvifeci druhy. Ackoliv néktera
zvitata maji vétsSi mozek kvali velikosti svého téla, tak velkd cast jejich mozkové
hmoty se stard o motorické funkce. Pokud vsak porovname velikost mozkové kiry,
tj. té ¢asti mozku, ktera je zodpovédnad za vyssi kognitivni funkce — jako je mysleni —
k velikosti téla, jsou lidé na vrcholu takovéhoto seznamu.
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Vyzkumnici zjistili, Ze navzdory této ohromné mozkové kapacité, kterou je ¢lovék
vybaven, vSe zatim nasvédcuje tomu, jakoby lidé byli doslova ,lini“ premyslet.
Socialni psychologové pouZivaji pro vyjadieni neochoty lidi myslet pomérné vystizny
termin kognitivni lakomec (v angl.. cognitive miser) (Fiske, Taylor, 1991). Stejné tak,
jako se nemajetny clovék snazi vyhnout vydajlim, snazi se kognitivni lakomec
vyhnout pfilisSnému premysleni. Nelze to nicméné chapat tak, Ze by lidé byli lini.
Pfemysleni vyZaduje usili. Lidska schopnost premyslet je limitovana, takze lidé musi
s myslenim Ucelné hospodafit. Je-li lidskd kapacity pro mysleni pretiZzena, zacnou
lidé uvaZzovat zkratkovité, aby se sniZila ndro¢nost mysleni a tim i mira spotfebované
energie (Hogg, Vaughan, 2011).

Lidé nejvice pfemysli o vécech, které jsou pro né nécim zajimavé nebo dllezZité.
Proces mysleni neni stejné obtizny. Podle teorie duplexni mysli vyZzaduje védomé
mysleni mnohem vice Usili nez automatické mysleni. Lidé stejné jako jiné organismy
davaji prednost tomu, aby vynakladali co mozna nejméné energie, z toho dlivodu
uprednostiuji automaticky zplsob mysleni, kdekoliv je to mozné. Automatické
mysleni vSak neni moc dobré tam, kde je napf. zapotifebi logické uvazovani.
Automatickd mysl si totiz vytvari rGzné ,zkratky,” které vedou pouze k hrubym
odhad(im, nikoliv pfesné odpovédi.

BohuzZel neni znam zadny test, ktery by odhalil, zda je néjakd myslenka automaticka.
Celd véc je navic komplikovana tim, Ze existuje hned nékolik kritérii automatické
mysli. BohuZel tato roztfisténost ¢ini samotnou definici automatickych kognitivnich
procest komplikovanou, jelikoz nékteré myslenky nebo reakce mohou jedno
kritérium splfiovat, ostatni vSak nikoliv. Vétsina jevl je kormé toho velmi slozita a je

Iépe o nich uvazovat v rdmci urcitého kontinua, nez jako o ¢ernobilych kategoriich.

Hogg a Vaughan (2011) uvadéji pét faktorl, kterymi se odliSuji automatické procesy
od procesti volnich:

e Uvédoméni — automatické mysleni si lidé ani neuvédomuji (napf. jizda na
kole;

e Zamér — automatické mysleni neni vedeno zdmérem, nicméné automatické
mysleni maze narusit volni mysleni;

e navase mysleni

e Kontrola — automatické mysleni nepodléha volni kontrole, takze mlze byt
pro clovéka obtizné nebo dokonce nemoziné, vyhnout se urcitym
myslenkam;

e Usili — automatické mysleni nevyZaduje vynaloZeni zadného usili, zatimco
volni mysleni se casto poji s mentalnim vypétim, které muizZe vyustit az
v pocit Unavy.

e Efektivita — automatické mysleni je vysoce efektivni, na rozdil od volniho
mysleni, které je ¢asto pomalé a tézkopadné.

Automatické mysleni nas stoji jen malo usili, protoze je zaloZzeno na tzv. znalostnich
strukturach. Znalostni struktury jsou shluky informaci, uloZzené v nasi paméti. Tyto
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znalostni struktury tvofi, kdyZ se casto v nasi mysli aktivuji souvisejici koncepty.
Soucasné stim se vpaméti aktivuji souvisejici koncepty. Casem, jak jsou tyto
koncepty casto aktivovany spolu, se tato sada souvisejicich konceptl tak silné
propoji, Ze aktivace jedné c(asti této sady vede automaticky k aktivaci celého
komplexu (znalostni struktury). Jakmile jsou tyto znalostni struktury aktivovany,
nase myls ,béZi na autopilota” a vysledkem je automatické mysleni (Hogg, Vaughan,
2011).

2.4.1 Heuristika

Lidé jsou ve svém Zivoté neustdle nuceni Cinit nejriznéjsi soudy a zavéry o
udalostech, které mnohdy do zna¢né miry ovlivni jejich dalsi Zivot, aniz by vSak méli
dostatek informaci. Zdmérné mysleni je zdlouhavé a vyZzaduje znaéné Usili, z toho
dlvodu — a je-li to jen trochu mozné — dava vétsina lidi prednost automatickému
zpracovani informaci. Nutno podotknout, Ze tento automaticky systém pracuje sice
velmi rychle a efektivné, nicméné aby byl takto rychly a efektivni, tak neprovadi
vSechny slozité myslenkové operace, které jsou nutné pro sofistikované
rozhodovani, misto toho spoléhd na zkratky. Jsou to mentdlni ,kldvesové zkratky”
jinak téZz oznacované jako heuristika, poskytujici rychlé odhady (i kdyz nékdy
nepresné). Heuristika zna¢né zjednodusuje nas Zivot a obvykle vede ke spravnym
rozhodnutim, i kdyZ se nékdy nevyhne chybam. Vyzkum heuristiky, zaméreny na to,
jak se lidé rozhoduji za nejistych okolnosti, ktery realizoval D. Kahneman, dokonce v
roce 2002 obdrzel Nobelovu cenu za ekonomii. Ackoli lidé pouZivaji hned nékolik
heuristickych postup(, nejcastéji jsou to nasledujici ¢tyfi (Fiske, 2004):

a) reprezentativnost,
b) dostupnost,

c) simulace,

d) ukotveni a sefizeni.

2.4.2 Chyby a omyly v mysleni

Lidska mysl je povaZovana za duplexni a ma dva hlavni systémy: automaticky systém
a volni systém. Automaticky systém pomaha lidem vyrovnat se s informacénim
pretizenim. Ukolem automatického systému je rychlé, relativné pfesné rozhodnutji,
zatimco volni systém funguje pomaleji a dlkladnéji a dospivd k presnéjsimu
rozhodnuti. ProtoZe vétsina lidi Setfi energii a vynaklada jen malé usili na dusSevni
¢innost, je povétsinu Zivota odkdzana a automaticky systém. Automaticky systém
pouzivd v mysleni rizné zkratky, heuristiku. | kdyz je automaticky systém velmi
dobry a pomaha lidem c¢init rychla rozhodnuti, neni pfiliS dobry pro slozitd socio-
ekonomicko-politickd rozhodnuti, protoZz je nachylny k nékolika druhim
kognitivnich chyb.

Lidé obecné maji pristup ke dvéma typlm informaci:

a) statistické informace od velkého poctu lidi,
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b) informace o historii pfipad( od malého pocet osob.

PfestozZe by lidé délali mnohem lepsi rozhodnuti, pokud vénovali nejvyssi pozornost
statistickym informacim, obecné plati, Ze vénuji nejvice pozornosti informacim o
historii pfipadu. Napf. pfi ndkupu néjakého vyrobku jsou lidé vice ovlivnéni tim, co o
tomto vyrobku fika nékolik jejich znamych (tj. historie pfipad(), nez tim, co fikaji
stovky ¢i tisice lidi o daném vyrobku napf. v recenzich na Internetu (statistické
informace).

Vétsina odbornikl souhlasi s tim, Ze logické uvazovani je nejlepsi zplsob, pokud
jsou k dispozici dostatecné a jasné informace. Ale obvykle tomu tak neni. Otazkou
pak je, zda je rozumné provadét slozité logické myslenkové operace s dostupnymi,
ale neudplnymi informacemi, nebo se radéji spoléhat na heuristiku. Nyni si uvedeme
nékteré kognitivni omyly tak, jak je uvadéji (Baumeister, Bushman, 2011):

Konfirmacni zkresleni

Konfirmacni zkresleni (angl.. confirmation bias) znamend tendenci vyhleddvat
informace, které potvrzuji nase presvédceni a ignorovat informace, které mu
odporuji. Filozof Francis Bacon kdysi tekl: ,Je to zvlastni a trvald chyba lidského
chapani, aby bylo vice pfitahovano a nadsSeno pozitivnimi nez nez negativy. " Viru v
paranormalni jevy, jako je tfeba telepatie, lze vysvétlit

pravé konfirmacnim zkreslenim. Toto =zkresleni se neomezuje pouze na
nadpfirozené jevy, ale zahrnuje Sirokou Skalu véci. Abychom se dozvédéli pravdu,
méli bychom vénovat stejnou pozornost jak dikazim pro tak dikazim proti.
Tendence vénovat vétsi pozornost potvrzujicim dikazim nez dikazim odporujicim
je povazovana pro lidské mysleni za typickou, coz mlze casto vést k chybé.

Pokud se snazime potvrdit nd$ pohled na véc, je prirozené, Zze hledame dulkazy,
které nam pomou, a nikoliv dikazy, nase tvrzeni budou sabotovat. Ukazuje se, Ze
lidé jsou velmi dobfi pfi hledani dlikazt proti né¢emu, kdyz se musi s nékym hadat.
Napft. lidé, ktefi nevéri v astrologii, mohou pfijit na spoustu ddvodu, proc astrologie
nefunguje. Konfirmacni zkresleni tak nemusi byt nutné chybou v lidském mysleni,
ale jde o standardni vzorec mysleni, ktery pomaha lidem argumentovat a
presvédcovat druhé.

lluzorni korealce

lluzorni korelace (angl.. illusory correlations) znamend, Ze lidé maji tendenci
nadhodnocovat vzajemné propojeni mezi proménnymi, které jsou ve skute€nosti
jen mirné nebo vibec spolu provazany. Lidé napf. nadhodnocuji frekvenci
nezadouciho chovani ¢lenli mensinovych skupin. Je to z toho dlvodu, Ze mensSinové
skupiny a nezadouci chovani jsou relativné vzacné a lidé jsou citlivi na vzacné
udalosti, takze vyskyt dvou vzacnych udalosti dohromady je pak obzvlasté patrny.
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Na iluzorni korelaci bylo provedeno mnoho experimentd. U&astnici jednoho
takového experimentu napf. Cetli fadu vét popisujicich Zadouci nebo nezddouci
chovani prislusné osoby, ktera bud' patfila do skupiny A nebo B. Celkové dvé tretiny
chovani byly Zzadouci pro obé skupiny a dvé tfetiny zahrnovaly ¢leny skupiny A
(vétSinova spolecnost). Ucastnici pak odhadovali pocet #ddouciho a nezddouciho
chovani ¢lenl kazdé skupiny. Pomér Zadouciho k nezadoucimu chovani byl pro obé
skupiny stejny, takZe by teoreticky mély byt i stejné odhady pro obé skupiny, ale
nebyly. U&astnici nadhodnocovali poéet nezadoucich chovani €lenti skupiny B
(mensina).

lluzorni korelace se mlzZe objevit i po expozici pouze jedinému neobvyklému
chovani clena nezndmé skupiny. Masovda média pfispivaji k témto iluzornim
vztahim. Napf. pokud schizofrenik uboda jinou osobu, média za¢nou vyvolavat
predstavu, Ze existuje vztah mezi schizofrenii a vrazdou. Vrazdy spachané dusevné
nemocnymi jsou vSak ve skutecnosti pomérné vzacné. Média tak pfrispivaji k iluzi
vzajemného vztahu mezi dusevni nemoci a nasilnym chovanim.

Omyl zakladni cetnosti

Omyl zakladni cetnosti (angl.. base rate fallacy) je tendence ignorovat nebo
nepouZivat obecné informace o dané véci a misto toho dat prednost
charakteristickym rysiim konkrétniho pfipadu. Mnoho kognitivnich chyb je
vysledkem toho, Ze lidé nevénuji pozornost zdkladnim, potazmo obecnym
informacim. Zvazte nasledujici priklad: Mésto ma dvé nemocnice. Ve vétsi
nemocnici se rodi asi 45 déti kazdy den, v mensi nemocnici se kazdy den narodi asi
15 déti. V kazdém roce kazdd nemocnice zaznamenala pocet dnQ, ve kterych tvofili
vice nez 60% narozenych déti chlapci. Ktera nemocnice zaznamenala vice
takovychto dni?

a) velka nemocnice
b) mald nemocnice
c) asistejny pocet dnl

Vétsina lidi odpovida (c). Lidé totiz neberou v potaz skutecnost, Ze variabilita vzorku
klesa s tim, jak velikost vzorku se zvysuje. Je to podobné, jako kdyZ si napf. 10krat
hodite minci a z toho vam padne 6krat hlav, oproti tomu, kdyz si hodite 1000krat
minci a padne vam z toho 600krat hlava. Stile mate mnohem vétsi
pravdépodobnost, vam padne 6 hlav v 10 hodech, nez 600 hlav v 1000 hodech.
Napf. turnaje, které eliminuji tymy po jediné prohte, davaji slabym tymim lepsi
Sanci na vyhru, ve srovnani s turnaji, ve kterych je kazdé kolo sérii her. V jedné hre
mUze byt slabsi tym nahodou vyhrat, ale v nékolika po sobé jdoucich hrach bude
lepsi tym mit tendenci vyhravat castéji.

Zakladni hracsky omyl a zkresleni horké ruky

Predpokladejme, Ze si nékolikrat po sobé hodite minci a padne vdm 9 hlav v fadé.
Jaka udalost bude v nasledujicim hodu nejpravdépodobnéjsi?
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a) hlava,
b) orel,
c) hlavaiorel jsou stejné pravdépodobné.

Zkresleni horké ruky (angl.. hot hand fallacy) pfedpovida, Ze lidé uvedou (a), protoze
si mysli, Ze maji Stastnou sérii a jejich Stésti bude pokracovat. Naopak zakladni
hraésky omyl (angl.. gambler’s fallacy) zase znamen3, Ze lidé uvedou (b), protozZe si
mysli, Ze jejich Stésti vyprcha a padne orel. Tyto predsudky mohou pochazet ze
stejného zdroje — z tzv. reprezentativni heuristicky. Spravnou odpovédi je (c). Pokud
se lidé nad tim zamysli, zjisti, Ze pana i orel jsou stejné pravdépodobné v jakémkoli
hodu. Zcela jisté Ize souhlasit s tim, Ze vysledek kazdého hodu je nezdvisly na
vysledku predchoziho hodu. Jedna se o chyby, kdy ¢lovék nevychazi z predpokladu,
Ze kazdy hod minci je opravdu ndhodny a nezavisly na pfedchozich hodech.

Klamny (faleSny) konsensus

Lidé maji tendenci precenovat pocet lidi, kteti sdileji jejich nazory, postoje, hodnoty
a viru. Tato tendence se nazyva falesny konsenzus (angl.. false consensus effect).
V jedné studii byli studenti pozadani, zda by byli chodit po aredlu univerzity a nosit
na sobé ndpis ,Jezte se u Joea.” Pozdéji se jich ptali, kolik dalSich lidi si mysli, Ze by
bylo ochotno nosit také na sobé tento napis. Ti, ktefi souhlasili, Ze budou na sobé
napis nosit, se domnivali, Ze dalSich 62 % lidi bude také souhlasit s tim, aby na sobé
napis nosilo. Ti, ktefi odmitli, odhadovali, Ze jen 33 % ostatnich lidi bude tento napis
nosit. Samoziejmé

Ob skupiny méli tendenci precenovat podil lidi, ktefi budou reagovat stejnym
zpUsobem jako oni sami. Jedno mozné vysvétleni faleSného konsensu je, Ze kdyz
jsou lidé pozadani, aby odhadli, jaké druzi lidé zachovaji, pouZivaji informace, které
jsou jim snadno dostupné — tj. informace o sobé a zndmych. Protoze lidé maiji
tendenci sdruzovat se spodobnymi lidmi, mohou tyto informace vést k
nadhodnoceni procenta lidi, ktefi jsou ndm podobni. DalsSim vysvétlenim je, ze lidé
chtéji vérit, Ze jejich ndzory a Ciny jsou spravné, takze predpokladaji, Zze ostatni
s nimi budou souhlasit. Jesté dalsi vysvétleni je, Ze lidé pouZzivaji svou vlastni reakci
jako , kotvu“ a svlij odhad upravuiji jej a obvykle maji tendenci z(stat pfi odhadovani
reakci druhych lidi blizko této kotvé.

2.5 Teorie atribuce

Atribuce je dllezitym aspektem socialni percepce. Dojem, ktery si vytvafime o
druhych lidech je zaloZzen zejména na tom, jak se chovaji a na situaci, v niZ se toto
chovani objevuje. To, jak pohlizime na nééi chovani ma velky vliv na to, jaky si o
dotyéném uéinime dojem. Casto si pfitom klademe otazku, zda ma jeho chovani co
délat s tim, jaky je (vnitfni pfic¢ina), nebo je spiSe dlsledkem situace, v niz se ocitl
(vnéjsi pricina). Jinymi slovy lze fict, Ze motivace, stru¢né a nepresné receno, je
pficinou naseho chovani a atribuce je vnéjsi interpretaci této pficiny. Atribuovat
znamena prisuzovat pfic¢inu (Gross, 2010). KdyZz pozorujeme, jak se druzi lidé
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chovaji, nemame témér nikdy dostatek informaci k tomu, abychom presné
porozuméli motivaci jejich chovani, ale pfesto hledame néjaké vysvétleni toho, proc
se chovaji tak, jak se zrovna chovaji, hleddme néjaké zdlivodnéni. Atribucni teorie se
pokouseji najit odpovéd na otdzku, jak si lidé vysvétluji pric¢iny svého vlastniho
chovani a chovani druhych lidi. Atribu¢ni teorie zkoumaji vnimani kauzality a
dlsledky tohoto vnimani. Exaktné feceno, teorie atribuce se pokouseji najit obecné
principy, na jejichz zakladé selektujeme informace, které k ndm pfichazeji, abychom
nalezli kauzalni vysvétleni pro pozorované chovani (Hayesova, 2011).

2.5.1 Heiderova psychologie ,.zdravého rozumu“

Prvnim, kdo se zacal systematicky zabyvat atribuénim procesem, tj. otdzkou, jakym
zpUsobem si Cinime zavéry o vnitfnich nebo situacnich kauzalnich pficinach
pozorovaného chovani, byl Heider. Heider a Simmel (1944) prokazali ve své slavné
studii silnou tendenci lidi, vysvétlovat si chovani druhych na zékladé intenci. Heider
(1958) tvrdil, Ze pokud chceme porozumét tomu, jak lidé vnimaiji socidlni svét kolem
sebe, méli bychom se predevsim ptat na to, jak lidé obvykle pfemysleji o tom, co se
kolem nich déje a jaky smysl tomuto déni pfikladaji. Dale bychom se méli zajimat o
to, jaky ucel lidé prikladaji vlastnimu chovani a chovani druhych lidi. F. Heider
dokonce v takové mirné nadsazce rekl, ze lidé se pokouseji byt jakymisi laickymi
psychology v tom, jak interpretuji pri¢iny a dlvody chovani druhych lidi. Heider
(1958) odlisil dva hlavni principy atribuce:

1. Osobnostni (dispozi¢ni, vnitini) faktory, kam patfi napf. schopnosti, snaha
atd.
2. Situacni (environmentalni, vnéjsi) faktory.

Na zakladé jednoho nebo druhého z téchto dvou obecnych principl pak
atribuujeme pfic¢iny chovani druhych lidi i svého. PrestoZie F. Heider nevytvofil
vlastni teorii atribuce, podnitil fadu dalSich védcd, ktefi se zacali o tuto
problematiku zajimat.

2.5.2 Kovarianc¢ni model

Kelley (1967) ptisel s kovarianénim modelem atribuci, kterym se pokousel vysvétlit,
jakym zpUsobem si vysvétlujeme kauzdlni souvislosti v situacich, kdy mame urcité
informace o tom, jak se aktér obvykle chova a jak se lidé vétSinou v podobné situaci
zachovaji. My vétSinou nemame samoziejmé dostatek informaci, ale dle Kelleyeho
zase neni situace az tak jednoduch3, jak predpokladal Heider (1958). Kelley (1967)
se domnival, Ze pfi hledani pficin pozorovaného chovani hledame:

1. Konsensus — miru shody chovani aktéra, kterého pozorujeme a chovanim
jinych lidi v téZe i podobné situaci;

2. Konzistenci — mira shody v chovani daného ¢lovéka v rliznych situacich;

3. Distinktivnost — mira shody v chovani daného ¢lovéka v podobnych situa-
cich.
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Na zakladé posouzeni vyse zminénych faktor( se poté rozhodujeme, zda pficinu
chovani budeme vidét spiSe jako dispozi¢né nebo spiSe jako situacné podminénou.

Tabulka 1 Kovarian¢ni model atribuce (pfevzato z Gross, 2010)

Konsenzus Distinktivnost Konzistence Pricina

nizky nizka vysoka osobni (dispozi¢ni, vnitfni)
nizky vysoka nizka situacni (vnéjsi)

vysoky vysoka vysoka podnét/cil (vné&jsi)

Napf. vysoky konsensus, vyjadfujici miru shody mezi chovdnim aktéra, kterého
pozorujeme s chovanim jinych lidi, znamena situacni pfic¢inu. Vysoka konzistence, tj.
shoda chovéani v rGznych situacich u téhoZ ¢lovéka, znamena dispozi¢ni (osobni)
pfi¢inu a nizkd konzistence znamend situacni pfi¢inu. Nase pribéiné odhadovani
druhych lidi ma za nasledek to, Ze z toho, jak si interpretujeme jejich chovani, je
pozndvdme a vytvafime si o nich dojem. Jde o to, zda budeme mit tendenci
pfisuzovat jejich chovani tomu, Ze oni jsou zkratka takovi, anebo Ze za to nemf(zou,
Ze jsou v tom neviné, protoze je k tomu situace donutila.

2.5.3 Atribuce pficiny v ukolové situaci

Ukolovou situaci m@Ze byt viechno moiné. Ukolovou situaci midZe byt napt.
inteligencni test, kdy je nasSim uUkolem v omezeném casovém rozmezi tento test
vyplnit. MGzZeme dopfedu zjistovat nasi aspiraci, jak odhadujeme miru své
uspésnosti. Jsou lidé, kteti si hodné véri, a jsou lidé, ktefi si malo véri. Kdyz si
myslime, Ze bychom méli uspét a najednou neuspéjeme, tak si své selhani musime
néjakym zplsobem vysvétlit, odpovédét si na otazku proc se to stalo. Pokud nékdo,
o kterém vime, Ze oproti ndm neni nic moc, uspéje a my neuspéjeme, také si to
musime néjakym zplsobem vysvétlit. Musime se s nastalou situaci néjak vyrovnat.
Weiner (1986) se pokusil aplikovat principy atribuce na motivaci a emoce. Podle
Weinera, kdyz lidé uspéji nebo selzou v ukolové situaci, vyvolava to u nich specifické
emocionalni reakce. Weiner (1986) predpoklada, zZe existuji tfi dimenze kauzality:

1. Pficina mUZe byt vnéjsi nebo vnitini.
2. Pficina mGze byt stabilni nebo labilni.
3. Pficina mGze byt kontrolovatelna nebo nekontrolovatelna.

Labilni vnéjsi pficina je napf. ndhoda, labilni vnitfni pfi¢ina je usili. Stabilni vnéjsi
pfi¢ina je obtiZznost (Ukolova ndrocnost) a stabilni vnitfni pfi¢ina jsou schopnosti.
Labilni slozka je proménlivéjsi neZ stabilni, proto napf. vnitfni labilni slozka je usili,
protoze usili mize byt proménlivé, usili mizeme vynalozit velké, nebo se mizeme
na ukol vykaslat, a tim padem vynaloZit Usili malé. Schopnosti jsou relativné
konstantni veli¢inou, bud je mame, nebo nemame. Ndhoda je labilni zaleZitost,
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mUZe to byt ndhoda, mlZe to byt Stésti, podle toho jak to chceme nazvat. To je
zhruba stejna kategorie proménlivosti. Stabilni vnéjsi pri¢inou je ukol, ktery je ndm
zadan (Weiner, 1986).

V jednom vyzkumu byli probandi zZadani, aby odhadli miru své Uspésnosti. Probandi
byli milné informovani o tom, co je ¢ekd. Zhruba polovina proband(i méla nizké
sebevédomi nebo si nevéfila, druhd polovina si véfila. Vyzkumnici dale rozdélili ty,
ktefi si nevérili na dvé poloviny, pficemz jedné rekli, Ze uspéli a druhé poloviné rekli,
Ze neuspéli. Stejné postupovali u probandd, ktefi si véfili. TakZze jedinec, ktery si
nevéril, najednou k neobycejnému zdésSeni zjistil, Ze byl mimoradné Uspésny a
najednou se s timto zjisténim musel vyrovnat. Vyzkumnici probandiim predkladali
Skalu, v niz hodnotili své usili, které vynaloZili na fesSeni ukolu a také to, zda vysledek
prikladaji nahodé nebo svym schopnostem. Zjistili, Ze pokud si nékdo véfil a dokazal
to, pfisuzoval to svym schopnostem, Zadna ndhoda. Pokud si nékdo véfil, ale
neuspél, spatfoval pficinu svého selhdni v nahodé atp. (Gross, 2010).

VsSechny vyse uvedené teorie atribuce jsou pokusem o to, objevit pravidla, podle
nichz pfisuzujeme pfiinu vécem a udalostem kolem sebe spontanné. Jde o
aposteriorni popis, ktery psychologové ¢ini o procesech, které se automaticky déji v
lidskych myslich. Jedna z plvodnich tezi Heidera (1958) byla, Ze kazdy clovék se
chovd jako laicky psycholog v tom smyslu, Ze neustdle hodnoti druhého lidi,
odhaduje pficiny jejich kondni a dalsi souvislosti. Clovék hledd smysl ve vécech
kolem sebe Uplné pfirozené, stale se snazi mit lidové fe¢eno jasno. A to znamenad
chapat, mit véci v souvislostech a jeden z principQ, které se pfi tom uplatiiuji, je
atribuovani pficiny chovani.

2.5.4 Hlavni atribu¢ni omyl

Hlavni atribu€ni omyl resp. hlavni atribucni chyba (angl. fundamental attribution
error) spocivd v tom, Ze mame pfi posuzovani chovani druhych lidi tendenci
nadhodnocovat vyznam osobnostnich (dispozi¢nich) faktorl oproti situacnim
(environmentdlnim) faktorm (Ross, 1977). Heider (1958) se domnival, Ze na
chovani Ize nazirat jako na figuru, jevici se oproti pozadi, zahrnujici kontext, roli atd.
Mél tim na mysli, Ze chovani je zjevné, zatimco situacni faktory lehce prehlédneme.
Jednim z vysvétleni atribuéniho omylu je tzv. efekt aktéra a pozorovatele (angl.
actor-observer effect), ktery rika, Ze aktéri a pozorovatelé se lisi ve zplsobu, jakym
atribuuji stejnou udalost (Jones, Nisbett, 1971):

vrve

a tudiz jako nekonzistentni (pticitaji ho na vrub vnéjsim pfi¢inam).

2. Pozorovatelé obvykle pfisuzuji chovani aktéra jeho osobnostnim dispozicim
a zamérlm a hodnoti jej jako konzistentni, tzn., Ze aktér se podobnym
zpusobem chovad i v jinych situacich (protoze pfic¢ina tohoto chovani je z
jejich pohledu vnitfni).
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KdyZz pozorujeme druhého clovéka, jak néco dél3, Cili jsme pozorovatelé néjakého
aktéra, mame tendenci jeho chovani pfisuzovat dispozi¢nim pfi¢indm, zatimco kdyz
posuzujeme své vlastni chovani, ili my sami jsme aktéry, mame tendenci pfisuzovat
nase chovani situacnim pfi¢inam. Zakladni vysvétleni tohoto atribu¢niho omylu
spocivad v tom, Ze to co je pro aktéra dané situace zietelné a jasné, je odliSné od
toho, co v dané situaci vniméa pozorovatel. Clovék, kdy? pozoruje jiného ¢lovéka v
akci, soustfeduje se na ného, na toho ¢lovéka, a od toho pak se odviji i to, Ze
chovani pfisuzuje jemu, jeho osobnostnim dispozicim. KdyZz néco délame sami, tak
jsme se sebou neustale, Cili se na sebe moc soustfedujeme, ale soustfedime se spiSe
na prostfedi, na okoli, na situaci a proto mame vétsi tendenci s ni také spojovat
pfic¢iny naseho chovani.

Shrnuti

Socialni kognice se tyka kognitivnich procest a struktur, které ovliviiuji a jsou
ovliviiovany spolecenskym kontextem. Predpoklada se, Ze lidé maji omezenou
schopnost zpracovavat informace a proto vyuzivaji nejrliznéjsi kognitivni zkratky,
pfip. si na zdkladé svych cill, motivii a potfeb zvoli fadu kognitivnich strategii.
Celkovy dojem, ktery tvofime o ostatnich lidech je ovlivnén stereotypy, nepfiznivymi
informacemi, prvnimi dojmy a idiosynkratickymi osobnostnimi konstrukty. Vyzkum
naznacuje, Ze pri vytvareni dojmu o druhych lidech bereme v potaz rizné
komponenty a pak je priimérujeme slozZitymi zplsoby, nebo nékteré komponenty
mohou ovlivnit interpretaci a vyznam vsech ostatnich komponent a dominovat ve
vysledném dojmu. Schémata jsou kognitivni struktury, které predstavuji poznatky o
lidech, udalostech, rolich, sobé a obecnych informacich. Kategorie jsou sady prvki
usporadanych kolem prototypu. Jsou hierarchicky strukturovany z hlediska
inkluzivity takovym zplUsobem, Ze méné inkluzivni kategorie jsou podmnozZinami
SirSich a inkluzivnéjSich kategorii. Proces kategorizace zd(razrfiuje vnimanou
podobnost v uvnitf kategorie a rozdily mezi kategoriemi, které clovék povaZzuje za
souvisejici s kategorizaci. Tento zdUraznujici efekt je zakladem stereotypizace.
Procesy, které pouzivdame k vyvozovani zavérd, nejsou idealni. Nase schémata nas
ovladaji, spoléhame se na kognitivni zkratky (heuristiku), jako je reprezentativnost,
dostupnost, ukotveni a prizplisobeni, spiSe nez na optimalni techniky zpracovani
informaci. Lidé jsou naivni psychologové, ktefi chtéji pochopit priciny jejich chovani
a chovani jinych lidi. Stejné jako védci i lidé berou v uvahu shodu, konzistenci a
charakteristiku informaci pfi rozhodovdni o tom, zda pfifadit nééi chovani
osobnostnim rysim a dispozicim, nebo situa¢nim faktordm. Atribuce, které ucinime,
mohou mit hluboky dopad na nase emoce, sebepojeti a vztahy s ostatnimi. Mohou
existovat individudlni rozdily ve sklonech k tomu, pfipisovat chovani spise interni
nebo externi atribuci. Lidé jsou ve skuteénosti ne moc dobfi védci, pokud jde o
atribuci chovani. Jsou ovlivnéni mnoha rliznymi omyly, z nichz nejvyznamnéjsi je
tendence pripisovat chovani ostatnich lidi jejich vlastnim osobnostnim dispozicim a
sebe navenek chrani tim, Ze vlastni chovani nepfipisuji vlastnimu selhani ale vnéjsim
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okolnostem.

Pojmy k zapamatovadni

Socialni kognice hnuti v socialni psychologii, které zacala v sedmdesatych letech 20.
stoleti, kdy se pozornost pfesunula k tomu, jak lidé premysleji o jinych lidech a
socialnich vztazich

Kognitivni lenoch termin uZivany k popisu neochoty lidi dlikladné a usilovné
premyslet

Znalostni struktury organizované soubory informaci, které jsou uloZzeny v paméti

Schémata znalostni struktury, které obsahuji podstatné informace o konceptu, jeho
atributy a vztahy k jinym konceptiim

Skripty znalostni struktury, které definuji situace a voditko
Priming zasazeni nebo aktivace napadu v néc¢i mysli

Atribuce vysvétleni pficiny, kterou lidé davaji svému chovani, nebo chovéani druhé
osoby

Zakladni atribucni chyba tendence pozorovatell pfisuzovat chovani ostatnich lidi
vnitini pFi¢inu a omezit situacni faktory

Heuristika mentdlni zkratky, které poskytuji rychlé odhady pravdépodobnosti
vyskytu nejistych udalosti
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Cviceni
PFi situacni atribuce se zamérujeme na osobnostni rysy druhych lidi jako na pfFic¢inu
jejich chovani. Je to pravda nebo lez?

PFi atribuci se zamérujeme na vlastnosti lidi, jako divod jejich chovani.

Proc mame tendenci obvifovat ostatni na zakladé rychlych, nevédomych,
intuitivnich obecnych hodnoceni jejich charakteru a motiv(i? Uvedte alespon jeden
pfiklad zakladni atribu¢ni chyby.

Proc¢ posuzujeme mnohé nase chovani situa¢né?

Kontrolni otdzky

1. Slyseli jste réeni, nikdy neposuzuj knihu podle obalu? Pouzijte tuto myslenku jako
odrazovy mustek, a popiste, jak si vytvarime nase prvni dojmy o jiné osobé.

2. Jak se vztahuji schémata ke stereotyplm? Uvedte pfiklad.
3. Proc se stereotypy tak pomalu méni?

4. Mzeme byt mysleni ovlvinéno nasi naladou?

Korespondencni tkol
Termin konspiraéni teorie vstoupil do béiného jazyka. Jak Ize z pohledu socidlni

psychologie vysvétlit, k jakému ucelu tyto teorie slouzi. Zamyslete se a napiste na
toto téma ese;j.
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3 Postoje

Cil kapitoly
Po nastudovdni této kapitoly byste méli byt schopni:
»  Porozumét historickému a sou¢asnému pohledu na problematiku postojt
= Chdpat, jak jsou postoje strukturované.
= Zndt funkce postoju.
= Vysvétlit kognitivni teorie postoji a jejich vztah k chovdni.
= Umét charakterizovat kognitivni a behaviordlIni pfistupy k utvdreni postojd.
= Zndt vyznam pojmi hodnoty a ideologie.

= RozliSovat mezi explicitnimi a implicitnimi postoji.

Kli¢ova slova

Postoj, formovdni postoji, ideologie, Likertova Skdla, jednosloZkovy model psotoje,
trisloZzkovy model psotoje, dvouslozkovy model postoje, hodnoty.

Privodce studiem

Nejprve si rychle ji projdéte celou kapitolu, abyste ziskali predstavu o hlavnich
tématech. Pozorné si prectéte souhrn, ktery je uveden na konci kapitoly. Napadnou
vds otdzky, na které najdete odpovéd po precteni celé kapitoly. Potom si kapitolu
pozorné prectéte. Pri Cteni se pokuste nalézt odpovéd’ na otdzky, které jste si poloZili.
Pokuste se najit souvislosti mezi probiranou ldtkou a tim, co jiZ vite. Po pfecteni
kapitoly se snaZte vzpomenout si na hlavni myslenky. Tento postup vdm napomduzZe
odhalit mezery ve vasich védomostech a pom(Ze vdm usporddat si informace.

3.1 Struktura s funkce postoju

3.1.1 Historické pozadi

Kazdy ¢lovék néjak hodnoti svét, v némz Zije. Prakticky ke vSemu s ¢im se v Zivoté
setkdme, si utvarime pozitivni nebo negativni vztah. Déje se tak rychle a neustale.
Jednoduse lze tedy fici, Ze postoje predstavuji hodnoceni lidi, véci, udalosti a
myslenek (Ajzen, Fishbein, 1977). Béhem celé historie lidstva lze vysledovat, Ze
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mnoho lidi stihl kruty osud za to, Ze Ipéli na svych postojich. Postoje jsou myslenky,
které Casto urcuji, jak lidé budou jednat. Samotné slovo postoj je odvozeno z lat.
aptus, coz volné prelozeno znamend ,zplsobily a pfipraveny kakci“. Tento
prapUvodni vyznam se tykda néceho, co je pfimo pozorovatelné. Dnes prevazZuje
pohled na postoje jako na konstrukt, ktery i kdyZ neni pfimo pozorovatelny,
pfedchdzi nasemu chovani a fidi naSe rozhodovani. Psychologové méli zpocatku
velmi optimistickou predstavu o vztahu panujicim mezi postoji a chovanim a
predpokladali, Ze urcité postoje vedou k uréitému chovani. Nicméné postupem casu
dosli k pomérné prekvapivému zjisténi, Ze postoje nejsou vidy dobrym prediktorem
lidského chovani. Je sice pravdou, Ze v nékterych pfipadech mlze zména naseho
chovani vést ke zménam v nasich postojich, obracené to vsak jiz tak jednoznacné
neplati.

Postoje jsou dUlezité, protoze mohou naznacovat, jak se lidé zachovaji. Allport
(1935) se dokonce odvolaval na postoje, jako na jeden nejdulezitéjSich konceptl v
socialni psychologii. V historickém kontextu neni jeho ndazor nijak ojedinély, jelikoZ i
jini, jako tfeba Thomas a Znaniecki (1918, in Baumeister, Bushman, 2011) nebo
dokonce Watson (1930, in Baumeister, Bushman, 2011), pfimo ztotoznovali socialni
psychologii se zkoumanim postoji a de facto definovali socidlni psychologii jako
védecké studium postoju. Na pocatku tricatych let dvacatého stoleti se zacaly
objevovat prvni dotazniky a Skaly uréené k méreni postoju.

Podle Allporta (1935, s. 810) Ize postoj definovat jako:

,mentdini a nervovy stav pfipravenosti, organizovany na zdkladé zkusenosti,
uplatriujici pfimy nebo dynamicky vlivu na odpovédi jedince vici vSem objektim a
situacim, s kterymi je ve vztahu.”

Vétsina zvifat nepotrebuje mnoho postojl. Védi, co chtéji jist, jaké zvirata maji rady
a kterd se jim nelibi, kde rady spi apod. Svét, ve kterém ziji, neni pfilis slozity, a
proto vystaci s nékolika malo jednoduchymi postoji, které jim mohou docela dobre
slouzit. Naproti tomu je lidsky Zivot velmi sloZity a lidé se bez Siroké skaly postojl
neobejdou. Lidé jsou nuceni ve své Zivot Celit mnoha rozhodnutim, napf. pfi
nakupovani jsou prezentovany doslova tisice rozdilnych moznosti v rdmci jednoho
supermarketu nebo obchodniho domu. Dokonce, i kdyz védi, Ze chtéji urcity
produkt, napriklad rukavice, Celi obrovskému mnoZstvi moznych mozZnosti a maji
urcité postoje (napf. lepsi nez rukavice, protoze jsou teplejsi, nebo rukavice jsou
lepsi nez rukavice, protoZe jsou pouZzitelnéjsi; kize je modni, ale tézsi se udrzovat, a
nékteré zvife musi zemfit; hnédé rukavice se mohou setkat s mym modrym
kabatem) mulze pomoci. Postoje jsou nezbytné a adaptivni pro ¢lovéka. Pomohou
nam prizplsobit se novym situacim, hledat ty véci v naSem prostredi, které nds
odménuji a vyhybaji se tém vécem, které nas potrestaji. Postoje mohou byt
dokonce zdleZitosti Zivota nebo smrti, coz ovliviuje to, zda lidé trpi zdravotnimi
riziky nebo se ucastni zdravého preventivniho chovani (Hogg, Vaughan, 2011).

Celd koncepce postoju viak byla podrobena v nasledujicich dekddach tézké zkousce,
nebot se stala centrem mnoha kontroverzi. Napfr. striktni behavioristé tvrdili, Ze
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postoje jsou pouze vyplodem nasi fantazie a lidé si vymysleji postoje proto, aby
jejich pomoci vysvétlili chovani, k némuz jiz doslo.

Béhem Sedesatych a sedmdesdtych let dvacdtého stoleti se vkradl do mysli
socialnich psychologl zkoumajicich postoje pesimismus. Tato reakce pramenila do
jisté miry z obavy, Ze nebyl zjistén dostatecny vztah mezi vyjadfenymi postoji a
zjevnym chovdanim. V osmdesatych letech dvacatého stoleti se vSak postoje opét
dostaly do centra pozornosti socidlnich psychologl, coZ bylo podniceno zejména
prudkym rozvojem kognitivni psychologie. Toto znovuoZiveni zdjmu o postoje se
projevilo v zaméreni na zpracovani informaci, na funkci paméti a emoci na to, jak
toto vse ovliviiuje formovdani a zménu postojll. Byly realizovany rozsahlé vyzkumy na
silu postojli a jejich pfistupnost ke zméné, na vztah postoja k chovani a na tzv.
implicitni méreni postoja (Vyrost, Slaménik, 2008). McGuire (1986, in Baumeister,
Bushman, 2011) identifikoval v historii vyzkumu postojl v socialni psychologii tfi
hlavni faze, ohrani¢ené jednotlivymi obdobimi:

(1) Zaméreni se na méreni postojl a na zplsob, jakym se tato méreni vztahuji k
chovani (1920 az 1930).

(2) Zaméreni se na dynamiku zmény postoju jednotlivce (1950 aZ 1960).

(3) Zaméreni se na kognitivni a spoleCenskou strukturu a funkci postoju a
postojovych systém (1980 az 1990).

Bez postoju by lidé méli potize s reagovanim na udalosti v kazdodennim Zivoté, s
rozhodovanim a ddvanim smyslu vztahlm s ostatnimi lidmi. Postoje tak i nadale
zUstavaiji klicovou, byt nékdy kontroverzni, soucasti socidlni psychologie.

Postoje se lisi od presvédceni. Presvédceni (angl.. beliefs) jsou informace (fakta,
nazory) o né¢em. Postoje (angl.. attitudes) jsou globalni hodnoceni urcitych objekt(
nebo udalosti (napf. nékoho mate nebo nemate radi apod.). Pokud si myslite, Ze
venku je zamraceno, jedna se o presvédceni. Pokud ale mate takové pocasi radi, jde
o postoj. Z toho vyplyva, Ze postoje slouzi k rozhodovani, zatimco presvédcéeni slouzi
k vysvétleni udalosti. Postoje i presvédceni hraji dalezitou interpersonalni funkci.
Lidé totiz potrebuji ovlivnit to, jak se druzi rozhoduji a soucasné potrebuji také
vysvétlit véci druhym lidem (Baumeister, Bushman, 2011).

Dualni postoje

Dualni postoje jsou definovany jako ridzné hodnoceni stejného objektu postoje:
implicitni postoj a explicitni postoj (Wilson, Lindsey, Schooler, 2000). Tento dualni
model postojli zapadad do teorie duplexni mysli. Tato predstava je zaloZena na
skutecnosti, Ze jedinec miZe zaujimat ve védomé mysli postoje, které jsou v
protikladu vici automatickym ¢astem jeho mysli. Nékdo o sobé napf. prohlasuje, ze
ma rad country hudbu, ale jakmile je hrdna v radiu, obvykle zméni stanici. Implicitni
postoje (angl.. implicit attitudes) jsou automatické nevédomé hodnotici reakce.
Naproti tomu explicitni postoje (angl.. explicit attitudes) jsou kontrolovany a jedna
se o védomé hodnotici reakce. Explicitni a implicitni postoje mohou byt v konfliktu.
Nevédomé néco muzZete mit radi néco, co se vdm na védomé urovni nelibi (napft.
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techno hudba). V USA napf. pouze malé procento lidi z jakékoliv etnické skupiny
pfipousti, Ze ma rasové predsudky, zatimco vétSina se upfimné ztotoZiuje s
myslenkou rasové rovnosti, a pfesto mnoho lidi vykazuje negativni automatickou
reakci vici jinym rasdm (Greenwald, McGhee, Schwartz, 1998).

Rozdil mezi explicitnim a implicitnim postojem vedl| fadu autord k predpokladu, Ze
tyto dva postoje mohou byt na sobé vzajemné nezavislé a mohou slouzit rlznym
funkcim. Namisto toho, aby lidé zazZivali vnitini konflikt z toho, Ze maji rozdilné
dualni postoje, vétsina lidi si spiSe neuvédomuje, Ze ma vnitini konflikt. Domnivaji
se, ze jediny postoj je ten védomy, protoZe jim pfichdzi na mysl, kdyz védomé
premysleji o néjaké véci.

Existuje nékolik rGznych zplsobU, jak méfit implicitni postoje. VétSina zahrnuje
méreni reakénich ¢asli na urcity podnét. Jednou z populdrnich metod je implicitni
asociacni test (z angl.. Implicit Association Test — ITA), ktery méfi postoje a
presvédceni, kterych si lidé bud nejsou védomi, anebo je nejsou schopni sdélit.
Napft. jeden z téchto testl zkoumal implicitni postoje vici starym lidem. Test ukazal,
Ze vétsina Ameri¢anll automaticky preferuje mladé lidi pred starymi (Baumeister,
Bushman, 2011).

3.2 Z kolika komponent se postoj sklada?

Jednou z dllezZitych otazek, které se v pripadé postoju objevily, bylo, zda se nachazi
v pozadi postoje jeden dale nedélitelny faktor, nebo zda jsou postoje naopak
tvoreny komplexem rlznych faktor(. Pavodni vykladovy model zahrnoval tfi slozky,
a sice emoce (city), poznatky (kognici) a pripravenost jednat uréitym zplsobem vici
predmétu postoje (behavioralni slozku). Takto bylo na postoje nahlizeno po
relativné dlouhou dobu.

3.2.1 Trislozkovy model postojti

Trislozkovy model predpokldada, Ze postoj se skldadd z poznavaci, afektivni a
behavioralni slozky. Tento pfistup k postojim ma své koreny, sahajici az ke
starovékym filozofim, ktefi uvazovali o myslenkach, pocitech a jednani jako o
zakladu veskeré lidské zkuSenosti. Trislozkovy model postoje byl popularni zejména
v Sedesatych letech. Poznatky jedince o predmétu postoje jsou dle této koncepce
ovlivnény jeho city a tendenci chovat se k danému predmétu urcitym zpUsobem.
Zména v poznatcich o predmétu postoje pak mlze vést az ke zméné pocitl a
chovani k doty¢nému predmétu. Z téchto poznatkl teoretici postojl vyvodili, ze
postoj ma tfi slozky a takto bylo a postoje zpocatku také nahlizeno. Dle Rosenberga
a Howlanda (1960, in Gross, 2010) jsou postoje predispozice odpovidat na urcité
podnéty urcitou reakci, kdy tyto reakce mohou byt trojiho druhu:

a) afektivni — jaké pocity ¢lovék chova k predmétu postoje, jak pozitivné ci
negativné jej hodnoti;
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b) kognitivni — co si ¢lovék objektivné mysli o predmétu postoje;
c) behavioralni (konativni) — jak se clovék chova, nebo zamysli chovat vici
predmétu postoje.

Méfitelné Intervenujici Méritelné
nezavisle proménné zavisle
proménné proménné

Reakce autonomniho
nervového systému

Afekt Verbélni vyjadreni
afektu
Po;nét (I;dé. situac:, Percepéni odpovédi
socialni udalosti, socialni ; ; AInf \wviddFeni
C , SO Postoie Kognice Verbalni vyjadreni
skupiny a dalsi ) 9 presvédéeni
objekty postoje)
Zjevné Ciny
o Verbalni vyjadreni
Chovan tykajici se
chovani

Obrazek 11 Trislozkovy model postoju. Zdroj: Gross, 2010

V tomto modelu jsou postoje intervenujici proménnou, zasazenou mezi podnétem a
odpovédi na tento podnét. NejvétSim problémem tohoto modelu byla nizka
korelace mezi jeho jednotlivymi slozkami (Gross, 2012). Wicker (in Slaménik. 2008)
si ve starych publikovanych vyzkumech vsSiml jedné zajimavé studie, kterou v
poloviné tficatych let publikoval R. T. LaPiere. Ve své dobé tato studie nevzbudila
pfiliSnou pozornost a upadla v zapomnéni, az Wicker ji znovu objevil a publikoval.
Wicker poté dospél za pomoci tzv. lapierova paradoxu ke zjiSténi, Zze behavioralni
slozka je nejméné spolehlivd z hlediska trvalosti postoje. Vyzkum, ktery LaPiere
(1934, in Vyrost, Slaménik, 2008) publikoval ve tficatych letech 20. stoleti, spocival v
nasledujicim. LaPiere spole¢né s mladym cinskym pdrem cestoval v USA po mensich
méstech a vzdy kdyzZ pfijeli do néjakého mésta, Sli do hotelu a zadali o ubytovani.
Celkem navstivili na 251 hoteld. Vzhledem k tomu, Ze v Americe tou dobu panovala
znacna nevrazivost vici Asiatlim, byl hoteliér v rozpacich a v jasném dilematu.
Nicméné byli ubytovani v 90 % pripadd. Kdyz takto navstivili vSechna mésta, ktera
chtéli, LaPiere znovu do téch samych hotell s odstupem 6 mésicli, napsal dopis s
tim, Ze opét hodla prijet do mésta spolecné se svymi ¢inskymi prateli a zdali mohou
pocitat s ubytovanim v tomto hotelu. Dostal 75 % zamitavych odpovédi.

Lapiertv paradox spociva v tom, Ze ¢lovék se vidy nechova presné v intencich svého
postoje. Obecné tedy mlZeme fict, Ze postoje jsou pouze jednou z mnoha sloZzek
determinujicich naSe chovéani. Reprezentuji predispozici chovat se urcitym
zpusobem v danych situacich. To, jak se v urcité situaci skutecné zachovame, zavisi
na bezprostfednich konsekvencich naseho chovéani, na tom, jak si myslime, Ze
ostatni budou posuzovat nase chovani a na tom, jak se lidé obvykle v podobnych
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situacich chovaji. Do hry vstupuje také cela fada situacnich faktord. Kdyz bychom se
vratili k predchozimu pfikladu, tak pokud na pulté lezely dolary a navic jesté z o¢i do
oci, hoteliér nedokazal ve vétsiné pripadl fict ne a ubytoval je, byt se skfipénim
zubl. KdyZ ale byl na tutéZ véc dotazan nepfimo, tak odmitl. Dolary uZ na stole
nelezely ani s nimi nebyl v kontaktu tvafi v tvaf, a tudiz pro néj nebyl takovy
problém, chovat se v intencich svého postoje. Wicker prostudoval jesté mnoho
dalSich studii, v kterych ve vSech néjakym zplisobem bylo naznaceno, Ze
behavioralni komponenta postoje je nejméné spolehliva.

Podobné k problematice postojl pfistupovali i Himmelfarb a Eagly (1974, in Hogg,
Vaughan, 2011), ktefi vymezuji postoj jako relativné trvalou organizaci presvédceni,
pocitl a behavioralnich tendenci k socidlné vyznamnym predmétiim, skupinam,
udalostem nebo symbolim. Tato definice kromé toho, Ze zahrnuje vsSechny tfi
slozky, navic zdUraznuje, Ze:

1. Postoje jsou relativné trvalé, tzn., Ze pretrvavaji v ¢ase a napfi¢ rlznymi
situacemi, ¢ili momentalni pocit neni postoj;

2. Postoje jsou omezeny na spole¢ensky vyznamné udalosti nebo objekty.

3. Postoje jsou zobecnéné (generalizované) a vidy v sobé zahrnuji urcity stupen
abstrakce. Pokud napfr. budete mit po ndvstévé indické restaurace prujem,
neni to jesté dostatecny zdklad pro zformovdni postoje, jelikoz se jednd o
jednu jedinou uddlost. Pokud vds zdZitek vsak bude mit za ndsledek, Ze
zacnete nendvidét indickd jidla, pak je tato nendvist jiz postojem.

Kazdy postoj je tvofen hromadou pocitd, zamér(, myslenek atd. Navzdory
pritazlivosti tfislozkového modelu predstavuje tento model problém, protoze
predjimd vazbu mezi postojem a chovdnim, coZ je sama o sobé dost kontroverzni
otazka.

3.2.2 Dvouslozkovy model postoju

Jiny pfristup, vychdzejici z teorie Allporta (1935), uprednostiioval dvouslozkovy
model postoje. K afektu, ktery se vaze k objektu postoje, byla pfidana druha slozka,
stav mentalni pfipravenosti. Jde o implicitni predispozici, ktera ma obecny a
konzistentni vliv na to, jak se rozhodujeme, co je dobré nebo Spatné, Zadouci nebo
nezadouci atd. Postoj je proto vnitfni udalosti, kterou nelze externé pozorovat a jeji
existenci mlZeme pouze dovozovat. Mohli bychom to provést napf. introspektivnim
zkoumanim nasich dusevnich procest. Mohli bychom také vyvozovat zdvéry o
postoji zkoumanim zpusobUl, kterymi se chovdme, mluvime nebo jedndme (Hogg,
Vaughan, 2011).

3.2.3 Jednoslozkovy model postojti

Tento model predpokladd, Ze postoj se sklada pouze z afektu resp. hodnoceni
urcitého objektu. Postoj je tedy stupen pozitivhiho nebo negativniho vyladéni vidi
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néjakému objektu (Edwards, 1957, in Hogg, Vaughan, 2011). Je to velmi jednoducha
koncepce — bud se ndm néco libi nebo ne.

3.3 Funckce psotoju

Podle Hogga a Vaughana (2011) jsou postoje zdkladni a vSudypfitomnou slozkou
nasich Zivotl. Bez postoji bychom jen obtizné reagovali na udalosti, cinili
rozhodnuti a nachazeli smysl v mezilidskych vztazich. Jinymi slovy lze fici, Ze postoje
nam poskytuji jakési predem pfipravené reakce a interpretace situaci. Diky
postojlim Setfime energii, protoZze nemusime stdle znovu a znovu fesit, jaké mame
mit pocity k objektlim ¢i udalostem pokazdé, kdyz se s nimi setkdme. Katz (1960)
identifikoval ¢tyfi hlavni funkce postoju:

1. Funkci znalostni — hledame urcity stupen predpovéditelnosti, konzistence a
stability okolniho svéta. Postoje davaji smysl a uddvaji smér nasSemu
prozivani, poskytuji ndm vztahovy ramec, k némuz se upiname pfi hodnoceni
lidi, uddlosti a objekt.

2. Funkci utilitarni — pokud ddvdame najevo socidlné pfijatelné postoje,
dostavame od okoli pozitivni reakce, ¢imz dochazi k asociaci téchto postojl s
vyraznymi odménami (jako je Ucta, uznani, souhlas atp.)

3. Funkci socidlni identity — sebevyjadieni dosahujeme pomoci hodnot,
kterych si vazime. Odménou ndm nemusi byt ziskadni socidlniho souhlasu, ale
potvrzeni daleko zasadnéjsSiho aspektu naseho sebeobrazu, predevsim nasi
osobnostni integrity.

4. Funkci udrzovani sebelcty — postoje nds chrani pred pripusténim si nasich
osobnostnich nedostatk(l. Napt. predsudky ndm v tomto ohledu pomahaji
udrzet si nase sebepojeti tim, Ze nam davaji pocit nadrazenosti nad druhymi.
Obrana naseho Ega ¢asto znamena vyhybani se a popirani sebepoznani.

Katz (1960) véfil, Ze v postojich se uplatiiuji jak nase védomé, tak nevédomé motivy.
Na zakladé svého funkciondlniho pfistupu k postojim se Katz (1960) domnival, Ze
nékteré postoje budou odolnéjsi vici snaze o jejich zménu nezZ jiné. Zejména se
jedna o postoje, plnici funkci obrany naseho ega.

3.4 Utvareni postojt

Postoje nemohou byt vrozené, uz proto, Ze postoj je ndzev pro myslenkové operace
a pocity, které jsou neuchopitelné. Postoje vznikaji v procesu socializace a vazi se na
uspokojovani nasich potreb (Krech, Crutchfield, Ballachey, 1968). K predmétim
naseho socidlniho svéta, které jsou v néjaké vazbé na nasSe potieby, nebo maji
vyraznéjsi vztah k nasSim potfebdm, si rychleji profilujeme nase postoje. Kolem
predmétu, ktery uspokojuje nase potreby, nebo napomaha jejich uspokojeni, ¢imz
ziskdva pozitivni valenci, se shromazduji spiSe pfiznivé ndzory. A obracené, ty
predméty, které nam spiSe brani v uspokojeni nasSich potreb, ziskdvaji spise
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opacnou, tedy negativni valenci. Postoje se mohou utvéaret vlivem informaci.
Informace jsou sice kognitivni kvality, ale malokdy jsou ryze neutralni.

Zalezi na tom, jaké informace ndm jsou o urcitych vécech poskytovany. Nékdy je to
pfimo zamér, Ze je nam sdélovano néco takovym zplsobem, aby to v nds vyvolalo
negativni postoj k dané véci. Vyzkumy bylo prokdzano, Ze vyznam informace na
utvareni postoje je vyssi u inteligentnéjsich lidi (Vyrost, Slaménik, 2008). U lidi méné
inteligentnich nejsou informace az tak dllezité, mnohem podstatné;jsi tlohu u nich
hraji pocitové zaleZitosti. ProstSimu clovéku staci jedna informace, z které on ziska
jakysi pocit a uz se dal o danou véc nezajima. Premyslivéjsi lidé obvykle disponuiji
urcitou cenzuru.

Postoje se samoziejmé vytvareji také pod vlivem skupin. Postoje ¢lovéka maji
tendenci odrazet hodnoty, nazory a normy skupiny, ke které se hldsi (Krech, Crut-
chfield, Ballachey, 1968). Lidé jsou od nejutlejsiho véku vélefiovani do nejrliznéjsich
skupin. Nejprve jsme ¢leny skupiny tvofené nasi rodinou, proto ma rodina obrovsky
vliv na utvareni nasich postojl. Je pochopitelné, Zze ve 2 — 3 letech nelze jesté o
zadnych celistvych postojich mluvit, ale uz tfeba uvrzeni malého ditéte do jesli, se
muZe promitat do toho, jaky si ¢lovék udélda postoj k druhym a do jaké miry
povazuje urcitou obranou agresi za pfimérenou. Klasicka situace — mame jenom dva
houpaci koné a jsou tfi zajemci. Tzn. v fadé moznych i nemoznych situaci je ¢lovék v
prislusné skupiné v rdmci uspokojovani svych potfeb, stavén pred vyznamy a
souvislosti rlznych okolnosti a zacina si k nim pomalu vytvaret ucelenéjsi sestavu
zvanou postoj.

Aby si jedinec udrzel svoje postoje, je tfeba podpory stejné smyslejicich lidi (Krech,
Crutchfield, Ballachey, 1968). Skupinové normy, skupinové hodnoty predepisuiji,
jaké postoje jsou spravné a jaké nespravné, coz ma nasledné vliv na to, jaké postoje
si jedinec vytvari. Nespravny postoj se stfetdva s nesouhlasem skupiny, Cili je zde
velky tlak na jednotlivce, aby se pfizpUsobil. Jedinec ma obvykle jen tfi moZnosti.
Prvni moznosti je, Ze se identifikuje se skupinou, do které je viazen, coZz znamenj, ze
hraje podle jejich pravidel, respektuje jeji normy a uznava jeji nazory. Druhou
moznosti je, ze se skupinovymi normami a hodnotami nesouhlasi, stavi se do
opozice a snasi skupinové sankce az tfeba po vylouceni ze skupiny. Tfeti moznosti
je, ze se stane povrchné konformnim, ale vnitfné se skupinou Uplné nesouhlasi.
Takova situace nastdva tehdy, kdyzZ ¢lovék s postoji skupiny nesouhlasi, ale skupina
na druhou stranu syti néjakou jeho potfebu, a proto z ni nechce byt vyloucen.
Postoje jsou vidy v uritém vztahu k nasi osobnosti. Impulzivni jedinec
pravdépodobné bude mit k rlznym exceslim benevolentnéjsi postoj nez treba
Clovék rigidnéjsi. Napr. naboZenské postoje odrazZeji nase vnitfni usporadani. Jsou
lidé s hlubsi potfebou viry, pficemz u téchto lidi pochopitelné budou tyto postoje
jinak profilovany nez u lidi nevéficich nebo bez potfeby viry, pfip. sméfujicich svou
viru k né¢emu jinému nez je ndboZenstvi. NaSe osobnost se ddle odrazi v politickych
a etnickych postojich, viz napf. etnocentrismus. Nemusi jit ani pfimo o rasismus, ale
je to takové to presvédceni o tom, Ze pfisluSnost k mému ndrodu je néco
vyznamného (Gross, 2010).
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Opét ve vétsSiné pripadl plati, Ze ¢im bohatéji strukturovand a zrald je osobnost
toho kterého Clovéka, tim vice bude korespondovat s umirnénymi postoji k jinym
rasam a k jinym ndrod{m spiSe neZ osobnost prostsi (Hayesova, 2011). Postoje se
formuji celoZivotné, protoZe vyvoj jde dopredu rychlym tempem a stdle se néco
nového vymysli a vyviji, a z toho dlvodu i ted mize byt predmét, se kterym jsme se
dosud nesetkali, ani idedlné, ani redlné a teprve az se objevi, tak si k nému budeme
muset také vytvofit néjaky postoj (Krech, Crutchfield, Ballachey, 1968).

3.5 Zmeéna postoje

Jak uZ jsme fikali, zména postoje neni dana pouze jednou jedinou informaci, ale
predevsim emocni zkuSenosti. V' této souvislosti Krech, Crutchfield a Ballachey
(1968) rozezndvaji dva zakladni typy zmény postoje. Jednak je to tzv. zména
souroda, kdy se jedinec ve svém emocnim zaméreni pouze posune, tj. jeho postoj se
zvyrazni. To je sourodd zména. Anebo se jedinec mulzZe tzv. prepdlovat a pak
mluvime o zméné nesourodé. Sourodou zménu postoje tedy lze definovat jako
vzrist kladu v plvodné kladném postoji, nebo zdporu v pivodné zdporném postoji.
Nesouroda zména postoje se definuje jako pokles kladu v plivodné kladném postoji,
nebo pokles zaporu v plvodné negativnim postoji. Pohyb v jedné kvalité postoje,
ktera se neprepdluje, neni vidy zména sourodd. Pokles pfitom nemusi byt tak velky,
aby se zménilo plvodni znaménko postoje. Tzn. i v pfipadé, kdy jde jen o zmirnéni
daného postoje, prestoze porad u daného postoje zUstava stejné znaménko, jedna
se presto o nesourodou zménu, i kdyz to tak na prvni pohled nemusi pUsobit.

Bylo by jisté nedobré chtit si pfedstavovat postoj jako néco jednoduchého ve smyslu
izolovanosti. Postoje jsou vétSinou spolu vselijak provdzany a i jeden jediny postoj k
néfemu muZe byt relativné slozZité vymezitelny. Postoj samoziejmé mlze mit v sobé
zaclenénou spoustu vsech moznych informaci, souvislosti atd. Jako pfriklad si
muUzZeme uvést politiku, kdy po 90. roce 20. stoleti vzniklo OF a nasledné ODS. ODS
se fadé lidem tehdy jevila jako skutecné ta spravna strana, vérili, Ze to, co strana
proklamuje, bude také realizovano. U mnoho lidi doslo posléze k vyrazné nesourodé
zméné, tzn. ,prepodlovali” se, kdyz si uvédomili celou fadu odliSnosti mezi politickou
proklamaci na jedné strané a realitou na strané druhé. Takovychto moznych posuni
a zmén se déji i v naSem Zivoté spousty. Mame dobrého pfitele, vie je bezvadné a
pak najednou zjistime, Ze nds bezvadny pfritel kudy chodi, tudy o nds vyklada ty
nejnechutnéjsi vtipy a pomluvy a my jsme najednou postaveni do situace ,,Co ted?”

Cim jsou postoje extrémnéjsi, tim jsou méné pfistupné zméné (Krech, Crutchfield,
Ballachey, 1968). Proto se tfeba skalni privrzenci néjaké politické strany nenechaji
zviklat jakymkoliv argumentem, pfipadné kdokoli extrémni, jako skinheadi,
anarchisté a vSechny tyto extrémni skupiny, které velmi vyrazné potrebuji to, v co
véri, mit stabilizované, a urputné se brani jakymkoliv informacim, kterd by tuto
stabilitu mohly narusit. U takovychto lidi zména postoje nem{ze nastat a je naivni si
myslet, Ze kazdého lze néjakym zpUsobem presvéddit. Vyvazeny a konzistentni
postojovy systém byvd znakem zralé osobnosti, kterd netrpi extrémnosti postoju
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(Krech, Crutchfield, Ballachey, 1968). U zralych osobnosti nebyva ani emocni
vyladéni nijak prehnané, protoZe extrémni emoce jsou dany potifebou mit néco
hodné rad, véfit tomu bezvyhradné, resp. mit néco nerad. Zrald inteligentni
osobnost vétsSinou nepotifebuje takovéto extrémy, je schopna snaset i protiklady a
je schopna snaset nebo dokonce i uznat, Ze i kdyZ je néco sympatické, presto jsou
tam pfitomny i stranky, které Uplné sympatické nejsou. | tento drobny informacni
rozptyl €i rozliSnosti nemusi pro zralou osobnost znamenat dramaticky prilom do
jeji emocni vyvazenosti.

3.6 Koncepty pfibuzné postojim

3.6.1 Hodnoty

Koncepce postoje v sobé zahrnuje afekt jako Ustfedni dimenzi, pficemz mnozi tvrdi,
Ze dalsi rozmér postoje predstavuje presvédcéeni. Pokud pfijmeme oba tyto pohledy
za nosné, pak je postoj souborem, ktery v sobé integruje presvédceni a afektivni
naboj (Hogg, Vaughan, 2011). Na koncepci postojli Uzce navazuje koncepce hodnot.
Postoje jsou povétsinou méreny na zakladé toho, jak odrazeji rGizné stupné libosti Ci
nelibosti vici objektu postoje, zatimco hodnoty jsou urcéovany z hlediska jejich
dllezitost coby hlavnich zdsad fidicich Zivot clovéka. Allport a Vernon (1931,
Baumeister, Bushman, 2011) napf. zjistovali hodnotovou orientaci jedince podle
toho, jaky vyznam mélo pro ¢lovéka nasledujicich Sest Sirokych kategorii hodnotové
orientace:

1. Teoreticka — zdjem o feSeni problému, zjisténi podstaty toho, jak véci
funguiji.

Ekonomicka — zajem o ekonomické zdlezitosti, finance a penézni zalezitosti.
Esteticka — zdjem o uméni, divadlo, hudbu apod.

Socialni — zajem o blizniho svého, ¢ili socidlni orientace.

Politicka — zajem o politické struktury a distribuci moci.

Ndabozenska — zajem o teologii, posmrtny Zivot a moralku atd.

ouhkwnN

Rokeach (1968) navrhoval, Ze hodnoty by mély byt koncipovany méné z hlediska
zajm( nebo aktivit jedince a vice z jeho preferovanych cilli (resp. findlnich stava).
Rokeach proto rozliSoval mezi tzv. finalnimi hodnotami (napf. rovnost, svoboda) a
instrumentalnimi hodnotami (napf. poctivost, ambice). Zjeho pohledu jsou
hodnoty koncepty vyssiho radu, které maiji Sirokou kontrolu nad postoji jednotlivce.
Na zdkladé hodnot Ize tedy odhadnout postoje lidi. Jsou-li hodnoty prvoradé, je
velmi pravdépodobné, Ze i naSe jedndani bude v souladu hodnotami. Himmelweit,
Humphreys a Jaeger (1985, in Hogg, Vaughan, 2011) zrealizovali longitudinalni
studium socialné psychologickych vlivQi na hlasovani v Britanii, které trvalo témér
Ctvrt stoleti. Zjistili, Ze specifické postoje byly zpravidla Spatnymi prediktory, zatimco
Sirsi sociopolitické hodnoty a identifikace s uréitou politickou stranou byly mnohem
lepsimi prediktory chovani voli¢.

48



Postoje

Hodnoty jsou obecnd presvédceni o Zadoucim chovani a cilech, ¢imz prekondvaji
postoje a ovliviiuji formu, kterou na sebe postoje jedince berou. Hodnoty tak
nabizeji urcité standardy pro hodnoceni chovani, ospravedIfiujici ndzory, podileji se
na planovani, rozhodovani mezi rldznymi alternativami, zapojeni do spolec¢enského
déni atd. V ramci osoby jsou organizovany do hierarchii a jejich relativni vyznam se
mUzZe béhem Zivota ménit. Hodnotové systémy se lisSi mezi jednotlivci, skupinami a
kulturami.

| zde tedy vyvstava stejnd otazka jako u postojl, a sice, Ize na zdkladé hodnot
predpovidat chovani ¢lovéka? Mnoho védclh se kloni ktomu, Ze je to velmi
nepravdépodobné, uZz vzhledem k tomu, Ze hodnoty jsou jesté obecnéjSim
konceptem neZ postoje. Bardi a Schwartz (2003, in Hogg, Vaughan, 2011) sice
shledali jistou souvislost mezi nékterymi hodnotami a chovanim, nicméné ve své
studii nesbirali skutecna data o chovani lidi, ale wvychdazeli pouze zjejich
reportovaného chovani.

3.6.2 Ideologie

Termin ideologie se do jisté miry prfekryvd s konceptem hodnot. Jde o integrovany
Siroce sdileny systém presvédceni, obvykle se socidlnim nebo politickym nabojem,
ktery plni vysvétlujici funkci (Thompson, 1990). Asi snad nejznaméjsimi zastupci
tohoto druhu jsou ndbozenské a politické ideologie, které slouzi jako zdroj mnoha
konfliktl mezi skupinami na této planeté. Ideologie maji tendenci prezentovat stav
véci zplsobem, ktery se zda byt zcela pfirozeny (tzv. naturalisticky klam), ¢imz
ospravedIniuji nebo legitimizuji status quo a posiluji hierarchické vztahy. Ideologie
také tvori ramec pro hodnoty a postoje.

Podle Tetlocka (1989, in Hogg, Vaughan, 2011) jsou koncové hodnoty, jak je popsal
Rokeach (1968), zakladem mnoha politickych ideologii, viz napf. Machiavellismus.
Funkce ideologie mohou variovat ve dvou dulezitych charakteristikach:

1. Mohou urcitym hodnotam pfifadit rdznym prioritu — napf. liberalové a
konzervativci se vzajemné lisi v tom, jaky stupen dulezZitosti pfifazuji osobni
svobodé a narodni bezpecnosti.

2. Nékteré ideologie jsou pluralistické a jiné monistické — pluralistické ideologie
toleruje konflikt hodnot (napf. ekonomicky rlst versus socidlni
spravedlnost). Monistické ideologie jsou ke konfliktu hodnot netolerantni a
takovyto konflikt fesi vétSinou velmi zjednodusené a primocare.

Podle Billiga (1991, in Hogg, Vaughan, 2011) se velkd c¢ast naSich kazdodennich
myslenek tyka tzv. ideologickych dilemat. Uclitelé napf. denné Celi dilematu, Ze na
jedné strané maji predstavovat autoritu a na druhé podporovat rovnost mezi
ucitelem a zakem. Kdyz vznikne konflikt mezi hodnotami, muizZe dojit ke stretu
postojli mezi skupinami. Ideologie je také zodpovédnad za spolecensky extremismus.
Ideologie totiz, diky své vysvétlujici funkci, poskytuje lidem jakysi ,,ndraznik” proti
nejistoté (Hogg, Vaughan, 2011). Je vSeobecné znamym faktem, Ze lidé jsou
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s nasazenim Zivota ochotni branit svou ideologii a skupinu, kterd ji proklamuje.
Jeden z dlvod(, pro¢ jsou ndboZenské ideologie tak mocné a trvalé, spociva v tom,
Ze organizované naboZenstvi predstavuje skupiny snizujici nejistotu, kterd ma
sofistikovanou ideologii, definujici totoZnost kazdého Clovéka, ktery k ni pfinaleZi a
regulujici jak svétské, tak existencni aspekty Zivota.

3.7 Méfeni postoju

Postoje nelze zjistovat pfimo, postoje lze zjistovat jen zprostfedkované, napf. sle-
dovanim verbalnich nebo neverbdlnich projevl. Postoje mliZeme i méfit, a to hned
nékolika zplUsoby. Na postoje mizZeme usuzovat z chovani lidi, nebo na né midzeme
usuzovat z fyziologickych reakci jedince. Napf. klasicky detektor IZi v kombinaci s
dalsimi snimaci pracuje na principu, Ze pfi zadani urcitych podnétovych slov, vyvolaji
tato slova u clovéka urcitou fyziologickou reakci, kterd je snimatelna.
Nejspolehlivéjsi je méreni za pomoci metod k tomu uréenych. Jednou z téchto
metod je metoda sémantického diferencidlu. Kromé sémantického diferencidlu
mUlzZeme poutZit i celou fadu skal. Z hlediska Skalovani postojl nds zajimaji vypovédi
dotazovanych osob o vlastnich nazorech, citéni a chovani k predmétu postoje.

3.7.1 Sémanticky diferencial

Tato metoda je spojena se jménem Ch. E. Osgooda, ktery ji publikoval spole¢né s G.
Sucim a P. Tannenbaumem v roce 1957. Plvodné byla tato metoda navrZena k
méreni konotativniho vyznamu pojmUl. Podstatou této metody je detekce tzv.
sémantického prostoru, v némz lze vyjadfit konotativni vyznam kazdého pojmu.
Osgood (in Janousek, 1986)se svymi spolupracovniky vytvofil na zdkladé faktorové
analyzy inventar 50 bipoldrnich adjektiv, véetné jejich faktorovych vah, sytici tfi
dimenze (resp. faktory). NejvyznamnéjSim faktorem je faktor hodno-ceni, ktery stoji
samostatné a dalSimi dvéma faktory jsou faktor aktivity a faktor potence. Uvedené
faktory vytvareji jakysi pomysliny trojrozmérny prostor.

Sémanticky diferencial se sklada z urcitého poctu skal, z nichz kazda je tvofena
parem bipolarnich adjektiv. Jedna se vétSinou o sedmibodové hodnotici Skaly.
seskupeni tvofi adjektiva hodnotici, jako napf. dobry-Spatny, horky-sladky, velky-
maly atd. Druhé seskupeni tvofi adjektiva s jistou davkou potence, jako napf. silny-
slaby, hruby-jemny a tfetim uskupenim je aktivita, vyjadrena adjektivy jako rychly-
pomaly atp. Kazda Skdla tedy méfi jednu ze zdkladnich dimenzi, které popsal
Osgood, tj. hodnoceni (h), potenci (p) a aktivitu (a). Kerlinger (1972) uvadi pfiklad
deviti bipoldrnich adjektiv, kterd se daji asociovat s nékterou z téchto dimenazi (resp.
faktor():

(h) dobry
(h) krasny

Spatny
osklivy

—~
~— —
—~
~— —
~— —
—~
~— —
—~ e~
— —
—~ e~
~— —
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(h) velky O 0 0 0 0 O 0 maly
(P) aktivni O 0 0 0 0O O 0 pasivni
(P) bystry O 0 0 0 0O O 0 tupy

(P) Cisty O 0 0 0 0 O 0 Spinavy
(@) tézky O 0 0 0 0O O 0 lehky
(a) silny O 0 0 0 0O O 0 slaby
(@) rychly O O 0 0O O 0O O pomaly

Neni nutné vidy pouZivat jen dvojice, u kterych zname jejich faktorové vahy.
Sémanticky diferencidl Ize pfizplsobit nasim potifebam, kdy nékteré Skaly mui-zeme
vypustit, jiné mUZeme naopak pridat atp. (Janousek, 1986).

Pokud se dva pojmy nalézaji blizko sebe v sémantickém prostoru, jsou si vyznamem
podobné, jestlize jsou naopak od sebe v sémantickém prostoru hodné vzdaleny, tak
se svym vyznamem lisi. Jako méfitko vzdalenosti mezi dvéma pojmy pouzivdme D-
statistiku, coZz je velmi jednoducha mira vyjadfujici vzdalenost mezi dvéma
libovolnymi pojmy. Tato mira je definovana nasledujicim vztahem

Dij = |z

Vypocet se provadi tak, Zze se odectou Skalové hodnoty jednoho pojmu od skalovych
hodnot druhého pojmu d, rozdily se pak umocni na druhou a sectou. Tim
dostaneme hodnotu, kterou poté odmocnime. Spocditdme hodnoty D pro
vzdalenosti mezi sledovanymi pojmy. Pocet D je n(n - 1)/2, kde n je pocet
sledovanych pojm(. Hodnoty D mizeme vyjadfit pfehledné pomoci tabulky. Méjme
napr. vzdalenosti D mezi pojmy A, Ba C.

Tabulka 2 Hodnoty D pro pojmy A, B, C (pfevzato z Janousek, 1988)

A B C
A X 7,095 2,121
B X X 6,555
C X X X

Cim je mensi hodnota D mezi dvéma pojmy, tim blize jsou si dané pojmy svym
vyznamem a obracené, ¢im vétsi je D, tim jsou si pojmy vyznamoveé vzdalenéjsi.

Dle Osgooda (1957, in Janousek, 1986) Ize sémanticky diferencial pouzit pro méreni
pozndavaci a emocionalni slozky postojl. Proband, u kterého chceme zmérit postoj,
dostane inventar sestaveny z Osgoodova seznamu parl bipolarnich objektiv.
Vétsinou se pouziva 9 az 12 parl adjektiv, ve vyjimecnych pripadech i o néco méné.
Ukolem probanda je, aby na sedmi stupriové $kale, od jednoho krajniho pélu po
druhy krajni pdl, vyznadil svoje vyladéni vici predmétu postoje. Je to metoda
pomérné rychld, pomérné dobre se hodnoti a Ize ji statisticky zpracovat. Je dobré,
aby adjektiva byla prehazend. Pouzitd Skala musi byt minimalné péti polozkova.
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Obvykle se vSak pouzivda sedmi polozkova Skala: velmi silné souhlasim, silné
souhlasim, souhlasim, nevim - nejsem si jist, nesouhlasim, velmi nesouhlasim, velmi
silné nesouhlasim. Staci i péti polozkova $kdla: silné souhlasim, souhlasim, nevim,
nesouhlasim, silné nesouhlasim. Za silné souhlasim je 5 bod(, za souhlasim 4 body
atd., aZ po silné nesouhlasim za 1 bod.

Poté se jen mechanicky sectou body dosazené v pfrislusné kategorii, resp. v
pfislusném faktoru, ¢imZ ziskdme predstavu o tom, jak je to s postojem daného
¢lovéka na dimenzi hodnoceni, potence a aktivity. Neni Zadnd velkd chyba, kdyzZ si
udéldame i celkovy soucet, tzn., se€teme body dosazené ve vsech tfech dimenzich.
Dopoustime se tim sice urcitého znepresnéni, ale Ize to takto udélat. Na zavér je
dllezité poznamenat, Ze se nejednda o presnou diagnostiku, ale pouze o
kvalifikovany odhad. Presto vSak lze na zdkladé sémantického diferencidlu
odhadovat emoc¢ni nastaveni subjektu, pfipadné emocni vyladéni jedné skupiny vici
druhé skupiné. Pravé k porovnavani postoju skupin vic¢i néjakému konkrétnimu
pfedmétu naseho socidlniho svéta lze tuto metodu s Uspéchem vyuzit.

3.7.2 Skala stejné se jevicich intervall

L. L. Thurston svlij postup vypracoval spolecné s E. I. Chavem ve dvacatych letech
20. stoleti, kdy v socidlni psychologii dominoval tfi slozkovy model postoju.
Thurstone (in Janousek, 1986) pochopil, Ze vSechny tfi slozky postoje se méfit nedaji
a soustredil se predevsim na emocionalni charakter postoj, tj. na nase negativni Ci
pozitivni prozivani smérem k prislusnému objektu.

Cely postup pfi tvorbé této skaly ma dle Brichacka (1978) pét kroku:

1. Ziskani zna¢ného poctu vyrokl o predmétu postoje. Shromazdujeme vyroky
od velkého poctu osob, vztahujici se k predmétu, ktery nas zajima. Tyto
vyroky musi splfiovat nasledujici pozadavky:

a) vyroky musi vyjadiovat momentdlni psychologickou orientaci re-
spondenta vic¢i predmétu postoje a odliSovat ji od vztahu vici témuz
predmétu v minulosti;

b) kazdy vyrok musi vyjadiovat pouze jednu myslenku a jeho for-mulace by
méla byt jednoznacng;

c) formulace vyrokl nesméji byt pfilis specifické;

d) formulace viech vyrokl musi byt v takové formé, aby s nimi ne-mohl
souhlasit ten, kdo ma k pfedmétu postoje protikladny vztah;

e) pouzité vyroky nesméji byt vagni.

2. Uttidéni vyrok(. Utfidéni vyrokd provadi skupina posuzovatel( (expertu),
kterych by mélo byt nejméné 50. Thurston sam pfi vytvareni Skaly pracoval s
300 posuzovateli. Vyroky se zaznamenavaji na karticky a ukolem expertl je
rozfadit je do stanoveného poctu kategorii, kdy vzdalenosti mezi
jednotlivymi kategoriemi jsou stejné. Obvykle se pouziva 11 kategorii, pfi-
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cemi pocet kategorii musi byt vidy lichy. Nejméné muZe byt kategorii 7, ale
pro nejpresnéjsi (nejcitlivéjsi) odliseni se doporucuje 11 kategorii. Kategorie
predstavuji moznosti, kdy vétSinou 1., 2., 3. a 4. kategorie se vztahuje k
pozitivnim vyrokim, 5., 6. a 7. kategorie k neutralnim vyrokim a zbyvajici 8.,
9., 10. a 11. kategorie k zapornym vyroklim. Posuzovatelé kazdy vyrok podle
svého citéni zaradi do jedné z téchto 11 kategorii a my pro kazdy vyrok
zaznamendvame, jak se umistil u toho kterého posuzovatele.

3. Vypocet Skdlovych hodnot pro jednotlivé vyroky. Vysledky tfidéni expertd se
shrnou do tabulky a vypocita se Skdlova hodnota kazdého vyroku. Jako
pfiklad si uvedeme vypocet Skdlovych hodnot u jednoho konkrétniho vyroku,
ktery si oznafime jako vyrok X. Tento vyrok hodnotilo celkem 150
posuzovatelll jeho umisténim do 11 kategorii. Umisténi vyroku X v
jednotlivych kategoriich ukazuje tab. €. 3, kde f je Cetnost posuzovateld, kteti
dany vyrok zaradili do té které kategorie, p je relativni Cetnost, Cili
procentudlni vyjadreni radku f a cp je kumulativni ¢etnost (tj. soucet hodnot

radku p).
Tabulka 3 Zarazeni vyroku X do jednotlivych kategorii (pfevzato z Janousek, 1986)
Kategorie
Vyrok X
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

f 50 30 24 17 19 7 3 -

p 0,33 0,20 0,6 0,11 0,23 0,05 0,02

cp 0,33 053 0,69 080 0,93 0,98 1,00

Stejnym zplsobem bychom postupovali u vSech zbyvajicich vyrokd, které
jsme posuzovali. Dale musime vypocditat tzv. Skalovou hodnotu. Nékdy se
pouziva prlimér, avsak Brichacek (1978) doporucuje pouzivat median, kte-ry
neni ovliviiovan extrémnimi hodnotami nebo asymetrickym rozlozenim dat.
Median se vypocita dle vzorce:

0,50 — cp,
pi

Me =u+

kde u je spodni hranice intervalu, ve kterém leZzi median, cpu je relativni
frekvence hodnot lezicich pod intervalem ve kterém lezi median (fadek cp) a
pi je relativni frekvence hodnot v intervalu, v némz lezi median (fadek p).
Konkrétné, kdybychom se pfidrzeli naseho pfikladu a dosadili hodnoty dle
tab. ¢. 3, median pro vyrok X by byl

0,50 - 0,33

Mey =1+———=1 =1
ex + 0.20 + 0,85 ,85

53



Postoje

Kdybychom napf. méli jiné hodnoty, viz tab. ¢. 4, zobrazujici rozé¢lenéni do
jednotlivych kategorii pro vyrok Y, zméni se pfirozené i hodnota medidnu.

Tabulka 4 Zafazeni vyroku Y do jednotlivych kategorii (pfevzato z Janousek, 1986)

Vyrok Y Kategorie

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

f 11 19 10 15 26 5 25 10 29
p 0,0 0,23 o0,07r 0,20 0,27 0,03 0,17 0,07 0,19
cp 0,0+ 020 0,27 037 054 057 0,74 081 1,00

V tomto pfipadé by hodnota medianu byla

0,50 - 0,37
Mey = 4 +T =4+0,756 = 4,756

Timto zpUsobem ziskdme skalové hodnoty (resp. hodnoty medianu) pro
jednotlivé vyroky a na jejich zakladé mUzZeme nasledné vyroky mezi sebou
vzajemné porovnavat.

4. Vybér polozek pro definitivni Skdlu. Cilem této etapy je zjistit, jakd je
spolehlivost vyrok(, tzn. jakd je jejich variabilita. Vybér polozek pro defi-
nitivni Skalu provadime na zdkladé vypoctu variability jednotlivych polo-zek.
Variabilitu polozek vyjadfujeme tzv. kvartilovym rozpétim Q. Vypocet
variability je de facto vypoctem rozdilu mezi kvartilovymi hodnotami Q1 a
Q3, které oddéluji prvni ¢tvrtinu pripadl od druhé a treti ¢tvrtinu pripadi od
¢tvrté. Vypocet provadime analogicky jako pfi vypoctu medidnu. Pro prvni
kvartil naseho vyroku X by platilo

_ 04 220 se
Q= 033

Analogicky pak vypocteme hodnotu pro treti kvartil vyroku Y

0,75 — 0,69
Q3 = 3+—0 1 =3+ 0,545 = 3,545

Vysledné kvartilové rozpéti Q pro vyrok X vypocitame jako
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Q=Q;—0Q;=3545-0,758 = 2,787

Pro vyrok Y, pokud bychom chtéli dat srovnavaci priklad, vyjde kvartilové
rozpéti Q = 4,429. Obecné plati, Zze ¢im vyssi hodnotu Q pro dany vyrok
obdrzime, tim méné dany vyrok diskriminuje. Vyroky s nejvyssi variabilitou
jsou Spatné a musime je tedy vyradit. Je to logické, jestlize dany vyrok byl
rdznymi posuzovateli nezavisle zarazen rovnomérné do vsech 11 kategorii,
znamena to, Ze tento vyrok neni citlivy, protoze si ho ¢lovék mlze vykladat
tak i onak. Cili pFili§ vysokd variabilita vyrok diskvalifikuje z moznosti, aby
néco vypovidal o postojich respondenta.

5. Volba formy predkladani hotové $kdly dotazovanym osobam. Tato etapa
zahrnuje vytvareni hotové (definitivni) skaly. Thurstonova skala se jmenuje
Skala stejné se jevicich intervalll z toho dlvodu, Ze za pomoci vyse
uvedenych vypoctl ziskdme v idedlnim pripadé metodu, kdy meazi
jednotlivymi stupni skaly, vyjadfenymi jejich stfednimi hodnotami, jsou
stejné vzdalenosti. Tzn., Ze pokles pozitivhosti postoje mezi Skalovou
hodnotou 1 a 2 je stejny jako mezi 2 a 3 atd. Ne vidy se to vSak takto presné
podati. Pokud se to povede, tak z vyrokll, které ndm zlstaly, vytvofime
Skalu, kterd obsahuje 5 az 9 bodl se stejnymi intervaly mezi sebou, tzn.,
zGzime onéch pivodnich 11 kategorii na 5 nebo 9 kategorii. Cili sestavime
Skalu, kterd obsahuje 5 - 9 bod0 se stejnymi intervaly mezi sebou a kazdy z
téch-to bodl je popsan pfislusnym vyrokem. Ze vSech moznych vyrok(
vybereme jen ty nejlepsi, a ty potom prifadime k pfislusné kategorii resp.
bodu 3skaly, kde je umistilo maximum posuzovateld. Respondentiim
predkladame Skalu s nasledujici instrukci: ,Jestlize vas postoj nejlépe
vyjadtuje vyrok 1, pak zaskrtnéte Cislo 1. Jestlize vas postoj nejlépe vyjadiuje
vyrok Cislo 2, zaskrtnéte Cislo 2. ... “ Postoj tedy méfime tim zplsobem, Ze
respondent se pfifadi k néjakému jiz vyzkousenému vyroku, ktery jasné
reprezentuje urcitou ¢ast Skaly. Samoziejmé kdybychom veskerych napr. 50
téch vyroka, které se prirazuji k jednotlivym boddm $kaly, pfi snaze zachovat
stejné vzdalenosti mezi intervaly, pouzijeme vice, ale ddme je na preskacku.

3.7.3 Metoda sumovanych odhadu

Tato je metoda je spojena se jménem R. Likerta, nékdy se ji také proto fikd Li-
kertova Skala. Na pripravu je o néco méné pracna nez Thurstonova Skala. Likert (in
Janousek, 1986) vychazi ze snahy oklasifikovat jednotlivé ukazatele postoje,
nejcastéji verbalni projevy, které patfi ke zkoumanému postojovému universu.
Jejich prostou sumaci mizeme poté ohodnotit postoj daného jedince. Metoda v
praxi vypadd tak, Ze ziskdme odpovédi jedince na fadu poloZek, které jsou
ukazatelem postoje k uré¢itému objektu. Tyto odpovédi byvaji obvykle odstupriovany
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na tfi az péti bodové Skdle. Jednoduchym sectenim bod( dosazenych na skale,

kterou

hodnotime jednotlivé odpovédi, ziskame skér, ktery ndm udavd postaveni

jednice na kontinuu, na némz postoj méfime.

Likert (in Janousek, 1986) postup vytvareni Skaly rozdéluje na Ctyfi kroky:

1.

Vybér vhodnych polozek. Pro vybér polozek, které jsou vétSinou
formulovany jako otazky, nejsou stanovena zadna kritéria. Neni vSak od véci
Fidit se nasledujicimi doporucenimi:

a) je tfeba vybrat daleko vice poloZzek, které vétSinou formujeme jako
otazky, neZ je nutné ke konstrukci vlastni skaly, doporu¢eny pomér je 4 :
1

b) otdazky maji byt formulovany tak, aby vypovidaly spiSe o postojich
respondenta nez o faktech;

c) tvrzeni maji byt vybirana tak, aby pokud mozno osoby s rliznymi postoji
vypovidaly rizné;

d) otazky se maji formulovat tak, aby vypovidaly o soucasném po-stoji
respondenta;

e) otazky by mély byt jednoznacéné;

f) polovina tvrzeni ma byt vybrana tak, aby predstavovala tvrzeni zaporn3,
druhd polovina ma vyjadrovat tvrzeni kladna.

Sestaveni $kdly alternativ. Skalu alternativ vypracujeme pro viechna
shromdazdéna tvrzeni, o nichz se domnivame, Ze patfi ke sledovanému
universu. Mazeme zvolit skalu se tfremi, péti pfipadné sedmi hodnotami.
VétSinou se pouzivd pétibodova skdla, jejiz jednotlivé body jsou uréeny
¢iselnym kvantifikdtorem a verbalné popsany. Napf. silné souhlasim (5),
souhlasim (4), nevim (3), nesouhlasim (2) a silné nesouhlasim (1).

Pfi skdérovani polozek pak postupuje tak, Ze kazdé polozce pfifradime cisel-ny
kvantifikator, ktery oznaduje miru souhlasu s danou polozkou. U kladnych
poloZzek hodnotime nejvyssi miru souhlasu na pétibodové skale péti body, u
zapornych poloZzek hodnotime nejvyssi miru souhlasu jednim bodem.

Shromazdéni odpovédi. Pripravené vyroky dame zhodnotit velkému poctu
posuzovatelll. Dotazovanych osob by mélo byt alesporn 200. Kazdy z
posuzovatell kazdy z vyrok( oklasifikuje, a to tim zplsobem, Ze vyjadfuje
pfimo svij postoj, resp. souhlas s tim kterym vyrokem. Za silny souhlas je 5
bodd, za silny nesouhlas je 1 bod atd. Tab. ¢. 5 ukazuje pfiklad, ve kterém se
pracuje s 300 posuzovateli, ktefi hodnotili na pétibodové Skale vyrok X.

Tabulka 5 Hypoteticka data ziskand od souboru 300 lidi (pfevzato z Janousek, 1986)

Vyrok X

Nesouhlasim Nevim Souhlasim

Silné Silné
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nesouhlasim souhlasim

f 25 63 54 120 38

p 0,083 0,210 0,180 0,400 0,127
cp 0,083 0,293 0,473 0,873 0,127
Me 0,042 0,188 0,383 0,673 0,936
z -1,728 -0,885 -0,298 0,448 1,522
H=z+1,721 0,000 0,843 1,430 2,176 3,250
zaokrouhleno 0 1 1 2 3

f — Cetnost

p — relativni ¢etnost

cp — kumulativni soucet relativnich ¢etnosti

Me — median, tj. stfedni hodnota jednotlivych kumulativnich ¢etnosti

Median se vypocita podle vzorce

Mey = cp,_1 + Pz_x'
kde cpx1 je relativni frekvence pripadu, které lezi pod sledovanou kategorii a
px je relativni frekvence pripad(, které lezi v ramci sledované kategorie. Pro
vétsi ndzornost provedeme vypocet medianu pro kategorii ,Nesouhlasim®.
Ve ¢tvrtém fadku tabulky jsou uvedeny z-skéry. V patém radku ta-bulky jsme
Skalu upravili tak, aby jeji negativni pél mél nulovou hodnotu. PoZzadovanou
Upravu provedeme tak, Ze k hodnotam z-skéru pri¢teme nejvyssi hodnotu z-
skdru se zapornym znaménkem. V nasem pfripadé budeme pficitat hodnotu
1,728, protoze -(-1,728) = 1,728. Poradi jednotlivych osob na Sskale
stanovime tak, Ze secteme $kdlové hodnoty jednotlivych vyrok( podle toho,
jak je jednotliva osoba posoudila.

Uréeni diskriminacni sily poloZek. Nejlépe diskriminuji polozky, které se
rozloZi na vSech pét kategorii. Jestlize se nam vyrok kumuluje kolem jedné
jediné kategorie, je jasné, Ze vSichni lidé s danym vyrokem bud silné
souhlasi, ¢i nesouhlasi apod. Tzn., kdyz nékomu predloZime takovyto vyrok,
tak se toho moc o jeho postoji nedozvime, protoze respondent se v ném ne-
bude nijak odliSovat od druhych lidi. Malo diskriminujici polozky jsou tedy ty,
u nichz se odpovédi posuzovateld kumuluji kolem jedné kategorie.
Diferenciacni koeficient ndm muze ukazat, jakou maji jednotlivé polozky
diferenciacni schopnost. Vypocet diferenciacniho koeficientu je velmi
jednoduchy. Z celkového poctu posuzovateld vybereme 25% osob s
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evvs

vypocteme odecte-nim sumy nepfiznivé skupiny k dané poloZce od sumy
pfiznivé skupiny. Pro vétsi ndzornost si uvedeme pfiklad. Tab. €. 6 obsahuje
udaje od 100 fiktivnich posuzovatel(l a 10 poloZek postojové Skaly.

Tabulka 6 Priklad vypoctu koeficientu diferenciace (pfevzato z Janousek, 1986)

Cislo polozky

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Suma pfiznivé 89 54 58 108 99 123 63 112 103 58
skupiny

Suma nepfiznivé | 50 39 a4 39 56 59 35 42 37

skupiny

K.oef|C|e.nt 30 4 19 64 60 67 4 77 61 21
diferenciace

Poradi dle 6 9-10 8 3 5 2 9-10 1 4 7

diferenciace

Cim je koeficient diferenciace wvyssi, tim je polozka vhodnéjsi. Cili
nejvhodnéjsi by byly polozky ¢islo 4, 5, 6, 8 a 9, pfip. poloZzka Cislo 1, nejméné
vhodné by byly polozky &islo 2, 3, 7, a 10. Timto zplsobem ziskdame polozky,
z nichZ sestavime vyslednou Skalu. A nakonec pouhym sectenim hodnot
dostaneme sumarni Cislo, které vyjadfuje miru postoje daného clovéka k
urcitému objektu.

V literatufe se dale mlzieme setkat napf. se Skalogramovou analyzou, jejimz
autorem je L. H. Guttman, ¢i metodou vytvareni kombinované diskriminacni skaly
autord A. L. Edwardse a F. P. Killpatricka.

3.8 Persuaze

Jako persuasi (presvédcovani) oznacujeme cilevédomou snahu o zménu néciho
postoje. S prvky persuaze se setkdvame i v bezprostfedni komunikaci. Dle Laswella
(1948), pokud chceme porozumét persuasi a predikovat Uspésnost toho, kdyz se
jeden clovék pokousi zménit postoj druhého ¢lovéka, musime v prvé rfadé znat kdo,
komu, co a skrze jaky informacni kandl sdéluje a s jakym vysledkem. Hovland a Janis
(1959) rikaji, Ze je tfeba studovat: (1) zdroj persuasivni komunikace (odpovida na
otazku ,Kdo?“), (2) vlastni sdéleni resp. zpravu (odpovidd na otazku ,Co?“), (3)
prijemce tohoto sdéleni (odpovida na otazku ,Komu?“), (4) situaci resp. kontext.
Aristotlés stanovil tfi zakladni komponenty persuaze jiz pred vice jak 2 000 lety. Ve
své ,Rétorice” specifikoval tfi hlavni komponenty procesu persuaze. Mezi tyto
komponenty patfi:

a) mluvdi,
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b) subjekt reci,
c) poslucha¢, jemuz je fec€ adresovana.

Aristotelés rovnéz identifikoval tfi elementy nezbytné pro presvédcéeni publika. Mezi
tyto elementy patfi:

a) apel na emoce (pathos
b) apel na rozum (logos)
c) charizma (ethos)

Mezi mozna snad nejdUlezitéjsi charakteristiky zdroje zpravy patfi vérohodnost a
sympatic¢nost. Zdroj je Cclovék, ktery predavd zpravu. Zdroj mlZe byt bud
dlvéryhodny, nebo nedlvéryhodny. Zdroj mize podnitit zménu postoje v urcitych
situacich, ale v jinych ne (viz napf. sportovci v reklamach na sportovni obleceni vs.
sportovci v reklamach na vyrobky nesouvisejici se sportem). Vliv divéryhodnosti
fecnika se Casto zkoumal. P. o. napf. Cetli fe¢ obhajujici vyvoj jadernych ponorek.
Nahodné jim bylo fec¢eno, Ze autorem je bud znamy fyzik, nebo novinar ze SSSR. P.
0. sdélovaly své postoje k tématu reci pred, bezprostftedné a mésic po precteni.
Bezprostiedné po precteni nejvice ovliviioval postoj diivéryhodnéjsi zdroj. Mésic po
precteni efekt méné dlvéryhodného zdroje vzrostl. Po urcité dobé bylo procento
zmény postoje pro oba zdroje stejné. Tzv. efekt space (angl.. sleeper effect), kdy
lidé ¢asem oddéli vlastni zpravu od zdroje, pamatuji si zpravu, ale nepamatuji si, kdo
jim ji predal (Baumeister, Bushman, 2011).

Byly identifikovany dvé charakteristiky, které Cini zdroj vérohodnym (Baumeister,
Bushman, 2011):

a) odbornost — jak moc toho zdroj vi,
b) duvéryhodnost — zda zdroj upfimné rika, to co vi.

Expert nas maze ovlivnit, protoZze predpokladdame, Ze vi, o cem mluvi, ale nem(ize
nas presvéddit, pokud mu nevérime. Zdatni rfecnici byvaji pokladani za vérohodné.
Méné presvédciva fec, obsahujici fadu distancovani se (,Nejsem expert, ale ...“),
ztraci vérohodnost a je méné ucinnd pfi snaze o ovlivnéni. Pfesvédcuji nds zdroje,
které se ndam libi a které mame radi. Dva zdroje, ovliviujici to, zda se nam nékdo
libi, jsou podobnost a fyzicka atraktivita. Na University of California byla provedena
studie, kdy studenti Cetli fe¢ obhajujici testy studijnich predpokladd (dveé reci — silna
a slaba, plus autor byl bud’ ze stejné, nebo jiné univerzity). Ukazalo se, Ze to, zda rec
byla hodnocena jako presvédéivd nebo nepresvédCiva souviselo stim, z které
univerzity domnély autor pochazel. Fyzicka atraktivita vzbuzuje pozitivni reakce, viz
halé efekt (Hogg, Vaughan, 2011).

Existuji dva pfistupy jak prezentovat persuazivni zpravu. Bud mizeme prezentovat
hola fakta, nebo apelovat na emoce. Ktery pfistup je lepsi? Vzdélani analyticky
uvazujici lidé jsou vice pfistupni argumentim zaloZzenym na logice. Emocni reakce
jsou také velmi efektivni. Védél to jiz Aristotelés a soucasné vyzkumy mu davaji za
pravdu. Lidé v dobrfe naladéni jsou ovlivnitelnéjsi nez lidé se Spatnou naladou. V

59



Postoje

jedné studii ovlivnitelnost narlstala s tim, kdyZz studenti jedli liskové ofechy a pili
limondadu, zatimco si Cetli persuazivni zpravu (Janis, Kaye, Kirschner, 1965). Jeden ze
zpUsobU, jak dostat obecenstvo do dobré nalady je humor. 40% vSech reklam
obsahuje humor (Unger, 1996). Dle vyzkumu vénuji lidé vice pozornosti humornym
zpravam nez seridznim (Duncan, Nelson, 1985). Humor rovnéZ Cini zdroj informaci
sympatictéjsi (Gruner, 1985). Na druhé strané si lidé sice zapamatuji, Ze zprdva byla
vtipnd, ale zapomenou, o ¢em byla (Cantor, Venus, 1980).

Stejnou sluzbu nam muZe prokazat strach. Podle Hovlanda (1949) hrizu nahdanéjici
zprava zvysi arousal, pozornost a porozumeéni zpravé, coz vyusti ve zménu postoje.
Zména postoje ma pak funkci posileni, protoZze redukuje strach. Janis a Feshbach
(1953) provedli studii o efektu strachu na postoje k péci o chrup. Obé skupiny
slySely stejné zakladni informace o zubnim kazu, fe¢ se vsak liSila v mnoZstvi
strachu, které vzbuzovala. Vysledky ukdazaly, Ze k vyraznéjsi zméné postojli doslo u
skupiny, u niz byl navozen mensi strach. Velky strach muze vést spiSe k defenzivnim
reakcim. Podle Janise ma vzajemny vztah mezi strachem a zménou postoje tvar
prevraceného pismene U. Strach ma persuazivni potencidl, pokud neparalyzuje
publikum, ale pokud si publikum uvédomuje nebezpeci a je mu teceno, jak se
tomuto nebezpedi vyhnout. Metaanalyza 105 studii s celkem 18 000 participanty
zjistila, Ze presvédcovani strachem je nejefektivnéjsi, pokud se lidé citi hrozbou
zranitelni (De Hoog, Stroebe, De Wit, 2007). Zjistilo se tfeba, Ze psané varovani
doprovazené obrazkem je 60x ucinnéjsi v tom, aby kurdky pfimélo skoncit s
cigaretou, nez pouze psany text.

Lidé ocekavaji, Ze budeme argumentovat ve svlj prospéch a jsou prekvapeni,
argumentujeme-li proti svym zajmdm. Této praxi se rikd stealing thunder. Byla
provedena studie simulujici porotu (De Hoog, Stroebe, De Wit, 2007) a tato studie
prokazala existenci tohoto efektu. Celkem tfi skupiny: (a) ,,No-thunder” skupina,
kterd nevédéla o drivéjSim provinéni souzeného, (b) ,Thunder” skupina, ktera se
dozvédéla o drivéjsSim provinéni od prokuratora a ,Stealing thunder” skupina, ktera
se dozvédéla o dfivéjSim provinéni obvinéného od advokata. Pfesvédcéeni o viné
uplathuje i v reklamach, viz napf. ,Avis, We're Number 2“ nebo ,L'Oreal:
Expensive” apod.

Dalsim dulezitym faktorem je, jakym zplUsobem je zprava sdélena. Zda je
prezentovana pouze jedna strana mince nebo obé. Jednostranné zpravy jsou vice
efektivni u méné vzdélaného publika, nebo pokud ma publikum jiz utvoren vlastni
postoj k dané véci. Viz napf. negativni politickd kampan, kdy dle vyzkumd mnoho
volich neschvaluje negativni kampan a politici zase Casto prohlasuji, Ze se zdrzi
kritiky oponenta. Vétsina kampani je vSak prfesto vedena pravé negativni reklamou.
Participanti vjedné studii posuzovali bud pozitivni, nebo negativni volebni
kampané. Pokud byly obé kampané negativni, participanti posuzovali oba
kandidaty vice negativné (Budesheim, Houston, DePaola, 1996). Negativni kampan
rovnéi odrazuje lidi od toho jit k volbam. Uelem negativni kampané neni ziskat
hlasy, ale redukovat pocty voli¢l protistrany.
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Casto jsou persuazivni zpravy opakovany. Vyzkumy potvrdily, e opakovani reklam
ovliviiuje jejich zapamatovani. ZaleZi vSak na vychozim postoji k produktu — pokud je
neutrdlni nebo pozitivni vede opakovani k vétSimu ovlivnéni. Nelze to vsak s
opakovanim prehdnét, protoze pak dochazi k tzv. opotfebovani reklamy (angl..
advertisement wear-out). Jednou z cest, jak zabranit opotfebovani, je opakovani
reklamy s variaci, viz napf. reklama na baterie Energizer.

Charakteristiky publika nelze ignorovat. Nékteré lidi Ize pfesvédcit sndze neZ ostatni.
Zrovna tak urcitd technika persuaze funguje u jednéch Iépe nuz u druhych. Studie
dokazuji, Ze inteligentni vojaky lze |épe presvédcit oboustrannymi argumenty, nez
jednostrannymi. McGuire (1968) vytvofil model persuaze, ktery zohlednuje procesy
jako pfistupnost a poddajnost. Pristupnost znamena, zda jste obdrzeli zpravu
(Vénovali jste ji pozornost? Rozuméli jste ji?). Poddajnost znamena, zda jste zpravu
akceptovali (Véfili jste ji? Byli jste ji pfesvédceni?). McGuire zjistili, Ze publikum s
vysokym sebevédomim je pfistupné, protoze si je jisto ve svych vychozich pozicich,
avSak neni poddajné, protoze je spokojeno se svymi stavajicimi postoji.

Rovnéz zjistil, Ze obecenstvo s vysokou inteligenci je ptistupné, protoze ma vétsi
rozsah pozornosti a lépe chape argumenty, nejsou vSak poddajni, protoze si jsou
svymi existujicimi postoji jisti. Lidé s primérnou inteligenci a sebevédomim jsou
nejsnaze ovlivnitelni. Mnoho lidi je mentalné linych. Lidé s vysokou potfebou
poznani radi premysleji, analyzuji situace a resi problémy. Vyzkumy naznacuji, Ze
lidé s vysokou mirou potieby poznani lze lépe presvédCit silnymi argumenty
(Baumeister, Bushman, 2011). Lidé s vysokou mirou sebekontroly a plachosti si
velmi potrpi na tom, jaky maji obraz na verejnosti. Persuazivni zpravy, které
obsahuji jména zndmych znacek a mdédni produkty, maji na tyto lidi velky vliv. V
jedné studii davali lidé s vysokou mirou sebekontroly inzerdtim zamérenym na
image (,MUZete vidét rozdil ...“) vyssi rating nez inzeratim zamérenym na kvalitu
(,MuzZete citit rozdil ..“). V jiné studii zase lidé s vysokou mirou sebevédomi
hodnotili arasSidové maslo, které jedli (Bushman, 1993). Maslo bylo stejné, lisSil se
pouze obal. AraSidové maslo v obalu, ktery vypadal luxusnéji, pak bylo hodnoceno
jako chutnéjsi.

Vztah mezi vékem a persuazi ma tvar U-kfivky. Rovnéz adolescenti a mladi lidé jsou
snadno ovlivnitelni. Byla provedena studie celkem 2 500 dospélych Ameri¢ant v
obdobi 1956 — 1980 (Krosnick, Alwin, 1989). Co 4 roky podstoupili anketu na
postoje. Postoje se nejvice ménily mezi 18 — 25 rokem véku, velmi malo pak ve véku
34 — 83 let. Jina studie, 8 500 ve véku 60 — 80 let, postoje se nejvice ménili u téch
nejstarsich (Visser, Krosnick,1998). Jsou-li postoje utvoreny v mladém véku, jsou v
Case stabilni. Viz klasickd studie politickych postoja Zzen na Bennington College ve
Vermontu (1935-1939), kterou realizoval Newcomb (1943). Konzervativni postoje
vs. liberdlni postoje. Postoje méreny po 25 letech (Newcomb, Koenig, Flacks,
Warwick, 1967) a po 50 letech (Alwin, Cohen, Newcomb, 1991).

Lidé jsou obecné lépe ovlivnitelni zpravami, o kterych se domnivaji, Ze nebyly k
tomuto ucelu stvofeny. Tohoto triku nékdy vyuzivaji reklamy. Podle vyzkumu jsou
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reklamy, které nemaji zavér, vice persuazivni (Kardes, 1988). Zd4 se, Ze lidé jsou vice
ovlivnéni reklamou, pokud si mohou zavér udélat sami. Na tomto principu funguje i
tzv. product placement (PP) ve filmech. Odvedeni pozornosti nam muze pomoci
zabranit ¢lovéku, aby uvaZoval o protiargumentech. Odvedeni pozornosti neni vidy
ku prospéchu véci, napf. pokud mame dobré argumenty.

Persuaze se muzZe dit cestou védomého zpracovani, tzv. centralni cesta (angl..
central route resp. systematic processing). DuleZity je zde obsah zpravy. Nebo se
mUze dit tzv. periferni cestou (angl.. peripheral route resp. heuristic processing),
kdy se uplatfiuje napf. atraktivita zdroje atp. (Baumeister, Bushman, 2011). Kdyz
osoba obdrzi persuazivni zprdvu, je dulezZité, zda je pfipravena zpracovat tuto
zpravu. Podstatné je, jaky osobni vyznam dana osoba této zpravé pfipisuje.
Centralni cesta presvédCovani hodné zavisi na znalostech. U lidi, ktefi nejsou
motivovani nebo nemohou kognitivné zpracovat persuazivni zpravu, je lépe poZit
periferni cestu.

Shrnuti

Postoje byly po mnoho let ve stfedu zajmu socidlnich psychologli. Byly pojimany
jako nejdulezitéjsi pojem v socialni psychologii. Definice postoje obecné vychazeji z
toho, Ze jde o trvalé, obecné hodnoceni socidalné vyznamnych objektl. Néktefi
zdlraznuji, Ze postoje jsou relativné trvalou organizaci presvédceni a tendence
chovat se urcitym zplisobem k socidlnim objektim. Postoje byly studovany prevazné
z kognitivniho hlediska. Teorie rovnovahy a teorie kognitivni disonance naznaduji, Zze
se lidé snazili byt vnitfné konzistentni ve svych postojich a presvédcenich. Souvislost
mezi postoji a chovanim je stale zdrojem spord. Zdanlivé Spatna prediktivni sila
psootjl vedla ke ztraté davéry v koncept postoje jako takového. Dalsi proménné,
které ovliviuji chovani, jsou normy. Predikci chovani z postoje Ize ¢aste¢né zlepsit
tim, Ze se zohledni dalSi porménné — situacni a osobnostni faktory. Postojim se
u¢ime. Mohou byt tvoreny pfimou zkusenosti, kondicionovanim, pozorovanim a
kresbou zavérl z vlastniho chovani (sebepozorovani). Rodice a hromadné sdélovaci
prostfedky jsou silnymi zdroji uceni se postojum. Hodnota je koncept vyssiho radu,
ktery mUzZe hrat vedouci a organizacni roli ve vztahu k postojliim. Méreni postojl je
dilezité a obtizné. Tradi¢ni stupnice postoju z tficatych let se v dnesni dobé
pouzivaji méné. Zatimco format odpovédi je stale zalozen na staré Likertové Skale,
data jsou analyzovana sofistikovanymi statistickymi programy. Pro méreni postoju
byla pouzita i rada fyziologickych a behavioralnich indexd, explicitnich i implicitnich.
Vyzkumy persuaze se zaméruji na tfi druhy faktora: zdroj zprdvy (kdo), samotna
zprava (co) a publikum (komu). DlleZitou proménnou na strané komunikatora je
divéryhodnost zdroje. Persuazivné puUsobi zpravy zaloZzené na strachu. Byl objeven
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tzv. efekt space, podle néhoZz nékteré zpravy dosahuji svého persuazivniho Ucinku
teprve po uplynuti ¢asu. Dvé duleZité oblasti kazdodenniho Zivota, které pouZivaji
principy persuaze, jsou reklama a politickd propaganda.

Pojmy k zapamatovdni

Presvédceni informace o né¢em, fakta nebo ndzory

Postoj globalni hodnoceni k ur¢itému objektu nebo problému

Dudlni postoje odlisSné hodnoceni stejného postojového objektu, implicitni a
explicitni postoj

Implicitni postoje automatické nevédomé hodnotici reakce
Explicitni postoje kontrolované védomé hodnotici reakce

Efekt pouhého vystaveni tendence lidi oblibit si véci jen proto, Ze je vidi nebo se s
nimi opakované setkavaji

Persuaze pokus o zménu postoje ¢lovéka

Zdroj osoba, ktera dorucuje zpravu

Efekt space zjisténi, ze lidé ¢asem oddéluji zpravu od zdroje
Odbornost kolik toho zdroj o dané véci vi

Duvéryhodnost zda zdroj upfimné rika, to co vi

Stealing thunder odhaleni potencialné nebezpeénych informaci na zacatku, aby se
snizil jejich skodlivy dopad

Opotiebovani reklamy nepozornost a podrdzdéni, které se vyskytuje u publika,
které narazilo na stejnou reklamu jiz mnohokrat

Opakovani s variaci opakovani stejné informace, ale v ménicim se formatu

Centralni cesta persuaze zpUsob presvédcovani, ktery zahrnuje peclivé promysleny
obsah zpravy (védomé zpracovani)

Periferni cesta persuaze zpuUsob presvédcovdni, ktery zahrnuje nékteré
zjednodusené postupy, jako je tfeba pfitazlivost zdroje
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Cviceni
Centralni cesta presvédcCovani zd(raziiuje obsah zpravy pomoci logickych
argument( k pfesvédceni. Je to pravda?

Postoje nemusi nutné souviset s chovanim. Je toto tvrzeni pravdivé?

Zacinat slabym argumentem namisto silného argumentu se zda, Ze nasledujici
argumenty jsou slabsi.

Kontrolni otdzky

1. To, co délame, ne vidy vyplyva z toho, co si myslime. Pro¢ tomu tak je?
2. Zamysltete se nad vyznamem pristupnosti a sily postoju.

3. Jak se u¢ime postojim?

4. Jaké jsou souvislosti mezi postoji, hodnotami a ideologii. U kazdého uvedte
priklad.

5. Jaké existuji rlizné druhy postojd a na ¢em jsou zaloZeny?

6. Jak mohou vnéjsi faktory, jako je socidlni vliv a vnitfni faktory, jako jsou emoce,
zménit postoje?

7. Za jakych podminek pedikuji postoje chovani?

Korespondencni kol

Porovnejte a dejte do kontrastu centralni cestu a perifernich cestu presvédcovani a
ukazte priklad kazdou z nich. Napiste na toto téma esej.
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4 Socialni skupiny

Cil kapitoly
@ Po nastudovdni této kapitoly byste méli byt schopni:
» Charakterizovat povahu lidskych skupin.
= Rozumét vlivu skupiny na vykon jednotlivce.
= Umét vysvétlit pojem socidlIni facilitace.
» Chdpat negativni dopad skupiny na vykon jednotlivce, tzv. spolecenské
inhibice.
» Popsat faktory soudrZnosti skupiny.
= Dokdzat vysvétlit, jak ve skupiné probihd socializace.
=  Objasnit vyznam a funkci skupinovych norem.

»  Vyznat se ve strukture skupiny, tj role, status a skupionovd komunikacni sit.

Klicova slova

f Koheze, komunikacni sit, skupina, socializace, skupinovd struktura, normy,
Ringelmanniv efekt, role, socidlni facilitace, socidlni inhibice, status, prestiz,
stereotyp.

Privodce studiem

Nejprve si rychle ji projdéte celou kapitolu, abyste ziskali predstavu o hlavnich

tématech. Pozorné si prectéte souhrn, ktery je uveden na konci kapitoly. Napadnou
vds otdzky, na které najdete odpovéd po precteni celé kapitoly. Potom si kapitolu
pozorné prectéte. Pri Cteni se pokuste nalézt odpovéd na otdzky, které jste si poloZili.
Pokuste se najit souvislosti mezi probiranou ldtkou a tim, co jiZ vite. Po precteni
kapitoly se snaZte vzpomenout si na hlavni myslenky. Tento postup vdm napomduze
odhalit mezery ve vasich védomostech a pomuZe vam usporddat si informace.

4.1 Co je to skupina?
Po cely svQj Zivot se lidé pohybuji v rGznych skupinach. Vétsinu ¢innosti, kterym se
vénujeme, se uskutecnuji v ramci urcité skupiny. Skupiny do zna¢né miry urcuji lidi,

které jsme, a druhy Zivotl, které Zijeme. Vybérové komise, poroty, komise a vladni
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organy ovliviuji to, co déldme, kde Zijeme a jak Zijeme. Skupiny, ke kterym patfime,
urcuji, jakym jazykem mluvime, jaké postoje zaujimame, jaké kulturni zvyky
prijimame a nakonec i to, kym jsme. Dokonce i skupiny, ke kterym nepatfime, at uz
z vlastni vule, nebo proto, Ze jsme byli ztéchto skupin vylouceni, maji vyznamny
dopad na nas Zivot.

Skupiny se mohou od sebe vzajemné lisit v nesCetném mnoiZstvi faktord. Existuji
skupiny s pomérné malym poctem clend, jako je tfeba parti¢ka hra¢d mariase az po
skupiny s poctem clen(l presahujicich miliony — napt. ndrod. Jiné skupiny existuji jen
pomérné kratkou dobu, napt. skupina pratel z gymnazia, jiné skupiny existuji po celd
tisicileti, prikladem mohou byt stoupenci nékteré z vérouk. Dalsi skupiny jsou vysoce
strukturované a organizované, jako je armada nebo policie, naproti nim pak mohou
stat skupiny neformalné organizované, jako tfeba skupina skoldkud hrajicich po skole
na hfisti kopanou a takto by se dalo pokracovat ddle.

Jakoukoliv socidlni skupinu Ize tedy popsat z hlediska celé fady vlastnosti, které
zvyrazinuji podobnosti a odliSnosti mezi jednotlivymi skupinami. MiZe se jednat jak
o velmi obecné rysy, jako je tfeba velikost skupiny, ale ve hfe mohou byt i tak velmi
specifické rysy, jako je napf. presvédceni (napft. Zidé versus katolici). V dasledku této
obrovské rozmanitosti skupin bylo tfeba omezit pocet relevanntich vlastnosti, aby
vibec bylo moiné vytvorit néjakou, byt znacné omezenou taxonomii skupin .
Socialni psychologové se z toho didvodu nejvice zaméruji na velikost skupiny,
skupinovou atmosféru, strukturu a formu vedeni skupiny.

Némecky sociolog Tonnies (1955, in Hogg, Vaughan, 2011) zacal rozliSovat mezi
dvéma formami lidského souziti, a sice mezi pospolitosti (Gemeinschaft), zaloZzenou
na blizkych mezilidskych vazbadch a spole€nosti (Gesellschaft), zaloZzenou na
formalizovanych a neosobnich vazbach. Soucasna socidlni psychologie akcentuje
tyto pojmy v mirné odliSné podobé, kdy v nejobecnéjsi roviné rozliSuje mezi
skupinami, které jsou postaveny na podobnosti (tzv. kategorické skupiny) a
skupinami, jeZ jsou vybudovany na interakci (tzv. dynamické skupiny).

Seeley a kol. (2003) zjistil, Ze existuji vyrazné sexudlni rozdily v preferencich pro
urcity typ skupiny. Ve vyzkumu se dokonce ukdzalo, Ze tato preference ma vliv na
délku trvani skupiny v &ase. Zeny maji obecné tendenci pfipojovat se spise ke
skupindm, ve kterych si mohou vytvofit blizké vztahy k ostatnim ¢lenim skupiny,
zatimco muzi uprfednostnuji skupiny, v nichZ se mohou jedinci pfipojit ke skupiné
jako celku (dulezitd je pro né spolecna identita). Pokud blizké vztahy ve skupiné
vymizi, skupina prestava byt pro Zeny dulezZita, zatimco spole¢na identita, kterou
skupina muzdm poskytuje, umoznuje, aby je skupina i nadale pritahovala. Nékteré
skupiny muzd tak mohou pretrvavat déle nez skupiny Zen, protoZze kladou vétsi
dliraz na skupinovou identitu.
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4.1.1 Skupiny versus agregaty

Je tfeba mit na paméti, Ze ne vSechna sroceni lidi Ize povaZovat za skupiny v pravém
slova smyslu. Vezméme si jako pfiklad lidi stojici ve fronté, nebo ¢ekajici na autobus
— lze vtomto pripadé mluvit o skupindch nebo ne? NesjpiSe se vtomto pfipadé
bude jednat pouze o tzv. sociadlni agregaty (mnozZinu jedincd mezi kterymi nejsou
zadné vztahy), nikoliv skupinu jako takovou. Dulezité je poloZit si v této souvislosti
dalsi otazku, a sice, co odliSuje skupiny od agregati? Na tuto problematiku
neexistuje v socidlni psychologii jednoznacny pohled, protoZze tyto rozdily jsou do
znacné miry ovlivnény tim, zda védec zastdva individudlni nebo kolektivisticky
pohled na skupiny (Hogg, Vaughan, 2011).

Stoupenci individualistického pohledu tvrdi, Ze lidé se ve skupinach chovaji v
podstaté stejnym zplsobem jako v parech nebo sami a skupinové procesy tudiz
nejsou ni¢im jinym neZ interpersonalnimi procesy probihajicimi mezi fadou lidi.
Zastanci kolektivisté perspektivy se naopak domnivaji, Zze chovani lidi ve skupindch
je ovlivnéno jedine¢nymi socialnimi procesy a kognitivnimi reprezentacemi, které se
mohou vyskytovat jen a pouze ve skupinach (Hogg, Vaughan, 2011).

4.1.2 Definice skupiny

Existuje nespocet definic toho, co rozumime pojmem socidlni skupina. Baumeister a
Bushman (2011) dokonce s trochou nadsazky uvadéji, ze existuje tolik definici
socialni skupiny, kolik je na svété socidlnich psychologll. Johnson a Johnson (1987)
identifikovali ve své praci sedm hlavnich bodu, charakterizujicich skupinu:

1. Soubor osob, které vzajemné spolupracuji.

2. Socialni jednotka sestavajici ze dvou nebo vice osob, které se sami sebe
vnimaji jako ¢leny skupiny.

3. Soubor jednotlivcy, ktefi jsou na sobé vzajemné zavisli.

Soubor jedincu, ktefi se spojili dohromady za uc¢elem dosazeni néjakého cile.

5. Soubor lidi, ktefi se snazi uspokojit potfebu prostfednictvim zaélenéni se do
blizkych vztah(.

6. Soubor jednotlivcl, jejichz interakce jsou strukturovany mnozinou roli a
norem.

7. Soubor osob, které se navzajem ovliviuiji.

P

Své poznatky pak zurocili ve své vlastni definici skupiny, ktera v sobé zahrnuje
vSechny tyto charakteristiky:

Skupinu tvofi dvé nebo vice osob, které jsou v interakci tvdri v tvar, pficemz kazdy si
je védom své prindleZitosti ke skupiné, uvédomuje si ostatnich osoby, patficich do
skupiny, a kazdy si je védom pozitivni vzdjemné zavislosti, protoZe usiluji o dosazeni
vzdjemné cile. (Johnson, Johnson, 1987, s. 8)
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Nedostatkem této definice je, Ze nezahrnuje velké skupiny, jako je tfeba ndrod a
nerozliSuje mezi skupinovymi a interpersonalnimi vztahy. Tento rys vSak pomérné
vérné vystihuje situaci pfi vyzkumu skupinovych proces(, kdy se socialni psychologie
vétSinou striktné omezuje na studium malych kratkou dobu trvajicich ukolové
orientovanych skupiny.

4.2 Vliv skupiny na vykon jednotlivce

4.2.1 Socialni facilitace

Zakladni otazkou Zivota, vesmiru a vlibec je pro socialni psychologii to, jaky vliv ma
pfitomnost druhych lidi na chovani jedince. Jiz Gordon Allport (1954) si poloZil, co se
stane s vykonem jednotlivce, jsou-li pfitomni jini lidé — zlepsi se jeho vykon, nebo se
naopak zhorsi. Tato otdzka zaujala jiz Normana Tripleta (1898, in Hogg, Vaughan,
2011), ktery pozorovanim lidi dospél k nazoru, Ze lidé jezdili na kole rychleji, kdyz
jim nékdo méfili ¢as, nez kdyz jeli sami, a jeSté mnohem rychleji, kdyZz s nékym
soutézili. Triplett ze svych pozorovani usoudil, Ze vzajemna konkurence lidi
aktivizuje a zlepsuje jejich vykonnost.

Floyd Allport (1920, in Baumeister, Bushman, 2011) zacdal pro tento fenomén
pouzivat nazev socidlni facilitace. Na rozdil od Tripletta, ktery socidlni facilitaci az
prilis omezoval na kontext hospodarské soutéze, umoznil novy pristup jeji rozsiteni,
aby umoznila obecnéjsi vyklad, a sice, Ze ke zlepSeni vykonu staci pouhd pritomnosti
pfitomnost druhych lidi, ktefi jsou pouze pasivnim publikem (pasivné sleduji
jedince).

Zajonc (1965) uved| na svétlo svéta teorii drivQ, jejimz prostrfednictvim se snafzil
vysvétlit, ¢im je dano to, zda pritomnost druhych lidi facilituje nebo inhibuje vykon
jednotlivce. Tato teorie prepoklada, Zze vzhledem k tomu, Ze lidé jsou pomérné
nepredvidatelni, tak nds svou pritomnosti udrzuji ve stavu bdélosti a pohotovosti.
ZvySeni arousalu je tedy instinktivni reakci na pfitomnost ostatnich lidi. Tato
energizujici funkce plsobi jako drive, ktery nas nuti pfijmout takové chovani, které
je v této situaci nasi dominantni reakci (tj. je naucené resp. habituované). Pokud je
nase dominantni reakce spravnd (vime, ze ukol je snadny), pak v nas pritomnost
druhych vzbuzuje lepsi vykon; pokud je nase dominantni reakce nespravna (citime,
Ze ukol je obtizny), pak pritomnost druhych lidi plsobi na nas vykon negativné.

Pokud se nékdo zacne ucit hrat na hudebni ndstroj, tak ma ze zacatku pomérné
maly repertoar. Nauci se hrat skladbu, kterd je pro néj extrémné snadna, velmi
dobre se ji naucil a témér nikdy v ni nedéld chyby. Pokud by mél hrat tuto skladbu
pred publikem, teorie drivll predpovidd, ze vzhledem k tomu, Ze jeho dominantni
reakci je nedélat chyby, jeho vykon by se vyrazné zlepsil. Na rozdil od dalsi skladby,
kterou kdyzZ ji hrajete, je pro vas nesmirné obtiznd, protoze ji zatim nemate pfilis
dobre nauénou — skoro nikdy neuspéjete. Vasi dominantni reakci by byl délat chyby,
a proto by se vas vykon pred publikem zhorsil.
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4.2.2 Socialni inhibice

Ve stejné dobé, kdy si Triplett povsiml toho, Ze cyklisté jeli rychleji, kdyz byli ve
skupiné, nez kdyzZ jeli o samoté, dospél Max Ringelmann (1913, in Hogg, Vaughan,
2011), francouzsky profesor zemédélského inZenyrstvi, ke zcela opacnému zavéru.
Ringelmann proved| fadu experimentd, v nichZ zkoumal efektivitu rlznych lidi, zvitat
a stroji pfi provadéni zemédélskych praci. V jedné studii méli mladi muzi, bud
samostatné, nebo ve skupinach po dvou, tfech az osmi lidech, tdhnou za lano
pfipevnéné k dynamometru. Ringelmann si vSiml, Ze kdyZ byl do skupiny pridan dalsi
Clovék, tak se celkovy vykon skupiny nezvysil tak, jak teoreticky ocekaval. Zjistil, ze
sila vyvijena na osobu se sniZuje v zavislosti na velikosti skupiny: ¢im vétsi je
skupina, tim méné usili kazda osoba vynaklada. Cisté teoreticky by dva lidé méli
tdhnout dvakrat vétsi silou (o 200%) nez jeden Clovék, ve skutecnosti se vsak ve
dvou lidech zvysila vyvinuta sila pouze o 186%. KdyZ byli ve skupiné Ctyfi lidé, pokles
vykony byl jesté vétsi. V osmiclenné skupiné nevyvinul Zadny ¢lovék ani polovinu
sily, jako kdyzZ kazdy tahl sam. Tento jev se nazyva Ringelmannuv efekt.

Existuje nékolik faktort, které snizuji produktivitu jednotlivce pfi praci ve skupiné,
nejcastéji se uvadéji nasledujici dvé mozna vysvétleni tohoto jevu:

a) ztrata koordinace — kvili rozptyleni a tendenci lidi tdhnout mirné proti sobé
jim bylo zabranéno v dosazeni plného vykonu;
b) ztrata motivace — ucastnici byli méné motivovani, moc se nesnazili.

Ingham, Levinger, Graves a Peckham (1974) replikovali Ringelmannovu studii, kdy
experimentalni skupina byla skute¢nou skupinou, zatimco kontrolni skupina byla
tvorena pseudoskupinou s jednou naivni osobou a konfidenty. Konfidenti pouze
predstirali, Zze za lano tahnou, vydavali vsak realistické zvuky, naznacuji ndmahu.
Naivni osoba byla na prvni pozici, aby nevédéla, Ze konfidenti ve skutecnosti za lano
netahnou. V pseudoskupiné doslo ke snizeni individualniho vykonu. ProtoZe
nemohlo dojit k Zadnému naruseni koordinace, nemohlo tedy dojit ke ztraté vykonu
kvlli Spatné koordinaci, pokles Ize dle autorl pfipsat na vrub pouze a jen ztraté
motivace. V redlnych skupinach doslo k jesté vétSimu snizeni individualniho vykonu,
ktery lze pficist ztraté koordinace.

Tuto ztrdtu motivace oznacili Latané, Williams a Harkins (1979) jako socialni inhibici
(angl.. social loafing), poté co ve svém experimentu replikovali vySe popsanou studii.
Uc&astnici méli napf. co mozna nejhlasit&ji tleskat, a to bud’ sami nebo ve skupinach
po dvou, ¢tyfech nebo Sesti lidech. MnozZstvi produkovaného hluku na osobu se
snizilo o0 29 % u dvouclennych skupin, 49 % u ctyrfclennych skupin a 60 % u
Sesti¢lennych skupin. Stejné jako v experimentu Inghama a kol. (1974) doslo k
vyraznému snizeni Usili ucastnik( v pseudoskupinach. U realné skupiny také doslo
k snizeni vykonu v dlsledku naruseni koordinace.

Socialni inhibice predstavuje tendenci jednotlivcd pracovat méné efektivné na

néjakém ukolu, kdyz véri, Ze jini také na tomto Ukolu pracuji. Jde tedy o snizeni
individualniho Usili jednotlivce pfi praci na kolektivnim Ukolu v porovnani s tim, kdyz
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pracuje samostatné. Zjistilo se, Ze s rostouci velikosti skupiny ma pfidavani novych
¢lenl sniZujici se dopad na usili, napf. snizeni individualniho Usili v dasledku pridani
tfeti osoby ke skupiné dvou osob, je relativné velké, zatimco pridani dalSiho ¢lena
do skupiny dvaceti osob je jen minimalni. Velikost skupiny, v niz ma ptidani dalsiho
¢lena na vykonnost skupiny vyznamny dopad, se pohybuje cca od jednoho do osmi
¢len( (Baumeister, Bushman, 2011).

Socialni inhibice je pomérné uUzce propojena s efektem cerného pasazéra (angl..
free-rider effect). Cerny pasazér je nékdo, kdo vyuziva sdileného vefejného zdroje,
aniz by se podilel na jejich udrzbé. Hlavnim rozdilem mezi socialni inhibici a efektem
cerného pasazéra je skutecnost, Ze ackoli pfi socialni inhibici dochazi ke snizeni usili
vynaloZzeného na plnéni spole¢ného ukolu, vSichni jedinci se presto podileji na
vzniku skupinového produktu. Na rozdil od toho Cerni pasazéfi vyuZivaji skupinovy
produkt, aniz by se na jeho vzniku jakkoliv podileli (Williams, Karau, Bourgeois,
1993). Cerni pasazéfi védi, Ze podvadéji a vyuzivaji ostatni. V laboratornich studiich
socidlni inhibice vétsina lidi tvrdila, Ze pracuji tak tvrdé jak jen mohou, a to i pfesto,
Ze experimentalni vysledky dokazovali pravy opak. Mnoho lidi si zfejmé neni
védomo toho, Ze se u nich projevuje socidlni inhibice (feceno jinymi slovy, Ze se
flakaji), anebo si to zdrahaji pfiznat (Karau, Williams, 1993).

4.3 Normy

Sherif (1936) vymezil normy jako zvyky, tradice, pravidla, hodnoty a vSechna ostatni
kritéria chovani, které jsou standardizovany v dlsledku spole¢ného Zivota lidi ve
skupiné. Ackoli normy mohou mit formu explicitnich pravidel, které jsou
prosazovany legislativou a sankcemi, vétsina socialnich psychologl souhlasi s tim, Ze
normy jsou pravidla a standardy, které jsou chapany ¢leny skupiny a které vedou a /
nebo omezuji socialni chovani bez sily zakonU. Tyto normy vyvstavaji z interakce s
ostatnimi; mohou nebo nemuseji byt vyslovné uvedeni a jakékoli sankce za
odchyleni se od nich pochazeji ze socialnich siti, nikoliv z pravniho systému (str. 152)

Podle Garfinkela (1967, in Hogg, Vaughan, 2011) tvofi normy implicitni,
nepozorovatelné, viemi prislusniky skupiny pfijimané pozadi, na némzZ probiha
kazdodenni Zivot. Teorie socialni identity klade zvlastni dliraz na to, jak je skupina
definovana pomoci norem (Hogg, Vaughan, 2011). Normy ohranicuji kontury
socidlnich skupin s tim, Ze normativni diskontinuita vyznacCuje hranice skupiny.
Normy postihuji atributy, které vymezuji skupinu a zaroven ji odliSuji od ostatnich
skupin. Jelikoz skupiny, kterych jsme €leny, definuji to, kdo jsme, maji na nas také
normativni vliv, ktery nam Fikd, jak bychom se méli chovat. Normy jsou Uzce spjaty
se stereotypy a prakticky znamenaji totéz. Vyzkumna tradice vSak obecné tyto dva
terminy rozlisuje, kdy normy se tykaji chovani, které je sdileno uvnitf skupiny,
zatimco stereotypy jsou skupinou sdilend zobecnéni, tykajici se ¢lend jinych skupin.

Skupinové normy mohou mit silny vliv na lidi. Naptiklad Newcomb (1965) provedl|
klasickou studii norem ve tficatych letech 20. stoleti na malé americké Skole
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Bennington. Vysoka Skola méla progresivni a liberalni normy, ale pfitahovala
studenty z konzervativnich rodin z vyssi stfedni tfidy. Americké prezidentské volby v
roce 1936 umoznily spolecnosti Newcomb uskutecnit tajné hlasovani. Studenti z
prvniho ro¢niku silné upfednostriovali konzervativni kandidaty, zatimco tfeti a ¢tvrty
ro¢nik posunuli svoji volbu pred liberalnimi a komunistickymi / socialistickymi
kandidat. Predpokladané prodlouZzeni expozicnich liberdlnich norem zplsobilo
zménu politickych preferenci.

4.4 Socializace

Socializace je celoZivotni dlouhodoby proces vélenovani jedince do lidské
spolecnosti. Existuji rlzné definice socializace. Dle jedné z nich je socializace nazev
dany celoZivotnimu procesu, kterym jsou jedincovy vzorce chovani, hodnoty,
standardy, dovednosti a ndvyky, postoje a motivy usmérfiovany k pfizplisobeni se
tém, které jsou vnimany jako Zadouci v konkrétni societé (Hetherington, Parke,
1975, in Hogg, Vaughan, 2011). KdyZ se narodi novorozenec, je ve své podstaté
pouhym biologickym tvorem a aby byl schopen obstat v lidské spole¢nosti, musi si
osvojit pravidla této spole¢nosti.

Rysem mnoha skupin je, Ze se k nim pfipojuji novi ¢lenové, zatimco stari ¢lenové
odchazeji. Novi ¢lenové jsou skupinou socializovani a do skupiny je zase na oplatku
vtiStén charakter nové prichozich. Skupiny jsou dynamické struktury, které se v ¢ase
meéni. Tento dynamicky aspekt skupin je vsak socialni psychologii ¢asto prehlizen
(Hogg, Vaughan, 2011), coz znacné oslabuje vysvétlujici potencial socidlné
psychologickych teorii skupinovych procest. V ramci socidlni psychologie popsal
Tuckman (1965) pétistupriovy vyvoj, kterym prochdzeji malé skupiny:

1. Formovani —faze orientace a seznameni.

2. Boureni — konfliktni faze, kdy se ¢lenové znaji dostate¢né dobre na to, aby
propukly neshody o cilech a praktikach skupiny.

3. Normovani — po preziti utoéné faze, se objevi konsensus, soudrinost a
pocitu spole¢né identity.

4. Optimalni vykon — obdobi, ve kterém skupina pracuje hladce jako jednotka,
ktera ma spolecné normy a cile a dobrou moralku a atmosféru.

5. Ukonceni ¢innosti — skupina se rozpadd, protoze splnila své cile nebo
protoze ¢lenové ztratili zajem a motivaci pokracovat dal.

V posledni dobé byl predstaven novy model skupinové socializace, ktery popisuje a
vysvétluje vyvoj clenl skupiny v pribéhu casu (Baumeister, Bushmann, 2011).
Zaméruje se na dynamické souvislosti mezi skupinou a jejimi ¢leny po celou dobu
trvani skupiny. Soustfeduje se nejen na to, jak se jednotlivi élenové méni, ale také
na to, jak mohou novi ¢lenové umysiné nebo nedmysiné iniciovat zmény ve skupiné.
Levine, Moreland a Choi (2001) rozliSuji ve skupinové socializaci tfi zakladni procesy:

1. Clenové skupiny hodnoti svou minulost, sou¢asnost a budoucnost ve smyslu
odmén a ziskl, které jim poskytuje skupina s potencidlnimi odménami
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pramenicich z alternativnich vztah(. Soucasné skupina zase hodnoti své
jednotlivé cleny z hlediska jejich podilu na Zivoté skupiny. Lidé maji cile a
potieby, které vytvareji ocekdvani. To, v jaké mire je pravdépodobné, Ze tato
ocekavani budou splnéna, je vyjadieno socidlnim souhlasem. Pfedpokladané
nesplnéni ofekavani vyvoldva socidlni nesouhlas a kroky ke zméné chovani
nebo opusténi skupiny nebo vylouceni nepohodIného ¢lena.

2. Clenové skupiny hodnoti své zavazky vaci skupiné a naopak. V kazdém
okamziku muUZe existovat nerovnovaha zavazk(ll, takZe jednotlivec je vice
oddany skupiné nebo skupina jednotlivci. To davd méné zainteresované
strané vétsi moc a skupina se stane nestabilni. Existuje tlak na rovnovahu
zavazkl. Zavazek je zakladem pro dohodu o cilech a hodnotdch skupiny,
vede k pozitivnim vazbam mezi jednotlivymi ¢leny a skupinou, podnécuje
vuli jednotlivce na setrvani ve skupiné.

3. Rolova tranzice vyjadiuje nespojitost ve vztahu mezi roli, jednotlivcem a
skupinou. Tyto nespojitosti jsou dany zménami v zdvazcich a Fidi se
rozhodnutim skupiny nebo jednotlivce. Existuji tfi obecné typy roli:

e neclen — véetné budoucich ¢len(, kteti se do skupiny zatim nezapojili,
a byvalych ¢len(, ktefi skupinu opustili,

e kvazi-clen — vcetné novych clend, ktefi dosud nemaji status
plnohodnotného ¢lena a okrajovych ¢lend, ktefi tento statut ztratili,

e plnohodnotny ¢len — je nejvice identifikovan se skupinou a ma
vSechna prdva a povinnosti spojené s ¢lenstvim ve skupiné.

Rolové tranzice mohou probéhnout snadno, pokud se jednotlivec i skupina
dohodnou a maiji stejna kritéria. Nicméné, nerovnovaha zavazkl a rlzna
kritéria mohou vést ke konfliktu ohledné toho, zda by mélo nebo mélo
dojit k rolové tranzici. Z tohoto dlvodu se kritéria pro tranzici casto
stavaji formalizovanymi verejnymi ritualy a stavaji se Ustfednimi ¢astmi
Zivota skupiny.

Vyskyt rolové tranzice se povazuje za dulezity aspekt skupinového Zivota. Obecné
Ize Fict, Ze rolové tranzice jsou ritualizované verejné udalosti, resp. ritudly Zivotni
zmény, viz napf. iniciacni obfady. Mohou to byt pfijemné uddlosti doprovizené
oslavou a dary (promoce, snatek), ale mnohem castéji je s nimi spojena bolest a
utrpeni (napf. obtizka). Tyto obfady mohou slouzit fadé funkci:

e symbolické — umoZnit konsensudlni a vefejné uznani diskontinuity identity,

e ucednicky — nékteré obtfady pomahaji jednotlivclim, aby si zvykli na nové
role a normy,

e zajiSténi vérnosti — prijemné zasvéceni spojné s dary a zvlastnimi vysadami
mUze vyvolat vdécnost, kterd by méla zvysit zavazek vici skupiné.

Vzhledem k posledni funkci je prevladajici a zjevny charakter nepfijemnych
iniciaCnich obfad( zahadny. Lidé urcité nebudou stat o clenstvi ve skupiné s
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skupinu nenavidét a nevznikd u nich pocit zavazku.

4.5 Skupinova struktura

Struktura skupiny je patrna z roli, statusu, vztahd a komunikacnich siti. Skupiny jsou
dale strukturovany z hlediska podskupin a také podle toho, zda jedinec pfinalezi k
centralni nebo okrajové casti skupiny.

4.5.1 Role

Role se v urcitém smyslu podobaji normam, protoze také predepisuji jednotlivci, jak
se ma chovat. Nicméné zatimco normy plati pro skupinu jako celek, role jsou
mnohem diferencovanéjsi a plati pouze pro podskupiny lidi pfipadné jedince v ramci
dané skupiny. Normy se mezi rGznymi skupinami lisi a jejich icelem primarné neni
to, aby z nich skupina méla zisk. Naproti tomu role jsou specidlné vytvoreny tak, aby
od sebe jednak navzdjem odliSovaly jednotlivé ¢leny skupiny a aby z nich skupina
jako celek méla zisk.

Role jsou kodifikované vzorce chovani, které jsou uvnitf skupiny pridéleny jejim
jednotlivym ¢lenam, pfipadné podskupindm. V literature se Ize setkat s tim, Ze se
role v nejobecnéjsi roviné rozliSuji na neformdlni (implicitni), napf. ve skupiné
kamarad(, a formalni (explicitni), napf. v armadé. Role pini ve skupiné nékolik
funkci (Baumeister, Bushman, 2011):

e Jsou odrazem délby prace ve skuping, pouze vtéch nejjednodussich
skupindch se s délbou prace nesetkavame.

e Napliuji v rdmci skupiny vzajemna spolec¢enska ocekavani jejich ¢lenl a jsou
zdrojem informaci o vzajemnych vztazich mezi ¢leny skupiny.

o Definuji, jaké misto jedinec ve skupiné zaujima.

Role vétsinou fungovani skupiny usnadnuji. Naproti tomu vSak mame dnes dukazy o
tom, viz napf. studie Gersicka a Hackmana (1990), ze neflexibilni rozdéleni roli mize
byt v nékterych pripadech pro skupinu spiSe skodlivé. V rGznych skupinach, jichz
jsme cleny, miZeme zastdvat rGzné role, cozZ je Zivnou pudou pro tzv. konflikt roli,
ktery maze byt také nékdy projevem Sirsiho konfliktu mezi skupinami.

Ackoliv mame ve zvyku bézné hovofit o tom, Ze nékdo na sebe vzal roli, tak jako
herec hraje uréitou roli v néjaké divadelni hfe nebo ve filmu, malokdo si vsak
uvédomuje, Ze to neni tak Uplné pravda. Mlzeme hrat roli podobné jako herci,
nicméné problém je v tom, Ze mnozi lidé nas vidi pouze v dané konkrétni roli a tudiz
se domnivaji, Ze jsme takovi i ve skute€nosti. Tato tendence ztotoZnovat roli, kterou
jedinec ve spolecnosti zastava s jeho vnitfnimi dispozicemi je péknym ptikladem tzv.
zakladni (nékdy téZz fundamentalni) atribucni chyby. Ryze praktickym disledkem
vySe popsaného je to, Zze bychom se méli vyhybat rolim s nizkym statusem, protoze
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je pak témér nemoiné vymanit se z ,dédictvi“ takové role. Role, které zastavame,
mohou skutecné ovlivnit i to, kym jsme — tj. nasi identitu (Haslam, Reicher, 2005).

Zimbardiv (ne)slavny vézensky experiment

Zimbardo (1971) se zajimal o zpusob, jakym lidé internalizuji (zvnitffiuji) role, které
zastdvaji. Konkrétné Zimbarda lakalo zjistit, zda to, jak se ¢lovék v dané roli chov3, je
spiSe dusledkem role jako takové nebo zda vétsi roli hraji osobnostni rysy jedince. V
jeho znamé a neustale dokola citované studii ,ucinkovalo” 24 psychicky zdravych
muzskych dobrovolnik(i, kterym byli nahodné pridéleny role vézind a dozorc(.
Dobrovolnici, jimZz byla pfidélena role vézné, byli zateni ve svych domovech a
podrobeni béiné policejni rutiné. Nasledné pak byli preddni dozorcim v
simulovaném vézeni, které se nachazelo v suterénu Stanfordské univerzity.

Zimbardo puvodné planoval trvani svého experimentu na dobu dvou tydnd,
nicméné byl nucen experiment zastavit uz po Sesti dnech, protoZe se celd situace
vymkla jakékoliv kontrole. Dozorci stale Castéji ponizovali a tyrali vézné, pricemz
pouzivali psychologické techniky, aby podkopali solidaritu a zaseli nedlvéry mezi
vézné. Navic se néktefi dozorci zacinali chovat stdle brutalnéji a sadistictéji.

Véznové se zpocatku proti utlaku ze strany dozorcl boufili, ale postupné na
jakykoliv vzdor rezignovali a zacali vykazovat pfiznaky individudlni i skupinové
dezintegrace. Néktefi véznové museli byt ze studie propusténi, protoZze u nich
propukly pfiznaky dusevni poruchy (dezorganizované mysleni, nekontrolovatelny
plac atd.) a u jednoho vézné se dokonce objevila psychosomaticka vyrazka po celém
téle. V posledni dobé je tato studie stale vice napadana a rovnéz je zpochybriovano i
Zimbardovo vysvétleni toho, k ¢emu vlastné v simulovaném vézeni doslo (Hogg,
Vaughan, 2011).

4,5.2 Status

Vsechny role si nejsou rovny, nékteré jsou spoleensky vice cenéné a respektované,
a tim prinaseji svému nositeli vyssi status. Nejvyssi status ma ve vétsiné skupin
obvykle role viidce. Obecné plati, Ze role s vysSim statusem nebo jejich nositelé se
vyznacuji dvéma vlastnostmi Hogg a Vaughan (2011):

a) prestizi;
b) tendenci iniciovat myslenky a aktivity, které prijima zbytek skupiny.

Hierarchie zaloZené na statusu nejsou ve skupinach fixni, ale mohou se ménit v
pribéhu casu a také od situace k situaci. Jedno z vysvétleni toho, pro¢ se ve
skupinach vyskytuje hierarchie, vychazi z teorie socialniho srovnani (Festinger,
1954). Hierarchie je valstné vysledkem socialniho srovnani uvnitf skupiny. Skupiny
nam poskytuji dostatecné mnoizstvi relevantnich osob, s nimiz se mulzeme
porovndvat, abychom posoudili platnost nasich ndzord a droven svych schopnosti.
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Nékteré role ve skupiné maji vétsi moc a vliv, a proto jsou atraktivnéjsi a Zadané;jsi,
nez jiné role, fe¢eno jinymi slovy existuje mnohem vice ¢ekatel(, neZ kolik jich muaze
byt uspokojeno. Socidlni srovnani pak nevyhnutelné vyustuje v presvédceni, Ze ti
Clenové skupiny, ktefi neuspéli v dosazeni takové role, jsou méné schopni nez ti,
kteti byli v uchdzeni se o danou roli Uspésni. Objevuje se tak spolec¢né sdileny nazor,
Ze ti, ktefi zaujimaji atraktivni role, jsou nadfazeni ostatnim, protoZe jsou prosté
v urc¢itém ohledu ,lepsSi“ neZ ostatni.

4.6 Komunikacni sité

Lidé, ktefi zastavaji ve skupiné rGzné role, musi koordinovat své akce
prostfednictvim komunikace, ackoli ne vSechny role spolu potfebuji vzajemné
komunikovat. Strukturovani skupiny s ohledem na role znamena vznik interni
komunikacni sité, ktera reguluje, kdo s kym muze komunikovat. | kdyz takové sité
mohou byt neformalni, pravdépodobné se budeme casto pohybovat v pevné
formalizovanych sitich, napf. ve velkych podnicich (viz napf. univerzita).

Bavelas (1968) tvrdi, Ze dllezitym faktorem je mnoZstvi komunikacnich spoju, které
musi byt prekroceny, aby jedna osoba mohla komunikovat s druhou osobou. Pokud
napf. mGzete komunikovat pfimo s dékanem fakulty, existuje pouze jeden spoj, ale
pokud musite projit nejdfive pres sekretdrku, existuji uz dva spoje. Existuji razné
strukturované komunikacni sité, které byly experimentalné zkoumany.

Dulezitym hlediskem je i stupen autonomie, kterou citili clenové skupiny. Protoze
jsou zavisli na regulaci toku informaci, maji periferni ¢lenové ve skupiné mensi moc
a mohou se citit omezeni a zavisli. Podle Muldera (1960) vede moc k vétSimu pocitu
autonomie a spokojenosti, a proto mohou byt periferni ¢lenové nespokojeni,
zatimco Clenové nachazejici se v centru komunikacni sité jsou ¢asto vnimani jako
vlidci skupin a maji pocit uspokojeni. Centralizované komunikacni sité tak mohou
snizit spokojenost, harmonii a solidaritu skupiny a misto toho vyvolat vnitini
konflikty. Vyzkum organizaci potvrzuje, Ze pracovni spokojenost je ovlivnéna
mnozstvim kontroly, kterou nad sebou zaméstnanci maji a Ze tato kontrola souvisi s
komunikacnimi sitémi, zejména s Ucasti zaméstnancl na rozhodovani.

4.7 Dalsi skupinové procesy
Rizikovy posun

Na zakladé tradi¢ni interpretace konformity, tj. podléhani vétSinovému vlivu a snahy
0 zachovani statusu quo, nam selsky rozum napovidd, Ze skupina bude v porovnani
s jednotlivcem, opatrnéjsi a konzervativnéjsi. Z konvergence smérem ke
skupinovému primeéru v experimentu, ktery proved!| Sherif (1933), je jasné, Ze tato
Uvaha ma smysl. Nicméné Stoner (1961) zjistil, Ze opak je pravdou. U¢astnikiim
experimentu predstavil 12 dilemat, kterym celili hypoteticti lidé, a jejich Ukolem
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bylo této hypotetické osobé poradit v tom, jaké riziko by méla pfijmout. Zpocatku
radili jednotlivé, pak ve skupinach po péti lidech.

Kjeho uUZasu bylo rozhodnuti skupiny obvykle riskantnéjsi nez rozhodnuti
jednotlivce. Skupina tedy doporucila hypotetické osobé, aby pfijala vétsi riziko, nez
je byl primér jednotlivcl, proto rizikovy posun (angl.. risky shift phenomenon).
Stoner vyvolal vinu vyzkum skupinového rozhodovani, ktery zpo¢atku nasel zna¢nou
podporu pro existenci rizikového posunu. Nicméné nakonec bylo zjisténo, Ze
rizikovy posun neni az tak univerzalnim jevem, jak se pivodné myslelo.

Skupinova polarizace

vvvvvv

skupiny maji na za¢atku podobné postoje, tak po zapojeni se do skupinové diskuse a
pfi pokusu o dosaZeni shody u obtizného rozhodnuti, diskuse posiluje priamérnou
individualni inklinaci kazdého ¢lena skupiny. Z toho dlivodu je rizikovy posun vidén
jako soucast mnohem SirSiho fenoménu, nazvaného skupinovd polarizace (angl..
group polarisation) (Moscovivi, Zavalloni, 1969).

Jednd se o tendenci skupiny Cinit rozhodnuti, ktera jsou extrémnéjsi nez priimérné
pocatecni pozice jednotlivych ¢lenl skupiny ve sméru, uréenym primérem
(Wetherell, 1987). Takze skupina pravdépodobné pfijme extrémné;jsi rozhodnuti nez
by pfijal jednotlivec, a to bud' v tom smyslu, Ze muzZe vice riskovat nebo byt naopak
mnohem opatrné;jsim.

Skupinové mysleni

Skupinové mysleni (angl.. groupthink) je prikladem, jak mohou byt rozhodnuti
skupiny velmi extrémni (Janis, 1982). Skupinové mysleni je definovan jako zpUsob
mysleni, jehoz cilem je dosdhnout jednomysiné shody. Za poutziti archivniho
materialu Janis (1982) analyzovala zplsob, jakym byla prijata daleZitd politicka
rozhodnuti.

Dospél k ndzoru, Ze skupinové mysleni je pouze dalSim pfipadem rizikového posunu,
kdy skupina, ktera jiz sméfuje k tomu, aby se rizikova rozhodnuti polarizovala, skrze
diskusi dospéje k jesté riskantnéjSimu rozhodnuti (Myers, Lamm, 1975). Jde o
extrémni formu problému s vyménou informaci — nebo alespon nazorl — mezi ¢leny
skupiny. Janis (1982) véfi, Ze tato tendence vyvéra z pfriliSné koheze, potlaceni
jakéhokoliv nesouhlasu uvnitf skupiny, zajmu na skupinové harmonie a direktivniho
vedeni, které signalizuje, jaké rozhodnuti je Zadouci.

4.8 Proc se lidé sdruzuji do skupin
Afiliace vyjadfuje tendenci ¢lovéka druZit se s jinymi lidmi (Vyrost, Slaménik, 2008).

Sila této potreby je u kazdého ¢lovéka odlisna a zavisi na situaci, v niz se dany ¢lovék
aktualné nachazi, ale vzdy se v urcité mife projevuje u kazdého jedince. Lidé se v sile
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této potreby rozprostiraji na celé skale od jedincl témér neschopnych Zit bez jinych,
pres celé spektrum odstind této potieby druhych, az k opacnému pdlu, jimz je
odmitani pfitomnosti druhych lidi, vedouci k Uplnému samotarstuvi.

Je samoziejmé, Ze tento pdl totdlni izolovanosti, totalni osamocenosti, je vyjimecny.
Vétsina lidi se pohybuje v urcitém spektru potfeby druhych, a nékdy vice, nékdy
méné je tato potieba projevena. Pro¢ se vlastné takto chovame? Pro¢ neni toto
chovani jednotné? Kdyz je néjaky zvireci druh, tak respektuje bud jedno, nebo
druhé, bud je to stadni druh anebo je to druh samotafsky. Clovék je to i ono. Zjistilo
se, Ze potfeba afiliace stoupa v situacich strachu, obav a ohrozeni.

Schachter (1959) proved!| experiment, ve kterém se pokusné osoby mély podrobit
elektrickému Soku. Probandy rozdélil na dvé skupiny. Jednu skupinu tvofili
probandi, kterym bylo feceno, Ze je ceka silny elektricky Sok, coZ v nich vyvolalo
vysokou mirou uzkosti, zatimco druhé skupiné bylo feCeno, Ze je cekd jen slaby
elektricky Sok, coZz u nich vyvolalo nizkou mirou Uzkosti. Obé skupiny si mohly
vybrat, zda budou ¢ekat na elektricky Sok o samoté nebo ve spolecnosti druhych
lidi. Vysledky ukazaly, ze 63 % proband( s vysokou uzkosti dalo pfednost moznosti
Cekat na elektricky Sok v pfitomnosti druhych lidi. V kontrolni skupiné, ktera méla
podstoupit jen slaby elektricky Sok a Uzkost byla jen nepatrnd, dalo prednost ¢ekani
ve spolecnosti druhych lidi jen 33 % probandd.

Z Schachterova experimentu vyplynulo, Ze pfitomnost druhych lidi v situaci
uzkostného ocekavani ¢i nejistoty snizuje pocit uzkosti, protoze davd moznost pro
vzajemné uklidnéni. Moznost srovnani vlastnich pocitll s prozivanim jinych lidi
vyrazneé snizuje zatéz a obavy z téchto situaci. Lidé vyhleddvaji ptitomnost jinych lidi
také z toho dlvodu, Ze si mohou vzajemné poskytovat informace o tom, jak situaci
zvladnout, jak se s ni vyrovnat. Potfeba kontaktll s jinymi je obzvlasté velka v
situacich krajniho ohrozeni, jako jsou napf. pfirodni katastrofy apod.

Afiliace se projevuje jako touha po navazovani a udrzovani vztah( s druhymi lidmi.
Presto existuji v zivoté Clovéka situace, kdy uprednostiuje samotu. Déje se tak napf.
tehdy, kdyZz potfebuje premyslet o svém Zivoté, nebo se vyrovnava s prozitymi
udalostmi, hleda reSeni sloZité Zivotni situace atp. V téchto pfipadech samota
pfispiva pozitivné k psychické vyrovnanosti ¢lovéka (Vyrost, Slaménik, 2008). DalSim
Castym impulzem pro stazeni se do samoty mohou byt obavy z toho, Ze ¢lovék
ztratil prizen svého okoli. Podobné se mlze ¢lovék zacit vyhybat lidem tehdy, kdyz
se obava, Ze by druzi mohli odhalit nékteré jeho negativni osobnostni rysy. Kromé
samoty mUze ¢lovék proZivat stav osaméni. Ten nastdva napt. tehdy, kdyz ¢lovék
opusti znamé prostiedi rodiny a pratel a ocitd se v novém prostredi. V novém
prostfedi se Clovék citi osaméle, protoie jednak nema jesté vytvoreny nové
pratelské vztahy a jednak nema na blizku ani rodinu a pfibuzné. Tento typ
osamélosti se oznacuje jako socidlni izolace. Druhym typem osamélosti je tzv.
emociondlni izolace, kdy je Clovék sice obklopen znamymi, pfateli a rodinou,
postrada vsak davérné vztahy (Vyrost, Slaménik, 2008). Vzniklo nékolik teoretickych
koncepci, snazicich se nalézt odpovéd na otdzku lidské afiliace.
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4.8.1 Teorie instinktti a model vrozenych determinant

Viibec prvni interpretaci nasi potreby afiliace byly instinkty. Jednalo se o prvni
model vysvétleni této kvality naseho Zivota. S teorii instinktu priSel poc¢atkem 19.
stoleti W. McDougal (in Hogg, Vaughan, 2011). Véfili, Ze druznost je jednim z naSich
vrozenych instinkt(i, ktery jsme zdédili po niZzSich ZivociSich. Afiliace je dle
McDougala potieba, kterd je instinktivné ddna. O néco pozdéji spatfil svétlo svéta
tzv. model vrozenych determinant. DulezZité je neplést instinkty a vrozené
determinanty. Instinkty jsou vybava jiz daleko niZsich Zivocich(, neZ je ¢lovék, pokud
to budeme formulovat na hierarchické skale, kdeito vrozené determinanty se
vztahuji pouze na lidsky rod. Teoretici, ktefi pfisuzovali afiliaci vrozenym
determinantam, argumentovali tim, Ze Clovék jako savec, jako primat, resp. jako
druh, ktery se oddélil od primatt, byl hodné zranitelny a tudiZ existence v tlupé,
byla zakladni podminkou preziti (Hogg, Vaughan, 2011).

Vzdalené bychom mohli teorii vrozenych determinant prirovnat k archetyplm, které
se ukladaly do kolektivniho nevédomi v priibéhu vyvoje lidského druhu. Obdobné se
ulozila i determinanta tlacici nas k druhym lidem, coZ jest jako kdyby zarukou
vétSiho bezpeci, zarukou ochrany, ktera samozifejmé neni dana jedinci. V pravéké
spole¢nosti bylo nejhorsim trestem vyhnani z tlupy, protoze to se prakticky rovnalo
rozsudku smrti, ktery nemusel byt vykonan tim, Ze doty¢ného nékdo popravil,
jelikoz to priroda udélala sama, protoze jedinec nebyl sdm schopen obstat.

4.8.2 Teorie uceni

Teorie uceni vychazi z predpokladu, Ze urcité prvky chovani mame sice vrozené, ale
vzhledem k tomu, Ze je nelze Zadnym zpuUsobem detekovat, nemlzZeme se
spolehnout na to, Ze jsou védecky uchopitelné. Co je ale naprosto jednoduse
prokazatelné, je fakt, Ze kazdy z nds, a proto se také odliSujeme v mife druznosti
resp. potreby druhych, si v pribéhu svého Zivota jednak zaZiva a pocituje, v dobé
kdy je vSe jesté zahaleno nevédomim, anebo posléze si i uvédomuje, jak moc
potfebuje druhého. Malé dité, kdyz se narodi, patfi k nejbezbrannéjSim tvoriim
vlbec. Napf. gazela se musi béhem nékolika hodin postavit na nohy a byt schopna
pohybu, protoZe jinak nepfeZije. Clovék v tomto ohledu patfi mezi ty nejméné
pripravené tvory, takZe zazZitek péce, zazitek pritomnosti druhého, ktery uspokojuje
nase potreby, je velice silny.

Tuto teorii prokazuji vyzkumy, ze kterych vyplynulo, Ze prvorozeni castéji
vyhledavaji druhé v situacich ohroZeni, nez druhorozeni a dalsi sourozenci. Existuji
vyzkumy, zabyvaijici se tfeba nepfijemnymi momenty, jako je ¢ekani u zubare, nebo
¢ekani pred zkouskou. Studie tykajici se nepfijemnych situaci doprovazenych
uzkostnym ocekavanim v rliznych variantach prokazaly, Ze prvorozeni maji zhruba v
70 % tendenci vyhleddvat v takovych situacich pritomnost druhych lidi, zatimco
druhorozeni a pozdéji narozeni maji tuto tendenci jen zhruba ve 40 % az 50%.
Interpretace tohoto jevu zni, Ze u prvorozenych je bezprostiedni péce rodice jako
skutecné spolehlivé ochrany a spolehlivého zabezpeceni. Druhorozeny se casto
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mUZe nachazet v situaci, pokud mezi sourozenci neni rozdil pouhého jednoho roku,
Zze zodpovédnost je delegovana na starSiho sourozence. Pokud jsme starsi
sourozenci mladsSich sourozenct, tak si jisté vybavime, s jakym nadSenim se vrhame
do takovychto a podobnych ukoll a misto toho, abychom méli ¢as sami na sebe, tak
se musime starat o sourozence. Cili zde u? je posileni slabsi ne? v bezprostfedni
vazbé rodic - prvorozeny.

4.8.3 Teorie socialni vymény

Teorie socidlni vymény ndm poskytuje obecny ramec pro analyzu nejriznéjsich typu
lidskych vztahU. Dle Homanse (1974, in Hogg, Vaughan, 2011) vychazi nase potreba
vyhledavat spolec¢nost druhych lidi z profitu, ktery z nich mdZzeme mit, tj. odména,
kterou ziskdme z daného vztahu minus cena takového vztahu. Cim je vy$$i odména
a nizsi cena, tim vice ze vztahu profitujeme a naopak. Na svété je totiz spousta véci,
¢innosti a zalezitosti, které nemuizeme zvladnout sami, a kdy musime vyhledat
druhého, uz jen proto, abychom vilbec byli schopni nékterou z naSich potreb
uspokojit. Jakakoliv hra, pocinaje hrou v Sachy, potfebuje nejméné dva jedince,
Castéji i vice. Pokud chceme, mlzeme tfeba stat u zdi a kopat do ni micem, ale neni
to az tak velka zabava, jako kdyZ hrajeme alespon dva. Takto mUzeme jit pres véci
jednoduché az k vécem sice stejné prostym, ale ponékud choulostivéjsim, jako je
vztah, cit, laska a sex. Ke vSem témto aktivitdm vétSinou vyhledavame druhé lidi.

Cili existuji pfimo uréité oblasti lidského Zivota, které bez druhych nem(Zeme
realizovat, nebo vibec zvladat. Blau (1964, in Hogg, Vaughan, 2011) dodava, Ze
vztahy nds obvykle stoji mnoho Usili, energie a ¢asu a zahrnuji i nepfijemné emoce a
zkusSenosti, a proto musime ze vztahu ziskat vice, nez do néj vklddame, pokud
chceme vztah udrzet.

4.8.4 Teorie socialniho srovnavani

S teorii socidlniho srovndvani prisel Festinger (1954), ktery se hodné zabyval pojmy
jako kognitivni disonance, porozumeéni atd. Pokud bychom navazali na kapitolu ,,Ja v
socidlni interakci®, zejména na povidani o sociologizujicich pojetich ja, tak zjistime,
Ze spoustu poznatk( o sobé nemulzeme ucinit, bez toho aniz bychom se s druhymi
srovnavali. Mezilidské vztahy, ale i jiné situace, ndm davaji moZnost socidlniho
srovnavani. Podle teorie socialniho srovnavani vede k afiliaci moznost ocenéni
vlastni sily a slabosti, pfednosti a nedostatkd (Festinger, 1954). Dochazi k tomu
zejména tehdy, kdyz neni k dispozici objektivni méfitko spravnosti naseho chovani
pouzitelné pro jedince. V takové situaci se jini lidé stavaji subjektivnim méfitkem,
vUci kterému jedinec poméruje sam sebe (Vyrost, Slaménik, 2008).

Takovéto srovnani mlze byt prospésné jen tehdy, pokud se jedinec srovnava s lidmi
priblizné ve stejném postaveni. Podnétem k navazovani vztahl muze byt také
spoluprace nebo spolecné vykondvana cinnost, kdy je moZné ziskat ocenéni a
uznani. V ramci socialniho srovnavani se také mulze promitnout, zda potrebujeme
druhé lidi na to, abychom se o sobé néco dozvédéli, nebo nepotiebujeme.
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Shrnuti

Ackoli existuje mnoho definic skupiny, socidlni psychologové obecné souhlasi s tim,
Ze skupina je soubor lidi, ktefi se definuji jako skupina a jejichZ postoje a chovani
jsou tizeny normami skupiny. Clenstvi ve skupinach ¢asto zahrnuje také sdilené cile,
vzajemnou zavislost, vzajemny vliv a osobni kontakt. Lidé maji tendenci provadét
snadné, dobre naucené UuUkoly lépe a tézké, Spatné naucené ukoly hlre, v
pritomnosti jinych lidi. Lidé maji tendenci vynakladat méné Usili na vykon ukoll ve
skupinach, nez kdyZz jsou sami, pokud je uloha zapletenda a zajimava, jejich
individudlni prispévek je jasné identifikovatelny nebo skupina je dalezita pro jejich
vlastni definici. V takovém ptipadé mohou nékdy vynakladat vétsi usili ve skupiné
nei samotné. Clenstvi ve skupinach je dynamicky proces, v némi se méni smysl
jedince pro zavazek, zabyva se rdznymi tlohami v riznych ¢asech, dochazi k ostrym
pfechoddm mezi rolemi ve skupiné. Skupiny vyvijeji normy s cilem regulovat chovani
¢lent, definovat skupinu a odlisit skupinu od ostatnich skupin. Skupiny jsou vnitfné
strukturovany dle rtznych roli, které reguluji interakci a slouzi kolektivnimu zajmu
skupiny. Role predepisuji chovani. Role se také mezi sebou lisi v jejich Zadoucnosti a
tim ovliviuji vztahy uvniti skupiny. Skupiny jsou také vnitfné strukturované z
hlediska podskupin a ¢lenl centrdlni a okrajové skupiny. Lidé se zapojuji do skupin
nebo vytvareji skupiny, aby mohli délat véci, které nemohou udélat sami, nebo za
Ucelem ziskat socialni podporu nebo prosté jen pro potéseni ze spolecenské
interakce.

Pojmy k zapamatovdni

Skupina dva nebo vice lidi, ktefi sdili spoleénou definici sebe sama a chovaji se v
souladu s touto definici

Teorie socialni facilitace tvrzeni, Ze pfitomnost ostatnich zvySuje vykonnost jedince

Teorie socialni inhibice je zjisténi, Ze lidé pfi praci ve skupiné pracuji méné vykonné,
ve srovnani s tim, kdyZ pracuji samostatné

Normy postojova a behavioralni uniformita, ktera definuje Clenstvi a rozliSuje
jednotlivé skupiny

Stereotyp Siroce sdileny a zjednoduseny obraz socidlni skupiny a jejich ¢len(

Struktura skupiny rozdéleni skupiny dle rGznych roli, které se ¢asto liSi s ohledem na
status a prestiz
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Role vzorce chovani, které vzajemné |iSi v ramci rlznych aktivit uvnitf skupiny a
vzajemné se propojuji pro vétsi blaho skupiny

Status konsenzudlni ocenéni prestize role nebo role obsazence ve skupiné nebo
prestiz skupiny a jejich ¢len( jako diry.

Komunikaéni sit sada pravidel uréuje moznost a snadnost komunikace mezi riznymi
rolemi ve skupiné

Rizikovy posun tendence skupiny prebirat vétsi rizika nez by ucinil jednotlivec,
kdyby se rozhodoval individudlné

Skupinova polarizace posun smérem k extrémnéjsi pozici vyplyvajici ze skupiny
diskuse

Cviceni
Zobecnéné predstavy o skupinach lidi na zdkladé socialnich skupin, k nimz pfinalezi,
jsou zndmy jako . Dopliite.

Vysvétlete, jak je pfitomnost ostatnich spojena se socialni facilitaci?

Kontrolni otdzky
1. Co déla skupinu skupinu?
2. Jak a proc¢ pfitomnost jinych lidi ovliviiuje vykon jednotlivce?

3. VyuZijte své znalosti socialni inhibice, abyste vysvétlili, pro¢ jsou pracovnici nékdy
méné produktivni, nez se ocekavalo.

4. Role maji dllezitou funkci ve skupinach - ale mizZe byt role nebezpecna?

Korespondencni kol

Napiste esej na téma: Proc se lidé sdruZuji do skupin?
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5 Socialni vliv a osobni kontrola

Cil kapitoly
Po nastudovdni této kapitoly byste méli byt schopni:
= Vysvétlit rizné druhy socidlniho vlivu.
» Chdpat zdorje a silu tohoto vlivu.
» Rozumét procestim stojicim za poslusnosti vuci autorité.
= Zndt etické otdzky v socidlné psychologickych experimentech.
» Popsat klasické studie konformity.

= Objasnit hlavni teorie konformity.

Klicova slova

Atribuce, autokineticky efekt, kompliance, konformita, informacni vliv, prislusnost ke
skupiné, vlvi mensiny, normativni vliv, normy, socidlni vliv.

Privodce studiem

Nejprve si rychle ji projdéte celou kapitolu, abyste ziskali predstavu o hlavnich
tématech. Pozorné si prectéte souhrn, ktery je uveden na konci kapitoly. Napadnou
vds otdzky, na které najdete odpovéd po precteni celé kapitoly. Potom si kapitolu
pozorné prectéte. Pri Cteni se pokuste nalézt odpovéd na otdzky, které jste si poloZili.
Pokuste se najit souvislosti mezi probiranou ldtkou a tim, co jiZ vite. Po pfecteni
kapitoly se snaZte vzpomenout si na hlavni myslenky. Tento postup vdm napomduzZe
odhalit mezery ve vasich védomostech a pomuzZe vam usporddat si informace.

5.1 Druhy socialniho vlivu

Je vlilbec nemozné Zit mezi lidmi a pfitom jimi nebyt v urcitém smyslu ovlivnén?
Nékdy je snaha lidi ovlivnit naSe mysleni ¢i chovani zjevna, napf. kdyz nas ucitel
vykdze z mistnosti. Pokud poslechneme, jedna se o tzv. obedienci (poslusnost),
protoze jsme se podvolili osobé s vyssi socidlni moci. Kromé obedience existuji
samoziejmé i dalsi zplsoby aktivnich forem socidlniho vlivu, kdy se jedna osoba
pokousi o zamérnou zménu néciho chovani ¢i uvazovani (Gross, 2010). Na druhé
strané vSak nemusi byt socialni vliv takto pfimocary a zamérny. Obcas staci pouhd
pfitomnost druhych lidi, aby se nase chovani zménilo. VétSinou omezime nebo
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Uplné vyloucime spolecensky nepftijatelné formy chovani. Existuje vSak i pasivni
forma socialniho vlivu (Gross, 2010). Tato forma se projevuje tfeba v tom, jaké Saty
nosime, jakou hudbu poslouchdme apod. Jde o tzv. konformitu. Nasi vrstevnici na
nas uplatiuji svlj vliv, abychom se chovali uréitym zplsobem, aniz by ndm to vsak
explicitné prikazovali. V oblasti socidlniho vlivu rozliSujeme nékolik zakladnich
fenomén(, mezi které patfi konformita, obedience a kompliance.

5.2 Konformita

Konformita je jev, ktery byl zkouman od poloviny 30. let 20. stoleti velmi intenzivné,
az do konce 60. let a zacatku 70. let. Poté zajem o tento fenomén upadl, protoze se
zdal jiz vyzkumnikdm dostatecné probadany. Konformita je vyhovéni socidlnimu
vlivu aniz, se o toto vyhovéni zada. To je velice dulezZitda podminka. Tzn., ¢lovék
vyhovi spontanné, sam od sebe, na zakladé svého uvazovani, aniz by mu nékdo rekl,
aby to ¢i ono udélal. Crutchfield (1955) chape konformitu jako podvoleni se
skupinovému taku. Zimbardo a Lieppe (1991) definuji konformitu jako zménu v
presvédceni nebo v chovani jedince jako odpovéd na realny ¢i imagindrni skupinovy
tlak, aniz by zde byla pfima Zddost o vyhovéni nebo jakykoliv jiny divod
ospravedIfujici zménu chovani. Skupinovy tlak je spolecnym jmenovatelem rady
definici konformity. Tento tlak je pfitom uplatfovan skrze skupiny, které jsou pro
daného jedince v tu kterou dobu dulezité, jako rodice, vrstevnici ¢i skupina, jejimz
¢lenem by se chtél stat. Konformita neznamenad drzet se urcité mnoziny postojl a
hodnot, ale spiSe podvoleni se skute¢nému nebo imaginarnimu tlaku néjaké
skupiny, at uZ ma majoritni ¢i minoritni status (Gross, 2010). Mezi prvni
experimentalni vyzkumniky konformity se zafadili M. Sherif a S. Asch.

Sherif (1935) v jednom ze svych prvnich vyzkum( pouZil optickou iluzi (tzv.
autokineticky efekt), kdy nehybny svételny bod se pti pozorovani v tmavé mistnosti
jevi, jakoby se pohyboval. Probanddm bylo feceno, Ze se svételnym bodem bude
pohybovéno a jejich ukolem je fikat, jak o kolik si mysli, Ze se svételny bod posunul.
Experiment probihal tak, Ze nejdtive byli probandi testovani jednotlivé, prficemz méli
nékolikrat posoudit rozsah pohybu svételného bodu. Odhady ze zacatku hodné
variovaly, ale nakonec se ustalily a staly se vice konzistentnimi pro danou osobu, i
kdyz zde byla velka interindividualni variabilita. Poté se podminky experimentu
zmeénily tak, Ze probandi pfed vyslovenim vlastniho odhadu slySeli odhady dvou
dalSich ucastnikl vyzkumu. Za téchto podminek se odhady jednotlivych proband(
stavaly vice a vice podobnymi. Utvofila se takto jakasi skupinova norma, ktera
reprezentovala priimér odhadud jednotlivych probandid. K tomuto jevu doslo také
tehdy, pokud byly probandi od pocatku experimentu testovani v malych skupinach.

Dle Sherifa (1935) pouzivali probandi odhady druhych lidi jako méfitko, ke kterému
se vztahovaly v této nejednoznacné situaci. Kdyz byli poté participanti vyzkumu
znovu testovani samostatné, jejich odhady se bliZily vice skupinové normé, nez
jejich pivodnim odhadlm, které ucinily na Uplném zacatku experimentu. Asch
(1951) provadél své experimenty se skupinovym vlivem tak, Ze napf. skupina 8
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jedincl byla instruovana, Ze budou posuzovat velikost Usecky na zdkladé vzorové
délky. Byla jim promitnuta Usecka o urcité délce a nasledné byly promitany tfi
usecky rtiznych délek, pricemz se méli clenové skupiny v pfesné stanoveném poradi
vyjadrovat, zdali je to stejnd Usecka nebo zdali je to jind Usecka. Finta byla v tom, Ze
sedm proband(l bylo spolupracovniky experimentdtora a osmy ucastnik vyzkumu
byl tzv. naivni osoba.

Obrazek 12 Podnétové karty pouzité v Aschovych vyzkumech konformity. U¢astnici rozhodovali, zda
usecky 1, 2 nebo 3 odpovidajici srovnavaci Usecce. Zdroj: Gross, 2010

Kdyz byl rozdil mezi vzorem a promitanou useckou pfilis velky, tak i kdyby vSech
sedm reklo, Ze obé Usecky jsou stejné, tak by to nemélo smysl, protoze by ni¢eho
nedosahli. Zajimavé to zacalo byt v momenté, kdy si byly promitana usecka se
vzorem velice velikostné blizké. Pokusnd osoba sice byla primdrné rozhodnuta fict,
Ze promitana usecka je delsi, ale kdyZ jeden, druhy, tfeti, Ctvrty, paty, Sesty a sedmy
¢len skupiny fekl, Ze jsou stejné velké, tak asi 33 % probandd, Cili fadové tretina lidi,
se pridala a fekla tentyZ, byt nespravny nazor. Ve své pilotni studii, kdy Asch (1951)
testoval probandy individudlné, byly z celkového poctu 720 pokus( jen 3 chybné.
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Obrazek 13 Se zvysujicim se poctem konfident( z jednoho na Ctyfi se dramaticky zvysila konformita.
Jak konfident( pribyvalo, konformita se ustalila. Zdroj: Gross, 2010
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Vyzkumy konformity se zabyvaly rGznymi fenomény, posuzovanim toho ¢i onoho
svételného bodu nebo rlznych jinych véci. Vidy se dochazelo zhruba ke stejnému
vysledku (Gross, 2010). Cili da se fict, e v populaci je zhruba tietinova konformni
pohotovost. KdyZz to takhle fekneme, tak samoziejmé odhlizime od dalSich
souvislosti. Méli bychom pravdépodobné zjistovat i osobnostni strukturu daného
jedince, méli bychom zjistovat jeho momentalni konstelaci, protoZe jsou momenty a
situace, ve kterych i jinak obecné ke konformité ndachylny jedinec se postavi na
zadni, protoZe najednou se zd3, Ze kdyZ bude zase souhlasit, tak bude ostatnim pro
srandu. Z toho divodu se konformita uz nezkouma jako celek, protozZe jde skutecné
o hlubsi jev. Konformita je velice vyznamny a Siroky pojem, bez kterého by nebylo
socidlniho uceni a bez kterého by spolecnost dost dobfe nemohla fungovat (Hogg,
Vaughan, 2011).

U konformity rozliSujeme nékolik stupnu, kdy jednim z téchto stupnil je, Ze si jasné
uvédomujeme, Ze nas nazor resp. nas postoj k dané véci se lisi od postojl ostatnich
¢lend skupiny, ale my se prizpisobime minéni vétsiny. Mlze se tak dit napt. v
situacich ohroZeni nebo naopak, kdyZz se pokousSime ziskat néjaké vyhody.
Opakované tfeba musi ¢lovék zvednout ruku v ramci nejrizné;jsich usneseni, i kdyz s
nimi bytostné nesouhlasi, ponévadz po osobnich zkuSenostech vi, Ze hranice mezi
jakztakz snesitelnym Zivotem a velkymi problémy je velice tenkd a ze zbabélosti se
konformné prizptsobi. Cili ¢lovék mize byt konformni ze zbabélosti, protoie chce
bud’ minimalizovat riziko, anebo chce ziskat néjakou vyhodu. Napf. muz touzi po
néjaké divce a je svédkem toho, jak divka s nadSenim hovoti o vrcholnych hereckych
vykonech ve filmu ,Stmivani“. PfestoZze onen muz si mysli, Ze je ten film jedna velk3
hriza, tak fekne, Ze je to skute¢né vynikajici film a zZe takovyto skvély filmovy zazitek
jiz dlouho nemél.

Konformita neexistuje bez skupiny a bez spolecnosti. RozliSujeme jesté pojmy jako
je nonkonformista a antikonformita (Bordens, Horowitz, 2006). Nonkonformita je
opakem konformity, jde o udrzeni si svébytného nazoru bez ohledu na postoje a
nazory zastavané skupinou. Antikonformita je konformita na minus prvou, kdyz to
fekneme matematicky. Jinymi slovy je to kfecovité nesouhlaseni za kazdou cenu.
Dostavuje se nékdy u lidi konformnich, ktefi maji dojem, Ze by ztratili tvar, kdyby se
opét podvolili skupinovému tlaku, a zacnou se tzv. ,stavét na zadni”. Musime jesté
zdUraznit, Ze vidy je tfeba brat v potaz kontext, protoZe za jistych okolnosti se
tentyZz Clovék prizplsobi, za jinych okolnosti se tentyz ¢lovék nepfizplsobi. Je to
dano tim, Ze konformita je velice sloZity socidlni jev, kde hraji vyznamnou roli dalsi
mnohem jemné;jsi Cinitelé.

5.3 Obedience

Obedince (poslusnost) je prikladem aktivni a imysiné formy skupinového vlivu, kdy
po nas nékdo z pozice své autority pozaduje, abychom se chovali v urcitych situacich
urcitym zplisobem. Pokud uposlechneme, fikdme, Ze jsme vyhovéli pfimé Zadosti
nebo instrukcim néjaké autority. O vyhovéni mluvime také tehdy, kdyz nas nékdo
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pozada o to, abychom néco udélali, nebo pokud se na nas nékdo obrati s pfimou
zadosti, napr. kdyZ se na nas obrati prodavac s tim, abychom si vyzkouseli néjaky
vyrobek. Caldini (in Gross, 2010) identifikoval Ctyfi faktory, které se podileji na
formovani pozitivni odpovédi, jsme-li o néco zadani:

1. Reciprocita — vychazi ze socialni normy, Ze bychom se k druhym méli chovat
tak, jak se oni chovaji k nam. Gross (2010) v této souvislosti uvadi, Ze
pfipojeni drobné pobidky (napf. finanéni) k dotazniku, zvySuje jejich
navratnost aZ o 20 %, zatimco pfislibend finanéni odména za vyplnéni
dotazniku nema takovy efekt.

2. Naklonnost — mame sklon odpovidat ,ano” lidem, ktefi se ndm libi. Takto
mohou byt lidé zmanipulovani napf. fyzickou atraktivitou osoby, ktera se
pta, nebo vyjaddienim souhlasu a prezentovanim podobnych postojl apod.

3. Socialni utvrzeni — Zadatel u nas mlzZe pohotovost k vyhovéni vyvolat také

4. Nedostatek — odkazuje se na tendenci lidi hodnotit nedostatkové véci jako
vzacné. Napf. obchodnik ndm tvrdi, Ze ma jiz posledni vyrobek, nebo zZe
mame jedinecnou zZivotni Sanci apod. Netyka se to ovsem jen hmotnych véci,
ale také informaci (viz novinové titulky hlasajici, Ze jde o exkluzivni
informace atd.).

5.4 Rozdil mezi konformitou a obedienci

Dle Milgrama (1992, in Gross 2010) jak konformita, tak obedience, vyjadiuje
zfeknuti se vlastniho Uusudku v ddsledku vnéjsiho socialniho vlivu. Gross (2010) uvadi
tfi hlavni rozdily mezi konformitou a obedienci:

1. U konformity neni pfitomen explicitni poZzadavek na to, chovat se urcitym
zpUsobem, zatimco u obedience jsme pozadani nebo instruovani néco
udélat.

2. Pfi konformité na nds maji vliv nasi vrstevnici, pfip. lidé ndm rovni, a
vysledné chovéani se stavd vice homogennim, zatimco u obedience je od
pocatku zretelny rozdil v socidlnim statusu a autorité, kterou Zadajici osoba
uplatiiuje, neni zde vzajemny vliv.

3. Konformita souvisi s potfebou byt akceptovan druhymi, a nese sebou
nutnost, jit s davem ve skupinovych situacich. Obedience naproti tomu
souvisi se socidlni silou, statusem a autoritou v hierarchicky strukturovanych
situacich. Obvykle odmitdme narceni z toho, Ze se chovame konformnég,
protoze ndm to ubird na pocitu individuality. Zatimco pfFi poslusnosti
odmitdme zodpovédnost za své chovani.

Brown (1986) podotykd, ze konformni chovani je zplisobené nasledovanim prikladd
v nasem socialnim okoli, kdezto obedience je dana pfikazem autority. Obedience
byla také zkoumdna experimentalné. Milgram (1963, 1965) na toto téma provedl|
nékolik experiment(.
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Znamym se stal Milgram(v experiment z roku 1963. KdyZ se ucastnici vyzkumu
dostavili na Yelskou univerzitu, kde experiment probihal, setkali se s muzem, ktery
se jim predstavil jako experimentator. U¢astnikdm byl pFedstaven také muz, ktery
vystupoval pod jménem pan Wallace, jako jeden z dalSich ucastnikd vyzkumu. Ve
skute¢nosti se vsak jednalo o pomocnika experimentdtora. U&astnikiim
experimentu bylo sdéleno, Ze cilem vyzkumu je zjistit efekt trestd na uceni.
Experiment vypadal tak, Ze vidy jeden z Ucastnikl byl ucitelem a druhy byl Zakem.
Participanti si své role losovali, ale losovani bylo zmanipulované, takZze pomocnik
experimentatora (pan Wallace), byl vidy Zdkem. Poté byli odvedeni do dvou
sousedicich mistnosti. Nejprve $li do mistnosti, v niz bylo jedno kfeslo, k némuz byl
pfipoutan spolupracovnik experimentatora, kterému byly na ruce pfipevnény
elektrody, pomoci nichz dostdval elektroSoky generované generdtorem z vedlejsi
mistnosti. Generdtor ovlddal ucitel. Experimentator poté odvedl ucitele ke
generatoru, kde ucitel dostal na zkousku elektroSok o sile 45 V, aby véfil, Ze vse je
skutecné. Byl to jediny realny elektrosok, ktery béhem celého experimentu padl.
Generdator mél 30 tlacitek, kterymi se regulovala sila elektroSoku v rozsahu od 15 V
do 450 V. Ucitel nejdfive Cetl Zaku sérii slovnich parG a nasledné cetl vidy prvni
slovo z paru, pficemzZ ukolem Zak bylo vybrat z nabizenych péti moznosti spravné
slovo do paru. Pokazdé, kdyz zak udélal chybu, dostal od ucitele elektroSok a za
kazdou nasledujici chybu byla sila elektroSoku zvySena o 15 V.

Milgram (1963) provedl celkem 18 experimentd, které byly variaci jeho plvodniho
experimentu, popsaného v prikladu. V jedné varianté spolupracovnik
experimentatora pti 300 V busil na sténu a pfi 315 V busit prestal a nedaval uz
zadné odpovédi. Jindy byly na magnetofonovou pdsku nahrany zvuky, které mély
simulovat reakci Zaka na zvysujici se silu elektrosokl. Kolem 105 V chrcel, pfi 120 V
kricel, Ze Soky jsou jiz bolestivé, pri 135 vydaval bolestivé skieky, pfi 150 V kticel, ze
uz chce experiment ukoncit, pfi 270 V kficel v agonii, pfi 300 V zoufale volal, Ze uz
nebude odpovidat, pfi 315 V vydal bolestivy vykfik a pak se odmlcel a jiz vibec
nereagoval a nastalo zlovéstné ticho. Ucitel byl vSak experimentatorem instruovan,
Zze mda mlceni brat jako hybu a pokracovat v udileni elektroSoku. V pripadé, zZe ucitel
jiz odmitl dale elektroSoky udélovat, mél experimentator pfipraveny fraze jako:
»,Prosim, pokracujte.”, nebo ,Experiment si vyZaduje, abyste pokracoval.” atp.
Ucitelim bylo také feceno, Ze elektroSok, prestoze zaboli, nezplsobi zdku Zadnou
trvalou Ujmu na zdravi. Vysledkem bylo, Ze vSichni ucitelé dosahli v udileni
elektroSokl minimdlné urovné 300 V, pficemz 65 % ucitel(l se dostalo aZ na uroven
450 V. Ve verzi experimentu, kde bylo pouZito hlasové zpétné vazby, dosahlo
hranice 450V 62,5 % ucitel(.

Pro¢ lidé poslouchaji? Podle Milgrama (1965) je timto dlvodem rozptyleni
zodpovédnosti a vnimani legitimni autority. V dalSich experimentech Milgram
zménil usporadani experimentu tak, Ze napf. neprobihal na Yelské univerzité, ale v
laboratofi na pfedmésti, v jiné verzi experimentu zase nebyl experimentator fyzicky
pfitomen v mistnosti s ucitelem. V ndvaznosti na usporadani experimentdlni situace
se ménil i pocet lidi, ktefi vykazovali poslusnost. Podobny experiment jako Milgram
uskutecnili Sheriden a King (1972), kdy ukolem studentd, ktefi se jako dobrovolnici

91



Socialni vliv a osobni kontrola

experimentu zucastnili, bylo trénovat Sténata. Opét se jednalo o to, jak velky
elektrosok jsou lidé na prikaz experimentdtora ochotni sténéti udélit.

5.5 Kompliance

Dalsi vyznamny pojem v oblasti socidlniho vlivu je kompliance. Je to pocestény
anglicky vyraz compliance. Cesky nejpiesnéj$i preklad zni vyhovéni. Na rozdil od
konformity, zde ¢lovék vyhovi pfimé Zadosti v situaci, kdy by jinak nevyhovél. Pojem
kompliance samoziejmé nelze vztahnout na situace typu ,Prosim té pQjc¢is mi tuzku?
— Ano. Tu mas.” To je sice také vyhovéni, ale pochopitelné zde neni zadny duvod
nevyhovét. Komplianci mGZeme vztahovat na situace, kdy napf. ¢lovék nesouhlasi
nebo respektive nepripousti si zdvaznost néjakého onemocnéni, a tudiZz podcenuje
nezbytnost brat léky. A my potfebujeme, aby vyhovél poZadavku lékafe. Takze
musime vymyslet néjakou lest, jak od né&j onen souhlas, pfijeti resp. vyhovéni ziskat.
To je jedna oblast. Drogova zavislost je dalsi z oblasti, kdy pacient nechce s nami
spolupracovat. Odmitd pripustit si problém, odmita brat léky, a my musime udélat
néco, abychom jeho odpor obesli a ziskali vyhovéni, protoZze bez ného se neda nic
délat. Samoziejmé se s timto problémem setkame i v fadé jinych lidskych ¢innosti,
jako je marketing, reklama apod. Gross (2010) uvadi pro ilustraci nékolik malo
technik, které Ize pfi snaze ziskat vyhovéni pouzit:

1. Foot-in-the-door — do cestiny Ize ndzev této techniky prelozit jako ,, noha ve
dvetich”. Noha ve dvefich je zde mysleno jako pfimér, ktery znamena to, co
pravdépodobné vsichni zndme, a sice kdyz pfijde obchodni cestujici, zazvoni,
my otevieme dvefe a on fekne: ,Dobry den.” a my mame sto chuti mu
zabouchnout dvere prfed nosem. Ale on do dvefi stréi nohu a fekne: ,Jen si
mé prosim alespon poslechnéte.” Celd finta této techniky spociva v tom, ze
se snazime ziskat v prvnim kole souhlas cilové osoby s néjakou mali¢kosti, a
pokud se ndm to podafi, tak po ni chceme dalsi véc, kterd je vSak uz
podstatné ndrocnéjsi a ona ndm casto také vyhovi.

Dobrovolnik néjaké osvétové organizace bude obchazet domy, zazvoni a
fekne ,Dobry den. Ja jsem z Ligy boje proti rakoviné. My ted porfddame
propagacni akci a chtél bych Vas pozadat, zda by Vam nevadilo, kdybych na
Vas sloupek dal malou samolepku, aby si lidé vSimli, Ze Vy také souhlasite.”
Nic nas to nestoji, a pokud nejsme asocialové, tak rekneme ,Tak jo. Pro¢ ne?
Rakovina je zhouba, tak si to tam vylepte.” Jiny dobrovolnik z téZe organizace
pak zazvoni za mésic znovu a fekne ,,Bylo to perfektni, mélo to Uspéch, az na
to, Ze ta samolepka je strasné mald. Potfebovali bychom Vam na plot dat
poutac.”

Cili my ziskanim souhlasu s né&m malym, to je ta noha ve dvefich, a tim ty
pomysliné dvere otevieme pro néco velkého, s ¢imz kdybychom pfisli hned,
tak ndm na to dotyény ¢lovék snadnéji fekne: ,Ne! Tak to ani omylem.”
Uginnost této techniky se vysvétluje snahou lidi pdsobit konzistentné jak
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pfed sebou samymi, tak pred okolim. Aby byla technika efektivni, musi byt
mezi prvni malou Zadosti a druhou vétsi Zadosti ¢asova prodleva. Pokud
nasleduji brzy po sobé, zvySuje se pravdépodobnost, Ze cilova osoba nasi
zadost odmitne. Zjistilo se, Ze moZnost odmitnuti se zvySuje také tehdy,
pokud obé Zadosti ucini stejna osoba.

2. Door-in-the-face — volné lze do cestiny prelozit jako , pfibouchnuté dvere”.
Finta této techniky spociva v tom, Ze nejdfive chceme po nékom totalni
nehoraznost, kterou dotyény snadno odmitne, a pozdéji za nim pfijdeme
znovu a chceme néco méné nehorazného, ale rovnéz zatéiujiciho nebo
obtéZujiciho a doty¢ny clovék uz napodruhé nenajde takovou silu znovu nas
odmitnout. Podstatné je, Ze se musi ptat vidy ta stejna osoba, kterd byla
poprvé odmitnuta.

Vysokoskolsky profesor si k sobé zavola vybrané studenty a fekne: ,Vazeni
kolegové, potrebuji pomoct s jednim vyzkumem. Bude to trochu narocné,
protoze budete muset kazdy den o pll druhé v noci zacit a zpovidat délniky,
vracejici se z nocni smény. Bude to trvat zhruba mésic kazdy den. Navic to
nebudu honorovat, protoze jsem na to nedostal grant.” Mimo servilnich
jedinch by asi takovyto pozadavek kazdy odmitnul. Rekl by , Vite co. J& vim,
Ze je to uslechtilé a vSechno, ale bohuzel ja se ted musim ucit anatomii.”
NaceZ onen profesor by si je za tyden znovu zavolal a fekl: ,,Panové, fakt to
byla hloupost. To je pravda. Ale ja bych potfeboval pomoct jesté s jednim
vyzkumem, nebude to od pulnoci, bude to od sedmi rano, ale bude potreba
opravdu ob den, vidycky tak ty dvé-tfi hodinky dopoledne.” A uz by se ta
odmitavost zacala lamat.

Cili jde o to, Ze kdy? nejdfive chceme néco, co je jednoduse odmitnutelné, a
pak chceme néco jako kdyby hife odmitnutelné, a jsme to opét my, kdo se
pta, tak dotycny Elovék nachazi obtiznéji odhodlani nas znovu odmitnout.
Tim padem miZzeme ziskat vyhovéni, Cili komplianci pro nd$ zamér. Vyhovéni
zde ma formu ustupku, ktery stavi na tom, Ze Zadatel se jevi, jako by udélal
ustupek a cilova osoba se citi provinile a ma v ramci zachovani reciprocity
potfebu vyhovét umirnénéjsimu pozadavku.

3. Low-ball-procedure — do cestiny lze low-ball-procedure volné prelozit jako
nizce letici mié. Nizce letici mi¢, ktery nam pfipada, Ze ho snadno
zpracujeme. Finta spociva v tom, Ze ¢lovéka dostaneme do situace ,pracka v
[ahvi“. Pracka v lahvi je pfimér k chytani opic v Indii, kdy do dZzbanu nasypou
ryzi, opice prijde, stréi tam packu a jakmile tu ryZzi chytne, ¢imz zatne
pésticku, uz ji nedostane tim hrdlem ven. Opice uvazuje podobné jak ¢lovék,
kdyz néco drzim tak to nepustim, i kdyz mé kvili tomu chytnou.

Této techniky se vyuzivd zejména v prodeji a v reklamé, kde se nds snaizi
nachytat na neuvéfitelné vyhodnou nabidku, resp. vyhodnou moznost. Napft.
vidite billboard hlasajici — Renault Clio jen za 170 tis. K& Reknete si ,To je
zadarmo.” a vypravite se do dané prodejny. Tam Vam prodavac sdéli, ze
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bohuzel posledni model jiz prodali a dal$i mit nebudou, nicméné maji tady
podobny model, ktery vSak ma jiz zabudovanou klimatizaci, auto navigaci
atd., ale je uz o 30 tis. K¢ draZsi. Vy, protoze jiz jste se rozhodli, koupit si auto
a uZ jste se vidéli, jak se v ném vezete (to je ta prislovecna ,pracka v [ahvi“),
tak Casto z obchodu jen tak s prdzdnou neodejdete a souhlasite s koupi o
néco drazsiho modelu. Na tomto principu funguji vSechny radoby slevové
akce apod.

Technik k ziskani kompliance je daleko vice. Stale se zkoumaji, uz jen proto, Ze jsou
lehce zneuzitelné, ale mnohdy takto kondame v takfikajic , svatém” zajmu, zejména
ve zdravotnictvi. Napf. naSe zdravotnictvi dneska ztroskotdva na tom, Ze uZ se
nedaji financovat |ékové naroky, protoZe to stoji desitky miliard korun ro¢né. Pfitom
fada lidi Iéky, které jsou i drahé, zinkasuje, nékde stréi nebo dokonce vyhodi. Takze
kdyby napfiklad se ziskalo vétsi procento lidi, kteti by s [éCivy zahazeli hospodarnéji,
byla by to vyhra.

Shrnuti

Socialni vliv mize vést k dodrzovani pozadavk( na akceptované chovani, poslusnosti
ptikazlim, internalizované shodé se skupinovymi normami a ke zméné postoju. Lidé
maji tendenci byt ovliviovani spiSe referencnimi skupinami, protoZe jsou
psychologicky vyznamné pro nase postoje a chovani nez ¢lenské skupiny, nebot jsou
to skupiny, ke kterym patfime diky externim kritériem. Za urcitych okolnosti mame
vSichni tendenci poslechnout spelé ptikazy autority, i kdyz dlsledky takové
poslusnosti mohou byt fatalni. Poslusnost je ovlivnéna blizkosti a legitimitou
autority. Skupinové normy jsou nesmirné silné zdroje konformity, vSichni je vétSinou
vétSinou uznavaji. Konformita mlze byt snizena, pokud nejsme pod dohledem,
ackoli i za téchto okolnosti je €asto pritomna zbytkova konformita. Nedostatek
jednomyslnosti mezi vétSinou ve skupiné je zvlasté ucinny pfri snizovani konformity.
Lidé se chovaji konformé, aby se uijistili o platnosti svych nazor(, aby ziskali socialni
souhlas a aby se vyhnuli socidlnimu odvrzeni nebo aby vyjadfili ¢i potvrdili svou
identitu coby ¢lena urcité skupiny. Byla intenzivné studovana rada technik, které se
zabyvaji zpUsoby, jak zmanipulovat jinou osobu, aby vyhovéla nasim pozadavkim. K
dispozici jsou také techniky s vice pozadavky (foot-in-the-door, door-in-the-face a
low-ball procedure), ve kterych prvni pozadavek funguje jako manipulace pro
druhou skute¢nou zadost.

Pojmy k zapamatovdni

Normativni vliv jit spolecné s davem, aby byl ¢lovék obliben a pfijat
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Autokineticky efekt iluze zpUsobena velmi nepatrnymi pohyby oka, kdy se zd3, Ze
stacionarni svételny bod v temné mistnosti se pohybuje

Skupinové normy viry nebo chovani, které skupina lidi pfijima jako normalni
Informativni vliv jit spolecné s davem, protoze si myslime, Ze dav vi vice nez my
Soukroma akceptace skutecna vnitini vira, Ze ostatni maji pravdu

Verejna konformita na oko jsme se skupinou, ale udrZuje si soukromou, vnitfni viru,
Ze skupina se myli

Foot-in-the-door technika technika zaloZend na principu, kdy zac¢indme s malou
zadosti, abychom nakonec dosahli splnéni vétsiho pozadavek

Low-ball technika technika zaloZena na principu, kdy nejdfive osoba vyhovi Zadosti
se zdanlivé nizkymi naklady a aZ pozdéji jsou ji odhaleny skryté dodatecné naklady

Door-in-the-face technika technika zaloZzena na principu, kdy za¢iname s pfehnanou
zadosti a pak se uchylime k mensi Zadosti, ktera se jevi jako kompromis
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Cviceni
Popiste priklad techniky techniky fooo-in-the-door pfi presvédcovani.

Marek pozadal svého spolubydliciho Tomase, aby vyjimencé uklidil i jeho pokoj jako
laskavost. Kdyz to Tomas odmitne, Marek vznese mirnéjsi pozadavek, a sice, aby
Tomas pres vikend krmil jeho morce. Jakd presvédcovaci technika byla pouzita v
tomto prikladu?

Popiste, co se stalo v Milgramovych studiich, kdyZz byl pfitomen ucitel, ktery odmitl
pokracovat.

Kontrolni otdzky

1. Jak se konformita lisi od poslusnosti?

2. Je pravda, Ze Zeny se prizpUasobuji spole¢enskému tlaku vice nez muzi?

3. Proc Stanley Milgram podstoupil své kontroverzni studie o poslusnosti autorité?
4. Jak ovlivituje socialni kontext lidi, kdyz potfebuji verejné vyjadrit své nazory?

5. Jaké jsou dva hlavni procesy socialniho vlivu?

Korespondencni tkol

Zamyslete se a napiste esej na téma, zda mUzZe mensSinova skupina skutecné prinést
spole¢enskou zménu tim, Ze Celi vétsiné?
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6 Atraktivita

Cil kapitoly
Po nastudovdni této kapitoly byste méli byt schopni:
= Vysvétlit evolucni vyznam fyzické pritaZlivosti (atraktivity).
= Porozumét tomu, co Cini ¢lovéka pfitaZlivého pro druhé lidi.
» Posat jak spolu souvisi rizné kontextové faktory a fyzickd pritaZlivost.
» Chdpat vliv kultury na fyzickou pritaZlivost.

» Rozumét roli fyzické atraktivity pri vybéru partnera.

Klicova slova

Atraktivita, instinkt, Idska, efekt pouhého vystaveni, metanalyza, potreba
soundleZitosti, proximita, teorie socidlniho srovndvani, teorie socidlni vymény.

Privodce studiem

Nejprve si rychle ji projdéte celou kapitolu, abyste ziskali predstavu o hlavnich
tématech. Pozorné si prectéte souhrn, ktery je uveden na konci kapitoly. Napadnou
vds otdzky, na které najdete odpovéd po precteni celé kapitoly. Potom si kapitolu
pozorné prectéte. Pri Cteni se pokuste nalézt odpovéd' na otdzky, které jste si poloZili.
Pokuste se najit souvislosti mezi probiranou ldtkou a tim, co jiZ vite. Po precteni
kapitoly se snaZte vzpomenout si na hlavni myslenky. Tento postup vdm napomduzZe
odhalit mezery ve vasich védomostech a pomuZe vam usporddat si informace.

6.1 Atraktivni lidé

Kazdy pozna, kdyZ je k nékomu pfitahovan. Je touto osobou upoutdn, okouzlen a
mozna je do ni dokonce i zamilovan a chce s takovou osobou trdvit stale vice a vice
spoleéného cas. Na jedné strané je pfitazlivost (atraktivita) nezbytna pro vznik
pratelstvi jakéhokoliv druhu, ptestoze prvni setkdni byva casto ryze nahodné.
Pritazlivost je také vyznamnym predpokladem vzniku intimniho vztahu.

MozZna vérite popularnim vyrokam, jako nikdy neposuzujte knihu podle obalu, nebo
krasa je pouze povrchni apod. Nanestésti pro nékteré z nas existuje fada dikaz(, ze
primarnim faktorem pfi hodnoceni ostatnich lidé je pravé to, jak vypadaiji.
Systematickd metaanalyza vice jak sto studii, kterou realizoval Langlois a kol. (2000)
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zjistila, Ze tyto vyroky jsou spiSe myty. Autofi vSak upozoriuji na to, Ze celkovy
dopad jejich zjisténi je snizen, protoZe studie se vétSinou zamérovali pouze na dvé
kategorie — atraktivni a neatraktivni. S ohledem na tuto skutecnost, Langlois dospél
k zavéru, Ze atraktivni lidé se lisi od neatraktivnich v tom, jak jsou posuzovani, jak
jsou lé€eni a jak se k nim chova okoli. Zde jsou nékteré z hlavnich zjisténi:

e Atraktivni déti ziskaly od svych ucitelll vyssi znamky, prokazaly vyssi Uroven
intelektualni kompetence a byly vice oblibené a Iépe pfizplisobené nez jejich
neatraktivni protéjsky.

Zivota, byli fyzicky zdravéjsi a méli vice sexudlnich zkuSenosti nez
neatraktivni dospéli. Zaujimali spiSe tradi¢ni postoje, méli vétsi sebevédomi
a méli mirné vyssi inteligenci a pevnéjsi dusevni zdravi.

K dal$im vyhodam, které atraktivni lidé maji, patfi:

e Jde-li o Zenu, divaji se na ni déti déle (Slater et al., 1998).

e Atraktivita je obecné spojovdna s Zenskymi rysy obliceje, a to i u muzskych
tvari a Stihlosti.

e Za atraktivni osoby jsou povazovani mladistvi, jsou povazovani za upfimnéjsi,
a obzalované atraktivni Zeny dostavaji u soudu nizsi tresty (Sigall, Ostrove,
1975).

Atraktivni déti dostavaji lepSi znamky neZ neatraktivni déti. Landy a Sigall (1974)
studovali tento efekt experimentdlné na vysokoskolskych studentech, kdy poloZili
otazku, zda fyzicka krasu signalizuje talent? Muzi studenti pak hodnotili jednu ze ze
dvou eseji rlizné kvality, na které byla pfipojena fotografie predpoklddaného autora,
studentky. Stejné eseje také hodnotila kontrolni skupina muz(i, ale bez jakékoli
fotografie. Dobré a Spatné eseje byly sparovany bud s fotografii atraktivni
studentky, nebo s fotografii neatraktivni studentky. Zavér vyzkumu pak byl, Ze ano,
fyzicka krasa je opravdu spojovana s talentem.

6.2 Co zvySuje sympatie?

Jaké faktory v nas vzbuzuji sympatie k dalSimu ¢lovéku? Tato otazka byla velmi
dobfe prozkoumana a bylo identifikovano nékolik klicovych faktor(, které urcuiji,
jakym zplsobem lidé v sobé nahdzeji jesté vétsi zalibeni.

6.2.1 Blizkost (proximita)

To, co ma vliv na to, zda se lidé stanou kamarady nebo milenci, je jednoduchd
fyzicka blizkost (angl. propinquity). NemGzZeme si oblibit nékoho, s kym se nikdy
nesetkdme (i kdyZz ne vSechna setkani musi byt tvari v tvar). Nejtrvalejsi pratelstvi
vznikaji mezi lidmi, jejichZ cesty ¢asto protinaji. Z mnoha ndhodnych setkani vyvéra
pocit pohodlnosti a familidrnosti, ktery casto preroste v néco hlubsiho a
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dlouhotrvajiciho. Rada studii prokdzala efekt blizkosti na to, z koho se stanou
pratelé nebo romanticti partnefi. Tyto studie nejsou dulezité, protoZze demonstruiji,
Ze vztah mezi blizkosti a pfritaZlivosti existuje, ale protoze demonstruji, jak silny
tento vztah je.

Jedna studie efektu blizkosti byla provedena ve c¢tyficatych letech minulého stoleti
(Festinger, Schachter, Back, 1950). Byl proveden sociometricky prizkum. Kazdého
pozadali, aby jmenoval tfi lidi, s nimiz se nejcastéji setkaval. DlleZity byl tzv. vzorec
pratelstvi v kazdé budové. 40 % studentd Zijicich v sousednich apartmdanech se
navzajem setkdvali jako pratelé, ve srovndni s pouhymi 10 % téch, ktefi Zili na
opacnych koncich chodby.

o N
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Obrazek 14 Diagram komplexu ubytovacich prostor na MIT (Festinger, Schachter, Back, 1950)

Proximita vede k pratelstvi, protoZze usnadniuje ndhodné setkani. V souvislosti
s proximitou se mluvi o tzv. funkéni vzdalenosti, kterd odrdii miru
architektonického usporadani budovy pro podporu kontaktu mezi uréitymi lidmi.

Dostupnost a blizkost odrazi skute¢nost, Zze potiebujeme byt v kontaktu s jinou
osobou, abychom se stali prateli. Blizkost pak ¢ini pochopitelné tento kontakt
pravdépodobnéjsim. Blizkost nejenze umoznuje vznik pratelstvi, to také ho dale
prohlubuje. Proximita sebou nese tzv. pasivni kontakt. Stim souvisi tzv. efekt
ocekavané interakce, kdy jen pouhé védomi toho, Ze budeme s nékym v interakci,
vede k tomu, Ze mame tuto osobu radi (Hogg, Vaughan, 2008). Efekt expozice je
pravdépodobné nejjednodussim a nejzdkladnéjSim vysvétleni efektu blizkosti
(proximity). Vyzkumnici shromazdili obrovské mnozstvi empirickych dikazi o tom,
Ze pouhd opakovana expozice vede k oblibé néceho. Cross, Halcomb a Matter
(1967) provedli experiment, kdy jedna skupina krys vyristala prvnich 52 dni Zivota v
prostredi, ve kterém hrdla Mozartova hudba po dobu 12 hodin. Druhd skupina krys
byla vystavena obdobnému planu hudby Schoenberga. Vysledkem bylo, Ze krysy,
které ,vyrostly” na Mozartové hudbé travily signifikantné vice ¢asu na strané klece,
kde hrala Mozartova hudba a naopak, krysy které od narozeni poslouchaly
Schoenbergovu hudbu zase travily vice ¢asu na strané kelce, kde hrdla
Schoenbergova hudba. Dalsim vysvétlenim efektu blizkosti je klasické podmifovani.

6.2.2 Podobnost

Lidé maji tendenci mit radi ty, ktefi jsou jim v né€em podobni (Gilovich, Keltner,
Nisbett, 2011). Viz napf. pfislovi: ,Vrana k vrané sedd, rovny rovného si hleda.”
Whyte (1956) pfinesl data o rlznych spolecenskych setkdnich, které se konaly na
predmeésti Chicaga.
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Bl Valentine costume party [ New Year's Eve party [ New Year's Eve party

[ Surprise baby shower Wl Fishhouse punch party [ Eggnog before Poinsettia Ball
[ PT.A. Bunco party [ Meeting of The Homemakers ] Come-as-you-are birthday party
El Hosts at progressive dinner party ] Pre-dance cocktails [ saturday-night bridge group
Bl Picnic at Sauk Trail Forest Preserve Bl Breakfast after Homesteaders dance Bl Gourmet Society

Obrazek 15 Data o rGznych spolecenskych setkanich, které se konaly na predmésti Chicaga. Whyte
(1956)

Je zde patrny efekt blizkosti (proximity). Existuji zde vSak vyjimky z tohoto pravidla
blizkosti. Lidé se stejnymi zajmy nékdy prekrocili hranice bezprostfedniho
sousedstvi, aby si nasli nékoho jiného a navazali interakci. Podobnost zajmu, stejné
jako blizkost, mUzZe vést k interakci a atraktivité.

Napf. pary, které se chtéji vzit, jsou navzdjem velmi podobné v Sirokém spektru
charakteristik. V jedné studii byli clenové 1000 par( - z nichz se 850 nakonec vzalo —
pozadani, aby o sobé podali informace v 88 charakteristikdch (Burgess, Wallin,
1953). Analyza ukazala, Ze ¢lenové parl si byli navzajem mnohem vice podobni, nez
clenové experimentdlné ndhodné sestavenych parli, a to primérné v 66 z 88
charakteristik. V zadné z charakteristik se clenové pard nelisili vice nez nahodné
vytvorené pary. Podobnost pard byla nejsilnéjsi v demografickych charakteristikach
(socidlni tfida, naboZenstvi) a fyzickych vlastnostech (fyzicka pFitazlivost), méné silna
— ale presto pfitomna — v osobnostnich charakteristikach (empatie). ManZelské pary
vykazuji znacné podobnosti ve zplsobu chovani a osobnich charakteristikach jako
extraverse a upfimnost (Buss, 1984). Zjistilo se, ze mezietnické dvojice maji tendenci
byt si vice podobni, pokud jde o jejich osobnost nez pary stejné rasy a etnického
plvodu. Jedno z moZnych vysvétleni je, Ze lidé kompenzuji odliSnost v jedné dimenzi
tim, Ze hleda vétsi podobnost v jinych dimenzich (Rushton, Bons, 2005).

Newcomb (1961) zrekrutoval muzZe z univerzity v Michiganu, aby Zili jeden rok
bezplatné ve velkém domé vyménou za vyplnéni dotaznikd. U muzl, ktefi se
hlediskem mira podobnosti ndzor( na ostatni ¢leny domu. Lidé jsou pfitahovani k
tém, ktefi jsou jim podobni, viz paradigma faleSného cizince (Gilovich, Keltner,
Nisbett, 2011). Na toto paradigma bylo realizovano nescetné vyzkumd, z nichz
vyplynulo, Ze &im vice se cizinec podobal Uéastnikovi vyzkumu, tim vice se
ucastnikovi libil.
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PfestozZe vétsina lidi pfijima myslenku, Ze podobnost podporuje pfitazlivost, existuje
také teorie komplementarity, kterda tvrdi, Ze naopak protiklady se pfitahuji
(Gilovich, Keltner, Nisbett, 2011). Jedinci s rozdilnymi charakteristikami by se méli
navzajem dobre dopliovat a tak spolu dobfe vychazet. Nicméné z vyzkum vyplyva,
ze pokud komplementarita existuje, ma pouze omezeny dopad na atraktivitu, na
rozdil od podobnosti. Komplementarita se pravdépodobné omezuje pouze na
osobnostni rysy — a to jeSté ne na vSechny. Ackoli byla tato teorie podporena
nékolika studiemi, mnoho z nich bylo kritizovdno z metodologickych dvodi a
existuje navic mnoho dalSich studii, které tuto hypotézu nepotvrdily.

Lidé, ktefi jsou ndm podobni, potvrzuji nase presvédcéeni a Zivotni orientaci. Byl
proveden experiment, ve kterém byly méreny fyziologické reakce na polygrafu
(Clore, Gormly, 1974). U¢astnici byli konfrontovani s osobou, ktera bud' souhlasila,
nebo nesouhlasila s jejich postoji a prokazalo se, Ze méli tendenci mit radi toho, kdo
souhlasil s jejich nazory vice nez toho, kdo s nimi nesouhlasil. Podobnost usnadnuje
interakce, jelikoz interakce s nam podobnymi lidmi jsou ¢asto uspokojujici, protoze
probihaji bez problém( a zadrhell. Jedna studie postavila do kontrastu celkovou
dllezitost postoju s jejich vyznamem pro interakci. Podobnost postoju relevantnich
pro kazdodenni interakci ma vétsi vliv na pocity ucastnik(l nez podobnost globalnich
postojli (Davis, 1981).

Ocekavame, ze podobni lidé nds budou mit radi, protoze nékdo, kdo je ndm velmi
podobny v mnoha dimenzich, bude vidét svét tak, jak ho vnimame my, véetné té
psychologickych fenomént, které jsou zakladnéjsi nez nase tendence mit radi lidi,
ktefi maji radi nas (Gilovich, Keltner, Nisbett, 2011). Nam podobni lidé maji
vlastnosti, které se nam libi, ztoho dlivodu mame tendenci si myslet, Ze vétsina
nasich presvédceni a postojl je proto spravna.

6.3 Fyzicka atraktivita

| kdyZ existuji urcité konstelace rysQ, které vétsina lidi povaZzuje za atraktivni, je zde
znacna variabilita v tom, co povaZuji jednotlivi lidé za atraktivni. Ackoli jsou lidé
predisponovani mit radi ty, ktefi jsou fyzicky atraktivni, je moziny i opak. Mame
tendenci mi radi lidi, ktefi se nam po fyzické strance libi, nez ty, ktefi se ndm nelibi
(Kniffin, Wilson, 2004). Nejstastnéjsi pary maji tendenci idealizovat si fyzickou
pritazlivost svého protéjsku, tj. navzajem se vnimaji jako fyzicky pfritazlivéjsi, i kdyz
tak nejsou vidény jinymi (Murray, Holmes, 1997). PfestoZe jsou néktefi lidé
povazovani za krasné po cely Zivot, fyzicka pritazlivost je méné stabilni veli¢inou nez
se vétsina lidi domniva.

6.3.1 Dopady fyzické atraktivity

Atraktivni jedinci jsou mnohem vice populdrni u ¢leni opacného pohlavi, nez jejich
méné atraktivni protéjsky. Indexy popularity jako je frekvence schizek a hodnoceni
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pratelstvi, koreluji s fyzickou pfitaZlivosti (Gilovich, Keltner, Nisbett, 2011). Studie,
ve kterych byli po schlizkach naslepo probandi dotazovani, jak je pfitahovali jejich
partnefi, prokdzali, Ze lidé byli jednoznacné pritahovani k fyzicky atraktivnim
jedincm (Curran, Lippold, 1975). Studie video schlzek, ve kterych ucastnici
hodnotili, jak je pfitahuji jedinci na videokazeté, opét dospély k podobnému
vysledku (Riggio, Woll, 1984). Atraktivni jedinci jsou vyhledavani Castéji nez jejich
méné atraktivni vrstevnici.

Napf. esej napsana atraktivnim studentem je hodnocena pfiznivéji, nez kdyz je
napsana neatraktivnim studentem. Studie také ukazaly, Ze na kazdé zlepSeni o 1 bod
na péti bodova skdle fyzické pritaZlivosti pfipada cca pfirtstek o 2 000 dolard u roéni
mzdy (Frieze, Olson, Russell, 1991). MuZi pravdépodobnéji pfijdou na pomoc
zranéné Zené tehdy, pokud je atraktivni, nez neatraktivni Zené. Atraktivni obvinéni
jsou Casto porotci zprosténi viny a jsou-li uznani vinnymi, obdrzi ¢asto nizsi trest.
Ucastnici jedné studie navrhovali tresty odnéti svobody, které byly o 86 % delsi pro
neatraktivni obZalované nez pro atraktivni (Landy, Sigall, 1974).

6.3.2 Halo efekt

Atraktivni jedinci také tézi z halé efektu, tj. presvédceni, Ze pfitazlivi lidé maji kormé
fyzického vzhledu celou fadu dalSich pozitivnich vlastnosti. Lidé byli tfeba pozadani,
aby ucinili zavéry o osobach zobrazenych na fotografiich, krasni muzi a Zeny byli
povazovani za Stastnéjsi, inteligentnéjsi, nez jejich méné atraktivni protéjsky. Jedina
konzistentni zaporna véc je, kterd se u atraktivnich jedincl objevovala, byla, Ze jsou
nemravni a je méné pravdépodobné, Ze budou dobrymi rodici. Atraktivni Zeny jsou
¢asto vnimany jako marnivé a materialistické (Gilovich, Keltner, Nisbett, 2011).

Halé efekt variuje napfi¢ rGznymi kulturami. V individualistickych kulturach jsou
fyzicky atraktivni jedinci povaiovani za vice dominantni a asertivni. V
kolektivistickych kulturdch jsou atraktivni jedinci zase povazovani za Stédrejsi,
chytrejsi, prizpUsobivéjSi a spolecenstéjsi nez méné atraktivni osoby. Fyzicky
atraktivni jedinci maji tzv. podmanivou osobnost (Gilovich, Keltner, Nisbett, 2011).
Nicméné se zjistilo, Ze fyzicky atraktivni lidé nejsou nadprimérné inteligentni
v porovnani se zbytkem spolecnosti (Sparacino, Hansell, 1979). Zd4 se, Ze atraktivni
lidé jsou sStastnéjsi, méné se stresuji, jsou spokojenéjsi se svym Zivotem a vnimaji
sebe sama tak, Ze maji vétsi kontrolu nad Zivotem.

Byl proveden experiment, kdy Uc¢astnici méli 5 minutové telefonni rozhovory s lidmi
opacného pohlavi. Ti, ktefi byli experimentatory povazovani za atraktivni, byli
hodnoceni jako pfijemnéjsi a vice sociabilni neZ jejich méné atraktivni protéjsky
(Goldman, Lewis, 1977). Jedno zvysvétleni tohoto zjiSténi, je, Ze jednodussi a

vvvvvv

dovednosti, které se neustale zlepsuiji.
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6.3.3 Sebenapliujici se proroctvi

Stereotyp fyzické pritaZzlivosti mlzZe vyustit v sebenapliujici se proroctvi (angl.. self-
fulfilling prophecy), tzn. tendenci jednat zplsobem, ktery zapficini, Ze se stane to,
co se oCekavame, Ze se stane. Snyder, Tanke a Berscheid (1977) provedli vyzkum a
zjistili, Ze muzi s atraktivnimi Zenami mluvi zplsobem, ktery u Zen vyvola vrelost a
dlvéru, ¢imz si dotycné Zeny potvrdily stereotyp, Ze jsou socialné zdatné. Atraktivni
kojenci dostavaji od matek vice laskyplné a hravé pozornosti nez méné atraktivni
kojenci, a to nastava jesté pred opusténim nemocnice, ve které se narodili (Langlois,
Ritter, Casey, Sawin, 1995). Pokracujte to pak i v materské Skole, kde jsou mezi
vrstevniky vice popularni nez neatraktivni déti (Dion, 1973).

Ucitelé v materské Skole a ucitelé zakladnich Skol maji tendenci pfedpokladat, Ze
atraktivni Zaci jsou inteligentnéjsi a Iépe se chovaji (Adams, 1978; Adams, Crane,
1980; Clifford, Walster, 1973; Martinek, 1981), viz napf. Dionova (1972) znama
studie o spachanych prestupcich 7letych déti. Uz velmi malé déti (cca 3 mésice
staré) uprednostnuji atraktivni tvare (Langlois a kol., 1991). Plati to i pfesto, Ze rozdil
mezi atraktivnimi a neatraktivnimi tvaremi nebyl extrémni, tato preference plati jak
pro muziské a Zenské tvare, tak i pro tvare jinych kojencl (Langlois a kol., 1991).
Predsudkiim o fyzické atraktivité jsou lidé vystaveni jiz extrémné brzy v Zivoté a
dokonce Ize predpokladat, Ze tento predsudek muze byt pfitomen uz pfi narozeni.
Napf. kojenci se odvratili od neatraktivniho ciziho ¢lovéka vice nez tfikrat ¢astéji nez
od atraktivniho (Langlois a kol., 1991).

6.3.4 Fyzicka atraktivita a pohlavi

Svét ma tendenci soustredit se vice na atraktivitu Zzen nez muzu. Divky s nadvahou
maji mensi pravdépodobnost, Ze budou pfijaty na vysokou Skolu nez jejich Stihlejsi
vrstevnice (Wooley, Wooley, 1980). Zeny, které jsou povazovény za neatraktivni,
dosahuji v praci horSich vysledkli nez muzi (Bar-Tal, Saxe, 1976). Na fyzické
pfitazlivosti zavisi popularita a pfilezitost ke siatku spiSe u Zen nez muz(i (Margolin,
White, 1987). Vyrustani v prostfedi s fluoridovanou vodou, ktera zlepsuje vzhled a
kvalitu zubd, je spojena s prGdmérnym narUstem platu Zen o 4 %, ale nema vliv na
vydélky muzl (Glied, Neidell, 2008).

Krdsa se muze transformovat v hlavni silu Zeny. Funguje jako druh mény, kterou
mohou Zeny vyuzit pfi ziskavani finan¢nich a socidlnich zdroji. Tento druh vnéjsi
odmény povzbuzuje zajem Zen o svou vlastni pfitazlivost a dokonce je vyzyva k
tomu, aby pfijaly ,jakysi vnéjsi pohled” na své fyzické ja (Tomi-Ann Roberts, 1997).
Co Freud nazyva marnivosti Zen, mlzZe byt spiSe povazovano za taktiku preziti ve
svété, ktery silné zdlraznuje fyzickou atraktivitu.

vevys

cca 0,7 (posuzovala se silueta postavy). Nizi pomér je typicky pro tzv. postavu
presypacich hodin, kterou muzi shledavaji jako Zadouci. Naopak Zeny s vys$sim
pomérem pasu a bokd, tj. Zeny s vétSim brichem, jsou pro muze atraktivni méné.
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Zeny preferuji muze s pomérem pasu a bokd 0,9, ¢ili normalni muzskou postavu
(Singh, 1995). Singh pak pfidal dal$i proménou, a sice vysi pfijmu. Ukazalo se, Ze
vySka pfijmu je mnohem dUleZitéjsi nez pomér pasu a bok(l, zejména, hledaji-li si
Zeny partnera pro dlouhodoby vztah. Hitsch, Hortagsu a Ariely (2006) objevili vztah
mezi vySkou a prijmem. Volba Zen v jejich studii zohledriovala jak vysku, tak i prijem.
Vyska byla sice dllezitéjsi, ale Slo ji kompenzovat penézi. MuZi vysoci 159 cm méli
stejny pocet schlizek s Zenami jako muzi 175 cm. Mensi muZi nez 159 cm zase
vydéldvali vice penéz, presné o 146 000 ro¢né neZ vysoci muZzi. MuZi vysoci 159 cm
vydéldvali priblizné stejné jako muzi vysoci 175 cm.

6.3.5 Proc¢ ma fyzicka krasa takovy vyznam?

Jednim z dlvodu je jeji bezprostfednost. Fyzicka atraktivita totiz prebiji i takové
vlastnosti, jako je inteligence, charakter a schopnosti, protoZze je ihned viditelna.
DalSim dlivodem je prestiZz. Experimentalni vyzkumy tento predpoklad potvrzuji. V
jedné studii kazdy ucastnik vstoupil do ¢ekarny, kde sedéli dva dalsi studenti, muz a
Yena, ktefi byli konfidenti experimentatora (Sigall, Landy, 1973). Uc&astnikiim
vyzkumu bylo jednou feceno, Ze studenti zde maji schlizku s jednim profesorem,
pfiCemZ Zena byla prezentovana jako pfitelkyné muze, kterého na schlzku pouze
doprovazi a jindy bylo Ucastnikiim zase receno, Ze studenti k sobé nepatfi a kazdy
zde Ceka na nékoho jiného. Dalsi experimentdlni podminkou bylo, Ze Zna byla
jednou upravena tak, aby pUsobila velmi atraktivné a jindy zase tak, aby byla
neatraktivni. U&astnici hodnotili muZe jako vice pFatelského a sebevédomého, kdy?
jeho pritelkyné byla atraktivni, nez kdyz byla neatraktivni. Atraktivita Zeny neméla
zadny ucinek, kdyz si pokusné osoby myslely, Ze k muZi nepatfi a jen na nékoho
¢eka. Atraktivni Zena tedy posiluje image muze vice, nez atraktivni muze posiluje
image Zeny.

Dalsi neoddiskutovatelny vyznam fyzické atraktivity je biologicky. Existuje znacnd
variace, pokud jde o specifické osobni preference. Existuji také vyrazné rozdily v
preferencich mezi kulturami a rdznymi historickymi obdobimi. Je zde vSak dlivod se
domnivat, Ze jsou nékteré rysy lidské tvare a téla, které maji univerzalni pfitazlivost
(Langlois et al., 2000). Exsituje Siroka shoda mezi lidmi z rliznych kultur a subkultur
na tom, kdo je obecné povazovdn za atraktivniho (Rhodes a kol., 2001). Centralni
myslenka spociva v tom, Ze jsme se vyvinuli tak, abychom preferovali lidi, ktefi maji
fyzické vlastnosti, které znamenaiji zdravi nebo obecné reprodukéni zdatnost (angl..
reproductive fitness).

V souladu evoluénimi tezemi bychom méli byt pfitahovani k lidem s rysy tvare, které
znamenaji reprodukéni zdatnost. Rysy tvare totiz mohou byt odrazem genetickych
problémud nebo ndznakem toho, Ze se béhem vyvoje néco pokazilo, coz by mohlo
zpuUsobit, Zze potomci budou mit Spatné evolucni vyhlidky. Existuji dikazy, Ze lidé
povazuji neobvyklé rysy obliCeje za neatraktivni a jsou pfitahovani k priimérnym
tvarim. Prostfednictvim pocitacové technologie lze vytvofit kompozitni tvar z
libovolného poctu individualnich obli¢eja (Langlois, Roggman, 1990). Kompozitni
(primérné) tvare muzl i Zen jsou povazovany za atraktivnéjsi nez bézné individualni
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tvare ze souboru tvafi, ze kterych byly postaveny. Tento efekt je tim silnéjsi, ¢im
vice jednotlivych tvafi je zahrnuto do kompozitu.

Cim primérnéjsi nebo typict&jsi tvar je, tim je atraktivnéjsi. Preference pro
prGmérné tvare se poji s intuitivnim predpokladem, Ze existuje méné typl
atraktivnich lidi nez neatraktivnich. Primérnost je dllezitou soucdsti vnimané krasy
obliceje.

Kromé celkové konfigurace obliceje mUZete byt mnoho lidi povaZovano za atraktivni
pravé kvali né€emu extrémnimu. Napf. vyrazné rty supermodelek se odchyluji od
normy, nebo lidé s napadné barevnyma ocima jsou povaZovani za zvlast atraktivni.
Ve skutecnosti vSak existuji dikazy o tom, Ze primér neni vibec atraktivni. Studie
vyuzivajici kompozitni obli¢eje na to poukdzala pomoci tfi typd kompozit(i (Perrett
et al., 1994):

1. Pramérny kompozit: vytvoren zprimérovanim vsech oblic¢ejl (celkem 60).

2. Atraktivni kompozit: vytvoreny priimérem pouze 15 fotografii tvari, které
byly dfive povaZovany za nejatraktivnéjsi.

3. Atraktivni + 50 % kompozitll: vytvoreny vypoctem rozdilu po jednotlivych
bodech mezi primérnymi a atraktivnimi kompozity a poté agravované o 50
%.

Obrazek 16 (A) oblicej vytvoreny primérem 60 tvari, (B) obli¢ej vytvoreny primérem pouze (B)15
nejpfitazlivéjsi z téchto tvari a (C) tvar vytvorena vypoctem rozdill mezi prvnimi dvéma kompozity a
poté agravaci téchto rozdilG o 50 procent. U&astnici povaZovali prehnané tvare za nejatraktivngjsi.

6.3.6 Atraktivita a vybér partnera

Zasadni myslenkou je, Ze evoluce vstipila do kazdého — muzZe i Zeny — urcité touhy,
které poskytuji reprodukéni vyhodu. Evoluc¢ni psychologové tvrdi, Zze evoluce
favorizuje jiné preference u Zen a jiné preference u muzu. Zakladem téchto rozdila
jsou predeviim rozdily mezi muzi a Zenami v investici do svych potomk{. Zeny
investuji v tomto ohledu mnohem vice a tyto rozdily v investicich zacinaji dokonce
jiz pred pocetim ditéte. Po oplozeni se samoziejmé vyviji plod zcela v rdmci Zeny,
coz ji fyziologicky zatizi a zabrani ji, aby méla dalsi dité po dobu nejméné deviti
mésicu.
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Biologové pozoruji napfi¢ ZivociSnou FisSi, Ze pohlavi, které investuje vice do
potomkd, je vidy také vybiravéjsi pfi volbé partnera. ProtoZe muzi investuji v tomto
ohledu méné nei Zeny a o to dlraznéji mezi sebou soupefi o pristup ke své
»vyvolené.” Jako vysledek jejich pfimého soupereni (intrasexudlni kompetice),
favorizuje evoluce vétsi a silnéjsi miZe. Proto jsou samci u mnoha druh( vétsi nez
samice. Neplati to vSak napf. pro hyeny.

Casti tohoto soupefeni je ziskani pozornosti a naklonosti Zeny (intersexudlni
pritazlivost). Proto je vétSinou samec ten, kdo vabi. Zeny by mély byt, co se tyce
partnera, vybiravéjSi nez muzi. To potvrzuji historické zaznamy i kazdodenni
pozorovani. Ve vsech kulturdch jde muZ ochotnéji se Zenou do postole a ma
mnohem vice sexudlnich partner(l nez primérna Zena. Schmitt (2003) provadél
studii na 16 000 participantech z rdznych kultur a muzi vykazovali mnohem vétsi
touhu mit vice sexualnich partner( nez Zeny.

Podle ¢eho si Zeny vybiraji partnery? Rozdily mezi muZi a Zenami vchazeji z
rozdilnych investic do potomstva. KdyZ se chce muz Uspésné rozmnoZit, sta¢i mu
dobou plodnosti (biological clock). Muzi jsou pritahovani mladSimi Zzenami — voditky
jsou hladka kdze, plné rty atd. — protoZe Zeny po menopauze ztratily reprodukéni
schopnost (Singh, 1993). Biologické hodiny muz(i jsou nastaveny volnéji. Na Zeny
nepUsobi tlak ve smyslu vyhlédnuti si mladého partnera. Kvali 9 mésicim gestace,
Zeny uprednostnuji partnery, kteti maji pristup ke zdrojam.

Muzi hledaji mladi a krdsu, oplatkou poskytuji materidlni zabezpeceni (Rajecki,
Bledsoe, Rasmussen, 1991). Tato hypotéza byla testovana i mezikulturné na 10 000
probandech v 37 rlznych kulturach (Buss, 1989). V kazdé kulture hodnotili muzi
fyzickou atraktivitu jako Zadoucnéjsi, nez tomu bylo u Zen. V kaidé kulture
preferovali muZi sfatek s Zenou, kterd byla mlad$i ne? oni. Zeny vykazovaly
konsistentné preferenci muz(, ktefi jim dokdzi zajistit materialni zdroje.

6.3.7 Honba za stihlosti

Soucasna preference spolecnosti pro extrémné stihlé Zeny je néco anomalniho,
vzhledem k historické preferenci tlustsich Zen. Tloustka nebyla vidy povaZovana za
negativni, jako je tomu nyni. Védci zkoumali fotografie Zen v Casopisech Vogue a
Ladies' Home Journal v prabéhu dvacatého stoleti. Pomér pasu a bokl vyrazné
béhem druhé poloviny 20. st. klesl (Silverstein, Perdue, Peterson, Kelly, 1986).
Analyza prostfedni stranky casopisu Playboy a soutéze Miss America druhé poloviny
dvacatého stoleti odhalila podobny trend (Wiseman, Gray, Mosimann, Ahrens,
1992). Stejnd tendence byla odhalena i u Stihlosti (Wiseman, Gray, Mosimann,
Ahrens, 1992).
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Obrazek 17 (A) Rubensova , Venuse pred zrcadlem” (1614-1615). (B) Renoirova , Koupajici se divka“
(1919). (C) Marilyn Monroe a (D) Keira Knightley.

Byl objeven vztah mezi preferovanym télesnym typem Zeny a dostupnosti jidla v té
které kultute (Anderson, Crawford, Nadeau, Lindberg, 1992). Kultury s relativné
nejistym pristupem k potravinovym zdrojim preferuji plnostihlé a zavalité Zeny.
Kultury s relativné spolehlivym pristupem k potravinovym zdrojim preferuji stihlé
Zzeny. V jedné studii hodnotili studenti, ktefi navstivili kavarnu, jakou postavu by
méla mit jejich partnerka. Hladovi studenti preferovali signifikantné mohutné;si
zeny (Nelson, Morrison, 2005).

V jiné studii posuzovaly Zeny a muzi sérii 9 kreseb télesnych typ( od obéznich az po
extrémné S§tihlé (Fallon, Rozin, 1985). Participanti méli vybrat, ktery télesny typ
reprezentuje:

e jejich soucasny télesny typ;

o télesny typ, ktery by chtéli mit;

o télesny typ, o kterém si mysli, Ze by byl nejatraktivnéjsi pro opacné pohlavi;
o télesny typ, ktery shledavaji pro sebe nejpfitazlivéjSim na opacném pohlavi;

MuZi povazovali svlj aktualni télesny typ soucasné idealni. Také vérili, Ze jejich
télesny typ je atraktivni pro zZeny, ackoliv Zeny uprednostnovali Stihlejsi muzskou
postavu, nez se muzi domnivali. Zeny se povaiovali obecné za tlust&jsi, ne? jejich
vlastni idedl a vyrazné tlustéjsi, neZ je pro muze atraktivni. Zeny se domnivali, ze
muzi preferuji vyrazné stihlejsi postavu, neZ muzi ve skuteénosti uvadéli. Kde se v
Zendch tato vira bere? Existuji v zasadé dvé mozna vysvétleni: (1) masmédia a (2)
maodni pramysl.

6.3.8 Coje krasa?

Vétsina lidi se shodne na tom, kdo je krasny a kdo ne, ale mnohem tézsi je fict, proc
je nékdo krasny. Panuje vseobecna shoda, pokud jde o krdsu u Zen nez u muzl,
protoze fyzicka pfitazlivost hraje vétsi roli u Zen nez (Buss, 1994). Maner, Gailliot a
DeWall (2007) zjistili, se muZi i Zeny se ve skupiné tvari automaticky vice divali na
krasné Zeny (nez na pohledné muze). Muzi vidi v krasnych Zenach potencidlni
partnerky, zatimco Zeny je povaZuji za potencionalni souperky a chtéji si
zkontrolovat konkurenci.
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Dle evoluc¢nich psychologl je Zenskd krasa spojena se znakem toho, Ze bude dobrou
potencidlni partnerkou, co? zejména znamena, e je mlada a zdrava. Zadna znama
kultura nepovaZuje starsi Zeny za krasnéjsi nez mladsi Zeny. Jasna plet je témér vidy
cenénd, protoze je znamenim zdravi — mnoho infekénich onemocnéni (napf.
nestovice), zanechava trvalé zndmky na kuUzi, tzn. jasna kdZe jednim ze znakl
zdravého partnera. DneSni muZi a Zeny pochdzeji z muzskych predkd, ktefi si vybirali
mladé a zdravé vypadajici Zeny.

Silnym zdrojem krasy je prekvapivé symetrie. Symetrie je znakem dvou dulezitych
véci: zdravi a dobrych gen(. Poruchy nebo vady gent zpUsobuji nesoulad mezi levou
a pravou stranou téla. NejsymetriCtéjSi osoba md pravdépodobné nejméné
genetickych vad. Thornhill a Gangestad (1999) realizovali sérii méreni ¢asti téla (usni
laldcky, malicky apod.) mladych dospélych muzdi, aby zjistili, jak moc si odpovidaji.
Poté pozadali kazdého z muzl, aby spal v tricku nékolik noci a nepouZival
deodorant. Vzorek mladych Zen pak Cichal ke kazdému tricku a hodnotil, jak jim
voni. Zeny také informovaly o tom, kdy méli posledni menstruaci. Pach tricek
nejvice symetrickych muzl byl hodnocen jako nejlepsi, tento ucinek byl hlavné
nalezen mezi Zenami, které byly ve fazi menstruacniho cyklu, kdy byly nejplodné;jsi.
KdyZ jsou Zeny nejvice nachylné k otéhotnéni, jsou pfitahovany télesnym pachem
muzu, ktefi jsou nejvice symetricti, a tudiz jsou pravdépodobné nositeli nejlepsich
gend.

Dalsi demonstrace vyznamu symetrie byla provedena na zdvojenych obrazech
(vytvorenim zrcadlového obrazu poloviny obli¢eje, kdy vysledkem je tvar, kterd
vypada jako ptvodni, ale je pfesné symetricka. U&astnici konzistentné hodnotili tyto
piepracované tvére jako atraktivnéj$i nez plvodni tvare. Cim je obli¢ej symetrictéjsi,
tim je povazovan za atraktivnéjsi.

DalsSim zdrojem krasy je typickost (angl.. typicality). Lidé, ktefi vypadaji jinak nez
ostatni, jsou obecné povazovani za méné atraktivni. V jedné studii bylo smichano 16
tvari s rlznou atraktivitou, nejdfive byly smichany vidy dvé tvare, ¢imz vzniklo 8
novych tvari atd., az k jedné tvari, ktera byla primérem vsech 16. Participanti jako
nejatraktivnéjsi tvar hodnotili tvar vzniklou zpriimérovanim vSech 16 tvati (Langlois
et al.,, 1987). Dalsi studie ukazaly, Ze nejatraktivnéjsi jsou pramérné tvare lidi
obecné povazovanych za atraktivni, tj. mladych a zdravych. Tzn., tvare vzniklé
zpramérovanim tvari lidi vSech vékovych kategorii tak atraktivni nejsou.

6.4 Teorie odmény a interpersonalni pritazlivost

Lidé maji tendenci mit radi ty, ktefi jim poskytuji odménu. Odmény nemusi byt
hmatatelné, nebo okamZité a nemusi vychdazet z pfimé interakce. Podle této teorie
mame tendenci mit radi ty, v jejichz pritomnosti se citime dobfe (Clore, Byrne,
1974). Byti s fyzicky atraktivnimi lidmi mUze pfinaset odménu ve formé potéseni
nasich smysli nebo posilenim naseho postaveni v ocich druhych.

109



=) (M

Atraktivita

Byt s nam podobnymi lidmi je samo o sobé odménou, protoZe potvrzuji nase
nazory, lze je brat jako jedny nas a interakce s nimi probihd bez problému. Mame
tendenci byt pfitahovani témi, ktefi zvySuji nasi schopnost reprodukce a dosazeni
konecné odmény, kterou je predani naSich gend budoucim generacim. Evoluéni
perspektiva je specifickou variantou teorie odmény.

Teorie odmény se nevztahuje na efekt blizkosti na pfitazlivost. Co miUZzeme udélat
pro to, aby vas druzi méli radi? Pokud chcete, aby vas lidé méli radi, odmérite je.
Pfiméjte ostatni, aby se ve vasi pfitomnosti citili dobfe. Lidé prokouknou vétsinu
usili o lichoceni a nelibé nesou pokus ovlivnit je, viz tzv. ,zlatokopky.” Pokud by vsak
lichoceni nebylo UspésSnou strategii, pravdépodobné by termin ,zlatokopka“
neexistoval, lichocenim se muze ¢lovék dostat hodné daleko (Vonk, 2002).

Studie ukazaly, Ze nejsme vidy nejvice zamilovani do téch, ktefi nds nejvice
odménuji. Nékdo, kdo na nds neustale péje chvalu, se ndm ne vidy libi vic nez ten,
kdo je zpocatku méné pozitivni a teprve pozdéji oceni nase kvality (Berscheid,
Brothen, Graziano, 1976).

Shrnuti

PritaZlivost je nezbytnd pro vytvareni pratelstvi a je predchidcem davérného
vztahu. Evolucni socidlni psychologie nalezla silné argumenty ve prospéch lidského
genetického dédictvi, které se podileji hna tom, co nas pfitahuje na druhych lidech.
Proménné, které hraji vyznamnou roli v tom, pro¢ jsou lidé navzajem k sobé
pritahovani, zahrnuji jak fyzické atributy, at uz lidé Ziji nebo pracuji blizko sebe, tak
také to, jak jsou si navzajem podobni, zvlasté pokud jde o postoje a hodnoty.
Socidlné psychologické vysvétleni ptitazlivosti zahrnuji: posileni (¢lovéka, ktery v nds
vyvolava pozitivni pocity, mame vice radi) a socidlni vyménu (interakce se nam
vyplati, pokud z ni mame vyhody a sniZi se nase naklady).

Pojmy k zapamatovadni

Funkéni vzdalenost architektonickd rozlozeni budovy s tendenci podporovat nebo
potlacit urcité cinnosti, napfiklad kontakt mezi lidmi

Efekt pouhého vystaveni zjisténi, Ze opakované vystaveni podnétu (objekt nebo
osoba) vede ke zvySenému zajmu o tento objekt

Komplementarita tendence vyhledavat lidi s odliSnymi charakteristikami, nez jsou
nase samotné

Halo efekt spolecné sdilend vira v to, Ze atraktivni jedinci maji mimo jejich fyzického
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vzhledu celou fadu dalSich pozitivnich kvalit

sebenapliujici se proroctvi tendence jednat takovym zplsobem, aby se stalo to, co
ocekavame, Ze se stane

Intrasexualni soutéZ soutéZ mezi dvéma nebo vice muzi ¢i dvéma nebo vice Zenami
o pfistup k ¢lenovi opacného pohlavi

Intersexualni pfitazlivost zajem o ¢leny opacného pohlavi

Reprodukcni zdatnost schopnost predat geny do nasledujici generace

Cviceni
Ktery faktor mezilidské pfitazlivosti je jednim z dlvodd, proc se herci, ktefi spolu
hraji ve filmech, casto zaplétaji do romantickych vztaha?

Kontrolni otdzky
1. Co fika evolucni socialni psychologie o tom, jak si lidé vybiraji pratele?

2. Jak lze vyuzit analyzu naklad(i a zisk( pro predvidani budoucnosti divérného
vztahu?

3. Je romanticka laska univerzalni a je to jediny druh lasky?

4. Co ndm socidlni psychologie tvrdi o tom, pro¢ nékteré vztahy funguji a jiné ne?

Korespondencni kol

Zamyslete se a napiste esej o vyznamu krasy v Zivoté Zeny. Jaké jsou kllady a zapory
toho, kdyz je zena krasna.

111



Literatura

Literatura

(1) Baumeister, R. F., Bushman, B. J. Social psychology and human nature.
Belmonst: Wadsworth, 2011. 832. Edice, 7. ISBN 978-0-495-60133-3.

(2) Burgess, E. W., Wallin, P. (1953). Engagement and marriage. Philadelphia:
Lippincott.

(3) Buss, D. M. (1984). Toward a psychology of person-environment (PE)
correlation: The role of spouse selection. Journal of Personality and Social
Psychology, 47, 361-377.

(4) Clore, G. L., Gormly, J. B. (1974). Knowing, feeling, and liking: A
psychophysical study of attraction. Journal of Research in Personality, 8,
218-230.

(5) Cross, H. A, Halcomb, C. G., & Matter, W. W. (1967). Imprinting or exposure
learning in rats given early auditory stimulation. Psychonomic Science, 7,
233-234.

(6) Curran, J. P., Lippold, S. (1975). The effects of physical attractiveness and
attitude similarity on attraction in dating dyads. Journal of Personality, 43,
528-539.

(7) Davis, D. (1981). Implications for interaction versus effectance as mediators
of the similarity-attraction relationship. Journal of Experimental Social
Psychology, 17, 96-116.

(8) Festinger, L., Schachter, S., Back, K. (1950). Social pressures in informal
groups. Stanford, CA: Stanford University Press.

(9) Frieze, I. H., Olson, J. E., Russell, J. (1991). Attractiveness and income for
men and women in management. Journal of Applied Social Psychology, 21,
1039-1057.

(10)Goldman, W., Lewis, P. Beautiful is good: Evidence that the physically
attractive are more socially skillful. Journal of Experimental Social
Psychology. Asterdam: Elsevier, 1977, 13, 125-130. ISSN 0022-1031.

(11)Gross, R. Psychology: The Science of Mind and Behaviour. Edice, 6. London:
Hodder Education, 2010. 912. ISBN 978-1444108316.

(12)Hogg, M. A., Vaughan, G. M. Social psychology. London: Pearson, 2011. 763.
Edice, 6. ISBN 978-0273741145.

(13)Kniffin, K. M., Wilson, D. S. (2004). The effect of nonphysical traits on the
perception of physical attractiveness: Three naturalistic studies. Evolution
and Human Behavior, 25, 88—-101.

(14)Landy, D., Sigall, H. (1974). Beauty is talent: Task evaluation as a function of
the performer’s physical attractiveness. Journal of Personality and Social
Psychology, 29, 299-304.

(15)Langlois, J. H., Kalakanis, L., Rubenstein, A. J., Larson, A., Hallam, M., &
Smoot, M. (2000). Maxims or myths of beauty? A metaanalytic review and
theoretical review. Psychological Bulletin, 126, 390—423.

(16)Murray, S. L., Holmes, J. G. (1997). A leap of faith? Positive illusions in
romantic relationships. Personality and Social Psychology Bulletin, 23, 586—
604.

112



Literatura

(17)Newcomb, T. M. (1961). The acquaintance process. New York: Holt, Rinehart
and Winston.

(18)Riggio, R. E., Woll, S. B. (1984). The role of nonverbal cues and physical
attractiveness in the selection of dating partners. Journal of Social and
Personal Relationships, 1, 347-357.

(19)Rushton, J. P., Bons, T. A. (2005). Mate choice and friendship in twins:
Evidence for genetic similarity. Psychological Science, 16, 555-559.

(20)Sigall, H., Ostrove, N. (1975). Beautiful but dangerous: Effects of offender
attractiveness and nature of the crime on juridic judgment. Journal of
Personality and Social Psychology, 31, 410-414.

(21)Slater, A., von der Shulenburg, C., Brown, E., Badenoch, M., Butterworth, G.,
Parsons, S., et al., (1998). Newborn infants prefer attractive faces. Infant
Behavior and Development, 21, 345-354.

(22)Sparacino, J., Hansell, S. Physical attractiveness and academic performance:
Beauty is not always talent. Journal of Personality. Hoboken, NJ: Wiley-
Blackwell, 1979, 47, 449-469. ISSN 0022-3506.

(23)Vyrost, J., Slaménik, |. Socidlni psychologie. Praha: Grada, 2008. 416. Edice,
2. ISBN 978-80-247-1428-8.

(24)Whyte, W. H. (1956). The organization man. New York: Simon & Schuster.

113



Agrese

7 Agrese

Cil kapitoly
Po nastudovdni této kapitoly byste méli byt schopni:
* Vymezit pojmy agrese a ndsili.
=  Definovt agresi.
= Vysveétlit biologické a socidlni teorie agrese.
» Chdpat osobnostni a situacni faktory ovlvinujici agresi.
»  Rozumét ucinku masovych médii na agrasivni chovdni.

= Pohovofit o rtiznych kotextech domdciho ndsili.

Klicova slova

Agrese, primd grese, nepfimd agrese, reaktivni agrese, proaktivni agrese, ndsili,
antisocidlni chovdni, frustrace, hypotéza agrese-frustrace, hostilni atribucni omyl,
hostilni percepéni omyl, omyl hostilniho o¢ekdvdni, domdci ndsili, efekt zbrané.

Privodce studiem

Nejprve si rychle ji projdéte celou kapitolu, abyste ziskali predstavu o hlavnich
tématech. Pozorné si prectéte souhrn, ktery je uveden na konci kapitoly. Napadnou
vds otdzky, na které najdete odpovéd po precteni celé kapitoly. Potom si kapitolu
pozorné prectéte. Pri Cteni se pokuste nalézt odpovéd na otdzky, které jste si poloZili.
Pokuste se najit souvislosti mezi probiranou ldtkou a tim, co jiZ vite. Po precteni
kapitoly se snaZte vzpomenout si na hlavni myslenky. Tento postup vdm napom/(ze
odhalit mezery ve vasich védomostech a pomuzZe vam usporddat si informace.

7.1 Definice agrese

Socidlni psychologové definuji lidskou agresi jako jakékoliv chovani, jehoz cilem je
zranit druhou osobu, ktera si nepreje byt zranéna (Baron, Richradson, 1994).

Tato definice ma tfi vyznamné rysy:

1. Agrese je chovani — lze ji pozorovat, nejednd se o emoci (hnév), ani o
myslenku (napf. premysleni o provedeni vrazdy).
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2. Agrese je zamérna — nejedna se o nehodu, jejim cilem je ubliZit (viz napf.
zubar, ktery clovéku trha zub, mu tim sice plsobi bolest, ale cilem je tomuto
¢lovéku pomoci).

3. Obét se snazi vyhnout zranéni — pacient se u zubafe nesnaZi vyhnout
zranéni, naopak je aktivné vyhleddava a jesté za né dokonce i plati.

Sebevraidy a masochistické sexudlni hratky tedy nejsou povaZovany za agresi,
protoZe obét zde aktivné vyhledava zranéni (resp. bolest). Chovani, jehoZ cilem je
zranit druhé, je stale povazovdno za akt agrese, i kdyZz neni nakonec nikdo zranén.
Cili pokud nékdo po nékom hodi cihlou a jen zdzrakem ho mine, stale se jednd o
agresi!

7.1.1 Formy a funkce agrese

Védci rozlisuji se mezi riznymi formami a funkcemi agrese. Formou se rozumi to,
jak je agresivni chovani vyjadieno — tj. zda fyzicky (bouchance, kopance, sttelba,
atd.) anebo verbdlné (kfik, nadavky, kleni apod.). Pfi tzv. pfemisténé agresi je
zvolen zdastupny cil agrese (Hogg, Vaughan, 2008). Napr. Zené vynada v praci jeji Séf,
ona si mu to ovsem nedovoli vratit. Ale kdyz prijde dom(, sefve své déti. Rlzné
druhy agrese mohou byt vyjadieny pfimo nebo nepfimo. Pfi pfimé agresi je obét
fyzicky pfitomna, pfi nepfimé agresi obét schazi. Fyzickd agrese muze byt pfima
(uhodit nékoho) nebo nepfima (zapalit dim obéti, zatimco obét je na dovolené).
Verbalni agrese muize byt také pfima (vynadat nékomu rovnou do obli¢eje) nebo
nepfima (pomlouvat nékoho za zady). MuZi pouzivaji pfimou agresi Castéji nez Zzeny
a naopak (Lagerspetz, Bjorkqvist, Peltonen, 1988).

Agresivni chovani se maze také lisit svou funkci a motivaci. Manzel, ktery pfistihne
manzelku s jejim milencem a oba zastfili, je motivovan hnévem. Naproti tomu
najemny vrah, ktery nékoho zabije, je primarné motivovan penézi, protoze svou
obét Casto ani neznd. V obou pfipadech je forma agrese stejna, ale motivace je zcela
odlisna. Psychologové proto rozlisuji mezi tzv. reaktivni agresi (afektivni, hostilni,
impulzivni) a proaktivni agresi (instrumentalni). Reaktivni agrese (horka) zahrnuje
impulzivni chovani motivované snahou nékomu ublizZit. Proaktivni agrese (chladna)
zahrnuje v sobé promyslené chovani vedené jinymi cili (napf. ziskat penize, respekt,
dosdhnout spravedlnosti apod.). Je obtizné (ne-li nemozné) rozliSit mezi reaktivni a
proaktivni agresi, protoZe spolu Uzce souviseji a motivy mohou ¢&asto byt smiSené
(hogg, Vaughan, 2008). Co kdyby napf¥. Zarlivy manzel pouzil jed?

Nasili (angl.. violence) byva definovano jako agrese, jejimz cilem je extrémni fyzické
poskozeni obéti, jako tfeba zranéni nebo smrt (Hogg, Vaughan, 2008). Napt. pokud
jedno dité stréi do druhého ditéte, jde o akt agrese, ale ne o nasilny ¢in. Jestlize
néjakd osoba zdmérné poboda noZem jinou osobu, jde jiz o nasili. Socialni
psychologové povazuji i jiné formy agresivniho chovani za nasilné, jako priklad Ize
uvést treba silnou facku. Antisocialni chovani (angl.. antisocial behavior) je termin
pouzivany ponékud vagné a nekonzistentné. Obecné se jedna o chovani, které bud’
narusuje mezilidské vztahy, nebo je kulturné nepfijatelné (Hogg, Vaughan, 2008).
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Agrese byva Casto povazovdna za antisocidlni chovani. Agrese oviem muzZe byt
stejné tak socidlné pfijatelnou jako i nepfijatelnou strategii pfi dosahovani
vytyCenych cilG. Podvody, kradeze, Ihani a kleni predstavuji formy antisocidlniho
chovani, ktera sice nékdy mohou, ale nutné nemusi byt vidy agresivni.

7.1.2 Déjiny nasili

Kvantitativni studie dokladaji, Ze prehistorické spolecnosti byly vice nasilné, nez je
dnesni spolecnost. Odhady ukazuji, Ze pokud by valky 20. stoleti zabily stejné
procento populace jako valky ve starovéku, byl by pocet obéti 20x vyssi (tzn., misto
cca 100 mil zhruba 2 mld.). Data také ukazuji, Ze nasili se s tim, jak Sel ¢as, sniZovalo.
Napr. v Anglii dramaticky klesl pomér poctu vrazd z 24 na 100 tis. obyvatel ve 14. st.
na cca 0,6 na 100 tis. obyvatel v 60. letech 20. st. Zda se, Ze k nejznatelnéjsimu
poklesu nasili doslo v 17. stoleti (Pinker, 2011).

Globalni nasili ve svété se od poloviny 20. stoleti stale snizuje. Napf. pocet zabitych
v ozbrojenych konfliktech mezi staty klesl z vice nez 65 tis. rocné v roce 1950 na
méné nez 2 tis. za rok v roce 2000. Celosvétové se také snizil pocet ozbrojenych
konfliktd.
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Obrazek 18 Celkova uroven nasili se béhem 20. stoleti rapidné sniZila (zdroj: )

Fakt, Ze Uroven agrese a nasili se s postupem c¢au sniZuje, odpovida hypotéze:
Povaha fikd ano, kultura fikda ne (Pinker, 2011). Pokud dvé zvifata chtéji tu stejnou
véc, je hlavnim zplisobem reseni konfliktu agrese. Kultura poskytuje lepsi cesty k
feSeni konfliktu: vyjednavani, pravo, penize, kompromis, mordlni pravidla aj.
Vyjimkou je feseni konfliktl mezi kulturami, kdy byva ¢asto pouZito agrese. Hlavnim
cilem kultury je tedy redukce agrese.

7.2 Priciny agrese
V 19. a 20. st. bylo u¢inéno mnoho pokustl o zlepseni lidské spolecnosti. Cilem bylo

vytvorit dokonalou spolec¢nost, v niz by lidé Zili spolec¢né v miru, lasce a harmonii
(komunismu, demokracie, faSismus apod.). Agrese se brzy stala hlavnim
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problémem. Pokud agrese prameni z frustrace, nespravedInosti nebo vykofristovani,
tak pokud vytvofime dokonalou spole¢nost, agrese zmizi. Na druhou stranu, pokud
jsou lidé agresivni od ptirody, pak nam Zzadné socidlni inZenyrstvi nepomuzZe. Bez
ohledu na to, jak dokonalou spole¢nost vytvorime, lidé budou stale agresivni. Jsou-li
lidé vrozené agresivni, budou agresivni stale a spole¢nost musi hledat cesty, jak Zit s
agresi (napf. trestat agresivni chovani).

7.2.1 Teorie instinktu

Instinktivistickd teorie agrese Ch. Darwina vnimala agresivni chovani jako evoluéni
adaptaci, kterd umoznuje preziti nejsilnéjsSiho jedince. Tento instinkt se vyvinul v
pribéhu evoluce, protoze napomahda preziti druhu. Protoze boj je velmi uzce
provazan s parenim, zajistuje instinkt agrese, Ze pouze nejsilnéjsi jedinec preda geny
dalsi generaci. Také S. Freud zastaval ndzor, Zze motiva¢nimi silami lidského chovani,
jako je sex a agrese, jsou instinkty. Instinkt je vrozena tendence vyhleddavat urcité
cile, napt. potravu, vodu, sex aj. Ve svych ranych pracich se Freud (1991) domnival,
Ze touha po senzorické a sexudlni gratifikaci je primarnim lidskym instinktem a
nazval tento instinkt eros. Pod vlivem udalosti Prvni svétové valky dospél Freud
(1991) k nazoru, Ze lidé maji také destruktivni pud smrti, ktery nazval thanatos.

Freud(iv pohled ovlivnil Konrada Lorenze (2003), jehoZ instinktivistickd teorie
agrese predpokladd hromadéni agresivnich potieb (podobné jako nardst
hydraulického tlaku v uzavieném prostoru), které, pokud nejsou uvolnény skrze jiné
¢innosti, vedou nevyhnutelné k agresi. Ackoliv urcité empirické dlkazy podporuji
tento , hydraulicky” modle agrese, méla teorie, Ze agrese vyvéra z nahromadénych
vnitinich potfeb nebo tenze, velky vliv na klinickou psychologii. Inspirovala se ji tzv.
katarkticka terapie, ackoliv mnoho studii nepfineslo signifikantni dikaz, podporujici
hydraulicky model.

Empirické dlkazy podporujici existenci vrozenych relativné automatickych
agresivnich reakci byl prokdzan u mnoha druh(l. Napf. samec koljusky napadd
jakykoliv ¢erveny objekt ve 100 % pfipadd. Nicméné 7Zadna podobna paralela
dokazujici existenci vrozenych agresivnich reakci u c¢lovéka, nebyla doposud
prokdzdna (Hinde, 1970). Pokud je tedy agrese vrozend, Zadné spolecenské
usporadani ji nedokdze odstranit, v nejlepsim pripadé muize najit néjaké bezpectné
cile pro jeji ventilaci.

7.2.2 Teorie uéeni

Podle teorie socidlniho u¢eni (Bandura, 1973) neni agrese vrozenym pudem. Lidé se
uci agresivnimu chovani stejnym zpUsobem, jako se uci jiné véci — vlastni zkusenosti
a pozorovanim druhych. Pokud lidé pozoruji a kopiruji chovani jiné osoby, mluvime
o tzv. modelovani. Modelovani muize zvysit nebo snizit pravdépodobnost objeveni
se agresivni reakce. Pokud je model za agresivni chovani odménovan, zvysuje se
pravdépodobnost agresivniho reagovani v budoucnu (a to jak modelu, tak
pozorovatele) a obracené. K prokdzani socialniho uceni agrese nechal Bandura ve

118



Agrese

svém experimentu déti predskolniho véku sledovat bud agresivni dospély model,
neagresivni dospély model nebo Zddny model (Bandura, Ross, Ross, 1961, 1963).

20

B Agresivni model
B Bez modelu
[ Neagresivni model

15
v
v
g
> 10
=
g
('8
5
0
Imitace Imitace Bez imitace
fyzické verbalni
Agrese

Obrazek 19 Déti vystavené agresivnimu modelu se chovaly vice agresivné nez déti vystavené
neagresivnimu modelu nebo Zadnému modelu (Bandura et al., 1961)

Mnoho studii prokdzalo, Ze sledovani modelu ovliviiuje lidi vSech vékovych kategorii
tak, aby se chovali agresivnéji k druhému clovéku. Tyto a podobné studie vsak
exaktné neprokazuji, Ze by agrese byla naucend. Impuls ohnat se po nékom, kdo nas
fyzicky napadne je vrozeny a univerzalni, ale pravidla fidici chovani v této situaci
zavisi silné na kultute. Néktefi antropologové se domnivaji, Ze bez podpory kultury
aby nebyla Zadnd agrese (Vyrost, Slaménik, 2008). Mnozi s tim nesouhlasi, ¢aste¢né
i proto, Ze agrese je vSudypfitomna. Neagresivni ¢lovék je produktem kultury,
protoze agresivni instinkt mlze byt modifikovan.

Kotata, kterd vyristala spole¢né s krysami, v dospélosti nezabila Zadnou krysu (Kuo,
1930). Pokud vyr(staly izolované od krys, 54 % z nich v dospélosti zabijelo krysy.
Pokud kotata vyrUstala s matkou, ktera zabijela krysy, 85 % z nich v dospélosti
zabijelo krysy. Udeni dokaze zménit a tvarovat vzorce agresivniho chovani.
Podobnym zplsobem miiZze pravdépodobné socializace posilit nebo zmirnit
agresivni impulzy.

7.2.3 Priroda versus vychova

Mnoho odbornikd se domniva, Ze jak uceni tak instinkty jsou v otazce agrese
relevantni (Baron, Richardson, 1994). Lidé se mohou naucit, jak se chovat agresivné.
Castéji se viak spise udi, jak agresi potlacit. Lidé se u¢i a vétsinou i dodrzuji
komplikovana pravidla tykajici se agrese. Je tézké oponovat tomu, Ze agrese je
vSude kolem nds a nékteré jeji vzorce jsou univerzalni. Napf. ve vSech znamych
kulturach maji na svédomi nejvice nasilnych ¢inG mladi muzi. V Zzadné spolecnosti se
dale nesetkdme s tim, Ze by nejvice nasilnych ¢inli spachaly Zeny stfedniho véku.
Freudova teorie vrozené agrese by tedy potiebovala prepracovat. Freud (1991)
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pfirovnaval agresi k hladu — potfeba vyvéra z naseho nitra a musi byt néjakym
zplUsobem uspokojena.

Agresivni pud je tedy nezavisly na okolnostech. Naproti tomu pfirodni selekce vede
k agresivnim impulzim coby reakcim na urcité udalosti, napf. kdyZz chceme néceho
dosahnout. Lidé se nemusi ucit, jak se chovat agresivné, agrese je pfirozena. U¢i se
jak ovladat svou agresi. Je pfirozené citit agresivni impulzy jako odpovéd na urcitou
provokaci. Kultura nds uci, jak dostat tyto impulsy pod kontrolu nasledovanim
urcitych pravidel. VSechna znama lidska spolecenstvi maji pravidla upravujici
pouzivani agrese, kdy nékteré formy agrese jsou akceptovatelné (Vyrost, Slaménik,
2008).

wvrsve

7.3 Vnitini PFiCiny agrese

7.3.1 Frustrace

V roce 1939 vydala skupina psychologu Yaleské univerzity knihu ,Frustration and
Aggression” (Dollard a kol., 1939). V této knize postulovali tzv. hypotézu frustrace-
agrese:

a) vyskyt agresivniho chovani vidy predpoklada existenci frustrace,
b) existence frustrace vede vzdy k néjaké formé agrese.

PFi koncipovani své knihy byli hodné ovlivnéni Freudem. Freud véfil, Ze lidé jsou
primarné motivovani hledanim slasti a vyhybanim se bolesti. Predpoklada se, ze
pokud se lidem nedafti najit slast nebo se vyhnout bolesti, jsou frustrovani. Freud
(1991) povaZzoval agresi za prvotni reakci na frustraci.

Miller (1941) revidoval druhy odstavec hypotézy frustrace-agrese zhruba
nasledovné: Frustrace vytvari podnéty k radé rliznych typU reakci, z nichZ jednou
muzZe byt néjaka forma agrese. Existuje frustrace bez agrese a agrese bez frustrace.
Nic vSak neodporuje myslence, Ze frustrace mulzZe riziko agresivniho chovani
zvySovat.

7.3.2 Spatnd nélada

Rozzlobeni, frustrovani, rozruseni a unaveni lidé jsou jiz dlouho povaZzovani za
nachylné k agresivnimu chovani. Berkowitz (1989) predpokladd, Ze vSechny formy
negativnich emoci si zaslouzi byt povaZovadny za pfriciny agrese. Ne vSechny
negativni emoce vsak byly testovany na agresi vyvolavajici efekt. Kdyz se napfr.
vyzkumnik snaZi navodit u pokusné osoby v laboratofi vysokou Uroven agrese,
vétsSinou indukuje u dané osoby averzivni emocni stav (napf. hnév).

Pro¢ Spatnd ndlada zvySuje tendenci chovat se agresivné? Jedno z moiZnych
vysvétleni je, Ze nahnévani lidé se agresi snaZi o to, aby jim bylo 1épe. Vyzkumy totiz
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dokladaji, ze lidé, ktefi se citi Spatné, maji tendenci zménit tuto naladu (Morris,
Reilly, 1987). Bushman, Baumeister a Phillips (2001) zjistili, Ze hnév zvySuje
pravdépodobnost agresivniho jedndni, ale nalezli i jednu vyjimku. Pokud pokusné
osoby véfi, Ze jejich hnéviva nalada se nezméni po delsi ¢asovy Usek bez ohledu na
to, co udélaji (napt. kvilli prasku, ktery si vzali), nevede hnév k agresi. Hnév tedy
nevede vZdy pfimo nevyhnutelné k agresi.

Kazdad emoce je doprovazena tzv. nabuzenim (arousal), které proZzivame jako
excitaci nebo tenzi. Arousal navozeny jednou udalosti mlzZe byt procesem transferu
pfesunut na jinou udalost a zvysit tak nabuzeni jedince. Takto miZe byt zvySena i
agrese. Arousal pochdzejici z neagresivniho zdroje (fyzické cviceni, sledovani
erotického filmu) mlze byt zaménén s hnévem a zvysit pohotovost k agresivnimu
chovani. Zillmann, Katcher a Milavsky (1972) provedli experiment, kdy jedna
skupiny provadéla fyzické cvic¢eni (Slapala na rotopedu) a druhd se fyzicky nijak
nenamadhala. Poté byly pokusné osoby ndhodné bud provokovany, nebo nebyly
provokovany spolupracovnikem experimentatora a méli moznost potrestat ho za
provokace elektrickym Sokem.

B Bez cviceni
] cviceni

Uroven $oku

Neprovokovani Provokovani

Obrazek 20 Vzruseni z fyzického cviceni se mlZe pfenést na provokaci a proto zvySuje agresi. Jak je
znazornéno na tomto obrazku, nejvice agresivnimi Gcastniky této studie byli ti, ktefi poprvé
vykonavali fyzické cvi¢eni a pozdéji byli provokovani. (Zillmann et al.,1972)

Skutecnost, Ze averzivni emocni stavy vedou k agresi, byla v této studii prokazana.
Je vSak tfeba poznamenat, Ze Spatna nalada neni nezbytné nutnou podminkou
agrese. Existuji negativni afekty bez agrese a naopak.

7.3.3 Atribuce
Lidé se mnohem pravdépodobnéji zachovaji agresivné, kdyz vnimaji nejasné chovani

ostatnich jako vychazejici z nepratelskych Umysla, nez kdyby to samé chovani
vnimali jako vychazejici z jinych zamérd. Mame zde na mysli takové nejednoznacné
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situace, jako kdyZz vam nékdo Slapne na nohu. Jde o otadzku atribuce. Hostilni
atribu¢ni omyl (angl.. hostile attribution bias) znamena tendenci vnimat nejasné
chovani druhych jako hostilni. Metaanalyza 41 studii (6 000 participantl) prokazala
silny vztah mezi hostilni atribuci a agresivnim chovanim (Orobio de Castro a kol.,
2002). Plati to pro déti i dospélé.

Hostilni percepcni omyl (angl.. hostile perception bias) vyjadfuje tendenci vnimat
obecné socialni interakce jako agresivni. Jedinec si z vnimané konverzace jinych lidi
vyvozuje, Ze tito lidé se napf. hadaji anebo pfipravuji k boji. Vyzkumy ukazaly, Ze
tento omyl je obecné vice rozsifen mezi agresivnimi lidmi nez neagresivnimi (Dill a
kol., 1997). Agresivni lidé vnimaji svét jako agresivni misto. Omyl hostilniho
ocekavani (hostile expectation bias) je tendence ocekavat, Ze druzi lidé budou na
konflikt reagovat agresi. U agresivnich lidi je toto ocekavani pfitomno ve vétsi mire
nez u lidi neagresivnich (Dill a kol., 1997). Agresivni lidé disponuji vnitfnimi
kognitivnimi omyly, které vedou k tomu, Ze:

e ocekavaiji, Ze druzi budou reagovat agresi;

e vnimaji nejednoznacné chovani jako agresivni;

e predpokladaji, Ze kdyZ nékdo udéld néco, ¢im se jich dotkne, Cini tak s
umyslem jim ublizit.

7.3.4 Veék

Déti nepdchaji tolik nasilnych ¢ind, zejména v porovnani s mladymi muzi, coz by
znamenalo, Ze impulsy k agresivnimu chovéani se objevuji kolem puberty. To je
pravda u mnoha ZivocisSnych druh(, kde mladi dospéli samci mezi sebou bojuji o
status nebo se snaZi privabit samici. Tremblay (2000) pfinesl dlikazy o tom, Ze
nejagresivnéjsimi jedinci jsou velmi malé déti. Jeho tym pozoroval batolata a zjistil,
Je 25 % jejich interakci v sob& zahrnuje znaky fyzické agrese. Zadna skupiny
dospélych, ani gangy ¢i nejhorsi krimindlnici nevykazuji z 25 % interakci fyzickou
agresi. Malé déti spoléhaji na agresi pfi feseni svych problém(, véetné ovliviiovani
druhych batolat. S tim jak rostou, uci se agresi inhibovat.

Ackoliv s tim jak lidé starnou, stavaji se i méné agresivnimi, urcita podskupina lidi se
naopak stava vice agresivni. Nejvice nebezpecnou dobou pro tuto skupinu (a také
pro celou spole¢nost) je obdobi adolescence a mladé dospélosti. Agresivni Ciny se
zde stavaji vice extrémnimi. Statistiky ukazuji, Ze nejvice nasilnych trestnych ¢ina se
dopoustéji muzi i Zeny ve véku od 15 do 30 let. Po 30. roce véku se pocet
spachanych nasilnych trestnych ¢inl signifikantné snizuje.

7.3.5 Pohlavi
Taylor a kol. (2000) zjistil, Ze krysi samci reaguji na stres bud bojem, nebo utékem —

tzv. syndrom bojuj nebo utec (angl.. fight or flight syndrome), naproti tomu krysi
samice reaguji ve stresu staranim se o druhé a délanim si pratel — tzv. syndrom
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pecuj a pratel se (angl.. tend and befriend syndrome). Tento efekt se objevuje i u
lidi.

V predskolnim véku vykazuji chlapci vys$si miru agrese nez divky. Nepfima agrese je
typictéjsi pro divky, zatimco chlapci upfednostiuji pfimou agresi; verbalni agrese je
u obou pohlavi zastoupena stejné (Hogg, Vaughan, 2008). Tyto rozdily dramaticky
kulminuji ve fyzické agresivité v mladé dospélosti, zejména v genderovém rozdilu v
poméru vrazd. Neexistuje na této planeté zadné spolecenstvi nebo kultura, kdy by
Zzeny mély na svédomi vice nasilnych ¢inG neZ muzi. Genderové rozdily v nasili jsou
univerzaini.

Neznamena to viak, Ze by Zeny nepouZivaly fyzickou agresi. Zeny vykazuji fyzickou
agresivitu v socialnich interakcich zejména tehdy, jsou-li provokovany jinymi Zenami
(Collins, Quigley, Leonard, 2007). Pokud jde o nasili ve vztazich, pouZivaji Zeny o
néco Castéji fyzickou agresi vici svym partnerdm nez muzi (Archer, 2000). Pfi
laboratornich experimentech vychdzi vyssi agresivita u muz(i, nicméné se zda, Ze
provokace ma na agresi vétsi efekt neZz pohlavi. Muzi vSak diky svym fyzickym
dispozicim puUsobi vazné;jsi zranéni. Pohlavni rozdily v agresi pfi intenzivni provokaci
prakticky mizi.

7.4 Interpersonalni priciny agrese

7.4.1 Sobectvi a ovliviiovani druhych

Tedeschi a Felson (1994) pohlizeji na agresi jako na zpUsob, kterym se lidé pokouseji
zménit chovani druhych tak, aby agresor dosahl svého cile. Kladou diiraz na socialni
povahu agrese, ponévadZ vyobrazuji agresi jako zpUsob, kterym se vztahujeme k
druhym lidem. Zivocich, ktery se nestard sdm o sebe md tendenci zemfit a
nereprodukovat se, proto evoluce zaridila, aby vétSina ZivocCichli (véetné clovéka)
byla sobecka.

Lidé mohou prekonat své sobectvi, ale jejich sobecké jadro zde stéle zlistane. Zivot v
societé nevyhnutelné vede k urcitému stupni konfliktd mezi sobeckymi bytostmi a
agrese je jednim z prostifedkd, ktery socidlné Zijici Zivocichové pouzivaji k jejich
feSeni. Dle Tedeschiho a Felsona (1994) se lidé uchyluji tim vice k agresi, ¢im vice
chtéji ziskat odménu. Lidé pouziji agresi pravdépodobnéji tehdy, kdyz véri, Zze jim
pfinese Uspéch (slaby protivnik apod.).

Nékdo povazuje fyzické nasili za amordlni a nesdhne k nému za Zadnych podminek,
jiny je v tomto sméru mnohem méné inhibovan. Pokud se dopustime vici nékomu
neférového jedndni, mize to vést k odveté. Lidé povazuji nejcastéji na neférové
jednani neloajdlnost, bezohlednost, nepfatelstvi, poruseni slibu ¢i jinych dohod,
sobeckost, hrubost, pozdni pfichody a pomlouvani (Messick, Bloom, Boldizar,
Samuelson, 1985). Jedna studie zharstvi odhalila, Ze 3 z kazdych 5 Zharskych Utokd
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jsou motivovany pomstou (Pettiway, 1987). Agrese je strategie, ktera pomaha
socialné Zijicim Zivo€ichim dosahnout toho, ¢eho chtéji.

7.4.2 Domaci nasili

Domaci nasili je nasili, k némuz dochdazi doma, mezi lidmi, ktefi k sobé maji blizky
vztah. Pfiklady zahrnuji situace, kdy muZ bije svou Zenu, matka zrani své dité,
sourozenci se biji navzdjem, dité je svédkem pranice rodicl nebo dospély utoci na
svého starého rodie. V porovnani s jinymi vztahy je agrese nejCastéjSi mezi
sourozenci (Wiehe, 1991). Dle statistik je domdci nasili nejcastéjsi pri¢inou zranéni
Zen ve véku mezi 15 — 44 lety. Riziko je vysoké zejména pro Zeny, které neiziji v
pevném vztahu.

eer

Riziko domadciho nasili u Zen Zijicich samostatné, nebo které jsou rozvedené, Ziji s
partnerem nebo se nikdy nevdaly, je 3x vy3$si nez u vdanych Zen (Zalar, Harris,
Kyriacou, Anglin, Minow, 2000). Zeny napadaji fyzicky své partnery ¢ast&ji nez muzi,
ale nezpuUsobuji jim zase tak vaina zranéni. K domacimu nasili dochazi i v
homosexudlnich vztazich. Fyzicky slabsi ¢lenové rodiny jsou ¢astéji teréem domaciho
nasili, protoZze se nemohou branit. Vyzkumy ukazuji, Ze nasilni¢ti manzelé se Casto
stdvaji i nasilnickymi rodici (Ross, 1996). Rodice, ktefi byli jako déti sami tyrani, tyraji
pak statisticky signifikantné castéji své déti nez druzi.

7.5 Externi pricCiny agrese

7.5.1 Efekt zbrané

To Ze, pouziti zbrani mlze zvysit agresi a nasili, je obecné znamo. MUzZe vSak pouhé
spatieni zbrané zvysit agresi? Berkowitz a LePage (1967) provedli studii, kterou se
pokusili na tuto otdzku odpovédét. Rozzlobeni Ucastnici vyzkumu sedéli u stolu, na
kterém byla poloZzena brokovnice a revolver, anebo v pfipadé kontrolni skupiny
bedmintonové rakety a badmintonové micky. Participantim bylo feceno, Ze tyto
predméty zde zbyly po jiném experimentu. Uéastnici vyzkumu méli rozhodnout, jak
velky elektrosok udéli konfidentovi experimentdatora, uroven elektrickych Sokd byla
méfitkem agrese. U€astnici experimentu méli ignorovat predméty leZici na stole, ale
zfejmé nemohli. Ti, ktefi vidéli zbrané, byli agresivnéjsi nez ti, ktefi vidéli sportovni
nacini. Dalsi studie rovnéz potvrdily existenci tzv. efektu zbrané.

Podobnou studii provedli také Turner, Layton, Simons (1975). Konfident
experimentatora fidil pickup a umysIné zplsoboval dopravni zacpy. Mirou agrese
bylo, jak moc budou motoristé na konfidenta troubit. Pickup obsahoval bud
viditelné umisténou pusku za zadnim sklem a velkou ndlepku na narazniku, ktera
nesla napis VENGEANCE (dva agresivni podnéty), nebo pusku a ndlepkou na
narazniku s ndpisem FRIEND (jeden agresivni podnét), nebo neobsahoval Zadné
agresivni podnéty. Cim vice agresivnich podnétd zablokovani motoristé vidéli, tim
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vice troubili. CoZz bylo prekvapivé zjisténi, protoZe troubit na nékoho kdo ma v auté
zbran a na auté nalepku VENGEANCE neni pfilis moudré.

80

60

40

20

Procento koukani

Kontrola Pritel Pomsta
Pfitomna puska

Obrazek 21 Motoristé Castéji troubili na jiného Fidice za pfitomnosti agresivni podnét jako je puska
a naraznik s ndpisem VENGEANCE (Turner et al., 1975)

Agresivni signaly aktivuji agresivni tendence skrze nevédomé automatické reakce,
diky nimz lidé reaguji agresivnéji nez by normalné reagovali. Metaanalyza 56
publikovanych studii potvrdila, Ze pouhé spatfeni zbrané zvySuje agresivitu jak u
nahnévanych lidi, tak i u nenahnévanych lidi (Carlson, Marcus-Newhall, Miller,
1990).

7.5.2 Masmédia

Metaanalyticka studie 431 studii zahrnujicich celkem 68 tis. participant( ukazala, Ze
expozice nasili v médiich zvySuje miru agresivniho chovani, pocitd hnévu,
agresivnich myslenek, nabuzeni (arousal) a snizuje miru pravdépodobnosti vyskytu
pomahajiciho chovani (Bushman, Huesmann, 2006). Laboratorni experimenty
potvrdily, Ze expozice nasili v médiich ma za nasledek, Ze lidé se bezprostiredné
potom chovaji agresivné.

Longitudindlni studie prokazaly, Ze vliv nasili v médiich v ¢ase pretrvava. V 15 let
trvajici studii zahrnujici 329 participantl se zjistilo, Ze déti, které hodné sledovaly v
televizi pofady s nasilnou tématikou v 1. a ve 3. tfidé vykazovaly 3x vice kriminalniho
chovani neZ jiné déti, tento stav trval zhruba do 20 let jejich véku (Huesmann,
Moise, Podolski, Eron, 2003). Tyto déti pak i v dospélosti vice napadaly své partnery
nebo druhé lidi.

PC hry ptimo odménuji nasilné chovani tim, zZe hrac ziskava body nebo postoupi na
dalsi Uroven. V TV programech neni odména pfimo svazana s divakovym chovanim.
Posledni studie se pfiklanéji k tomu, Ze nasili v PC hrach ma vétsi vliv nez nasili v
televizi (Polman, Orobio de Castro, van Aken, 2008). V této studii jedna skupina
hrala FPS a druhd se pouze divala, jak jini tuto hru hraji. Silnéjsi efekt na agresivni
chovani byl prokdzan u skupiny, ktera hru pfimo hréla.
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Nékolik studii se zabyvalo také dopadem sexudlniho nasili v médiich na agresi v{ci
Zendm. Experiment na toto téma provedli provedeny Donnerstein a Berkowitz
(1981) s vysokoskolaky (muzi), které rozdélili do 4 skupin podle toho, jaky film
sledovali:

1) nenasilny a explicitné nesexualni kratky film,

2) nendsilny sexualné explicitni kratky film o pdru, ktery si uZival
milovani,

3) ndsilny sexudlné explicitni kratky film o muzi, ktery znasilfuje Zenu,
ktera se znasilnéni brani,

4) nasilny sexudlné explicitni kratky film o muZi, ktery znasilfiuje Zenu,
ktera se zpocatku znasilnéni brdni, ale nakonec se zda, Ze si
zndsilnéni uziva.

Nasledné byli Ucastnici provokovani konfidentem experimentatora muzského nebo
Zzenského a méli moZnost potrestat ho/ji pomoci elektrického Soku. Vysledky
ukazaly, Ze mutZi, ktefi scény znasilnéni, byli agresivnéjsi nez muzi, ktefi tyto scény
nevidéli, zejména v pripadé, kdy konfidentem provokatérem byla Zena. Muzi, ktefi
vidéli scénu se Zenou, kterd si uzivala znasilnéni, méli viibec nejvyssi droven agrese.
Scéna s nenasilnym sexem nevedla ke zvySeni agrese. Muzi, ktefi vidéli scénu s
nenasilnym sexem, byli dokonce méné agresivni vici Zzenskému provokatérovy nez
vUcéi muzskému.

Tzn., vyobrazeni normalniho sexu v médiich nevede ke zvySeni agrese, ale filmy
zobrazujici nékteré druhy nasilného sexu mohou vést k vétsi agresi. Sledovani
sexualniho nasili ma dlouhodoby efekt na znecitlivéni vici bolesti a utrpeni Zen,
které jsou obétmi sexualniho nasili. | nékolik dnd po zhlédnuti néasilnych sexudlnich
scén v tzv. slasheru, vykazovali muZi zvySenou toleranci k agresi vicéi Zendm
(Malamuth, Check, 1981). Byl dolozen vztah mezi sledovanim nasilné pornografie a
sexualni agresi (Kingston a kol., 2008).

7.5.3 Prostredi

Vyssi teplota je spojena s vysSSim stupném agrese a nasili, teplejsi regiony maji vice
nasilné kriminality neZz regiony chladnéjsi (Anderson, Anderson, 1996). V horkych
letech, mésicich a dnech dochazi k vétsSimu poctu ndsilnych trestnych ¢ind. Reifman,
Larrick a Fein (1991) napf. zjistili, Ze ¢im je tepleji, tim je pravdépodobnéjsi, ze
nadhazova¢ zasahne palkare. Existuje dokonce i vztah mezi pocltem vraid a
teplejsSimi a chladnéjsimi roky.

Studie prokdzaly, Ze i hlasité zvuky mohou zvysit agresi (Geen, McCown, 1984),
véetné hluku verejné dopravy. Hluk muze také zvysit agresi u zvirecich druh(, jako
jsou mysi a krysy. Nepfijemny zapach, pasivni koureni a znecisténi ovzdusi také
mUzZe zvysit agresi (Rotton, Frey, 1985). VSechny tyto neptijemné environmentalni
faktory zvysuji agresivitu, protoze se lidé citi Spatné a jsou nevrli.
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Shrnuti

Agrese je definovana zplsobem, ktery odrazi rozdily v zakladnich teoriich o jeji
povaze a pfic¢inach. Jedna jednoduchd definice zni, Ze jde o Umyslné poskozeni
nékoho jiného. Existuji dvé hlavni teorie o plvodu agrese, jedna zdUraznuje jeji
biologicky puvod a druha jeji spole¢ensky plvod. Biologické vysvétleni Ize odvodit
od darwinistické teorie a zahrnuje nazory Freuda, etologické teorie agrese a v
posledni dobé také evolucni socialni psychologii. Tyto pfistupy zdUlraziuji geneticky
determinované vzorce chovani, které lidé sdili. Socidlni vysvétleni obvykle kladou
dlraz na roli spole¢enskych proces(i a vliv uceni. Nékteré obsahuji i biologickou
slozku, jako je napf. frustracné-agresivni hypotéza. Teorie socidlniho uceni
zdUraznuje principy posilovani a vliv modelu na chovani jedince. Nékteré vyzkumy
tykajici se pticin agrese se zaméfily na faktory, které jsou povazovany za soucdst
Clovéka jak otakového, jako je tfeba osobnost a pohlavi. DalSi prace se zase
soustfedily na prechodné stavy, jako zkusSenost s frustraci, Uloha katarze, ucinky
provokace atd. Dalsi studie se zabyvaly situacnimi faktory. Patfi mezi né stresory ve
fyzickém prostredi, jako je napf. teplota a hluk. Socidlni pfistup k agresi naznacuje
uréitou moznost zmény ve vzorcich agresivniho chovani v c¢ase a v kulturnim
kontextu. Napftiklad existuji dikazy o zvySené agresi Zen v posledni dobé a také mira
fyzické agrese se v rlznych kulturdch lisi, coZ odrazi dlouhodobé rozdily v normach a
hodnotéch. Uloha hromadnych sdélovacich prostfedkd je kontroverzni. Uvadi se, e
zobrazovani nasili mlze znecitlivét lidi k nasledkim nasili. DalSim argument je,
msové sdélovaci prostfedky poskytuji model pro budouci chovani.

Pojmy k zapamatovadni

Agrese jakékoliv chovani, které ma za cil poskodit jinou osobu, ktera se aktivné snazi
vyhnout se nebo zabranit svému zranéni

PFima agrese jakékoli jedndni, které umysiné poskozuje jinou osobu, ktera je fyzicky
pfitomna

Neprima agrese jakékoli jednani, které umysiné poskozuje jinou osobu, ktera neni
fyzicky pfitomna

Reaktivni agrese impulzivni jednani, které je motivovano snahou nékoho zranit
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Proaktivni agrese promyslené vypocitavé Skodlivé jedndni, které je prostfedkem
k dosazeni praktického nebo materialniho zisku

Nasili agrese, kterd ma za cil extrémni fyzické poskozeni, jako je zranéni nebo smrt

Antisocialni chovani chovani, které poskozuje mezilidské vztahy nebo je kulturné
nezadouci

Instinkt vrozena (biologicky naprogramovand) tendence vyhledavat konkrétni cil,
jako je potrava, voda nebo sex

Modelovani pozorovani, kopirovani nebo napodobovani chovani druhych lidi
Frustracné-agresivni hypotéza predstava, Ze vyskyt agresivniho chovani vidy
predpokladd existenci frustrace a existence frustrace vidy vede k néjaké formé
agrese

Frustrace zablokovani cesty vedouci k osobnimu cili

Hostilni atribu¢ni omyl tendence vnimat nejednoznacné chovani jinych lidi jako
agresivni

Hostilni percepcni omyl tendence vnimat obecné spolecenské interakce jako
agresivni

Omyl hostilniho ocekavani tendenci predpokladat, ze lidé budou reagovat na
mozné konflikty agresi

Domaci nasili nasili, ke kterému dochazi v domacnosti nebo rodinég, tj. mezi lidmi,
ktefi k sobé maji navzajem blizky vztah

Efekt zbrané narlst agrese, ke kterému dochazi v disledku pouhé pritomnosti a
zbran
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Cviceni
Nékolika vétami se poksute odpovédét na todzku: Jaka teorie agrese predpoklada,
Ze pouzivame agresi k tomu, abychom dosahli vytyceného cile?

Zamysete se a popiste rozdily v typech agrese muz(i a Zen.

Kontrolni otdazky

1. Co tvrdi frustracné-agresivni hypotéza? Pomahd nam vysvétlit vznik agresivniho
chovani?

2. Mohou se déti skuteéné rychle udit, jak byt agresivni?
3. Variuje vyskyt agrese v zavislosti na pohlavi nebo na kulture?

4. ZpUsobuje prezentace nasili v televizi, Ze se lidé stavaji agresivnéjsimi?

Korespondencni tkol

Napiste esej na tdma ,Jakym zplsobem mizZe byt tendence chovat se agresivné
snizena.”
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8 Prosocialni chovani

Cil kapitoly
Po nastudovdni této kapitoly byste méli byt schopni:

» Kategorizovat prosocidlni chovdni, pomdhajici chovadni a altruismus.

= Vysvétli evolucni roli prosocidlniho chovdni.

=  Popsat, jak se empatie, arousal a ndlada pfihlizejicich osob podili na
rozhodnuti o poskytnuti pomoci.

= Pochopit, jak se na pomdhajicim chovdni podili uceni.

= Popsat povahu mimorddnych uddlosti, ulohu kognice a rozptyleni
zodpovédnosti.

= Objasnit, jak koreluji rysy osobnosti s ochotou pomoci ¢lovéku v nouzi.

Kli¢ova slova

Altruiumus, efekt efekt prihliZejiciho, rozloZeni zodpovédnosti, krizovd situace,
emaptie, evolucni socidlni psycholgoie, pomdhajici chovdni, normy, prosocidlni
chovani, princip preciprocity, socidlni srovndvdni, teorie socidlniho uceni.

Privodce studiem

Nejprve si rychle ji projdéte celou kapitolu, abyste ziskali predstavu o hlavnich
tématech. Pozorné si prectéte souhrn, ktery je uveden na konci kapitoly. Napadnou
vds otdzky, na které najdete odpovéd po precteni celé kapitoly. Potom si kapitolu
pozorné prectéte. Pri Cteni se pokuste nalézt odpovéd na otdzky, které jste si poloZili.
Pokuste se najit souvislosti mezi probiranou ldtkou a tim, co jiZ vite. Po precteni
kapitoly se snaZte vzpomenout si na hlavni myslenky. Tento postup vdm napom(Ze
odhalit mezery ve vasich védomostech a pomuzZe vam usporddat si informace.

8.1 Prosocialni chovani, pomahajici chovani a altruismus

V literature se obvykle mluvi o cinech, které prospivaji jiné osobé jako o
prosocialnim chovani, pomahajicim chovani nebo altruistickém chovani. Ackoli lidé
Casto pouzivaji tyto pojmy jako synonyma, existuji urcité rozdily v zplsobu, jakym se
tyto pojmy uzivaji ve védecké literature. Prosocialni chovani zahrnuje Sirokou
kategorii cCinl, které spole¢nost hodnoti pozitivné. Wispé (1972) definoval
prosocialni chovani jako chovani, které ma pozitivni spolecenské dopady a prispiva k
télesnému nebo psychickému blahu jiné osoby. Je dobrovolné a jeho cilem
prospéch ostatnich. Byt prosocialni tedy zahrnuje jak pomahaijici tak altruistické
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chovani. Spada sem napf. takové jedndni, jako pfispivani na charitu, pratelstvi,
obétovani se atp. Co je povazovano za prosocialni stanovuji spolecenské normy.

Pomahajici chovani je podkategorii prosocialniho chovani. Pomoc je zde zdmérna a
prospiva dalsi osobé nebo skupiné. Pro lepsi nazornost si miZzeme uvést ndasledujici
ilustrativni priklad: Pokud ndhodou ztratite pétistovku a nékdo ji najde a néco si za
ni koupi, nelze to povaZovat za pomahajici chovani. Pokud ale date pét set korun
bezdomouvci, ktery ji opravdu nutné potrebuje, pomohli jste mu tim. Pomoc muze
byt za urcitych podminek dokonce i antisocidlni, napf. kdyZ je poskytnuta za ucelem,
aby se ti, ke kterym je pomoc sméfovana, jevili ve Spatném svétle (Gilbert, Silvera,
1996).

Altruismus je dalsi podkategorii prosocidlniho chovani a vztahuje se na €iny, z nichz
ma vyhradni prospéch ten, jemuZ je pomoc poskytnuta. Batson (1991) tvrdi, Ze
skuteény altruismus je vzdy neziStny. Staub (1989) nicméné poznamenava, Zze nékdy
mohou existovat tzv. soukromé odmeény, spojené s altruistickym ¢inem, jako je
treba zbaveni se pocitu viny apod. V psychologické literatufe existuje silna
kontroverze tykajici se altruismu, ktera se soustfeduje kolem otdzky, jak Slechetnd
lidska povaha ve skutecnosti vlastné je a zda je altruismus jako takovy viilbec mozny.

Prosocialni chovani je tézké vysvétlit pomoci tradi¢nich teorii. VétSina psychologt
totiz zastdva nazor, Ze lidské chovani je veskrze egoistické. VSechno, co délame,
délame nakonec vidy ve svlj vlastni prospéch, nas vlastni zajem je nam nadevse.
Prosocidlni chovani se proto jevi jako tak neobvyklé, zvlastni, protoze se zda byt
naprosto nezavislé na uceni. Neustdle se opakujici tématem je v psychologii diskuse
o roli biologickych a nau¢enych determinant chovani.

8.2 Proc si lidé pomahaji?

K otazce, proc si lidé pomahaiji, Ize pfistoupit ze dvou hlavnich perspektiv, z nichz
jedna je zaloZena na evolucni teorii a druha na teorii socidlniho uceni.

8.2.1 Evolucni hledisko

Rada védcl predpokladd, ze stejné tak, jako maji lidé pfirozenou potfebu jist a pit,
maji také vrozenou tendenci pomdahat druhym. Pokud je to pravda, mize to byt
jeden z dlvodd, proc¢ jsou lidé tak evoluéné uspéSnym druhem (Vyrost, Slaménik,
2008). V této souvislosti Ize uvést nasledujici pripad, ktery se skute¢né stal. Malé
dité, Margareta a jeji pritel Red sedéli na zadnim sedadle auta Margaretinych
rodicd. Nahle se auto vzialo. Red vyskocil z auta, ale uvédomil si, Ze Margareta je
stale uvnitf. Skocil zpét do hoficiho auta, popadl Margaretu za bundu a odtahl ji do
bezpeci (Batson, 1983). Méli bychom tento ¢in povazovat za motivovany
altruistickym impulsem zdédénym po nasich predcich? Odpovéd na tuto otazku je
stdle predmétem mnoha diskusi, protoz problém je vtom, Ze Red byl pes. Tento
pfibéh podporuje argument, Ze existuje geneticky zaklad pro altruismus a

134



Prosocialni chovani

prosocialni chovani. Stevens, Cushman a Hauser (2005) identifikovali celkem dvé
mozna vysvétleni kooperativniho chovani u lidi a zvirat:

e Mutualismus — kooperativni chovani je pfinosem jak pro jedince, ktery
pomoc nabizi, tak i pro ostatni.

e Pribuzensky vybér (angl.. kin selection) — pomadhajici je pokrevné spojen
s obéti a tim, Ze ji poskytne pomoc pomdaha soucasné propagovat své vlastni
geny. JelikoZz pomahajici nema ze své pomoci Zadny pfimy zisk, zle mluvit o
altruismu.

Burnstein a kol. (1994) zkoumali pravidla rozhodovani, podle kterych se lidé
rozhoduji, zda se zachovaji altruisticky. U¢astnici jejich studie hodnotili, s jakou
pravdépodobnosti by pomohly druhému c¢lovéku v nékolika situacich. Lidé
upfednostiiovali nemocné lidi pred zdravymi v kazdodennich situacich, ale v
situacich Zivota a smrti upfednostnovali naopak zdravé pfed nemocnymi. Vice brali
v potaz pfibuzenské vazby k obétem v kazdodennich situacich a zdravotni stav obéti
situacich Zivota a smrti. Lidé vice pomahali velmi mladym nebo velmi starym v
kazdodennich situacich, ale napt. za hladomoru by spiSe pomohli 10letym nebo
18letym nez kojencim nebo starsim lidem. Tato data jsou v souladu s myslenkou, Ze
pfibuzenské vztahy hraji zasadni roli pfi rozhodovani o poskytnuti pomoci, kdyz se
lidé ocitnou ve velmi obtizné nebo nebezpecné situaci.

Zjisténi, Ze jsme ochotni pomoci cizim lidem stejné jako pfibuznym vyvolala
vzrusenou debatu mezi psychology a biology. Jen madlo socidlnich psychologt
pfijima vyluéné evolucni vysvétleni prosocidlniho chovadni a ztotoZziiuje se s
evoluénim vysvétlenim jen v omezené mire (Hogg, Vaughan, 2010). Problém s
evoluéni teorii jako jedinym vysvétlenim altruismu tkvi v nedostatku duakaz(.
Naopak se v Zivoté setkdvdme spiSe s tim, Ze fadu pripadl chovdani souvisejiciho s
altruismem je velmi obtizné vysvétlit pouze na biologické urovni. Dalsi kritikou je
pak nedostatecna pozornost, kterou vénovali evoluéni teoretici socidlnimu uéeni.

8.2.2 Empatie a nabuzeni (arousal)

Evolu¢ni teorie sama o sobé nestaci k tomu, aby vysvétlila, proc si lidé pomahaji.
Vzhledem ktomu, Ze se na altruismu mohou podilet jak genetické, tak socialni
faktory, byly ucinény pokusy o vytvoreni biosocidlniho pfistupu k porozuméni
altruismu. Zatimco pomahani dalsim ¢lenim stejného druhu se mohlo vyvinout
prostiednictvim prirozeného vybéru, tak je stdle toto chovani vyrazné modifikovany
riznymi aspekty dané situace (Hoffman, 1981). Zatimco biologické mechanismy nas
mohou preduréovat k altruistickému jednani, tak to kdy a jak budeme reagovat,
zavisi na nasi osobni historii a na aktudlnich okolnostech.

Pfed prosocialné orientovanym ¢inem c¢lovék obvykle zakousi stav vzruseni (arousal)
a empatie (Gaertner, Dovidio, 1977). Empatie je emocni reakce na néci utrpeni a
v prihlizejicim vyvolava rusivé emoce. Dospéli i déti reaguji empaticky na priznaky,
Ze jind osoba je znepokojena, coz znamena, Ze pozorovani nékoho kdo trpi je pro
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nas nepfijemné. Dokonce i novorozenci stafi jeden nebo dva dny jiz mohou
reagovat na utrpeni jiného ditéte (Hogg, Vaughan, 2008). V redlném Zivoté se lidé
Casto nechovaji prosocidalné, protoZze se aktivné vyhybaji empatii. KdyZz tedy
pomahame, Cinime tak proto, abychom se zbavili vlastnich neptijemnych pocitd.

8.2.3 Empatie a altruismus

Lidé pomdhaji druhym lidem, ktefi se ocitnou v nouzi, hlavné proto, Ze se tim zbavi
vlastnich nepfijemnych pocitli, fe¢eno jinymi slovy. Altruismus je tedy nespravny
nazev, protoZe toto chovani je ve skutecnosti motivovano vlastnim zdjmem. Batson
a kol. (1981) uvadi, Ze ¢in je skutecné altruisticky pouze tehdy, kdyZ lidé pomohou
druhému i tehdy, prestoze védi, Zze i kdyby nepomohli, nebudou nuceni sledovat
utrpeni této osoby. Bierhoff a Rohmann (2004) podpofili tento nazor tim, zZe
skutecny altruismus se nejpravdépodobnéji vyskytuje v situacich, kdy potencidlni
pomocnik mlze ze situace snadno uniknout.

Empatie vyzaduje, abychom se dokazali podivat na situaci jiného ¢lovéka jeho
o¢ima. Maner a kol. (2002) prokazali existenci vztahu mezi schopnosti podivat se na
situaci oCima Clovéka, ktery je v nesndzich, zvySenou empatii a vétsi ochotou
pomahat. Decety a Lamm (2006) tvrdi, Ze tato schopnost ma evoluc¢ni vyznam.
Néktefi primati reaguji na pocity druhych, ale lidé mohou jak citit tak amysiné
jednat ve prospéch jinych lidi. Tato schopnost mUlzZe vést k tomu, proc je empatie
povazovana za rozhodujici pro altruismus.

Batson a kol. (2003) rozliSuje mezi prozivanim toho, jak se asi druhy ¢lovék v takové
situaci citi a tim, kdyz si predstavujeme, jak bychom se my v takové situaci sami
citili. RGzné druhy empatie pak vedou k riznym druhlim motivace pomoci druhému
¢lovéku. Pokud si aktivné predstavujeme, jak se druhy ¢lovék asi musi citit, zazivame
empatii, coz vede k altruistické motivaci. Avsak jestlize si aktivné predstavujeme, jak
bychom se my sami citili, zaZivdme samozfejmé také empatii, ale tato empatie v nas
vyvoldava emocéni nepohodu a vysledna motivace je tak kombinaci altruismu a
egoismu. Lidé, ktefi sami zaZili néco stresujiciho, budou vice soucitit s osobou, ktera
se nachazi v podobné situaci.

Zajimavou otazkou je, zda jsou Zeny vice empatické nez muzi. V jedné studii
Ucastnici Cetli pfibéh dospivajiciho stejného pohlavi, ktery pojednaval o stresujici
zivotni udalosti, jako byt predmétem posméchu kvili akné, nebo byt zrazen (i
odmitnut (Batson et al., 1996). Zeny vykazovaly vice empatie s teenagerem stejného
pohlavi, pokud méli samy béhem dospivani podobné zkusenosti. U muz(i tento efekt
nalezen nebyl. Autofi toto zjisténi pficitaji na vrub socializaci — Zeny si ceni
vzdjemnou zdvislost a jsou vice orientované na druhé, zatimco muzi si ceni
nezavislosti a jsou vice orientovani na sebe.
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8.2.4 Altruismus a teorie uceni

Dalsi Siroce zastoupeny nazorovy proud stavi na hypotéze, Ze prosocidlni chovani je
sloZité propojeno se socializaci a jde tedy o naucené a nikoliv o vrozené chovani.
Podle stoupencl teorie uceni se na nasem prosocidlnim chovani podileji procesy
klasického podminovani, instrumentdlniho podmifovani a observacniho uceni.
Zahn-Waxlerova a kol. (1992) studovala vyvoj emoci u déti. Dospéla k zavéru, Ze to,
jak reagujeme na utrpeni ostatnich, je spojeno se zplsobem, jakym se ucime délit
se s nékym, pomahat a poskytovat komfort druhym osobdm a Ze se tyto vzorce

YT

témto ¢innostem naucit:

1. Prostym podanim instrukci. Zjistilo se, Ze staci déti instruovat, aby pomahaly
ostatnim. Rikdnim ditéti, co je vhodné vznikd navod k jednani. Nicméné
kdazani o dobrém chovani je neucinné, pokud se dospéli lidé chovaji
nekonzistentné. Pokud dospély jedna sobecky a snazi se primét déti k tomu,
aby byly stédré, déti jsou ve skuteCnosti jesté méné Stédré, nez déti
v kontrolni skupiné, kde se dospéli chova také stédre.

5. Posileni. Jednani, které je odménéno se bude s vétsi pravdépodobnosti
opakovat. KdyZz jsou malé déti odménény za to, Ze nabizeji pomoc,
pravdépodobné nabidnou pomoc i pozdéji. Podobné, pokud nejsou
odménovany, je méné pravdépodobné, Ze nabidnou pomoc znovu.

6. Pozorovani modelu. Zatimco posileni (zpevnéni) je efektivni pfi formovani
chovani, modelovani je jesté efektivnéjsi. Sledovani nékoho jiného, kdo
pomaha druhému, je efektivni forma uceni.

Uceni prostiednictvim pozorovani je pfipadem procesu, ktery se lidé mohou udit jak
postojlim, tak agresivnimu chovani. V jedné studii, kterd se zaméfila na vliv
sledovani prosocidlniho chovani v televizi, bylo zjiSténo, Ze postoje déti k
prosocidlnimu chovani se zlepsuji (Rushton, 1979), nicméné v realné situaci byl vliv
na skutec¢né prosocidlni chovani nizsi a navic se vrustajicim ¢asovym odstupem se
jesSté vice snizoval. Déti, které se prosocialné chovaji, maji tendenci byt schopné
tolerovat oddaleni uspokojeni svych potieb a jsou vice oblibené u svych vrstevnika.
Existuji také tésné vyvojové vazby mezi prosocidlnim chovanim, copingem a
socialnimi kompetencemi (Eisenberg et al., 1996).

8.3 Efekt prihlizejiciho

Rané vyzkumy mély cil zjistit, za jakych podminek pomohou lidé nékomu, kdo je v
nouzi. Nasledné se otdzka rozsifila na to, za jakych podminek lidé nékomu
poskytnou pomoc za béznych nemimofadnych okolnosti tim, Ze napf. daruji krev,
nebo pfrispéji na charitu. Dlraz byl tedy kladen spiSe na situacni faktory, které
ovliviiuji to, zda pfrihlizejici osoby nabidnou pomoc, nez na plvod pomahajiciho
chovani jako takového. Navic byly ucinény pokusy vytvoreni modelli procesu
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rozhodovani se o poskytnuti pomoci, které z velké ¢asti vychdazely z kognitivniho
hlediska.

Snad nejvlivnéjsSim a nejdukladnéji studovanym faktorem, ktery ovliviiuje
prosocialni chovani, bylo to, zda je pfihliZejici, ktery mUZe poskytnout pomoc, sam
nebo ve spolecnosti jinych lidi. Zjisténi, Ze osamély pfihlizejici pomuze spiSe nez
skupina pfihlizejicich osob, je zndmy jako tzv. efekt pfihlizejiciho (angl.. bystander
effect). Model, ktery navrhli obsahuje rozhodovaci proces vychazejici z toho, jak
zareaguji ostatni pfihlizejici lidé.

8.3.1 Kognitivni model

Latané a Darley (1968) provedli vyzkum, ktery je dnes povaziovan v socidlni
psychologii za legenddrni. Vychazeli z predpokladu, Zze empatie k utrpeni druhého
Clovéka nebo pfinejmensim pocit obCanské zodpovédnosti by mél vést k zasahu do
krizové situace. Navic v situaci, kdy je pfitomno nékolik dalSich prihlizejicich osob, by
méla existovat i vétsi pravdépodobnost, Ze nékdo pomdizZe. Krizové situace se
vyznacuji nasledujicimi charakteristikami (Hogg, Vaughan, 2008):

e Mohou zahrnovat nebezpeci pro osobu nebo pro jeji majetek.

e Jde o neobvyklou uddlost, s niz se obycejny ¢lovék zfidkakdy setka.

e Mohou se velmi liSit co do charakteru, od poZaru a po loupezné prepadeni.
e Nelze se na takové situace predem nikdy zcela ptipravit.

e VyZaduji okamzity zasah, takZe neni ¢as vse si dikladné promyslet.

Krizovd (mimoradna) situace zahrnuje nejistotu, nejednoznacnost a nedostatek
struktury, zatimco to, co jedinec potrebuje, je podklad, na kterém by zaloZil svij
usudek nebo jednani. V obou pfipadech je vysoce pravdépodobné, Ze budeme
hledat voditko pro to, jak myslet a jednat v jinych lidech. TakZe hlavni predpoklad,
jak se budou lidé ve stavu nouze chovat, je, Ze budou reagovat zcela odlisné podle
toho, zda budou pfitomni nebo nebudou pfitomny dalsi osoby.

Latané a Darley (1968) objevili, Ze k selhani v poskytnuti pomoci dohdazelo ¢astéji,
kdyZz se zvétsila velikost skupiny pfihlizejicich. Latané a Darley vytvofili na zakladé
svych zjisténi kognitivni model, ktery se snazil vysvétlit myslenkové procesy, které
probihaji v hlavé jedince a vyusti v to, zda se jedinec rozhodne poskytnout pomoc
nebo ne. Toto rozhodnuti zavisi podle nich na celé rfadé dil¢ich rozhodnuti. V
kazdém bodé tohoto procesu mize dojit k rozhodnuti, které ma za nasledek
ukonceni pomahajiciho chovani.

Model rozhodovéani o tom, zda nékomu poskytneme pomoc (Latané, Darley, 1968):

1. Zaregistrovali jsme situaci, ktera by mohla vyzadovat nasi pomoc?

2. Jak interpretujeme tuto situaci? S nejvétsi pravdépodobnosti oznacime
situaci za mimoradnou udalost a pomUzZeme, kdyZ se domnivame, Ze stav
obéti je vazny a rychle se bude zhorSovat. Lidé pravdépodobnéji pomohou
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nékomu v naléhavych pfipadech (nékdo potiebuje zastavit tepenné
krvaceni) neZ v pfipadé nemimoradnych udalosti. Zvukové sdélované utrpeni
(napr. krik) je obzvlasté ucinné a zvySuje pravdépodobnost zdsahu
prihliZzejiciho clovéka, kfik tak tfeba muizZe vést k tomu, Ze pfihliZejici uc¢inné
zasahnou az v 75 % pripadQ.

3. Prijmeme osobni odpovédnost za poskytnuti pomoc? Mnohdy rozhodnuti o
prevzeti osobni zodpovédnosti zavisi na tom, jak kompetentni se pfihliZejici
osoba v dané situaci citi. Pro kroky 2 a 3 je rozhodujici vliv pfihlizejicich.

4. Co se rozhodneme udélat?

5. Poskytuje jeSté nékdo dalsi pomoc? Pokud mame pochybnosti o tom, zda je
situace opravdu krizovd, nebo nevime, co mdame délat, ovlivni nase
rozhodnuti zpusob, jakym se chovaji ostatni.

Latané a Darley zrealizovali dalsi experiment, kdy pozvali studenty (jednalo se o
muze), aby diskutovali o nékterych problémech Zivota na velké univerzité. Zatimco
studenti vyplfhovali dotaznik, zacal do mistnosti pronikat kouf. Toto pokracovalo po
dobu 3esti minut, dokud nebyla mistnost plnd koute. U&astnici byli bud sami, s
dalSimi dvéma ucastniky, nebo s dvéma konfidenty experimentatora, ktefi kouf
ignorovali. Vyzkumniky zajimalo, zda se lidé v takovych situacich fidi podle toho, co
délaji druzi. A presné to se prokdzalo. Uclastnici, ktefi byli sami, s vétsi
pravdépodobnosti ohlasili kout, nez kdyz byli v pfitomnosti druhych lidi. Zatimco 75
% ucastnik, ktefi byli sami, ohlasili kout, tak v pripadé, Ze se nachazeli v mistnosti
se dvéma dalSimi ucastniky vyzkumu, ohlasili kouf pouze v 38 % pfipadd. V
pritomnosti dvou pasivnich konfidentl ohlasili kouf jen v 10 % pfipadU. Pritomnost
druhych lidi mdze ¢lovéku zabranit v reakci na krizovou situaci, ¢im vice pftihlizejicich
je, tim pomalejsi je reakce.

Latané a Rodin (1969) provedli experiment, kdy Ucastnici jejich studie (opét Slo o
muze) bud individualné, nebo ve dvou vypliovali dotaznik, kdyz v tom uslysSeli Zenu
z jiné mistnosti, ktera se snazila otevfit skfiftku. Zni¢ehonic se ozvala hlasita rana,
nasledovana bolestivym vykfikem a sténdanim. Ochota poskytnout pomoc klesla ze
70 % u Ucastnikl, ktefi byli sami, na 40 % v pfipadé dvojic. Pfitomnost pasivniho
konfidenta experimentatora, ktery svou necinnosti naznacoval, Ze situace neni
nikterak kritickd, vedla k tomu, Ze ochota pomoct poklesla na pouhych 7 %.

Latané a Darley (1968) vymysleli experiment, aby ovéfili, zda musi byt druzi lidé
pfitomni fyzicky, aby se sniZila ochota pomoci. Studenti mohli vziajemné
komunikovat pouze interkomem a byli umisténi v samostatnych kabinach. Vérili, ze
skupina sestava ze dvou lidi, ¢tyf lidi nebo Sesti osob. Konfident experimentatora se
v rozhovoru jen tak mimochodem zminil o tom, Ze trpi epileptickymi zachvaty.
Pozdéji bylo slyset zvuky, jakoby tato osoba méla zachvat a pak uz bylo slyset jen
ticho. Vysledky ukazaly, Ze ¢&im vice bylo pfitomnych lidi, tim mensi byla
pravdépodobnost, Ze nékdo pomuze. Procento uUcastnik(i, ktefi pomohli, bylo
nasledujici 85 %, kdyz byli sami, 62 % kdyz si mysleli, Ze jsou pfitomni dalsi dva jini a
31 % kdyz si mysleli, Ze jsou pritomni Ctyfi dalsi lidé.
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Aby mohli lidé néjak zareagovat na nouzovou situaci, musi vystoupit ze svych
kazdodennich Cinnosti a zapojit se do néjakého neobvyklé a neocekavané aktivity.
KdyZ jsou lidé sami, obvykle tak ¢asto ucini bez vahdani. Pokud je vSak pfitomno
nékolik dalSich osob, existuje zde jasna tendence k pozdrZeni vlastni reakce az k
rozhodnuti nereagovat vibec. Tento efekt se nasobi s kazdym dalSim pfihliZejicim,
takZe nakonec muize dojit i k tomu, Ze ani velka skupina pfihlizejicich divak{ nemusi
vlibec zasahnout. Latané a Darley (1976) na zakladé ziskanych dat identifikovali
nékolika mozZnych socidlnich proces(i, které by mohly byt zdkladem neochoty
prihlizejici skupiny lidi poskytnout obéti Gcinnou pomoc. Redeni hledali
v odpovédich na nasledujici tfi otazky, které si polozili:

1. Je si¢lovék védom toho, Ze jsou pritomni druzi lidé?

2. MiuZe jedinec skutec¢né vidét nebo slySet ostatni a byt si védom toho, jak
reaguji?

3. Mohou tyto osoby sledovat chovani jedince?

8.3.2 Rozptyleni zodpovédnosti (diffusion of responsibility)

V pripadé mimoradné udalosti poskytuje pritomnost dalsSich divakd pfrilezitost svést
na né zodpovédnost za vlastni neCinnost. Osoby, které jsou samy, pravdépodobnéji
pomohou obéti, protoZze védi, Ze nesou veskerou zodpovédnost. Pokud nebudou
jednat, neni zde nikdo jiny, kdo by jednal.

¢ Inhibice publika. Ostatni divaci mohou vyvolat v lidech rozpacitost ohledné
jejich zamysleného chovani, lidé totiz nechtéji vypadat hloupé a reagovat
prehnané. V kontextu prosocidlniho chovani se tento proces nékdy oznacuje
jako strach ze socialnich omyla (angl.. fear of social blunders).

e Socialni vliv. pfihliZejici divaci slouZi jako model chovani. Jsou-li pasivni a
neochotni, situace se pak mUZe jevit jako méné zavazna.

8.4 Lidsky faktor

Vyzkum v této oblasti se soustfedil na dvé okolnosti: pfechodné psychické stavy a
osobnostni charakteristiky (rysy) jedince. Prvni faktor zahrnuje nalady a pocity,
druhy pak relativné trvalé znaky.

8.4.1 Nalada

Vyzkumy prosocidlniho chovani ukazaly, Ze lidé, ktefi se citi dobfe, mnohem
pravdépodobnéji pomohou nékomu, kdo je v nouzi, nez lidé, ktefi maji Spatnou
experimentdlni dlohy, pfispéli pak mnohondsobné vétsi castkou na charitu.
Konkrétné ucitelé, ktefi si v testu vedli dobte, darovali sedmkrat tolik jak ostatni.
Isen (1970) predpokladal, ze kdyz se ¢lovéku dafi, vytvari to v ném néco, co nazval
yvielé nadseni z uspéchu,” diky cemuz pak ochotnéji pomaha druhym. Kdyz se lidé

140



Prosocialni chovani

citi dobre, jsou méné zaujati sami sebou a jsou citlivéjsi vici potfebdam a problémdm
druhych. Dobra nalada znamend, Ze se lidé vice zamérfuji na pozitivni véci a maji
optimisti¢téjsi pohled na Zivot a vidi svét pratelskym zpUsobem. Napf. lidé, ktefi
slysi v radiu dobré zprdvy, vykazuji vétsi ochotu pomdhat nez lidé, ktefi slysi Spatné
zpravy. Podle dostupnych zjisténi jsou lidé v lepsi ndladé a jsou ochotnéjsi pomoci
druhym za teplych slunecnych dn(, nez za chladnych destivych dn.

Naopak lidé, ktefi maji Spatnou naladu, jsou smutni nebo depresivni, se zaméruji na
sebe, své problémy a starosti a méné se pak staraji o blaho ostatnich, v dlsledku
CehoZz pak i méné ochotné pomdhaji druhym. Berkowitz (1970) prokazal, Ze
sebestfednost sniZila mnoiZstvi pomoci poskytnuté studentidm, cekajicim na
vysledek dUlezité zkousky. Nicméné, ne vidy vede Spatnd nalada ke snizeni
poskytnuté pomoci. Nékteré druhy negativnich emoci mohou zpUsobit, Ze lidé jsou
mnohem ndchylnéjsi pomoci bliznimu svému. Takovym pocitem je napf. vina.
Ziskana data naznacuji, Ze prozitky Uspéchu a dobrd ndlada obecné vedou k
prosocidlnimu chovani, zatimco Spatnd nalada muze, ale nezbytné nutné nemusi
snizit tendenci k poskytnuti pomoci.

8.4.2 Osobnostni rysy

Mezilidské vztahy mohou zvysit pocit osobni odpovédnosti, kterou prihlizejici zazZiva
v pfipadé nouze. Osobni odpovédnost se nejpravdépodobnéji objevi u prihlizejiciho
tehdy, existuje-li vztah mezi nim a obéti, nebo v pfipadé, Ze je obét na pfrihlizejicim
zavisla. Na otazku proc jsou néktefi lidé ochotnéjsi podat pomocnou ruku druhému
nez jini, neni snadnd odpovéd. Byl ucinén pokus wvytvorit profil tzv. dobrého
samaritana, nicméné dlkazy, podporujici tuto hypotézu jsou dle velmi chabé (Hogg,
Vaughan, 2008). DuleZitou roli v prosocialnim chovani hraje odpusténi. Studoval se
také dopad ucinku odpusténi a zjistilo se, Ze lidé, ktefi jsou ochotni odpustit
druhym, ktefi se vuci nim provinili, se obecné chovaji vice prosocialné.

Latané a Darley (1968) zjistili, Ze demografické proménné, jako je zaméstnani rodicu
a pocet sourozencll, nekoreluji s pomahajicim chovanim. Nicméné se ukdzalo, Ze
pomahajici chovani vykazuje korelaci s velikosti mésta, v némz ¢lovék Zije. Lidé z
malomésta pomahali druhym vice nez lidé z velkych mést. Tato zjisténi potvrdily i
dalsi studie. Amato (1983) zkoumal ochotu lidi pomahat v padesati péti australskych
méstech. Vysledky ukdazaly, Ze s narlstem velikosti populace se ochota pomahat
snizovala. Pro tyto rozdily v pfipravenosti poskytnout pomoc bylo vysloveno mnoho
rGznych hypotéz. Mozna je to tim, Ze se lidé v malych méstech staraji o druhé vice z
dlvodu, Ze nejdou tolik zahlceni praci, méné spéchaji a obecné se citi méné
pretizeni nez lidé z velkych a rusnych mést.

Latané a Darley (1968) uvadéji, Ze ochotu pomahat nelze odvodit z osobnostnich
rysi Clovéka, jako je tfeba autoritafstvi, alienace atd. Na druhé strané byla
prokdzana pozitivni korelace mezi pomadhajicim chovanim a vnitfnim mistem
kontroly, zralym moralni Usudek a tendenci prebirat odpovédnost za blaho
ostatnich (Hogg, Vaughan, 2008). Dokonce ani tyto dikazy vsak nejsou dostatecné
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silné na to, abychom na jejich zdkladé mohli jasné odlisit ,dobré samaritany”“ od
ostatnich. Vyzkumnici pUsobici v této oblasti se shoduji v tom, Ze Zadnd ,altruistickd
osobnost” neexistuje. To, zda se osoba zachova prosocidlné, je determinovdno
jednak interakci mezi osobnosti pomahajiciho a povahou situace, a ddle pak také
samotnou osobou, kterd vyZzaduje pomoc.

Pokud se jedinec citi byt kompetentnim k feSeni dané mimoradné situace, je vice
pravdépodobné, Ze poskytne pomoc. Nékteré dovednosti jsou vnimany jako
dllezité v mimoradnych situacich neZ jiné. Pfi reakci na ¢lovéka, ktery krvacel,
zasahli lidé s vycvikem v prvni pomoci Castéji nez ti, ktefi tento vycvik neabsolvovali
(Shotland, Heinold, 1985). Situace, které zd(raziuji skutecnost, Ze dana osoba ma
pfislusné dovednosti k jejimu zvladnuti, znamenaji, Ze tyto schopnosti by mély byt
vyuzity. Plati zde ,vim, co mam délat, takie mam odpovédnost jednat."
Kompetence mohou byt specifické pro danou situaci, avsak existuje zde moznost, Ze
v pribéhu casu dojde k jejich zobecnéni i na nesouvisejici situace. Vyzkumy
naznacuji, Ze muzi pomahaji Zenam castéji a vice nez jinym muzlm. Studie byly
provddény napf. na motoristech, kdy konfident napf. predstiral prasklou
pneumatiku apod. Kdyz ¢lovék, ktery potfeboval pomoc, byla Zena, projizdéjici auta
zastavila mnohem castéji, nez kdyz se jednalo muze nebo par. Ti, ktefi zastavili, byli
mladi muzi, ktefi ridili sami.

Shrnuti

Prosocialni chovani je Sirokd kategorie, ktera se tyka vsech ¢inl pozitivné
ocenovanych spolec¢nosti, véetné pomahajiciho a altruistického chovani. Pomahajici
chovani se tyka umysinych ¢inQ, jejichZ cilem je prospéch jiné osoby. Altruistické
chovani se tyka chovani motivovaného touhou pomdhat druhym bez ocekavani
osobniho zisku nebo odmény. Je obtizné urcit Cisté altruistické chovani, protoze
motivy nebo odmény mohou byt skryté. Dvé hlavni hypotézy o plvodu a povaze
prosocialniho chovani jsou v kontrastu. Jedna hypotéza je biologickd a vychazi z
evolucni teorie. Druhd hypotéza je socidlni a je zaloZen na principech podminovani a
observacéniho uceni. Vétsina socialnich psychologl odmitd klast pfilis velky diraz na
biologicky pristup. Treti hypotéza je integrujici a zahrnuje arousal, empatii a analyzu
nakladl a zisk(. Vyzkum pomdhajiciho chovani pfi krizovych udalostech zvyraznil
efekt prihlizejicich: poskytnuti pomoci je pravdépodobnéjsi, kdyz je pfitomen pouze
osameély prihlizejici. Situacni faktory jsou dalSimi dulezitymi determinanty v
souvislosti s mimoradnou udalosti. Vyzkum jednotlivych atributl lidi poskytujicich
pomoc pfinesl spiSe smiSeny obraz. Korelace osobnostnich rysii s pomadhajicim
chovanim je slaba. Nicméné aktualni ndlada a pocit vlastni kompetence mohou mit v
nékterych situacich znaény vliv. DalSi oblast vyzkumu prosocialniho chovani se
soustredila na roli pohlavi. Méné dobie zdokumentovana oblast vyzkum( se zabyva
tim, jak prijemce interpretuje prosocialni akt. To poukazuje na vyzkumniky mnohdy
opomijenou véc, a sice, Ze vétsina nasi pomoci sméruje k lidem, které osobné zname
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a nase jednani tak pfispiva k definici vztahu. DuleZité otazky ve vyzkumu a teorii
zahrnuji také ucinek socialnich norem a vyznam zakladnich motivd.

Pojmy k zapamatovadni

Prosocialni chovani ¢inéni néceho, co je dobré pro druhé lidi nebo pro spole¢nost
jako celek

Reciprocita povinnost vratit druhému to, co pro nas udélal

Normy standardy, které spolecnost stanovila, aby dala svym ¢lenim najevo, jaké
formy chovani jsou typické nebo oéekdvané

Pfibuzensky vybér evolu¢ni tendence pomahat lidem, ktefi nesou nase geny

Egoistické pomadhajici chovani kdyz se pfrihlizejici snazi pomoct druhému a tim
zvysit vlastni blaho

Altruistické pomahajici chovani kdyz se pfihliZejici snazi zvysit blaho jiné osoby a nic
za to neceka na oplatku

Empatie reakce na emocni stav jiné osoby s tim, Ze zazivame stejny emocionalni
stav

Empaticko-altruistickd hypotéza predstava, Zze empatie motivuje lidi ke snizeni
utrpeni jinych osob tim, Ze jim pomahaji

Efekt prihlizejiciho zjisténi, Ze je méné pravdépodobné, Ze lidé poskytnou nékomu
pomoc, kdyzZ jsou ve skupiné, nez kdyz jsou sami

Pluralisticka ignorance hledani voditek pro vlastni chovani vtom, jak se chovaji
druzi pfitomni lidé

Rozptyleni zodpovédnosti sniZeni pocitu zodpovédnosti, ke kterému dochazi, kdyz
je pfitomno vice osob
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Cviceni
Sebeobétovani v zajmu druhych se oznacuje jako . Doplnite.

Jak se oznacuji skutky pomoci, které jsou motivovany tim, aby snizily nase vlastni
emocionalni nepohodli nebo abychom obdrzeli odménu? Poksute se kratce
odpovédét.

Kdy se lidé s nejvétsi pravdépodobnosti zapoji do altruistického jednani? Poksute se
stru¢né odpovédét na tuto otazku.

V krizovych situacich, bude-li pfitomno vétsi mnozstvi lidi, je velmi pravdépodobné,
Ze nékdo z pfihlizejicich poskytne pomoc. Je to pravda nebo lez?

KdyZz jsou pfitomni dalsi lidé, mame pocit, Ze neneseme celé bremeno
zodpovédnosti za poskytnuti pomoci. Tento efekt je znam jako tzv. rozlozeni
. Doplnite.

Kontrolni otdazky

1. Jak evolucni teorie ovlivnila pristup sociadlni psychologie k pochopeni plivodu
altruismu?

2. Co je to empatie a jak souvisi s tim, zda poskytneme pomoc nékomu, kdo ji
potiebuje?

3. Existuji dukazy, Ze se déti mohou naucit byt altruistické?

4. Jaké situacni faktory pripadné jaké individualni vlastnosti mezi potencialnimi
prihlizejicmi pomocniky zvysuji Sanci, Ze bude poskytnuta pomoc ¢lovéku, ktery ji
potfebuje?

Korespondencni tkol

Napiste esej na téma: ,Co vSe se musi stat, aby prihlizejici G¢inné zasahl ve prospéch
¢lovéka, ktery jeho pomoc potrebuje?”
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