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Predmluva pro ceské vydání

Autorkou knihy je britská psycholožka, která zasvetila svou odbornou psy
chologickou cinnost psaní ucebnic. Krome tohoto strucného uvedení do
sociální psychologie je autorkou nekolika systematických základu a úvo
du do psychologie, které opakovane vycházejí. Spolu s Michaelem Ey
senckem a Simonem Greenem je editorkou úspešné knižnice "Principles
ofPsychology". Lze o ní bez nadsázky ríci, že má dar slova - jak mluvené
ho, tak psaného. Být prítomen jejím odborným vystoupením znamená za
žít "didaktický koncert". Výklad doprovázený instruktivními schématy
pomocí mediální techniky, prekvapující sdelení nových poznatku i v rámci
prehledového referátového sdelení jsou pro ni samozrejmé prostredky, jak
udržet pozornost studenta a vést jej k poznání tajemství psychologie.

Podobne je tomu i se Základy sociální psychologie. Ctenáre, který je
zvyklý na behavioristicky ladené texty americké provenience, prekvapí jiný
zpusob výberu i výkladu látky. Autorka mela možnost látku usporádat jako
výklad sociální determinace chování nebo jako eklektickou smes všeho,
co prekracuje horizont kategorií individuální psychiky. Její úsilí systema
ticky pojednat o principech, tedy o pocátcích, ji vede k mapování kontex
tu, v nichž probíhá styk cloveka s clovekem, a kolem tohoto jádrového po
jmu "interakce" (= styk) je strukturován výklad jednotlivých kapitol.
Ctenári, který pochopí, proc jsou kapitoly usporádány tak, jak jsou, a proc
jsou cleneny na práve takové, a ne jiné podkapitoly, najednou vyvstane
v mysli pojmová mapa systému sociální psychologie. Díky autorcine ne
násilnému vedení bude s to zarazovat si nové a detailnejší poznatky získa
né studiem monografií a jinak strukturovaných odborných textu sociální
psychologie.

Myslím, že v tomto didaktickém zámeru kniha zdarile plní svou funkci
uvádejícího pruvodce, aniž by zbavovala zvídavého ctenáre svobody hle
dat jiné porádací kategorie a principy.

Vladimír Smékal
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• Kontexty sociální interakce

Jsme spolecenští tvorové. Neustále se stýkáme s jinými lidskými bytost
mi. Mluvíme spolu, uzavíráme dohody, zapojujeme se do skupin a vyme
nujeme si názory na nejruznejší veci. Potreba spolecenského kontaktu je
evolucním dedictvím podobne jako lidská ruka - utvárí a usmernuje po
znávání sveta.

Sociální interakce se odehrává v kontextu, který nás muže mnoha zpuso
by ovlivnit. Za kontexty lze považovat napríklad kulturu, životní prostredí,
sociální skupiny nebo rodinu. Pohybujeme se tedy ve fyzických, sociál·
ních a kulturních kontextech a každý z nich ovlivnuje, co deláme a jak to
deláme.

1.1 Fyzické kontexty
Fyzické kontexty ovlivnují chování ruzným zpusobem: od stresu v tlace
nici až po jemné náznaky mocenských pozic, které v sobe nese architekto
nické rešení kanceláre ci trídy. Studiem jejich pusobení na chování lidí se
zabývá psychologie životního prostredí, která je však príliš rozsáhlá na to,
abychom se jí zde mohli podrobne venovat. V této kapitole se tedy sezná
míme pouze s pusobením sociálních a kulturních kontextu.

1.2 Sociální kontexty

Nejdríve si vysvetlíme nekteré základní sociální mechanismy, které vý
zkum identifikoval, protože ty tvorí základy sociálního chování.

1.2.1 Scénár
Jeden ze základních mechanismu každodenní sociální interakce se ozna

cuje jako scénár (skript). Podobnými námety se nekterí vedci zabývali již
dríve. Pojem scénáre se však nejzretelneji pojí se jmény R. Schanka aR.
Abelsona, kterí jej popsali v roce 1977. Tito autori jsou presvedceni, že
sociální jednání má velmi casto podobu plánovitých posloupností, které
regulují chování a umožnují nám ocekávat prubeh události, podobne jako
je tomu ve scénári divadelní hry.
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Predstavte si napríklad, že obedváte v restauraci. Této situace se úcastní

nekolik lidí: vy, vaši prátelé, cíšník, barman a pravdepodobne i jiné osoby.
Všem úcastníkum je však známá posloupnost toho, kdy má kdo co udelat,
a to i tehdy, když se navzájem neznají. V každém okamžiku víte, co máte
asi ocekávat a jak se chovat, a vše se odehrává zavedeným zpusobem.

Schank s Abelsonem dokazují, že tomu je tak proto, že všichni zúcast
není hrají podle stejného scénáre, kterému i beze slov rozumejí, a to umož
nuje hladký prubeh sociální interakce.

1.2.2 Role

Odehrává-Ii se každodenní život podle scénáre, podobne jako divadelní
hra, odkud znají "herci" své úlohy? Pro porozumení životu je velmi dule
žitý pojem role. Svým významem se témer zcela shoduje s tím, co máme
na mysli, mluvíme-Ii o hercích nebo o divadle. Ve svém spolecenském ži
vote na sebe bereme "úlohy", které nám predepisují, jak se máme chovat
k druhým lidem. Hrajeme svoje role a druzí hrají zase své.

Za jediný všední den pravdepodobne sehrajete radu ruzných rolí: role
dlouhodobé, které se týkají rodinných vztahu (dcera, syn, rodic, partner),
role krátkodobé a pomíjivé, jako napr. cestující v autobuse, i role dlouho
dobejší, ale prece jen casove omezené, jako je napríklad role studenta.
Soucástí každé takové role je urcitý zpusob chování. Predstavte si, jak se
chováte jako cestující v autobuse, a zkuste se tak chovat doma. Budou si
myslet, že vám preskocilo! Podobne se vaše chování v roli "student v ka
várne" asi znacne liší od chování v roli "student na prednášce".

Sociální role jsou vždy reciprocní - odehrávají se v párech, protože svou
roli vždy hrajeme ve vztahu k jiné osobe. Napríklad roli zdravotní sestry
byste hráli podle toho, s kým byste zrovna byli v kontaktu: Mohli byste
být sestrou s pacientem, sestrou s lékarem nebo s vám nadrízenou vrchní
sestrou. Kdyby se však setkaly dve sestry ve stejném postavení, odráželo
by jejich chování nejspíše daleko více jejich skutecnou osobnost, protože
role "zdravotní sestra" by se pro jejich interakci moc nehodila.

E. Goffman (1959) tvrdí, že role, které hrajeme jako soucást každoden
ního spolecenského života, se postupne internalizují a nakonec se stávají
soucástí vlastního já - soucástí osobnosti. Když zacneme s nejakou novou
cinností, treba s první prázdninovou brigádou v obchode, cítíme se nepri
rozene, jako kdybychom hráli divadelní roli. Ale když tuto cinnost deláme
urcitou dobu, stane se soucástí našeho sebepojetí. Svou roli pak hrajeme
automaticky a mužeme si odpovídající masku ("personu") nasadit, kdyko
li tomu odpovídá sociální kontext.

V živote se však neucíme pouze vlastním rolím. Také se hodne dovídá
me o rolích druhých lidí. Pozorujeme lidi kolem sebe a ucíme se od nich.
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To, co se naucíme od druhých, však nemusíme ihned využít. Zachováme
se podle toho až ve vhodné situaci. Bandura (Bandura a Walters, 1973) je
presvedcen, že imitace (napodobení) a modeling (prejímání vzoru) hrají
duležitou roli v sociálním ucení, které nám umožnuje osvojit si celé vzor
ce sociálního jednání a naucit se príslušným rolím.

Na duležitost sociálního ucení poukázali ve známé studii Haney, Banks
a Zimbardo (1973). Požádali studenty o úcast v experimentu, ve kterém
jim byly náhodne prideleny rozdílné role: nekterí meli hrát vezne a ostatní
dozorce. Nikdo studentum nerekl, jak mají své role zahrát, takže zpusob
podání záležel pouze na nich. Experiment byl proveden co nejrealisticteji,
badatelé dokonce meli k dispozici falešnou veznici. Autori predpokládali,
že experiment potrvá dva týdny.

Studenti, kterí hráli vezne, velmi rychle podlehli apatii a poraženectví,
zatímco studenti v roli dozorcu zacali být agresivní a vyhledávali konflik
ty. Neužívali sice fyzických trestu, ale prišli na mnoho zpusobu, jak vezne
ponižovat. Napríklad je nechávali stát v radách a stále dokola opakovat
svá císla. Jeden vezen se vzbouril a odmítal spolupracovat. Byl tedy za
trest zavren do tesné komurky. Ostatní veznové dostali možnost ho vysvo
bodit, pokud by se symbolicky obetovali (vzdali se prikrývky). Oni ale
takovou obet odmítli, nazvali rebela "prušvihárem" a nechteli s ním nic
mít.

Experimentátori museli pokus po šesti dnech ukoncit, protože prísnost
a psychologická krutost dozorcu se vystupnovaly do té míry, že nebylo
možné ve výzkumu pokracovat. Prícinou chování dozorcu nebyly jejich
osobnostní rysy, ale situace, ve které se ocitli, a role, kterou hráli. Mnozí
z nich byli v bežném živote velmi slušní lidé ajejich chování je samé
šokovalo. Dríve by nikdy neuverili, že by byli neceho takového schopni.
Jejich pojetí role dozorce (prejaté vetšinou z televize a filmu) však bylo
takové, že ve skutecnosti projevovali daleko více krutosti než opravdoví
vezenští dozorci - ti by riskovali vzpouru, kdyby se svými vezni zachá
zeli tak špatne.

Tato studie nám jasne ukazuje, jak latentní vedomosti o jiných sociál
ních rolích mohou vystoupit na povrch, když je potrebujeme. Tím hodne
vypovídá o významu znalosti rolí ve spolecenském chování lidí. Také na
znacuje-neco o tom, jak se v naší spolecnosti zobrazuje moc a dominance.
Príkladem je predstava, že tento typ autority se automaticky pojí s brutali
tou a tyranizováním.

1.2.3 Sociální schémata

Jiným duležitým pojmem, který se objevil v sociální psychologii, je so
ciální schéma. Jde o predstavu, že sociální vedomosti jsou uchovávány
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v celistvých, pružných rámcích, které rídí chování. Scénáre popsané Schan
kem a Abelsonem (1977) predstavujíjeden druh takových rámcu. Toto sché
ma, scénár, používáme k regulaci svého chování, když se nacházíme ve
spolecenských situacích vyžadujících presnou souslednost interakcí mezi
zúcastnenými stranami.

Baron a Byrne (1984) identifikovali tri další typy sociálních schémat:
schéma rolí, schéma osoby a sebeschéma.

Porozumení rolím není jen abstraktní znalostí - také je užíváme k usmer
není vlastního chování a k pochopení smyslu svých zkušeností. Schémata
rolí jsou tedy rámce, které užíváme pri jednání s ostatními v souvislostech
urcitého spolecenského vztahu - jako je napr. ucitel, který hovorí s žákem,
a naopak, nebo policista, který mluví s obcanem.

Když nekoho poznáme blíže, nepremýšlíme o nem jen ve vztahu k jeho
rolím. Vytvoríme si také schéma osoby, které obsahuje naše chápání dané
ho cloveka - napríklad predstavy o jeho osobnostních zvláštnostech a o tom,
co má, ci nemá rád. Toto schéma se aktivuje tehdy, když jsme s touto oso
bou ve styku nebo když podnikáme neco, co se jí týká. Tak napríklad když
kupujete dárek otci, vaše schéma osoby otce vás pravdepodobne povede
k návšteve jiných obchodu a k výberu odlišné veci, než kdybyste kupovali
dárek svému duvernému príteli.

Ctvrtým typem sociálního schématu, který popsali Baron a Byrne, je
sebeschéma - predstava, kterou máme sami o sobe. Své sebepojetí prubež-

12

~v'

~

C)J~Z

ne upravujeme a prizpusobujeme. Vytváríme si tak obrázek o tom, jací jsme.
Ten je založen zcásti na zkušenosti a zcásti na pozorování a hodnocení
vlastního chování ve spolecenských situacích.

Sebe schéma používáme v nejruznejších situacích. Predstavte si naprí
klad, že si kupujete šaty. Pravdepodobnost, že si neco koupíte, není u všech
vecí v obchode stejná - nekteré možnosti hned vyloucíte, protože "to není
to, co nosíte". Vaše sebe schéma se uplatnuje, když zužujete okruh mož
ných voleb na veci, které se vám zdají prijatelné.

Sociální schémata, která uplatnujeme v ruzných situacích, neusmernují jen

jednání. Rídí také poznávání (kognici). Povaha vzpomínek bude napríklad zá
viset na tom, jaká schémata ci scénáre jsme uplatnili pri zapamatování.

V jedné studii Zadny a Gerard (1974) predvedli skupine pokusných osob
videonahrávku dvou studentu, kterí se procházeli po byte a diskutovali

o drobných prestupcích, jako jsou krádeže a užívání drog. Všichni videli
tutéž nahrávku, ale jedné skupine experimentátori rekli, že studenti cekají
na kamaráda, druhé, že hledají drogy, a tretí, že se chystají vyloupit byt.
Když se pokusných osob otázali na film pozdeji, pamatovaly si odlišné
veci - napríklad ti, kterí si mysleli, že vidí zlodeje, si pamatovali kreditní
karty. které v byte ležely, a také si všimli, co studenti ríkali o krádežích,
zatímco ostatní skupiny si pamatovaly zcela jiné cásti konverzace.

Schéma je samozrejme hypotetickým konstruktem. Znamená to, že ve
skutecnosti neexistuje. To, že o nem mluvíme jako o necem skutecném,
nám však pomáhá porozumet jeho podstate. Není to fyzická struktura
v mozku nebo neco podobného. Je to model, který užíváme k tomu, aby
chom pochopili, jak asi probíhá každodenní spolecenský styk a jak fungu
je spolecenské vedomí. Teorie sociálního schématu nám dovoluje seskupit
ruzné druhy sociálního vedení, které lidé užívají v každodenních interakcich,
a muže tedy být užitecným nástrojem organizace a strukturalizace sociální
zkušenosti a pomocníkem v chápání toho, co se kolem nás deje.

Sociální interakce se odehrává v kontextu, který zahrnuje mimo jiné so
ciální zkušenost, uloženou a používanou ve forme sociálních schémat.

1.2.4 Sociální identita

Pri zkoumání vlivu jiných lidí na naše chování je užitecné zamerit se na
skupiny~ které nás obklopují. Duležitým zdrojem informací o nás samých
a o tom, jak nás vidí druzí, je skupina vrstevníku (peer group). Je to skupi
na lidí, které pokládáme za nám podobné. Ti mohou naše chování velmi
silne ovlivnit, zvlášte v prubehu adolescence a v pocátcích dospelosti, kdy
rodina prestává být nejduležitejším zdrojem sociálních informací.

Vliv vrstevnické skupiny však nevysvetluje vše, co oznacujeme jako
sociální interakci. Naše a jejich cíle mohou být odlišné a mužeme se do-

13



konce domnívat, že se svým vrstevníkum vubec nepodobáme. Místo toho

(nebo soucasne) mužeme své chování prizpusobit referencní skupine- tedy
skupine lidí, jejichž chování považujeme za správné, a proto nám slouží
jako vzor.

Napríklad mladá zacínající atletka asi své standardy neprebírá od lidí ze
svého nejbližšího okolí, ale od soucasných špickových atletu. I když s nimi
neprijde prímo do styku, mohou se stát jejím modelem, protože sije zvoli
la za referencní skupinu. Prevezme jejich standardy a podle nich rídí
a usmernuje své vlastní chování a postoje.

H. Tajfel (1982) tvrdí, že pro porozumení mezilidské interakci je velmi
duležité vzít v úvahu proces sociální identifikace. Vzájemne na sebe nepu
sobíme jen jako jedinci hrající své role podle urcitého scénáre. Také se
identifikujeme se sociálními skupinami, ke kterým náležíme, a tato identi
fikace urcuje náš prístup k interakci s druhými lidmi.

Pokud se napríklad ztotožníte se sociální skupinou, která je podle vaše
ho mínení mladá, radikální a nekonvencní v oblékání, poznamená to zpu
sob vašeho jednání s nekým, kdo patrí k jiné sociální skupine (starý,
s konzervativními postoji a konvencní v oblékání). Budete s ním jednat ji
nak než s clovekem, kterého vnímáte jako clena své "vlastní" sociální sku
piny.

Tajfel (1970) je autorem rady studií, které poukázaly na duležitost
procesu sociální kategorizace. Jeho práce se týkají toho, co nyní známe
pod názvem model minimálních skupin. Úcastníci jeho výzkumu dosta
li jen velmi málo informací, na jejichž základe by mohli provést sociál
ní srovnání, ale i to málo zpracovali tak, že srovnání vyznelo ve pro
spech jejich "vnitrní" skupiny (in-group) a v neprospech "vnejší"
skupiny (out-group).

V jednom výzkumu (Billig a Tajfel, 1973) byly pokusné osoby hodem
mincí rozdeleny do dvou skupin. Jednotliví clenové skupiny si byli pramá
10 podobní a uvedomovali si, že rozdelení probehlo na základe náhody.
Když však meli provést úkol, který zahrnoval bodové hodnocení druhých
osob, prece jen stranili clenum své skupiny. Pak byli úcastníci pokusu vy
zváni, aby už neuvažovali o "skupinách" a aby pro oznacení druhých pou
žívali císelné kódy. Tentokrát už nikomu výrazne nestranili, prestože si
uvedomovali urcitou vzájemnou podobnost.

Sociální identifikace je spojena se dvema základními lidskými pohnut
kami. Jednou je tendence seskupovat veci do kategorií. Ukázali jsme si, že
tento sklon projevujeme pri vnímání lidí, vecí i událostí. Druhou pohnut
kouje vyhledávání všeho, co posílí naši sebeúctu, a umožní nám tedy smý
šlet o sobe dobre. I když se muže zdát, že tyto dve pohnutky spolu nesou
visejí, obe silne ovlivnují naše interakce s druhými lidmi.
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Rozdelování lidí do vnitrních a vnejších skupin není jen vytvárením

množiny rovnocenných kategorií. Spolecnost takovou strukturu nemá.
Nekteré sociální skupiny mají vetší prestiž ci moc než jiné, nekterým pro

jevujeme vetší úctu. Skupiny mezi sebou porovnáváme, abychom zjistili,
jak vysoko na spolecenském žebrícku stojí.

Protože jsme príslušníky sociálních skupin, proces srovnávání se odráží
také v tom, jak vidíme sami sebe. Samozrejme si prejeme být soucástí so
ciálních skupin, príslušnost k nimž na nás vrhne príznivé svetlo. Pokud
zjistíme, že príslušíme ke skupine, která nám toto prání nemuže splnit,
pravdepodobne se ji pokusíme opustit, nebo se od ní distancovat ("vlastne
nejsem takový jako oni"). Mužeme se také pokusit zmenit vnímání skupi
ny druhými, bud srovnáním se skupinou s nižším postavením, nebo prímo
úsilím o zvýšení jejího postavení (Tajfel, 1982).

Tajfel je presvedcen, že proces vnímání druhých lidí na základe jejich
clenství ve skupinách je základní soucástí lidského myšlení a že spolu
utvárí další sociální procesy - zvlášte formování spolecenských norem
a existenci stereotypu a predsudku. Sociální identifikaci je tedy treba chá
pat jako základní soucást kontextu sociální interakce.

1.3 Kulturní kontexty

1.3.1 Etnocentrismus

Psychologie obecne (a zvlášte sociální psychologie) bývá kritizována za
to, že se zameruje jen na úzkou výsec lidské zkušenosti, kterou predstavu
je zkušenost bílých Severoamericanu ze stredních vrstev. V poslední dobe
zacalo mnoho psychologu upozornovat, že tento etnocentrismus muže
zkreslit predmet zkoumání a zpusobit, že výsledky nemají platnost pro
všechny typy a podoby lidské zkušenosti. Mnoho psychologu nyní studu
je sociální procesy v kontextu více kultur.

Kultura nesporne ovlivnuje mnoho aspektu psychologie podstatneji, než
se domnívali tradicní badatelé. Napr. Marsella, Devos a Hsu (1985) ukáza

li, že západní pojetí "já" (jáství, self) se odlišuje od pojetí ,já" v asijských
kulturách. Z toho vyplývá, že mnoho výzkumu, které se týkají tohoto té
matu,je pro velkou cást lidstva irelevantní. Je duležité, aby si badatelé byli
vedomi zkreslení výsledku výzkumu, ke kterým muže dojít, pokud se ne
venuje pozornost vlivu kultury, identity a etnocentrismu. (Blíže se touto
problematikou budeme zabývat na konci kapitoly, kde pojednáme o vý
zkumu sebepojetí.)

Nevedomý etnocentrismus muže vést k nesprávným predpokladum ba
datele o pokusných osobách. Tyto predpoklady mohou ovlivnit otázky kla-
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dené v rámci výzkumu i interpretaci výsledku. Napr. M. Stone (1981) uvá
dí predpoklad mnohých psychologu a pedagogu, že deti, které špatne pro
spívají ve škole, mají nižší sebeduveru než ty, které prospívají dobre. Psy
chologové a pedagogové také casto pokládají za zrejmé, že se to týká zvlášte
cernošských dívek, protože cernošské deti jako skupina mají horší pro
spech než deti bílé a dívky mívají horší prospech než chlapci. Takže jejich
predpoklad jim slouží jako východisko k mnoha dalším záverum.

Výsledky empirických výzkumu nám však ukazují podstatne jiný obrá
zek. Stone podává zprávu o výsledcích testu sebeduvery u ruzných skupin
školáku. Ukazuje, že cernošské dívky mají vyšší sebevedomí než vetšina
ostatních skupin. Zdá se tedy, že badatelé (dost namyšlene) predpokládali,
že školní prospech je pro cernošské dívky stejne duležitý jako pro badatele
samotné. Dívky však mely zájem o jiné stránky života, a tak i zdroje jejich
se~eduvery byly odlišné. Neprospech ve škole nepovažovaly za podstatný
(vlastne jej zpola ocekávaly), takže nemel velký význam ani pro jejich
sebeduveru.

Mnoho badatelu se snaží tyto nedostatky napravit. Prestože v moder
ních sociálne psychologických casopisech objevíme více príspevku od psy
chologu z celého sveta, než jsme byli zvyklí vídat, zbývá ješte stále mno
ho práce. V sociální psychologii se však mohou objevit i zjištení, která se
týkají všech skupin lidí.

Tajfel napríklad vyšel ze zkušeností Evropanu s predsudky a diskriminací
za. druhé svetové války. On a jeho pokracovatelé provedli radu výzkumu
v ruzných kulturách sveta. Mnoho badatelu dnes verí, že proces kategoriza
ce a identifikace se clenskou ci vnitrní skupinou (in-group identification),
který popisuje teorie sociální identity, platí pro všechny skupiny lidí všude
na svete.

Musíme tedy kriticky zkoumat sociálne psychologické výzkumy, zda
nejsou zkresleny vlivem kultury a etnocentrismy, a musíme si být vedomi
možných zpusobu ovlivnení jejich výsledku. To však neznamená, že by
chom meli odmítnout všechny tradicní výzkumy. Moderní duraz na etnic
ké otázky v psychologickém výzkumu neznamená, že veškeré predchozí
poznatky jsou zastaralé. Z minulosti se mužeme ucit i tehdy, když psycho
logie prožívá prechod k jiným prístupum.

1.3.2 Sociálne psychologické experimenty

Nové myšlenkové proudy casto vedou k úplnému prehodnocení metodo
logie výzkumu. Behavioristická škola se pricinila o to, že rada sociálne
psychologických výzkumu v první polovine tohoto století probíhala v la
boratorích. Pokusné osoby byly požádány, aby za vysoce kontrolovaných
podmínek vykonávaly pomerne jasne urcené úkoly. Takový prístup však
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problematizuje ekologickou validitu, nebot lidé se mohou v laboratorních
podmínkách chovat jinak než v normálním živote. Studie muže být ozna
cena za ekologicky validní pouze tehdy, když verne odpovídá podmínkám
a chování ve skutecném živote.

Problém ekologické validity se stal zrejmým díky výzkumum, které uká
zaly, že v psychologickém experimentu i v reálném svete pusobí dva dule
žité spolecenské mechanismy. Jsoujimi efekt experimentátora (experimen
ter effects) a charakteristiky požadavku (demand characteristics). Protože
hrají základní úlohu v lidské interakci, je treba venovat jim pozornost jako
soucásti kontextu spolecenského chování.

1.3.3 Efekty experimentátora

Jednu z prvních studií efektu experimentátora provedli Rosenthal a Fode
v roce 1963. Zjištovali, jak mohou presvedcení a predstavy experimentá
tora(osoby provádející experiment) v psychologickém výzkumu ovlivnit
chování respondentu - i když jimi jsou treba zvírata!

Jejich "experimentátory" predstavovali studenti psychologie, kterým bylo
sdeleno, že mají provést pokus týkající se ucení krys v bludišti. Krysy se
mely naucit cestu bludištem, a pokud splnily úkol úspešne, byly odmene
ny potravou. Role experimentátora spocívala v tom, že mel "naucit" krysu
projít bludištem.

Studenti se dozvedeli, že krysy, s kterými meli pracovat, pocházejí ze
dvou ruzných populací. Jedna skupina pochází z "chytré" populace, a mela
by se tedy ucit rychleji. Dále jim bylo receno, že
techto krys není dost, a proto nekterí studenti bu
dou pracovat s "hloupými" krysami. Ve skutecnosti
však Rosenthal a Fode peclive rozdelili krysy tak,

aby obe skupiny byly vyrovnané.
Když byl výkon krys testován o nekolik dní poz

deji, splnilo se ocekávání studentu. Krysy, které stu
denti pokládali za chytré, se naucily projít bludiš
tem mnohem rychleji než ty zbývající. Nebylo to
rozhodne díky nejakým tajuplným vlivum, ale pro
to, že studenti, kterí verili, že se jejich krysy budou ~~_
ucit rychleji, tomuto ocekávání prizpusobili i své
chování. "Povzbuzovali" svoje krysy, dávali jim více príležitostí k nácviku,

více se jich dotýkali, a tak si krysy více zvykly na lidi a na situaci. Nekterí si
svoje krysy dokonce pojmenovali. Studenti, kterí si o svých krysách mysle
li, že jsou hloupé, jim venovali méne pozornosti.

Rosenthal popisuje tento proces jako sebespliíující predpoved (self-ful
filling prophecy). Tvrzení, že krysy jsou "chytré" nebo "hloupé", se naplnilo
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proste proto, že je nekdo vyrkl. Naplnilo se, prestože nebylo na pocátku
experimentu pravdivé. Prostým predpovezením toho, co se stane, experi
mentátori nevedomky zpusobili, že výsledky odpovídaly jejich ocekávání.

Rosenthal a Jacobsen (1968) pokracovali ve studiu tohoto jevu na jedné
velké americké škole. Zaranžovali situaci tak, aby ucitelé ,,náhodou" zaslechli,
jak badatelé jmenují nekolik detí, které si zrejme budou príští rok vést ne
obycejne dobre. Deti byly náhodne vybrány z prumerných žáku. Když se
badatelé za rok vrátili, zjistili, že jmenované deti si zlepšily prospech a nyní
jsou mezi nejlepšími žáky - jen díky ocekávání ucitelu.

Tento výzkum vedl k mnoha dalším typum zkoumání. Teorie nálepko
vání (labelling theory), známá v sociologii a v nekterých oblastech sociál
ní psychologie, se týká sociálních procesu, které jsou dusledkem toho, že
nejaké díte (nebo dospelý) je oznaceno napríklad za hloupé (treba kvuli
zpusobu reci nebo kvuli etnickému puvodu), a také vlivu této "nálepky"
na chování ucitelu a jiných lidí k oznacenému díteti. Nálepka se stává sku
tecností, nebot okolí jedná tak, jako by byla pravdivá.

Rosenthalovy práce také vedly ke studiu vlivu experimentátora v psy
chologickém výzkumu. Nyní víme, že výzkumy mají být pripraveny tak,
aby se pokud možno vyloucila možnost ovlivnení výsledku ocekáváním
experimentátora. Jedním ze zpusobu, jak to provést, je použít dvojité kon
troly naslepo (double-blind control), kde ani experimentátor, ani pokusná
osoba neznají hypotézy overované experimentem, takže nemohou prubeh
experimentu ovlivnit. Takový postup však muže prinášet etické problémy,
nebot nekdy vyžaduje neprijatelné klamání úcastníku výzkumu.

1.3.4 Charakteristiky požadavku

Na další sociálne psychologický aspekt psychologického experimentu
upozornil Orne (1962). M. T. Orne se vlastne pokoušel najít zpusob, jak
rozlišit, které pokusné osoby jsou opravdu zhypnotizovány a které hyp
notický stav jen predstírají. Nakonec to musel vzdát, nebot spolehlivý
zpusob, jak je rozlišit, nedokázal najít. Objevil však, že lidé jednají úpl
ne jinak než v normálním živote, pokud si myslí, že se úcastní psycholo
gického experimentu,

V jednom experimentu meli respondenti doplnit na list papíru sérii císel
a potom papír roztrhat a vyhodit do koše. Pak meli zacít na novém listu

papíru a po dokoncení jej opet zahodit. Orne zjistil, že když o to požádal
respondenty v rutinním, každodenním kontextu, brzy odmítli - už po prv
ním nebo druhém listu. Když si však mysleli, že se úcastní psychologické
ho experimentu, pokracovali by do nekonecna. Jednou musel respondenty
výzkumník zastavit, protože ani po šesti hodinách práce neprojevili žádný
odpor!
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Orne tvrdí, že respondenti reagují na to, co považují za charakteristiky

požadavku experimentu. Delají to, co se od nich podle jejich názoru oceká
vá. Jak ukazuje Orne, výsledkem muže být chování, které je dosti odlišné od
chování v normálních situacích.

Tento predpoklad podporil Silverman (1977), který ukázal, že mnoho
výsledku klasických psychologických studií (jako napr. "napodminování"
probandu pomocí posílení prikývnutím nebo úsmevem, aby používali množ
ného císla podstatných jmen) je závislých na pochopení probandu, co se
od nich ceká. V neformálním interview, kterého se lidé úcastnili po skon
cení tohoto experimentu, vyšlo najevo, že reagovali na charakteristiky po
žadavku experimentu a snažili se být "dobrými", spolupracujícími proban
dy, aby experiment dobre dopadl.

Tyto poznatky se samozrejme týkají celé psychologie (a všech výzkumu
lidského chování), nikoli jen psychologie sociální. Protože se sociální psy
chologie zameruje predevším na studium lidských interakcí, stály tyto po
znatky v pozadí vzniku nekterých nových prístupu.

1.3.5 Výzkum podle nového paradigmatu

Sociální psychologie se v soucasnosti snaží zanechat laboratorních expe
rimentu a prejít k ekologicky validnejším výzkumum lidského chování.
I když se samozrejme dosud provádejí formální pokusy, stále více sociál
ních psychologu obrací svuj zájem k sociální kognici, 'tedy k tomu, jak
lidé vnímají okolní dení. Na významu nabývají výzkumy probíhající spíše
ve venkovním svete než v psychologické laboratori.

Rom Rarré v roce 1979 navrhl, aby výzkum spolecenských bytostí mel
dve ohniska, která se podstatne odlišují od tradicních, behaviorálne orien
tovaných metod užívaných v minulosti. Jedno z nich se týká základní jed
notky sociální interakce.

Rarré ríká, že dríve se psychologové zajímali o jednotlivé ciny ci o je

jich dvojice. Ale život takto rozdelene neprobíhá. Prožíváme jej v epizo
dách - v celistvých posloupnostech cinu a cinností, které se odehrávají
v urcité situaci a zahrnují urcité role, scénáre, herce atd. Rarré se domnívá,
že sociální psychologové by za základní jednotku analýzy meli zvolit epi
zodu a zkoumat dení v ní.

Rarré' dále navrhuje, aby psychologové venovali více pozornosti výpo
vedím (accounts) lidí o okolním dení. Když hovoríme s ruznými lidmi
a zajímáme se o jejich verzi toho, co se událo, casto se nám objeví velmi
ruzné obrazy.

Napríklad v roce 1978 provedli Marsh, Rosser a Rarré nekolik výzku
mu fotbalových fanoušku. Zajímaly je výpovedi "chuligánu" o skutecném
dení mezi skupinami fanoušku souperících týmu na stadione. Zjistili, že
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konfrontace rozhodne nemají podobu "všichni proti všem", kterou nám
predkládají média, ale naopak jde o usporádané - ne-li ritualizované _ sek
vence cinností. I když z obou stran zaznívají výhružky a pozorovatele muže
situace dost vydesit, jen zrídkakdy opravdu dojde k násilí. Výpovedi úcast
níku studované události tedy odhalily její rozmer, který by nebylo možné
objevit žádnou jinou cestou.

Analýza výpovedí, diskursu a rozhovoru se postupne stala uznávanou
soucástí sociální psychologie. Shromaždování výpovedí pro výzkumné
úcely je treba venovat peclivou pozornost. Prekotne vyvozovat závery
z lidských výpovedí je velmi snadné, protože rádi slyšíme jen to, co nás
zajímá, a aplikujeme na výpoved vlastní schémata a scénáre. Novinári mají
napríklad se shromaždováním výpovedí zkušenosti, ale jejich verze toho,
co slyšeli, casto nese stopy nevedomého zkreslení a zaujetí.

Lidé navíc uvažují o své zkušenosti a diskuse s druhými casto zmení je
jich názor na to, co se jim vlastne prihodilo. Duležitou dovedností odbor
ného psychologa je proto nechat cloveka vypovedet jeho príbeh bez ovliv
nování a bez jeho nevedomé "pomoci".

Další, stále oblíbenejší prístup k psychologickému výzkumu je znám jako
akcní výzkum (action research). Ve akcním výzkumu si experimentátori
uvedomují, že jejich studie tvorí soucást celkové sociální situace, a proto
zrejme ovlivní konání probandu. Takže namísto úsilí o vyloucení vlastní
ho vlivu na situaci, které mnoho badatelu považuje za nepraktické
a nerealistické, se smírí s tím, že situaci ovlivní, a pak zkoumají podstatu
svého vlivu spolecne s podstatou ostatních sociálních procesu, které tam
probíhají.

Tento nový prístup umožnuje pojmout mnohem více reálných situací,
a proto získává oblibu. Podle názoru Reasona a Rowana (1981) smeruje
sociální výzkum k novému paradigmatu. Nové paradigma má méne ome
zení než prísná behavioristická metodologie a klade silný duraz na analýzu
výpovedí a na akcní výzkum. Nový prístup také zaujímá odlišné stanovis

ko k postavení respondentu. Osoby podílející se na psychologickém expe
rimentu jsou nyní považovány za "úcastníky" probíhajícího sociálního dení,
nikoli za "pokusné osoby", s jejichž chováním se má manipulovat.

1.4 Sebepojetí

Potreba nového prístupu v psychologii, který by ukázal význam a rozma

nitost lidských zkušeností nejen v Americe a Evrope, vystoupí zvlášte pri
pohledu na další ústrední pojem sociální psychologie: sebepojetí.

Sebepojetíje v americkém a evropském myšlení dobre zažitým pojmem.
Jeho pocátky v západních filozofických školách však nalezneme teprve
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v 17. století v pracích Descarta, Lockea a Humea. Tito vlivní filozofové
zduraznovali, že ,já" je základní soucástí vedomí.

Na tuto myšlenku ve svých raných pracích navázal psycholog William
James (1890), který upozornil na to, že duležitou soucástí sebepojetí je
sociální srovnání. James také ukázal, že sociální srovnání probíhá ve vzta

hu k významným osobám (significant others) tvorícím referencní skupinu,
o nížjsme pojednali výše. Nesrovnáváme se s úplne jinými lidmi, ale s temi,
které považujeme za sobe podobné nebo v nichž vidíme zosobnení cílu,
kterých bychom chteli dosáhnout.

V roce 1902 rozvinul C. H. Cooley myšlenku, že duležitou soucástí se

bepojetí je také zpetná vazba, kterou dostáváme od druhých. Cooley popi
suje sebepojetí jako "zrcadlové já" a vysvetluje, že domnenky o tom, jak
o nás smýšlejí druzí lidé, jsou základním kamenem mínení o sobe. V ne
známé sociální situaci pro nás má mínení druhých casto stejnou duležitost

jako vlastní chování. Cooley se domnívá, že chápání sebe samého, které je
produktem zrcadlového já, má tri cásti. Napríklad na pojetí vlastního vzhle
du se podílí to, jak se podle vlastního mínení jevíme druhým, jak nás asi
druzí posuzují a jaký pocit v nás vyvolává zhodnocení techto dvou pred
stav. Takovým pocitem muže být napríklad pýcha nebo stud.

Také G. H. Mead (1934), stejne jako Cooley, považuje sociální interakce

jedince a jeho vnímání reakcí druhých lidí za duležité prvky formující se
bepojetí. Mead tvrdí, že lidé se ucí interpretovat sociální prostredí a inter
nalizují jeho normy pro prijatelné chování. Temito normami se pak rídí ve
spolecnosti i o samote. Mead se domnívá, že ,já" vyrustá ze sociální zku
šenosti, a proto je chápe jako sociální strukturu, regulovanou spolecenský
mi normami, hodnotami a kulturními vzorci. Také zduraznuje, že klícovou
úlohu ve vývoji ,já" hraje jazyk, protože pomocí jazyka si lidé sdelují
osobní i sociální významy. Jazyk tedy predstavuje pro jednotlivce nástroj
internalizace sociálních významu.

Výše jsme se zmínili o tom, že podle E. Goffmana (1959) je ,já" sérií
rolí, které umožnují cloveku interakci s druhými. Goffmanovo pojetí ,já"
zahrnuje radu ruzných aspektu, které clovek uplatnuje v prubehu krátkých
"epizod". Role, kterou hrajete jako "cestující v autobuse", je podle Goff
manova názoru stejne tak soucástí vašeho ,já" jako role "student na pred
nášce". -

Když si clovek postupne hledá své místo ve spolecnosti, repertoár jeho
rolí se podle Goffmana rozširuje a ruzné aspekty jeho ,já", které uplatnuje
v každodenním živote, se rozvíjejí a kultivují. Pro Goffmana se tedy sebe

pojetí podobá kostce s mnoha stenami: každá ploška je soucástí osobnosti
a ta, která je zrovna nahore, se hodí pro epizodu, kterou clovek práve pro
žívá.
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C. R. Rogers (1961) se domnívá, že sebepojetí je výsledkem internaliza
ce podmínek hodnoty (conditions of worth), které se formují na základe
interakcí s druhými lidmi. Rogers tvrdí, že lidé mají dve základní potreby:
dostávat od druhých pozitivní zpetnou vazbu (tedy být pozitivne prijímáni)
a rozvíjet svuj potenciál a schopnosti (což popsal jako potrebu sebeaktua
lizace). Tyto dve potreby na sebe vzájemne pusobí.

U normálního, duševne zdravého cloveka bývá potreba pozitivní zpetné
vazby uspokojena, protože v jeho živote se objevila alespon jedna osoba
(obvykle, ale ne vždy, ji predstavuje rodic), která ho pozitivne prijímala
bez ohledu na to, co delal. Cítil se proto bezpecne a mohl plne rozvíjet své
nadání ci schopnosti. To se samozrejme odrazilo i v jeho sebepojetí.
U takové osoby se podle Rogerse sebepojetí príliš neliší od ideálního se
bepojetí. To znamená, že takový clovek má primerene vysokou sebeúctu.

Lidé, kterí bezpodmínecné prijetí nezažili, jsou však na tom jinak. Pro
ne mela zpetná vazba od druhých tu podmínku, žé se museli chovat schva

lovaným zpusobem. Stále proto cítí, že jejich potreba pozitivního prijetí
muže být uspokojena jen tehdy, když ostatní souhlasí s jejich chováním,
a proto jim strach z nesouhlasu brání v seberozvoji. Namísto toho interna

lizují podmínky vlastní hodnoty odvozené z reakcí druhých, které jim na
povídají, jaké typy chování jsou spolecensky schvalovány a jaké ne.

Tyto podmínky hodnoty se stávají soucástí sebepojetí, a protože casto
vyjadrují nerealisticky vysoké požadavky, vzniká velký rozdíl mezi ideál
ním a skutecným "já". Srovnání ideálního a skutecného ,já" pak vede
k nízké sebe úcte (self-esteem).

Rogers (1951) vyjádril v knize "Terapie orientovaná na klienta" (Client
Centered Therapy) názor, že klientovi s nízkou sebeúctou, která pramení
z podmíneného pozitivního prijetí, lze pomoci terapií, která mu poskytne
bezpodmínecnou pozitivní zpetnou vazbu. To mu dá pocit bezpecí, aby
mohl zkoumat své nitro a vyjádrit potrebu sebeaktualizace. Lidé trpící níz
kou sebeúctou však mají spoustu zkušeností s vyhledáváním souhlasu. Proto

musí být terapie nedirektivní. Terapeut nesmí klientovi naznacovat, jak se
má chovat, protože to by vedlo ke zmene chování motivované touhou vy
hovet domnelým práním terapeuta. klient by se však nesnažil odhalit své
vlastní pocity a názory.

Butler a Haigh (1954) v jedné studii ukázali. že u lidí. kterí prošli terapií
orientovanou na klienta. se znacne zvýšila korelace mezi jejich ideálním
a skutecným sebepojetím a že jejich sebeúcta podstatne vzrostla.

1.4.1 Sebe úcta

Sebeúcta (self-esteem) je v literature o sebepojetí vysoce frekventovaným
pojmem. Casto se rozlišuje mezi sebeobrazem (self-image), který je pros-
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tým obrazem, jejž lidé mají o sobe, o svých zálibách atd., a sebeúctou, která
je hodnotící složkou sebepojetí a zahrnuje internalizované sociální soudy
ci úsudky (social judgements).

S. Coopersmith provedl v roce 1968 rozsáhlou studii sebeúcty "normál
ních" amerických chlapcu ze strední vrstvy ve veku mezi 10 a 12 lety.
Meril sebeúctu tremi zpusoby: sebehodnocením chlapcu, zprávou ucitele

o jejich chování a výsledky psychologických testu. Výsledky techto trí
zpusobu merení si ve více než 80 % prípadu odpovídaly. Proto bylo možné
chlapce rozdelit do skupin s nízkou, strední a vysokou sebeúctou.

Coopersmith mezi temito tremi skupinami zaznamenal radu rozdílu. Chlap
ci s vysokou sebeúctou byli aktivní, hovorní a celkove úspešnejší. Kladli si
vyšší cíle než ti s nižší sebeúctou a castejijich.také dosahovali. Jejich rodice
vetšinou nebyli príliš permisivní, spíše byli rozumne prísní a duslední. Také
se o své díte opravdu zajímali, znali všechny jeho kamarády jménem a zrejme
od svého potomka ocekávali dosažení vysokých standardu.

To vše ostre kontrastuje s tím, co autori zjistili o detech s nízkou sebeúc
tou. Jejich rodice projevovali o deti daleko méne zájmu a meli nižší oceká
vání. Chlapci s nízkou sebeúctou si méne casto vytycovali vysoké cíle a také
casteji trpeli ruznými zdravotními potížemi, jako je nespavost, bolesti hla
vy a poruchy trávení. Skupina se strední sebeúctou byla spíše optimistická
a schopná zvládat kritiku podobne jako chlapci s vysokou sebeúctou, ale
soucasne byla daleko konvencnejší a závislejší na názorech druhých.

Coopersmith považuje pestování sebeúcty za duležitou soucást vedení
detí k "duševnímu zdraví". Domnívá se, že zdroje pozitivního sebehodno
cení jsou komplexní, ale vyniká mezi nimi zvlášte styl výchovy a osobní
cíle. Osobní sebeúctu podporuje výchova detí. která obsahuje prvky úcty,
jasné definování hodnotových kritérií a nároku a vedení k samostatnému
rešení problému. Autor se také domnívá, že dobre strukturované prostredí
kladoucí rozumné požadavky je pri budování nezávislosti prospešnejší než
príliš permisivní prostredí.

1.4.2 Kulturní kontexty jáství

Mezi nejzávažnejší problém pri studiu sebepojetí patrí predpoklady
o podstate individuality. Psychologické zkoumání jáství bylo podrobeno
ostré kritice, protože casto naznacuje, že to, co platí pro kulturu anglo
americké strední vrstvy. by melo platit pro celý svet. Ba i samotná myš
lenka sebepojetí byla oznacena za extrémne etnocentrickou. Ukázali jsme
si, že se tato myšlenka objevila s moderní západní filozofií a že je pevne
spojena se strukturou západní spolecnosti a s jejím zpusobem myšlení.
V kulturách s jinou historií a jinými hodnotami muže být jáství chápáno
zcela jinak.
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Badatelé zabývající se problematikou sebepojetí uznávají sociální vliv
jako faktor sebepojetí, ale uvažují o nem skutecnejenjako o jednom z vlivu.
Jako by ,já" bylo nezávislé a mohlo existovat mimo kulturní, sociální

a rodinný kontext. Zda je taková nezávislost možná, je sporné, i když se
nad touto otázkou vetšinou nezamýšlíme. V nekterých kulturních skupi
nách západního sveta totiž individualita není chápána jako vyjádrení nezá
vislosti, ale jako pevné zakotvení v lidském kontextu.

Pro mnoho clenu prumyslové západní spolecnosti je sounáležitost s ro
dinou, sousedy ci sociální trídou duležitou soucástí jejich bytí. Lidský kon
text je daleko duležitejší, než si uvedomujeme. Nekterí psychologové verí,
že jeden z hlavních duvodu, proc v poslední dobe vzrustá pocet clenu ruz
ných sekt a církví, je nevedomé prání "náležet nekam". Úplná nezávislost
je velmi nepohodlná. Existují sice poustevníci a podivíni, ale tech nikdy
nebylo mnoho a navíc bychom je asi neoznacili jako úplne "normální".
Pro mnoho lidí znamená každodenní odcizení a anonymita západní spo
lecnosti psychologickou zátež, kterou težko zvládají. Sounáležitost se sek

tou, církví, nebo jen s dobrovolnou organizací nabízí náhradu za lidský
kontext, na který se v jiných spolecnostech klade takový duraz.

Nesmíme samozrejme ztratit ze zretele fakt, že západní prumyslové spo
lecnosti jsou silne pluralitní. Obsahují mnoho subkultur a kulturních sku

pin, které mohou, ale nemusejí uznávat hodnoty podobné tem, které jsou
oficiálne deklarovány. A v mnoha takových spolecenstvích (napríklad
v komunitách imigrantu z Asie) je identita chápána v souvislosti s rodinou
nebo clenstvím ve skupine, a ne jako nezávislost jedince.

Další ilustraci tohoto problému poskytl J. S. Mbiti (1970). Popisuje af
rickou filozofickou tradici, která chápe individuální "já" jako pevne umís
tené uvnitr kolektivního ,já" kmene ci národa. Minulý i soucasný život
národa, pevne svázaný s rytmem prírody, poskytuje kontext pro ,jáství"
a pro "bytí", a myšlenka, že by mohly existovat nezávisle, Africanum jed
noduše zní nerealisticky. Jednotlivci jsou považováni za neoddelitelné od

kmene ci lidu, který tvorí. Mbiti poukázal na to, že v mnoha afrických
kmenech bylo pocítání lidu tradicne zakázáno, protože lidé se považují za
soucást spolecenství, a spolecnost, která funguje jako celek, nemuže být
rozdelena do cástí.

N. Hayesová (1983) k tomu poznamenává, že takové chápání není posi
lováno jen sociálními praktikami a ocekáváním mnoha tradicních afric
kých spolecenství, ale také tvorí základní soucást tradicního afrického vzde

lávacího systému, jehož cílem je vychovávat muže a ženy k tomu, aby se
jako plne rozvinuté osobnosti zapojili do života spolecenství. "Individua
lismus se chápe jako znak nezodpovednosti a vlastne i nekulturnosti. Jedi

nec nezodpovídá pouze za sebe. Je vzájemne propojen "S ostatními cleny
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Pred nekolika lety se událo neco, co jasne ukazuje ruzné vnímání
jednotlivce a jeho sociálního prostredí. Mladá Cína.nka se zamilo
vala do diplomata pracujícího v Cíne. Utekla z domova a uchýlila
se na diplomatické území, aby mohla být se svým prítelem. Událost
se objevila na titulních stranách západních novin a stala se náme
tem cetných diskusí. Když odhlédneme od politických souvislostí in
cidentu (tehdejší cínská vláda nerada videla, aby obcané utíkali zjejí
kontroly), je zrejmé, že každá ze dvou spolecností jej chápala zcela
jinak. Západní spolecnost rozhodnutí dívky velmi podporovala: pod
le ní jí její zamilovanost dávala právo svobodne si zvolit, s kým a kde
chce žít. Ale cínská strana vnímala její cin zcela odlišne. Protože se
dívka oddala svým citum a práním bez ohledu na povinnost k rodine
a k domovu, byla považována za sobeckou. To, že si dovolila zamilo
vat se, znamenalo, že nesplnila svou povinnost, porušila zásady a její
jednání bylo považováno za naprosto bezohledné.

spolecenství" (str. 12). Hayesová dále podotýká, že na takovém prístupu
není nic "primitivního" ci "kmenového" - naopak reprezentuje vysoce vy
vinutý a celistvý systém sociálního a morálního vzdelávání.

W. W. Nobles (1976) upozornuje, že zájem vetšiny západních vedcu
o africké sebepojetí (casto se blahosklonne mluví o "závislosti" Africanu
atd.) má mnoho spolecného s vykoristováním materiálního bohatství be
hem kolonizace. "Surovina" dat sebraných západními vedci je "zpracová
na" do knih, casopisu apod. Ale protože data zpracovávají západní vedci,
pohlížejí na ne ve svetle vlastního ocekávání a chápání sveta a neberou
ohled na africké pojetí.

Nobles se domnívá, že mezi západním a africkým pohledem na podstatu
sveta jsou dva zásadní rozdíly. Evropský pohled l~e shrnout do dvou hlav
ních principu: "prežití nejsilnejších" a "vláda nad prírodou", kdežto hlav
ní principy afrického myšlení jsou "prežití kmene" a "soulad s prírodou".
Kontrast mezi temito protikladnými prístupy k interakci se svetem nám
pomáhá pochopit rozdílné pohledy na jáství v techto dvou kulturách.

A. Bharati (1986) popsal specifika hinduistické koncepce ,já". Namísto
spolecenství a sociálního kontextu zduraznuje hinduistické myšlení jáství
- ale ne západním zpusobem. Podle Bharatiho je v centru tohoto chápání
neoddelitelnost "pravého já" od Boha - jednota átmanu, neboli vnitrního
,já" se všehomírem, nebo božstvím. Tohoto nejvnitrnejšího "já" je však
možné dosáhnout jen pomocí meditace a sebeovládání. Ackoli je má kaž
dý, nemají k nemu všichni stejný prístup. Bharati (1986) píše, že i ostatní
aspekty jáství se podle hinduistické tradice týkají omylu a potíží pri dosa-
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napríklad averze amerických mužu k telesnému kontaktu s jiným mužem
nebo hinduistické chápání znecištení kasty. Tento model muže nabídnout
užitecnejší vysvetlení rozdílných chápání jáství než tradicní západní mo
del nezávislého já, na než pusobí sociální vlivy.

Je tedy zrejmé, že krome konceptualizace jáství, kterou implikují tradic
ní psychologické výzkumy sebepojetí, existuje ješte nekolik dalších zpu
sobu jeho konceptualizace. Kdo jsme a za koho se považujeme, souvisí
s kulturou, ve které jsme vyrostli, a se sociálním prostredím, v nemž se
nacházíme. Pouhé zamyšlení nad tím, kolik sekt a náboženských hnutí se
objevuje v západní spolecnosti, odhalí, jak mocnou hnací silou je potreba
nekam náležet a identifikovat se se sociálním prostredím.

Výzkumy sebepojetí predstavují užitecnou ilustraci nekterých význam
ných momentu v posunu paradigmat, které mužeme sledovat v psycholo
gii. Ale podobne jako tomu bývá pri paradigmatických zmenách v jiných
oborech, bude trvat nejaký cas, než se psychologii podarí absorbovat všech
ny dusledky nových zpusobu výzkumu a multikulturního prístupu. Z tra
dicních sociálne psychologických výzkumu se mužeme ješte hodne na
ucit. V další cásti knihy se zameríme na hlavní oblasti výzkumu a na nekteré
teorie a souvislosti, které z nich vyplynuly.

hování átmanu. Napríkladjiva oznacuje nevedomou cást já, která obsahu
je negativní vlastnosti, jako je lakomství, chtivost, egoismus a další.

Uvnitr ,já" také existuje vrstva, kterou Hsu (1985) popisuje jako "nevy
slovitelné vedomí". Tvoríji myšlenky a obsahy, které jedinec nesdeluje dru
hým, at už kvuli strachu z odmítnutí spolecností, nebo kvuli tomu, že by
tomu lidé stejne neporozumeli, i kdyby se o to pokusil. Podle Bharatiho
(1985) to presne odpovídá hinduistické koncepci máji. Další aspekt hinduis
tického sebeuvedomení tvorí vedomá interakce s druhými lidmi oznacovaná
jako samsára.

Bhatati však zduraznuje, že je témer nemožné presne tyto pojmy prelo
žit, zcásti proto, že se mají spíše prožívat než analyzovat, a cástecne také
proto, že lingvistické rozdíly mezi jazyky zkreslují i po prekladu význam
pojmu.

G. Devos (1985) se zabývá chápáním jáství v japonské kulture. Jáství je
tam úzce spojeno se sociální interakcí a se sociálními vztahy. Podle Azu
my, Hesse a Kashivagiho (198 I) jsou japonské deti už od útlého veku vy
chovávány k tomu, aby si uvedomovaly vliv svých cinu na druhé. Místo
napomínání a jakéhosi "souboje vulí", ke kterému casto dochází mezi

matkami a detmi západní kultury, dává japonská matka svému díteti naje
vo, že jeho chování jí nekdy zpusobuje utrpení. Díte se ucí pochopit, že
jeho chování má vliv na druhé a muže jim prívodit hore a zármutek. Tak
Japonci získávají velkou vnímavost k pocitum viny a také spolecenské han
by - i když Devos si myslí, že hanbaje méne významná než internalizova
ná vina, kterou jedinec cítí za dusledky svého chování pro druhé.

Internalizovaná vina a vedomí mezilidských dusledku chování jsou du
ležité pro japonské vnímání ,já". Podle Devose nacházejí Japonci nejvyšší
uspokojení v pocitu "náležení nekam" a v tom, že si své náležení uvedo
mují. Náležení pro ne znamená, že se mohou vyhnout bolestivému sebe
uvedomení spojenému s oddeleným bytím a místo toho nalézt své místo

ve skupinové identite. To samozrejme neznamená, že by Japonci nebyli
jedinci s vlastními myšlenkami - to je každá lidská bytost. Ale znamená
to, že málokteré myšlenky sdelují, aby nenarušili spolecenskou rovnová
hu, a že jejich osobní vedomí identity je daleko více zakotveno v sociálních
vztazích a ve vhodném spolecenském chování.

Hsu (1985) popisuje mnohovrstevný model jáství. "Já" je podle neho
obklopeno nekolika vrstvami osobního, kulturního a sociálního kontextu.

Hsu tvrdí, že lidé se nejvíce brání zmenám ve tretí vrstve, která reprezentu
je osobní vztahy a kulturu. Je to ta cást vnejšího sveta, ke kterému se cítí
me nejvíc pripoutáni (tento pohled muže pripomínat Tajfelovu teorii so
ciální identity). Tretí vrstva obsahuje pro nás duležité osoby a mohou v ní
také být kulturní rysy chápané jako esenciální cást osobní identity _ jako
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Model jáství v kulturním
kontextu podle Hsu

O - vnejší svet
1 - širší spOlecnost

a kultura

2 - operativní spolecnost
a kultura

3 - intimní spolecnost
a kultura

4 - vyjádritelné vedomí
5 - nevyjádritelné vedomí
6 - predvedomí

(freudovské)
7 - nevedomí (freudovské)

Upraveno podle Hsu, 1985.

o

1

2

3
4

5
6
7
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Shrnutí: Kontexty sociální interakce

1. Pro porozumení každodenní sociální interakci má význam spo
lecné chápání sociálních scénáru a rolí a užívání sociálních sché
mat jako návodu k cinnostem.

2. Teorie sociální identity ukazuje, že clenství v sociálních skupi
nách a identifikace s nimi tvorí duležitou cást sebeobrazu. Ovliv
nuje a nekdy dokonce urcuje sociální interakci.

3. Je treba mít se na pozoru pred zkreslením v poznání cloveka,
které mohou v sociální psychologii zpusobit faktory jako etno
centrismus, sebesplnující predpovedi a charakteristiky požadavku
experimentu.

4. Výzkum v novém paradigmatu zduraznuje prirozenou stránku
psychologické zkušenosti. K získání dat s vyšší ekologickou va
liditou používá metody, jako je analýza výpovedi, analýza epi
zod a akcní výzkum.

5. Koncepty ,Já" mají v sociální psychologii zvláštní význam. Výše
jsme uvedli nekolik modelu jáství. Vetšina z nich zduraznuje vý
znam sociálních faktoru pro udržení sebeúcty.

6. S mezikulturními prístupy v psychologii se objevila i kritika tra
dicního západního individualistického chápáníjáství. Tato kriti
ka má ruznou podobu, ale vetšinou zduraznuje, že jáství a sociální
kontext nejsou tak nezávislé, za jaké se považovaly dríve.

Konverzace a komunikace

Základem sociální interakce je komunikace. Ruzné druhy komunikace
naplnují náš každodenní život. Komunikujeme s druhými nebo od nich
prijímáme zprávy recí, písmem a také pomocí celé rady neverbálních ko
munikacních signálu. Reagujeme také na obecné formy sdelení, které se
týkají nás všech a nevznikají u žádné konkrétní osoby, nýbrž mají spole
censký puvod.

S lidmi komunikujeme mnoha zpusoby, verbálne i neverbálne. Never
bální komunikace (komunikace beze slov) muže sloužit mnoha spolecen
ským úcelum, které M. Argyle (1972) rozdeluje do ctyr skupin: napomá
hající reci, nahrazující rec, vyjadrující postoje a vyjadrující emoce. V této
kapitole se budeme zajímat o užívání neverbální komunikace v konverzaci
a ve ctvrté kapitole pojednáme o užití neverbálních signálu k vyjádrení
zájmu o urcitou osobu.

2.1 Neverbální aspekty komunikace

2.1.1 Metakomunikace

Když s nekým vedeme rozhovor, nekomunikujeme jen jazykove. Do ko
munikace vstupují i naše predstavy o jeho sociálních znalostech a oceká
váních. Ke zduraznení toho, co ríkáme, užíváme neverbálních signálu ne
boli klícu (non-verbal cues). Reakce na neverbální signály jsou nekdy
dokonce silnejší než na slova. Schopnost primerene reagovat na sociální
komunikacní signály je podmínkou zapojení do spolecenského života.

Jednou z nejnápadnejších forem neverbální komunikace používané
v rozhovoru nebo v diskursu je metakomunikace. Metakomunikace je obec
ný názevl'ro ruzné dimenze, kterými lze obohatit rec. Všichni víme, že tón
hlasu muže zcela zmenit význam sdelení. Sdelení "Samozrejme že souhla
sím" muže znamenat úplne neco jiného, pokud použijeme sarkastický tón.
Proto citlive zaznamenáváme i drobné zmeny intonace.

Dalším aspektem metakomunikace je recový registr. Existuje mnoho stylu
použití jazyka. Nekteré jsou pro urcité situace vhodnejší než jiné. Jiný styl
použití jazyka zvolíme pro rozhovor s práteli ajiný pro formální projev.
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V tabulce je uveden seznam recových registru, které používáme. Každému
z nich odpovídá jiná gramatika a jiný slovník.

Odmlky nebo zvuky jako "hm" jsou také soucástí metakomunikace,
a mohou tedy sloužit jako nositelé informace. Pokud je mluvcí nervózní,
nebo se teprve snaží zformulovat, co chce ríci, znatelne v jeho projevu
narustá pocet "výplní", jakou je napríklad zvuk "hm". Odmlku používáme
jako signál, že je rada na druhém, aby mluvil, nebo abychom dodali dura
zu tomu, co jsme práve rekli.

Všimnete si, že lidé, kterí nechtejí být prerušováni, mají tendenci vyhý
bat se odmlkám pa koncích vet. Nekdy to delají tak, že spechají k další
výpovedi, ajindy zarazují "výplne". Zkuste pozorovat politiky pri rozho
vorech v televizi a všimnete si strategií, které používají, aby se vyhnuli
prerušení!

2.1.2 Neverbální signály

Prí konverzaci užíváme i jiné neverbální signály. Jedním z nich je ocní
kontakt, kterým naznacujeme, kdy je rada na druhém, aby mluvil. Kendon
(1967) natácel rozhovory mezi studenty, které požádal, aby se "seznámi
li". Záznam ukázal, že pomocí ocního kontaktu rídíme prubeh konverzace

Pet bežných recových registru

Deklamacní: Používá se pri formálních projevech, také pro ne-
které druhy vecných písemných sdelení.

Formální: Vyžaduje peclivé použití gramatiky a slovní záso-
by. Casto se užívá, když je projev adresován auto
ritám.

Informativní: Obvykle se používá pri rozhovoru s cizími lidmi,
který má však neformální charakter, napr. pri dota
zu na odjezd dalšího vlaku.

Familiární: Casto se užívá v konverzaci mezi práteli nebo lid-
mi, kterí se dost dobre znají. Muže obsahovat slan
gové výrazy a casto používá gramatické formy, kte
ré by v psaném projevu pusobily nedokoncene
a odporovaly by pravidlum.

Intimní: Urcený pro intimní prátele a pro blízkou rodinu.
Casto vede k používání zkratkovité reci a zvláštních
odkazu (in-references). Pocítá s velkým množstvím
spolecných zážitku zúcastnených osob.

30

podle pomerne složitého systému spolecenských pravidel. Osoba, která
hovorí, se napríklad ocnímu kontaktu vyhýbá, ale na konci své promluvy
vzhlédne, jako by "predávala" hovor svému partnerovi. Osoba, která na
slouchá, naopak ocní kontakt vetšinou udržuje. Když vidíme, že clovek,
s nímž mluvíme, se na nás delší dobu nedívá, usoudíme, že nás asi nepo
slouchá.

Argyle, Lalljee a Cook (1965) ukázali, že když je tento komunikacní
prostredek lidem s normálním zrakem odebrán (tak, že jeden clen páru má
na ocích tmavé brýle), konverzace vázne a má více odmlk a prerušení, než
když existuje možnost navázat bežný ocní kontakt. Studie vypracovaná
Argylem a Deanem (1965) ukázala, že existuje vztah mezi vzdáleností osob
pri konverzaci a ocním kontaktem. Úcastníci výzkumu, kterí meli po tri
minuty vést rozhovor ze vzdálenosti asi 3 m, vyhledávali ocní kontakt cas
teji, než když spolu mluvili v pohodlnejší vzdálenosti asi 1,8 m. Když stáli
asi 0,6 m od sebe, tedy tak blízko, že se cítik nepohodlne, vyhledávali ocní
kontakt mnohem méne než v predchozích dvou prípadech.

Pri konverzaci si také pomáháme gesty. Gestajsou pohyby behem hovo
ru, které obvykle provádíme rukou a paží. Používáme je k tomu, abychom
zduraznili ci ilustrovali to, co ríkáme. Pravdepodobne mají velmi presné,
kulturne vymezené významy. Vetšina západních kultur má napríklad zvláštní
gesto vyjadrující, že nekdo je "blázen". V nekterých kulturách je to tukání
na celo, jinde kroužení prstem ve vzduchu vedle hlavy, ajsou i další zna
mení. V používání gestikulace existují kulturní a individuální rozdíly 
konverzacní styl nekterých kultur je expresivnejší než jiných.

Jak duležité jsou tedy neverbální aspekty komunikace? Zdá se, že mají
velký význam. Argyle, Alkema a Gilmour (1971) ukazují, že pokud se se
tkáme s neverbálním sdelením, které není v souladu s verbálním sdelením,

je pravdepodobnost, že uveríme neverbálnímu signálu, petkrát vetší! Never
bální signály jsou casto nevedomé, a snad proto je lidé casto považují za
závažnejší indikátory "skutecných" postoju mluvcího než to, co práve ríká.

2.2 Analýza diskursu
Jazyk predstavuje zrejme nejduležitejší prostredek komunikace. Dovoluje
nám vyjádrit i predstavy a myšlenky, které nejsou bezprostrednl, konkrét
ní realitou - umožnuje nám mluvit o vecech, které "by mohly být". Jazyk
nám také dává možnost velké presnosti komunikace; pomocí peclivého
výberu slov mužeme popisovat nuance emocí nebo postoju. Jazykem lze
sdelovat lež, polopravdu i cistou pravdu.

Podle Austina (1962) by jazyková komunikace mela být analyzována
nejen z hlediska výberu slov nebo vetné stavby, ale také z hlediska toho,

31



jak je jazyk svázán s cinností. Austin se totiž domnívá, že když neco ríká
me, provádíme recový akt, který má i spolecenskou dimenzi.

Když napríklad nekdo sdeluje nejaký fakt, jako ,,zeme je kulatá", nesta
cíjenom sledovat, co ríká, a zdaje to pravda, nebo lež. Musíme také sledo

vat sociální a interpersonální kontext, ve kterém sdelení probíhá, a zda je
s tímto kontextem v souladu. Když rekneme "Zeme je kulatá" malému dí
teti, jde o zcela jiný recový akt, než když to rekneme jinému dospelému
behem rozhovoru. Úplný význam reci mužeme postihnutjen tehdy, pokud
jazyk chápeme jako nástroj cinnosti.

Austinova práce reprezentuje nový zpusob analýzy jazyka a muže být pova
žována za významný krok k otevrení relativne nové oblasti studia, známé jako
analýza diskursu. Analýza diskursu se podle Lalljeeho a Widdicomba (1989)
nezabývá pouze situací jazyka v sociálním kontextu, ale také jeho funkcí. Ná
metem výzkumu analýzy diskursu je tedy práve mluva a rozhovory.

V roce 1974 prišel H. Sacks s myšlenkou, že studium recových projevu
by se melo zamerit na analýzu dat nasbíraných v prirozeném prostredí. To
vážne zpochybnuje tradicní postupy pri provádení psychologického vý
zkumu. Za prvé tato predstava útocí na praxi získávání dat v kontrolova
ných laboratorních podmínkách. Požaduje po badatelích, aby sbírali vzor
ky recových projevu v "reálném svete". Také zpochybnuje standardní
hypoteticko-deduktivní výzkumný prístup, ve kterém jsou nejprve formulo
vány hypotézy a výzkumem se má zjistit, zda se potvrdí. Analýza diskursu
se naopak nejprve soustreduje na získávání vzorku mluvy a teprve poté
analyzuje, co z nich vyplývá.

Tento prístup se ukázal velmi užitecný pri odhalování skrytých postoju
lidí a strategií, kterých používají v rozhovorech. T. A. VanDijk (1987) zkou
mal predávání silných predsudku diskursem. Provedl nekolik rozhovoru

s bílými holandskými rasisty a ukázal, že jejich recové projevy vyjadrují
negativní postoje a zároven mají predejít možnosti obvinení z rasismu. To
vyžaduje nekolik druhu strategií, mezi které patrí:

1. Kroky urcené ke zvyšování duveryhodnosti: Osoba pronáší neco, co
má ukázat, že "ví", o cem mluví.

2. Pozitivní sebeprezentace: Popíraní vlastního rasismu a soucasné uvá

dení "dobrých" duvodu pro svou nechut k minoritám, jako je naprí
klad nespravedlivá konkurence.

3. Negativní prezentace druh:Í'ch:Tvrzení, že odmítané skupiny se cho
vají škodlive nebo ilegálne.

Tyto postupy podle T. A. Van Dijka umožnují sdelení rasistických posto
ju mlUVCího,ale zároven ztežují jeho narcení z rasismu, nebot definují
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kontext sociální interakce tak, že jeho postoje se jeví jako sociálne prija
telné.

Gilbert a Mulkay (1984) hovorili s 34 vedci a porovnávali, co ríkali ve
formálních publikacích a co v rozhovoru. Výrazný rozdíl se týkal jejich
volby výrazu. Vedci se totiž v písemných sdeleních vyjadrovali mnohem
neurciteji než pri konverzaci tvárí v tvár. V rozhovoru hovorili o dusledcích
urcitých výsledku velmi jasne, ale ve formálním psaném projevu užívali
výrazy jako "výsledky naznacují, že..."

Autory také zajímalo, jak si vedci vysvetlují odlišné názory svých kole
gu. Své vlastní teorie vedci vždy vysvetlovali na základe prímých empiric
kých dukazu, ale názory oponentu pricítali jejich osobnostním charakte
ristikám nebo spolecenským faktorum. To úzce souvisí se základní atribucní
chybou, o níž budeme hovorit v dalších cástech této kapitoly.

2.2.1 Vysvetlení a postoje

Wetherell a Potter (1988) ukázali, že analýza diskursu poskytuje mnohem
bohatší informace o postojích než pouhé zjištování, zda je vyjádrený po
stoj kladný, ci záporný. Rozbor rozhovoru o seznamování detí s maorskou
kulturou v rámci školního vyucování ukázal, že reakce bílých obyvatelu
Nového Zélandu nejsou jednotné. Autori identifikovali tri hlavní témata
výpovedí: podpora kultury - myšlenka, že maorská kultura by mela být
pestována; pragmatický realismus - myšlenka, že je nezbytné držet krok
s moderním svetem (a proto zrejme není vyucování zamerené na specifika
maorské kultury vhodné); vzájemnost - všichni by meli spolecne pracovat
pro dobro své zeme (což vlastne znamená, že by se všichni meli prizpuso
bit kulture bílých obyvatelu Nového Zélandu).

Nekteré z techto odpovedí umožnují mluvcímu zároven vyjádrit podpo
ru pestování kultury i názor, že je to nepraktické nebo nežádoucí. Podobne
jako ve Van Dijkove studii se i zde ukázalo, že rasisté casto vyjádrí "pozi
tivní" pohled, ale pozdeji jej zpochybní jinými argumenty. Tak se vytvárí
zdání, že mluvcí není rasista, ale je proste "praktický".

Venovali jsme pozornost tomu, jak lidé vysvetlují události a jevy. Musí
me si však také všimnout sociálního kontextu techto vysvetlení. M. Lalljee
(1981) se domnívá, že na sociální kontext bychom meli pohlížet se zrete
lem ke ctyrem dimenzím. Jsou jimi predpoklady, vztahy, spolecenská funkce
a interpersonální dusledky.

Predpoklady mluvcího o tom, kolik toho posluchac ví, ovlivnují zpu
sob a podrobnost jeho vysvetlování. Vysvetlíme-Ii své odmítnutí pozvá
ní, které jsme dostali od prátel, slovy: "Zítra odjíždím na dovolenou",
predpokládáme, že chápou, že si musíme pripravit a sbalit veci nebo jít
brzo spát.

33



Také náš vztah k osobe, které neco vysvetlujeme, ovlivnuje to, co ríká
me. Když uvaríte rodine k obedu nejaké na prípravu nárocné jídlo, mužete
to vysvetlit treba takto: "Chtel jsem dnes zkusit neco trochu zvláštního."
Když však budete totéž vysvetlovat hostu, který prišel na obed a kterého
chcete príjemne prekvapit, zvolíte jiné vysvetlení, treba: ,,Rád varím".

Zpusob vysvetlení také závisí na spolecenské funkci sdelení. Když vy
svetlujete rodicum, proc jste ráno nevyspávali, ale šli jste plavat, reknete
treba: "Potreboval jsem zmenu." Pokud budete totéž vysvetlovat sportov
ne založenému príteli, zvolíte možná jiný duvod, jako treba: "Chci se do
stat do formy", protože jej to bude více zajímat.

Interpersonální dusledky vysvetlení také ovlivnují volbu slov. Když víte,
že vysvetlení toho, že nemáte domácí úlohu, slovy "Proste se mi to nechte
lo delat, tak jsem šel ven" vám zpusobí potíže, poohlédnete se po jiném
vysvetlení. Budete treba mluvit o pretížení jinou prací.

Antaki a Fielding (1981) se domnívají, že vysvetlení, která používáme
v každodenním živote, jsou vlastne casto obsažena už v termínech slouží
cích popisu. Použitá slova už obsahují vysvetlení a casto mohou zhustit
množství významu do jednoduché fráze. Predstavte si, že jste na návšteve
u prítelkyne a všimnete si, že venku se pohybuje nekolik lidí, kterí krátce
navštevují jednotlivé domy v ulici. Prítelkyne prohodí: "To jsou Svedci
Jehovovi." Tento jednoduchý popis postací k vysvetlení toho, co se deje.
Slova, která se vyskytují v televizních zpravodajstvích, casto obsahují po
dobná skrytá vysvetlení - zkuste nekterá z nich odhalit.

2.2.2 Funkce vysvetlení

Vysvetlení mají v každodenním živote, mimo to, že udávají príciny udá
lostí, i další funkce. Napríklad Antaki a Naji (1987) nahrávali a pozdeji
analyzovali rozhovory probíhající na recepcích a na vecírcích. Lidé v roz
hovorech casto popisovali nejakou stabilní spolecenskou situaci (jako na
príklad to, že mezi chirurgy je pomerne málo žen) a pak pro ni hledali
vysvetlení. Duvodem, proc popisovali dlouhodobý stav, je podle autoru
studie úsilí o vzájemné porozumení mezi partnery a o nalezení spolecné
ho základu, z kterého by se konverzace mohla odvíjet. Vysvetlení, která
lidé nabízeli, pak odrážela jejich prání udelat na druhé dojem rozumných
a inteligentních bytostí.

Scott a Lyman (1968) rozlišují mezi "ospravedlnováním" (justifications)
a "výmluvami" (excuses). Ospravedlnení je druh vysvetlení, které pripouš
tí, že urcitá osoba nese zodpovednost, ale udává duvod, který vysvetluje,
proc její chování bylo vlastne v porádku. Napríklad: "Vylezl jsem na plot,
protože jsem chtel sundat kocku ze stromu." Výmluvy jsou naopak taková
vysvetlení, která popírají skutecnou zodpovednost ("Ten plot byl tak shni-
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lý, že by stejne spadl sám"). Je zajímavé zkusit si nekdy takto rozdelit
ruzné duvody a výmluvy, které slyšíte kolem sebe.

Jiný zpusob rozdelení ruzných druhu vysvetlení popsal Buss v roce 1978.
"Duvody" (reasons) jsou vysvetlení událostí zpusobených zámerne a úmy
slne, zatímco "príciny" (causes) jsou vysvetlení událostí, které nastaly bez
úmyslu. Když nekdo napríklad rekne sousedovi: "Pokoušel jsem se za
chránit kocku", uvádí duvod, ale když rekne: ,,Jen jsem se o nej oprel
a zlomil se", udává pouze prícinu.

Z uvedeného lze vyvodit, jak soudí Lalljee (1981), jak duležitá je spole
censká funkce vysvetlení. Pokud chceme porozumet tomu, proc má vy
svetlení urcitou formu, musíme je pojímat v jeho celkovém sociálním kon
textu (zahrnujícím i jeho spolecenskou funkci).

Zajímavou otázkou však je, nakolik doopravdy požadujeme od lidí, aby
vysvetlovali své ciny. V minulé kapitole jsme se dozvedeli, že velká cást
spolecenského života se odehrává s pomocí dobre známých "scénáru", takže
zhruba víme, co máme v dané situaci ocekávat. Studie Langera, Blanka
a Chanowitze (1978) ukázala, že v dobre známých situacích vetšinou prí
liš nepremýšlíme o tom, co se stane. Namísto toho samozrejme ocekává-
me, že se stane to, co nám bylo receno. ;

V této studii badatel oslovil osoby, které si kopírovaly na fotokopírce
ruzné materiály. Badatel rekl: "Prominte, mám pet stránek. Mohl bych si
je oxeroxovat? Velmi totiž spechám." Pres 80 % dotázaných souhlasilo.
Zajímavé je, že stejné procento lidí souhlasilo, když badatel rekl: "Pro
minte, mám pet stránek. Mohl bych použít xerox? Musím totiž udelat ko
pie," i když zde badatel vlastne neuvedl žádné skutecné vysvetlení. Avšak
veta prídaná na konci byla zrejme významná, protože když se výzkumník
zeptal: "Prominte, mám pet stránek. Mohl bych si je oxeroxovat?" aniž by
neco pripojil na konec, prístoupilo najeho požadavek jen asi 50 % dotáza
ných. Zdá se tedy, že pokud má požadavek ocekávanou formu a odpovídá
scénári, nepremýšlíme o tom, co bylo vlastne receno.

Psychologové však také zjistili, že u závažnejších požadavku obsah vní
máme. Zopakovali studii, ale tentokrát žádali, aby si smeli okopírovat dva
cet stránek namísto peti. Pocet lidí, kterí souhlasili s tím, aby badatelé pre
rušili jejich práci, by1mnohem nižší, což se dalo ocekávat. Méne než 25 %
z nich prístoupilo na požadavek, pokud nebyl udán žádný duvod, bez ohledu
na zpusob formulace žádosti. Zhruba 40 % souhlasilo, když badatelé rekli,
že spechají.

Nekdy je to, co deláme, treba vysvetlovat, a jindy ne. M. Mannis (1977)
soudí, že vetšinou se neobtežujeme zduvodnováním svých cinností. Pova- ,
žujeme za samozrejmé, že naše ciny nepotrebují vysvetlení. Ale v jinýctf
prípadech zjištujeme, že lidé své ciny vysvetlují velice obšírne.
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R. Hastie (1984) napríklad provedl s respondenty test dokoncování vet.
Když první cást vety mela nejaký obycejný a ocekávaný obsah, respon
denti se nezatežovali vysvetlováním; pokud však byl obsah nesourodý a ne
byl v souladu s bežným ocekáváním, lidé si v další cásti vymýšleli ruzná
vysvetlení a duvody. Zdá se tedy, že neocekávané a nejak vybocující udá
losti nás nutí, abychom je nejak vysvetlili, na rozdíl od tech, které jsou
soucástí pravidelných "scénáru" každodenního života.

2.3 Atribucní teorie

Chceme-Ii porozumet vysvetlením, která lidé podávají, musíme se zabývat
jejich názory na príciny dení. Takovými názory se zabývá atribucní teorie.
Zkoumá, jak lidé vysvetlují vlastní jednání a jednání druhých.

F. Heider (1958) zastává názor, že lidé se chovají jako "naivní vedci".
Shromaždují informace a na jejich základe formulují teorie o jejich mož
ných prícinách. Identifikace techto prícin je známá jako proces atribuce
(prisuzování). Protože se snažíme porozumet svetu, dáváme podle Heidera
prednost prícinám, které jsou stálé a trvalé, pred prícinami, které jsou jen
prechodné. Pokud má neco stálou prícinu, mužeme predpovedet, kdy to
asi v budoucnosti opet nastane. To nám pomáhá vytváret si obraz sveta.

Takže pokud napríklad dojdu k názoru, že jste prišli pozde, protože vám
chybí schopnost být dochvilní (stálá prícina), budu i v budoucnosti pocítat
s tím, že se zpozdíte. Pokud však zjistím, že jste se zdrželi, protože zazvo
nil telefon práve ve chvíli, když jste byli na odchodu (nestabilní prícina),
nemám žádnou predstavu o tom, zda prijdete príšte vcas, ci nikoli.

2.3.1 Teorie odpovídajících záveru

Od doby, kdy s atribucní teorií Heider vystoupil, bylo rozvinuto množství
jejích dalších aspektu. Jones a Davis (1965) prišli s myšlenkou, že jedním
z nejduležitejších momentu pri vytvárení úsudku o druhých lidech je hod
nocení jejich úmyslu. Pokud usoudíme,. že cin je úmyslný, vyvozujeme
z toho neco o osobnosti nebo o povaze osoby, od níž zámer vzešel. To je
známo jako utvárení odpovídajících záveru (correspondent inferences).

Když si napríklad budete myslet, že Sárka si schválne nechala dát petku
u zkoušky ze zemepisu, prisoudíte její chování vnitrním prícinám (vnitrní
atribuce). Pomyslíte si napríklad, že nemá ráda zemepis a že jej nechce dál
studovat, spíše než byste to, co se stalo, vysvetlovali pomocí situacních
prícin (situacní atribuce), jako napríklad, že v místnosti, ve které se zkou
šelo, bylo horko nebo hluk.

Dispozice a zámery (intence) nejsou nezbytne totožné. Nejakou událost
mužeme napríklad prisoudit osobnostním dispozicím toho, koho se týkala
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(dispozicní atribuce). Rekneme treba, že prícinou je, že nekdo nedával pozor.
To však muže nekdy znamenat, že dusledky jeho jednání nebyly zámerné,
a nekdy naopak, že zámerné byly. 1. R. Eiser (1983) se tedy domnívá, že
hypotéza Jonese a Davise o odpovídajících záverech má platnost jen teh
dy, když existuje možnost volby, a ne tehdy, pokud je výsledek náhodný.

Jones a Davis rozlišili další tri faktory v teorii odpovídajících záveru,
které také mají vliv na to, jestli usuzujeme na osobnostní, nebo na situacní
príciny. Jsou jimi hédonická relevance, zamerenost na osobu (personalis
mus) a spolecenská žádoucnost.

Urcitá událost je pro nás hédonicky relevantní, pokud pro nás má prí
jemné nebo nepríjemné následky. Takže kdyby to, že Sárka dostala petku,
znamenalo, že celá její trída nepojede na výlet, její spolužáci by si pravde
podobne mysleli, že to udelala zámerne. Možná jste si tohoto jevu všimli
ve svém vlastním živote. Když jsou lidé zklamaní, hledají kolem sebe ne
koho, koho by obvinili, a pokud toto zklamání souvisí s necí cinností, bude
tento clovek urcite obvinen ze schválnosti. Je to nespravedlivé, ale zcela
bežné.

Zamerenost na osobu neboli personalismus se týká toho, zda urcitá udá
lost nebo cinnost vás postihne osobne. Pokud ano, bude pravdepodobnost,
že ji budete chápat jako zámernou, vetší, než když se bude týkat každého,
nebo vás výrazne nepostihne. Zamerenost na osobu není totožná s hédo
nickou relevancí, protože u zamerenosti na osobu nezáleží na príjemnosti.
Napríklad zmena vecerního televizního programu bude asi mít hédonic
kou relevanci, pokud zpusobí, že budete zklamáni, že neuvidíte svuj oblí
bený program, ale takto postiženi budou všichni potenciální diváci, nikoli
jen vy.

Spolecenská žádoucnost události také ovlivnuje atribuci. Vrátíme se
k príkladu Sárky. Pokud budeme vedet, že byla ve tríde, kde je petka u zkou
šení neobvyklá, a ostatní studenti se jí za její neúspech posmívali, nebude
me si asi myslet, že propadla naschvál. Jak už bylo receno, musíme si
všímat sociálního kontextu události, chceme-li pochopit, jaké príciny jsou
jí pricítány.

2.3.2 Atribucní chyby

Jones a Harris v roce 1967 zkoumali, co lidé soudí o názorech druhých,
kterí jednají neocekávane. Jejich respondenty byli Americané, kterí dostali
za úkol precíst si krátký psaný projev. Pak jim badatelé sdelili, jaký byl
podle jejich mínení skutecný postoj autora textu. Text se týkal Castrovy
vlády na Kube, což bylo v té dobe "horké" politické téma. Bud vyjadroval
souhlas s touto vládou, nebo naopak zduvodnoval nesouhlas. Protože vet
šina Americanu mela velice neprátelský postoj ke Castrove vláde, byly
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v té dobe politické projevy, které by jí vyjadrovaly podporu, velmi neob
vyklé.

Respondentum bylo receno, že autori projevu, které vyznívaly pro Cast
ra, dostali své téma zadané, a nemeli tedy možnost si vybrat, kterou stranu

ve své reci podporí. Jones a Harris však presto zjistili, že asi 45 % respon
dentu se domnívalo, že autori projevu opravdu verili tomu, co psali. Prisu
zovali velmi malou duležitost situaci, v-níž se autori projevu nacházeli,
a velkou duležitost pricítali jejich stabilním postojum. Tento jev však byl
mnohem nevýraznejší, když respondenti posuzovali obvyklejší projev,
v tomto prípade takový, který se stavel proti Castrove vláde.

Jones a McGillis (1976) se domnívají, že skutecný význam mají jen ty
informace, které získáváme na základe neobvyklého chování, vymykající
ho se ocekávání. Když lidé delají jenom to, co ocekáváme, moc nám to

o nich neprozradí. Ale pokud udelají neco neobvyklého, zacneme premýš
let o tom, proc to asi udelali. Už jsme se v této kapitole zmínili o tom, že
potrebu vysvetlení pocitujeme predevším tehdy, pokud nastane neco, co
neodpovídá obvyklým "scénárum" každodenního života.

Tendence pricítat lidské chování vlastnostem ci povaze té které osoby
a zanedbávat situacní informace je známa jako základní afribucní chyba.
Byla demonstrována mnohými výzkumy. Napríklad Ross, Amabile

a Steinmentz (1977) usporádali situaci ve svém pokusu tak, aby pripo
mínala kvizovou hru. Probandum byly náhodne prideleny role tazatelu
nebo soutežících. Ackoli pozorovatelé i úcastníci hry vedeli, že tyto role
byly urceny náhodne, stejne si podrželi presvedcení, že tazatelé mají
obecne více znalostí než soutežící. Svedcí to o tom, že ignorovali ruzné
situacní promenné vcetne toho, že tazatelé meli volný výber témat, a mohli
tak zvolit takové téma, které dobre znali, zatímco soutežící takovou mož
nost výberu nemeli.

Atribucní chyba je zvlášte zretelná tehdy, když porovnáváme vlastní
chování s chováním druhých lidí. Když premýšlíme o vlastním chování,
máme tendenci usuzovat na situacní príciny - zohlednujeme tedy situaci,
ve které se nacházíme, a to, jak ovlivnuje naŠejednání. Ale pokud pozoru
jeme jednání druhých, vysvetlujeme si je spíše jejich vlastnostmi a názory,
a to i tehdy, když jde o úplne stejnou událost!

V jedné studii (Nisbett a dalŠí, 1973) napríklad odpovídali studenti muž
ského pohlaví písemne na dotaz, proc se jim líbí jejich prítelkyne a proc si
vybrali ke studiu na univerzite zrovna svuj obor. Totéž pak meli napsat
o svém nejlepším príteli. Po analýze výsledku vyšlo najevo, že studenti
pripisovali své chování situacním prícinám ("studium mi pomuže získat

dobré zamestnání"), ale chování prátel pripisovali jejich dispozicím (,je
dObrý v matematice").
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Je však možné, že prícinou techto rozdílu je jenom perspektiva. Storms
porídil v roce 1973 sérii videozáznamu konverzací, na nichž zachytil kaž
dého úcastníka konverzace zvlášt. Osoby, které se úcastnily konverzace,

pak byly požádány, aby se podívaly na záznam a vysvetlily, proc clovek na
záznamu ríká to, co ríká. Storms zjistil, že duležitý je zrejme práve úhel

pohledu. Když totiž probandi videli své vlastní chování jakoby zvnejšku,
pricítali je casteji dispozicním prícinám, ale když sledovali chování dru
hých, casteji soudili, že jeho príciny tkví v situaci.

Do hry také vstupují naše predchozí znalosti. 1.A. Kulik (1983) ukázal, že
když posuzujeme chování nekoho druhého a toto chování neodpovídá naše
mu ocekávání, máme tendenci pricítat je situacním promenným. Vím-Ii na
príklad, že Šárka je pilná studentka a u zkoušek nepropadá, budu pravdepo
dobneji usuzovat na situacní príciny jejího neúspechu než na príciny
dispozicní. Jak pripomíná M. Lalljee (1981), musíme mít na pameti také
sociální kontext a dosavadní sociální zkušenost, kterou lidé využívají
v konkrétních situacích.

Ve výzkumu atribucí provedeném s indickými a s bílými americkými
detmi stejného veku bylo zjišteno, že indické deti méne casto vysvetlují
události dispozicními prícinami a casteji než Americané usuzují na situac
ní vlivy (Miller, 1984). Tento rozdíl se navíc systematicky zvyšoval s ve
kem. Zatímco u osmiletých detí byl jen nepatrný, u jedenáctiletých byl už
zretelnejší a ješte výraznejší byl u detí patnáctiletých. Miller tedy predpo
kládá, že usuzování o prícinách nezávisí jen na osobní minulosti, ale i na
socializaci v urcité kulture.

Guimond a Palmer (1990) v jiné studii porovnávali, v cem spatrují ruz
ne pokrocilí studenti príciny nezamestnanosti a chudoby. Na pocátku prv
ního rocníku na univerzite nebyl žádný rozdíl mezi studenty sociálních
ved, obchodu a inženýrství. Na konci prvního rocníku se však již zacaly
objevovat významné rozdíly. Studenti sociálních ved casteji videli prícinu
ve stavu spolecnosti. To naznacuje, že studenti se zároven s pronikáním do
svého oboru ucí jinak myslet. Vidíme tedy, že náš atribucní styl muže být
ovlivnen zkušenostmi.

2.3.3 Kovariace

Je tedy zrejmé, že chování a události nevysvetlujeme vždy jen dispozicními
prícinami, i když se zdá, že to deláme casteji, než by odpovídalo skutecnos
ti. Využíváme také svých znalostí o obvyklých okolnostech událostí. Pokud
vím, že obvykle chodíte vcas, spíš si budu myslet, když se jednou zpozdíte,
že vás neco zdrželo, než že je to vaší povahou. H. H. Kelley (1973) se do
mnívá, že pri posuzování prícin událostí posuzujeme kovariaci - to zname
ná, že sledujeme, kdy ajak casto dochází k podobným událostem.
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Tri hlavní zpusoby usporádání kovariace
Událost: "Jana se smeje komikovi."

Kovariace má tri dimenze: konzistentnost, konsenzus a charakteristic

nost. Konzistentnost se týká stálosti jednání urcité osoby, kterou vyvodíme
na základe znalosti jejího jednání pri predchozích príležitostech. Jako
u posledního príkladu: pricházíte-Ii na schuzky vždy pozde, jde o vysoce
konzistentní chování, ale když obvykle chodíte vcas, vaše zpoždení bude
málo konzistentní.

Konsenzus se týká toho, jestli se druzí chovají podobne. Budu-Ii mít
zkušenost, že všichni, kterí me jdou navštívit, vždy dorazí se zpoždením
(vysoký konsenzus), asi nebudu vaše chování prisuzovat vaší povaze. Na
místo toho budu hledat nejakou situacní prícinu. Možná je obtížné najít
náš dum, nebo k nám nejede dost casto autobus.

Charakteristicnost se týká toho, na koho je jednání zamereno. Je rozdíl
v tom, chodíte-Ii pozde vždy jen ke mne nebo i kjiným lidem.

Zpusoby usporádání kovariace podle Kelleyho urcují to, jaký úsudek si
utváríme. Tabulka ukazuje tri hlavní zpusoby usporádání kovariace a atri
buce, ke kterým vedou.

Teorie kovariace byla ostre kritizována predevším ze dvou duvodu. Prv

ním je, že predpokládá, že lidé pouze analyzují informace o jednotlivých
situacích. Narazíte na urcitý jev a proste zpracujete informace o charakteris
ticnosti, konsenzu a konzistentnosti, abyste došli kjeho vysvetlení. Ale lidé
nejsou tak naivní. Všichni máme s ruznými sociálními situacemi velké množ

ství zkušeností a používáme je k tomu, abychom vysvetlili, co se deje. Kdy-

~~
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Ale vzbudil jsem vaši profesionální zvedavost, že?

bychom ke každé situaci pristupovali naivne, jako bychom o ní nevedeli nic
jiného než to, co vyplývá z ní samé, jak lze usoudit z Kelleyho teorie, byli
bychom zcela zahlceni informacemi.

Další kritika teorie kovariace souvisí s první námitkou. Týká se spole
censké podstaty atribucních procesu. Teorie kovariace neignoruje jen osobní
pozadí, ale i informace vyplývající ze sociálního kontextu, kterými dispo
nujeme. Lalljeeho (1981) argument, že vysvetlení mají vždy svuj úcel, má
své opodstatnení i zde. Snaha o vysvetlení nejakého chování má totiž vždy
svuj duvod. Když hledáme vysvetlení, cerpáme z vysoce rozvinuté sousta
vy sociálních znalostí, která zahrnuje zkušenosti, scénáre, schémata a oce
kávání. Pokud je nejaký cin spolecensky neobvyklý, nebo dokonce pred
stavuje deviaci, nepoužijeme mechanicky princip kovariace. Ten mužeme
použít u nejakého obvyklejšího jevu.

Konsenzuální vysvetlení "delají to všichni" prijmeme napríklad tehdy,
když nás zajímá módní oblékání, ale už ne tehdy, hledáme-Ii duvod, proc
nekdo ukradl auto. Ani excentrické chování nebudeme vysvetlovat konzis
tentností. Veta "vždy se takhle obléká" nevysvetluje dostatecne, proc má
nekdo na sobe staromódní frak a cylindr.

Samotná kovariace tedy neposkytuje úplné vysvetlení našich atribucí.
Musíme brát v úvahu i jiné formy spolecenského vedení.

Atribuce

osobnost

Prícinou je Janin
smysl pro humor.

jev sám

Prícinou je to,
že ten komik

je smešný.

okolnosti

Na této situaci

je neco
zvláštního.

Konsenzus

nízký

Jiným lidem
se tento komik

nezdá smešný.

vysoký

Jiní lidé se

tomuto komikovi

také smejí.

nízký

Jiným lidem
se tento komik

nezdá smešný.

Charakteristicnost
nízká

Jana se smeje
vetšine komiku.

vysoká

Jana se komikum

obvykle nesmeje.

vysoká

Jana se komikum

obvykle nesmeje.

Konzistentnost

vysoká

Jana se tomuto

komikovi vždycky
smeje.

vysoká

Jana se tomuto

komikovi vždycky
smeje.

nízká

Jana se tomuto

komikovi ješte
nikdy nesmála.
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2.3.4 Atribucní styly

Weiner, Neierenberg a Goldstein (1976) požádali probandy, aby sestavili
kopie modelu ze stavebnice. Po každém pokusu (modely byly sestaveny
tak, aby se probandum vždy podarilo je správne napodobit) byli probandi
požádáni, aby vysvetlili, proc uspeli, a aby odhadli, jak se jim asi bude
darit pri dalším pokusu. Badatelé zjistili, že lidé si svuj úspech vysvetlují
ruzným zpusobem. Jejich úsudky pak souvisejí s tím, jak si verí do bu
doucnosti. Lidé, kterí úspech pricítali stálým prícinám ("podobné veci mi
jdou"), si více verili, že uspejí i v budoucnosti, než lidé, kterí usuzovali na

nestabilní príciny ("podarilo se mi to, protože jsem se hodne snažil").
Dweck usporádal v roce 1975 výcvikový kurs, který cílene usiloval

o zmenu atribucí "nekontrolovatelnosti" neúspechu ve škole u nekterých
žáku. Kurs se skládal z krátkých úkolu pripravených tak, aby deti zažily
jak úspech, tak neúspech. Po každém neúspechu bylo detem receno, že
neuspely, protože se dost nesnažily. Dweck udává, že tato strategie vedla
k tomu, že deti se naucily mnohem vetší vytrvalosti a že si vypestovaly
pocit, že mají nad svým životem vetší kontrolu.

Abramson, Seligman a Teasdale (1978) tvrdí, že u deprimovaných lidí
se objevuje typický druh atribucí související s apatickým stavem známým
jako naucená bezmocnost. "Depresivní" atribucní styl zahrnuje presvedce
ní, že príciny jsou vnitrní, s globálním, a nikoli jen omezeným úcinkem,
a že pusobí stále, nikoli jen prechodne. To naznacuje, že klícovým úkolem
pri lécbe lidí s depresíje pomoci jim zmenit atribucní styl, který používají.

P. M. Stratton ajeho spolupracovníci (1986) popsali možnosti vclenení
technik zamerených na zmenu atribucního stylu do rodinné terapie. Vy
tvorili systém kódování, který zarazuje atribuce do jednotlivých kategorií
na základe peti dimenzí: stabilní, globální, interní, osobní a kontrolovatel

né. Tento systém použili pro klasifikaci výroku klientu v prubehu rodinné
terapie. Tato analýza umožnila terapeutum ujasnit si, jak mají vést terapii,
aby pomohli lidem zmenit atribucní styl.

V jedné studii (Stratton a Swaffer, 1988) byly analyzovány atribuce ma
tek sledujících svoje deti, které se venovaly hre. Výzkumníci zjistili, že
matky, které své deti bily, mely sklon usuzovat jinak než ostatní matky.
Casto hodnotily chování svých detí jako "nekontrolovatelné" a badatelé se

domnívali, že to by mohlo vysvetlit jejich pocit frustrace a hnevu, dopro
vázející zlobení dítete.

Aby se autori presvedcili, že prícinou nebyl pouze stres spojený s pécí
o deti, porovnali tyto matky s matkami telesne postižených detí (o kterých
predpokládali, že jsou vystaveny stejnému stresu pri péci o své·potomky)
a s matkami normálních detí stejného veku. Všechny matky mely stejné
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socioekonomické zázemí. Stratton a Swaffer jsou presvedceni, že terapie,
ve které by temto matkám ukázali, jak mohou ovlivnit chování svých detí,
by mohla podstatne pomoci rešit problém týraných detí.

Je tedy zrejmé, že analýza vysvetlení a atribucí muže poskytnout užitec
né informace, které nám pomáhají porozumet sociálnímu životu. Lidé se
neustále snaží pochopit svuj svet; príciny, které vidí za jednotlivými jevy
a událostmi, jsou pro toto pochopení velmi duležité.

2.3.5 Sociální atribuce

V nedávných letech se atribucní teorie postupne presunula z oblasti atri
bucí jednotlivcu, kterým jsme se dosud venovali, a zacala se více zabývat
spolecenskou úlohou atribucí. Mnoho evropských vedcu zabývajících se
atribucní teorií se odklonilo od durazu na jednotlivce, který je typický pro
americkou sociální psychologii, a zacali se více zajímat o to, jak se formu
jí sdílené neboli kolektivní atribuce.

Nekteré moderní výzkumy používají analýzu atribucí k tomu, aby zís
kaly údaje o presvedceních týkajících se vnitrních a vnejších skupin, které
souvisejí se sociální identitou (viz kapitola 1). V jedné studii (Bond a kol.,
1985) badatelé zjištovali skupinové atribuce u vysokoškoláku z Hongkon
gu a z Ameriky. Požádali je, aby vysvetlili, jaké chování je vhodné pro
príslušníky jednotlivých pohlaví. Ukázalo se, že Americané mají mnohem
vetší sklon ke shovívavosti k vlastnímu pohlaví než studenti z Hongkongu.
Badatelé tvrdí, že tento rozdíl v atribucích odráží významné kulturní roz

díly mezi temito dvema spolecnostmi. Amerika má silné ženské emanci
pacní hnutí. Americané proto velmi casto interpretují spolecenské situace
s ohledem na pohlaví. Kultura Hongkongu na druhé strane klade vetší du
raz na spolupráci a na predcházení spolecenským konfliktum. Responden
ti z této kultury tedy méne casto pohlížejí na situace z perspektivy "my
a oni", "naše a jejich pohlaví" nežli Americané.

V jiné studii požádal Bond a Hewstone (1988) vysokoškoláky z Británie
a z Hongkongu, aby vysvetlili, co se v Hongkongu deje - spolecnost tam
tehdy procházela významnou politickou promenou. Mezi atribucemi tech
to dvou skupin existovalo mnoho rozdílu, které se týkaly politických fak
toru, jako je odpor proti zmene a spokojenost se statem quo.

Užití alribucí k odhalení sociálních významu poukazuje na existenci
nového trendu v soucasné sociální psychologii. Casto se o nem mluví jako
o "evropské sociální psychologii" (aby se odlišila od individualistického
amerického prístupu). Tento pohled si predevším klade za úkol vysvetlit
vliv spolecenského kontextu na sociální chování lidí. Drívejší prístupy
v sociální psychologii obhajovaly názor, že sociální chování muže být vy
svetleno proste jako soucet cinu jednotlivcu. Evropská sociální psycholo-
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gie však ukazuje, že jedince reálne ovlivnuji spolecenské faktory (jako
jsou sdílená presvedcení nebo clenství v sociálních skupinách).

Atribucní teorie a teorie sociální identity predstavují dve ze trí hlavních

teorií evropské sociální psychologie. TIetí se týká prijetí obecne sdílených
vysvetlení velkými skupinami nebo dokonce celými spolecnostmi. Je zná
ma jako teorie sociálních reprezentací.

2.4 Sociální reprezentace

Guimond, Bégin a Palmer zjistili v roce 1989 ve studii porovnávající atri
buce týkající se chudoby u studentu sociálních ved a u chudých a neza
mestnaných stejného veku zvrat zák/oadníatribucní chyby (nekdy také na
zývané zkreslení sloužící sobe'). Dalo by se predpokládat, že nezamestnaní,
kterí byli v primém kontaktu se sociální realitou nezamestnanosti, budou
prícinu své nezamestnanosti hledat v situaci, ale oni ji pricítali povaze.
Studenti naopak usuzovali na situacní príciny, prestože podle atribucní teorie
by tomu melo být opacne.

Vysvetlení, která volíme, však nepricházejí z cistého nebe. Nekteré dru
hy vysvetlení spolecnost prijímá casteji než jiné. Guimond, Bégin a Pal
mer verí, že jejich studie ukazuje užitecnost teorie sociálních reprezentací
(Moscovici, 1981) pro porozumení duvodum pro kauzální atribuce. Muže
me se domnívat, že studenti si v prubehu studia postupne osvoj ují takovou
reprezentaci reality, jakou predkládá jejich obor. Ta se liší od reprezentací
reality definovaných jinými obory.

Moscovici (1981) tvrdí, že existuje rozdíl mezi formálními vedeckými
poznatky a všeobecnými znalostmi, které vetšina lidí (vcetne vedcu a pro
fesionálu) uplatnuje v každodenním živote. Jako soucást obecne prijíma
ných znalostí se tvorí sdílené sociální reprezentace. Jsou to teorie o tom,
jaký svet je a jak funguje. Zdá se, že nekteré sociální reprezentace sdílejí
velké skupiny lidí. Sociální reprezentace tedy mohou prispet k formování
dominantní teorie v urcité spolecnosti. Jiné jsou sdíleny menšími skupinami.

C. Herzlich v roce 1973 ukázal determinaci prístupu lékare k pacientovi
lékarovou teorií o nemocech. Lékar, který verí, že nemoci jsou zpusobeny
prevážne telesnými prícinami, bude volit docela jiný zpusob lécení než
ten, který se domnívá, že vetšina nemocí je psychického puvodu. Mosco
vici tvrdí, že podobné teorie o povaze lidských bytostí a reality nám mo
hou pomoci pochopit, jak lidé rozumejí svému životu.

2.4.1 Laická epistemologie

Soucástí mnoha bežne se vyskytujících sociálních reprezentací je tradicní
moudrost, predávaná rodinou nebo spolecenskými institucemi. Sociální
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reprezentace však mohou také vzniknout z nových "vedeckých" teorií.
Napríklad mnoho myšlenek vycházejících z psychoanalýzy vstoupilo
v obecnou známost a dnes je soucástí každodenního uvažování. Pred sto
lety tomu tak nebylo. Obecné znalosti, známé také jako laická epistemolo
gie, tak reflektují myšlení a názory spolecnosti, ve které vznikají.

Teorie, že inteligence je neco, co si lze osvojit nebo se naucit pomocí
vhodných metod nácviku, napríklad najdeme casteji v Americe a v Rusku,
tedy v zemích s tradicí rovnoprávnosti (nebo rovnostárství), než v Anglii,
která má silnou trídní tradici. Proto se v Anglii mnohem casteji setkáme
s názorem, že inteligence je vrozený "dar". Ve vedeckém svete existuje
rada teorií o vývoji inteligence, ale každá spolecnost má sklon zdurazno
vat tu, která je v souladu s jejími obecnými predpoklady, a ignoruje vý
zkum, který tyto predpoklady nepotvrzuje.

Sdílené sociální reprezentace jsou duležitou soucástí efektivní komuni
kace. J. P. Di Giacomo (1980) se napríklad zameril na to, jak studentští

vudci organizující protestní akce reprezentovali význam událostí, a porov
nával to se sociálními reprezentacemi vetšiny studentu. Autori zjištovali
reprezentace tak, že clenové každé skupiny meli vysvetlit, o co v protes
tech jde, a potom volne asociovat na klícová slova.

Di Giacomo zjistil, že sociální reprezentace sdílené studentskými vudci se
dost lišily od sociálních reprezentací vetšiny studentu, takže tyto dve skupi
ny nakonec mluvily témer úplne jiným jazykem. Podle vudcu byla ústred
ním momentem "studentsko-delnická solidarita". Tuto frázi užívali ve svých

projevech a letácích. Vetšina studentu však v predmetu sporu (výše stipen
dia) nevidela príliš velkou spojitost mezi studenty a delníky. Nakonec poku
sy studentských vudcu zmobilizovat studenty k úcinným protestním akcím
neuspely, nebot tyto dve skupiny užívaly zcela jiné sociální reprezentace.

Na základe teorie sociálních reprezentací postavil A. W. Kruglanski (1980)

svuj model laické epistemologie, který ukazuje, jak funguje bežný "zdra
vý rozum" (common sense). Kruglanski se pokusil vysvetlit fakt, že nekte
rá presvedcení jsou jakoby "zakonzervována", takže lidé je nechtejí zme
nit, ani když se setkají s informacemi, které je vyvracejí. Formulujeme si
hypotézy, pomocí kterých se snažíme vysvetlit jevy, s nimiž se setkáváme
v okolním svete. Také však bereme mnoho informací jako samozrejmost.

Máme nážory, o nichž v podstate nikdy nepochybujeme. Takže vlastne
formulujeme hypotézy, které mají vysvetlit pouze nové zkušenosti, nikoli
ty, které jsou nám dobre známé. A dokonce i u nových zkušeností se ob
vykle omezíme jen na nekolik možností.

Ross, Lepper a Hubbard (1975) požádali respondenty, aby u nekolika
dopisu, informujících o zámeru spáchat sebevraždu, posoudili, zda úmysl
pisatele byl vážný, nebo nikoli. Potom respondentum sdelili, s jakou pres-

45



ností dopisy hodnotili. Tato zpetná vazba však byla nepravdivá. I když
experimentátori pozdeji priznali svou lež, a tedy i nesprávnost hodnocení
presnosti studentu, respondenti neprestali verit tomu, co puvodne slyšeli
o své presnosti. Jejich presvedcení se "zakonzervovala" a nebylo snadné
je zmenit.

Kruglanski, Baldwin a Towson (1983) tuto studii replikovali, ale rekli
jedné skupine respondentu, že jejich hodnocení (která ukazovala, že si stá
le udržují mylná presvedcení) budou verejne porovnána se skutecností.
Také jim vysvetlili, jak duležité je dosáhnout presné sebepercepce. Díky
temto dvema podnetum dokázali respondenti "rozmrazit" svá presvedcení
a pochopit, co v experimentu vlastne udelali.

A. W. Kruglanski predpokládá, že zakonzervování presvedcení závisí na
dvou faktorech: jak se cloveku darí uvažovat o alternativních vysvetleních
a jak vysoká je jeho motivace o nich uvažovat. V popsané studii poskytla
vyhlídka verejného porovnání motiv ke zmene pohledu. Prednáška o pres
né sebepercepci umožnila respondentum, aby zmenili svuj pohled bez po
citu zahanbení. Schopnost uvažovat o alternativních hypotézách závisí na
predchozích znalostech a na odborných zkušenostech (a možná i na tré
ninku této schopnosti), ale také na schopnosti v pravou chvíli si na své
znalosti vzpomenout.

Kruglanski, Baldwin a Towson (1983) se domnívají, že pro porozumení
tomu, jak lidé vysvetlují události a jevy, je duležité vzít v úvahu jejich
motivaci, protože motivace hraje velmi duležitou úlohu pri determinaci
toho, jaké sociální reprezentace prijmeme. F. Carugati (1990) napríklad
testoval názory ucitelu, rodicu a ucitelu, kterí jsou také rodici, týkající se
inteligence. Studie ukázala, že ucitelé-rodice casteji zastávají názor, že in
teligence je "dar", zrejme proto, že tento pohled jim dovoluje vysvetlit
a obhájit vlastní cinnost. Rodice, kterí mají jiné než ucitelské povolání, na
druhé strane casteji vidí inteligenci jako neco, co posiluje, prípadne rozvíjí
škola.

Vidíme tedy, že nám výzkumy diskursu, atribucí a sociálních reprezen
tací mohou pomoci porozumet lidskému jednání. V príští kapitole se za
meríme na další faktory, které mají vliv na lidské jednání - zvlášte na to,
jak prítomnost druhých ovlivnuje sociální chování.

Shrnutí: Konverzace a komunikace

1. Neverbální signály významne doplnují bežnou konverzaci. Me
takomunikace, ocní kontakt a gesta nám pomáhají jasne komu-
nikovat s druhými.

2. Analýza diskursu je založena na zkoumání zpusobu používání
jazyka pri recových aktech se sociálním významem, který casto
presahuje prosté sdelení vyjádrené slovy.

3. Zkoumání vysvetlení ukazuje jejich použití k sociálním úcelum

a jejich zmeny podle techto úcelu.
4. Atribucní teorie se zabývá duvody, na jejichž základe lidé vy"

svetlují události. Individualistický model atribuce zahrnuje teo
rii odpovídajících záveru, která obsahuje myšlenku základní atri
bucní chyby. Základní atribucní chyba znamená, že lidé mají
tendenci u druhých usuzovat na dispozicní (povahové) príciny,
ale vlastní chování pricítají spíše situacním prícinám.

5. Podle teorie kovariace mohou znaky situace, k nimž patrí kon
zistentnost, konsenzus a charakteristicnost, ovlivnit atribuce. Tato
teorie byla kritizována, že nebere v úvahu sociální úcel nebo pred-
chozí zkušenost.

6. Studie atribucních stylu ukázaly, že dimenze kontrolovatelnosti,
stability a internality (mimo jiné) nám mohou pomoci porozu
met tomu, jak lidé vidí svuj svet, a mohou také být prínosem pro
terapeutickou intervenci.

7. Zájem o sociální a skupinové atribuce je spojen s Moscoviciho
teorií sociálních reprezentací, která se zabývá tím, jak se spolec
ností sdílená presvedcení a vysvetlení mohou rozvíjet a predávat.



"Žárovkový" model sociálního úcinku podle Lataného.

V roce 1980 navrhl R. B. Zajonc systematické delení chování na typy,
na které má prítomnost obecenstva pozitivní úcinek, a na typy, u nichž tomu
tak není. Dobre naucené a zažité úkoly provádíme v prítomnosti obecen
stva lépe než o samote, zatímco kvalita provedení úkolu, které vyžadují
koncentraci a pozornost, prítomností obecenstva trpí. Již dríve Zajonc
(1965) vyslovil myšlenku, že duvodem, proc efekt obecenstva zvyšuje po
cet chyb, je stav vysokého nabuzení, který prítomnost diváku vyvolává.
Když je organismus - zvíre ci clovek - ve stavu vysokého nabuzení, pro
vádí velmi dobre jednoduché životne duležité úkony jako príjem potravy
ci útek, ale složité úkoly provádí hure.

Efekt obecenstva se snažily vysvetlit i jiné teorie. V roce 1971 upozor
nili Paulus a Murdock na duležitost hodnocení. Autori porovnávali puso
bení ruzných typu obecenstva na studenty a zjistili, že obecenstvo pusobí
daleko silneji, je-li v nem prítomen "odborník", než když obecenstvo tvorí
pouze jiní studenti. TIetí vysvetlení efektu obecenstva zduraznuje roli roz
ptýlení. Baron (1986) se domnívá, že prícina tkví v tom, že prítomnost
jiných lidí rozptyluje, a tak dochází ke konfliktu v rozdelení pozornosti.
Ten pak vyvolává tenzi, která je prícinou chyb.
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PocetSíla

3.1 Sociální facilitace a sociální lenivost

Jeden z prvních výzkumu sociálního vlivu provedl již v roce 1898 N. Trip
let!. Jeho studie ukázala, že deti, které dostaly za úkol co nejrychleji namo
tat vlasec udice na ryby, tocily navijákem rychleji, pokud byly v místnosti
i další deti. F. H. AlIport (1920) pozdeji ukázal, že studenti, kterí rešili
úlohy s násobením, také pracovali rychleji tehdy, když nebyli v místnosti
sami. Tento jev se nazývá sociální facilitace, protože se zdá, že prítomnost
druhých osob zjednodušuje neboli facilituje provedení úkolu.

J. F. Dashiell (1930) se domnívá, že podmínkou sociální facilitace je
jistá rivalita. Kdyby situace neobsahovala prvky souteživosti, zkoumané
osoby by nepracovaly o nic lépe než o samote. Dashiell zjistil, že prítom
nost druhých osob se skutecne projevuje - ale ne vždy pozitivne. Studenti

v prítomnosti druhých lidí sice rychleji násobí, ale také delají více chyb.
Latané, Williams a Harkins (1979) zjistili, že prítomnost ve skupine

nekdy naopak znamená, že lidé se snaží méne. Když studenti dostali za
úkol co nejvíce kricet, kriceli daleko méne, pokud byli ve skupine, než
když byli o samote. To je témer presný opak sociální facilitace objevené
Triplettem. Tento jev se nazývá sociální lenivost (socialloafing); je-Ii do
cinnosti zapojeno více lidí, jednotlivec vynakládá menší úsilí, než kdyžje sám.

Když experimentátori pripravili situaci tak, že studenti byli sami, ale verili,
žejsou soucástí skupiny, snížil každý student, který se domníval, že je prítom
na ješte jedna další osoba, vydávaný hluk na 82 % oproti tomu, jaký vydával
o samote. Když se domníval, že je prítornno ješte pet dalších lidí, bylo to již
jen 74 %. Když se však studenti dozvedeli, že jejich príspevek k celkovému

hluku bude identifikován, vydávali práve tolik hluku jako o samote. Anonymi
ta ci "skrytí se v davu" je tedy duležitým faktorem sociální lenivosti.

V této kapitole se budeme zabývat tím, jak lidé vzájemne ovlivnují své
chování. Psychologové tento problém zkoumají nejruznejšími zpusoby, od
formálních laboratorních experimentu zamerených pouze na poznání jedi
ného faktoru, o nemž predpokládají, že ovlivnuje chování, až po obecné
studie cinností cloveka v každodenním živote.
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V roce 1982 navrhl Bond model kombinující teorii hodnocení a rozptý
lení. Podle nej se efekt obecenstva objevuje proto, že lidé se snaží predvést
se svému okolí v príznivém svetle. Jednoduché úkony jsou sociálne facili
továny, protože dotycný ví, že je dokáže provést dobre. Je-li však úkol
složitý nebo obtížný, výkon klesá, protože clovek se musí soustredit na

práci a soucasne ví, že obecenstvo si všimne každé jeho chyby.
Svuj význam má také pocet diváku. V roce 1976 požádali Latané a Har

kins respondenty, aby odhadli, jak nervózní by se asi cítili, kdyby meli
recitovat básen pred ruzne pocetným a ruzne spolecensky postaveným obe
censtvem. Respondenti odhadovali, že by byli daleko nervóznejší, kdyby
meli prednášet pred vetším obecenstvem ci pred diváky s vyšším postave
ním. V další studii se Jackson a Latané (1981) ptali lidí, kterí meli za chví
li zahrát scénku na jevišti, jak nervózní se cítí, a zjistili, že ti, kterí meli

vystoupit sami, se cítili nervóznejší než ti, kterí meli vystupovat ve skupi
ne. Podle autoru tkví prícina v difuzi úcinku (diffusion oj impact) _ efekt
obecenstva se rozdelí mezi všechny úcinkující, zatímco pri samostatném
výstupu se soustredí jen na jediného cloveka.

3.1.1 Zákon sociálního vlivu

B. Latané predložil v roce 1981 model sociálního vlivu, podle nehož je oso
ba pod vlivem nejruznejších sociálních sil pusobících soucasne - trochu jako
predmet osvetlený nekolika žárovkami najednou. Latané tvrdí, že, stejne jako
u ozárení žárovkami, bude síla sociálního vlivu (nebo ozárení objektu) zá
vislá na velikosti techto sil (výkon žárovky), na tom, kolik jich najednou
svítí, a na tom, jak blízko jsou dané osobe.

Sociální vliv pusobící v urcité chvíli na urcitou osobu tedy urcují tri fak
tory - síla, pocet a blízkost:

• Síla sociálního vlivu muže být ovlivnena napríklad vztahy - zda jsou
v obecenstvu lidé, kterí jsou pro aktéra významní nebo kterí pro nej
predstavují zvláštní referencní skupinu.

• Pocet znamená celkové množství lidí, kterí jsou prítomni. Jejich vliv
však nestoupá úmerne s poctem. Cím více lidí, tím vetší vliv, ale po
kud je prekrocen jistý pocet, nárust vlivu je s každou další osobou

stále menší a menší (je velký rozdíl mezi jedním a tremi diváky, ale
ne už mezi .deseti a dvanácti).

• Blízkost se týká kontaktu. Úsudek nekoho, kdo žije daleko, na vás
bude mít vetší vliv, pokud vám tato osoba bude alespon casto volat,
než když s ní budete hovorit jen zrídka. Mluvíte-li s ní zrídka, bude
vzdálenost predstavovat bariéru, která její vliv sníží.
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Intervence prihlížejících

Objevy, které posloužily jako základ formulace zákona sociálního vlivu,
pocházejí z velké cásti z výzkumu intervence prihlížejících. V roce 1968
provedli Latané a Darley výzkum, ve kterém požádali studenty, aby sami
nebo ve skupinkách po trech cekali v cekárne na rozhovor. Zatímco stu
denti cekali, zacal z ventilacního pruduchu ve zdi vycházet kour. Po násle

dujících šest minut bylo chování studentu tajne pozorováno. 75 % studen
tu cekajících o samote behem dvou minut oznámilo, že zpozorovali kour.
Avšak z tech, kterí cekali ve skupinách, se takto zachovalo jen 13 %, a to

presto, že místnost byla nakonec zcela zaplnena kourem.
V pozdejším rozhovoru se ukázalo, že studenti, kterí cekali ve skupince,

si situaci predefinovali a nechápali ji jako nouzovou. Považovali kour za
páru, mlhu nebo za jinou neškodnou látku a tato definice situace jim dovo
lila zustat pasivní.

Je však také možné, že mladíci nechteli pred ostatními ukázat svuj strach.
Proto Latané a Rodin (1969) provedli podobný výzkum, ve kterém pokus
né osoby slyšely pád experimentátorky ve vedlejší místnosti a její volání
o pomoc. 70 % samostatne cekajících tehdy prispechalo této žene na po
moc. Totéž však udelalo jen 40 % studentu, kterí cekali ve skupinách. Toje
sice více než v predcházející studii, ale presto se zdá, že prítomnost dru
hých má znacný vliv. Znovu se ukázalo, že pokusné osoby situaci prehod
notily a domnívaly se, že není vážná. Také je ovlivnil ocividný klid ostat
ních. Badatelé popsali stav, který nastal, jako pluralistickou ignoranci.

Další faktor prispívající k sociálnímu úcinku v podobné situaci je difuze
odpovednosti. Když je okolo nekolik dalších osob, lidé si zrejme myslí, že
odpovednost se delí mezi ne, takže jako by se význam jejich vlastní pasivi
ty snižoval. Darley a Latané (1968) zkoumali skupinu osob, které diskuto
valy pomocí interkomu. Cím více lidí se úcastnilo, tím menší byla pravde
podobnost, že oznámí, že nekterý jiný úcastník konverzace dostal
epileptický záchvat. 85 % tech, kterí si mysleli, že jsou s postiženým
v kontaktu jako jediní, opustilo své místo, aby upozornilo na to, co se sta
lo. Ve skupine, kde byli tri lidé, jich to udelalo 62 % a v šesticlenné skupi
ne to už bylo jen 31 %.

Piliavin, Rodin a Piliavinová (1969) provedli naturalistický experiment,

který zkoumal, co se bude dít, bude-li dvojznacnost situace snížena na
minimum. Experimentátor ••se zhroutil" v newyorském metru. Jeho po
mocníci sledovali chování ostatních pasažéru. Jednou se .•postižený" opí

ral o hul a vypadal slabý a nemocný, jindy cpel alkoholem.
Dojem opilosti nebo nemoci sice mel jistý vliv, ale ne tak velký, jak by

se dalo ocekávat. Když experimentátor budil dojem nemoci, mel 95% na-
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deji, že se docká pomoci, ale i tehdy, když z nej byl cítit alkohol, mu ostat
ní pasažéri v 50 % prípadu pomohli. Experimentátori také menili etnickou
príslušnost postiženého. Zjistili, že nezáleží na tom, zda je obet bílá, ci
cerná - ochota pomoci byla vždy stejná. Zdá se tedy, že duležitá je práve
jednoznacnost situace. Musí být jasné, že postižený skutecne potrebuje
pomoc, a zároven musí být difuze odpovednosti co nejmenší.

3.2 Konformita

Jednu z prvních studií konformity provedl v roce 1935 M. Sherif. Uká
zal,jak lidé ve dvojznacné situaci prejímají úsudky druhých. Použil auto

kinetický efekt, což je vjemová iluze, pri které se zdá, že stabilní svetelný
bod v temnote se pohybuje. Autor požádal respondenty, aby odhadli ve
likost pohybu svetelného bodu. Odpovedi osob testovaných individuálne

se velmi lišily. Pri spolecném testování se však jejich odpovedi navzájem
priblížily a vytvorila se ••skupinová norma". Úcastníci studie se touto sku
pinovou normou rídili dokonce i tehdy, když se znovu ocitli o samote.

Autokinetický efekt je iluze, a proto v popsané studii neexistovala žád

ná ••správná" odpoved. S. E. Asch však v roce 1951 zjistil, že i v prípade,
že správná odpoved existuje, respondenti casto odpovídají vedome nespráv
ne, pokud by se správná odpoved mela lišit od názoru druhých. Asch dal
respondentum za úkol posoudit, která ze trí car má stejnou délku jako vzo
rová cára. Bylo zcela jasné, která odpoved je správná. Respondent se však
ocitl ve skupine •.prihrávacu", kterí úmyslne dávali nesprávné odpovedi.
Clenové skupiny odpovídali jeden po druhém, pricemž na skutecného res
pondenta prišla rada až mezi posledními.

Asch zjistil, že tretina odpovedí probandu byla stejne nesprávná jako
odpovedi prihrávacu. Pouze 24 % probandu se ani jedinkrát neprizpusobi
lo. Bylo však zrejmé, že všichni vedeli, jaká je správná odpoved, protože
pri kontrolním testu, který byl proveden písemne a o samote, chybovalijen velmi zrídka.

Aschovy rozhovory s pokusnými osobami ukázaly, jak silne motivující
je snaha predejít konfliktu. Probandi verili, že je duležité zachovat ve sku
pine harmonii, která by mohla být nesouhlasem narušena. Také se domní
vali, že je duležitejší potešit ostatní než uvést správnou odpoved. Nezna
menalo to však, že by meli radost ze svých špatných odpovedí. Aschova

pozorování jasne ukázala, že prožívali velkou úzkost. To potvrdil také vý
zkum Bogdonoffa, Kleina, Shawa a Backa (1961), kterí merili aktivitu
autonomního nervového systému a zjistili vysokou agitaci v této situaci.

Perrin a Spencer zopakovali Aschuv pokus v roce 1980. Zjistili však, že
pokusné osoby se vetšinou neprizpusobily, ackoli cítily stejne velkou úz-
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Karticky použité v Aschove (1951) experimentu.
Vlevo tri testovací cáry, vpravo cára predstavující podnet.

kost. Autori to vysvetlili tak, že Aschuv efekt byl ••dítetem své doby" a že
dnešní studenti mají celkove menší sklon ke konformite. Doms a Avermaet
(1981) jsou však presvedceni, že výsledky se nezdarilo replikovat proto, že
Perrin se Spencerem vybrali k pokusu studenty medicíny a inženýrství,
nebot si chteli být jisti tím, že úcastníci ješte nikdy o tomto experimentu
neslyšeli. To však soucasne znamenalo, že tito studenti považovali presné
odpovedi za velmi duležité, zatímco studenti méne exaktních oboru by se
na vec možná dívali jinak. Ve svých vlastních pokusech, pro které vybrali
odlišné skupiny studentu, zjistili stupen konformity okolo 35 % (pokusné
osoby se podrídily skupine ve 35 % prípadu), což se podobalo puvodním
Aschovým výsledkum.

Asch ve své puvodní studii také zjistil, že prítomnost jediné osoby, která
nesouhlasí se zbytkem skupiny - a to i tehdy, pokud odpovídá špatne 
stací k tomu, aby se respondent skupine neprizpusobil. V roce 1971 se Allen
a Levine pokusili zjistit, jestli má nejaký vliv duveryhodnost osoby, která
nesouhlasí. I když šlo o cloveka, který byl krátkozraký a mel silné brýle
(což melo naznacit, že nemuže cáry videt zcela zretelne), stacil jeho ne
souhlas k tomu, aby respondent odmítl prizpusobit se.

D. J. Stang (1973) zjistil, že lidé, kterí odmítají prizpusobit se ve výzku
mu Aschova typu, mají vetšinou vysokou sebeúctu. Verí vlastním schop
nostem ci své zdatnosti (self-efficacy), která se také projevila jako ovliv

nující faktor. Wiesenthal a kolektiv (1976) zjistili, že respondenti, kterí sami
sebe považují za osoby s dobrým odhadem, jsou daleko méne konformní
než ostatní.
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H. C. Kelman (1953) identifikoval tri procesy, které mohou prispívatk sociální konformite:

• Vyhovení (compliance) - jdeme s davem, ale nemeníme své vlastní
názory.

• lnternalizace - souhlasíme s tím, že názor vetšiny je správnejší.
• Identifikace - zmeníme své názory ci stanoviska, abychom se podoba

li nejaké jiné osobe, kterou respektujeme ci obdivujeme.

Kelman tvrdí, že Aschovi respondenti se v experimentální situaci pri
zpusobili, ale následné rozhovory ukázaly, že neinternalizovali názor dru
hých, zatímco Sherifovi respondenti nejspíše názor druhých internalizova

li, protože se pridržovali skupinového názoru i tehdy, když už nebyli
v experimentální situaci. Dvojznacnost testu byla duležitým faktorem podporujícím internalizaci.

3.2.1 Moscoviciho teorie sociálního ovlivnení

S. Moscovici (1976) se domnívá, že Aschovy experimenty nejsou pro
zjištování sociálního vlivu vhodné, protože menšina muže ovlivnit sku
pinu stejne jako vetšina. Záleží na tom, jak svuj názor predloží. Mosco
vici a Faucheux (1972) analyzovali znovu Aschova data a usoudili, že
respondenty nejvíce ovlivnila jednotnost úsudku falešných respondentu.
V podobném experimentu dokázali, že dva takoví falešní respondenti,
kterí jsou ve svém názoru jednotní, mohou presvedcit skupinu o tom, že
barva, kterou její clenové vnímali puvodne jako modrou, je ve skutec
nosti zelená, a že toto presvedcení pretrvává i jistou dobu po ukonceníexperimentu.

Moscovici (1980) rozlišil mezi vyhovením a konverzí. Vysvetluje, že
k vyhovení dochází tehdy,jestliže vetšina ovlivnuje menšinu. Souvisí to s tím,
že vetšina má na své strane moc, které muže pomocí odmen a trestu využí
vat. Konverze je spíše neprímá. Menšina tak ovlivnuje vetšinu. Konverze

vyžaduje, aby presvedcovaná vetšina uverila, že názor menšiny je hOdnotný
ci správný. V tom hraje nejduležitejší úlohu presvedcivost a logicnost argumentu.

3.3 Poslušnost

V první kapitole jsme si ukázali, že lidské chování v psychologickém ex

perimentu a v bežném živote se muže znacne lišit. V roce 1963 poskytl
Milgram ješte daleko dramatictejší dukaz tohoto jevu.
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Zacal pruzkumem, ve kterém se tázal profesionálních psychiatru, psy
chologu i lidí jiných profesí na to, zda si myslí, že obycejní lidé by v rámci
psychologického experimentu dali jinému cloveku smrtelný elektrický šok.
Témer všichni odpovedeli, že vetšina lidí by neco takového odmítla udelat
a že by uposlechla maximálne 3 % lidí.

Milgram potom pomocí inzerátu v místních novinách získal osoby, kte
ré byly ochotny se zúcastnit experimentu. Na prvním setkání se úcastníci
dozvedeli, že jde o experiment týkající se ucení, a byli predstaveni jiné

"pokusné osobe", která byla ve skutecnosti pomocníkem experimentátora.
Pak si vylosovali, kdo bude "ucitel" a kdo "žák". Losy však byly predem
pripraveny tak, že na skutecné respondenty vždy vyšla role "ucitele".

Respondenti poté videli, jak je "žák" odveden do vedlejší místnosti
a uvázán do kresla. Bylo jim receno, že jde o experiment týkající se vlivu
bolesti na ucení a že budou použity elektrické šoky, které nebudou mít
žádné trvalé následky. "Ucitel" dostal na ukázku malý elektrický šok.
V tomto okamžiku "žák" rekl, že má slabé srdce. Experimentátor odpove

del, že šoky budou bolet, ale nebudou nebezpecné.
Ucitel byl posazen pred velký ovládací panel a bylo mu receno, aby na

hlas cetl seznam slov. Žák mel odpovídat doplnením správného slova do

páru. Ucitel dostal instrukci, že mu má dát elektrický šok tehdy, když od
poví nesprávne. Pocet voltu se s každou chybou zvyšoval. Na panelu byla
rada prepínacu, oznacených od 15 Važ do 450 V. Nad prepínaci byly také
štítky se slovním popisem, od nápisu "lehký šok" a "mírný šok" až po
"nebezpecí: velmi silný šok" a nakonec "XXX".

Jak experiment pokracoval. ucitel slyšel odpovedi žáka (predem nahra
né, ale o tom samozrejme nevedel). Pri 75 V bylo slyšet slabé protesty. Pri
120 V žák volal, že to už bolí. Pri 150 V kricel, aby ho pustili. Pri
180 V sténal "nemohu tu bolest vydržet" a od 270 V se ozývaly stále zou

falejší výkriky. Pri 300 V žák zavolal, že nebude dále odpovídat, ale uciteli
bylo receno, že mlcení se pocítá jako nesprávná odpoved. Od 330 V žák už
jen zlovestne mlcel.

Všichni úcastníci pokusu pokracovali až do 300 V a 63 % z nich došlo
až ke konci stupnice. a to presto, že se zdráhali a vyjadrovali obavy, že by
žák mohl zemrít. Jiní badatelé získali podobné výsledky i v jiných zemích.
Asi dve tretiný respondentu vetšinou pokracovaly až do konce. Shanab
a Kahya (1977) však zjistili. že hladina poslušnosti v Ammánu v Jordánsku
je 80 %, zatímco v Austrálii je to podle Kilhama a Manna (1974)jen 50 %.
Milgram provedl radu obmen tohoto výzkumu, aby presne zjistil, které
faktory v nem hrají úlohu. Výsledky nekterých z nich jsou uvedeny v tabulce
na další strane.
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Nekteré obmeny podmínek v Mi/gramove výzkumu
respondenti,

experimentální situace
kterí uposlechliaž do konceobe! po celou dobu nevydává žádný zvuk 100,0pri 300 V obe! buší na stenu 65,0obe! je v téže místnosti 40,0pokus se provádí v kancelárské budove v centru mesta

48,0"ucitel" silou pridržuje ruku obeti na elektrode 30,0experimentátor dává instrukce po telefonu 20,5experimentátor nedává žádné príkazy: ucitel má možnost 2,5

svobodne zvolit sOu šoku

experimentátor je zrejme bežným obcanem
20,0

Samozrejme, že po skoncení experimentu byli respondenti predstaveni
"obeti" a informováni o tom, že byli oklamáni. Presvedcili se, že je "žák"
v porádku. I presto Baumrindová v roce 1964 kritizovala Milgrama za to,
že respondenti mohli utrpet psychickou újmu, protože si díky experimentu
uvedomili, jaké krutosti jsou schopni. Milgram však po roce úcastníkum

poslal dotazník, ve kterém všichni až na jednoho napsali, že vubec nelitují
své úcasti v experimentu (jeden mel neutrální postoj). Vetšina respondentu
dokonce napsala, že jsou rádi, že se zúcastnili, a že mají pocit, že se naucili neco hodnotného.

3.3.1 Poslušnost v práci

V roce 1966 provedl Hofling a jeho kolegové terénní výzkum v nemocni
ci. Clovek, který predstíral, že je ošetrujícím lékarem jednoho pacienta,
zatelefonoval sestre pracující na nocní smene. Nejprve sestru požádal, aby
zjistila, zda mají ve skladu urcitý lék, a poté jí rekl, aby podala pacientovi
dvakrát vyšší dávku tohoto léku, než bylo maximální povolené množství.
Nálepka léku jasne upozornovala na to, že je to nebezpecné. 95 % sester

odmerilo preparát a chystalo se ho podat pacientovi, když je skrytý pozorovatel zastavil.

Když byl se sestrami pozdeji proveden rozhovor, upozornovaly na to, že
mnoho lékaru má ve zvyku dávat príkazy po telefonu, a velmi se zlobí,
když je sestra neprovede. Ackoli taková poslušnost je proti predpisum,
nerovné rozložení moci mezi lékari a sestrami by sestre, která by nedelala
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to, co jí bylo receno, znacne zkomplikovalo život. Hoflingova studie uká"
zala, že sociální tlak zpusobený nerovností moci muže zpusobit, že sestra
radeji ohrozí pacienta, než aby neuposlechla príkazu.

3.3.2 Mi/gramova teorie poslušnosti a cinné moci (agency)

V roce 1973 predložil Milgram teorii, která si klade za cíl vysvetlit, proc
lidé, kterí jsou normálne nezávislí a rozhodní, byli ochotni uposlechnout
druhé i tehdy, když to bylo proti jejich presvedcení. Podle názoru autora
existují dva mody sociálního vedomí, které se vyvinuly jako prímý dusle
dek života v hierarchické spolecnosti: autonomní stav a zástupný stav.

V autonomním stavu se lidé chovají podle vlastního svedomí, hodnot
a ideálu. To znamená, že vetšina lidí je poctivá, laskavá k druhým a vetšinou
neagresivní. Když si však lidé myslí, že jednají jako výkonní záStupci ne
koho jiného, jsou tyto jejich kvality potlaceny. Milgram se domnívá, že
duležitou funkcí tohoto potlacení je predcházet sociálním konfliktum ci
hostili te a zabezpecit, aby autorita vudcu nebyla ustavicne zpochybnována.

Milgram také verí, že svedomí jedince, které májindy tak velký význam
pro regulaci cinnosti, je v zástupném stavu potlaceno, aby vyšší úroven
kontroly mohla efektivne fungovat. Deti jsou od velmi útlého veku vycho
vávány rodicovskou i školní autoritou k poslušnosti. Díte proto internali
zuje potrebu poslušnosti a ve vetšine situací dobrovolne poslechne. Nako
nec se pro ne neuposlechnutí stane obtížnejším jednáním než uposlechnutí.

Snad nejzávažnejším dusledkem tohoto posunu v chápání autority rídící
vlastní jednání je to, že lidé prestanou cítit odpovednost za své ciny. Místo
ní cítí jen odpovednost vuci autorite. Sebe považují za zproštené viny.
V prubehu norimberského procesu nebyla obhajoba slovy ,jen jsem vyko
nával rozkazy" brána v úvahu, protože to, ceho se obžalovaní dopustili, již
nemohlo být považováno za primerenou poslušnost. A prece, jen málo lidí
je vychováváno tak, aby byli schopni postavit se za svuj vlastní názor i za
cenu neposlušnosti vuci autorite.

Podobné príklady mužeme najít v každé armáde: Voják, který je doma
vzorným otcem, bez výcitek svedomí shodí defolianty nebo bomby na
vzdálený cíl, protože si myslí, že odpovednost za tento cin náleží jeho
nadrízeným. I v každodenním živote nalezneme podobné prípady, i když
méne nápadné: Nekdo si napríklad zakládá na své cestnosti, a prece nikdy
nevystoupí proti zkreslování pravdy administrativou podniku.

Milgramuv experiment mel nekolik rysu, které zduraznily "sociální vaz
bu", a tak ztížily neuposlechnutí:

• Experimentátor po respondentovi nikdy nechtel, aby udelal neco, co
by se výrazne lišilo od toho, co delal dosud - proto bylo težké náhle
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prestat. Ti, kterí prestali, to udelali v okamžiku "prirozeného zlomu",
když obet náhle zmlkla.

• Respondenti meli pocit, že už svou samotnou úcastí vlastne dali sou

hlas ke spolupráci s experimentátorem. Kdyby neuposlechli, jako by
tento implicitní sociální kontrakt porušili.

• Velká úzkost, kterou cítili, jim ztížila rozhodování, co delat.

• Verbální naléhání experimentátora, který ríkal "musíte pokracovat,
nemáte jinou volbu," znamenalo, že by respondent musel být pripra
ven otevrene neuposlechnout, aby mohl se svou cinností prestat. Po
kud respondent mel možnost neuposlechnout skryte, když experimen
tátor nebyl v místnosti, využil ji, ale jen malá cást respondentu
neuposlechla otevrene. Tech nekolik, kterí tak ucinili, melo zkuše

nost s následky bezmyšlenkovité poslušnosti. Jedna taková žena vy
rostla v nacistickém Nemecku a jeden muž žil v Holandsku behem

druhé svetové války. Tito lidé videli, že slepá poslušnost zpusobila
vraždení milionu Židu, Romu a dalších lidí.

Je zajímavé, že ti, kterí opravdu neuposlechli, cítili narustající tenzi, když
se chystali neuposlechnout, ale hned po neuposlechnutí tenze vymizela.
Jakmile se osvobodili zpod tlaku experimentu, cítili se klidní a uvolnení.

Milgram to vysvetlil tím, že prestoupili ze zástupného stavu opet do auto
nomního stavu.

3.3.3 Odpor vuci autorite

V roce 1982 provedli Gamson, Fireman a Rytina experiment, ve kterém
požadovali od respondentu, aby jim poskytli materiály, které mely být po
užity proti urcitému cloveku. Cílem bylo zjistit, zda se respondenti postaví
proti autorite, nebo zda se jí podrídí.

Dobrovolníkum bylo receno, že se úcastní výzkumu trhu, který se týká
spolecenských norem a soudních prípadu. Byli rozdeleni do diskusních
skupin o devíti clenech, ve kterých meli hovorit o prípadu vedoucího ben
zinové pumpy, který ztratil svou práci, protože žil s nekým, s kým nebyl
ženat. Tento muž žaloval svou firmu za porušení smlouvy a za zasahování
do soukromí. Diskuse byla nahrávána na video.

V prubehu diskuse experimentátori nekolikrát vstoupili do místnosti, vy
pnuli videokameru a žádali úcastníky, aby zaujali urcité stanovisko k prípadu
- napríklad rekli trem clenum skupiny, aby mluvili tak, jako by je chování
onoho muže uráželo. Poté experimentátori opet zapnuli videokameru a opustili
místnost. To se stalo nekolikrát, až si nakonec všichni úcastníci pokusu uvedo
mili, že jsou zrejme manipulováni spolecností, jíž patrila ona benzinová pum
pa, a že tato spolecnost chce záznam jejich diskuse použít jako soudní dukaz.
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Nakonec byli požádáni, aby podepsali prohlášení, že dovolují použít videozá
znam upravený podle potreb spolecnosti jako soudní dukaz.

Pouze jedna skupinka z 33 pokracovala až do konce pokusu. Všechny
ostatní odmítly pokracovat, jakmile si uvedomily, že je s nimi manipulo
váno. Rozhodnost odporu se však mezi jednotlivými skupinami lišila. Ty,
u nichž se v predbežném testu ukázaly tendence k odporu proti autorite,
odmítly pokracovat dríve. Naopak nekterí proautoritársky zamerení cleno
vé skupiny nésouhlasili s odporem ostatních clenu skupiny a dokonce po
depsali uvedené prohlášení. Presto však normou v tomto výzkumu byla
spíše neposlušnost než poslušnost.

Mezi touto prací a drívejšími pracemi týkajícími se poslušnosti je neko
lik významných rozdílu. Za prvé, respondenti nebyli sami, ale nacházeli se
ve vetších skupinách, což jim umožnilo vzájemne se podporit. Dalším roz
dílem je doba konání studie. Tento výzkum se konal pozdeji, a lidé si tedy
možná již zacali více uvedomovat dusledky bezmyšlenkovité poslušnosti.
Jeden respondent dokonce na obhajobu názoru, že studie by nemela po
kracovat, uvedl Milgramovy pokusy.

..Ale tys ríkal, že to bude jen výzkum trhu ...•.

II~l1!ilín"\lli'I,\\I!,'~ L--/
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3.4 Skupinové procesy

Aschovy výzkumy konformity a Milgramovy výzkumy poslušnosti uka
zují, že lidé jednají úplne jinak, jsou-Ii s dalšími lidmi, než když jsou sami.
Výzkumy skupinového chování se staly významnou soucástí sociální psy
chologie. Vždyt velká cást rozhodnutí, která ovlivnují náš každodenní ži
vot, vzniká v nejakých skupinách ci výborech.

Psychologové pri zkoumání skupin zjistili, že je treba vymezit jejich
identifikacní kritéria. Skupinu budeme nazývat "skupina", a nikoli jen shluk
lidí, tehdy, má-li následující znaky:

• Interakce mezi lidmi trvá delší dobu, ne jen po nekolik minut.
• Clenové vnímají skupinu jako skupinu a sebe jako její cleny.
• Skupina si vytvárí své vlastní normy, role a ocekávání, jak se její

clenové mají clíovat, a také sankce proti tem, kterí se neprizpusobí.
• Skupina si vytvorí vedomí spolecného cíle ci vlastního úcelu.
• Mezi jednotlivými cleny skupiny se rozvíjejí ruzné vztahy.

3.4.1 Skupinová polarizace

J. A. F. Stoner (1961) provedl výzkum, ve kterém jednotlivci a skupiny
meli rozhodovat o riskantních záležitostech. Úcastníkum byly zadány pro
blémy, o kterých meli rozhodnout. U každého problému meli také odhad
nout úroven rizika, která se jim zdá prípustná. Pak diskutovali o problé
mech ve skupine a provedli popsaný úkol znovu samostatne.

Vetšina lidí by asi predpokládala, že skupinová rozhodnutí budou méne
riskantní, a tedy "bezpecnejší" než rozhodnutí jednotlivcu. Stoner však
zjistil, že tomu tak není. Skupinová rozhodnutí byla daleko riskantnejší
než rozhodnutí jednotlivcu. Také rozhodnutí jednotlivcu, která udelali
po diskusi ve skupine, byla riskantnejší. Tento jev nyní známe jako feno
mén posunu k riskantnosti (risky-shift phenomenon).

Wallach, Kogan a Bemová (1962) tento jev vysvetlují tak, že rozdelení
odpovednosti navozuje pocit vetšího bezpecí, takže jednotliví clenové sku
piny verí, že mohou více riskovat, protože za rozhodnutí zcela neodpoví
dají. Autori v této souvislosti hovorí o hypotéze difuze odpovednosti.

Moscovici a Zavalloni (1969) však ukázali, že skupinová rozhodnutí jsou
nekdy naopak konzervativnejší. Autori soudí, že ve skupine se neodehrává
posun k riskantnosti, nýbrž skupinová polarizace: diskuse ve skupine ge
neruje extrémnejší názory, a to jak ve smeru k vetší riskantnosti, tak ve
smeru k vetší bezpecnosti. Puvodní rozhodnutí skupiny má vliv na smer
posunu. Skupina, která puvodne navrhovala opatrné rešení, se nakonec
prikloní k ješte konzervativnejšímu rozhodnutí, zatímco rozhodnutí sku-
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piny, která už ze zacátku projevovala ochotu podstoupit jisté riziko, bude
nakonec ješte riskantnejší.

Lamm a Myers (1978) se zabývali duvody techto posunu. Objevuje se
názor, že skupinová diskuse poskytuje další informace, které lidem pomá
hají ujasnit si svá stanoviska a získat jistotu, že jsou skutecne pro opatrný
nebo pro riskantní postup. Dodatecné informace získané v diskusi však
nemohou poskytnout úplné vysvetlení posunu. Myers a Kaplan (1976)
ukázali, že skupinová polarizace se muže vyskytnout i bez diskuse, jestli
že respondenti dostanou informace o rozhodnutí ostatních clenu skupiny.

Podle Lamma a Myerse se v posunu skupinového názoru možná také
uplatnuje sociální srovnání. Skupinová diskuse každému clenu naznací,
je-Ii sociálne akceptovatelnejší riskovat, nebo postupovat opatrne, a on tuto
informaci použije pri prezentaci vlastního názoru. Takže když z diskuse
vyplyne, že riskantnost je vlastnost schvalovaná skupinou, clenové skupi
ny budou prijímat spíše riskantní rozhodnutí, ale je-Ii žádoucí vlastností
opatrnost, clenové skupiny se prikloní k opatrnosti.

3.4.2 Skupinová komunikace

Mnoho badatelu zkoumalo formování komunikacních struktur ve skupi
nách. Leavitt (1951) se ve svých studiích zabýval tím, kdo s kým mluví.
Identifikoval nekteré neformální síte, které se vytvárejí v nestrukturova
ných skupinách. Zjištoval úcinnost jednotlivých typu komunikacních sítí
pri rešení problému vyžadujících predávání informací.

Pri nejúcinnejším stylu komunikace procházely informace centrální
pozicí, nebo mel každý clen síte možnost mluvit s každým (viz obrázek).
Systémy, které limitovaly, kdo s kým muže mluvit (napr. retez ci kruh),
nebyly v rešení problému vyžadujících spolupráci tak úcinné. Mnoho mo
derních poradcu manažeru (napr. Peters a Waterman, 1982, Kanter, 1983)
zduraznuje, že pro konkurenceschopnou spolecnost je velmi duležité vy
tvorit si komunikacní kanály umožnující komunikaci každého s každým.

Možnost volné komunikace pro všechny cleny skupiny ješte nezarucuje,
že skupina dojde ke správnému rešení problému. Maier a Solem (1952)
predložili lidem k rešení následující problém:

Konsk); handlír koupil kone za 60 liber a prodal ho za 70
liber. Potom ho koupil zpet za 80 liber a prodal za 90 liber.
Kolik na tom vydelal?

45 % rešitelu, kterí rešili úlohu samostatne, dospelo ke správné odpovedi
(mužete to zkusit sami). Pak byli rešitelé rozdeleni do skupin po peti ci
šesti a meli o úloze diskutovat. V každé skupine byl nejméne jeden clo-
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Efektivní komunikacní síte podle Leavitta, 1951.
Vlevo: Informace postupují pres centrální pozici,
vpravo: Síf umožnující komunikaci každého s každým.

vek, který úlohu vyrešil správne. Všechny skupiny však nedospely ke správ
né odpovedi. 28 % skupin, ve kterých nebyl ustanoven formální vudce,
odpovedelo nesprávne, stejne jako 16 % tech, ve kterých byl vudce jasne
ustanoven.

3.4.3 Skupinové myšlení

Jakjsme si ukázali, skupina si vetšinou vytvorí své vlastní normy a ideje
a od jejích clenu se ceká, že se podle nich budou chovat. Jestliže jsou
skupinové normy tak silné, že potlacují nevítané informace zvnejšku,
muže to vést k problémum. Když se to stane, proces skupinového myšle
ní (group-think) nekdy zpusobí, že se skupina zcela uzavre duležitým
informacím zvenku a nakonec prijme rozhodnutí, která jsou katastrofál
ne neúspešná.

I. L. Janis (1972) analyzoval radu rozhodnutí americké zahranicní poli
tiky z let 1940 až 1970 a dospel k záveru, že v mnoha prípadech se objevi
lo skupinové myšlení - zejména prí neúspešném pokusu o invazi americ
kých jednotek na Kubu v Zátoce sviní. V dusledku skupinového myšlení
vzniklo nerealistické a neproveditelné rozhodnutí. Skupina lidí, která
o invazi rozhodla, si totiž nebyla plne vedoma všech souvislostí.
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Ke skupinovému myšlení dochází z mnoha duvodu, ale hlavne proto, že
soudržná skupina vyvíjí tlak na své cleny a nutí je prizpusobit se názoru
vetšiny. Takový tlak muže pricházet prímo od vudce nebo muže být du
sledkem interakcí ve skupine. Soudržnost skupiny vytvárí iluzi, že skupi
naje jednotná v názorech a že její názory jsou správné. Protože proti vetši
novému názoru se nikdo otevrene nepostaví, skupina se vubec nepokusí
hledat alternativní rešení.

Alternativní pohled na vec je navíc chápán jako zpochybnení "správnos
ti" názoru skupiny, což vede k ocernování a negativní stereotypizaci vnej
ších skupin. Takže napríklad zahranicne politická skupina, která je pre
svedcena, že jimi plánovaná invaze je správná, oznacuje opozici jako
"Iiberály se srdcem v kalhotách" ci jako "príznivce komoušu". Tak chce
zajistit, že názory opozice nebude nikdo brát vážne.

Brown (1988) ukázal, že skupinové myšlení se promítlo i do nekterých
aspektu vlády M. Thatcherové v Británii v 80. letech. Tento fenomén se
však neomezuje jen na politická rozhodnutí. Muže se objevit v nejruznej
ších situacích. Podle Janise muže nastat vždy, když jsou splneny následu
jící podmínky:

1. Skupina, která rozhoduje, se vyznacuje vysokou soudržností.
2. Skupina je izolovaná od informací zvnejšku.
3. Skupina v procesu rozhodování nezvažuje systematicky všechny mož

nosti.

4. Skupina je pod tlakem, protože k rozhodnutí je treba dojít rychle.
5. Skupina má velmi dominantního a direktivního vudce.

Zdá se, že i politikové se obcas leccos naucí o nebezpecí skupinového
myšlení. Janis (1972) popisuje, jak prezident J. F. Kennedy rok po fiasku
v Zátoce sviní prijal v prubehu kubánské raketové krize zcela novou stra
tegii rozhodování. Podporoval svuj kabinet ve svobodném vyjadrování ná
zoru. Jeho bratr Robert Kennedy sehrál roli dáblova advokáta - kritizoval
myšlenky ostatních. Prezident se také obcas nezúcastnoval schuzek, aby
jako vudce príliš neovlivnil skupinu svými názory. Zvolil tedy postup roz
hodování, který se co nejvíce lišil od toho, jenž vedl k událostem v Zátoce
sviní, a to i presto, že rozhodování se úcastnili titíž lidé.
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1. Skupina ho musí vnímat jako svou soucást.
2. Musí mít vlastnosti a názory, které má skupina jako celek.
3. Musí být pro cleny skupiny modelem.
4. Skupina ho musí vnímat jako nekoho, kdo jí pomáhá dosáhnout cílu.
5. Musí skupinu pozitivne reprezentovat navenek.

3.5.1 Styl vedení

Vudce muže využívat svou moc nejruznejším zpusobem. K nejzajímavej
ším objevum této problematiky patrí, že ve skupinách ci na oddeleních
s nejvyšší produktivitou vetšinou nenajdeme vyhranené úkolove oriento
vané vedoucí. Roethlisberger a Dickson (1939) provedli sérii výzkumu
v hawthornské továrne a zjistili, že úseky vedené mistry, kterí se silne sou
stredili na produktivitu a na to, aby jejich úsek splnil plán, mely menší
produktivitu než ty, jejichž mistrum šlo o udržení pozitivních sociálních
vztahu mezi pracovníky.

Lewin, Lippitt a White srovnali v roce 1939 tri ruzné styly vedení chla
peckých zájmových kroužku. Jedna chlapecká družina mela vedoucího,
jehož styl vedení badatelé oznacili jako autokratický. Tento vedoucí byl

"Ten novej mistr se mi nák nezdá."

aktuální úkol. To znamená, že skupina muže mít v ruzné dobe ruzné vud
ce. Krech, Crutchfield a Ballachey (1962) popsali pet charakteristik úspeš
ného vudce skupiny:
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Bales a Slater publikovali v roce 1955 výsledky série pozorování malých
skupin. Vyplynulo z nich, že lidé, kterí nejvíce prispívají do skupinové
diskuse, vetšinou užívají jeden ze dvou následujících postupu: bud se sou
stredí predevším na úkol, nebo mají na zreteli hlavne dobré interpersonální
vztahy. V návaznosti na toto zjištení identifikoval Bales (1970) dva typy
vudcu, kterí se objevují ve vetšine skupin. První je specialista na úkoly
a druhého Bales nazývá specialistou na sociální emoce.

Specialista na úkoly má predevším zájem na tom, aby skupina dosáhla
svých cílu, zatímco specialistovi na sociální emoce jde o spolecenské vztahy
uvnitr skupiny a o motivaci jejích clenu. Nekterí vudci dokážou skloubit
obe role. Bales však zjistil, že ve vetšine skupin se každé z techto dvou rolí
chopí jiný clovek.

Firestone, Lichtman a Colamosca (1975) se domnívají, že skupina nemá
jen jediného (ci dva) vudce, ale vždy si volí vudce vhodného pro práve

• Racionální autorita, která vyplývá z presvedcení, že vudce je repre
zentantem legitimních norem a zákonu.

• Tradicní autorita, pramenící z víry v duležitost tradice a kontinuity.
• Charizmatická autorita, která je dusledkem povahy vudce.

1. Moc odmenovat - moc pridelovat ruzné druhy odmen.
2. Donucovací moc - moc trestat.

3. Referencní moc - moc dosažená díky tomu, že ostatní clenové skupi
ny touží se s daným jedincem identifikovat.

4. Expertní moc - moc vyplývající z toho, že urcitý clovek má vetší
znalosti než ostatní clenové skupiny.

5. Legitimní moc - moc, kterou ostatní respektují díky pozici urcitého
cloveka ci díky jiným sociálním normám.

6. Informacní moc - moc založená na vlastnictví ci znalosti urcitých
informací.

Pozdeji identifikoval Collins a Raven (1969) šest forem spolecenské moci.
Nekteré z techto forem moci májenom vudce, zatímco ostatní mohou mít
i jiní clenové skupiny, a to i namísto vudce:

Jedním z typických charakteristik skupinového myšlení je prítomnost sil
ného vudce. Existuje mnoho výzkumu, které se zabývají otázkou, co delá
z lidí dobré vudce a jak nejlépe vést ostatní. Weber (1921) identifikoval tri
zdroje vudcovské autority:

3.5 Vudcovství



silne zamerený na úkoly, k hochum se choval prísne a stále je kontroloval.
Druhá skupina mela demokratického vedoucího, který se o chlapce zají
mal a casto s nimi diskutovalo tom, co delají. TIetí skupina mela vedoucí
ho, jehož styl vedení by se dal oznacit jako laissez-faire. ("Laissez-faire",
franc., je heslo klasického liberalismu, které lze volne preložit jako "pone
chat volný prubeh". Pozn. prekladatele.) Ten vetšinou hochy nechal, aby si
delali, co chtejí.

Vyšlo najevo, že ruzné typy vedení mají ruzné výsledky. Autorí studie
vždy po nejakém case vymenili vedoucí, aby získali jistotu, že prícinou
rozdílných výsledku nejsou osobnosti chlapcu. Výsledky však i potom
zustaly stejné. Chlapci z družiny autoritárského vedoucího pracovali pil
ne, ale jen co odešel z místnosti, úplne prestali pracovat. K dosažení neja
kého cíle potrebovali neustálou kontrolu. Také projevovali egoismus - sou
stredili se na svuj vlastní úkol a druhým nepomáhali. Chlapci, kterí meli
demokratického vedoucího, pracovali radostne a bez prerušení, a to i teh
dy, když vedoucí opustil místnost. Také si vzájemne pomáhali a zajímali
se o to, co delají druzí. Chlapci, jejichž vedoucí používal styllaissez-faire,
naopak nepracovali témer vubec. Bezcílne bloumali a zrejme se nudili. Pro
jevovali velmi malý zájem o nabízené cinnosti.

Stodgill a Coons (1957) vypracovali model vudcovství, který popisuje
styl vedení pomocí dvou dimenzí:

• interpersonální zájem - jak vudce jedná s druhými lidmi;
• úkolová iniciativa - jak vudce strukturuje a organizuje rešení úkolu,

které se objeví.

Výzkum manažeru provedený Stodgillem a Coonsem naznacil, že vetšina
vudcu se orientuje bud na sociální vztahy, nebo na úkoly. Blake a Moulton
(1982) si však myslí, že chápání techto dvou dimenzí jako "bud, anebo"
neodpovídá realite. Tvrdí, že nejúspešnejší vudci skórují vysoko na obou
dimenzích. Fiedler (1978) jmenuje tri faktory, na nichž podle nej závisí
vysoká úspešnost vudce: vztahy vudce s podrízenými, formální pozice
vudce, co se týce moci a zdroju, a povaha úkolu. V nekterých situacích
mají nejvetší úspech úkolove orientovaní vudci, zatímco v jiných vynik
nou vudci orientovaní na vztahy.

Jiný pohled na problematiku vedení a vudcovství nabídl House v roce 1971.
Podle nej úspešní vedoucí organizují dení na pracovišti tak, že zamestnanci
mohou naplnovat své osobní cíle a soucasne efektivne pracovat pro zamest
navatele. House soudí, že pracovníci casto splní ocekávání svého vedoucí
ho. Ocekává-li vedoucí, že jeho podrízení budou neschopní a líní, oni se tak
skutecne budou projevovat. Když od nich však ocekává více, vzchopí se·
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a opet splní jeho ocekávání. Nejruznejší doporucení moderních poradcu pro
management, jako jsou napríklad Peters a Waterman (1982), vycházejí z teorie
cesty a cíle (path-goal theory). Tato teorie se týká i sebesplnujících predpo
vedí, o nichž byla zmínka v první kapitole. Sebesplnující predpovedi totiž
predstavují skutecne významný rys sociálního života.

Hollander a Julian (1969) analyzovali existující výzkumy vudcovství

a zjistili, že koncepce vudcovství se v prubehu dvacátého století podstatne
zmenila. Ale nekolik témat se v této souvislosti objevuje stále.

Patrí k nim duležitost ocekávání vudce: Zdá se, že dobrým vudcem je
ten, kdo toho od své skupiny hodne ocekává a predkládá jí realistické cíle,
kterých skupina muže dosáhnout, a tím jeho ocekávání splnit. Vudci, kterí
toho od svých lidí cekají málo, casto koncí s málo produktivními ci málo
výkonnými kolektivy.

Druhým tématem je role vudce jako sociálního ohniska skupiny ajako
ochránce harmonických vztahu mezi jejími cleny. Tento aspekt vudcovství
zduraznovalo v prubehu tohoto století mnoho vedcu. Není snadné poskyt
nout presvedcivý dukaz pro jakýkoli mechanismus lidských vztahu, ale
frekvence, s jakou se toto téma objevuje, nám napovídá, že zde existuje
nejaká významná souvislost.

TIetí aspekt vudcovství, který byl explicitne popsán teprve nedávno (ac
koli implicitne byl prítomen v mnoha drívejších výzkumech), se týká role
vudce jako manažera hodnotové orientace skupiny (ci organizace). Smith
a Peterson (1988) se zabývali duležitostí schopnosti vudce vyjádrit ci vy
svetlit skupinové hodnoty a poukázat na spolecné cíle, s nimiž by se mohli
všichni clenové skupiny identifikovat. V malých skupinách muže vudce
podobné myšlenky vyjádrit v prímém kontaktu ci v diskusi, ve vetších spo
lecnostech je komunikuje treba pomocí symbolu a schémat (Pondy a kol.,
1978). Ale zpusob, jakým vudce "reprezentuje" cíle skupiny, je zrejme
nejduležitejší charakteristikou úspechu pri vedení lidí.
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Shrnutí: Interakce s druhými

1. Výzkumy efektu obecenstva ukazují, že se v prítomnosti dru
hých chováme jinak, než když nás nikdo nepozoruje. Tyto roz
díly zahrnují i sociální lenivost, kdy se úsilí, které lidé vynaklá
dají pri spolecné cinnosti, snižuje, jsou-li prítomni i jiní lidé.

2. Zákon sociálního vlivu ríká, že síla sociálního vlivu, kterým lidé
disponují, závisí na trech faktorech: síle, množství a blízkosti
tech, kterí vyvíjejí sociální tlak. Tento princip byl odvozen pre
devším z výzkumu intervence prihlížejících.

3. Ukázalo se, že lidé se radeji prizpusobí vetšine, než by se jí po
stavili, a to i tehdy, nemá-li vetšina pravdu. Jistou roli však hrají
okolnosti, jako je subjektivní duležitost dané otázky. Jiné vý
zkumy ukazují, že svorná menšina muže znacne ovlivnit úsudek
vetšiny.

4. Výzkumy poslušnosti ukázaly, že lidé uposlechnou autoritu
i tehdy, když to znamená ohrožení životu jiných lidí. Milgramo
va teorie poslušnosti naznacuje, že zapojení do hierarchie potla
cuje individuální svedomí a autonomii. Výzkumy odporu však
zároven ukazují, že autorite se vzepreme tehdy, je-li zcela jasné,
že jsme manipulováni k tomu, abychom udelali neco morálne
neprijatelného.

5. Výzkumy skupinových procesu zahrnují studie skupinové pola
rizace, kdy se vytvárí riskantnejší ci opatrnejší skupinový úsu
dek než ten, ke kterému dospeli jednotlivci, a studie skupinové
ho myšlení, pri kterém si clenové skupiny definují realitu svým
vlastním zpusobem a na jejím základe pak rozhodují, aniž by
vzali v úvahu reálne existující vnejší sociální síly.

6. Studie vudcovství rozlišují mezi specialisty na úkoly a vudci za
merujícími se na sociální emoce. Ukazují, že skupina si casto
vybere vudce, který je nejvhodnejší pro daný úkol. Nekteré vý
zkumy naznacují, že pro úspešné vedení je zrejme velmi duleži
tá reprezentace skupinových hodnot a presvedcení.

Vnímání druhých lidí,
pritažl ivost a vztahy

Videli jsme, jak muže prítomnost ostatních ovlivnit chování ajak mohou
vudci ovlivnit osoby, které vedou. Ale jak vlastne druhé lidi vnímáme? Co
si o nich myslíme a co se deje, když se s nimi poprvé setkáme? Jak budu

jeme a udržujeme dlouhodobejší vztahy?

4.1 Vnímání jiných osob

Výzkum formování dojmu (impression formation) se zabývá tím, jak si
tvoríme predstavy o jiném cloveku. V procesu tvorení dojmu o druhém hraje
úlohu vetší pocet faktoru. Patrí k nim zvlášte následující:

• Casto užíváme implicitní teorie o osobnostních rysech a o tom, které

rysy se vyskytují soucasne.
• Vytváríme si vlastní osobní teorie o druhých - osobní konstrukty.
• Je duležité, jak získáváme první informace o druhých lidech - a první

dojmy mohou ovlivnit chování.
• Kategorizujeme druhé a pri jejich posuzování užíváme stereotypy.

4.1.1 Implicitní teorie osobnosti

S. E. Asch v roce 1946 ukázal, že pri utvárení prvního dojmu si casto domýš
líme spoustu vecí, pro než nemáme žádné dukazy. Zdá se, že používáme ja
kousi implicitní teorii osobnosti, která predpovídá, že ten, kdo má urcitý pova
hový rys, má také nekolik dalších, které jsou s ním spojeny.A navíc podle této
implicitní teorie považujeme nekteré osobnostní rysy za duležitejší než jiné.

Asch provedl experiment. ve kterém dal respondentum seznam adjektiv,
která mela popisovat urcitou osobu, a tázal se jich, jaká dotycná osoba

podle nich je. Všichni respondenti dostali šest prídavných jmen: "inteli
gentní", "šikovný", "pracovitý", "rozhodný", "praktický" a "opatrný".
V jedné skupine to bylo vše, ale ctyri další skupiny dostaly každá jedno
prídavné jméno navíc, vložené mezi ostatní. Slo o tato prídavná jména:
"vrelý", "chladný", "slušný" a "nezdvorilý".

Asch zjistil, že dve z techto doplnených vlastností (vrelý a chladný) mely
na vnímání dané osoby velký vliv, zatímco druhé dve (slušný a nezdvorilý)

nebyly tak významné. Asch tvrdil, žeje tomu tak proto, že vrelý a chladný
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Bipolární konstrukty

Franta a Jan jsou vreli, ale Pepa je chladný.

Jan a Pepa jsou inteligentní, ale Franta není.Jan a Franta jsou šfastní, ale Pepa není.Pepa a Jan jsou úspešní, ale Franta není.
Repertoárová mrížkaFranta

PepaJan

vrelý (x) - chladný (o)

xox

inteligentní (x) - není inteligentní (o)

oxx

šfastný (x) - nešfastný (o)

xox

úspešný (x) - neúspešný (o)

oxx

Príklad zjednodušené repertoárové mrížky, která se skládá ze ctyr bipolárních
konstruktu:

4.1.2 Osobní konstrukty

výše popsaný typ výzkumu je však problematický, protože se zabývá rysy,
které zvolil a pojmenoval experimentátor. Je tedy ohrožen zkreslením zpu
sobeným i charakteristikami požadavku, o kterých jsme mluvili v první
kapitole. Rysy, které se experimentátor snaží zkoumat, navíc pro respon
denta nemusejí mít žádný význam.

G. A. Kelly (1955) soudí, že si lidé vytvárejí vlastní teorie o tom, jací
jsou ostatní. Tyto teorie mají podobu bipolárních konstruktu. Budujeme si
je na základe zkušeností, a proto konstrukty, které jsou základem chápání
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• sociální - vyjadruje sociabilitu a sahá od "spolecenských" rysu (jako
ochotný, oblíbený, družný) až po "asociální" rysy (jako popudlivý,
nespolecenský, chladný).

M. J. Rosenberg ajeho kolegové jsou presvedceni, že znalost toho, kde
v rámci techto dvou dimenzí urcitý rys leží, muže napovedet, jaké další
charakteristiky s ním budou spojeny. Vnímáme-li treba nekoho jako "do
bromyslného", budeme predpokládat, že je také oblíbený a má rád legraci,
protože to jsou rysy, které se vyskytují na škále spolecne v oblasti "spole
censkost".

:'>'
Ci

'UI

·uc
:ji
g
~

vedecky založený

neepoleC8nský, popudlivý

chladný

6
vytrvalý

"Intelektuálne dobrý"

"Intelektuálne špatný"

ilkovný

ochotný

populární

jsou rysy centrální, mající významný vliv na to, jak urcitou osobu vnímají
druzí lidé, zatímco další dva rysy jsou okrajovejší.

H. H. Kelley (1950) použil k popisu hostujícího profesora tutéž šestici
prídavných jmen, k nimž pridal bud prídavné jméno" vrelý", nebo "chlad
ný". Po skoncení hostovy prednášky Kelley zjistil, že na diskusi

s prednášejícím zustalo daleko víee studentu, kterí o nem slyšeli, že je "vre
lý", než tech, kterým byl popsán jako "chladný". To ukazuje, jak velký
vliv na chování muže mít popis povahových rysu.

N. R. F. Maier (1955) v podobné studii demonstroval, že centrální rysy
nemusí nutne popisovat osobnost. V jeho výzkumu byla osoba popsána
bud jako manažer firmy, nebo jako odborár. Úsudky lidí o tom, jaký asi
tento clovek bude, se lišily podobne jako v predchozím prípade.

V roce 1968 provedli Rosenberg, Nelson a Vivekanethan multidimenzio

nální analýzu vzájemných souvislostí velkého množství ruzných rysu.
Objevily se dve hlavní dimenze, z nichž každá mela odstupnované hodnoty:

• intelektuální - týká se mentálních schopností a sahá od rysu "dobré
ho intelektu" (napr. vytrvalý, vedecky zamerený, schopný) na jed
nom konci až po rysy "slabého intelektu" na druhém (napr. naivní,
bláznivý);

Možný model
struktury dojmu
z osobnosti

spolecenský

~.ao'a
·u
C
:ji
Ci

~
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sveta jednoho cloveka, mohou být úplne jiné než ty, které používá nekdo
jiný. Navíc casto používáme stejné názvy vlastností, ale ve skutecnosti

myslíme neco úplne jiného. Zkuste se napríklad nekolika lidí zeptat, co
považují za protiklad "agresivního". Dostanete odpovedi jako "laskavý",
"pasivní", "mírný", "nesouteživý" a pravdepodobne i mnohé další. Ruz

norodost odpovedí nám ukazuje, že každá osoba chápe význam slova "agre
sivní" do jisté míry po svém.

Z Kellyho teorie osobních konstruktu vyplývá, že prí utvárení dojmu
o druhých užíváme implicitních teorií osobnosti a že tyto teorie jsou jedi
necné a individuální. Zatímco Asch používal nomotetický prístup, Kellyho
prístup je idiograjický - soustred"uje se na jedinecný zpusob myšlení cloveka.

Ale má-Ii každý clovek svuj vlastní zpusob myšlení, jak jej mužeme
zkoumat? Kelly vytvorí I techniku zjištování osobnostních konstruktu, kte
ré jednotlivec používá. Je známa jako technika repertoárové mrížky (reper
tory grid technique). Zahrnuje nekolik kroku:

I. Napište si jména nekolika osob, které jsou pro vás osobne významné.
2. Utvorte z techto jmen (nazývaných prvky) trojclenné skupiny a zkuste

si uvedomit, v cem se dva clenové každé skupiny navzájem podobají
a soucasne odlišují od tretího.

3. Prejdete k další trojici a postup opakujte.

Objeví se vám skupina bipolárních konstruktu. Mohou mít napríklad ná
sledující podobu: "X a Y jsou laskaví, ale Z je krutý". V tomto prípade jste
tedy získali konstrukt "laskavý - krutý".

Kelly tvrdí, že vetšina lidí pri utvárení dojmu o druhých používá šest až
osm hlavních konstruktu, ale má také k dispozici mnoho méne význam
ných konstruktu, které slouží k prípadnému doplnení detailu.

Identifikace používaných konstruktu je nesmírne užitecným nástrojem
pro klinické psychology. Muže jim pomoci porozumet problémum, které
klient prožívá. Své použití našla i ve výzkumech trhu, kde umožnuje ana
lyzovat vnímání rozlicných výrobku ci služeb. Podobné výzkumy nazna
cily, že pripisujeme lidské vlastnosti i neživým objektum, které tvorí prv
ky, z nichž odvozujeme konstrukty.

4.1.3 Efekty primarity

Jak duležitý je první dojem? Jeden z prvních výzkumu tohoto jevu prove
dený Aschem roku 1946 ukázal, že první informace, kterou dostaneme
o druhém cloveku, muže do znacné míry urcovat, jaký dojem si o nem
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utvoríme. Asch dal respondentum seznam šesti prídavných jmen, která po

pisují osobu. Tento seznam byl usporádán následovne:

• inteligentní
• pracovitý
• impulsivní
• kritický
• tvrdohlavý
• závistivý

Druhá skupina obdržela stejný seznam, ale v obráceném poradí:

• závistivý
• tvrdohlavý
• kritický
• impulsivní
• pracovitý
• inteligentní

Obe skupiny dostaly ješte jeden odlišný seznam prídavných jmen a všich
ni byli vyzváni, aby zatrhli ta, která by se k popsané osobe také hodila.

První skupina, která mela seznam zacínající pozitivními prídavnými
jmény, zaškrtla také více príznivých adjektiv z druhého seznamu. Ti, kterí
dostali seznam, kde se jako první vyskytovala negativní prídavná jména,
však oznacili více tech negativních. Napríklad prídavné jméno "štedrý"
zatrhlo 90 % clenu první skupiny, ale jen 10 % osob z druhé skupiny.

Luchins požádal v roce 1959 respondenty, aby si precetli dva odstavce,
které popisovaly urcitou osobu, a pak odpovedeli na otázky, které se jí
týkaly. Jeden odstavec popisoval tichého a introvertního cloveka: "Videl,
jak proti nemu po ulici jde ta hezká dívka, se kterou se seznámil vcera
vecer. Prešel ulici a vstoupil do cukrárny," a tak dále. Druhý odstavec po

pisoval tutéž osobu, ale ted ji lícil jako spolecenskou a otevrenou: "Cestou
potkal Jim tu dívku, které byl predstaven vcera vecer. Chvíli spolu mluvili
a pak šel do školy."

Luchins menil poradí odstavcu, takže nekterí respondenti jako první cet-

li popis, který lícil spolecenského cloveka, jiní naopak ten, který ho lícil
jako samotáre. Ti, kterí nejprve cetli odstavec vyznívající pro spolecen
skost popisovaného, odpovídali, že si myslí, že by jim byl sympatický a že
je asi hezký, ale ti, kterí nejdríve cetli lícení samotárského cloveka, si mys
leli, že asi není hezký a že by jim nebyl sympatický. Když meli predpove-
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det,jak by se choval za urcitých podmínek, napr. kdyby ho nekdo predbehl
u holice, predpokládali respondenti, kterým byl jako první predložen spo
lecenský popis, že by se proti tomu ohradil, zatímco ti druzí to nemysleli.

Pennington (1982) provedl studii s fingovaným soudem. Respondenti do

stali za úkol precíst si shrnutí prípadu znásilnení a pak se rozhodnout, jaký
rozsudek by vynesli. Když byly dukazy obžaloby predloženy jako první,
pred dukazy obhajoby, respondenti se vetšinou priklonili k rozsudku "vi
nen". Pri opacném poradí casteji prohlásili obžalovaného za nevinného.

Hodges (1974) zjistil, že svých prvních dojmu se težko vzdáváme _ a to

zvlášte tehdy, jsou-Ii negativní. Je skutecne velmi obtížné zmenit negativní
první dojem, ackoliv u pozitivního dojmu to tak težké není. Vypadá to pone
kud nespravedlive, ale zrejme to souvisí s kovariací atribucí, kterou jsme se
zabývali v druhé kapitole. Negativní dojmy jsou vetšinou výsledkem sociál
ne nežádoucích charakteristik. Vetšina lidí je nemá, tj. mají nízký konsenzus
a chápeme je jako výjimecné. Proto jsou pro nás lepším zdrojem informací
o "skutecné" povaze cloveka než bežnejší, sociálne prijatelné dojmy.

Zdá se tedy, že efekty primarity se skutecne významne podílejí na utvá
rení dojmu o druhých lidech - vzpomente si na to, než pujdete na prijímacípohovor.

4.1.4 Stereotypizace

Dalším duležitým aspektem tvorby dojmu o druhých lidech je stereot)pi
zace. Stereotypizace znamená klasifikaci lidí podle predem daných kritérií
na základe povrchních charakteristik - jako je napríklad barva pleti ci se
xuální orientace. Není však totožná s implicitní teorií osobnosti, protože
implicitní teorie osobnosti je nástrojem, který nám pouze pomáhá dotvorit
si obraz o osobnosti cloveka, o kterém už neco víme. K vlastnostem,
o kterých víme, si doplnujeme vlastnosti, které se s nimi obvykle vyskytu
jí pospolu. Ale pri stereotypizaci nebereme vubec ohled na to, jaký clovek
ve skutecnosti je. Jednoduše si ho zaradíme do predem daných "šuplíku".

J. Gahagan (1984) popsal výzkum, ve kterém si respondenti meli pre
císt popis nekolika událostí v živote jedné ženy. Po týdnu se podrobili
testu, který mel zjistit, co si zapamatovali, a také dostali další informace
o oné žene. U jedné skupiny byla tato doplnující informace neutrální.

Nevypovídala nic o jejích sexuálních vztazích. Druhé skupine však bylo
receno, že od doby, která se popisuje v predloženém textu, udržuje hetero
sexuální vztah. Tretí skupina se dozvedela, že žena navázala homosexuálnívztah.

Prestože tuto informaci respondenti dostali až pri druhém testování, tedy
týden poté, co cetli první text, ukázalo se, že ovlivnila, na co si vzpomneli.
Rozdíl ve vybavování vzpomínek souvisel s jejich stereotypními predstava-
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mi o lesbických ženách. Všechny skupiny napriklad cetly, že v prubehu do

spívání tato žena chodila s chlapci, ale tretí skupina si tuto informaci nezapa
matovala nebo ji ignorovala. Naopak druhé dve skupiny si na ni vzpomnely.

V roce 1969 provedli Karlins, Coffman a Walters výzkum stereotypu
u studentu. Výzkum navazoval na studii z roku 1933, která zjistila extrém
ní stereotypizaci ruzných etnických skupin. Tehdy napri klad 84 % respon
dentu popsalo cernochy jako "povercivé", 44 % popsalo Nemce jako "chlad
né" a 32 % soudilo, že Italové jsou "muzikální". Když Karlins a kol. tuto

studii zopakovali, zjistili, že skoro všechny stereotypy zeslábly a že re
spondenti posuzovali zadané charakteristiky jako méne výrazné. Pouze 13 %
studentu popsalo cernochy jako "povercivé"", 9 % melo Nemce za "chlad
né" a 9 % prisuzovalo Italum "muzikálnost".

Pri interpretaci techto výsledku však musíme být opatrní, protože nutne
nemusí ukazovat, že respondenti nestereotypizují. Mohou jen ukazovat, že

si respondenti uvedomují, že je stereotypizace sociálne nežádouCÍ, a proto
se snaží o to, aby ji jejich odpovedi nevyjadrovaly.

Výsledky psychologických výzkumu se dost casto vyznacují podobným
zkreslením odpovedí. Respondenti totiž nekdy nedávají odpovedi, o nichž
se domnívají, že jsou sociálne nežádouCÍ, protože nechtejí vzbudit nesou
hlas experimentátora. Na druhé strane existují jisté známky toho, že se
spolecnost, co se týce stereotypizace jednotlivých etnických skupin, prece
jen trochu zmenila, takže se míra stereotypizace možná skutecne od roku
1933 snížila.

Stereotypizace na základe etnické príslušnosti a pohlaví je snad nejbež-
nejší. Stereotypizace však muže mít nejruznejší podoby. Harari a McDa
vid (1973) napríklad zjistili, že ucitelé stereotypizují deti podle krestních
jmen: Ocekávali, že "Karen" ci "David" budou jiní než "Adele" nebo "Hu
bert". (Karen a David jsou bežná jména. Adele a Hubert jsou jména s ne
príznivými konotacemi. Pozn. prekladatele.) Navíc tato stereotypizace ovliv
novala známky, které detem dávali. Deti s "pozitivními" jmény dostávaly

lepší známky než ty, jejichž jména vyvolávala negativní asociace.

4.1.5 Zapamatování druhých lidí

Fiske a Cox požádali v roce 1979 respondenty, aby si zapamatovali co nej
více informací o ostatních jmenovaných jedincích. Zjistili, že vzpomínky

se casto objevují v jisté posloupnosti:

• Respondenti nejdríve hovorí o fyzickém vzhledu dané osoby.
• Poté popisují chování osoby - treba to, co delala, když ji naposledy

videli.
• Nakonec hovorí o její osobnosti a o charakterových vlastnostech.
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V dalším výzkumu bylo zjišteno, že vlastnosti ci rysy, na které si lidé vzpo
menou, lze rozdelit do dvou skupin: na ty, které se týkají sociální žádou
cnosti, a na ty, které se vztahují k osobním schopnostem (Rosenberg
a Sedlak, 1972).

Jiní autori zkoumali vliv kontextu vzpomínání na pamet. V jednom vý
zkumu požádal Harvey a kol. (1975) respondenty, aby se snažili vzpome
nout si pokud možno na co nejvíce podrobností, které se týkají nejaké
osoby, kterou znají. Zjistili, že když respondenti pouze vzpomínali, vyba
vené podrobnosti byly méne obsáhlé, než když si sami sebe predstavili
jako onu druhou osobu - jako by sami byli v její kuži. Tehdy se zdálo, že
jim bohatší kontext dovoluje vybavit si mnohem více informací.

4.1.6 Sebepercepce

Jeden z prvních výzkumu vnímání sebe samého provedl Vernon v roce
1933. Požádal studenty, aby sebe, své prátele a jiné lidi ohodnotili na zá
klade ruzných charakteristik. Studenti se také podrobili nekolika inteli
gencním testum a testum osobnosti. Protože šlo o studenty stejného rocní
ku, mohl Vernon porovnat, jak hodnotili sami sebe a jak je hodnotili ostatní.

Studenti, kterí sami sebe hodnotili presne, byli podle výsledku testu také
vetšinou inteligentní, vtipní a se stredním umeleckým nadáním, zatímco
výsledky tech, kterí presne hodnotili ostatní, poukazovaly casto na nižší
inteligenci a na velkou dávku umeleckého cítení. Výsledky inteligencních
ci osobnostních testu však nemusejí nutne odrážet "skutecnou" inteligenci
ci osobnost.

V roce 1967 prišla D. J. Bemová s myšlenkou, že sebepercepce tvorí
duležitou soucást chápání sebe - sebepojetí (viz 1. kapitola). Teorie sebe
percepce predpokládá, že znalosti o sobe získáváme pozorováním vlastní
ho chování a vlastních reakcí na ruzné veci. Informace o sobe tedy získá
váme velmi podobným zpusobem jako informace o druhých.

V jednom experimentu požádali Valins a Ray (1967) respondenty, kterí
se báli hadu, aby zhlédli sérii diapozitivu zobrazujících hady. Mezi jednot
livými obrázky byly diapozitivy s nápisem "šok", které byly doprovázeny
slabou elektrickou ranou. Pri sledování diapozitivu byl respondentum také
prehrán magnetofonový záznam tlukotu srdce. Respondenti si však mysle
li, že jde o tlukot jejich vlastního srdce. Tlukot srdce se zrychloval tehdy,
když se dívali na šokové diapozitivy, ale ne pri obrázcích hada. Po ukonce
ní sledování diapozitivu byli respondenti vyzváni, aby pristoupili ke krot
kému 75 cm dlouhému hroznýši královskému. Dokázali se k hadu priblížit
na kratší vzdálenost než kontrolní skupina, která prodelala tutéž procedu
ru, ale bez tlukotu srdce.
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Valins a Ray toto své zjištení vysvetlili pomocí falešné zpetné vazby,
kterou predstavoval tlukot srdce. Když respondenti slyšeli, že jejich vlast
ní tep zustává klidný, vyvodili z toho, že se hadu nebojí. Zrychlení pulsu,
které provázelo "šokové" diapozitivy, jim naznacovalo, že kdyby se báli
i pri promítání obrázku hadu, jejich tep by se zrychlil.

Zajímavé však je, že když respondenti bezprostredne po zhlédnutí dia
pozitivu hodnotili vlastní fobii z hadu, nebyl žádný rozdíl mezi jejich hod
nocením a hodnocením kontrolní skupiny. To se odehrálo pred zkouškou
reálnou situací, kdy respondenti vskutku pristoupili k hadovi blí7,e a báli

se ho výrazne méne než kontrolní skupina. Valins a Ray se domnívají, že
respondenti si museli nejprve "otestovat" svou novou hypotézu o sobe tím,
že se skutecne k hadovi priblížili, a teprve potom ji mohli zabudovat do
svého sebepojetí.

Schachter a Singer (1966) ve své dobre známé studii ukázali, jak se vní-
mání telesného stavu promítá do prožívání emocí. Pokusné osoby dostaly

injekci adrenalinu a pak jim experimentátori poskytli špatné nebo správné
informace o úcinku, který tato látka bude mít. Potom pokusné osoby vy
zvali, aby pockaly spolecne ješte s jedním clovekem (spolupracovníkem
experimentátora), který se choval bud vztekle, nebo vesele (euforicky).

Schachter a Singer zjistili, že nálada pomocníka se "prenesla" na po
kusné osoby. Do jisté míry bylo jedno, zda dostaly injekci adrenalinu, ci

placeba. Nejsilneji se však prenesení nálady projevovalo u osob, kterým
byl vpíchnut adrenalin a které byly dezinformovány o jeho úcincích. Nej
slabeji se pak projevilo u tech, kterí dostali adrenalin a vedeli, co mají
cekat.

Experimentátori to interpretovali tak, že pokusné osoby pocitovaly po-
trebu vysvetlit si své pocity a pojmenovat je. Ty, které dostaly správné in
formace o úcincích adrenalinu, nepotrebovaly hledat nové vysvetlení pro

své pocity, protože je mohly svést na injekci. Ale osoby, které díky adrena
linové injekci pocitovaly silné vzrušení a nemely pro ne žádné vysvetlení,
si spojily své pocity s emocí, kterou práve prožívaly. Proto ji prožívaly
silneji.

Ackoliv ve zpusobu provedení tohoto experimentu je mnoho slabých
míst, vstoupil do historie psychologie - proto, že shrnuje znalosti o zapo
jení sebepeTcepce do prožívání emocí a také proto, že posloužil jako zá
klad pro vetšinu výzkumu atribucí, o kterých jsme pojednali ve druhé ka-
pitole,
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4.1.7 Vlastní zdatnost

A. Bandura (1989) tvrdí, že jedním z nejvýznacnejších rysu sebepercepce
je duvera ve vlastní zdatnost a schopnosti. Vlastní zdatnost (self-efficacy,
používá se též preklad "vlastní úcinnost", pozn. prekladatele) se týká vní
mání vlastních schopností - ceho se cítíme schopni dosáhnout. To není
u všech lidí stejné. Bandura tvrdí, že práve rozdíly v presvedcení o vlastní
zdatnosti mohou mít rozhodující význam pro pochopení interakce mezi
lidmi a jejich okolím.

Význam názoru na vlastní schopnosti - na rozdíl od jejich skutecné po
vahy - je nesporne obrovský. J. L.Collins (1982) provedl výzkum, ve kte
rém rozdelil deti do trí skupin podle matematických schopností: schop
nosti nízké, vysoké a strední. Potom identifikoval v každé skupine deti
s nízkou a vysokou duverou ve své matematické schopnosti.

Autor zjistil, že bez ohledu na své skutecné schopnosti si vedly lépe
deti, které v ne mely vysokou duveru (vysokou vlastní zdatnost). Vyrešily
více príkladu, rychleji zavrhly chybná rešení, byly ochotnejší vrátit se
k chybne vyrešeným príkladum a napodruhé se už vetšinou nedopustily
stejných chyb. Jejich sebeduvera mela prímý vliv na úsilí, které do úkolu
vkládaly, a to se pak projevilo v jejich úspešnosti.

S podobným jevem se nesetkáváme pouze ve škole, ale ve všech oblas

tech života. Weinberg, Gould a Jackson (1979) napríklad provedli experi
ment týkající se fyzické vytrvalosti, ve kterém umele zvyšovali nebo sni
žovali zdatnost pokusných osob pomocí nepravdivé zpetné vazby týkající
sejejich výkonu ve srovnání s druhými. Když se potom všichni utkali v sou
teži, podali ti, jejichž vlastní zdatnost byla zvýšena, lepší výkon, a i ne
úspech je vybicoval jen k vyššímu nasazení. Pokusné osoby se sníženou
vlastní zdatností nedosáhly tak dobrých výsledku a neúspech u nich spíše
vedl k rezignaci.

Jeden z nejzajímavejších výsledku tohoto experimentu se však týkal toho,
co se stalo, když byla zvýšena vlastní zdatnost u žen a snížena u mužu.

Normální rozdíly v telesné síle mezi jednotlivými pohlavími se tehdy té
mer úplne vytratily. Sebeduvera má tedy zrejme mnohem užší souvislost

s pohlavím, než obvykle predpokládáme. Socializace žen v nich pestuje
pocit, že v nekterých cinnostech proste nevynikají. Rozdíly mezi muži a že
nami, potvrzené mnoha badateli, pak mohou být spíše dusledkem této sku
tecnosti než nejakých objektivních rozdílu mezi pohlavími.

Duvera ve vlastní schopnosti se podle Bandury (1989) projevuje pro
strednictvím ctyr hlavních psychologických procesu: kognitivních proce
su, motivace, emocionality a volních procesu.
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Kognitivní procesy jsou zapojeny prímo, cástecne proto, že vlastní zdat
nost sama o sobe má kognitivní povahu, ale také proto, že vysoká sebedu
vera ovlivnuje strukturu myšlení a díky tomu i chování. Napríklad vysoké
sebehodnocení bude znamenat, že si budeme klást vyšší cíle.

Motivacní procesy jsou ovlivneny proto, že vlastní zdatnost se podílí
napríklad na vytrvalosti tvárí v tvár neúspechu. Nekterí slavní umelci, spi
sovatelé a myslitelé museli casto dlouho bojovat s odmítavým postojem
agentur, nakladatelu a kolegu, ale jejich duvera ve vlastní schopnosti jim
umožnila vydržet až do okamžiku, kdy nakonec uspeli.

Vlastní zdatnost je také spojena s emocionálními procesy, zvlášte v ob
lasti stresu a úzkosti. Mnoho badatelu (napr. Beck, Emery a Greenberg,
1985) dokázalo, že lidé, kterí verí, že mohou alespon cástecne kontrolo
vat situace, které je ohrožují, zdaleka necítí tak silnou úzkost a neobávají
se toho, co muže nastat, jako ti, kterí prožívají pocit bezmoci. Pocit bez
moci zvyšuje úzkost. Pro lidi, kterí jím trpí, je obtížnejší chovat se efek
tivne.

Zapojeny jsou i volní procesy, protože lidé si vetšinou vybírají cinnosti
a situace, které jsou pro ne do jisté míry nárocné, ale které jsou soucasne
schopni zvládnout. Bandura (1986) vypozoroval, že lidé (alespon v Ame
rice) verí, že jejich schopnosti jsou o neco málo vyšší, než o cem svedcí
jejich zkušenosti. Takové presvedcení má však pozitivní vliv: znamená, že
do toho, co práve delají, vkládají o neco více úsilí, takže nakonec se jim
podarí zvládnout toho více a rozvíjet své schopnosti. Kdyby hodnotili své
schopnosti vždy presne, nerozvíjeli by je, protože by se nikdy nepoušteli
do nových nárocných úkolu.

4.2 Interpersonální pritažlivost
Proc nás druzí pritahují? Proc si nekteré osoby ihned oblíbíme a jiné ne?
Proc naše náklonnost k nekterým lidem roste, když je postupne poznává
me? Výzkum pritažlivosti a oblíbenosti identifikoval mnoho faktoru, které
ovlivnují reakce na druhé lidi.

4.2.1 Telesná pritažlivost

Má telesná pritažlivost nejaký význam? Ano, vypadá to, že má. Existuje.
dost velký pocet výzkumu, které ukazují, že s lidmi, které považujeme za
pritažlivé, jednáme vlídneji než s temi, které považujeme za telesne nepri
tažlivé.

V roce 1972 požádal K. K. Dion respondenty, aby si precetli záznamy,
popisující urcité díte a prestupek, jehož se dopustilo. Poté meli responden-
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ti vyplnit dotazník, který se ptal, jak závažný byl precin dítete, jak prísne
má být potrestáno, s jakou pravdepodobností se dopustí nejakého dalšího
precinu v budoucnosti atd. Každý záznam doprovázela malá fotografie.
Dion zjistil, že když znázornovala pritažlivé díte (podle názoru nezávis
lých posuzovatelu), respondenti považovali jeho prestupek za méne závaž
ný než stejný prestupek neatraktivního dítete. Také navrhovaný trest byl
menší.

Podobná studie, která se však týkala dospelých, ukázala, že respondenti,
kterí meli navrhnout rozsudek nad pachatelem loupeže, byli pro mnohem
prísnejší tresty, když byl priložen obrázek nepritažlivé osoby (SigaIl a Os
trove, 1975).

Walster se svými kolegy navrhl v roce 1966 h)potézu rovnocenných páni
(matching hypothesis). Je založena na myšlence homogamie: pritahují nás
lidé, kterí jsou približne stejne atraktivní jako my. Autori usporádali "pocí
tacový ples", na kterém byli studentum náhodne prideleni partneri ci part
nerky. V polovine plesu dostali studenti za úkol zhodnotit pritažlivost svých
partneru. Jejich telesnou pritažlivost posuzovali pri príchodu také nezá
vislí pozorovatelé.

Autori zjistili, že v prubehu plesu, což byla dost krátká doba, se vzájem
ná pritažlivost rovnocenných partneru neprojevila - všem respondentum,
bez ohledu na jejich vlastní vzhled, se líbili atraktivnejší partneri. Když
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však meli odpovídat znovu po šesti mesících a ríci, zda se se svými partne
ry z plesu dále scházeli, projevila se pritažlivost na základe rovnocennosti
daleko zretelneji. Walster ajeho kolegové to vysvetlují tím, že máme od
lišná kritéria pro dlouhodobé a pro krátkodobé vztahy, jaké napríklad exis
tují na tanecním parketu.

Když usporádal Walster a Walsterová podobný "pocítacový ples" v roce
1969, získali další dukazy pro pritažlivost na základe rovnocennosti. Ten
tokrát se však partneri mohli setkat i pred tancem. Také meli predem uvést,
jakého partnera by si práli, což je možná primelo se nad tím hloubeji za
myslet. V tomto výzkumu vyjadrovali zájem o partnery, kterí byli približ
ne stejne atraktivní.

Preference rovnocenného partnera, kterou identifikovaly tyto výzkumy,
však muže být jen strategií vlastní ochrany: respondenti se možná obávali
odmítnutí, a proto si hledali stejne pritažlivé partnery, u nichž je toto ne
bezpecí podstatne menší. Když byli respondenti vyzváni, aby si vybrali
partnera z osob, které již videly jejich fotografii a vyjádrily o ne zájem,
ukázalo se, že nedávali prednost rovnocenným partnerum, ale naopak si
casteji vybírali partnery atraktivnejší než oni sami (Huston, 1973).

Soucástí všech popsaných výzkumu bylo hodnocení telesné pritažlivos
ti, které se casto provádelo tak, že skupina nezávislých posuzovatelu hod
notila fotografie. U této metody se vetšinou objevuje velká shoda mezi
jednotlivými hodnotícími. Posouzení pritažlivosti však muže být ovlivne
no i jinými drobnými detaily, jako napríklad jménem dané osoby. Garwood
a kol. (1980) zjistili, že když meli respondenti ohodnotit fotografie osob
s "žádoucím" a "nežádoucím" krestním jménem, dávali tem s "žádoucím"
jménem vyšší hodnocení.

Mezi hlavní problémy týkající se reakcí na telesnou pritažlivost patrí to,
že naše reakce jsou ovlivneny reakcemi druhých na nás. Snyder, Tanke
a Berscheid (1977) zorganizovali telefonní rozhovory mezi smíšenými páry.
Mužum dali fotografie, které mely zobrazovat jejich protejšek. Nezávislí
posuzovatelé, kterí rozhovory analyzovali, zjistili, že reakce ženy byly ovliv
neny dojmem, který o ní mel muž. Když muž dostal fotografii atraktivní
ženy, byla žena v následné konverzaci podle nezávislých posuzovatelu da
leko spolecenštejší, suverénnejší, vrelejší a otevrenejší, než když fotogra
fie zobrazovala neatraktivní ženu.

4.2.2 Podobnost a komplementarita

Podobnost je dalším faktorem pritažlivosti. Casteji nás pritahují lidé,
o kterých si myslíme, že se nám podobají.

V roce 1961 požádal Byme respondenty o vyplnení dotazníku, který se
týkal postoju. Za dva týdny jim predložil tentýž dotazník vyplnený jinou
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osobou. Podle nej meli respondenti posoudit povahové vlastnosti oné oso
by a také ríci, zda by se s ní chteli setkat. Jedna skupina respondentu do
stala dotazníky, ve kterých byly vyjádreny stejné postoje jako postoje
respondentu zachycené puvodním dotazníkem. Druhá skupina obdržela do
tazníky s presne opacnými postoji a u tretí skupiny ukazovaly dotazníky
stejné postoje v duležitých otázkách, ale odlišné v drobnostech.

Byrne zjistil, že osoby s podobnými postoji vnímali respondenti jako sym
patictejší a inteligentnejší než osoby, jejichž postoje se lišily. Menší sympa
tie už meli k tem, kterí se lišili v detailech, ale v duležitých otázkách meli
názory stejné. K tem, kterí se lišili zcela, chovali nejmenší sympatie.

Duležitost podobnosti se muže v prubehu vývoje vztahu menit. Když se
Kerchoff a Davis (1962) ptali snoubencu, jak duležitá je podle nich jejich
podobnost, ti, kterí byli zasnoubeni méne než osm mesícu, si mysleli, že
na ní skutecne záleží - a zdálo se, že jejich vztah byl pevnejší, pokud oprav
du meli podobné postoje. Ti, kterí byli zasnoubeni déle, nepricítali podob
nosti takovou duležitost.

Význam muže mít i zmena postoje. H. Sigall (1970) zjistil, že lidé, kterí
zmenili svuj názor tak, že se priblížil názoru respondenta, byli hodnoceni jako
atraktivnejší než ti, kterí s respondentem souhlasili už od samého zacátku.

Ale jak vzniklo známé úsloví, že protivy se pritahují? V roce 1958 vy
slovil R. F. Winch hypotézu komplementárních potreb, která tvrdí, že své
osobní nedostatky napravujeme výberem partnera, který je v techto oblas
tech naopak silný. Winch provedl nekolik rozhovoru s manželskými páry.
Tázal se na jejich osobní potreby. Na základe jejich výpovedí soudí, že
vzhledem k párum komplementárních potreb, které se ve vztazích uplat
nují, existují pecovatelsko-receptivní a dominantne-submisivní vztahy.

Vybíráme si tedy partnery, kterí jsou schopni uspokojit naše potreby. Do
minantní lidé si budou vybírat submisivní partnery a podobne. Tento model
však velmi zjednodušuje, a proto ho mnoho psychologu odmítá - jak jsme
si ukázali, existuje mnoho zpusobu strukturace interpersonálních vztahu
a výše uvedené dimenze nemusejí mít v konkrétním vztahu vubec žádný
význam. Reakce se také samozrejme mení podle situace, takže ten, kdo
v jedné situaci pecuje o druhého, muže v jiné situaci klidne péci prijímat.

4.2.3 Duvernost a blízkost

T. M. Newcomb v roce 1961 zkoumal vývoj vztahu mezi studenty, kterí
bydleli spolu na koleji. Ze zacátku se zdálo, že se prátelství mezi studenty
prvního rocníku rozvine tehdy, když mají podobné postoje a hodnoty - to
se dá predpokládat. Avšak vztahy, které se objevily v prubehu druhého
roku studia, se už dost lišily. Studentum byli prídeleni spolubydlící podle
podobnosti jejich postoju. To se však neprojevilo ve vzniku prátelství.
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Namísto toho se zdálo, že prátelství vzniká ciste na bázi fyzické blízkosti
studenti se se svými spolubydlícími sprátelili bez ohledu na odlišnost ci
podobnost postoju. .

Zdá se, že míváme rádi lidi, s nimiž jsme v castém kontaktu. Festinger,
Schachter a Back (1950) zkoumali prátelské vztahy na jedné koleji a zjis
tili, že témer polovina respondentu se prátelila se svými sousedy, ale vetši
na z nich se nikdy nesprátelila s lidmi, kterí žili jen o nekolik pokoju dále.
Výjimku tvorili pouze studenti bydlící u výtahu a u schodu, kterí znali více
lidí než ostatní. Fyzická blízkost se opet jeví jako hlavní faktor náklon
nosti.

Saegert, Swap a Zajonc (1973) požádali respondenty o úcast na pozná
vacím experimentu. Pri pozdejším dotazu respondenti hodnotili své part
nery tím prízniveji, cím delší kontakt s nimi meli. To souhlasí s hypotézou
kontaktu (Zajonc, 1968): oblíbíme si druhé jednoduše díky tomu, že jsme
s nimi v kontaktu.

4.2.4 Vzájemná náklonnost

Máme rádi lidi, kterí mají rádi nás. To jen steží prekvapí; vždyt ty, kterí nás
na oplátku rádi nemají, zacneme brzy považovat za nepríjemné ci zlé.
E. Aronson (1976) soudí, že to souvisí s principem odmeny a ceny. Defi
nuje ctyri základní interpersonální konstelace ohledne vzájemné náklon
nosti:

a) druhá osoba je nám jednoznacne naklonena,
b) druhá osoba nám jednoznacne není naklonena,
c) druhá osoba nám zprvu není naklonena, ale postupne si její náklon

nost získáme,
d) druhá osoba je nám nejprve naklonena, ale posléze její náklonnost

ztratíme.

E. Aronson tvrdí, že nejvíce jsme pritahováni k lidem tretí kategorie, pro
tože jsme si "zasloužili" svou odmenu.

Aronson a Linder (1965) požádali respondenty o úcast v experimentu,
o kterém jim rekli, že se týká verbálního podminování. Respondenti kon
verzovali s jinou osobou a poté "zaslechli", jak tato osoba sdeluje svuj názor
na ne experimentátorovi. To se opakovalo sedmkrát, takže tato osoba mela
príležitost projevovat zmenu svých názoru. Nakonec meli respondenti ríci
svuj názor na tuto druhou osobu.

Ctyri typy poznámek, které o sobe respondenti slyšeli, odpovídaly cty
rem Aronsonovým kategoriím, takže napríklad v prvním prípade tato oso
ba mluvila o respondentovi jen pozitivne, v druhém zase jen negativne atd.
Když meli respondenti hodnotit osobu, která o nich takto mluvila, ukázalo
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se, že nejvetší sympatie meli k tem, jejichž chování odpovídalo katego
rii c), a následovali ti, kterí odpovídali kategorii b). Predpoklady Aronso
na se tedy potvrdily.

4.2.5 Vnímaná omylnost

Vnímaná omylnost (perceived fallibility) je další z faktoru ovlivnujících
oblíbenost- zvlášte u úspešných lidí. Zdá se, že máme radeji, když se lidé
chovají "lidsky" a cas od casu udelají nejakou chybu, než když se jim vše
stále darí a neuvidíme u nich ani jediný náznak slabosti.

Aronson, WiUermana Hoyd (1966) prehrávali respondentum nahrávky roz
hovoru se soutežícími jedné kvizové souteže. V urcitém okamžiku byl
v nahrávce slyšet hluk a jeden soutežící poznamenal, že si rozlil kávu na svuj
nový oblek. Když si respondenti mysleli, že se to stalo velmi kvalifikovanému
soutežícímu, který mel v souteži dobré výsledky, líbil sejim díky své nešikov
nosti ješte víc, ale když sejednalo o neúspešného soutežícího, který dosáhl jen
30 % úspešnosti v souteži, líbil se jim po nehode naopak méne.

Zda máme ci nemáme rádi lidi, kterí chybují, však nezávisí jen na jejich
úspešnosti, ale zrejme také na sebeúcte. Helmreich, Aronson a Lefan (1970)
zjistili, že respondenti s extrémní sebeúctou (at už s extrémne vysokou, ci
nízkou) nemají rádi nešikovné osoby. Experimentátorí se domnívají, že by
to mohlo být proto, že lidé s nízkou sebeúctou rádi vzhlížejí k úspešným
lidem a nelíbí se jim, když neco poukazuje na to, že tito lidé nejsou doko
nalí, zatímco osoby s vysokou sebeúctou mají vysoké standardy a chybí
jim tolerance k tem, kterí je nesplnují.

4.2.6 Neverbální indikátory pritažlivosti

Mít zájem o nekoho je jedna vec, ale dát dané osobe svuj zájem najevo
je vec druhá. Jak signalizujeme, že jsme k nekomu pritahováni?

Asi nejvýmluvnejším signálem užívaným v mezilidských vztazích je vý
raz tváre. Cloveka, kterého máme rádi, zdravíme úsmevem, když jsme
zmateni, nakrabatíme celo a pri vzteku se zamracíme. Lidské bytosti mají
nesmírne pohyblivé tváre a díky tomu mají k dispozici širokou paletu ruz
ných výrazu.

Nekteré výrazy jsou idiosynkratické: typické pro jednoho jedince ci cle
ny jedné rodiny. Ale jiné výrazy obliceje jsou nejspíše univerzální a zrejme
mají i vrozenou složku. Srovnáním filmových záznamu sociálního kon

taktu mezi lidmi rozlicných kultur Eibl-Eiblesfeldt (1972) zjistil, že "po
zdvižení obocí" pri poznání a prátelský úsmev se nejspíše objevuje ve všech
lidských kulturách. Podobne je tomu u výrazu tváre signalizujících základní
emoce.
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Ocní kontakt je dalším silným signálem, který lidé témer nedokážou igno~
rovat. Muže znamenat jak zájem, tak neprátelství. Zírat mužeme na nekoho,
koho máme rádi, stejne jako na toho, koho rádi nemáme, ale díky kontextu
je vetšinou jasné, kterou emoci pohled vyjadruje. I signál sám se liší: dlouhý
pohled na cloveka, který je nám sympatický, je provázen odlišným výrazem
obliceje a jinak velkým svalovým napetím než pohled neprátelský.

I oci samotné signalizují pritažlivost dilatací zornic. Když se díváme na
nekoho ci neco, co se nám líbí, naše zornice se rozšírí. Je to mimovolná
reakce, takže ji nemužeme ovlivnit, ale zároven predstavuje signál, na který
všichni velmi silne reagujeme, i když casto nevíme, co bylo jeho podnetem.

Hess (1965) vyzval skupinu mužu, aby ohodnotili atraktivitu žen na fo
tografiích. Nekteré z nich mely na fotografiích retušované zornice, takže
vypadaly rozšírené. Respondenti bez výjimky vybírali tyto ženy, i když si
nebyli zcela jisti, proc volí práve je. Když meli svou volbu vysvetlit, rekli
neco jako "má jemnejší výraz", ale vetšinou nerozeznali, co bylo jediným
skutecným rozdílem mezi fotografiemi.

Držení tela také indikuje pocity vuci druhému. Držení tela vlastne po
užíváme jako signál postoju: oprením se do sedadla vyjadrujeme, že nás
nezajímá, co nám nekdo ríká, vypnutím tela zase indikujeme touhu puso
bit asertivne atd.

Jedním z nejzajímavejších jevu spojených s držením tela je posturální
echo (postural echo). Když hovoríme s prítelem ci nekomu pozorne na
sloucháme, nevedomky zaujímáme stejnou polohu jako on - snad jako
indikátor subjektivního pocitu blízkosti. Když rozmlouváte s nekým, kdo
ve vás budí zájem, casto zjistíte, že jste nevedomky zaujali stejný postoj
jako on ci ona.

Osobní prostor, který si udržujeme mezi sebou a druhými lidmi, muže
být dalším indikátorem zájmu. Lidé, kterí jsou si emocionálne blízcí, jako
napríklad milenci, clenové rodiny ci velmi dobrí prátelé, se vetšinou cítí
dobre, když jsou si fyzicky velmi blízko. Ale neradi vidíme, když se k nám
takto približují cizí lidé nebo lidé, kterí jsou nám nesympatictí. K lidem,
kterí vnikají do naší "intimní zóny", protože stojí nebo sedí príliš blízko,
mužeme dokonce cítit odpor.

Felipe a Sommer (1966) provedli výzkum, který se týkal vnikání do in
timního prostoru lidí pracujících v univerzitní knihovne. Vybrali si osoby,
které sedely samy u stolu, a pak si zámerne sedli bud velmi blízko, nebo
ruzne daleko od nich. Pri nejmenší vzdálenosti si pomocník experimentá
tara sedl hned vedle respondenta (u skoro prázdného stolu) a prisunul si
židli tak, že mezi jejich rameny byla vzdálenost asi 30 cm. Pozdeji komen
toval obtížnost tohoto úkolu, protože respondent si stále odsedával až
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na nejvzdálenejší konec své židle a odklánel se od vetrelce. Pri nejvetší
vzdálenosti si experimentátoruv pomocník sedl naproti respondentovi nebo
tak, že mezi nimi byly dve židle.

Badatelé merili,jak dlouho bude respondent pokracovat v práci. Pro srov
nání také merili, jak dlouho pracovali lidé v podobných podmínkách, když
nebyli vyrušeni. Zjistili, že 55 % respondentu se za daných podmínek sba
lilo a odešlo v prubehu 10 minut, pricemž pri nejvetší vzdálenosti ci
v kontrolní skupine to neudelal témer nikdo. Po pul hodine pracovalo na
tomtéž míste jen 30 % respondentu z tech, ke kterým si pomocníci prisedli
nejblíže, ve srovnání se 73 % respondentu, od nichž byli pomocníci stred
ne daleko, a s 87 % respondentu v kontrolní skupine. Mnoho respondentu
také umístilo své knihy a sešity tak, aby si mezi sebou a vetrelcem vytvo
rili "defenzivní bariéru".

Felipe a Sommer se svými respondenty o sympatiích nehovorili, ale je
velmi zrejmé, že invaze do intimního prostoru mela spíše odpudivý úci
nek. Podobný výzkum provedli také v psychiatrické lécebne, kde si sedali
k lidem, kterí byli osamoceni; jejich výsledky se témer nelišily.

Krome implikací, které tyto výzkumy mají pro studium atraktivity, také
navozují nekolik zajímavých otázek týkajících se etiky rušení lidí v jejich
denní cinnosti. Jak byste se cítili, kdybyste studovali v knihovne ci sedeli
jednoho krásného dne venku a nekdo by se k vám takto choval? Moderní

ClJ

í I

šoup-šoup
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etický kodex zduraznuje respekt k respondentovi, ale v mnoha drívejších
výzkumech nebyla otázkám etiky venována príliš velká pozornost.

4.2.7 Teorie pritažlivosti

Seznámili jsme se s nekterými modely pritažlivosti, které byly zkoumány,
a se zpusoby, kterými dáváme najevo, že máme o nekoho zájem. Ty jsou
jen jednou cástí celkové problematiky. Nyní je treba venovat pozornost
nekterým všeobecnejším modelum, které se pokoušejí vysvetlit, co se deje,
když je jeden clovek pritahován druhým.

Berscheid (1985) tvrdí, že pritažlivost je pouze výsledkem globálního
hodnocení druhé osoby jako "dobré" nebo "špatné". Faktory, o kterých
jsme hovorili, jsou zvlášte duležité, protože zvyšují pravdepodobnost, že
druhého ohodnotíme pozitivne.

Takové hodnocení je podle Berscheida základní biologickou reakcí, kte
rá je zpusobena spolecenskou povahou lidského druhu. Protože jsme na
sobe vzájemne závislí, je pro nás duležité zhodnotit, zda jsou, nebo nejsou
druzí pro nás zdrojem nebezpecí -takže je rozdelujeme na ty, ke kterým se
mužeme priblížit, a na ty, kterým je treba se vyhnout. Pritažlivost
a neprátelství jsou souborné mechanismy, vyjadrující reakce na druhé lidi
ve smyslu primitivní touhy prežít.

LoU a LoUová (1968) se domnívají, že pritažlivost je výsledkem posi
lování - máme rádi osoby, jejichž spolecnost nám prináší nejakou odme
nu, a nemáme rádi ty, které jsou spojeny s nejakou nepríjemnou zkuše
ností. Provedli výzkum, ve kterém ucitelé odmenovali, trestali nebo
ignorovali deti, které pak mely hodnotit své spolužáky. Ty, které byly
odmeneny, vnímaly své spolužáky pozitivneji než zbývající dve skupiny.
Jejich spolužáci pro ne byli spjati s príjemnými událostmi, a proto k nim
cítili vetší sympatie.

Také Griffith a Veitch (1971) ukázali, že pritažlivost mohou ovlivnit okol
nosti setkání, zvlášte je-Ii druhá osoba spojena s nepríjemnými zážitky.
Respondenti, kteri se poprvé setkali v horké a preplnené místnosti, k sobe
spíše cítili averzi, a to i presto, že meli podobné vlastnosti a postoje. Neví
me však, jak dlouho tato první reakce trvá: kursy výchovy dobrodružstvím
(Outward Bound) jsou založeny na mnohokrát overené zkušenosti, že lidé,
kterí se spolecne dostanou do težké situace a zvládnou ji, se velice sblíŽí.

Byrne (1971) je presvedcen, že hlavním zdrojem pritažlivosti je kogni
tivní podobnost: cím více se názory, hodnoty a myšlenky dvou lidí vzá
jemne podobají, tím radeji se tito lidé budou mít. Stupen podobnosti však
nezávisí jen na poctu stejných postoju. Podle autora je významnejší jejich
pomer. Protože rozdílné názory mohou být prícinou hádek ci nesouhlasu,
mely by pokud možno tvorit jen malou cást celkové sumy.
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Podle Kellyho (1955) závisí pritažlivost na podobnosti konstruktu. Výše
jsme pojednali o tom, jak si lidé vytvárejí své vlastní interpretace sveta.
Banister a Fransella (1974) si myslí, že si vybíráme prátele, kterí mají
podobné videní sveta. Cítíme, že se nám s nimi snadneji komunikuje a že
se od nich spíše dockáme pozitivní zpetné vazby, která pozvedne naše
sebevedomí.

4.3 Vztahy

S. W. Duck (1973) tvrdí, že podobnost osobních konstruktu, postoju a ná
zoru má velký význam, má-li krátkodobá vzájemná pritažlivost prerust
v dlouhodobý vztah.

Duck považuje za nutné odlišit u vztahu sociální pritažlivost a mezilid
skou pritažlivost. Sociální pritažlivost je krátkodobá a silne ji ovlivnuje
clenství v sociálních skupinách. Také závisí na faktorech, o kterých jsme
již hovorili, jako je podobnost nebo blízkost. lnterpersonální prítažlivost
je na druhé strane založena na hlubší znalosti osobnosti druhého cloveka
a jeho pohledu na svet.

Když se s nekým setkáme poprvé, máme podle Ducka sklon reagovat na
nej podle toho, co v nás vyvolává - jinými slovy, zacházíme s ním jako
s podnetovým objektem ("rozesmává mne"). Jakmile jej však lépe pozná
me, náš vztah se promenuje a my k nemu pristupujeme více jako k cloveku
("když ho blíže poznáš, je to velmi príjemný clovek"). Práve taková osob
ní pritažlivost, na rozdíl od povrchnejší sociální pritažlivosti, která existu
je na zacátku vztahu, tvorí podle Ducka základ dlouhodobého vztahu.

4.3.1 Teorie sociální smeny

Teorie sociální smeny (social exchange theory) považuje sociální chování
za výsledek implicitních sociálních kontraktu, které zahrnují smlouvání
o co nejvýhodnejší podmínky. Sociální interakce tedy podle tohoto mode
lu mají zajistit co nejvyšší interpersonální "zisk" (ci posílení) a minimali
zovat interpersonální "ztráty" (ci tresty). Podle teorie sociální smeny si
vybíráme, do kterých vztahu vstoupit a z kterých vystoupit, podle pomeru
zisku a ztrát, které tento vztah prináší.

G. Homans v roce 1974 popsal jako jedno z nejvýznamnejších "aktiv"
v tomto modelu sociální schválení. Vážíme si chvály od druhých, a tak si
zacneme vážit i lidí, kterí nám takovou pozitivní zpetnou vazbu poskytují,
a to zvlášte tehdy, týká-li se oblastí, ve kterých se neCÍtíme príliš jistí.

Thibaut a Kelley predložili v roce 1959 model sociální smeny, který slouží
k posuzování dlouhodobých vztahu. Podle nich procházejí dlouhodobé
vztahy, k nimž pocítají jak prátelství, tak lásku, ctyrmi stadii:
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1. Vybírání - zjištujeme odmeny a cenu spojenou se vztahy k ruzným
lidem, a to tak, že pozorujeme druhé, prípadne sami experimentuje
me s ruznými vztahy.

2. V)jednávání - na pocátku vztahu experimentujeme s poskytováním
a prijímáním ruzných typu odmen (toto stadium zahrnuje faktory in
terpersonální atraktivity, o kterých jsme hovorili dríve).

3. Zavázání se - zacínáme se více zajímat o vztah samotný.
4. lnstitucionalizace - "zvykneme si" na vztah a stanovíme si normy

a vzájemná ocekávání.

Základem mnoha vztahu je zrejme skutecne práve sociální smena. Sociální
smena však nemuže poskytnout úplné vysvetlení všech jejich aspektu. Lidé
casto zustávají ve vztazích, které jsou na první pohled nevyvážené, zvlášte
z pohledu pozorovatele. Teorii sociální smeny je tedy treba modifikovat
tak, aby dokázala vysvetlit i takové jevy.

4.3.2 Teorie rovnosti

Teorie rovnosti (equity theory) se vyvinula z teorie sociální smeny. Podle této
teorie nemužeme vztahy vysvetlovatjen objektivním úctováním ve forme "má
dáti - dal". Vetší roli v nich hraje vnímaná "férovost" toho, co se deje mezi
zúcastnenými stranami. Teorie rovnosti tedy klade duraz na rovnováhu, kterou
si vztah musí vytvorit, má-li nejakou dobu prežít. Walster, Walsterová
a Berscheid (1978) shmuli teorii rovnosti do ctyr principu:

• Lidé se ve vztahu snaží maximalizovat odmeny a minimalizovat ne
príjemné zkušenosti - uplatnení tohoto principu lze spatrit treba v tom,
že lidé si vybírají partnery s podobnými názory.

• Odmeny lze rozdelovat ruzným zpusobem a skupina ci pár si muže
vytvorit svuj vlastní "férový" systém. Mnoho páru si napríklad vy
tvorí kompenzacní strategie, které umožní, aby se jeden partner dále
venoval svému konícku ci sportu, ale jindy to kompenzuje vetší úcastí
na chodu domácnosti. Podobné usporádání casto slouží k zajištení
rovnováhy ve vztahu.

• Nerovné ("neférové") vztahy jsou prícinou stresu. Pro "ztrátovou"
stranu 'je stres tím vyšší, cím vetší je nevyváženost vztahu. Mnoho
z nás má zkušenosti s tím, jakou záteží muže být nerovný vztah. Po
dobné pocity vztah ješte dále komplikují.

• Osoba v nerovném vztahu se bude snažit obnovit vyvážený stav, pri
cemž velikost jejího úsilí bude prímo úmerná stupni nevyváženosti
vztahu. Mnoho vztahu delá dojem velké nevyváženosti, a "ztrátová"
strana se presto velice snaží si partnera udržet. Tento stav však muže
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trvat jen tak dlouho, dokud si tento partner myslí, že existuje nadeje,
že se ve vztahu obnoví rovnováha.

Sternberg (1987) popsal manželský pár, ve kterém jeden partner mel pred
nejakým casem nemanželský pomer. Druhý partner to pri každé hádce vy
tahoval na svetlo, až nakonec první z partneru cítil, že není jiná možnost
než ze vztahu odejít. Jeho prosby, aby s tím jeho partner prestal, nemely
žádný úcinek. Znovunastolení rovnováhy ve vztahu tedy nebylo možné.

4.3.3 Dimenze vztahu

Studium vztahu je komplikované, cástecne proto, že predmet zkoumání je
tak težko uchopitelný a cástecne i proto, že každý z nás asi za nejduležitej
ší charakteristiku vztahu považuje neco jiného. R. A. Hinde (1987) navrhl
osm dimenzí, ze kterých mužeme vycházet pri popisu a vysvetlování vzta
hu. Mají poskytnout základní rámec pro práci badatelu v této oblasti.
K temto dimenzím patrí:

• Obsah - co lidé ve vztahu spolu delají. Cinnost matky a dítete nebu
de totožná s cinností téže ženy s jejím manželem. Proto je pro posou
zení vztahu duležitým kritériem obsah.

• Rozmanitost - ruznost cinností úcastníku vztahu. Nekteré vztahy jsou
velmi vyhranené a orientované na splnení úkolu, zatímco jiné zahrnují
široké spektrum cinností. Váš vztah s nejlepším prítelem budou nejspí
še naplnovat rozmanitejší cinnosti než váš vztah s ucitelem.

• Kvalita - prístup úcastníku k obsahu vztahu. Je napríklad matka cit
livá k potrebám svého dítete, nebo je uspokojuje jen mechanicky? Je
soucástí prátelství legrace a smích?

• Frekvence a organizace - kdy se lidé úcastní spolecné cinnosti a zda
je jejich konání systematické. Muže to zahrnovat napríklad srovnání
cetnosti reakce na potreby druhého s tím, jak casto by druhý chtel,
aby na ne partner reagoval.

• Reciprocita a komplementarita - zda vztah zahrnuje strídání rolí nebo
vzájemne se doplnující chování. V nekterých vztazích se jeden part
ner cítí lépe ve vudcí roli a druhý naopak v roli následovníka, v jiných
se mohou tyto role strídat nebo menit podle okolností.

• Intimita - do jaké míry si partneri ve vztahu sdelují svá tajemství
a hovorí o osobních vecech.

• Interpersonální percepce - jak partneri vnímají navzájem svou pova
hu a jak interpretují cinnost druhého.

• Závazek - jak silne se partneri cítí oddáni jeden druhému nebo vzta
hu mezi sebou.
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Možná by bylo zajímavé na základe techto osmi dimenzí srovnat vztahy,
které máte s ruznými lidmi, a tak zjistit, jak se napríklad rodinné vztahy
liší od vztahu prátelských.

4.3.4 vývoj vztahu

Pri navazování vztahu používáme velké množství neverbálních signálu,
zvlášte ocní kontakt a úsmev, abychom naznacili svuj zájem o druhého.
Možná je to proto, že se úmyslne snažíme o jistou dvojznacnost svých
signálu. Kurth (1970) tvrdí, že dvojznacnost nám umožnuje vyhnout se
riziku odmítnutí. Místo prímé otázky "Líbím se ti?" a riskování odpovedi
"Ne" se snažíme použít neprímé signály.

Duck a Miell (1986) ukázali, že když s nekým navazujeme vztah, je pro
nás velmi duležité, zda o nás má také zájem. Je pozoruhodné, že pri rozho
voru s partnery v zacínajícím vztahu se ukázalo, že oba vnímají druhou
osobu jako tu, která má nad vývojem vztahu vetší kontrolu. I toto muže
být zpusobeno strachem z odmítnutí.

Na zacátku vztahu se snažíme vyhnout odmítnutí napríklad tak, že dru
hému ukazujeme své "lepší stránky" (jsme zdvorilí, snažíme se vypadat co
nejlépe) a projevujeme zájem o jeho život. Také se snažíme se o nem co
nejvíce dozvedet, treba tak, že se vyptáváme druhých nebo premýšlíme
o tom, co se už mezi námi stalo.

Nekteré vztahy skoncí nebo ustrnou hned na zacátku, jiné se rozvinou
a jejich úcastníci se sblíŽí. Podle Ducka (1988) to casto probíhá tak, že
partneri si vzájemne dovolí nahlédnout do svého nitra a jeden druhému se
sverují. Neco primeje jednoho z partneru sverit druhému nejakou vec ze
svého soukromí ci osobnosti. Druhý partner pak také prozradí neco o svém
živote. Prílišné odhalování vlastního nitra v zacátcích vztahu však muže

mít opacný úcinek. Podle Knappa (1984) to druhého casto spíše popudí
nebo ho to dokonce primeje ze vznikajícího vztahu vystoupit. Zdá se, že
lidé dávají prednost prirozenétnu vývoji vztahu a nenutí se príliš brzy do
neprimerené blízkosti.

4.3.5 Udržování vztahu

Ruzné vztahy vyžadují ruzne velkou pozornost a "údržbu", aby mohly
pokracovat. Rose a Serafica (1986) napríklad zjistili, že velmi dobrá prá
telství vetšinou pretrvají i bez velkého úsilí zúcastnených stran (možná
proto, že velké úsilí už do vztahu bylo vloženo v jeho pocátecních sta
diích), ale i blízká prátelství a manželství nebo jiné partnerské vztahy po
trebují urcité úsilí, mají-Ii se udržet.
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Prátelství také obnáší urcitou reciprocní povinnost vuci druhému. Argy
le a Henderson (1984) zjistili, že existují jistá pravidla, která by prátelé
meli dodržovat:

• zastat se druhého v jeho neprítomnosti
• podelit se s ním o zprávy o všech svých úspeších
• poskytnout emocionální podporu, když ji druhý potrebuje
• verit si a sverovat se navzájem
• dobrovolne pomáhat druhému, když to potrebuje
• usilovat o to, aby se dobre cítil v naší spolecnosti

Argyle a Henderson zjistili, že velmi dobrá prátelství mohou prežít mnoho
problému, ale porušení jednoho z techto pravidel casto vede k ukoncení
vztahu.

Dindia a Baxter (1987) provedli rozhovor s padesáti manželskými páry.
Ptali se partneru, jak udržují svuj vztah ajakjej napravují, pokud se objeví
problémy. Ukázalo se, že manželské páry mají vetšinou daleko více "udr
žovacích strategií" (jako "spolecné vecery" nebo "telefonování domu, když
jsem na cestách") než strategií napravovacích - ale když udržovací strate
gie fungují, napravovací samozrejme nejsou potreba!

Dindia a Baxter také zjistili, že páry, které spolu jsou dlouhou dobu,
mají vetšinou méne udržovacích strategií než ty, které spolu jsou teprve
krátce. To muže být i tím, že se podobné cinnosti staly natolik samozrej
mou soucástí života, že partneri je už proste nezaznamenávají. 'Lidé si vet
šinou až po skoncení vztahu uvedomí, kolik ruzných drobností, které by
byly mohly pomoci udržet vzájemnou blízkost, kdyby do vztahu nevstou
pily další skutecnosti, se stalo soucástí jejich života.

S. W. Duck (1988) vytvoril model prubehu dezintegrace blízkého vzta
hu. Zahrnuje ctyri fáze. Každou z nich charakterizují urcité myšlenky
a cinnosti:

I. lntrapsychická fáze. Je to údobí, ve kterém jeden z partneru zacne
pocitovat silnou nespokojenost a zdá se mu, že již situaci nedokáže
dál snášet. Poté zváží všechny výhody a nevýhody, které mu vztah
prináší. Když dojde k ná~oru, že již nestojí za to ve vztahu pokraco
vat, prejde do druhé fáze.

2. Dyadickáfáze. Do této fáze se zapojí i druhý partner. Partner, který
chce ze vztahu odejít, ho informuje o svém úmyslu, nebo se mu vy
hýbá a je chladný. Jeho chování je pro druhého partnera nezrídka šo
kující a prinese mu velkou nejistotu. Pár se muže rozhodnout dát vzta-
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hu ješte jednu šanci (napríklad chápat rozchod jen jako zkoušku).
Rozhodnou-li se jej opravdu ukoncit, prejdou do tretí fáze.

3. Sociální fáze. Ta zahrnuje spolecenské dusledky zmeny. Pár oznámí
svuj rozchod prátelum a musí reagovat na intervence zvnejšku. Musí
celit dusledkum rozchodu pro prátelské ajiné sociální vztahy. V této
fázi se také ješte mohou pokusit problémy páru vyrešit príslušníci
rodiny nebo duchovní. Když to nepomuže, pár prechází do konecné
fáze.

4. Fáze úpravy hrobu. V této fázi se bývalí partneri snaží preklenout
rozchod. Sdelují rodine a známým svou verzi událostí a nekdy pri
pravují pudu pro pokracování prátelského vztahu se svým bývalým
intimním partnerem.

Výzkum vývoje, zmeny a rozpadu vztahu je stále ješte ve svých pocátcích.
Již však leccos víme o kognitivních a sociálních faktorech, které zde hrají
roli. Sebepercepce, percepce druhých a mezilidské vztahy tvorí význam
nou soucást sociální psychologie. V príští kapitole se budeme podrobneji
zabývat postoji a jejich zmenou.



f""1 -----------------------~I
Shrnutí: Vnímání druhých osob, pritažlivost a vztahy

1. Vnímání druhých je proces, který ovlivnuje mnoho ruzných fak
toru. Ty zahrnují implicitní teorie osobnosti, stereotypy, osobní
konstrukty, efekt primarity a vzpomínky na druhé.

2. Podle teorie sebepercepce získáváme informace o sobe tak, že
vyvozujeme závery z vlastního chování. Tyto závery jsou vý
znamnou složkou sebepojetí.

3. Teorie vlastní zdatnosti (self-efficacy) ríká, že presvedcení
o vlastních schopnostech významne ovlivnuje naše chování. Toto
presvedcení casto naplnuje sama sebe. Teorie vlastní zdatnosti
tedy implikuje, že je dobré verit, že jsme lepší, než o cem svedcí
naše dosavadní zkušenost.

4. Zkoumání mezilidské pritažlivosti identifikovalo telesnou pri
tažlivost, podobnost a komplementaritu, duvernost, blízkost, re
ciprocní vztah a omylnost jako faktory toho, zda nás nejaký clo
vek bude pritahovat. '

5. Ruzné teorie pritažlivosti odhalily hodnocení, posílení a kogni
tivní podobnost jako základní prvky procesu pritažlivosti.

6. Nekteré výzkumy vztahu zduraznují procesy sociální smeny
a tvrdí, že lidé se snaží maximalizovat rovnost vztahu.

7. Soucasné výzkumy vztahu se soustredí na jejich procesuální
stránku. Zkoumají vznik, prubeh a konec v7Jahu. Ke vztahu
pristupují jako k dynamickému procesu, a ne jako k setrvalému
stavu.

Postoje

Casto hovoríme o vlastních a cizích postojích. Co však presne tímto slo
vem míníme? Jaké postoje zastáváme a jak ovlivnují náš vztah k okolnímu
svetu?

5.1 Koncept postoju

5.1.1 Definice

Mnoho autoru se pokoušelo definovat postoje. Fishbein a Ajzen (1975) je
napríklad definovali jako "naucené predispozice k celkove príznivé nebo
nepríznivé reakci na daný objekt, osobu ci událost". Tato definice zduraz
nuje tri rysy postoju: za prvé, že jsou naucené, za druhé, že jsou konzis
tentní, a za tretí, že se týkají príznivých nebo nepríznivých reakcí.

Podobne vyznívá i definice, kterou predložili Krech, Crutchfield a Balla
chey v roce 1962: "Postoje jsou stabilní systémy pozitivního nebo nega
tivního hodnocení, emocních pocitu a technik jednání týkajících se sociál
ních cílu." Tato definice však navíc zduraznuje, že postoje se týkají i cinnosti
ci jednání.

Jiné definice zase zduraznují, že postoje nás pripravují k cinnosti. Zpu
sobují, že se casteji chováme urcitým zpusobem. Napríklad definice navr
žená Osgoodem, Sucim a Tannenbaumem v roce 1957 znela: "Postoje jsou
predispozice k reakci, které se od jiných stavu pripravenosti liší hodnotí
cím charakterem reakce, ke které predisponují." Podle této definice se tedy
postoje podobají mentálnímu "nastavení" (set), ale navíc obsahují duleži
tou hodnotovou složku.

5.1.2 Postoje a chování

At už si vybereme kteroukoliv definici, je jasné, že postoje nejsou prostou
množinou myšlenek týkajících se nejakého objektu. Jsou totiž spojeny
i s cinností - ovlivnují chování. Ale je tomu opravdu tak?

V jednom slavném výzkumu souvislostí mezi postoji a chováním doká
zal Lapiere (1934), že postoje, které vyjadrujeme verbálne, se mohou znacne
lišit od postoju, o nichž svedcí naše chování. Lapiere ajeho dva cínští prá
telé cestovali napríc Amerikou, spali v hotelech a jedli v restauracích. Více
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než 90 % podniku je bez váhání obsloužilo, a to i presto, že v tehdejší
americké spolecnosti byly velmi bežné rasové predsudky proti Cínanum.
Když však po šesti mesících Lapiere znovu kontaktoval tytéž hotely a re
staurace a ptal se majitelu, zda by obsloužili cínské hosty, témer všichni
odpovedeli, že by to neudelali.

Zdá se tedy, že postoje, které lidé vyjadrují, nemusejí vždy být presným
indikátorem jejich budoucího chování. Ajzen však (1988) tvrdí, že takový
záver je nesprávný. Domnívá se, že lidé se chovají v souladu se svými po
stoji. Postoje se však mohou lišit svou globálností ci konkrétností.
V Lapierove výzkumu byla hoteliérum položena velmi obecná otázka, která
odhalila jejich zaujatý postoj, ale když se trojice badatelu objevila u jejich
dverí, šlo o konkrétní situaci, která se týkala urcitých dvou lidí, a ne "Cí
nanu" všeobecne. Tento rozdíl vedl podle Ajzena ke zretelnému rozporu
mezi postoji a chováním.

Ajzen navíc upozornil na to, že, zkoumáme-li souvislosti mezi postoji
a chováním, mužeme se setkat s konfliktem mezi dvema protikladnými po
stoji. Takže napríklad hoteliéruv rasismus muže být v rozporu s jeho pre
svedcením, že predpokladem prosperity podniku je, aby zákazník byl vždy
obsloužen. Ajzen považuje mnoho výzkumu konzistentnosti postoju za
naivní, nebot neberou ohled na sociální tlaky a na jiné postoje.

Pri zkoumání postoju rychle zjistíme, že jsou složité a mohou se proje
vovat na mnoha úrovních. Postoje se vetšinou popisují pomocí trí dimenzí,
z nichž každá prispívá k celku:

• Kognitivní dimenze - týká se názoru a myšlenek, které osoba má
o predmetu postoje.

• Emocionální dimenze - týká se toho, co osoba cítí k predmetu posto
je, cili emocí ci emocionálních reakcí.

• Konativní nebo behaviorální dimenze - týká se sklonu k chování ci
jednání ve vztahu k predmetu postoje.

Ruzné definice se liší v tom, kterou z techto trí dimenzí zduraznují. Všechny
z nich jsou však duležité pro celkový vývoj postoje.

5.1.3 Postoje, hodnoty a názory

Podle Fishbeina a Ajzena (1975) musíme rozlišovat mezi postoji a názory.
Rozdíl spocívá v jejich emocionální dimenzi. Názory jsou v podstate ne
utrální - jsou to jen výroky, o kterých si myslíme, že jsou pravdivé. Posto
je jsou však hodnotící: indikují pocity ve vztahu k urcité záležitosti. Eiser
(1983) míní, že postojové výroky mohou casto budit zdání, že jsou pouze
vyjádrením názoru, dokud peclive nerozebereme slova, která je tvorí. Klí-
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covým indikátorem toho, že jde o postoj, bývá emocne zabarvený jazyk
použitý pri popisu.

Duležitým kritériem, které nám pomuže rozpoznat postoj, je jeho sou
vislost s hodnotami. Hodnoty jsou pomerne stálé osobní predpoklady, kte
ré leží v samém základu postoju. Týkají se obecných principu, jako naprí
klad toho, co je morální nebo sociálne žádoucí. Protože osobní hodnoty
a principy nám slouží jako standardy, podle nichž posuzujeme vlastní cho
vání i chování ostatních, jsou s postoji úzce provázány. Postoje vetšinou
prímo vycházejí ze základní hodnotové soustavy cloveka.

Presto však mužeme najít osoby, které zastávají postoje neslucitelné
s jejich osobními hodnotami. Napríklad Arendtová (1963) píše o tom, že
nacistický pohlavár Eichmann, odpovedný za organizaci transportu milio
nu Židu do koncentracních táboru, nemel zvlášte silné proti židovské pred
sudkya dokonce vynaložil jisté úsilí na ochranu nekterých Židu, které znal.
Jeho podpora nacistické ideologie vycházela spíše ze sociálních norem,
které jej obklopovaly, nežli z jeho vnitrních hodnot. Presto jednal v souladu
s postoji, které vyjadrovala spolecnost, a zavinil tak smrt milionu lidí. Jeho
osobní hodnoty byly proto u soudu (zcela správne) považovány za irele
vantní.

Tento príklad je možná dost netypický, ale je duležité si uvedomit, že
postoje, které naznacuje chování jednotlivce, nemusejí vždy vyjadrovat
jeho osobní názory. To neznamená, že názory nejsou duležité, ale spíše to,
že za své jednání i názory neseme stejnou zodpovednost.

5.1.4 K cemu nám jsou postoje?

Smith, Bruner a White (1964) rozlišují mezi názory, které lidé mají, a temi,
které vyjadrují svým chováním. Domnívají se, že pri vyjadrování postoju
hrají roli sociální strategie a sociální omezení, takže prestože mezi vyjád
rením postoju a skutecnými postoji existuje souvislost, nemusejí být to
tožné. Postoje jsou však podle nich hlavními nástroji kontaktu s realitou.

Smith, Bruner a White popisují tri funkce postoju, kterými je hodnocení
objektu, sociální prizpusobení a externalizace.

Pomocí hodnocení objektu usmernují postoje naše reakce vuci vecem
a událostem v okolí, takže nemusíme pokaždé, když se s nimi setkáme,
znovu hledat vhodný zpusob reagování. Napríklad k objektu, který nám
v minulosti uškodil, si vyvineme negativní postoj, což znamená, že se mu
v budoucnosti vyhneme a nebudeme muset pokaždé znovu objevovat jeho
škodlivost.

Postoje hrají roli také v sociálním prizpusobení. Vyjádrení názoru má
samozrejme radu sociálních funkcí, k nimž patrí napríklad posilování so

ciálních vztahu a zvyšování skupinové soudržnosti. Smith, Bruner a White
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se domnívají, že názory mohou sloužit jako nástroj sociálního prizpusobe
ní, protože pomáhají utužovat sounáležitost se skupinou - mám-li podob
ný názor jako clenové mé referencní skupiny, vlastne tím do jisté míry
vyjadruji, že se jim podobám. Totéž platí u negativních referencních sku
pin - mám-li názor, který je zcela opacný než názor clenu nejaké sociální
skupiny, mohu tím zduraznovat rozdíl, který existuje mezi nimi a mnou.

Smith a jeho kolegové tedy se domnívají, že zastáváme-li urcitý názor,
muže nám to pomoci pri sociální identifikaci, která je duležitou - nekdo
by dokonce rekl, že ústrední - soucástí lidského bytí a soužití ve spolec
nosti.

Tretí funkcí postoju, kterou popsal Smith, Bruner a White, je externali
zace. Externalizace je spojování nevedomých motivu ci vnitrních stavu

s necím, co práve probíhá v bezprostredním okolí. Toto spojení, které je
casto zcela nevedomé, ústí ve vytvorení postoje k danému vnejšímu ob
jektu. Tak vyjadrujeme nekteré vnitrní stavy ci konflikty.

Napríklad clovek, který prožívá vnitrní konflikt z nedostatku stabilních
vztahu s druhými, muže vyjadrovat hlubokou skepsi vuci instituci man
želství. Jeho postoj k instituci manželství mu umožnuje vyjádrit nekteré
jeho vnitrní pocity týkající se vztahu. Podle Smitha ajeho kolegu je vnejší
objekt najednou chápán tak, jako by mel vztah k vnitrnímu problému.

Smith, Bruner a White tvrdí, že souvislost mezi tremi funkcemi postoju
slouží k nekolika dalším úcelum. Tím lze napríklad vysvetlit, proc postoje
bývají tak odolné vuci zmene. Badatelé se domnívají, že všichni máme
stálou potrebu lépe porozumet svetu. Ta by za bežných okolností mela obcas
vyvolat zmenu postoje. Ale vnitrní potreby a úzkosti mohou zpusobit oba
vy z príliš velké ci náhlé zmeny. Zmenu postoje usnadnuje splnení alespon
jedné z následujících podmínek:

1. Zmena probíhá pozvolna, prípadne se týká periferního, nikoliv cent
rálního postoje.

2. Osoba práve neprožívá žádné výrazne rušivé vnitrní úzkosti.

Smith a kolegové také zduraznili, že vývoj presvedcení závisí na tom,
k jakým informacím má clovek prístup. Protože názory se vyvíjejí jako
dusledek lidské touhy porozumet svetu, nemuže svet, který nabízíjenjedi
ný úhel pohledu, být príznivý necemu, co badatelé nazývají "vyzrávání
názoru". Kdyžje však clovek konfrontován s ruznými pohledy na svet a roz
licnými zdroji informací, musí si díky své potrebe porozumet svetu formo
vat vlastní názory. Chceme-li u lidí podporovat zralost názoru, je tedy podle
badatelu duležité, aby se ve spolecnosti vyskytovaly ruzné zdroje informa
cí a ruzné pohledy na svet.
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Záchvaty úzkosti rešila Františka vždy bez odkladu.

5.1.5 Jak se postoje vyvíjejí?

O tom, jak se vyvíjejí postoje, existuje mnoho teorií. Pravdepodobne jste
si u výše zmínené definice Fishbeina a Ajzena všimli, že zacínala tím, že
postoje jsou naucené. Podle techto badatelu tedy získáváme postoje
v prubehu bežného sociálního života: cástecne z rodiny, kde vyrustáme,
a cástecne od lidí, s nimiž se stýkáme.

Tajfel (1978) píše o tom, že sociální identita a sounáležitost se skupinou
silne ovlivnuje postoje, které si osvojíme. Hluboce zvnitrnujeme své clen
ství ve skupinách, které pak tvorí duležitou cást sebeúcty. Tajfel tvrdí, že
práve tento mechanismus je podkladem stálých predsudku mezi sociální
mi skupinami a že každý pokus o pochopení predsudku bez ohledu na so

ciální identifikaci vede do slepé ulicky. Tajfel tedy vidí koreny mnoha po
stoju v sociální identifikaci, kterou se budeme podrobneji zabývat v šesté
kapitole. -

Nekterí badatelé, napríklad Eysenck a Wilson (1975), zastávají názor,
že postoje jsou z velké cásti vrozené. Tato myšlenka vychází z toho, že
vrozené jsou nekteré osobnostní rysy, jako neuroticismus a stabilita, a ty
pak tvorí základ postoju. Podobná tvrzení jsou založena predevším na po
zorování, že u clenu urcité rodiny se casto objeví podobné rysy - a shodné
postoje - od jedné generace k druhé.
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Ale dokázat výskyt nejakého jevu v rodine rozhodne není totéž jako
dokázat, že tento jev má genetický puvod. Rodina poskytuje detem pro
stredí, v nemž probíhá jejich ucení, a deti velmi snadno prejímají postoje
a myšlenky lidí ve svém okolí, což popsal Bandura (1972). Genetická teo
rie se samozrejme muže zakládat na pravde. Rozhodne z ní však plyne
více otázek než odpovedí. Také pro ni existuje jen velmi málo dukazu a navíc
nedokáže vysvetlit, jak lidé postupují pri prejímání ci formování specific
kých postoju (na rozdíl od obecných rysu).

Jsou-Ii postoje naucené, musíme se ptát, jak toto ucení probíhá. Osvoju
jeme si opravdu nekteré postoje pomocí podminování - tedy proto, že jsme
za jejich vyjádrení odmeneni nebo potrestáni? Nebo je získáváme pouze
tak, že napodobujeme druhé?

Bandura a McDonald (1953) vypráveli detem dve príhody, v nichž se
vyskytovalo chování, které poškodilo nejakou vec. Jedna ze dvou príhod
popisovala sobecké jednání, druhá ilustrovala nesobecké jednání. Stupen
poškození se také lišil, a to tak, že nesobecké jednání zpusobilo více škody
než jednání sobecké. Deti mely nejdríve príhody zhodnotit a pak byly roz
deleny do dvou skupin. Jedna skupina detí slyšela, jak nejaká dospelá oso
ba vyjadruje postoj, který se zcela odlišuje od jejich postoje. Detem ve
druhé skupine bylo receno, aby vyjádrily postoj opacný ke svému puvod
nímu postoji. Za uposlechnutí byly ihned odmeneny.

Srovnáním techto dvou skupin Bandura a McDonald zjistili, že imitacní
prostredí - ve kterém deti pouze pozorovaly nekoho, kdo delal neco jiného
- bylo daleko úcinnejší než prímý trénink. Zdá se, že si postoje mužeme
osvojit napodobováním druhých a že se je tedy nemusíme prímo ucit.

Jiný pohled na utvárení postoju nabídli Petty a Caccioppo v roce 1981.
Tito autori tvrdí, že náš postoj se vyvíjí, jak se postupne seznamujeme
s objektem. Když premýšlíme o objektu, který zvlášt dobre neznáme nebo
s ním nemáme žádnou zkušenost, uvažujeme predevším o faktech - bada
telé takový vztah k objektu oznacují jako "deskriptivní presvedcení". Ale
jak se stále duverneji seznamujeme s objektem, máme tendenci utvorit si
o nem nejaký názor - odhadujeme jeho další aspekty. Tak si o cílovém
objektu vytváríme soustavu "deduktivních presvedcení". Dalším stadiem
vývoje postoje je hodnocení deduktivních presvedcení. Tak si formujeme
postoj.

Nedostatek tohoto pojetí však tkví v predpokladu, že vuci vecem, o kte
rých nic nevíme, nezaujímáme žádný postoj. Lidé však nejsou vždy tak
sladce racionální. Není napríklad neobvyklé, že si nekdo vytvorí zaujatý
postoj vuci sociální skupine, se kterou se skoro vubec nestýká. Zdá se
dokonce, že cím více toho o nejaké veci ci jevu víme, tím méne extrémní
city k ní chováme. S tím však Pettyho a Caccioppuv model nepocítá.
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5.1.6 Teorie oduvodneného jednání (reasoned action)

V roce 1980 prišli Ajzen a Fishbein s teorií postoju: Vetšinou se chováme
predvídatelne a rozumne, bereme v úvahu dostupné informace a jsme si ve
domi dusledku svého jednání. Výsledky tohoto procesu vyjadrujeme, hovo
ríme-Ii o svých úmyslech, ale nekdy už ne, máme-Ii popsat své postoje. Pod
le tohoto modelu se úmysly formují na základe dvou zdroju, kterými jsou
postoje jednotlivce a jeho vnímání sociálních tlaku. Oba tyto faktory se musejí
spojit, má-li clovek jednat ve shode se svými vyjádrenými postoji.

Podle Ajzena a Fishbeina se osobní postoje vyvíjejí na základe presved
cení o pravdepodobných výsledcích - což naznacuje, že jsou zapojeny
i pravdepodobnostní úsudky o tom, jaké asi výsledky budou.

Fishbein (1977) tvrdí, že duvodem, proc varování vlády USA o škodli
vosti kourení nemají príliš vysokou úcinnost, je to, že neovlivnují názory
kuráku na osobní úrovni. Fishbein rozlišuje ve vztahu ke kourení tri názo
rové úrovne:

• uvedomení - lidé si uvedomují, že podle lékarských autorit je koure
ní škodlivé,

• akceptace - lidé verí, že kourení je obecne škodlivé,
• personalizovaná akceptace -lidé verí, že kourení je nebezpecné jim

osobne.

Fishbein tvrdí, že kampane proti kourení zatím nikdy nebyly dostatecne
úcinné, protože lidé nedosáhli ani druhého stupne akceptace, a kourení
tedy nepokládali za škodlivé pro ne osobne. Proto svuj postoj ke kourení
nezmenili. Kdyby jejich názor na škodlivost kourení dosáhl osobní úrov
ne, byli by snad ochotni zmenit své chování tak, aby se shodovalo s jejich
presvedcením.

Individuální percepce sociálních tlaku, ci subjektivní normy, jak je na
zývá Ajzen a Fishbein, vyplývají z osobních znalostí sociální situace
a z norem, které se jí týkají. Pokud sociální skupina obklopující urcitého
cloveka a referencní skupina, u níž hledá standardy svého chování, chá
pe kourení jako normu, pak prosté presvedcení o škodlivosti kourení ne
musí stacit k tomu, aby ovlivnilo chování. Jak jsme si ukázali ve tretí
kapitole, sociální tlaky mohou mít velmi silný vliv na chování. Mluví
me-Ii o postojích, musíme se tedy podle Ajzena a Fishbeina zabývat
i sociálními tlaky.
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5.1.7 Teorie sebepercepce Bemové

V minulé kapitole jsme mluvili o názoru Bemové, že na své postoje usuzu
jeme na základe pozorování vlastního chování. Jinými slovy, domníváme se,
že naše chování je vyjádrením našich názoru. Príciny ylastního chování tedy
posuzujeme podobne jako príciny chování druhých lidí.

Mower-Whiteová (1982) však upozornuje, že takové vysvetlení muže
být správné jedine tehdy, jestliže své postoje nemužeme poznat nezávisle
(což se dá predpokládat, pokud souhlasíme napríklad s tím, že jednou
z funkcí postoju je sociální prizpusobení), a za druhé, jestliže nemužeme
prímo poznat príciny svého chování.

Nekdy se samozrejme muže stát, že príciny svého chování nedokážeme
identifikovat. Experiment Schachtera a Singera (1966), popsaný ve ctvrté
kapitole, ukázal, že pokusné osoby, které se dozvedely, že jejich fyziolo
gickou reakci zpusobila injekce adrenalinu, si myslely méne casto, že prí
cinou jejich reakce je nálada. Naopak ti, kterí tuto informaci nemeli, prisu
zovali své pocity nálade ci emoci. Lidé, kterí jsou unaveni nebo jsou
vystaveni velkému stresu, se tedy mohou domnívat, že jejich postoje jsou
výsledkem toho, že jim chybí tolerance. To muže vysvetlit nekteré pred
sudky nebo netolerantní chování, které se objevuje ve spolecenstvích
s vysokou mírou stresu.

5.2 Zmena postoju

Je pochopitelné, že mnoho výzkumu se zabývá zmenou postoju - jak mu
žeme druhé lidi presvedcit, aby zmenili názor. Tyto výzkumy se týkají
nejen možností snížení predsudku, jimiž se budeme podrobneji zabývat
pozdeji, ale také kognitivních aspektu zmeny postoju a toho druhu pre
svedcování, který se vyskytuje v reklamách. Podstatou reklamy je totiž
snaha presvedcit verejnost, že koupe urcitého výrobku nebo využití urcité
služby je dobrý nápad.

5.2.1 Kognitivní rovnováha a kognitivní disonance

F. Heider (1944) zastává názor, že lidé se snaží dosáhnout kognitivní rovnová

hy ci souladu a usilují o to, aby jejich postoje byly v souladu s jinými postoji.
Nesoulad neboli disonance mezi postoji vede podle Heidera ke stavu kognitiv
ní nerovnováhy, která vždy predstavuje pro cloveka, který ji prožívá, stresor.
Proto se snažíme jednat tak, abychom redukovali tenzi, kterou nesoulad vyvo
lává, at už pomocí zmeny situace, nebo pomocí zmeny jejího chápání.

Mower-Whiteová (1977) požádala respondenty, aby ohodnotili situace,
ve kterých vystupovala trojice lidí (jako napríklad Jana má ráda Sally, Sally
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má ráda Alžbetu, Alžbeta nemá ráda Janu). Respondenti hodnotili, jak prí

jemná nebo nepríjemná by daná situace byla. Polovina situací se týkala prí
mo respondenta - bylo v ní použito zájmeno "vy". Ostatní situace byly méne
osobní - pojednávaly o jiných lidech. Mower-Whiteová zjistila, že duležitý
byl práve osobní duraz; když se situace týkala druhých lidí, nerovnováha
respondenty netrápila. Pokud se však týkala jich samých, hodnotili vyváže
né situace jako "príjemné" a nevyvážené jako "nepríjemné".

T. M. Newcomb (1968) tvrdí, že kognitivní nerovnováha vyvolává nape
tí pouze tehdy, je-li pro toho, kdo ji pocituje, vysoce relevantní. Takže
napríklad pokud vám je nekdo, s kým jste se seznámili, nesympatický, za
tímco váš prítel jej má rád, nebude vám to vadit, pokud se to nejak nedo
tkne vašeho života. Pokud ona nesympatická osoba žije daleko a váš prítel
se s ní stýká jen o dovolené, nebudete asi cítit napetí z nerovnováhy. Kdy
by se však prestehovala do bytu vedle vašeho prítele a mela by být prítom
na pokaždé, když jej jdete navštívit, asi by se tenze objevila.

Leon Festinger (1957) zduvodnuje ve své práci, ovlivnené silne Heide
rovými myšlenkami, že kognitivní disonance je duležitým zdrojem zmeny
postoju. Kognitivní disonance se objeví tehdy, když zjistíme, že si naše
postoje nebo presvedcení odporují - at už proto, že nejsou vyvážené, jako
v Heiderove teorii, nebo proto, že jsou v prímém konfliktu. Se vzniklou
tenzí se vyrovnáváme bud zmenou jednoho z postoju, nebo prídáním dal
šího, který nám umožní interpretovat situaci jiným zpusobem.

Známý je Festingeruv, Rieckenuv a Schachteruv (1956) výzkum provede
ný na základe zúcastneného pozorování jedné náboženské sekty. Tato sekta
veríla, že jedno velké americké mesto bude zniceno záplavou - samozrejme
krome clenu sekty, kterí budou zachráneni létajícím talírem. Clenové sekty
prodali svuj majetek a odešli na kopec za mestem, kde cekali na prílet létají
cího talíre. Festinger ajeho kolegové zjistili, že poté, co se predpovedi sekty
nesplnily, zvládli její clenové vzniklou kognitivní disonanci pridáním další
ho presvedcení: mesto bylo zachráneno díky jejich modlitbám.

V jiném výzkumu požádal Festinger a Carlsmith (1959) respondenty,
aby po jednu hodinu provádeli velmi nudnou práci. Meli do der v desce
vkládat kolícky a otácet je o 45 stupnu. Po uplynutí hodiny se jich otázali,
co si o této práci myslí. Všem se zdála nudná. Pak požádali respondenty,
aby tento úkol vysvetlili novým respondentum a rekli jim, že jde o velmi
zábavnou a zajímavou práci. Dostali za to zaplaceno. Jedna skupina však
dostala velmi malou odmenu - pouze jeden dolar - zatímco druhá skupina
dostala mnohem více - dvacet dolaru. Úplne nakonec meli respondenti

znovu odpovedet na otázku, co si o experimentu myslí.
Festinger a Carlsmith zjistili, že respondenti, kterí dostali dobre zapla

ceno, svuj postoj vuci úkolu nezmenili. Ale ti, kterí dostali jen jeden dolar,
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Záchrana mesta Downsville v roce 1956.

hodnotili úkol jako daleko zábavnejší než predtím, a také ho prožívali jako
zajímavejší než druhá skupina. Festinger tvrdí, že toto zjištení lze vysvetlit
pomocí kognitivní disonance. Dobre placená skupina mohla svou lež vuci
novým respondentum ospravedlnit tím, že to udelala pro peníze. Ale špat
ne placená skupina nedostala dost velkou odmenu, aby jí stálo za to lhát,
takže musela zmenit svuj postoj, aby zmenšila disonanci mezi tím, co cíti
la, a tím, co rekla novým respondentum.

Festinger tvrdí, že kognitivní disonance je hlavním faktorem zmeny po
stoju. Lidé, kterí už mají na nejakou otázku vyhranený názor, jsou však
casto rezistentní k informacím, které odporují jejich presvedcení, a mají
tendenci se jim bránit. Nekdy jednoduše takovou informaci ignorují a ne
kdy ji prekroutí tak, aby byla slucitelná s jejich presvedcením. Zkreslení
informace muže mít ruzné formy:

I. diskreditace zdroje informace;

2. nová analýza informace, která ukáže, že z ní vyplývají odlišné závery;
3. úcelový výber cástí informace, které clovek vezme na vedomí nebo

si je zapamatuje.

Lidé si vetšinou neuvedomují, že si z informací vybírají jen urcité cásti.
Postman, Bruner a McGinnies (1948) napríklad demonstrovali, že pri rych
lém predvedení seznamu slov casteji rozpoznáme ta, s nimiž se pojí žá-
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doucí nebo príjemné asociace. Naopak ta, která vyvolávají nepríjemné nebo
tabu asociace, poznáváme méne casto. Postoje pusobí jako "filtr", který
odstranuje slova, která by mohla být rušivá.

5.2.2 Reklama a zmena postoju

Zkoumání zmeny postoju se nemusí nutne zabývat jen redukcí predsudku
nebo prizpusobením sociálních postoju lidí. Velké množství výzkumu se
týká procesu presvedcování. V naší konzumní kulture se na každém kroku
setkáváme s tím, že se nás nekdo snaží presvedcit, abychom nejak pozme
nili své chování; nekdy, abychom si koupili nejaký výrobek, pak zase, aby
chom se chovali jako zodpovední clenové spolecnosti, a jindy zase, aby
chom prijali za své jisté politické názory ci myšlenky.

Mnoho badatelu vidí model úspešného presvedcování v efektivní ko
munikaci. Domnívají se totiž, že pokud je informace sdelována dostatecne
jasne, dostaví se zmena postoje. Petty a Caccioppo (1979) tvrdí, že zmena
postoje muže postupovat dvema cestami. Ústrední cesta zpracování se uplat
ní tehdy, zabývá-Ii se osoba obsahem sdelení a soustredí se na nej. Ale
muže se též uplatnit periferní cesta zpracování, a to tehdy, dojde-Ii ke zme
ne postoje presto, že lidé sdelení nijak zvlášt nezaznamenají (Miller a kol.).

V roce 1980 zkoumal Chaiken efektivitu techto dvou cest. V jeho expe
rimentu dostali respondenti zprávu, jejíž obsah byl zduvodnen ruzným
množstvím argumentu (dvema až šesti). Polovine respondentu bylo rece
no, že s nimi bude pozdeji veden o problému uvedeném v této zpráve roz
hovor, druhá polovina si myslela, že bude mluvit o necem jiném. Chaiken
predpokládal, že ti, kterí ocekávali rozhovor o problému, budou zpracová
vat informace centrální cestou, zatímco ostatní respondenti nebudou zprá
ve venovat takovou pozornost, a proto užijí periferní cestu zpracování.

Výsledky byly zajímavé. U obou skupin se projevila zmena postoje jako
dusledek informace, ale zdá se, že prícina byla u každé jiná. U skupiny,
která zpracovávala informace centrální cestou, byl hlavním faktorem po
cet argumentu ve zpráve - cím více argumentu, tím vetší zmena postoje.
Ale u skupiny s periferní cestou zpracování na poctu argumentu nezáleže
lo. Místo toho se ukázalo, že nejduležitejším faktorem je, zda se respon
dentum líbil, ci nelíbil recník prednášející zprávu (což na skupinu s cent
rální cestou nemelo žádný vliv). Když Chaiken zjištoval postoje respondentu
po deseti dnech, postojová zmena periferní skupiny se prakticky vytratila,
zatímco u centrální skupiny stále trvala. Z toho vyplývá, že centrální zpra
cování má trvalejší dusledky než periferní zpracování.

Model zmeny postoju založený na zpracování informací se soustredí na
tri hlavní aspekty presvedcivé komunikace: prvním je komunikacní zdroj
- tedy odkud ci od koho zpráva pochází; druhým jsou možnosti ovlivnení
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efektivity presvedcování povahou informace; tretím jsou charakteristiky
príjemcu zprávy- tedy možné souvislosti mezi náchylností nechat se ovliv
nit a inteligencí nebo drívejšími postoji príjemce zprávy.

5.2.3 Promenné týkající se zdroje

Existuje mnoho promenných týkajících se zdroje, které mohou ovlivnit

úspešnost pokusu nekoho o necem presvedcit. Jedním z nich je duvery
hodnost - jakou duveru v nás vzbuzuje clovek, který nám nabízí urcité
informace. V roce 1953 provedli Kelman s Hovlandem experiment, ve kte
rém prehráli respondentum rec obhajující shovívavejší tresty pro mladist
vé delikventy. V jednom prípade respondentum rekli, že obhajobu pronáší
vysoce postavený soudce, a v jiném recníka popsali jako cloveka, který je
podezrelý z prodeje drog - tedy jako nekoho, jehož názory jsou podezrelé
a který asi nebude príliš duveryhodný. Respondenti se pochopitelne ne
chali spíše ovlivnit projevem, o kterém si mysleli, že jej pronáší soudce.

Když však Kelman s Hovlandem zjištovali postoje respondentu ješte jed
nou o tri týdny pozdeji, ukázalo se, že došlo ke zvratu. U respondentu,
kterí slyšeli obhajobu z velmi duveryhodného zdroje, který predstavoval
soudce, namerili badatelé menší zmenu postoje než bezprostredne po expe
rimentu. Naopak zmena postoje respondentu, kterí slyšeli totéž z velmi
málo duveryhodného zdroje, tedy od prekupníka drog, se zvýšila. Tento
nárust však vymizel, když jim byl pripomenut zdroj informace. Zdá se
tedy, že duveryhodnost zdroje informace ovlivnuje zmenu postoje jen tak
dlouho, dokud si ji pamatujeme. Jakmile je však zdroj zapomenut, muže
mít informace pocházející z málo duveryhodného zdroje stejný úcinek _
taková informace má tzv. casovaný efekt (sleeper effect).

Faktorem, který souvisí s duveryhodností, je odbornost cloveka, který
poskytuje informaci. Odborníka si povšimneme spíše než ostatních lidí,
a to i tehdy, nevíme-li nic o jeho skutecných znalostech v daném oboru.
Hovland a Weiss (1951) provedli výzkum úcinnosti .komunikace informa

cí týkajících se užívání drog ve specializované publikaci - v tomto prípade
v prestižním lékarském casopise - ve srovnání s populárním casopisem,
který se na daný obor nespecializoval. Autori predložili respondentum tu
též informaci, ale rekli jim, že pochází ze dvou ruzných zdroju. Když poté
porovnali zmenu postoje u dvou skupin respondentu, zjistili dramatické
rozdíly. 22 % respondentu, kterí verili, že informace pochází z lékarského
casopisu, zmenilo postoj, zatímco ti, kterí si mysleli, že je z populárního
casopisu, zmenili postoj pouze v 8 % prípadu. Hovland a Weiss z toho
vyvodili, že odbornost zdroje informace muže být významným faktorem
pri presvedcování.
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Reklamní agentury jen zrídkakdy prímo zjištují, jak se zmenily postoje
lidí, ale vyvozují zmenu jejich postoju z obratu zboží. Butterfield (1989)
se zabýval výrazným zvýšením prodeje kalifornských vín, který nastal po
britské reklamní kampani v letech 1983 a 1985. Reklama použila vero
hodnou, známou a zretelne "anglickou" postavu, která nabízela víno. Sou
cástí reklamy byly i humorné prvky, vycházející z kontrastu mezi americ
kým slangem ("A red that knows where its comming from") a britským
umením náznaku ("Its really jolly good"). Reklama tedy nebyla vybudo
vána jen na duveryhodnosti zdroje, ale také využila sociální identifikaci
diváka a snažila se v nem vyvolat pocit, že je clenem nejaké skupiny. Re
klamní kampan se skládala ze dvou televizních šotu a mela za následek
dramatický vzestup podílu na trhu u výrobku, kterého se týkala. Že tento
vzestup byl opravdu dusledkem reklam, potvrdilo to, že v oblastech, v nichž
tato reklama nebyla odvysílána, nebyl zaznamenán žádný významný vze
stup prodeje vína.

Význam má také to, zda máme pocit, že se nás nekdo snaží o necem
presvedcit. Walster a Festinger provedli v roce 1962 experiment, ve kte
rém jedné skupine respondentu poskytli informaci prímo, zatímco druhá
skupina ji "náhodou" zaslechla. Když poté srovnávali zmenu postoje re
spondentu, zjistili, že neprímá komunikace informace, která se týkala ži
vota respondentu, byla daleko úcinnejší než prímé sdelení. Zaslechnutá
informace, která se respondenta netýkala, však nemela žádný efekt. Naprí
klad svobodná žena, která zaslechla, že manželé by meli doma trávit více

casu, to nijak zvlášt nezaznamenala, ale vdanou ženu tatáž informace pre
svedcila.

Další duležitá promenná týkající se zdroje, kterou badatelé zjistili, je
atraktivita mluvcího. Obecne se spíše necháme presvedcit, pokud sdelení

pochází od mluvcího, který je pro nás atraktivní. Na tomto principu je
založena vetšina reklam. Ale s reklamou se vetšinou setkáváme nedobro
volne. Zimbardo (1960) zjistil, že pokud nasloucháme dobrovolne, muže
být zdroj, který nepovažujeme za atraktivní, nekdy efektivnejší než zdroj
atraktivní. Je to možné vysvetlit tak, že dobrovolný poslech nekoho, kdo
nám není sympatický, zpusobuje kognitivní disonanci, takže máme ten
denci sami sebe presvedcit, že sdelení bylo natolik hodnotné, že stálo za
vyslechnutí.

5.2.4 Promenné týkající se sdelení

Faktory, které nazýváme promenné týkající se sdelení, souvisejí se struk
turou a obsahem zprávy samotné. Jeden typ výzkumu vlivu sdelení se na
príklad zabývá významem duvery, kterou sdelení vzbuzuje v príjemcích.
Maslow, Yoselson a London (1971) provedli studii, ve které respondentum
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predložili písemnou zprávu o soudním procesu. Respondenti meli rozhod
nout o vine ci nevine obžalovaného. Dostali k prectení jeho obhajobu, kte
rá mela dve ruzné formy.

Obsah obou sdelení byl zcela totožný, ale výrazy vyskytující se v jed
nom z nich, jako napríklad "samozrejme", "není sporu o tom, že..." atd.,
vyjadrovaly vysokou míru jistoty. Druhé sdelení obsahovalo méne jisté
výrazy, jako napríklad "zdá se, že...", "nejsem si zcela jist, zda ..." atd.
netí a ctvrtá skupina respondentu byla seznámena s týmiž zprávami, ale
tentokrát je nahlas prednesl nejaký herec. Ve všech prípadech reagovali
respondenti daleko silneji na argumenty vyjadrující jistotu než na ty, které
vyjadrovaly vetší nejistotu.

Dalším aspektem sdelení je jeho emocionální úcinek. Janis a Feshbach
(1953) zkoumali úcinnost výchovných filmu o zubní hygiene. Promítli re
spondentum tri filmy. Jeden z nich silne zduraznoval bolest a potíže, které
mohou nastat pri zanedbávání ústní hygieny. Tento film tedy zduraznoval
strach. Ve druhém filmu mel strach jen zanedbatelný význam. Na bolest
byl kladen menší duraz a mnohem více byl zduraznen prospech, který muže
péce o chrup prinést. netí film se nacházel nekde uprostred. O bolesti se
zmínil, ale nezduraznoval ji.

Po nekolika týdnech po zhlédnutí filmu se badatelé zeptali respondentu,
zda nejak zmenili svuj postup pri cištení zubu nebo frekvenci návštev

u zubního lékare. Výsledky byly prekvapující. O své zuby se zacali lépe

...pípnutí ZJfa#tenQ,že .

...bIt se to #telo blíŽit .
...pet Hodin .
...asi tak .

..Ješte není pozde. ..

...aleji8to/ si n~se#t ...
...eH#t...em ..

~
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starat pouze ti respondenti, kterí zhlédli film nevyvolávající skoro žádný
strach. Ti, kterí zhlédli druhé dva filmy, se nelišili od kontrolní skupiny,
které byly promítnuty filmy se zcela odlišnou tematikou. Když však meli
respondenti vyplnit dotazník týkající se postoju k zubní hygiene, ukázalo
se, že všechny tri skupiny souhlasí se závery, které predkládaly filmy.

To nás privádí k zajímavé otázce rozdílu mezi postoji a chováním, které
by melo z postoju vyplývat. Dotazník ukázal, že všichni respondenti
v popsané studii zmenili své postoje. Ale pouze nekterí z nich zmenili i své
chování. Muže to znamenat, že je treba peclive prezkoumat, jaký zpusob
získávání dat užívají výzkumy zmeny postoju, než pristoupíme k záveru,
že prícinou zmeny postoju je skutecne urcitá promenná.

Rozdíly ve výsledcích mohou být ovlivneny i vlastním námetem výzku
mu. V jiné studii respondenti sledovali filmy o tetanu, které se lišily mírou
strachu, který mely vzbudit. Leventhal, Singer a Jones (1965) tentokrát
zjistili, že cím vetší byl strach, tím vetší byla i zmena postoje. Znovu však
nacházíme rozpor mezi vyjádrenými postoji a chováním respondentu, pro
tože bez ohledu na strach, který film u respondentu vyvolal, se jejich zá

jem o ockování proti tetanu nijak nezvýšil.
Když se snažíme vyvolat zmenu postoje, casto nám to ztežuje fakt, že

lidé málokdy venují pozornost vecem, o nichž si myslí, že se jich netýkají.
Cowpe (1989) podal zprávu o vládní televizní kampani, jejímž cílem bylo
redukovat pocet požáru vzniklých pri smažení. Predbežný pruzkum uká
zal, že vetšina lidí je presvedcena, že si pri smažení dávají dostatecný po
zor, ale nezdálo se, že by vedeli, co delat v prípade požáru. Reklamní od
borníci usoudili, že kampan, která by lidem ríkala, co mají delat, když oni
si myslí, že už to delají, by nemela žádný smysl. Místo toho se rozhodli
odvysílat nekolik televizních šotu, které ukazovaly, jak vznikají požáry
a co je treba delat v prípade, že se vznítí obsah pánve pri smažení. Sot
zakoncili slovy: "Pokud však pánev hned ze zacátku nepreplníte, samo
zrejme žádný podobný zásah nebude nutný."

Reklamní odborníci zjistili, že po kampani se pocet požáru vzniklých

pri smažení snížil v prumeru 012 %. Statistické údaje Fire Brigade (Po
žárního sboru) dokonce ukázaly, že v nekterých oblastech se pocet požáru
snížil až o 25 %. Tyto údaje samozrejme neuvádely, zda se skutecne snížil

pocet vznícení pánví, nebo zda lidé takové situace jen úcinneji zvládli,
takže nemuseli volat hasice. Nebyl ale zjišten nárust rozsahu požáru, takže

druhé vysvetlení je méne pravdepodobné (kdyby totiž bylo pravdivé, byli
by hasici voláni jen k požárum, které se vymkly z rukou). Pozdejší šetrení
ukázalo, že lidé jsou lépe než dríve informováni o tom, co mají delat
v prípade, že se jim vznítí pánev, takže odborníci predpokládají, že se sku
tecne chovají opatrneji.
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Ve ctvrté kapitole jsme se dozvedeli, jak muže efekt primarity ovlivnit
vnímání druhého cloveka. Hovland (1957) zjistil, že pri presvedcování
nebývá efekt primarity príliš silný. Hovland experimentoval s mnoha ruz

nými situacemi a objevil, že efekt primarity se projevuje jen ve dvou prí
padech. Jeden z nich nastane, pokud respondenti nevedí, že jim bude na
bídnut ješte druhý pohled na problém - zvlášte tehdy, když oba pohledy
prednese tentýž recník. Druhý prípad nastane, když se respondenti mají
verejne prihlásit k jednomu stanovisku ješte predtím, než vyslechnou dru
hé sdelení. To, že se mají prihlásit k jednomu stanovisku, pravdepodobne
koncentruje jejich pozornost na první sdelení a také to zrejme vyvolává
jistou identifikaci s vyjádreným stanoviskem.

V roce 1952 provedli Hovland a Mandell sérii experimentu, které uká
zaly, že pri presvedcování je úcinnejší jasne formulovat závery než nechat
na respondentech, aby si utvorili své vlastní. Výsledky techto badatelu však
kritizoval McGuire (1968), který se domnívá, že použili nevyrovnaný vzo
rek, ve kterém nebyli vzdelaní ani silne motivovaní jedinci. McGuire tvr
dí, že tito respondenti nemeli potrebu vlastního úsudku a že výzkum s jinými
respondenty by mohl prinést jiné výsledky. Rada moderních televizních
reklam nechává konzumenta, aby si o výrobku utvoril svuj vlastní názor
nekdy dokonce není uvedeno ani jméno výrobku. Takové reklamy jsou
daleko úcinnejší než ty, které vše dopodrobna vysvetlí. Muže to však být
tím, že moderní diváci jsou mnohem sofistikovanejší než diváci v roce 1952.

Spory se vedou také o to, zda lze respondenty presvedcit o nejakém ná
zoru snadneji, když uvedeme argumenty jen pro jednu stranu, nebo zda je
úcinnejší uvést argumenty pro obe strany. Ve studii úcinku propagacních
filmu a plakátu zjistili Hovland, Lumsdaine a Sheffield (1949), že reakce
respondentu se liší podle úrovne jejich vzdelání. Respondenty s nižším
vzdeláním snadneji presvedcily jednostranné argumenty, které byly pre
svedcive podány. Osoby s vyšším vzdeláním však takový postup presved
cil málokdy. Reagovaly spíše na materiál, který obsahoval informace ho

vorící pro obe strany debaty, ale v nemž znely informace hovorící pro jednu
z nich presvedciveji. Dalším faktorem, na který tento výzkum poukázal, je
puvodní názor respondenta. Výsledky, které jsme popsali, se týkají spíše
respondentu, kterí si zatím na problém neutvorili svuj vlastní názor. Ale
lidé, kterí již mají vlastní postoj, který se podobá jednomu z predložených
názoru, považují za presvedcivejší jednostranný pohled. To nás privádí
k tretímu zdroji promenných, které ovlivnují presvedcivost komunikace:
jde o promenné týkající se príjemcu sdelení.
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5.2.5 Príjemce sdelení

Ukázali jsme si, že postoj, který již nekdo zastává, ovlivnuje jeho ochotu
dát se presvedcit. V roce 1961 prišli Sherif a Hovland s myšlenkou, že clo
vek, jehož vlastní názor je podobný tomu, který mu nabízí nekdo jiný, se
zamerí na ty aspekty nabízeného sdelení, které zduraznují blízkost tohoto
názoru s jeho vlastním názorem - tento proces nazvali asimilace. Když se
však necí názory liší od tech, které jsou mu nabízeny, zamerí se práve na
tyto rozdíly, takže zdánlivá rozdílnost se ješte zvýrazní. Tento model im
plikuje, že vlastní postoje tvorí jakýsi bod ukotvení, kolem nehož se roz
prostírá ruzne velká oblast akceptace. Ta urcuje, které názory jsou natolik
blízké vlastním, aby mohly být asimilovány. Názory, které jsou natolik
odlišné, že vytvárejí s vlastními kontrast, jsou však vykázány do oblasti
odmítnutí.

Reklamní agentury jen zrídkakdy zkoumají prímé psychologické úcin
ky svých kampaní. Využívají však nekteré z popsaných mechanismu. Prí
kladem muže být reklamní kampan na Ford Granada, která se stala náme
tem výzkumu Taylora, Hidera a McKiea (1989). Nový model z roku 1985
byl v této kampani predstaven jako "nový" Ford Granada, což znamenalo,
že lidé, kterí vlastnili starou Granadu, se mohli dále identifikovat se svou
znackou, ale zároven mohli mít pocit, že jejich auto se zlepšilo. Reklama

byla navíc zamerena i na nové potenciální kupce.
Sherif a Hovland dále tvrdí, že oblast akceptace a odmítnutí závisí

u každého cloveka na predmetu, kterého se týká. Její rozsah úzce souvisí
s vyhraneností puvodní pozice k tomuto predmetu. Lidé s velmi vyhrane
nými názory mají daleko menší oblast akceptace než lidé s umírnenými
názory. Rozsah oblasti akceptace a odmítnutí navíc závisí na tom, do jaké
míry se clovek identifikuje s daným predmetem - jak je pro nej osobne
duležitý. Lidé, kterí se s urcitým názorem silne ztotožnují, mají velmi ma
lou oblast akceptace a hure tolerují odlišné názory.

McGuire (1968) tvrdí, že na zmenu postoje má pravdepodobne vliv
i osobnost. Uvádí v této souvislosti predevším inteligenci, sebeúctu a úz
kost. McGuire tvrdí, že duvodem této souvislosti je to, že úcinné presved
cování má dve fáze: clovek musí za prvé pochopit, co mu druhý sdeluje,
a za druhé"musí být pripraven tento názor prijmout. (Pripomenme, že všech
ny podobné výzkumy vycházejí z predpokladu, že zmena postoje je du
sledkem úcinné komunikace.) Podle McGuira tedy inteligence muže ovlivnit

zmenu postoje, nebot urcuje presnost pochopení nabízeného názoru. Vy
soká úzkost muže naopak zkomplikovat presné pochopení. Nízká sebeúcta

pak muže zvýšit pripravenost cloveka prijmout cizí názor.
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5.3 Merení postoju

V této kapitole jsme zatím mluvili o postojích a o tom, jak se mohou menit.
Ale jak se mužeme dozvedet, jaký má nekdo postoj? Jak postoje meríme?

Merení postoju, ale i jejich pouhá identifikace, prináší radu problému.
Odpovedi v dotaznících totiž casto bývají zkreslené, protože lidé neradi
vyjadrují své skutecné postoje, pokud se domnívají, že s nimi nekdo nebu

de souhlasit. Proto se snaží zjistit, co by experimentátor chtel, aby odpove
deli, místo toho, aby vyjádrili své vlastní postoje. Sociální žádoucnost tedy
ovlivnuje odpovedi.

Další problém tkví v usporádání otázek, na než mají úcastníci výzkumu
odpovedet. Postoje a názory mají obrovskou variabilitu a lidé si pri vyplno
vání dotazníku casto ani plne neuvedomí složitost a souvislosti svých posto
ju. Místo toho nekdy hledají odpovM, o níž si myslí, že by se hodila pro
danou situaci, nebo na kterou byli pripraveni minulou otázkou ci situací.

Tretí skupinu problému predstavuje interpretace vyjádrení postoju. vý
zkum postoju vetšinou predpokládá, že verbální vyjádrení postoje je jasné
ajednoznacné. Ve ctvrté kapitole jsme se však seznámili s Kellyho teorií
osobních konstruktu, která tvrdí, že se lidé na svet dívají velmi ruzne
a mohou stejnými slovy popisovat zcela jiné skutecnosti ci myšlenky. Ne
mužeme tedy predpokládat, že vyjádrení postoju mají univerzální význam.

Dalším problémem je kvantifikace. Rada výzkumu postoju predpoklá
dá, že je možné presne zmerit sílu nebo stupen postoje - ale ve skutecnosti
je to velmi obtížné. Tento problém snad lépe osvetlí popis nekterých tech
nik, které se používají k merení postoju.

5.3.1 Likertova škála

Jednu z nejspolehlivejších technik merení postoju predstavuje Likertova
škála (Likert, 1932). Skládá se z výroku, u kterých je vždy petibodová škála
sahající od "zcela souhlasím" pres "nevím", cožje strední bod škály, až po
"zcela nesouhlasím" na opacném konci. Postup, který R. Likert vytvoril
pro získávání výroku a pro dosažení vyrovnanosti škály, zahrnuje nekolik
stadií, jejichž úcelem je zajistit, aby škála opravdu zahrnovala celé rozpetí
možných názoru a myšlenek.

Protože Likertova škála zjištuje nejen obsah postoje, ale i jeho pri
bližnou sílu, stala se z ní velmi užitecná pomucka pro výzkum postoju.

5.3.2 Sémantický diferenciál

Sémantick.ý diferenciál je technika, kterou v roce 1957 vytvorili Osgood,
Suci a Tannenbaum. Zjištuje nuance, které obsahuje daný postoj. Likerto
va škála muže odhalit jen jednu dimenzi respondentovy reakce na postoj-
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zda s ním souhlasí nebo ne. Sémantický diferenciál však pro zjištování
reakcí respondenta na cílové slovo používá nekolik ruzných dimenzí. Ská
ly jsou sedmibodové. Jejich konce reprezentují extrémy hodnotící dimen
ze, jako napr. dobrý - špatný, hezký - ošklivý, silný - slabý, cistý - špinavý.

Každé postojové slovo se tak hodnotí pomocí osmi ci devíti dimenzí,
které odhalují asociace a konotace, které cílové slovo má ci vyvolává
u respondenta.

5.3.3 Sociometrie

Techniku sociometrie vytvoril v roce 1934 1. L. Moreno. Nejvetší význam
má pro zjištování vzájemné percepce clenu "prirozené" skupiny, ale lze ji
použít i u skupin, jejichž clenové pracují na spolecném díle. Každý clen
skupiny má za úkol vybrat ze clenu skupiny toho, kterého by oznacil jako
svého prítele, jako vudce a jako preferovaného partnera pri urcité cinnosti.
Na základe techto odpovedí se sestavuje sociogram, který mapuje prátel
ské skupiny.

Jedinci jsou v sociogramu znázorneni kolecky s písmeny, která oznacují
jejich totožnost. Volby lidí jsou znázorneny šipkami mezi kroužky. Každá
šipka vychází z kroužku cloveka, který volbu provedl, a koncí u cloveka,
kterého zvolil. Výsledný diagram ukazuje, kterí clenové skupiny jsou oblí
bení nebo prirození vudci a kterí jsou sociálne izolovaní nebo neoblíbení.

5.3.4 Bogardova škála sociální vzdálenosti

Tato škála merí rasismus a jiné etnické predsudky. Vytvoril ji v roce 1925
Bogardus. V podstate se skládá z výroku, které mají ukázat, jakou "sociál
ní vzdálenost" respondenti pocitují mezi sebou a jinými skupinami. Odpo
vedi ukazují, jak blízký kontakt a jaký vztah se cleny techto skupin by
respondent toleroval ci akceptoval.

Respondent dostane seznam sociálních skupin a u každé musí oznacit
nekolik výroku. Napríklad:

• Souhlasil bych s tím, aby clen této skupiny uzavrel snatek s mým
blízkým príbuzným.

• Souhlasil bych s tím, aby se clen této skupiny stal mým spoluobca
nem.

• Clena této skupiny bych z naší zeme vyhostil.
• Souhlasil bych s tím, aby se clen této skupiny stal mým sousedem

v ulici.

Výsledky škály se používají k identifikaci ruzných predsudku. Lze se však
domnívat, že díky zkreslení odpovedí a vzrustajícímu povedomí
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o nebezpecnosti bigotismu je její užitecnost v soucasnosti nižší než v dobe,
kdy byla vytvorena.

5.3.5 Analýza rozhovoru

Mnoho forem analýzy rozhovoru nebo výpovedi se zabývá identifikací
postoju, které jsou v nich vyjádreny ci naznaceny. J. R. Eiser (1983) je
napríklad presvedcen, že peclivá analýza emotivne zabarvených slov, kte
rá lidé ve svém projevu použijí, nám muže poskytnout velmi dobrou pred
stavu o postojích, které zastávají, a to i tehdy, pokud nemluví prímo o svých
postojích. Mnoho badatelu používá k analýze rozhovoru prepisy nebo
magnetofonové nahrávky, na jejichž základe identifikují klícová slovní
spojení nebo výroky, které ukazují hlavní postoje.

Také analýza diskursu vetšinou již implicitne zahrnuje rozpoznání po
stoju. Analýza diskursu totiž identifikuje hlavní témata, metafory nebo
modely užívané v konverzaci. Analýza výpovedi se však teprve vyvíjí,
a proto zatím v této oblasti existuje jen málo zavedených metod.

V této kapitole jsme se zamerili na hlavní oblasti výzkumu postoju, kte
rý se odehrává v sociální psychologii. Je však duležité si uvedomit, že po
stoji, které lidé ke svetu zaujímají, se zabývá i výzkum sociálních repre
zentací a laické epistemologie, o nichž byla zmínka v druhé kapitole.
Podobné prístupy však mají zájem predevším o sdílená sociální presved
cení, a nikoliv o konkrétní názory jednotlivce.

V následující kapitole se podíváme na další formu sdíleného presvedce
ní ci postoje, kterou predstavují predsudky. Sociální kontext, ve kterém

lidé vyjadrují své postoje a kde se k jejich postojum pozitivne ci negativne
vyjadruje okolí, je pravdepodobne pro porozumení psychologii postoju
stejne duležitý jako teorie zpracování informací.

Shrnutí: Postoje

1. Teorie postoju rozeznávají tri hlavní dimenze postoju: kognitiv
ní, emocionální a konativní. Výzkumy emocionální dimenze po
ukázaly na duležitost hodnot pro lidské chování. Výzkumy ko
gnitivní a konativní dimenze pak naznacily, že postoje a chování
nemusejí být vždy v souladu.

2. Smith, Bruner a White se domnívají, že postoje nám pomáhají
hodnotit objekty a umožnují sociální identifikaci a integraci ne
vedomé motivace s vnejšími podmínkami.

3. Teorie vývoje postoju tvrdí, že se ho úcastní mnoho mechanis
mu. Patrí mezi ne sociální identifikace, napodobení (modelling),
obeznámenost a sebepercepce.

4. Studie kognitivní rovnováhy ukázaly, že se postoje mení tak,
aby napomohly kognitivnímu souladu. Festinger tuto myšlenku
rozvinul a ukázal, že hlavním motivem pro zmenu postoje je
nekdy kognitivní disonance.

5. Výzkumy zmeny postoje na základe reklamy, které jsou nyní již
ponekud zastaralé; vetšinou vycházely z modelu zpracování in
formací. Zkoumaly tedy promenné týkající se zdroje sdelení,
sdelení samotného a príjemc.e sdelení.

6. Pro merení postoju bylo vytvoreno mnoho metod, k nimž patrí
Likertova škála, sémantický diferenciál, sociometrie, Bogardo
va škála sociální vzdálenosti a analýza rozhovoru.
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Katartická

aktivita (otevírá
uzáver a umožnuje
uvolnení agresivní

energie)

Lorenzuv model se stal známým a velmi populárním. Presto však nee
xistuje mnoho dukazu, které by potvrdily, že priležitosti k uvolnení agrese
ji opravdu redukují. Dokonce se zdá, že pravdou je možná pravý opak.
Buss (1966) zjistil, že agresivita chování respondentu, kterí meli dávat jiné
osobe opakované elektrické šoky, zatímco oni nedostávali žádné, spíše
vzrustala, než by klesala. Také Loew (1967) zjistil, že hnev respondentu,
kterí jej smeli vyjádrit "napadením" jiného cloveka, vzrustal.

Jinou teorii vrozené agrese navrhli Jacobs, Brunton a Melville v roce
1965. Zamerili se na chromozomové abnormality a shledali, že mezi vezni

je více osob s chromozómy XYY než v bežné populaci. Asi jen 0,01 %
detí (chlapcu) má tuto chromozomovou abnormalitu, zatímco u vyšetre
ných veznu se vyskytovala v 1,5 % prípadu. Autori mají za to, že osoby
s chromozómy XYY jsou agresivnejší v dusledku nadbytecného chromo
zómu - jsou tedy "rozenými kriminálníky".

Této teorii se dostalo velké publicity a stala se velmi populární. Ani pro
ni však neexistuje dostatek dukazu. Autori jedné z nejrozsáhlejších studií
tohoto jevu (Witkin a kol., 1976) vyšetrili více než 4500 mužu, a prece se
neprokázalo, že osoby s XYY chromozómy by byly agresivnejší než ostatní
lidé. I jiní autorí, kterí zkoumali tuto otázku do hloubky, došli ke stejným
záverum.

Hydraulický model agrese (podle Lorenze, 1950).

Prepad
(do agre
sivního

chování)

6.1 Teorie agrese

V celé této knize jsem zduraznovala spolecenskou povahu lidské existence,
která se projevuje napríklad v tom, že se prizpusobujeme spolecenskému oce
kávání, vyhýbáme se rozporum s autoritami a spolupracujeme.

Je však zrejmé, že to není vše. Lidské bytosti se k sobe nechovají jen
prátelsky. Také se nadšene úcastní válek, hádají se, perou se a dokonce se

vraždí. Na druhé strane však také jednají mírumilovne, spolupracují a pod
porují se navzájem. Jak lze vysvetlit tento zrejmý rozpor?

6.1.1 Vrozená agrese

Lidská agresivita se vysvetluje ruzne. Psychoanalytik Sigmund Freud ke
konci svého života tvrdil, že lidé cerpají ze dvou základních zdroju ener
gie, kterými jsou životodárné a o rozkoš usilující libido a thanatos, de
struktivní instinkt smrti. Podle Freuda vedou ke zrejmým rozporum v lid
ském chování práve konflikty vyvolané temito dvema energiemi.
Agresivitu vysvetloval destruktivní energií pudu thanatos.

V roce 1950 prišel K. Lorenz s názorem, že agrese je dusledkem vroze
ných, genetických faktoru, které vyvolávají automatické neprátelské reak
ce namírené proti druhým. Na základe výsledku etologických studií ptáku
a ryb se Lorenz domnívá, že agresivní energie se v jedinci hromadí, dokud
se nestane neco, co "spustí" její uvolnení. Spouštecí signál je vetšinou
druhove specifický. Casto jej predstavuje nejaké výhružné gesto, jako na
príklad neprátelský pohled, nebo prekrocení hranic osobního "teritoria".

Podle Lorenze se agresivní energie v jedinci neustále hromadí, podob
ne jako když kapající prívod vody plní nádrž. Když hladina príliš vzros
te, agrese "pretece". Lorenz se proto domnívá, že spolecnost by mela
poskytovat svým clenum príležitosti k tomu, aby tuto agresivní energii
bezpecne uvolnili. U lidí, kterí mají príležitost pozorovat násilí druhých
nebo vyjádrit svou vlastní agresivitu nejakým spolecensky akceptovatel
ným zpusobem (napríklad v agresivních sportech), dojde ke katarzi (ociš
tení), pri níž "spotrebují" vlastní agresivitu, a tak prispejí k bezpecnosti
spolecnosti.
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6.1.2 Hypotéza frustrace - agrese

V roce 1939 navrhl J. Dollard a jeho kolegové pro zrejmé nelogicnosti
v lidské agresivite jiné vysvetlení: k agresivnímu chování dojde tehdy, když
jsme frustrováni ve svých snahách dosáhnout nejakého cíle nebo uspokojit
nejakou potrebu. Když tedy máme uspokojeny své základní potreby a darí
se nám dosahovat svých cílu, nejednáme agresivne. Z toho vyplývá, že
"prirozený" stav lidských bytostí je ne-agresivní.

Jsme-Ii však ve své snaze dosáhnout cíle frustrováni, což muže být zpu
sobeno treba bežnými spolecenskými konvencemi, napríklad dlouhým ce
káním ve fronte na jízdenku na vlak, stáváme se agresivními. Podle tohoto
názoru vzniká dlouhotrvající nebo intenzivní lidská agresivita ve spole
cenských podmínkách deprivace a stresu, kdy clovek nemuže dosáhnout
jednoduchých každodenních cílu.

J. Dollard ajeho kolegové formulovali svuj model velmi jasne - frustra
ce vždy vede k agresivnímu chování. Tuto myšlenku kritizoval Bandura

(1977), který zduraznil, že lidé na frustraci pri úsilí o dosažení cílu reagují
mnoha ruznými zpusoby. Nekteré z techto reakcí jsou agresivní, jiné však
mohou být pasivnejší. Napríklad Seligman (1975) ukázal, že ustavicná
frustrace muže vést k pasivnímu stavu, který nazval naucená bezmocnost
a který je podle nej jádrem deprese.

Hypotézu frustrace - agrese také kritizoval L. Berkowitz (1978), který
poukazuje na to, že existují prípady, kdy agresivní chování není zpusobe
no frustrací. Príkladem muže být boxer nebo "vyhazovac", který jedná
agresivne, protože je za to placen. Berkowitzova kritika však stojí na pred
pokladu, že pojem "agrese" vždy oznacuje totéž, což nemusí být pravda.

Rose, Kamin a Lewontin (1984) upozornují, že badatelé casto oznacují
slovem agrese velmi ruznorodé jevy. Domnívají se, že teorie, které pova
žují lidskou agresi za "vrozenou", hledají své dukazy ve velmi nesouro
dých chováních. Napríklad prirovnávají agresi kocky, která zabíjí myš,
k agresi lidí na pracovišti. Podobne mužeme pochybovat i o tom, jestli je
chování boxera v ringu totožné s tím, co máme vetšinou na mysli, když
mluvíme o lidské agresi. Agrese muže mít mnoho ruzných forem. Rose se
domnívá, že používání téhož slova pro všechny její formy je zavádející.

Prestože hypotéza frustrace - agrese zrejme nemuže vysvetlit všechny
formy lidské agrese, je nepochybne užitecným nástrojem pro vysvetlení
mnoha jevu, jako napríklad relativne nižšího výskytu domácího násilí
v rodinách s vysokým príjmem, kde mužeme predpokládat nižší hladinu

každodenního stresu. Ale úplné vysvetlení neprináší, protože i zde existují
výjimky. Ve vetšine rodin s nízkým príjmem se násilí nevyskytuje a naopak
se obcas vyskytne v rodinách bohatých. Proc je tomu tak?
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6.1.3 Agrese jako naucené chování

A. Bandura (1976) predpokládá, že agrese je naucená. Lidé se chovají agre
sivne, protože se naucili, že se jim to vyplatí. Mohli se to naucit napodobo
váním v detství nebo v adolescenci, na základe vlastní zkušenosti nebo

proste pozorováním druhých. Když nekdo jedná agresivne a potom zjistí,
že jeho chování je nejakým zpusobem posíleno, treba tak, že dostane to, co
chtel, bude pravdepodobne jednat agresivne znovu. Také když vidí, že je
za agresivní jednání odmenen nekdo jiný, naucí se ho napodobovat díky
zástupnému podminování (vicarious reinforcement).

Bandura se domnívá, že na frustraci lze reagovat nejruznejším zpusobem,

protože lidé se ucí i jiné než jen agresivní reakce. Nekterí reagují na frustraci
tím, že se uklidnují alkoholem nebo drogami, zatímco jiní se snaží raciona
lizovat svoji frustraci a zbavit se jí tak, že siji nejak vysvetlí. Další se mohou
snažit ze situace uniknout nebo ješte úporneji usilovat o její vyrešení. Kaž
dou z techto reakcí je možné se naucit namísto agresivního jednání.

Banduruv model naznacuje, že príklady chování, které vidíme kolem
sebe, hrají duležitou úlohu v rízení vlastního chování a v ucení se alterna
tivním formám jednání. Je-Ii tomu skutecne tak, nabývá na významu otáz
ka násilí v televizi, nebot televize prináší detem a adolescentum príležitost
naucit se neco o svete, ve kterém žijí. Dosud se vedou spory o tom, zda
násilí v televizi má skutecne takový význam, a znacné množství výzkumu
ukazuje, že je to pravdepodobné.

S jednou z prvních a nejznámejších studií v této oblasti prišli Bandura
a Walters v roce 1973. Promítli detem z materské školy filmy zobrazující

osoby, které si mírumilovne nebo agresivne hrály v místnosti s hrackami.
V agresivním filmu deti videly, jak herec bije a kope velkou panenku
"Bobo". Když potom deti dostaly príležitost hrát si v této místnosti, casteji
se k panence také chovaly agresivne. Když videly, že herec je za agresivní
chování odmenen, napodobovaly agresivní chování ješte casteji.

Tato studie byla první z mnoha dalších, které ukázaly, že deti napodobu
jí agresivní chování, zvlášte když vidí, že následuje nejaká odmena. Jiné
výzkumy zkoumaly ruzné aspekty této otázky ve spojitosti se sledováním
televize.

Napríklad Eron a kol. (1972) provedli longitudinální studii, shromaždují
cí data o délce sledování televize u devítiletých amerických hochu, a potom

zjištovali korelace techto údaju s hladinou agresivity, kterou chlapci proje
vovali o deset let pozdeji. Zjistili vysokou korelaci mezi temito dvema údaji.

Leifer, Gordon a Graves (1974) na druhé strane zjistili, že deti, které
sledovaly programy, ve kterých lidé rešili problémy konstruktivne, aniž by
se uchylovali k násilí, projevovaly méne agresivity.
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Thomas a kol. (1977) zjistili, že televizní násilí má zrejme "znecitlivují
cí" úcinek. Úroven distresu a fyziologického vzrušení je mnohem nižší
u lidí, kterí casto sledují programy, v nichž se vyskytuje násilí, než u tech,
kterí je bežne nesledují. Badatelé tvrdí, že dlouhodobé sledování násilí

v televizi, zvlášte velmi realisticky zobrazené násilí, zpusobuje otrlost
a lhostejnost k násilí v reálném živote.

Také R. D. Parke a kol. (1977) tvrdí, že televizní programy obsahující
násilí snižují úcinnost normálních spolecenských sankcí proti násilí, pro
tože poskytují divákum modely, které mohou napodobovat, také proto, že
ukazují, jak se lidé beztrestne dopouštejí cinu, které by normálne byly po
važovány za spolecensky neprípustné. Je tomu tak také proto, že televize

má moc definovat divákum povahu sveta. Gerbner a Gross (197~ pojed
návají o tom, že lidé, kterí casto sledují televizi, považují svet za mnohem

nebezpecnejší, než doopravdy je, precenují rozsah kriminality a stávají se
velmi neduverivými k cizím osobám.

6.1.4 Faktory prostredí v agresi

Mnoho studií zjištovalo, jak mohou faktory prostredí snižovat ci zvyšovat
agresivitu. Napríklad Donnerstein a Wilson (1979) ukázali, že lidé se cas

teji stávají agresivními v hlucném než v tichém prostredí. Duležité bylo,
do jaké míry mohli nebo si mysleli, že mohou kontrolovat výši hluku. Když
respondenti verili, že mohou úroven hluku ovlivnit, byl pro ne hluk méne
stresující a reagovali na nej méne agresivne.

V roce 1975 ukázal Baron a Bel!, že lidé casteji reagují agresivne, když
je horko, než kdyžje chladno. Když je horko, také casteji napodobují agre
sivní model. Badatelé tvrdí, že horko muže být faktorem prispívajícím
k agresivite. Domnívají se, že k nepokojum a fyzickým útokum casteji do
chází za dlouhých horkých letních veceru v centrech mest.

Aiel!o, Nicosia a Thompson (1979) zjistili, že deti a adolescenti se casteji
chovají agresivne a soutežive, pokud byli predtím po krátkou dobu

v preplnených, prostorove stísnených podmínkách, než když byli po stejnou
dobu v nepreplneném kontrolním prostredí. Jejich studie mela napodobit
úcinky dojíždení do školy v preplnených dopravních prostredcích. V jiných
studiích badatelé zjistili podobný jev u dospelých, a proto predpokládají, že
prítomnost v davu lidí muže být významným faktorem agrese.

6.1.5 Agrese jako kombinace vlivu

D. Zil!man (1976) tvrdí, že spolecným rysem všech uvedených faktoru je,
že zvyšují vzrušení. Protože vztek nebo jiné silné emoce jsou úzce spojeny
s fyziologickým vzrušením, muže vzrušený clovek lehce sklouznout ke
vzteku, pokud je prítomen správný podnet.
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Tuto myšlenku potvrzuje známá studie Schachtera a Singera (1966), která
ukázala, že vhodný sociální podnet (prítomnost nejakého dalšího cloveka,
jehož chování vyjadruje zlost nebo radost) muže vyvolat podobnou emoci.
Emoce prožívané respondenty ve studii byly vyšší, pokud byli fyziologic
ky vzrušeni (injekcí adrenalinu), ale jen tehdy, když fyziologické sympto
my vzrušení neocekávali. Prisuzovali své pocity vzrušení emoci, kterou
pocitovali, a proto ji prožívali intenzivneji.

Agrese, podobne jako mnoho dalších rysu lidského chování a prožívání,
pravdepodobne vzniká spíše na základe nekolika ruzných faktoru než
jen jediného. Nekteré drogy, jako napríklad alkohol, zvyšují pravdepo
dobnost agresivního chování (Taylor, Gammon a Capasso, 1976), ale zrej
me jen u lidí, jejichž prostredí jim poskytlo príležitost naucit se agresiv
ním reakcím, jak o tom hovoril Bandura. Osobní zkušenosti v oblasti ucení
mohou poskytnout klíc k vysvetlení individuálních odlišností v reakcích
na frustraci.

Stojí za povšimnutí, že tradicne se nejvetší publicity dostalo takovým
prístupum k agresi, které tvrdí, že lidé jednající agresivne se nejak "liší"
od ostatních. I když pro tyto teorie existuje méne dukazu než pro jiné, jsou
spolecensky mnohem "pohodlnejší", protože nenutí zbytek spolecnosti
podniknout proti agresi nejaké vážne mínené kroky.

Agrese však predstavuje složitý problém, na nemž se podílejí nejenjed
notlivci, ale také skupiny a mocenské struktury, ke kterým patrime. Poku
sy o pochopení agrese oddelene od spolecnosti, ve které se odehrává, jsou
naivní. Spolecenské faktory zrejme hrají v agresi velkou roli.

6.2 Predsudky
Nekteré formy agrese se zdají svou podstatou zcela spolecenské. Príkla
dem jsou spolecenské predsudky, které predstavují formu agrese systema
ticky zamerenou proti clenum urcité etnické nebo kulturní skupiny.

Predsudek je fixovaný, predem zformovaný postoj k nejakému objektu
projevující se bez ohledu na individualitu nebo povahu tohoto objektu.
Clovek, který má predsudky, nezvažuje pri posuzování druhých žádná al
ternativní vysvetlení. Výsledek jeho interpersonálního hodnocení je do
predu urcen-nejakou libovolnou vlastností toho druhého.

Predsudky mohou být pozitivní nebo negativní. Nekdo muže napríklad
považovat všechny lidi, kterí pocházejí z téže cásti zeme jako on, za prá
telské. Psychologické výzkumy predsudku se však zamerují predevším na
negativní predsudky, zvlášte na extrémní neprátelskost vuci clenum etnic
kých menšin, která, jak ukázala druhá svetová válka, muže vést ke zrud
ným nelidskostem.
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Mnoho psychologu zkoumalo puvod etnických predsudku a to, jak mo
hou z predpojatých postoju vzniknout tak extrémní formy chování. All
port popsal v roce 1954 pet stadií vývoje etnických predsudku, které se
mohu objevit ve spolecnostech, jež tolerují nebo podporují rasismus.

I. Ocernování - neprátelské reci, pomluvy, rasistická propaganda a po
dobne.

2. Izolace - oddelování etnické skupiny od dominantní skupiny ve spo
lecnosti. Toho si lze všimnout napríklad v praxi nekterých realitních
kancelárí, které varují belochy pred oblastmi, kde žijí etnické menši
ny, a tak potom vznikají ghetta.

3. Diskriminace - upírání obcanských práv, zamestnání a prístupu
k jistým formám bydlení spolecenským menšinám. Tento postup
užívala vláda apartheidu v Jižní Africe a pozorujeme ho v Británii,
kde jsou cerní obyvatelé casteji nezamestnaní než bílí s podobnou
kvalifikací, nebot zamestnavatelé dávají prednost bílým.

4. Telesné napadení - násilí vuci osobám a majetku, kterého se dopouš
tejí rasistické organizace, jako je napr. Národní fronta (National Front),
neorganizované skupiny jednotlivcu nebo (jako v Jižní Africe a v ne
kolika dalších zemích) dokonce stát.

5. Vyhlazování - bezohledné násilí vuci celé skupine lidí, jakým byly
v první polovine tohoto století pokusy nacistu o vyhlazení všech
evropských Židu a Romu.

6.2.1 Teorie predsudku

Teorie o vrozené povaze agrese, o kterých jsme již v této kapitole hovorili,
byly aplikovány i na problematiku predsudku. Tyto teorie obvykle chápou
predpojaté chování jako manifestaci nejakého biologického "pudu" _ sou
težit, bránit teritorium nebo ochranovat príbuzenské geny.

Tento pohled reprezentuje práce Ardreye z roku 1966. Ardrey tvrdí, že
mezi základní "instinkty" lidských bytostí patrí ochrana teritoria. Tento

instinkt vede k válkám a k rasovým konfliktum. Autor vychází z prací
Lorenze, který chápe agresi jako základní a nevyhnutelný instinkt (Lorenz,
1966). Tyto práce predstavují moderní formulaci tohoto podobného názo
ru, jaký již dríve zastávali nacisté, kterí verili, že proces "prirozeného vý
beru" je opravnuje vyhlazovat Židy. Je možné, že Lorenz byl v urcité dobe
clenem nacistické strany, ale zda na ni mel vliv, nebo byl naopak ovlivnen
jejími myšlenkami, nedokážeme ríci.

Moderní pojetí biologické teorie chápe predsudky vuci vnejším skupi
nám jako dusledek biologického "pudu" ochranovat jedince, kterí s námi
sdílejí tytéž geny (Dawkins, 1976). Tato teorie implikuje, že ten, kdo se
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takto nechová, automaticky vzbuzuje neduveru. Podobné pojetí predsud
ku vychází z teorie sociobiologie E. O. Wilsona (1976), kterou autor for
muloval na základe pozorování spolecenství mravencu. Sociobiologie zdu
raznuje, že príbuzenský výber je duležitejší než jiné faktory.

Jak ale upozornila Hayesová (1986), biologické prístupy k porozumení
lidským bytostem jsou redukcionistické, nebot vše redukují pouze na jed
notlivé jednoduché príciny a ignorují nebo nedocenují další aspekty lid
ského prožívání. Ukážeme si, že existují i jiné faktory, které nám mohou
pomoci porozumet predsudkum a vysvetlit je.

Rose, Kamin a Lewontin (1984) tvrdí, že vetšina podobných prací je
založena na myšlence, že pokud se neco necemu podobá, je to pravdepo
dobne totéž. To však nemusí být pravda. Prostá povrchní podobnost cho
vání (napríklad podobnost chování zvírete, které chrání své teritorium,
a chování príslušníku zemí, které spolu vedou válku) naprosto neznamená,
že jde o totéž. Lidská agrese se podstatne liší od chování zvírat a také její
príciny jsou odlišné. Analogie neznamená totožnost. Jen proto, že se dve
veci podobají, ješte nemusejí být skutecne zcela stejné.

6.2.2 Autoritárská osobnost

T. W. Adorno a jeho kolegové (1950) tvrdí, že základem lidských pred
sudkuje urcitý typ osobnosti. Díky výchove inklinujíjisté typy lidí k pred
sudkum vuci vnejším skupinám. Jsou to lidé, jejichž rodice prosazovali
velmi tvrdou disciplínu. Ta vyvolala u dítete silne agresivní pocity, ale
neumožnovala, aby díte tyto pocity vyjádrilo. Proto se internalizovaly
a zacaly projevovat vuci jiným objektum, zvlášte pak vuci minoritním
etnickým skupinám a vuci lidem, kterí jsou nejakým zpusobem spole
censky odlišní.

Adorno vytvoril osobnostní test, známý jako F-škála (F-scale), který je
urcený k merení autoritárství. Výzkumy ukázaly, že lidé, kterí dosahují
v tomto testu vysokého skóru, skutecne mají casto silné predsudky. Na
Adornovu práci navázal Rokeach (1960), který ukázal, že rigidne autori
társké nejsou jen pravicove orientované osoby, ale i nekterí príslušníci ex
trémní politické levice, jak se ukázalo v Rusku za Stalina.

Prestože je teorie autoritárské osobnosti v urcitých ohledech užitecná,
má i svá omezení. Muže poskytnout vysvetlení toho, proc jsou nekterí lidé
více náchylní k predsudkum nežli jiní, ale nedokáže vysvetlit, jak to, že
predpojatými se nekdy stanou celé spolecnosti nebo skupiny uvnitr spo
lecnosti. V podobných spolecenstvích nepochybne existují velké indivi
duální rozdíly, co se týce autoritárství, a prece celá skupina casto prijme
rasistický postoj k urcité skupine.
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6.2.3 Kulturní vysvetlení predsudku

Middleton (1976) ukázal, že kultura, z níž clovek pochází, je duležitým fak
torem ve vývoji predsudku. Middleton vyšetril množství Americanu pomocí
F-škály, kterou vytvoril Adorno pro merení autoritárství, a zjistil, že respon
denti ze státu amerického jihu meli extrémnejší postoje vuci cernochum než
obyvatelé severních státu, a to i tehdy, když dosáhli na F-škále stejných vý
sledku.

Také Rogers a Frantz (1962) zjistili, že bílí pristehovalci v tehdejší Jižní
Rhodesii (nyní Zimbabwe) meli tím silnejší predsudky, cím déle pobývali
v této zemi. Jejich postoje se postupne prizpusobily bílé rasistické kulture,
ve které žili.

Podobné výzkumy však mají i optimistické stránky: Bagley a Verma (1979)
ukázali, že v Holandsku existuje mnohem méne rasové diskriminace než

v Británii, prestože v obou zemích je pomer cerných a bílých obyvatel stej"
ný. Protože holandská kultura neschvaluje predsudky, lidé je nevyjadrují ote
vrene, i když nekterí z nich je jiste mají. Spolecenská akceptace vyjadrování
urcitých druhu predsudku na druhé strane pravdepodobne napomáhá tomu,
že v mnohých oblastech Británie se vyskytuje silný rasismus.

6.2.4 Teorie obetního beránka

V roce 1940 analyzoval Hovland a Sears prípady lyncování, které se kaž
dorocne odehrávaly najihu Spojených státu. Jejich rozbor ukázal, že pocet
lyncování vysoce (ale negativne) koreloval s cenou bavlny. Autori mají za
to, že farmári prenesli svou ekonomickou frustraci 'na cernošskou populaci
a ta se projevila lyncováním. Cernoši z jihu se stali obetními beránky za
ekonomické problémy farmáru.

D. Weatherley (1961) zase požádal respondenty, aby vyplnili škálu anti
semitismu, která zmerila velikost jejich predsudku vuci Židum. Potom meli
respondenti vyplnit další dotazník. Pri práci však musela polovina z nich
vyslechnout velmi urážlivé poznámky. Vyšetrení bylo zakonceno testem
obrázek - príbeh, ve kterém meli respondenti vyprávet príbehy o predlo
žených obrázcích. Respondenti s protižidovskými postoji projevovali v tom
to testu více hostility vuci Židum než ti, kterí byli bez predsudku, ale nej
vyšší hostilitu projevovali ti z nich, kterí museli vyslechnout urážky.

Weatherleyho zjištení naznacuje, že již existující predsudky se ješte zvý
raznují procesem výberu obetního beránka. To však neplatí pro formování
predsudku tehdy, pokud ješte žádné neexistují. Zastánci teorie obetního be
ránka upozornují na to, že predsudky jsou casto nejsilnejší v sociálne depri
vovaných oblastech. O tom existuje rada dukazu. Ale jak ukázali Bagley
a Verma, nejprve musí existovat sociální klima, které predsudky toleruje.
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6.2.5 Sherifova realistická teorie konfliktu

Sherif tvrdí, že predsudky vznikají tehdy, pokud dve skupiny souteží
o dosažení téhož cíle. V jedné známé studii rozdelil Sherif a jeho kolegové
(1961) 22 chlapcu, kterí trávili prázdniny v letním tábore, na dve neprátel
ská družstva. Nejdríve bydlelo každé družstvo v chate, která byla mimo
dohled druhé skupiny, takže družstva vzájemne nevedela o své existenci.
Po nekolika dnech se obe družstva setkala. To si již chlapci z každé skupi
ny mezi sebou vytvorili dobré vztahy.

Organizátori usporádali mezi temito dvema skupinami velkou soutež.
Chlapci si rychle utvorili vyhranené mínení o vlastní i o druhé skupine.
Verili, že clenové jejich vlastní skupiny jsou statecní a odolní, zatímco cle
ny druhé skupiny považovali za nepríjemné a lstivé. Existovala mezi nimi
velmi intenzivní rivalita. Když však organizátori zpusobili problém
s dopravou, podarilo se jim predsudky, které si chlapci utvorili, odstranit.
Chlapci totiž museli spolupracovat, aby problém vyrešili, a rychle na své
neprátelství zapomneli.

Pokud má jedna skupina ve spolecnosti privilegia, která druhá nemá, na
stává podle Sherifa situace soutežení. Ti, kterí privilegia mají, se je snaží
obhájit, a ti, kterí je nemají, se cítí frustrovaní a závidí. Aronson a Osherow
(1980) popisují experiment provedený poprvé jedním ucitelem. Pozdeji byl
mnohokrát opakován. Ucitel jednoho dne žákum oznámil, že hnedooké deti
jsou nadrazené, a budou tedy predstavovat "vládnoucí trídu". Hnedooké deti
dostaly zvláštní privilegia. Deti s modrýma ocima musely naopak sedet ve
tríde vzadu, cekat na konci rady a mely povoleno hrát si kratší dobu.

Velmi brzy se u modrookých detí zacaly objevovat horší výsledky v prá
ci, sklícenost a vztek. Samy sebe zacaly popisovat negativneji. Hnedooké
deti se naopak zacaly chovat arogantne, zastrašovaly ostatní a ošklive o nich
mluvily. Druhý den se však všechno zmenilo, protože tentokrát dostaly
úlohu "vládcu" modrooké deti. Záhy se vše opakovalo, ale práve naopak.
To zretelne ukazuje. že institucionalizovaná diskriminace muže vyvolávat
urcité typy chování, které na první pohled budí zdání dusledku osobnost
ních charakteristik a projevují se nízkým výkonem, který tak casto nachá
zíme u clenu utlacovaných menšinových skupin.

6.2.6 Predsudky a sociální identita

Na Sherifovu práci je možno pohlížet také z hlediska toho, jak clenství
ve skupine prispelo k vytvárení sociální identity chlapcu v letním kem
pu. V první kapitole jsem uvedla Tajfeluv názor, že clenství v sociálních
skupinách tvorí duležitou cást sociální identity. Tento autor v roce 1976
pripustil, že clenství v urcité identifikovatelné skupine muže predstavo-
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vat dostatecný duvod k diskriminaci ve prospech clenu vlastní skupiny
a proti clenum vnejších skupin, a to i tehdy, vedí-li clenové skupiny o tom,
že o jejich clenství rozhodla náhoda - jako napr. hod mincí.

Tajfel (1969) popsal tri kognitivní mechanismy, které se uplatnují pri
formování predsudku:

• kategorizace - zpusob, jakým klasifikujeme informace, zvlášte pak
proces stereotypizace. který hraje ve vývoji predsudku velkou roli;

• asimilace - zpusob, jak se ucíme hodnotit, napr. pomocí slov jako
..dobrý", ..špatný", ..sympatický" a "nesympatický", jako by podob
né soudy byly skutecné a nemenné, a dále použití techto soudu pri
kategorizaci;

• hledání koherence - pokusy vysvetlit ci ospravedlnit vlastní myšlen
ky a postoje.

Jak jsme si v této knize již nekolikrát ukázali. lidé se snaží dávat svým
zkušenostem smysl. Zpusob vysvetlování událostí, který urcitý clovek po
užívá, je rozhodujícím faktorem predsudku. Ve druhé kapitole jsme se za
bývali tím, že lidé se silnými predsudky svá presvedcení casto racionalizu
jí. K tomu užívají konverzacních strategií, které je mají zamaskovat a dát
jim zdání ..rozumného" vysvetleni situace.

6.2.7 Principy etnických predsudku

Bethlehem popsal v roce 1985 deset principu etnických predsudku, které
shrnují výsledky výzkumu týkajících se této oblasti:

I. Existují dva druhy predsudku, které jsou ve vzájemné interakci: prv
ní má podklad v osobnosti, druhý ve špatné informovanosti a potrebe
minimalizovat kognitivní úsilí.

2. Když spolu souteží dve skupiny lidí, nebo mezi nimi dojde ke kon
fliktu. stan-e se z diskriminace clenu vnejší skupiny oproti clenum
vnitrní skupiny spolecenská norma.

3. Cím méne informací o nekom máme, tím spíše se uchýlíme ke stere
otypum.

4. Postoje a stereotypy akceptované spolecností jsou známé naprosté
vetšine jejích clenu. Výrazne ovlivnují lidské chování.

5. Predsudky mohou samy sebe naplnit a vytvorit si tak vlastní ..dukazy".
6. Kategorie lidí, proti níž jsou predsudky namíreny, se u ruzných sku

pin liší.

7. Predsudky pretrvávají, dokud pretrvávají spolecenské normy, a mení
se, pokud se zmení spolecenské normy.
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8. Inteligence, vzdelání a príslušnost ke spolecenské vrstve negativne
korelují s predsudky.

9. Deti si osvojují predsudky od svých rodicu a príbuzných.
10. Deti rozlišuji mezi etnickými skupinami již od útlého veku, ale tepr

ve ve starším veku si vytvárejí stálé postoje a preference.

Všimneme si, že tato analýza zachycuje nekolik sociálne psychologických
mechanismu, které jsme v této knize již popsali. Pouze analyzovat vznik
predsudku však nestací, musíme také hledat možnosti jejich redukce.

6.3 Zmena predsudku
Ukázali jsme si. že problematika predsudku je složitá. a snažíme-Ii se je
snižovat, musíme s touto složitostí pocítat. Nekteré pokusy o vysvetlení
predsudku, i když ne všechny, prece jen urcitou cást této problematiky re
prezentují. Zpusoby nápravy, které jsou na nich založeny, pak mohou po
moci predsudky snížit, ale asi je zcela neodstraní.

Je napríklad zrejmé. že proces výberu obetního beránka nemužeme po
važovat za vycerpávající vysvetlení rasismu. Víme však, že muže aktuali
zovat a vyhrotit již existující rasistické postoje. Snaha o vytvorení spolec
nosti, ve které by všichni lidé žili v obstojných sociálních podmínkách,
meli zamestnání, bydlení a podobne, by tedy nejspíše znacne prispela ke
snížení predsudku ve spolecnosti, i když by je asi zcela nevymýtila.

Shrneme-li všechny existující psychologické poznatky, zjistíme. že re
dukce predsudku má pet hlavních podmínek:

I. Zúcastnení musejí mít rovnoprávné postavení.
2. Musí být príležitost k osobnímu kontaktu.
3. Je nutný kontakt s nestereotypními jedinci.
4. Kontakt mezi skupinami musí být podporován spolecností.
5. Mela by existovat príležitost ke spolupráci.

Každý z techto prvku nyní popíšeme podrobneji.

6.3.1 Roynoprávné postavení zúcastnených

Pokud úcast lidí na živote spolecnosti urcují spolecenské role, které pod
porují stereotypy urcitých etnických skupin, spolecenské predsudky se prav
depodobne nezmení. Spolecnost. kde mají cernoši postavení sluhu, zatím
co výkonná moc a rozhodování náleží bílým, dává svým clenum najevo,
že rasistické postoje jsou vlastne v porádku. Viditelné úspechy clenu men
šinové skupiny a rovnoprávné vztahy mezi cleny dominantní a menšinové
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skupiny naopak predstavují nové informace, na jejichž základe se pak po
stoje casto mení.

6.3.2 Príležitost k osobnímu kontaktu

Pokud se clenové dvou skupin setkávají jen v rámci ustanovených sociálních
rolí, nebudou mít snahu prehodnotit své názory. Má-Ii k prehodnocení dojít,
musí mít clenové obou skupin možnost osobne se poznat. Znalost osobností
clenu druhé skupiny vede vetšinou k vyšší akceptaci.

Deutsch a Collins (195 I) zjištovali postoje cerných a bílých žen v do
mácnosti, které bydlely v jednom dome. Jak se tyto ženy postupne lépe
poznávaly, dokázaly se vzájemne lépe prijmout a mely cím dál méne pred
sudku. V tomto prípade zrejme castý kontakt (a možná i spolupráce pri
výchove detí) stacil k tomu, aby se jejich predsudky snížily. Kontrolní sku
pina, kde cerné a bílé ženy bydlely oddelene, naopak stále projevovala
výrazne predpojaté postoje.

To však neznamená, že kontakt sám o sobe postací k redukci predsudku.
V Sherifove výzkumu vedl kontakt mezi dvema skupinami chlapcu na let
ním tábore spíše k zostrení konfliktu. Predsudky se snížily teprve tehdy,
když chlapci museli spolupracovat na rešení spolecného problému. Pouhý
kontakt mezi dvema zneprátelenými skupinami tedy zpusobuje spíše ná
rust predsudku, nikoliv jejich redukci.

6.3.3 Kontakt s nestereotypními jedinci

Jak jsme videli, stereotypizace se projevuje predevším jednotným vnímá
ním všech clenu skupiny. Ale v každé prirozené skupine se vyskytují lidé,
kterí se podstatne odlišují od ostatních. Pro jedince trpící predsudky je
težší i nadále vnímat všechny cleny skupiny stereotypne, pokud se opako
vane setkávají s jedinci, kterí jejich stereotypu neodpovídají. Kontakt
s nestereotypními jedinci muže tedy snížit predsudky, nebot nás nutí k tomu,
abychom s druhými jednali jako s neopakovatelnými lidskými osobnost
mi, a ne jako s príslušníky nesympatické skupiny.

6.3.4 Spolecenská podpora kontaktu mezi skupinami

Pokud spolecnost podporuje kontakt mezi skupinami a rovnoprávné, spra
vedlivé jednání, predsudky se sníží. Naopak pokud je spolecenské klima
podobným myšlenkám nepríznivé, predsudky se zrejme díky sklonu lidí
k sociální identifikaci i nadále udrží. Takže nadeje, že kontakt mezi dvema
jedinci zpusobí snížení predsudku, je vetší tehdy, když jej prátelé a rodina
obou lidí podporují.
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6.3.5 Príležitosti ke spolupráci

Když Sherif požádal dve skupiny chlapcu na letním tábore, aby spolupra
covaly pri vyproštování nákladního auta z bahna, nastal bod zlomu
a predsudky vytvorené v obou družstvech se zacaly snižovat. Zdá se tedy,
že spolecné úsilí vede k rozšírení sociálních hranic spolecenské identifika
ce. Clenové druhé skupiny prestávají být "oni" a stanou se z nich "naši".
Podle Tajfelaje klasifikace na "my" a "oni" hlavním faktorem, který urcu
je predsudky, a proto je spolecné úsilí, které prekonává odlišnosti mezi
skupinami, tak úcinným nástrojem k redukci predpojatých postoju.

M. Cook (1978) ukazuje, že pokud je splneno všech pet techto podmí
nek, dojde k redukci predsudku i u jedincu, jejichž puvodní postoje byly
velmi silné. Techto pet faktoru spolecne ovlivnuje nekolik aspektu posto
ju. První tri faktory jsou kognitivní: rovnoprávné postavení, osobní zná
most a kontakt s nestereotypními jedinci ovlivnují kognitivní složkou po
stoje, nebot zaclenení nových dat do schématu zpusobuje jeho zmenu.
Poslední dva faktory jsou spíše spolecenské. Ilustrují úlohu spolecenských
norem a sociální identifikace ve zmene postoju.

6.4 Kolektivní chování

Davy tvorí obvyklou soucást moderního života prakticky všude na svete.
Normálne si jich sotva všimneme. Sami jsme casto soucástí shluku lidí 
pri cekání na metro, prí nákupech nebo pri procházce po meste - jsme již
na to zvyklí. Víme, jaké chování se od nás v podobných situacích ocekává,
a toto ocekávání plníme. Ostatní clenové davu delají totéž.

Nekdy však dav získá jiný, kolektivní charakter. Pokud jste nekdy na
vštívili vzrušující fotbalové utkání nebo se zúcastnili velké demonstrace,
asi jste prožili okamžiky, kdy se zdálo, že dav se chová jako jediný celek.
Dav, který se vytvoril pri zvláštní príležitosti nebo ke zvláštnímu úcelu,
má totiž zcela jinou povahu než dav, který se seskupil náhodne a skládá se
z lidí s odlišnými cíli.

6.4.1 Le Bonova teorie "psychologie davu"

G. Le Bortv roce 1895 varoval, že vytvorení davu predstavuje nebezpecnou

ci dokonce patologickou událost. Tento autor tvrdí, že vzniklý dav se rídí
pouze primitivními impulsy a je zcela iracionální. Clenové davu jsou natolik
vzrušení, že se mohou snížit k barbarskému jednání, které by jinak naprosto
netolerovali. Nerídí se totiž již vlastním svedomím, ale delají to, co delají
všichni ostatní, což Le Bon popisuje jako "zákon mentální jednoty".
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Le Bonova teorie odráží ducha své doby. Velmi brzy posloužila k odu
vodnení extrémne tvrdých politických zásahu proti masovým demonstra
cím. Ale najít psychologické dukazy, které by tuto teorii podporily,je neco
jiného.

Nekteré americké studie (napr. Mann, 1981) uvádejí prípady davového
"navádení", kdy dav zpusobil, že váhající potenciální sebevrah skocil
z vysoké budovy. Toje ale zrejme velmi kulturne specifické chování. V ev
ropském kontextu se takové prípady témer nevyskytují a v jiných cástech
sveta jsou dokonce zcela neznámé. Existují však prípady, kdy se dav
v Evrope vzbouril, plenil a vylupoval obchody. Behem nacistické epochy
také mnohokrát došlo k tomu, že dav zaútocil na jednotlivce.

Mannova pozorování davového "navádení" se stala základem rady vý
zkumu anonymity davu.

6.4.2 Odosobnení (deindividuace)

Podle Zimbarda (1969) lidé v davu prožívají deindividuaci - ztrátu osobní
identity a identifikaci s davem. To znamená, že se už nerídí svým svedo
mím, a mohou tedy být krutejší a útocnejší, než kdyby jednali jako auto
nomní jedinci.

V jedné studii požádal Zimbardo vysokoškolacky, aby druhým dávaly
elektrické šoky. Zjistil, že když byly tyto ženy obleceny do objemných
kabátu s kápí, která zakrývala oblicej, a oznaceny císlem, dávaly dvakrát
silnejší šoky než normálne oblecené respondentky.

Zimbardova studie však byla kritizována, že oblecení žen velmi silne
naznacovalo agresivitu, nebot se podobalo hábitum známé extremistické

rasistické organizace. Když Johnson a Downing (1979) replikovali studii
se skupinou oblecenou do kápí Ku-klux-klanu, se skupinou oblecenou do
vlastních šatu a se skupinou oblecenou do uniforem zdravotních sester,
zjistili, že respondentky, které mely na sobe uniformu zdravotní sestry,
dávaly nižší a méne casté šoky než ostatní. Zdá se tedy, že respondentky
reagovaly na roli, kterou naznacovala uniforma, a nikoliv na proces odo
sobnení jako takový.

Diener (1979) predpokládá, že lidé, jejichž pozornost je zamerena na
neco jiného, jako je tomu napríklad tehdy, když sledují sportovní zápas
nebo nejakou vzrušující událost, si méne uvedomují sami sebe, a mohou
tedy jednat impulsivneji a jejich spolecenské zábrany se mohou snížit. Tento
stav odosobnení má podle Dienera pet dusledku:

I. omezení bežné kontroly impulsivního chování;

2. zvýšení citlivosti k emocnímu vzrušení a k situacním podnetum;
3. neschopnost sledovat nebo kontrolovat vlastní chování;
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4. snížení duležitosti prikládáné spolecenské prijatelnosti chování;
5. snížení schopnosti rozumného plánování.

Teorie psychologie davu je problematická, protože muže mít katastrofální
spolecenské následky. P. Banyard (1989) popisuje, jak teorie psychologie
davu, které verili policisté v Hillsborough, vedla k tomu, že behem tragické
události, kdy byla v davu umackána k smrti témer stovka fotbalových fa
noušku, policie nedokázala udelat nic pro zvládnutí situace - napríklad
vysvetlit, co se vlastne deje. Presvedcení, že shromáždení je davem ne
schopným vyslechnout rozumnou domluvu, zpusobilo, že situace se nako
nec zkomplikovala víc, než bylo nezbytné.

Prestože Deiner prijal deindividuaci jako uznávaný pojem, je teorie de
individuace velmi kontroverzní, protože predpokládá, že lidé v davu ne
jsou schopni uvažovat racionálne. Intenzivnejší výzkumy chování davu
založené na výpovedi jednotlivcu a na podrobném pozorování mohou ne
kdy ukázat neco úplne jiného.

6.4.3 Davy na fotbalových utkáních

I v davech, které lze považovat za násilné, bývá deindividuace mnohem
méne duležitá, než by se mohlo na první pohled zdát. Marsh, Rosser a Harré
(1978) provedli podrobnou studii fotbalových fanoušku. Mezi temito lid
mi, které verejnost považuje za "chuligány", identifikovali silnou sociální
strukturu a strukturovanost chování.

Autori tedy došli k záveru, že fanoušci se vubec nechovají impulsivne,
naopak, že jejich chování je urceno existujícími strukturami a sociálními
konvencemi. Dokonce objevili dlouhodobou "strukturu kariéry", která ur
covala, za jakých podmínek mohou být fanoušci, kterí prokážou, že vedí,
jak provádet ritualizované agresivní ciny a respektovat vnitrní pravidla,
"povýšeni" do jiných skupin v rámci davu.

Prestože jazyk studovaných fanoušku byl plný násilí, ritualizovanost
agrese znamenala, že zcela náhodné konflikty mezi jejich skupinami byly
ve skutecnosti velice rídké. Dav respektoval jisté modely chování (patrilo
k nim napr. "vyprovázení", tedy pronásledování fanoušku soupere až na
nádraží), a ty pak považoval za legitimní aktivity. Pokud temto aktivitám
zabránila policejní akce, fanoušci se cítili velmi dotceni. Pokud však
k pronásledování došlo, bylo zrejmé, že dav si pres všechnu energicnost
svého chování dával dobrý pozor, aby druhé nedostihl. Kdyby se to totiž
stalo, bylo by to asi obema stranám nepríjemné, protože ani jedna z nich si
vlastne násilí neprála.

To samozrejme neznamená, že nikdo nebyl behem fotbalového zápasu
zranen. Takové prípady jsou však zrejme zpusobeny spíše jednáním jed-
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notlivcu než psychologií davu. Fotbalový dav není tak nekontrolovatelný,
jak casto ukazují média, naopak má vlastní zpusob seberegulace a vlastní
normy chování. Marsh, Rosser a Harré dokonce tvrdí, že výbuchy nekont
rolovatelného násilí jsou castejší tehdy, pokud dojde k narušení seberegu
lacních mechanismu davu neprimerenou kontrolou autorit.

6.4.4 Pokojné davy

Násilným davum se dostává vyšší publicity, ale moderní život obsahuje
daleko více príkladu pokojných davu. Durkheim tvrdí, že velká verejná
shromáždení, která mužeme videt na státních pohrbech nebo na králov

ských svatbách, mají duležitou spolecenskou funkci, nebot podporují spo
lecenskou soudržnost a solidaritu.

Benewick a Holton referovali v roce 1987 o studii provedené s nekolika

úcastníky obrovské mše pod širým nebem, která se konala behem papežovy
návštevy Británie v roce 1982. Jedním z nejcastejších témat, které se vyskytlo
skoro ve všech rozhovorech, byl pocit duchovní jednoty, který lidem prinesla
úcast v tomto shromáždení. Prícinou nebyla davová psychóza, jak by možná
predpokládal Le Bon. Naopak, úcastníci shromáždení byli obohaceni o cenný
duchovní zážitek, který dodal jejich víre nový smysl.
Ikdyž jsou pokojné davy mnohem obvyklejší než násilná shromáždení,

bohužel se jimi zabývá pomerne málo badatelu. Aspekty psychologie, kte
ré nepredstavují naléhavý problém, jsou casteji precházeny bez povšimnu
tí než ty, které jsou problematické. Musíme však mít na pameti, že to ne
znamená, že by nebyly duležité. Pro mnoho respondentu v Benewickove

a Holtonove studii byla jejich zkušenost v poklidném davu možná jednou
z nejvýznamnejších událostí jejich života.

6.4.5 Zmeny nálady v davu

Jak se dav mení? Ruzné demonstrace nejsou nicím neobvyklým: predsta
vují totiž duležitý zpusob vyjádrení názoru verejnosti. Vetšina verejných
demonstrací probehne pokojne, pri jiných však dojde k násilí.

N. 1. Smelser (1962) tvrdí, že demonstrace, pri nichž došlo k násilí, se

vždy odehrávaly v sociálním kontextu dlouhodobého pocitu nespokojenosti.

Waddington, Jones a Critcher (1984) studovali "body vzplanutí" poli
tických demonstrací. Sami se jich úcastnili a delali rozhovory s jinými úcast
níky. Zkoumali dve zdánlive podobné situace, z nichž jedna vyústila v násilí
a druhá nikoli. Na základe rozboru rozdílu mezi temito dvema událostmi

a studia podobných nepokoju a "bodu vzplanutí", které je pravdepodobne
vyprovokovaly, stanovili Waddington a jeho kolegové pet doporucení pro
úspešnou kontrolu davu:
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1. Dav má být ponechán sebekontrole (self-policing), kdykoli je to
možné.

2. Mezi policií a organizátory by mela existovat efektivní komunikace.
3. Pokud se úcastní policie, mela by používat co nejmenší síly, aby ji

clenové davu nevnímali jako provokující prvek.
4. Ti, kterí mají dav rídit, by meli být vyškoleni v technikách úcinné

interpersonální komunikace.
5. Policie i úrady by mely za své jednání být zodpovedné spolecnosti.

Nemely by budit dojem, že si mohou delat, co chtejí.

Každý z techto peti faktoru odstranuje jeden významný zdroj nespokoje
nosti, který zvyšuje pravdepodobnost erupce násilí. Waddington, Jones
a Critcher zjistili, že podnecující incident zpusobí vzplanutí násilí prede
vším tehdy, když jej dav chápe jako "typický" príklad nespravedlnosti,
kterou už dlouho pocituje. Podnecující incident tedy otevírá cestu pro vy
jádrení frustrace a agresivity a ta pak vyústí ve výbuch násilí.

Waddington ajeho kolegové se domnívají, že máme-Ii porozumet tomu,
co se deje, když se v davu zvedne vlna násilí, musíme provést šest druhu
analýzy:

I. strukturální - napríklad to, že vyšší nezamestnanost cerných obyva
tel znamená, že mají menší slovo ve spolecenských institucích a vyšší
úroven frustrace;

2. politickou, ideologickou - ruzné zdroje politické nespokojenosti;
3. kuttumi - zahrnuje sdílená presvedcení a sociální reprezentace (Mos

covici, 1981), o kterých jsme mluvili ve druhé kapitole;
4. kontextuální - sekvence událostí, které vedly k tomu, co se stalo;

5. prostorovou - nekteré prostory napríklad mohou mít symbolický vý
znam; rozložení a usporádání venkovních a vnitrních prostor muže
vést ke konfrontacím;

6. interak(~ní- povaha interakcí mezi zapojenými lidmi, jako je naprí
klad zatcení nebo hrubé zacházení s klícovou postavou sporu.

Žádný z techto faktoru nestací sám o sobe k tomu, aby vyvolal verejné
nepokoje, ale všechny dohromady zvyšují pravdepodobnost násilí.

Waddington ajeho kolegové zkoumali dve události (v obou prípadech
to byla shromáždení verejnosti behem stávky horníku v Británii v roce
1984), které se shodovaly ve strukturálních, politicko-ideologických a kul
turních aspektech, ale v kontextuálních a interakcních aspektech se od sebe
lišily. Demonstrace, která probehla pokojne, byla naplánována po konzul
tacích s policií (kontext), vše bylo peclive zorganizováno, byl pripraven
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kulturní program a vhodné zátarasy k usmernení davu (prostorová dimen
ze) a shromáždení rídili organizátori, ne policie (interakce).

Je zajímavé, že prestože se této pokojné demonstraci podarilo dosáh
nout vetšiny požadavku, nedostalo se jí v porovnání s demonstrací, pri níž
došlo k násilí, prakticky žádné odezvy v tisku, což je príznakem toho, že
pozornost verejnosti je zamerena predevším na násilné události.

Waddington, Jones a Critcher tvrdí, že porušení verejného porádku ne
jsou náhodná, ale nejsou ani zpusobena psychologií davu. Naopak ríkají,
že nepokoje lze predvídat a je možno jim predejít, pokud známe všechny
duležité faktory a aspekty situace. Ikdyž všechny faktory svedcí pro to, že
asi dojde k násilí, mohou mu opatrení na interakcní nebo prostorové úrov
ni prece ješte zabránit.

Vidíme tedy, že moderní výzkumy chování davu zaujímají velmi odliš
né stanovisko než dosud velmi populární raná psychologie davu Le Bona.
Nechápou již dav jako nekontrolovatelnou, vroucí a impulsivní masu, ale
jako soubor jedincu, kterí mají spolecný cíl a kterí urcitým zpusobem in
terpretují to, co se kolem nich deje.
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6.5 Altruistické chování

Velká cást této kapitoly pojednává o negativních aspektech sociálního cho
vání cloveka. Znamená to však, že se k sobe stále chováme jen agresivne?
Urcite ne, ale badatelé stejne jako reportéri médií mají tendenci venovat se
spíše tem temnejším aspektum jevu než tem príjemným.

Argyle a Crosstand (1987) ve svém výzkumu pozitivních emocí upozor
nili na to, že vedci intenzivne zkoumají emoce vzteku nebo strachu, ale
štestí nebo spokojenost predstavuje daleko méne castý námet výzkumu.
Také F. de Waal (1989) si všiml, že výzkumy primátu se podrobne zabýva
jí agresí a dominancí, ale méne již ruznými strategiemi smirovaní, které
hrají tak duležitou úlohu v utvrzování spolecenských svazku šimpanzu
ajiných primátu, a také lidí. Situace ale není úplne beznadejná. Výzkumy
altruismu a vstrícného chování existují, i když nejsou tak cetné jako vý
zkumy agrese.

Co je altruismus? Urcité chování mužeme oznacit jako altruistické teh
dy, když je prospešné druhým, ale ne jedinci, který je provádí. Jinými slo
vy, altruista je ten, kdo pomáhá druhým, a nic za to nedostává zpátky.

Mnozí badatelé zkoumali ruzné formy altruismu a zvlášte pak následu

jící dve témata:

• ochotu pomoci - jde o výzkum okolností, za kterých aktivne pomá
háme nekomu jinému, který má obtíže;

• spolupráci za ruzných podmínek - jde o výzkum, který casto využívá
her a simulací, Mají prinést ruzné výsledky podle toho, jestli hráci
používají strategie spolupráce, nebo soutežení.

6.5.1 Ochota pomoci

Ve tretí kapitole jsme pojednali o nekterých výzkumech intervence pri
hlížejících a o ochote ci neochote lidí pomoci druhým, kterí mají težko
sti. Výzkumy ukázaly, že zrejme záleží na tom, jak lidé definují situaci
a s kolika dalšími lidmi se delí o zodpovednost. Ale vetšina podobných
studií indikuje, že, jde-Ii o ..dobrou vec", jsme ochotni pomoci pomerne
casto.

Darley a Latané (1970) instruovali mužské herce, aby pristupovali k ná
hodným chodcum na ulici a každého žádali o deset centu. Když herec ne
zduvodnil, k cemu peníze potrebuje, dostal je jen od 30 % lidí. Když vy
svetlil, že potrebuje peníze na telefon, obdržel kladnejší reakci - 64 %

oslovených chodcu mu dalo peníze. Když pak herec rekl, že mu byla ukra-
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dentu s tím souhlasilo. Podíl altruistických rozhodnutí byl ješte vyšší. když
jim bylo receno. že druhá osoba dostala možnost výberu první, ale rozhod
la se. že to "nechá na nich". Za techto podmínek si 88 % respondentu
vybralo, že se podrobí šokum.

Je tedy zrejmé. že vlastní zájmy nejsou jediným faktorem, který deter
minuje lidské chování. Vetšina respondentu se rozhodla "sobecky", když
nemela žádné další informace. ale když jim byly poskytnuty informace
o partnerovi. nastala dramatická zmena v povaze jejich volby. To svedcí
o tom. že u vetšiny lidí stací i malý podnet k tomu, aby jednali nesobecky.

Lidé jsou navíc spolecenští tvorové a reciprocní altruismus a podobné
mechanismy jsou zrejme duležitými prvky spolecenských vazeb. které
ovládají jejich chování. Dokonce i S. Milgram (1973). který je znám tím.
že odhalil "temné stránky" lidské povahy, tvrdí. že naše první reakce na
obtížnou situaci je spolupracovat, nikoliv souperit. Zdá se. že badatelé sku
tecne podcenují schopnost vzájemne spolu vycházet. Je samozrejme dule
žité porozumet korenum spolecenských konfliktu, ale stejne duležité je
porozumet korenum spolecenské harmonie.

dena peneženka, dostal peníze od 70 % chodcu. Z toho jasne vyplývá, že
lidé spíše venují peníze, pokud si myslí. že jde o dobrou vec.

To muže platit v jiných situacích. Když byli obchodníci s mincemi po
žádáni. aby urcili cenu za mince v hodnote dvanácti dolaru. závisela suma,
kterou nabízeli, na tom, o jak "dobrou" vec šlo. Všem bylo receno, že pro
dávající mince zdedil. ale jedné skupine bylo navíc receno, že peníze po
trebuje na nákup vysokoškolských ucebnic. Nabídky techto obchodníku
byly znacne vyšší (v prumeru více než trináct dolaru) oproti prumeru
v kontrolní skupine (pod devet dolaru). I toto ukazuje. že náš odhad závaž
nosti veci ovlivnuje naši ochotu pomoci.

6.5.2 Altruismus jako príbuzenský výber

Podle sociobiologie (Dawkins, 1916) je základním pudem všech živých
stvorení, vcetne lidských bytostí, predat své geny. tedy zajistit pomocí re
produkce, aby pokud možno prežily. R. Dawkins tvrdí, že soutežení a agrese
jsou nevyhnutelnou soucástí tohoto procesu.

Altruistické chování zdánlive tuto myšlenku popírá. Sociobiologové však
verí. že se dá vysvetlit pomocí príbuzenského výberu. Jednotlivci se cho
vají altruisticky, protože jejich altruismus zajištuje prežití druhu. který nese
stejné geny jako oni (zvlášte zretelné je to u spolecenství mravencu a po
dobných živocichu).

Sociobiologie predstavuje duležitý pokrok pro teorii biologického de
terminismu. které se dríve nedarilo vysvetlit cetné prípady altruistického
chování v lidských i zvírecích spolecnostech. Namísto toho je proste igno
rovala. Obrázek zvírecích spolecností prezentovaný napríklad v Lorenzo
vých pracích je •.príroda zubu a drápu".

Genetický determinismus reprezentovaný Dawkinsem však navzdory své
popularite nemuže dostatecn~ vysvetlit lidské chování (Hayes, 1986). Ve
svete zvírat a ješte více v lidské spolecnosti existuje mnoho príkladu toho.
že nekdo chrání jedince, který není jeho príbuzným.

Ochrana vlastních zájmu sice nekdy muže vysvetlit obcasnou neochotu
lidí pomáhat druhým. ale dostatecným vysvetlením to urcite není. Lerner

a Lichtman (1968) provedli experiment, ve kterém bylo respondentum re
ceno, že si mohou vybrat. které cásti experimentu s ucením se zúcastní.

Byli rozdeleni do páru a jeden z páru se mel skutecne podrobit experimen
tu, zatímco druhý mel být jen soucástí kontrolní skupiny. Clenové experi
mentální skupiny meli dostat nekolik elektrických šoku.

Když byl výber zcela ponechán na respondentech, jen 9 % z nich si vy
bralo úcast v experimentální skupine. Vetšina chtela, aby elektrošoky do
stali jejich neznámí partneri. Ale když jim bylo receno, že jejich partner je
žádá, aby se šokum podrobili oni, protože se "strašne bojí", 72 % respon-
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Záverem

V této knize jsme se seznámili s ruznými oblastmi sociálních výzkumu.
Ukázali jsme si, že sociální psychologie zahrnuje ruzné metodologické
prístupy a ruzná teoretická hlediska. Existuje i mnoho dalších teorií, o kte

rých se nebylo možné zmínit, nebot k tomu již nebyl prostor. Sociální psy
chologie se navíc podobne jako jiné disciplíny neustále mení a vytvárí si
nové teorie, které se snaží vysvetlit množství spolecenských dat, jež neu
stále prináší život. Predcházející kapitoly vám mely dát predstavu o obsa
hu a rozmanitosti sociální psychologie a o ruzných zpusobech studia lid
ské existence a jejího spolecenského kontextu.

Shrnutí: Konflikt a spolupráce

I. Podle raných teorií je agresivita vrozenou vlastností lidské exis
tence. S. Freud a K. Lorenz považovali agresi za instinktivní
a nevyhnutelnou. Pokusy identifikovat genetický základ agresi
vity však neprinesly presvedcivé výsledky.

2. Novejší teorie se spíše priklánejí k sociálnímu puvodu agrese.
Její prícinu vidí v sociálním ucení nebo ve frustraci. Studie uká
zaly, že význam zde mohou mít i vlivy prostredí. Mnoho mo
derních teorií však uvádí, že agrese nemá jen jedinou prícinu,
ale že je výsledkem kombinace faktoru.

3. Teorie, které usilují o vysvetlení predsudku, zahrnují jak teorie,
které zduraznují osobní ci vrozené faktory, jako je napr. autori
társká osobnost nebo sociobiologie, tak teorie, které se opírají
o sociokulturní príciny, jako napr. teorie obetního beránka
a sociální identifikace.

4. Zdá se, že úcinná redukce predsudku má pet predpokladu: rov
nocenné postavení, možnost osobního kontaktu, kontakt
s nestereotypními jedinci, spolecenskou podporu kontaktu mezi
skupinami a príležitosti ke spolupráci.

5. Studium davového a kolektivního chování silne ovlivnil Le Bo

nuv model "pychologie davu" a novejší model odosobnení, kte
rý z nej vychází. Moderní výzkumy kolektivního chování však
ukazují, že vnímání vlastního jednání se u jednotlivých lidí
v davu muže podstatne lišit a že pro porozumení davovému cho
vání je nezbytné vzít v úvahu širší sociální kontext a spouštecí
podnety.

6. Výzkumy altruistického chování ukazují, že lidé projevují mno
hem casteji ochotu pomoci druhým, i když je to neco stojí, než
by vyplývalo z teorií genetického determinismu. Navzdory spo
lecenské duležitosti této oblasti psychologie se jí však zatím ne
dostává dostatek pozornosti.



Slovnícek pojmu

Altruismus (altruism): Jednání v zájmu nekoho jiného, nikoliv ve svém zájmu.
Analýza diskursu (discourse analysis): Metoda studia lidských zkušeností na zá

klade analýzy toho, co si lidé ríkají a jakých symbolu ci druhu chování užívají,
aby se vyjádrili. -

Asimilace (assimilation): Prijímání nových prvku, aniž by se zmenila puvodní po
vaha asimilujícího cinitele. Napr. zarazení nové informace do schématu, které se
nezmení, nebo vclenení nových kulturních skupin nebo myšlenek do spolecnosti,
aniž by spolecnost jako celek zmenila svuj charakter.

Atribuce (attribution): Proces prisuzování prícin událostem a jevum.
Autokinetický efekt (autokinetic effect): Iluze trhavého pohybu, která se objevuje

pri pohledu na svetelný bod v tmavé místnosti.

Autonomní stav (autonomous state): Duševní stav popsaný S. Milgramem, kdy
clovek jedná a myslí jako autonomní, nezávislý jedinec a jeho svedomí je plne
funkcní. V tomto stavu lidé nejednají v rozporu se svým svedomím, kdežto
v zástupném stavu ano.

Autoritárství (authoritarianism): Stav osobnosti, který charakterizuje velmi rigid
ní prístup k disciplíne, extrémní hostilita ke spolecenským odchylkám a velmi
netolerantní, "cernobílý" pohled na to, co je dobré a co špatné.

Autoritárští v6dci (authoritarian leaders): Vudci, kterí jednají autokraticky a na
rozdíl od demokratických vudcu dávají príkazy bez ohledu na názory svých pod
rízených.

Behaviorální (behavioural): Pristupující k lidské existenci na základe aktuálního
chování, ale zároven nevylucující ostatní dimenze lidských zážitku.

Behaviorální dimenze (behavioural dimension): Viz konativní dimenze.

Behaviorismus (behaviourism): Redukcionistická škola, která tvrdí, že pozorování
a popis vnejšího chování je vše, co potrebujeme, abychom porozumeli cloveku.
Jinými slovy, behaviorismus popírá relevanci nebo duležítost kognitivní, osobní
nebo jiné dimenze lidských zážitku.

Biologický determinismus (biological determinism): Redukcionistická škola, kte
rá tvrdí, že veškeré lidské jednání a myšlení je zpusobeno a muže být plne vy
svetleno biologickými faktory. Patrí k nim genetické nebo pseudogenetické fak
tory,jiné na psychiku pusobící faktory, jako napr. faktory hormonální (adrenalin,
estrogen), nebo organická poškození mozku.

Bipolární (bipolar): Mající dva protilehlé konce, nebo póly, mezi nimiž se nachází
kontinuum. Napr. u bipolárního popisu osobnosti pomocí slov "laskavý - krutý"
identifikují póly použitá slova. Vetšina lidí však spadá nekam mezi dva extrémy
- treba jsou vetšinou laskaví, ale ne vždy.

Casovaný efekt (sleeper effect): Výsledek urcitých okolností nebo událostí, který
se neobjeví okamžite, ale až za nejakou dobu.

Demokratictí vudci (democratic leaders): Vudci, kterí rozhodují teprve po konzul
taci s podrízenými a po prodiskutování problému.

Difuze úcinku (diffusion of impact): Pozorování, že prihlížející méne casto pomo
hou druhému, pokud jsou prítomny i další osoby, které by také mohly pomoci.

Difuze zodpovednosti (diffusion of responsibility): Myšlenka, že lidé méne casto
pomohou druhému, který pomoc potrebuje, pokud jsou prítomni i další lidé (viz
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difuze úcinku), nebot mají pocit, že zodpovednost je rozdelena mezi prítomné,
a tak jí sami cítí méne.

Dilatace zornic (pupil dilatation): Zornice se za urcitých podmínek rozšírí, napr.
ve tme, nebo když se clovek dívá na neco nebo na nekoho, kdo se mu zdá atrak
tivní.

Dispozicní atribuce (dispositional attribution): Považujeme-li za prícinu urcitého
chování osobnostní vlastnosti (dispozice), a nikoliv okolnosti.

Dvojitá kontrola naslepo (double-blind control): Zpusob experimentální kontroly,
která se snaží vyloucit sebenaplnující predpovedi tím, že respondent ani experi
mentátor, který studii provádí, neznají experimentální hypotézu.

Dyadická fáze (dyadic phase): Fáze rozpadu partnerského vztahu, kdy se zapojí
oba clenové páru, tedy kdy jeden partner sdelí druhému své rozhodnutí ukoncit
vztah.

Efekt obecenstva (audience effects): Rozdíl v tom, jak lidé jednají za prítomnosti
druhých, kterí je pozorují, a jak jednají, pokud jsou sami a nikdo je nepozoruje.

Efekt primarity (primacy effect): První vec, se kterou se setkáme, muže zanechat
daleko hlubší dojem než neco, s cím se setkáme pozdeji. Lépe si napríklad zapa
matujeme první položky nejakého seznamu nebo první dojem, který na nás ne
kdo udelal.

Efekty experimentátora (experimenter effects): Nežádoucí vlivy v psychologic
kém výzkumu vyvolané vedome nebo nevedome osobou, která provádí výzkum.

Ekologická validita (ecological validity): Zpusob hodnocení platnosti nástroje
merení nebo testu (zda opravdu merí to, co má merit), který se týká toho, zda
nástroj merení nebo test odráží každodenní realitu. Jinými slovy, zdaje realistic-
ký.

Emocionální dimenze (affective dimension): Aspekt postoje týkající se emocí a
citu, které se vztahují k objektu postoje.

Epizody (episodes): Jednotky spolecenského jednání, které jsou kompletní a smys
luplné samy o sobe, i když zároven tvorí cást posloupnosti, podobne jako scény
ve hre. R. Harré se domnívá, že základní jednotkou sociální analýzy by namísto
cinu nebo jednání mely být práve epizody.

Etnocentricita (ethnocentricity): Neschopnost pochopit nebo si predstavit jiný zpu
sob myšlení, spolecenské názory a pohled svet, než je ten, který nabízí vlastní
kultura nebo spolecenská skupina.

Eugenika (eugenics): Politická teorie, že lidstvo muže být "vylepšeno" eliminací
"nežádoucích" elementu genetické výbavy, pokud bude jejím nositelum znemož
neno predat své "ménecenné" geny. Nekterí eugenici navrhují povinnou sterili
zaci, jiní preferují genocidu.

Expertní moe (expert power): Moc, která je založena na zvláštních dovednostech
nebo odbornosti urcitého cloveka.

Fáze úpravy hrobu (grave-dressing phase): Stadium rozpadu vztahu, kdy se oba
bývalí partneri zotavují z rozchodu a vytvárejí si vlastní verzi toho, co se stalo.

Fenomén posunu k riskantnosti (risky-shift phenomenon): Forma skupinové po
larizace, která odráží sklon lidí rozhodovat riskantneji, pokud rozhodují jako cle
nové skupiny nebo výboru, než kdyby rozhodovali sami za sebe.

Formování dojmu (impression formation): Vytvárení predstavo druhém cloveku,
s nímž se setkáváme poprvé.
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Genetický determinismus (genetic determinism): Redukcionistická škola, která

tvrdí, že lidské chování, schopnosti atd. jsou zcela urceny (zpusobeny) vrozený
mi mechanismy a prostredí na ne tedy nemá vliv, nebo je jeho vliv jen velmi
omezený. Tato teorie má blízko k pravicovým politickým názorum. Jejím
extrémním politickým vyjádrením je teorie eugeniky.

Hédonická relevance (hedonic relevance): Tendence lidí pripisovat jednání, které
pro ne má príjemné ci nepríjemné dusledky, spíše svým dispozicím (dispozicní
atribuce). Jednání, které má neutrální dusledky, casteji naopak považují za výsledek situace.

Homogamie (homogamy): Sklon ke vztahum s približne stejne atraktivními lidmi.
Hypoteticko-deduktivní výzkum (hypothetico-deductive research): Výzkum, jehož

podstatou je vytvorení hypotézy na základe teorie, a následné výzkumné overová
ní, zda hypotéza platí. Jinou alternativu predstavuje induktivní výzkum.

Hypotéza frustrace - agrese (frustration - aggression hypothesis): Hypotéza, že
frustrující okolnosti nebo události, které cloveku brání dosáhnout ci uskutecnit
žádaný cíl, mohou vyvolat agresi. Nemusí jít jen o jasne urcené cíle. Napr. útlak
a chudoba mohou frustrovat cíl bezpecného a pohodlného života.

Hypotéza komplementárních potreb (complementary needs hypothesis): Hypo
téza, že nekterí lidé jsou k sobe pritahováni, protože vzájemne mohou naplnit své
osobní potreby, napr. jeden je povídavý, zatímco druhý rád poslouchá.

Hypotéza kontaktu (contact hypothesis): Myšlenka, že predsudky mohou být úcinne
redukovány castým kontaktem dvou skupin. V praxi je však k úcinné redukci
predsudku treba splnit ješte další podmínky, napr. zajistit rovnoprávné postaveníobou skupin.

Hypotéza rovnocenných páru (matching hypothesis): Myšlenka, že stupen pritaž
livosti partneru je vetšinou pOdobný.

Charakteristicnost (distinctiveness): Faktor kovariacního prístupu k atribucím,
který se týká toho, zda urcitý clovek jedná i v pOdobných situacích stejne.

Charakteristiky požadavku (demand characterislics): Ty aspekty psychologických
studií (nebo jiných umelých situací), které vyvíjejí na úcastníky neprímý tlak,
aby splnili ocekávání experimentátora.

Charizmatická autorita (charismatic authority): Autorita, kterou nekdo získal díky
své výrazné osobnosti nebo schopnostem.

Idiografický (idiographic): Popisující (graphic) jedince (idio). Jako idiografické
se oznacují zvlášte ty osobnostní testy, jejichž cílem je detailní popis jedné oso
by, nikoliv její srovnání s jinými cleny populace.

Idiosynkratický (idiosyncratic): Typický pro urcitého cloveka nebo skupinu.a nikoliv pro ostatní.

Implicitní teorie osobnosti (implicit personality theory): Intuitivní chápání toho,
jaké osobnostní rysy se vyskytují pospolu. Tvorí základ každodenního usuzování
o povaze ostatních a o tom. jak se asi budou chovat.

Induktivní výzkum (inductive research): Výzkum, ve kterém nejdríve testujeme a
pozorujeme, a teorii formulujeme až na základe výsledku. Tato forma je alterna
tivou k hypoteticko-deduktivnímu prístupu. V psychologii se využívá stále caste
ji - napr. v analýze výpovedi.

Informacní moc (informational power): Moc, která je založena na urcitých vedo
mostech cloveka, které se týkají situace nebo zúcastnených osob.
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Interpersonální (interpersonal): Tento výraz, který doslova znamená "existující
mezi osobami", se používá k popisu jednání nebo událostí, kterých se úcastní
nejméne dve vzájemne na sebe pusobící osoby.

Intervence prihlížejících (bystander intervention): Kdy a za jakých podmínek po
mohou kolemjdoucí nebo jiné nezainteresované osoby cloveku, který vypadá, že
pomoc potrebuje.

Intrapsychická fáze (intra-psychic phase): První stadium rozpadu vztahu, ve kte
rém jeden z partneru dojde k názoru, že jeho nespokojenost se vztahem je tak
velká, že vztah už není možné zachránit, a rozhodne se jej ukoncit.

Katarze (catharsis): Myšlenka, že agresivní nebo jiná energie muže být ventilová
na neškodnými kanály (jako jsou napr. souteživé sporty). Tato myšlenka je už od
dob Platona velmi populární, ale není zcela prokázáno, že katarze skutecne fun
guje. Z nekterých výzkumu naopak vyplývá, že katartické události vyvolávají
zvýšení agresivní ci jiné energie.

Kategorizace (categorisation): První stadium procesu sociální identifikace, kdy
druhé radíme do sociálních kategorií nebo skupin. Výzkumy ukazují, že katego
rizace, i když je založena jen na minimálních kritériích, muže vést k silné zauja
tosti pro vlastní skupinu.

Kognice, poznávání (cognition): Duševní procesy zahrnující vnímání, pamet, myš-
lení, usuzování, jazyk a nekteré druhy ucení.

Kognitivní dimenze (cognitive dimension): Aspekt postoje, který je tvoren myš
lenkami, názory a presvedceními týkajícími se objektu postoje.

Kognitivní disonance (cognitive dissonance): Napetí zpusobené kognitivní nerov
nováhou, tedy tím, že nekteré názory cloveka jsou vzájemne v rozporu. Bylo
prokázáno, že redukce kognitivní disonance je faktorem nekterých forem zmeny
postoju.

Kognitivní procesy (cognitive processes): Mentální operace, jako je myšlení, pa-
met, tvorení pojmu. vnímání nebo užívání jazyka.

Kognitivní rovnováha (cognitive balance): Predstava, že lidé usilují oto, aby je
jich presvedcení byla vzájemne v souladu a neodporovala si. Kognitivní nerov
nováha zrejme vede ke zmene postoje.

Konativní dimenze (conative dimension): Je známá také jako behaviorální dimen
ze. Je to dimenze postoje týkající se tendence jednat - s jakou pravdepodobností
bude clovek jednat ve shode s vyjádreným postojem.

Konformita (conformity): Prizpusobení se, jednání stejným zpusobem,jakýmjed-

nají druzí.
Konsenzus (consensus): Faktor kovariacního prístupu k atribucím. který se týká

toho, zda druzí lidé jednají stejne.
Konzistentnost (consistency): Faktor kovariacního prístupu k atribucím. který se

týká toho, jestli clovek obvykle jedná podobným zpusobem.
Laická epistemologie (Iay epistemology): Studium toho, jak lidé v každodenním

živote docházejí k urcitým názorum a prijímají sociální reprezentace, jak se pre
svedcení a sociální reprezentace ve spolecnosti prenášejí a mení, a jaké znalosti

jsou v souladu s názorovým systémem prijímaným spolecností.
Legitimní moc (Iegitimate power): Moc založená na tom, že urcitý clovek dosáhl

významné pozice nebo splnuje jiná spolecensky uznávaná kritéria.
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Libido (libido): Sexuální a životodárná energie, kterou S. Freud nejdríve považoval
za zdroj energie veškerého lidského chování. V pozdejších letech prišel ješte
s myšlenkou destruktivní energie "thanatos".

Metajazyk, metakomunikace (paralanguage): Neverbální komunikacní znaky tý
kající se zpusobu, jakým lidé neco ríkají. Patrí sem tón hlasu, pomlky a zvukyjako "hm".

Moc odmenovat (reward power): Moc, která je založena tom, že clovek je v pozici,
která mu umožnuje udelovat lidem odmeny.

Motivace (motivation): To, co rídí nebo energetizuje lidské jednání.

Nátlaková moc (coercive power): Moc, která vychází z pozice, ze které muže jedi
nec pomocí ruzných trestu prinutit druhé, aby ho poslouchali.

Naucená bezmocnost (learned helplessness): Zkušenost s rolí pasivní obeti se
muže zobecnit i na další situace, takže lidé nebo zvírata nevyvíjejí žádné úsilí,
aby se z nepríjemné situace vymanili, prestože by takové úsilí bylo úcinné.

Nedirektivní (non-directive): Zpusob jednání, který umožnuje interakci, ale ne
ukazuje, jak má druhý jednat, a neprikazuje ani nenaznacuje, co by mel ríkat.

Neverbální komunikacní signály (klíce) (non-verbal cues): Ciny nebo znaky, kte
ré úmyslne nebo nevedome predávají druhým lidem informaci bei používání slov.

Nomotetický (nomothetic): Jako nomotetické se oznacují ty psychometrické testy,
které mají pomocí srovnání výsledku cloveka s hodnotami, které se u urcité po
pulace dají bežne ocekávat, urcit, do jaké míry je clovek normální nebo typický.

Ocernování (anti-Iocution): Projev nebo rec, které vyjadrují spolecenskou hostili
tu vuci urcité spolecenské skupine - napríklad rasistické projevy.

Ocní kontakt (eye-contact): Vzájemný pohled; soucasný pohled jednoho druhémudo ocí.

Odosobnení, deindividuace (deindividuation): Myšlenka. že poulicní boure ajiné
typy chování davu jsou vysvetlitelné "psychologií davu". která zpusobuje, že
v atmosfére anonymity vzniklé ve shromáždení množství lidí se jedinci vzdávají
nekterých aspektu své individuality. jako jsou ohledy a svedomí.

Osobní konstrukty (personal constructs): Individuální zpusoby chápání sveta, které
jsou založeny na osobní zkušenosti. Teorie osobních konstruktu tvrdí, že porozu
mení osobním konstruktum. které jedinec uplatnuje pri vysvetlování svých zážit
ku, je nezbytným predpokladem úcinné psychoterapie a efektivní interakcev každodenním živote.

Osobní prostor (personal space): Fyzická vzdálenost. kterou mezi sebou lidé udr
žují. Závisí na vztahu a postoji k druhému a také na normách a kontextu.

Paradigma (paradigm): Systém myšlenek, teorií a predpokladu. který je implicit
ne prijímán nejakým akademickým spolecenstvím nebo nejakou skupinou lidí.

Paradigma minimálních skupin (minima I group paradigm): Prístup ke studiu so
ciálních identifikací. kdy badatel vytvárí v sociálne psychologické laboratori na
základe nepravých nebo minimálních charakteristik (napr. házení mincí) umelé
skupiny a pak studuje vnitroskupinové a mimoskupinové efekty. k nimž dochází.

Pecovatelsko.receptivnÍ vztah (nurturant-receptive relationship): Vztah, ve kte
rém jeden z partneru prevážne dává a pecuje. zatímco druhý péci prijímá.

Pluralistická ignorance (pluralistic ignorance): Skupina lidí má sklon definovat

situaci tak, jako by si nikdo neuvedomoval, že se vyskytl nejaký jev, který vyžaduje pozornost.
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Podmínky hodnoty (conditions of worth): Internalizované predstavy toho, jaké
osobni kvality nebo úspechy svedcí o hodnote cloveka. Jsou výsledkem zkuše
ností s druhými lidmi. Podle Carla Rogerse je realismus podmínek hodnoty hlav·
ním faktorem udržování nebo naopak nedostatku sebeúcty cloveka.

Posilování (reinforcement): Zesílení úcinku ucení. Tento pojem se obvykle použí
vá, hovoríme-Ii o naucených spojeních. získaných instrumentálním nebo klasic
kým podminováním. ale má platnost i u jiných forem ucení.

Postoj (attitude): Relativne stabilní, naucená dispozice chovat se urcitým zpuso
bem k nejakému objektu.

PosturálnÍ echo (postural echo): Lidé. kterí jsou zcela ponoreni do konverzace
s druhým clovekem, casto nevedomky napodobují jeho postoj nebo pozici.

Pozitivní zpetná vazba, pozitivní prijetí (positive regard): Náklonnost, obliba.
láska nebo úcta k nekomu druhému.

Promenné týkající se sdelení (message variables): Faktory reklamy, pusobící na
zmenu postoje, které se prímo týkají sdelované informace a promítají se do její
ho obsahu i formy.

Promenné týkající se zdroje (source variables): Promenné, které ovlivnují pre
svedcivost informace a týkají se jejího puvodu nebo predpokládaného puvodu.

Predsudek (prejudice): Fixovaný. dopredu zformovaný postoj, obvykle negativní
nebo hostilní a zamerený na urcitou spolecenskou skupinu.

Presvedcení o vlastní zdatnosti (úcinnosti) (self-efficacy beliefs): Presvedcení o tom,
že clovek je schopný neco úcinne provést. Je úzce spojeno se sebeúctou, protože
pocit vlastní zdatnosti a možnosti kontrolovat události zvyšuje sebevedomí. Tento
koncept se casto považuje za užitecnejší než obecný koncept sebeúcty, nebot lidé si
mohou verit v nekterých schopnostech a oblastech a v jiných nikoli.

PrÍbuzenský výber (kin selection): Sociobiologický koncept založený na pozoro
vání. že zvírata (a lidé) se nekdy chovají altruisticky. a dokonce se obetují, pokud

je to nezbytné. aby zajistila prežití svých blizkých príbuzných. Sociobiologická
teorie to vysvetluje jako evolucni mechanismus. díky kterému "geny" (definova
né jako jednotky dedicnosti, ale ne stejné jako v biologickém pojetí) spolecné
pro jedince a jeho príbuzné prežijí.

Psychologie davu (mob psychology): Myšlenka, že dav se chová iracionálne a ne
predvídatelne. nebo dokonce agresivne, protože lidé se v nem dostávají do im
pulsivního stavu. kdy jejich svedomí selhává. Novejší formulací psychologie davu
je teorie deindividuace. Ruzné formy teorie davové psychologie hrály pres sto let
významnou politickou roli, nebot odvádely pozornost od skutecných stižností a
požadavku úcastníku bourí.

Psychologie životního prostredí (enviornmental psychology): Oblast psycholo
gie. která se zameruje na vliv fyzického prostredí. v nemž se lidé nacházejí, na
jejich chování a zkušenosti.

Racionální autorita (rational autority): Autorita, kterou jedinec získává, protože
vzhledem k jeho znalostem nebo jiným zvláštním schopnostem je pro urcitou
funkci logicky nejlepším kandidátem.

Reciprocita (reciprocity): Myšlenka, že nekteré vztahy jsou založené na tom, že
partneri si navzájem poskytují totéž.

Referencní moc (reference power): Moc. která je založena na podpore jiných.
mocnejších struktur.
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Referencní skupina (reference group): Skupina lidí, ke kterým se jedinec nejak vzta
huje, napr. tak, že modeluje vlastní chování podle chování clenu této skupiny.

Role (role): Spolecenská úloha, kterou jedinec hraje ve spolecnosti.

Rolové schéma (role-scheme): Celkový soubor vzpomínek, cinu a zámeru spoje
ných s urcítou spolecenskou rolí; chápání urcité role.

Recový akt (speech act): Promluva nebo soubor promluv, které slouží jednomuspolecenskému úcelu.

Recový registr (speech register): Forma jazyka považovaná za vhodnou pri urcité
spolecenské události. Pro ruzné príležitosti a pro ruzné vztahy mezi lidmi jsou
vhodné ruzné recové registry. Napr. prátelé budou používat intimní recový re
gistr, zatímco pacient hovorící s lékarem použije formální recový registr.

Scénár (script): Všeobecne známý vzorec spolecenského chování a interakcí, který
byl vytvoren a prijat spolecností. Jednotlivci ho v odpovídajících situacích im
plicitne a automaticky dodržují.

Sebenaplnující predpoved (self-fulfilling prophecy): Myšlenka, že ocekávání tý
kající se osoby nebo skupiny se muže naplnit jen proto, že bylo vyrceno.

Sebeobraz (self-image): Skutecný ci popisný obraz, který má clovek o vlastní oso
be, bez hodnotících komponentu zahrnutých v sebepojetí.

Sebepojetí (self-concept): Predstava, kterou mají lidé sami o sobe. Zahrnuje hodnotící a popisnou dimenzi.

Seberealizace (self-actualisation): Plné využívání schopností a vloh jedince.
. Sebeschéma (self-schema): Celkový soubor vzpomínek, reprezentací, myšleneka cílu, které se týkají jejich držitele.

Sebeúcta (self-esteem): Hodnotící dimenze sebepojetí, které zahrnuje hodnocenívlastní ceny a sebejistotu.

Sémantický diferenciál (semantic differential): Zpusob merení postoju, jehož zá
kladem je hodnocení urcitého pojmu na nekolika odlišných slovních dimenzích.

Schéma osoby (person schema): Soubor vzpomínek, vedomostí a zámeru, které sevztahují k urcité osobe.

Situacní atribuce (situational altribution): Zduvodnení cinu nebo chování situací
nebo okolnostmi, ve kterých se nacházel clovek, který cin vykonal.

Skupina vrstevníku (peer group): Skupina lidí, kterí jsou považováni za stejnénebo podobné jako urcitá osoba.

Skupinová polarizace (group polarisation): Príklon k extrémnejším rozhodnutím

ve skupine, než jaká by udelali její clenové jednotlive. Rozhodnutí mohou být
extrémní v obou smerech, tedy riskantnejší i konzervativnejší.

Skupinové myšlení (groupthink): Výbory, clenové klubu ajiné skupiny lidí mohou
díky vlastnímu konsenzu ztratit kontakt s realitou. Skupinové myšlení znamená,
že prijímají rozhodnutí, která jsou nebezpecná nebo hloupá, protože skupina ne
pochybuje o vlastních predpokladech a nebere v úvahu nevítané aspekty reality.
které mohou mít význam pro správné posouzení situace.

Sociální fáze (social phase): Stadium rozpadu vztahu, kdy pár oznámí okolí, žejejich vztah skoncil nebo že koncí.

Sociální kognice (social cognition): Zpusob našeho chápání a vysvetlování spolecenských informací a zkUšeností.

Sociální lenivost (social-Ioafing): Pozorovaný sklon lidí venovat v nekterých situacích
menší úsilí skupinovému úkolu, než by mu venovali, kdyby jej plnili samostatne.
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Sociální normy (social norms): Spolecensky nebo kulturne akceptované standardy
chování, které vyjadrují, jak by lidé "meli" jednat a co je "normální" (vhodné)
pro danou situaci.

Sociální srovnání (social comparison): Proces porovnávání relativního spolecen
ského statutu a prestiže vlastní skupiny s jinými skupinami. Sociální srovnání je
duležité proto, že lidé mají sklon vyhýbat se clenství ve skupinách, které se
v porovnání s jinými neodráží pozitivne v jejich sebeúcte.

Sociální ucení (social-Iearning): Prístup k chápání spolecenského chování, který
zduraznuje, že lidé napodobují ciny druhých lidí a modelují podle nich své cho-
vání.

Sociobiologie (sociobiology): Redukcionistický prístup k chování zvírat, casto
aplikovaný i na lidi, který tvrdí, že veškeré chování je rízeno jednotkami preži
tí, které se oznacují jako "geny" (nejsou však totožné s geny v biologickém
pojetí), a že jedinci i druhy jsou jen mechanismy, které umožnují pretrvání
techto "genu".

Sociometrie (sociometry): Prístup ke zjištování postoju a sociálního seskupování
pomocí grafického znázornení vztahu uvnitr skupiny a vlivu, který jednotliví
clenové mají.

Spolecenská facilitace (social facilitation): Pozorování, že prítomnost druhých lidí
muže ovlivnit plnení úkolu a casto zvyšuje výkonnost.

Stav vysokého nabuzení (high drive state): Stav, kdy je urcitý pud velmi silný.
Teorie pudu tímto stavem vysvetluje silnou motivaci k nejaké cinnosti.

Stereotypizace (stereotyping): Klasifikace clenu spolecenské skupiny, jako by byli
všichni stejní, a jednání s príslušníky této skupiny, jako by se nevyznacovali žád
nými jinými než skupinovými charakteristikami.

Technika repertoárové mrížky (repertory grid technique): Systém zjištování osob
ních konstruktu a toho, jak je lidé užívají pri interpretaci svých zážitku.

Teorie kovariace (covariance theory): Prístup k chápání toho, jak posuzujeme, zda

byl cin zámerný, nebo nikoli, pomocí trí aspektu situace. Tyto aspekty zahrnují
konsenzus (zda to druzí delají také), konzistentnost (zda to onen clovek delá
vždy) a charakteristicnost (zda tak jedná i v podobných situacích).

Teorie nálepkování (labelling theory): Prístup k chápání spolecenského chování,
který je založen na myšlence sebenaplnujících predpovedí. Ocekávání se naplní a
utvrdí, protože lidé jednají, jako by bylo pravdivé.

Teorie odpovídajících záveru (correspondent inference theory): Prístup k porozu
mení tomu, jak lidé prisuzují chování zámernost, tedy jak posuzují, zda je cin
zámerný, nebo ne. Zameruje se na to, zda pomocí posouzení ruzných faktoru,
jako je napr. hédonická relevance nebo zamerenost na osobu, vysvetlujeme urcitý
cin situacními nebo dispozicními prícinami.

Teorie rovnosti (equity theory): Myšlenka, že spolecenské konvence a normy jsou
založeny na principu spravedlivé, ale ne nezbytne zcela ekvivalentní výmeny.

Teorie sebepercepce (self-perception theory): Predstava. že si vytváríme obraz o své
vlastní osobnosti tak, že usuzujeme na své vlastnosti z vlastního chování.

Teorie sociální identifikace (social identification theory): Teorie, která zduraznu

je, že clenství ve spolecenské skupine tvorí významnou cást sebepojetí a muže
determinovat reakce na druhé lidi nebo události, a to tak, že lidé reagují prede

vším jako clenové skupiny a teprve potom jako jednotlivci.
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Teorie sociální smeny (social exchange theory): Prístup k chápání spolecenského

chování, který vidí spolecenskou interakci jako "trh", kde lidé jednají urcitým
zpusobem výmenou za spolecenské ocenení nebo schválení.

Teorie sociálního vlivu (social impact theory): Prístup k chápání spolecenských
jevu na základe kumulativních faktoru, jako je množstvi prítomných lidí, jejichblízkost a jejich duležitost pro cloveka.

Teorie sociálních reprezentací (social representation theory): Teorie, která se za
bývá vznikem a predáváním presvedcení sdílených spolecenskou skupinou ci celou
spolecností. Tato sdílená presvedcení mají duležitou funkci ve vysvetlování reality a spolecenských cinu.

Terapie orientovaná na klienta (c1ient-centred therapy): Prístup k Psychoterapii
založený Carlem Rogersem. Klient je považován za bytost schopnou nejlépe ze
všech porozumet svým problémum a vyrešit je. Úlohou terapeuta je poskytnout
mu podpurné prostredí, a tím tento proces umožnit.

Thanatos: Negativní, destruktivní energie, kterou popsal S. Freud jako protiklad
k pozitivní sexuální energii, známé jako libido. Tato energie mela psychoanaly
ticky vysvetlit destrukci a krveprolití první svetové války.

Tradicní autorita (traditional authority): Autorita, které je založena na postavení clo
veka v hierarchii nebo na sociálním postavení, bez ohledu najeho osobní kvality.

Úkolove orientovaní vudci (task-oriented leaders): Vudci, kterí se zretelne zame
rují na úkol, který má tým provést, a nemají skoro žádný zájem o osobní záleži
tosti clenu týmu, "narozdíl od vudcu orientovaných na vztahy.

Vnímaná omylnost (perceived fallibility): Faktor atraktivity, který vyplynul z po
zorování, že lidé, zvlášte pokud jsou velmi úspešní, jsou oblíbenejší, pokud udelají cas od casu nejakou chybu.

Vnitrní atribuce (internal allribution): Úsudek, že chování je zpusobeno prícinami
uvnitr cloveka, napr. jeho charakterem, osobností nebo úmysly. Nekdy se nahrazuje pojmem dispozicní atribuce.

Vrozený (innate): Zdedený, predaný geneticky, a tudíž nezpusobený vlivy prostredí.
Vudci orientovaní na vztahy (relationship-oriented leaders): Vudci, kterí za svuj

primární cíl považují zajištení toho, aby tým spolu vycházel, dobre a efektivne

komunikoval, a verí, že pokud se to podarí, budou splneny i nezbytné úkoly.
Zcela jiný prístup uplatnují úkolove orientovaní vudci.

Vybírání obetního beránka (scapegoating): Prenesení viny za obtižnou ekono
mickou situaci nebo za jiné zdroje frustrace na nejakou nepopulární nebo "infe
riorní" spolecenskou skupinu a následné narustání predsudku a mezi skupinovéhostility.

Vyhledávání koherence (search for cOherence): To, jak se clenové skupiny snaží
vysvetlit a racionalizovat svá presvedcení o pozitivních vlastnostech vnitrní sku
piny a o negativních vlastnostech vnejších skupin.

Vyhovení (compliance): Vycházení s druhými, tedy prizpusobení se. ale bez osobní akceptace jejich názoru.

Výpoved (account): Verbální popis vysvetlující událost nebo jev, které lidé tlumocív rozhovorech nebo v konverzaci.

Výzkum jednání (action research): Metoda sociálního výzkumu. která bere zretel

na to, že prítomnost badatele ovlivnuje chování lidí. Zapojení badatele pojímá
jako zámernou cást výzkumu. Badatel vedome jedná jako cinitel zmeny.
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Základní atribucnÍ chyba (fundamental allribution error): Sklon uplatnovat odliš
ná merítka v prisuzování prícin vlastnímu a cizímu jednání. Máme sklon posuzo
vat vlastní jednání jako dusledek situace, ale jednání druhých casto vidíme jako
dusledek dispozicních prícin.

Zamerenost na osobu, personalismus (personalism): Tendence lidí usuzovat spí
še na dispozicní príciny u jednání, které na ne má osobne vliv. Jednání, které je
osobne neovlivnuje, spíše pokládají za dusledek situace.

Zástupný stav (agentic state): Duševní stav, kdy je podle S. Milgrama potlacena
nezávislost, autonomie a hlavne svedomí jedince a on jedná jako zástupce neko
ho jiného.

Zkreslení odpovedí (response bias): Sklon odpovídat na otázky anebo se chovat
tak, jak je to spolecensky žádoucí.

Zkreslení sloužící sobe (self-serving bias): Myšlenka, že vlastní chování posuzu
jeme shovívaveji než chování druhých, hlavne díky základní atribucní chybe.

Zpetná vazba (feedback): Seznámení se s efektivitou vlastního výkonu. Zpetná
vazbaje zrejme základem vetšiny druhu ucení a je úcinnejší, pokud je poskytnuta
ihned.

Zpracování centrální cestou (central route processing): Prímý prístup ke zmene
postoje, kdy pozornost cloveka je prímo zamerena na konecný cíl, napríklad pri
prímém oslovení zákazníka, aby si koupil urcité zboží.

Zpracování periferní cestou (peripheral route processing): Neprímý prístup ke
zmene postoje, ve kterém není pozornost zamerena prímo na predávanou infor
maci, ale nekam jinam.
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