=== Postoje,
£\ & m stereotypy,
T 1T predsudky




Co su postoje? Su vrodené?




* relativne stabilna pripravenost ¢loveka reagovat urcitym
sposobom na osoby, skupiny, situacie, predmety, nazory,
spOsoby spravania, pricom postoj je chapany aj ako naucena
predispozicia spravat sa konzistentnym sposobom voci danym
triedam  objektov, a to nie v takom smere, akymi su, ale ako
su chapané, ze su, pricom stav pohotovosti ma direktivny efekt
na citenie a akciu k objektu

e postoje — kluCovy pojem pri vysvetlovani pricin spravania —

poznanie postojov umoznuje predpovedat spravanie (?),

Explanacna a predikcna sila pojmu

Nie su neutralne a vyjadruju nds hodnotiaci vztah

Cast je vrodenych (Tesser, 1993), ¢ast ziskanych (os.

skusenost, soc.ucenie)

Postoje sa zluCuju do postojovych systémov (napr. ako

hodnotovy systém).



e Thomas a Znaniecki (1918) — SP je vedecké studium postojov

e postoje = individualne mentalne procesy, determinujuce odpovede jedinca v
socialnej realite — vztah k objektu + psychologické preZivanie jeho vyznamu —
spaja Strukturu socialnej reality a strukturu osobnosti

* Postoj mal byt nieco ako bunka v bioldgii alebo atdm v chémii

Heider definuje postoje cez principy tedrie rovnovahy. (ktory pojem sme mali
takto definovany?)

* Allport— P = mentdlny a nervovy stav pohotovosti organizovany skusenostou,
vyvijajuci dynamicky a direktivny na odpovede jedinca vocCi vsetkym
objektom a situaciam, s ktorymi je vo vztahu

* obsah prvej etapy — obsah pojmu a metodoldgia, prvé postojove skaly

Uplatnili sa najma kognitivistické a behaviorostické teorie.



* rozmach vyskumu, od postoja ku skupinovej dynamike, snaha o
aplikaciu poznatkov do praxe

e skutocCne postoje predpovedaju spravanie? prvé pochybnosti uz v 30.
rokoch...

* Bem- sekvencia- postoj —spravanie a naopak??

Vychadzame stale z neobehaviorizmu: S-O-R

Mozeme si byt isty tym, Ze mame radi Cierny chlieb, pretoze ho jeme. Je vSak

tiez mozné, ze jeme Cierny chlieb, pretoze ho mame radi.

Paralela s emd&ciami:

Vyraz tvare podla Lairda aktivuje emodcie prostrednictvom sebapercepcie — ak sa
smejem, tak musim byt Stastny. Kleinke a kol. (1998) poziadali probandov
vyskumu, aby napodobnovali Stastné alebo nahnevané vyrazy podla obrazkov.
Niektori sa videli v zrkadle, ini nie. V porovnani s kontrolnou skupinou sa jedinci
citili veselSie, ked sa usmievali, a citili sa horsie, ked mali rozhnevanu tvar. Tento
pocit sa zosilnoval pozorovanim sa v zrkadle.



EXPERIMENT
 RT. LaPiere (1934)

e vrokoch 1930-1932 cestoval po USA s manzelskym parom
mladych Cifianov a sledoval, ako budu obsldZeni v hoteloch,
restauraciach — vsade OK okrem 1 pripadu

* napisal 250 listov so Ziadostou o ubytovanie ¢inskych hosti —
92% negativnych odpovedi!

e LaPierov paradox

Preco boli podla vas negativne listové

odpovede? PreCo postoj nekoreSpondoval s
realnym spravanim pocas danej udalosti?




EXPERIMENT
* Kutner, Wilkins, Yarrow (1952)

e 11 restauracii v USA — dve biele zeny vstupili, poziadali o
miesto pre 3 a sadli si ku stolu, o chvilu prisla zena Ciernej
pleti a prisadla si — vo vSetkych pripadoch bez problémov
obsluzené

* po 2 tyzdnoch telefonicka rezervacia pre ,,zmiesanu”
spolo¢nost — vo vietkych pripadoch odmietnuti!

Preco?



e Systematicky prehlad 47 studii, Ze postoje maju k aktualnemu spravaniu slaby
alebo Ziadny vztah

 nesulad postojov a spravania sp6sobuju:
1.0sobné faktory —
-ostatné postoje — kolega mi nie je sympaticky ale je napomocny
-superiace motivy — nemam rad svojho lekara, ale nieco od neho potrebujem
-verbalne, intelektudlne a socidlne schopnosti - (neviem sa spravat priatel'sky)
-urovne aktivity (nezaujima ma to, celkom fajn ¢lovek ale nechce sa mi s nim bavit
som unaveny)
2.situacné faktory — skutocna/predpokladana pritomnost inych (anonymita
vs. skupinovy tlak)
-socialne normy vlastného spravania
-poziadavky suvisiace s rolou (zvnutornené vs. vyzadované)- nemal by som
byt proti ockovaniu lebo som lekar napr.
-moznosti alternativneho spravania- ako vyjadrim to ,ze mam k niekomu
negativny postoj?
Specifickost objektu postoja (v dotazniku vSeobecny, v realite konkrétny)-
nemusim sladké, ale babkinu babovku si dam
nepredvidatelné vonkajsie vplyvy- ktoré mozu narusit predivatelnost vztahu
postoj-spravanie

oCakavané alebo aktualne d6sledky konania — budem za to ostrakizovany



,Clovek je racionalna bytost, ktora systematicky pouZiva pre
seba dostupné

informacie”

osoby s rovnakymi presvedceniami (beliefs) mozu mat
rozne postoje, prip. osoby s réznymi presvedceniami

moOzZu mat rovnaky postoj

prenikavé presvedcenia (uvadzame ich ako prvé, su
modalne)

spravanie je determinované zamerom — zamery su
determinované postojom a subjektivhou normou — postoje
a normy su determinované presvedceniami — informaciami,
ktoré ma clovek o svete (spravne i nespravne)

Spravanie- zamer
-aktualne spravanie



1. kognitivna — poznavacia zlozka postoja

* suma nazorov jednotlivca o objekte, presvedcenie a predstavy o tom, aké
objekty su alebo aké by mali byt

e centrdlne — tie ndzory a koncepty, ktoré stoja blizSie k egu — tazsie podliehaju
zmendam, ich zmena moéze podmienit zmenu ostatnych periférnych konceptov

2. emocna (afektivna) — citova zlozka postoja

e emaocie suvisiace s predmetom postoja a emadcie spojené s presvedcenim

e asociovana s prijemnym alebo neprijemnym emocnym ladenim k predmetu
postoja, jeho oblubenostou alebo neoblibenostou

 emocny naboj, ktory dodava postojom ich podnetny a motivacny charakter

3. behavioralna — konativna zlozka postoja

e vyjadruje pohotovost spravania a konania v zmysle existujuceho postoja —
tendencia konat — v smere, proti alebo mimo objektu postoja

Afektivna zlozka je utvarana prostrednictvom
klasického podmieriovania, pozndavacia cez
kognitivne ucenie konativna cez
inStrumentalne ucenie.



* Eysenck (1957) dva faktory
1.konzervatizmus-radikalizmus
2.citovy-rozumovy postoj

Skimané vztahy medzi ideoldgiami-postojmi a hodnotami



Ako by sme docielili zmenu

postojov u Cloveka?




/mena postojov

* PGsobenie na pasivneho jednotlivca,
prijimatela persuazivnej informacie je menej
ucninné ako praca s jednotlivcom u koho
navodime aktivnu ucast v roznych socidlnych
situaciach.

Co je efektivne na strane komunikatora- ten, ¢o chce docielit

Zmenu?




* Napr. oblubenost komunikatora + pozitivne
ladena informacia (Chaiken, 1980)



surodé zmeny — zmena intenzity znamienka v smere existujuceho postoja
(mierny postoj sa posunie k vyraznému postoju)

nesurodé zmeny — meni sa znamienko, teda zmena p6sobi v smere proti
povodnému postoju (negativny postoj sa meni na kladny a naopak...)

. zdroj — od koho informacie pochadzaju (doveryhodnost, odbornost, ocividna
snaha nas presvedcit, atraktivita)
. obsah oznamenia, sposob, ako st informacie podané (doveryhodnost, emocny
ucinok, osobna relevantnost, pocet argumentov)
. prijemca — komu je informacia urcena (inteligencia, sebaucta)

— kontaktova hypotéza — zvysujuci sa kontakt
medzi osobami z r6znych skupin moéze viest k rasticemu poznaniu podobnosti
medzi nimi



/mena postojov

Obsah persuazivnej komunikacie-napr.
Galizio,Hendrick (1972) zistili, ze prijemna
hudobna kulisa zvysila efektivhost persuazie

Su situacie kde negativne ladena informacia ma
vacsi potencial zmenit postoj (zdravie, doprava,
Zivotné prostredie .

Racionalna podpora argumentov- osoby s vyssim

vzdelanim a 0s6b, ktoré maju vacsie skusenosti s
oblastou, kt. sa zmena tyka

Informacny kanal- Ustna viac ako pisomna, ale pri
rozsiahlejsej informacii pisomna



/mena postojov

Aké su efektivne aspekty na strane

prijemcu?




/mena postojov

* Faktory na strane prijemcu

-osobna zainteresovanost

- Vek (postoje starsich ludi sa horsie menia)
- Pohlavie

- Sebahodnotenie (osoby s vysSsSim a nizsim
sebahodnotenim su vo vacsej miere odolné
persuazii)-preco?




NOran

Ano. chova se ~

/ v souladu s ni? .
Ano R

Zachova s |i? Ne
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N
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Ne
(zadne konani)

je pozornost
azivni zprave?

vec sukcesivnich krokii zndzorfujicich priibéh procesu zmény postoje (Myers, 1983, 5. 275)



Ciel persuazivnej komunikacie

Stabilita zmien postoja v Case

Efekt navodenej zmeny sa straca Po 1 tyzdni v
40% pripadoch, po 6 tyzdnoch u 60% pripadov

Osoby, kt. dopredu zamerne pripravime na
moznost vyskytu vplyvov orientovanych na
zmenu postoja , su potom odolnejsi voci
zmene — napr. v psycholoégii reklamy

Pb6sobime na proximalne alebo externalne
presvedcenia?



