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Duvod budovani dojmu o druhych? —zijeme s
lidmi a potrebujeme predvidat jejich chovani,
abychom s nimi mohli kooperovat — na tom je
zalozena cela lidska kultura. Srov. Dunbarovu

social brain hypothesis.



PUsobi na nas efekt primarity (resp. efekt poradi), v
jakém jsou informace o nekom (o neCcem) prezentovany.

Solomon Asch (1946) zjistil, ze ze stejneho seznamu
3+3 atributU generujeme odlisne predstavy o nositeli
podle poradi atributu.

Mozne vysvétleni?: Prvni informace jsou asi chapany
jako centralni a nasledujici jako okrajove.

Srov. roli primarity ve zpetné vazbe pro zaky.
Srov. roli primarity v popisu zaku, trid, osob...



Ackoli by malokdo o sobé prohlasil, ze se necha pri posuzovani
lidi svést vnejsim zjevem, vyzkumy ukazuji pravy opak.

Def.: jedna se o globalni posuzovani druheho podle
celkového dojmu z néj, bez posouzeni vsech ostatni dojm0.
Pritomnost urciteho centralniho rysu (napfr. fyzicke
atraktivity) ovlivnuje celkovy dojem z cloveka. (bez ohledu
na efekt poradi)

Edward Thorndike (1920) prvni psal o halo efektu pouze u
osob (halo, nikoli Halo, je nabozensky termin!)
Vypozoroval prilis tésne a podobné korelace v hodnoceni
vlastnosti osob.






Zakladnim stavebnim kamenem halo efektu je
nalezeni centralniho rysu pozorovane osoby, naptr.
atraktivita, vztah ke zviratim, k fotbalu, politicky
nazor, pouzivani konkretnich artefaktu atp.) —ten je
pak asociacneé spojen s nekolika dalsimi rysy
osobnosti: atraktivni lide jsou posuzovani take jako
otevrengjsi, socialne zdatnejsi, chytrejsi, odvaznejsi,
moralnéjsi apod.

Napfr. Knap (1978) zjistil, ze muzi v USA vyssi1,83 m
dostavaji 0 10% vyssi nastupni plat.



Tento a nasledujicich 5 slid( o lidskych tvafich je z Kredit: Kleisner, PFF UK
prezentace Kleisner, 2018, Kognitivni Skola
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Scores of distinctiveness (SDi):
the more a face is distant from its ingroup
mean (on axis towards outgroup mean) the
more distinct it is and the more it resembles
outgroup standards.

CZ farthest away from CMR CZ closest to CMR CMR closest to CZ CMR farthest away from C
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Perceived trustworthiness is associated with position in a

corporate hierarchy
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Czech and Turkish composite female faces

Upper line: 6 faces closest to determined position unwarped to predicted SDi shape
Bottom line: always the same 10 facial textures unwarped to predicted SDi configuration

CZ far away from TR CZ mean CZ closest to TR TR closest to Czech TR mean TR far away from CZ




Krasa (tvari) je v prumeérnosti.

Tvare vytvorené umelou inteligenci
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Na rozpoznavani atraktivity mame urceny néjaky
modul Systemu 1 . Jestli je nékdo ne/atraktivni
pozname ihned. Jedna se opét o automaticky a
nezrusitelny proces, ktery ma evolucni
opodstatnéni: napf. vzdy bylo tfeba poznat, zda je
partner/ka reprodukcne perspektivni.

The Face of a Meth User — 10 years

Dead at age 38



Landy & Sigall (1974) demonstrovali halo efekt na
posuzovaniinteligence a akademickych schopnosti. 60
studentu (muzi) posuzovali kvalitu eseji, které byly jak
dobre tak spatne. Tretina eseji obsahovala fotku
atraktivnich zen, tretina neatraktivnich a tretina fotku
nemeéla (tzv. kontrolni skupina).

Respondenti davali jasné lepsi hodnoceni atraktivnim
autorkam: Na skale od 1 do 9 dostavaly dobre eseje
atraktivnich autorek prOmeérné hodnoceni 6,7, zatimco
neatraktivni 5,9 (6,6 pro kontrolni skupinu bez fotek).
Rozdil byl nicméné jeste vetsi, kdyz byly posuzovany
spatne eseje: atraktivni dostaly 5,2, bez fotky 4,7 a
neatraktivni 2,7.



Dion, Berscheid & Walster (1972) uskutecnili vyzkum se 60
studenty. Kazdy student dostal 3 rdzné fotografie:
atraktivni, prUmérné atraktivni a neatraktivni osoby.

Osoby posuzovali na 27 osobnostnich skalach (altruismus,
sebeprosazovani, dOvéryhodnost atp.), dale méli
odhadnout celkovou spokojenost a nakonec i urcit jak
prestizni profesi vykonavaji.

Vysledky ukazaly, ze respondenti predpokladali, ze vice
socialné zadanych vlastnosti maji atraktivni lide (oproti
prUmeérnym a neatraktivnim). Respondenti také vérili, ze
atraktivni lide vedou Stastnéjsi zivoty, maji stastnejsi
manzelstvi, lepsi rodice a lepsi kariéru nez ostatni.



V jine studii (Ostrove & Sigall, 1975) byly posuzovany dva
nypoteticke zloCiny: loupez a podvod.

_oupez: zena si poridila ilegalne kli¢ a ukradla 2200 $.
Podvod: zena manipulovala s muzem, aby investoval do
fiktivni firmy 2200 $.

Vysledky ukazaly, ze posuzovatele odlisovali typ zlocinu.
Pokud nebyl zlocin ovlivnén atraktivitou (loupez),
neatraktivni pachatelky byly trestany vice.

Pokud zlocin s atraktivitou souvisel (podvod), byly vice
trestany atraktivni pachatelky .




Politicti kandidati, ktefi vypadali vice atraktivni,
byly posuzovani take jako vice kompetentni a
byly vice voleni.

Palmer & Peterson (2012) zjistili, ze
atraktivnejsi kandidati byli posuzovani take
jako informovanéjsi.

To ukazuje, jak velky vliv v politice ma atraktivni
vzhled a jeho medialni vylepsovani.



Muze byt pozitivni, ale i negativni (devil's
effect, horns effect) halo efekt.



Je to tendence vyhledavat, interpretovat a upominat si
zvlasté na takoveé informace, které potvrzuji (konfirmuji) nase
existujici presvedceni (beliefs) a schemata, zatimco
nepomerneé mene uvazujeme o jinych, alternativnich,
moznostech (Plous & Scott, 1993).

Vyraznejsi je u emocné nabitych témat.

Uziti nejednoznacnych dUkazu k podpore vlastnich
domnének.

Spojuje tyto jevy: iluzorni korelaci (kdy mame dojem, ze
urcite jevy spolu souvisi, pricemz vsak spolu nesouvisi),
perseveraci presvedceni (jev, kdy belief pretrvava, resp. je

VVVVVV

povazujeme prvni informaci: pUvodnéjsi je lepsi).



Socialni kognice (jak ostatni vnimame?)

je jedna vec. Druha vec je to, ze nase
presvédceni (belief) muze ovlivhovat a take
ovlivhuje nase chovani a tim i chovani druhych.
=sebenaplnujici se proroctvi.

Srov. labeling theory (teorie nalepkovani):
nalepka kriminalnika prekryje nalepku rodice,
pritele, souseda atd.



Rosenthal &Jacobson (1968) ukazali, ze jestlize ucitele
byli navedeni, aby si mysleli, ze jsou nektefri zaci
nerspektivnéjsi, tito zaci skutecné po nejake dobe meli
epsi vysledky (pomoci objektivnich metod mereni).
Skutecnost mUze byt ocekavanim pozitivne (Pygmalion
efekt) Ci negativne (golem efekt) ovlivnena.

https://www.youtube.com/watch?v=dkuomtYI|ZME

Role predvolebnich prozkumu.
Priklady ze zivota?


https://www.youtube.com/watch?v=dkuomtYlZME

Dekuji za pozornost



