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Emoce a zména postoje

* Souvislost emoci a zmény postoje

* Role emoci

* Pouziti emoci v procesech presvédcovani ke
zméné postoje

» Je treba rozlisovat o jaky jde postoj?

 Kulturni hledisko




Role emocive zméné postoje

« Jakym zpusobem lze-postoj/e meénit?
- jakym zpusobem lze presvédcovat?
 Podminky dlouhodobé zmény postoje (dle modelu
pravdépodobnosti rozpracovani)

- siln¢ argumenty
- primét lidi, aby se jim vénovali - premySleli
0 nich, prozkoumali je
- chceme u lidi vyvolat
— central route to persuasion (centralni cesta
presvédcovani)
PecClive a premyslivé zvazeni predlozenych
argumentu podporujicich stanovisko
* ! Nejdrive je vSak treba upoutat jejich pozornost!
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Upoutani pozornosti

 zapusobime na emoce
— strach
— chtic

— vrelé city
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Maji emoee vliv na cestu
k presvédcovani?
Model pravdépodobnosti zpracovani
* Vznik postoje
- centralni cestou presvédcovani
(central route to persuasion)

— procesy zalozené na kognitivnim
zpracovani argumenti

- periferni cestou presvédcovani
(peripheral route to persuasion)
— nezaloZené na zkoumani a premysleni,

ale na heuristickém zpracovani




Kdy pouzwame jednotlivé zpusoby?

e Pokud jsou lidé v-dobré naladé, nemaji chut’, nebo
nejsou schopni vynalozit energii Kk premysSleni
o tematu, které je jim neprijemné, chtéji si svou
naladu uchovat.

» nedochazi k analyze argumentu
= peripheral route to persuasion

* Lidé smutni ¢i v neutralni naladé pravdépodobné vice
premysli o jednotlivych argumentech

— procesy central route to persuasion
* studie Bless et al. (1990)
— lidé, kteri byli smutni analyzovali Clanek peclivéji
— smutna ¢i neutralni nalada by tedy méla

napomahat ke zménam postoje, které jsou
trvalejsiho charakteru

Jsou dalsi formy negativni nalady, rozpolozeni, které by
maohlv véetr k central ronnte to nersmasion?
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Pouziti emoci v procesech
presvédcovani ke zméné postoje

* Nejvice vyzkumu se soustredilo na
ZASTRASOVANI
- jedna z nejbéznéjsSich technik pri pokusech
o zménach postoje jinych lidi
* fear acousing communication - komunikace
vyvolavajici obavy, strach — zastrasovani muze
vyvolat procesy central route to persuasion




Zastrasovani

* Podminky fungovani
- predlozené argumenty
- vhodna mira zastrasovani

* Predlozené argumenty - studie L. Heventhal et al.
(1967)

Kuraci byli rozdéleni do trech skupin:

shlédli film o letacek s shlédli film
rakoviné + letacek instrukcemi, jak o rakoviné

s instrukcemi, jak zanechat koureni
zanechat koureni
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Zastrasovani --predlozené argumenty

* V prvni skupiné byl nejvétsi-podil lidi, kteri
omezili koureni. Proc?

shlédnuti filmu strach
_|_

letacek s instrukcemi

uklidnéni (mohu to
Zzmeénit)
motivace k prostudovani,

central route to persuasion
o r s hoesX zadny strach, nedostate¢né
ziskani letacku ey ’ o,
motivace K prostudovani letaku

shlédnuti filmu strach, chybi navod, argumenty




Vhodna mira zastraSovani
o Prili§ velké zastraSeni
— priliS velké ohrozeni
— defensiva, popreni hrozby — neschopnost
premyslet
* Rady pro pouzivani zastrasovani:

- Zaprvé se snazte vytvorit dostatek strachu, tal
abyste lidi motivovali k tomu, aby zaméril
SVoji  pozornost na vaSe  argument)
Nezastrasujte vSak prilis, jinak lidé budou vas
argumenty prekrucovat.

- Zadruhé uved’te néjaka konkrétni doporucen

ktera lidi uklidni, a tak zaméri pozornost n
dalsi argumenty, rady, atd.




Emoce jaKko heuristiky

* Shelly Chaiken
heuristicko-systematicky model
— lidé mohou zménit postoj na zakladé
presvédcujici komunikace bud’:
» systematicky — vyhodnoceni argumentu
» pomoci heuristik




- Emocé, nalada miize-byt sama heuristikou.
- pri rozhodovani se ) postoj, jaky mame, se
ptame — jak se citim vuci tomu?
» pokud dobre — zaujmeme pozitivni postoj
» pokud Spatné — negativni postoj, odmitnuti
- vétSinou je skute¢né nas aktualni pocit
vypovidajici 0 naSem vnitinim postoji.
 ALE!
Ne vzdy priradime nasim pocitum skute¢nou
pri¢inu
— misattribute: nase pocity chybné atribuujeme
jinym zdrojium




Reklama

* vyuZiva pravé misatribuce
» z pohledu tvurcu reklam je tedy cilem:
— vytvorit prijemné pocity ve chvili kdy

prezentuji produkt
— napr. prijemna hudba nebo obrazky -
v nadéji, ze lidé budou atribuovat
prinejmensim nékteré pocity smérem
k produktu, ktery se snazi prodat.
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Emoce ariuzné druhy postoju

» Jsou druhy pouzitych technikzavislé na druhu
postoje, ktery chceme ménit?

* Postoje
- kognitivné zalozené postoje
— cognitive based attitudes
- citové zalozené postoje
— affective based attitudes
 Edwards (1990)

- cognitive based attitudes — intervence
racionalnimi hodnotami

- affective based attitudes — pnouziti emoc¢nich apelu
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Efektivnost reklam

* Sharon Shavit (1990): studie zamérena na efektivnost
ruznych druhu reklam

REKLAMY

duraz na objektivni duraz na emoce
hodnotu

napr. vysavac, napr. jeans, parfémy,
klimatizace, okna... alkohol

—> —
ceny, ucinnost, asociace se sexem,
spolehlivost... krasou, mladosti...
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Kulturni hledisko

* Co jednotlivé kultury zduraznuji?

Zapadni kultura Asijské kultury

nezavislost vzajemna zavislost
a a
individualita spoleCenstvi




StudieSang-pil Han a Sharon Shavitt

1994
* Abstrakt ( )

- Rozdily v sebepojeti mohou take reflektovat rozdily,
ktere lidé maji smérem ke konzumnim produktum.

- Lidé na zapadé zakladaji své postoje na individualité
a sebezdokonaleni, zatimco lidé v Asijskych kulturach
zakladaji své postoje na Clenstvi ve své socialni skupiné,
jako je napriklad rodina.

* Hypotéza

- Pokud tomu tak skuteCné je, potom reklamy
zduraznujici individualitu a sebezdokonalovani budou
lépe fungovat pravé na Zapadé a reklamy zduraznujici
Clenstvi v rodiné zase na Vychodé.




Studie Sang-pil Han a Sharon Shavitt
(1994)

* Vytvorili dvé reklamy na stejné produkty:
— jedna zduraznovala nezavislost
Vsechno je snadneé, kdy; mas ty spravné boty
— druha kladla duraz na spolecCenstvi
Boty pro vasi rodinu

 Americané byli skuteCné vice presvédceni reklamou
zduraznujici nezavislost a Korejce zase naopak vice
presvédcila reklama zduraznujici vnitini zavislost.

— reklama, stejné jako jiné intervence ke zméné postoje
funguji nejlépe, kdyz je uSita na miru presné tomu
druhu postoje, ktery se pokousime zménit
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Zména postoje
Jak to udélat, aby byli lidé ODOLNI proti zméné
postoje?
Je néjaky zpusob, jak to udélat?
jsou-li nase postoje vysledkem procesu

emotivniho - periphetal route, budeme dalsi
protiargumenty vice vnimat

pokud své postoje formulujeme na zakladé
peclivého premysleni o argumentech - central
route, jsme vice imunni viaci argumentum, Které
maji za cil nas postoj zménit
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Attitude-inoculation

* Ockovani postoje -Attitude-inoculation (William
McGuire, 1964)
* Proces —
lidem nejdrive predlozime nékolik
argumentu, aby o nich mohli premyslet a

nasledné byli schopnéjsi vzdorovat
argumentum jinym

— jejich postoj ma pevnéjsi zaklady




Reactance Theory (teorie reaktance)

* Pokud chceme nékoho pred nééim varovat,
nechceme aby to délal, miuzeme mu to zakazat

— to vSak pusobi na jeho autonomii, svobodu
— citl, Ze jeho svobodu chceme ovladat
* Co pravdépodobné udéla?

* Vi, co délat nema, zaroven vnima ohrozeni vlastni
svobody

— nechce byt omezovan

— chce si potvrdit svou svobodnou volbu
— udéla presné to, co mu zakazujeme




Teorie reaktance (Brehm, 1966)

* Lidé neradi pocituji, ze jejich svoboda délat
nebo myslet cokoliv chtéji, je néCim ohrozena.
 Kdyz totiz citi, ze svoboda je ohrozena, je
vyvolan neprijemny stav odporu (reaktance) a
lidé chtéji tento stav redukovat praveé tim, ze se
zacnou chovat pravé tim zpusobem, ktery byl

zakazovan.




Pokus Pennebaker, Sanders (1976)

* Na dva Skolni zachody umistili-cedule obsahujici
stejnou vyzvu, avsak v jiném znéni:

wla Zadnych » Prosim nepiste na

okolnosti nepiste na zed’ !
tyto zdi!l*

* Kde myslite, Ze po dvou tydnech nalezli vice
napisa?

* Pokud hadate druhy napis, nemylite se.




Pokus Pennebaker, Sanders (1976)

» Lide, kteri dostanou silné vytky, varovani proti
koureni, brani drog nebo strkani nosu tam kam
nemaji, budou se mnohem pravdépodobnéji
chovat pravé timto zpusobem, tak aby si
uchovali svij smysl pro osobni svobodu
a moznost volby.
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Postoje a-prognozy chovani

Kdy budou postoje predvidat chovani?

* Nabizi se predpoklad, ze nase postoje konzistentné
predurcuji nasSe chovani

* Je tomu vSak skutecné vzdy?

* Studie LaPiere (1934)

» LaPiere s dvémi ¢inskymi osobami usporadal
v prubéhu tricatych let vylet napri¢c Amerikou, ktera
byla v té dobé plna predsudkum vuci asiatum.

» Vzhledem k témto predsudkum pripravil LaPiere své
pratele na skuteCnost, Zze muze dojit k jejich odmitnuti
v nékterych z restauracnich zarizeni.




Postoje a-prognozy chovani

» 7. 251 restauraci je vSak odmitli pouze v 1!

» Prekvapeny LaPiere oslovil po navratu vSech danych
251 zarizeni dopisem, kde se jich tazal, zda bude
obslouzen, pokud je navstivi s dvéma Asiaty

» Jaka byla jejich reakce?
> 90 % odpovédi znélo: V zadném pripadé!

» 10 % zarizeni nebylo rozhodnuto

aktualni chovani bylo zcela v protipolu k jejich

postojum




Postoje a-prognozy chovani

« Ke stejnym zavérum dosel i A. Wicker (1969) :
- ,Lidské postoje jsou velmi Spatnym prediktorem pro
jejich chovani.*
- Proc tomu tak je?

* De Bono and Sander (1995) uvadéji, ze postoje mohou
predpovidat skutecné chovani jen v nékterych
pripadech.

» Jako jeden z klicovych faktoriu spatruje Fazio (1990)
fakt, zda chovani, které se pokousSime predikovat je:

— spontanni

— umysln¢ a planované




Predpovidanispontanniho chovani

* Chovame-li se spontanné — reagujeme na vzniklou
situaci (tak jako hostinSti po vstupu LaPiera a jeho
pratel) bude zalezet na tom, zda jsou nase postoje v nasi
mysli snadno dostupné

» postoje jsou snadno dostupné

— pri styku s objektem postoje si je snadno vybavime —
reagujeme dle daného postoje

» postoje s nizkou dostupnosti

— pri styku s objektem je nereflektujeme (nestihneme to) —
reagujeme bez ohledu na dany postoj

» pi'i nesnadné dostupnosti postojii reagujeme vice
s ohledem na situacni vlivy




Predpovidani umysiného —
zamerneho chovani

o Zamérnému chovani predchazi premysleni o
daném problému

— dostupnost postoje neni tolik dulezita




Péorie planovaného chovani —
The Theory of planned behavior
(AZJen and Fisbein, 1980)

Pokud maji lidé moznost premyslet o svém nasledujicim
chovani, nejvlivnéjsSim faktorem bude jejich zamér
(intence).
Tento zamér je determinovan tremi aspekty:
Specificky, konkrétni postoj ke konkrétnimu chovani, ne
vSeobecny postoj
Subjektivnimi normami
- Jak budou lidé, na kterym nam zalezi, nase chovani
vnimat?
Vnimanou kontrolou chovani
- Nakolik lidé duvéruji tomu, Ze se pravé danym
zpusobem mohou chovat
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Postoj smérem k chovani
specificky, konkrétni
postoj
ke konkrétnimu chovani,
ne vSeobecny postoj

Subjektivni normy
Jak budou lidé, na kterym

wade N
zdlezi, nase chovani CHOVANi CHOVANI

vuimat?

Vnimana kontrola
chovani
Nakolik lidé duvéruji
tomu, Ze se
pravé danym zpusobem
mohou chovat




Postoj smérem Kk chovani

* Pozor, neni natolik dulezité, jaky je obecny postoj
k néemu!

* Dulezity je postoj k samotnému chovani.

Pr: Jana nema rada psi vykaly na sidlistich

— muzeme tedy predpokladat, Zze sama po svém
psovi exkrementy sbira.




Subjektivni normy

« NaSe presvédceni, jak nasna zakladé naSeho
chovani budou vnimat lidé, na kterym nam
zalezi.

Pr: Janin pritel Michal si mysli, ze pach vykalu

zustava na rukou a pri jejich sbirani se jimi musi

kazdy zarucené znecistit

— je mozne, Ze v pritomnosti Michala Jana
nechce po svém psovi vykaly sbirat (mozna i
v jeho nepritomnosti).
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Vnimana kontrola chovani

* Nakolik lidé predpokladaji, ze jsou schopni dané
chovani ovlivnit.

Pr: Jana si mysli, Ze neni schopna pri kazdé
prochazce se svym psem myslet na to, aby méla u
sebe igelitovy pytlik

— Jana pravdépodobné skuteCné bude pri cesté
se svym psem zapominat na igelitovy pytlik.
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* VyzKumy potvrdily,-ze myslenka ptat se lidi na
tyto determinanty jejich intenci — postoj
k specifickému chovani, subjektivni normy,
vnimana kontrola chovani — zvySuji schopnost
predikce jejich planovaného a umysineho
chovani, jako je napriklad rozhodnuti zda
vezmeme tuto praci, jestli budeme wuzivat
bezpeCnostni pas a jestli budeme pouzivat
kondomy (Corner, Warren, Close and Sparks,

1999).







