


Pri socialni interakci dochazi k ovlivhovani naseho mysleni, prozivani a

chovani. V ramci socialni skupiny vznikaji pozadavky na dodrzovani jejich
norem. Existence socialni skupiny vyzaduje urcitou miru konformity vici
témto normam.

KONFORMITA

Zmeéna chovani, postoje, nazoru nasledkem
skutecného nebo domnélého tlaku jiného jedince,
skupiny Ci situace

/napf. vstup do knihovny — ¢lovék ztlumi hlas/.

Projevuje se verbdlné maze/nemusi se projevit v chovani (napf. vyjadruiji
nesouhlas-s politickou.situaci, ale neucastnim se demonstrace).

Nemusi:byt vZzdy-vhimaha negativné (napr. v nejednoznacnych situacich muze
pomahat).

Nékdy vsak muze byt provazena vnitfnim konfliktem (identita vs. konformita).



Conformity

NONKONFORMITA

Set Your Own Rules.

Projevuje se autonomii, vlastni usudek a chovani Live the Life You Want,
neni zavislé na skupinoveé norme, clovek jedna v (| the World

e and Change the Worlc
souladu se svym presvedcenim. :

MUze mit i vyhrocenéjsi podobu - ¢lovék oteviené vystupuje proti skuping,
odsuzuje skupinu i projevy jejich norem (opozice, nepratelstvi, negativismus).

Nonkonformita byva sankcionovana (formalné i neformalné).




Socialni vliv

Akceptace Vyhoveéni Poslusnost

Zmena chovani v
dlsledku pfimého
narizeni

Clovék pfijima normy Zména chovani v
skupiny za své disledku pfimého
pozadavku jiné osoby




VYHOVENI

,Zména chovani jedince po jeho vystaveni cizimu nazoru” (Hewstone et al.,
1996)

Nemusi to nutné znamenat i vnitfni prijeti, muze se projevit pouze zménou
pozorovatelného chovani (,,povrchni konformita“). Konflikt mezi tim, co clovék
chce a nechce, neni tak silny.

Setkavame se s nim na denni bazi.

Neni vynucovana silou, ma spise podobu nadéje druhého, ze mu bude
vyhovéno (zadost, prani...).



VYHOVENI

TECHNIKA ,,FOOT-IN-THE-DOOR“
Po vyhovéni mensimu pozadavku prichazi vetsi.

Tato technika je nejucinnéjsi, pokud osoba danému pozadavku opravdu vyhovi na
urovni chovani, tzn. nezlstava jen u informace ¢i souhlasu.

Role

* Sebepojeti (zacnu se vnimat jako pomahajici osoba)
e Pocitd viny, pokud nevyhovim

* Nutnosti hledat argumenty pro odmitnuti

* Socialni akceptovatelnosti pozadavku

* Nakladu



jl can has your soyﬂ_
VYHOVENI ' 1 %o.

bJus‘ cheezburger den? |
| ok

TECHNIKA ,,DOOR-IN-THE-FACE"“
Nejdrive premrstény, nesplnitelny pozadavek
Nasleduje ,, rozumnéjsi“, splnitelnéjsi pozadavek (o ktery nam vlastné jde).

Zfejmé zde funguje princip reciprocity (druhy je ochoten udélat ustupek, tim, ze
snizi svlj pozadavek - ted je fada na mné, jinak se budu citit provinile).

Funguje pouze pokud pozadavek vznasi ta stejna osoba.



VYHOVENI

$200. 15 minutes
later

=y
Oh no!

= Fine,
Sorry, that =~ I'm still
excludes taxes. n.

Low-Ball Technique: Pitching an attractive

offer and then increasing the price.

TECHNIKA ,,LOW-BALL"

Po souhlasu s urCitym pozadavkem nasleduje jeho vystupnovani
(napf. pfijmu nabidku zbozZi za dobrou cenu, poté obchodnik cenu navysi...).

Citime zdvazek (uz jsme prece souhlasili), museli bychom hledat zdGvodnéni
jeho odmitnuti.



VYHOVENI

TECHNIKA ,,THAT S-NOT-ALL"
Nechame se zlakat vidinou vyhodné koupé (nekritické vnimani).




STUDIE KONFORMITY e -

AUTOKINETICKY EFEKT (M. Sherif, 1936)

Situace, ve které pokusné osoby (PO) nemély opérny bod — nejistota — potreba
orientovat se podle minéni druhych lidi.

PO si nejprve utvorily svlj usudek. Nasledujici den byly utvoreny skupinky PO
a po 4 dnech doslo ke sjednoceni jejich plvodniho odhadu.

PO nebyly vystaveny socialnimu natlaku,

k vytvoreni socialni normy doslo dohodou.

Example results of the autokinetic effect

Tento proces ani neprovazely experiement (after Sherif, 1935)
vaznéjsi vnitrni konflikty. 20
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STUDIE KONFORMITY

ASCHOVO PARADIGMA (1951)

,Kterd usecka na pravém obradzku je stejné dlouhad jako usecka na levém
obrazku?“

Asch ukazal, ze i kdyz
existuje evidentné spravna
odpovéd, respondenti,
kteri jsou soucasti skupiny,

| casto odpovidaji vedomé

A i & nespravne, aby jejich

Standard Line Comparison Lines odpovéd souhlasila s

minénim vétsiny.

Narozdil od Sherifova experimentu Asch pracoval s jednoznacnou situaci.



P.O. se ocitla ve skupiné asistentl experimentatora ("prihravacd”), ktefi
Umysiné davali nespravné odpovédi. Clenové skupiny odpovidali jeden po
druhém, pricemz P.O. odpovidal predposledni. Posuzovani délek car se
opakovalo 12x.

* Celkove 80 % P.O. bylo konformnich nejméné jedenkrat.

e 8% P.0. bylo konformnich ve vsech pripadech.

e Veétsina P.O. souhlasila primérné 4 — 5 x (z 12 pokusu).

e Kdyz byl proveden kontrolni test o samoté, P.O. chybovaly jen zridka.

http://www.youtube.com/watch?v=VgDx5g9qllg



http://www.youtube.com/watch?v=VgDx5g9ql1g

Oduavodnéni konformnich jedincu:

e Skupina méla pravdu

* Nechteli pokazit vysledky experimentu

* Nechteli vnaset do skupiny disharmonii a konflikty
Vétsinou prozivali silny vnitfni konflikt

Oduvodnéni nonkonformnich jedincu:
* Bylisijisti spravnosti svych usudk



DULEZITE FAKTORY KONFORMITY

,Kompetentnost” osoby — mira znalosti o dané oblasti
Dlavéryhodnost ¢lenl skupiny (laikové vs. odbornici)
Atraktivita skupiny

Soudrznost skupiny (,kdyz se takhle chovaji vsichni, musi to byt spravné®).
Pokud se vyskytne i jediny opozi¢nik, mira konformity se snizuje, nejvic pokud
svUj nazor vyslovi jako prvni

Velikost skupiny — pfi 3 az 5 lidech mira k. vzrusta, pak uz ne
Kultura (individualisticka x kolektivisticka)

Sebepojeti jedince

DUVODY KONFORMITY
e Zajisténi/ udrzeni prizné skupiny (potfeba byt obliben)

e ZvysSeni pravdépodobnosti, ze v nejistych situacich zvolime spravné reseni
(potreba mit pravdu)



Verejna vs. Soukroma konformita

Verejna Normativni vliv

KONFORMITA

I Soukroma l— I Informativni vliv l



