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Princip zavazku a konzistence chovani

Abstrakt

Bakalatska prace se vénuje principu zavazku a konzistence, ktery vychazi z teoretickych
konceptli behavioralni ekonomie. Princip je soucasti Sestice (dnes jiz sedmice) Cialdiniho
univerzalnich principti pfesvéd¢ovani a hovoii o tom, ze ve chvili, kdy ucinime zavazek,
zvysime pravdépodobnost, ze udrzime konzistentni chovani v té véci, ke které jsme se zavazali.
Diiraz je zde kladen na moznosti vyuziti principu zédvazku a konzistence v praxi, na typy
zavazku, jez je mozné ucCinit a na perspektivy, diky nimz je mozné fungovéani sekvenci
zavazek-konzistence vysvétlit. Druha ¢ast prace je vénovana realizaci a analyze vlastniho
vyzkumu ve formé& experimentalni studie. Vyzkum zkoumal, jaky mé zavazek vliv na
konzistenci chovani za plisobeni normativniho socidlniho vlivu. Bylo zji$téno, Ze polovina lidi,
kdyz ucini zdvazek, udrzi konzistentni chovani i v situaci, kdy je podminky pfimo nabadaji k
inkonzistenci. Mezi zdvazkem a chovanim byl tak na zakladé ziskanych dat zjistén sttedné silny
a statisticky vyznamny vztah. Statistickd analyza vSak dale odhalila, Ze zavazek zodpovida

pouze za 18 % variability chovani v provedené studii.
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The Principle of Commitment and Consistency of Behaviour
Abstract

The aim of this thesis is to offer an overview of the principle of commitment and
consistency, which is based on the theoretical concepts of behavioural economics. The principle
is one of Cialdini's six (now seven) universal principles of persuasion. The principle speaks of
the fact that the moment we make a commitment, we increase the likelihood that we will
maintain consistent behaviour in the matter to which we have committed ourselves. Emphasis
is placed on the various possibilities of how the principle can be used in practice, on the types
of commitment that can be made and on the perspectives that help us understand how the
commitment-consistency sequence works. The second part of the work is devoted to the
realisation and analysis of the author’s own research, in the form of an experimental study. The
research examined the effect a commitment has on the consistency of behaviour under the
influence of normative social influence. It has been found that half of the participants, when
having made a commitment, maintain consistent behaviour even when conditions directly
encourage them to be inconsistent. Based on the data obtained, a moderately strong and
statistically significant relationship was found between commitment and behaviour. However,
the statistical analysis further revealed that commitment was responsible for only 18 % of the

variability in behaviour showed during the study.
Key words
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Uvod

Kazdy den, kazdou hodinu provede Clovék vice nez tisic rozhodnuti. Mira koncentrace
potiebna k tomu, aby kazdé jedno z téchto rozhodnuti bylo promyslené, piekracuje vSechny
hranice nasi mentdlni kapacity. Pro zvladnuti nevyhnutelného pietizeni kazdodennim
rozhodovanim nase mysl vytvorila mentalni zkratky, nazyvané také heuristiky, které nam
umoziuji délat kazdodenni rozhodnuti rychle, jednoduse a hlavné bezmyslenkovité. Heuristiky
se v praxi diky své povaze Casto stavaji zédklady pro u¢inné presvédcovaci principy. Jednim
ztéchto principi presvédCovani a hlavnim tématem této prace je ,princip zavazku
a konzistence®. Jeho funkce spocivd v automatické sekvenci zavazek-konzistence. Vse, co
musime udélat, je zapnout komponentu zavazku a nase chovani se ptizplsobi tak, aby se jevilo
konzistentni v souvislosti s ufinénym zdvazkem nebo také s predchozim chovanim
v podobnych situacich. A¢koliv ndm tento mechanismus poskytuje snadna feSeni, miize také
zaptiCinit délani neptiznivych nebo pro nas nevyhodnych rozhodnuti. Princip zévazku
a konzistence je diky své povaze ucinnou technikou piesvédcovani, a je proto dilezité naucit

se rozeznavat, kdy nadm usnadiuje zivot a kdy ndm naopak mtze uskodit.

Spolec¢enskovédni disciplinou, kterd nabizi pohled na iracionalni rozhodovéani vlivem
heuristik a porozuméni tomu, zda lidé délaji dobré nebo Spatné volby, je véda behavioralni
ekonomie. ,, Cilem védy je shromazdovat znalosti, tecka*“ (Camerer, 2020, s. VII). Behavioralni
ekonomie tedy shromazd’uje znalosti o tom, jak rizné heuristiky ovliviuji lidské chovani
a zaroven se jako jedna z prvnich piikladii vzkvétajici interdisciplinarni védy aspéSné potyka
s vyzvami dneSnich spolecenskovédnich disciplin. Pravé diky obrovskému mnozstvi kvalitnich
dat a interdisciplinarni kolaboraci se dnes socidlni védy ocitaji v dob& nejvétSiho rozkvetu

(Camerer, 2020).

Bakalafska prace se vénuje principu zavazku a konzistence, jeho teoretickym vychodiskiim
a praktickym vyuzitim. Princip zdvazku a konzistence spousti sekvenci, diky niz se z nas po
ucinéni zavazku stavaji bytosti ovladané automatickou konzistenci. Tuto sekvenci je mozné
vyuzit v nejriznéjSich oblastech kazdodenniho Zivota. B&Zné se s ni setkavame pii nakupu
produktli, kdyz pfispivame na charitu nebo naptiklad kdyZ se rozhodneme kone¢né po letech
zacit recyklovat. Jednd se o obecny princip jednani lidi ve spolecnosti, a proto je vhodné jej
zkoumat za cilem nalezeni jeho pticin, souvislosti, projevl a zejména pak rizik, kterd miize pro

spolecnost predstavovat. Hlavni ¢ast prace se zameétfuje na aplikaci principu zdvazku

a konzistence v praxi a to prostfednictvim vyuziti metody experimentalni studie. Vyzkum je



konceptualni replikaci socidlniho experimentu, ktery provedli Deutsch a Gerard (1955).Cilem
této studie bylo zjistit, zda po ucinéni zdvazku k nepodvadéni jedinci udrzi konzistentni chovani
za pusobeni normativniho socidlniho vlivu a opravdu nebudou podvadét. Kromé popisu
realizace a statistické analyzy vyzkumu je cilem této prace analyza ispéSnosti provedeného
experimentu a navrh navazujiciho vyzkumu, ve kterém by mohly byt dale aplikovany zavéry

vyvozene z této prace.

Dale prace poskytuje piehled doposud znamych poznatkli z oblasti behavioralni ekonomie
a presvédcovacich technik za cilem pfedstaveni teoretického kontextu principu zdvazku
a konzistence. Konkrétn¢ se potom prace veénuje Cialdiniho univerzalnim principim
pfesvédcovani, jednim z nichZ je prave princip zavazku a konzistence. Tyto principy jsou
v praxi Uzce svdzané a vzijemné se dopliuji, a tedy pokud plsobi jeden z principl, je
pravdépodobné, ze zaroven puasobi i jeden nebo vice dalSich univerzalnich principd
presvédcovani. V neposledni fad¢ bakalarska prace pojednava o problematice replikacni krize,
jez hovoti o nezdafilych replikacich vyzkumu empirickych véd, a diky tomu se v dne$ni dobé

stdva neopominutelnym fenoménem v otdzce ditvéryhodnosti empirického vyzkumu.

1. Uvod do behavioralni ekonomie

V 21. stoleti nastava ,,zlaty vék* pro socidlni védy a behavioralni ekonomie se tak dockava
naprosto ziejmého narustu na dilezitosti pro dnesni spole¢nost (Buyalskaya, Gallo & Camerer,
2019). Tento socidlnévédni obor se od prelomu stoleti stava ¢im dal tim viditeln&jsim a diky
jeho umisténi na pomezi ekonomie a socialnich véd se odrazi v kazdodennim zivot¢ jedince.
Diikazem této skutecnosti je i fakt, ze dva z predstavitelli behavioralni ekonomie za svij
vyznamny piinos védé ziskali Nobelovu cenu za ekonomii. V roce 2002 to byl Daniel
Kahneman, prvni psycholog v historii, ktery toto ocenéni ziskal ,,za integraci poznatkii
psychologického vyzkumu do ekonomie, zejména lidského usudku a rozhodovani v nejistych
podminkach“ (Nobelprize, 2002). V roce 2017 Nobelovu cenu za ekonomii ziskal 1 ekonom

Richard Thaler ,,za jeho prispevky k behavioralni ekonomii“ (Nobelprize, 2017).

Behavioralni ekonomie kombinuje poznatky ztady pievazné spolecenskych véd. Jeji
teoreticky ramec nachdzi zaklady v neoklasické ekonomii, jeZ je zaloZena na maximalnim
uzitku a vykonnosti. Tento model ekonomického smysSleni vSak rozSifuje o realistické
psychologické zéklady, a tim usiluje o zvySeni explanac¢nich a predikénich schopnosti oboru
ekonomie (Camerer & Loewenstein, 2004; Angner, 2016). Behavioralni ekonomie se tedy snazi
o lepsi pochopeni lidského rozhodovani a chovani v kazdodennich situacich a jejich dopadt na

spolecnost zejména z perspektiv ekonomie, psychologie, sociologie, biologie, antropologie,
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politologie a v menSim rozsahu i z perspektiv archeologie, paleontologie, historie, prava
a filozofie (Gintis, 2007).

Edward Cartwright (2011) poskytuje na otdzku ,,Co je behavioralni ekonomie?“ tii

odpovédi. Prvni odpovédi je velmi obecné definice.

., Behavioralni ekonomie se snazi o pochopeni ekonomického chovani a jeho diisledkii.
Snazi se pochopit, proc¢ nékdo koupi parek v rohliku, chodi do prace, spori na diichod,
pFispiva penize na charitu, ziskava odbornou kvalifikaci, prodava staré auto, vsadi na
konské dostihy, nedokdze prestat kourit atd. Snazi se zaroven pochopit, zda lidé deélaji
dobrd nebo Spatna rozhodnuti a zjistit jak jim pomoci, aby délali lepsi rozhodnuti*

(Cartwright, 2011, s. 3).

Ekonomie pro feSeni téchto otdzek jiz mé své teorie, jsou jimi standardni ekonomické
modely, jez ptredpoklddaji, Zze se lidé chovaji jako homo economicus. Tento vyraz popisuje
raciondlni a egoistické chovani jedinec, ktery usiluje o dosazeni maximalniho uzitku, a proto
veskera sva rozhodnuti peclivé kalkuluje a nikdy se tak nedopousti systematickych chyb
(Thaler, 2016a). Dalsi odpovéd’ tedy lze povazovat za konfrontaci neoklasické ekonomické

teorie.

., Behavioralni ekonomie testuje standardni ekonomicky model na lidech a sleduje, za
Jjakych podminek funguje a pokud nefunguje, pta se, jestli mize byt vylepsen nebo
prepracovan tak, aby lépe odpovidal nasemu pozorovani* (Cartwright, 2011, s. 4).

o 24

standardni ekonomicky model, coZ vede ke tfeti odpovédi.

., Behavioralni ekonomie aplikuje poznatky z laboratornich experimentii, psychologie

a dalsich spolecenskych ved v ekonomii*“ (Cartwright, 2011, s. 4).

Tieti odpovéd odkazuje na vztah ekonomickych modeld k lidskému chovani
a rozhodovani. Dochézi tak k predstaveni celistvého obrazu behaviordlni ekonomie jako
socidlnévédni discipliny, kterd testuje a vylepSuje standardni ekonomické modely, a tim
nahrazuje neoklasicisty predpokladany homo economicus za homo sapiens (Thaler & Sunstein,
2010). Standardni ekonomické modely tedy vychazi z predpokladu, ze lidské chovani
a rozhodovani je realizovano za pfedpokladu racionality. Behavioralni ekonomie nepopira
existenci jedinci, ktefi se chovaji zcela racionalnég, ale zdlraziiuje, Ze tomu neni vzdy tak.

Odchylky od racionality jsou podle ni natolik vyznamné a systematické, ze je mozné je

9



predikovat a vytvofit nové deskriptivni teorie rozhodovani (Angner, 2016). Prestoze je
behaviordlni ekonomie v jistém smyslu v rozporu se standardnim ekonomickym modelem, je
dalezité¢ zminit, Ze se jej nikdy nepokousela nahradit. Snazi se jen o doplnéni a vylepSeni

schopnosti ekonomickych model (Camerer & Loewenstein, 2004; Thaler, 2016b).

V nasledujicich kapitolach budou ptedstaveny zakladni teoretické koncepty behavioralni
ekonomie, které umoznuji lepsi pochopeni iracionalniho chovani jedincii. Takové chovani
vychézi podle behavioralni ekonomie z heuristik, které si vytvotila lidska mysl, aby jednoduse
a bez ndmahy zvladala situace rozhodovani. Svou funkci heuristiky davaji za vznik G€innym
principti pfesvédCovani a jednim z nich je praveé hlavnim tématem této prace: ,,Princip zavazku

a konzistence*.

1.1 Omezena racionalita

Ekonomie se ve svém vyvoji snazila co nejvice pfiblizit pfirodnim védam, a proto bylo
jejim zdmérem vychazet z matematickych teorii. Ve svém pokusu o exaktnost tak omezila
jakykoliv vliv psychologie lidského rozhodovani na standardni ekonomické teorie.
Ekonomické modely vytvotily svého homo economicus a teorii racionalniho rozhodovani,
které vSak v poloving 20. stoleti zacali ptivrZenci psychologie zpochybnovat, a tak zde miZzeme
sledovat opétovnou integraci psychologie do ekonomickych teorii. Prvnim z dulezitych
konceptli v tomto obdobi je omezenad racionalita, jejimz autorem je Herbert Simon, ktery se

zabyval vlivem psychologie na rozhodovani a racionalitu (Camerer & Loewenstein, 2004).

Omezend racionalita je termin pro oznaceni kognitivnich omezeni, ke kterym dochazi
v procesu rozhodovani. Podle Simona (1957) nejsou lidska rozhodnuti vzdy racionalni a lidské
chovéani je tfeba chéapat jako vysledek kauzalniho procesu, ktery vychéazi ze socidlniho vlivu
a interakce. Rozhodovani je determinovdno vice formami omezeni, a to v prvni fad¢ pfi
ziskavani a zpracovavani informaci. DalSi omezeni nachdzi v mentélnich zkratkach, zndmych

také jako heuristiky, nebo v ¢ase, ktery na rozhodnuti mame.

Simon (1993) popisuje tii druhy rozhodovani. Jako prvni definuje raciondlni rozhodovani,
jez se vyznacuje svou orientaci na vysledek, kterého chceme nas$im jednanim dosahnout.
Dal$im druhem je iracionalni rozhodovani, které naopak neni ptizpisobeno pozadovanym
vysledkiim. Tteti druh oznaluje jako neraciondlni rozhodovani, které je zcela intuitivni
a popisuje situace, kdy jsou vysledky pozadavkem pro proces rozhodovani a zaroven

prostiedkem pro dosazeni dalSich cili.
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Jeho teorie omezené racionality se sice shledala s jistou kritikou, ale zaroven se stala
inspiraci pro dalsi vyzkumniky. Psychologové Amos Tversky a Daniel Kahneman na ni pak

v 70. letech navazali s vyzkumem lidského tisudku v ekonomickém prostiedi.

1.2 Prospektova teorie

Vychozim bodem pro Kahnemana a Tverskyho ve formulaci prospektové teorie byla
Bernoulliho teorie ocekdavaného uzZitku. Daniel Bernoulli ve své teorii rozsitil teorii ocekavané
hodnoty, které tvrdi, ze lidé se v nejistych podminkach rozhoduji matematicky, tedy na zaklade
vypoctu Sanci. Zjistil, Ze lidé jsou averzni viici riziku, a proto si vybiraji jistotu i za pfedpokladu,
ze ma nizs8i hodnotu nez riskantni moznost (Kahneman, 2012). V situaci, kdy bychom mohli
s 80% Sanci vyhrat 100 $ a s 20% Sanci vyhrat 10 $, anebo s jistotou ziskat 80 $, si velmi
pravdépodobné vybereme jistych 80 $. Pokud si vypoc¢teme Sance (0,8 x 100 + 0,2 x 10 = 82)

je ale zfejmé, Ze vyssi vyhra se skryva za riskantni volbou (Kahneman, 2012, s. 293).

Bernoulliho teorie se stala jednou ze zékladnich teorii neoklasické ekonomie, pfesto
obsahovala chybné tisudky o lidském rozhodovani (Kahneman, & Tversky, 1979). Kahneman
(2012, s. 295) predstavil jednoduchy scénat: Jack a Jill maji oba 5 milioni, av§ak véera mél
Jack 1 milion a Jill méla 9 miliond. Podle teorie ocekavaného uzZitku se $tésti jedincti zaklada
na uzitku z jejich majetku, a pokud maji Jack a Jill oba 5 milionti, znamena to, Ze jsou oba
stejné Stastni. Intuitivné vSak muzeme odvodit, ze Jack opravdu Stastny je, jelikoz ziskal
4 miliony, ale Jill je zdrcend, protoze 4 miliony ztratila. Jejich pivodni majetek piedstavuje
referencni bod, od kterého se odviji pocit §tésti z jejich aktualniho majetku. Kahneman na tomto
jednoduchém problému v pojeti Sté€sti a uzitku také ilustroval, Ze ekonomie a psychologie
zkoumaji zcela odli$né jedince, které Richard Thaler vystizné nazyva econs (ekoni; racionalné

smyslejici jedinci) a humans (bézni 1idé) (Thaler & Sunstein, 2010; Thaler, 2016a, 2016b).

Kahneman a Tversky povaZovali za nutné vyplnit mezery v Bernoulliho teorii. Zaméfili se
na vyzkum lidského postoje k riskantnim volbam a vytvoiili prospektovou teorii jako
alternativni model teorie ocekavaného uZitku. Jejim zamérem bylo zaznamendvat a vysvétlovat

systematické odchylky od racionality (Kahneman, 2012).

Pozdé&ji Kahnemam (2012) ptiSel s klasifikaci tfi zdkladnich kognitivnich vlastnosti nebo
principtl, které se promitaji do automatickych procesti vnimani, isudkli a emoci a tvoii zaklad
prospektové teorie. Prvni uvadi princip referencniho bodu. Lidé provadi hodnoceni na zékladé
neutralniho referencniho bodu. Kahneman (2012) uvadi ptiklad se tfemi miskami vody.

V misce vlevo je studend voda, v misce vpravo je tepla voda a uprostied je voda pokojové
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teploty. Kazdou ruku na minutu ponofime do krajnich misek a potom je vlozime do misky
prostiedni. Stejna teplota je pro ob¢ ruce citit jinak, coz vychazi z jejich referen¢nich boda. Pro
levou ruku jim byla studena voda, a tak se voda pokojové teploty zda teplejsi, pro pravou jim
byla tepld voda a voda v prostfedni misce se tak zda studenéjsi. U finan¢nich vysledkii mizeme
hovofit o zisku jako o vysledku vys$im nez je referencni bod a o ztraté jako o vysledku niz§im

nez je referencni bod.

Druhym z principti je princip klesajici citlivosti. Lidé odlisSn€ vnimaji a hodnoti na zaklad¢
pocatecniho stavu. Kahneman (2012) pouziva jako ptiklad temnou mistnost, v které jisté
zaznamename, kdyz se rozsviti slabé svétlo. Pokud by se vSak stejné svétlo rozsvitilo v jasné
osvétlené mistnosti, zména je téméf nezaznamenatelnd. U clovEka klesa citlivost na zisky

a ztraty v zavislosti na pocate¢nim stavu.

Tteti je princip averze ke ztraté. Lidé povazuji ztraty za vétsi hrozbu, nez jaké pro né
ptedstavuji zisky lédkadlo. Pfisuzuji jim odliSnou emociondlni vahu, a proto pro né ztrita
pfedstavuje intenzivnéjsi prozitek nez zisk. Lidé se obecné vyhybaji riskantnim volbam, ale
pokud se snazi vyhnout ztraté, riziko dokonce vyhledavaji i pfi nizké Sanci na Uspéch

(Kahneman, 2012). Takovou situaci si mizeme ptedstavit na piikladu:
Situace 1: Radgji ziskate s jistotou 900 $ nebo s 90% Sanci ziskate 1000 $?
Situace 2: Radgji ztratite s jistotou 900 $ nebo s 90% Sanci ztratite 1000 $?

V Situaci 1 by byla intuitivni reakce si vybrat jistych 900 $. Takova reakce je v souladu
jak s teorii oc¢ekdvaného uzitku, tak prospektovou teorii. V Situaci 2 se vSak shleddvame
s opacnou reakci, kterou Bernoulliho teorie nepfedpoklada a tou je riskantni volba pted jistou

volbou ztraty (Kahneman, 2012, s. 300-301).

Behavioralni ekonom Mathew Rabin posléze dokézal, Ze averzi ke ztraté nelze vysvétlit
s pomoci standardnich ekonomickych teorii (Kahneman, 2012). Rabin a Thaler (2001) napsali
¢lanek, ve kterém ptirovnali tuto situaci ke zndmé scénce Monthy Python o zdkaznikovi, jenz
se pokousi vratit mrtvého papouska koupeného diive ten den v obchod¢ se zvitaty. Prodejce se
snazi odvést pozornost zdkaznika, aby nemusel papouska piijmout zpatky, ale zakaznik je
neodbytny a mnoha zpisoby prodejci fika, ze jeho papousek je mrtvy, az vSe zakonci
prohldSenim: ,, Tohle je ex-papousek. Rabin a Thaler tuto scénu pouzivaji jako metaforu,
ve které je behavioralni pfistup zakaznikem, ktery se snazi fict néco diilezit¢ho, a standardni
ekonomické teorie prodejcem, ktery ignoruje pied néj postaveny problém nebo stale odvadi

pozornost. Scénka kon¢i prodejcovym uvédomeénim, Ze by papouska tedy opravdu mél piijmout
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zpatky, a tak dochazi Rabin s Thalerem k zavéru, Ze ,,je cas, aby si ekonomoveé uvédomili, zZe

ocekavany uzitek je ex-hypotézou “ (Rabin & Thaler, 2001, s. 230).

Ptestoze je puavod prospektové teorie v psychologii, byla vroce 1979 publikovana
v Casopisu Econometrica a diky tomu vyznamné ovlivnila ekonomické smysleni o tom, jak lidé
zvazuji své moznosti a jak se rozhoduji (Kahneman, 2012). Ve své praci Kahneman a Tversky
dokazali, Ze lidé jsou nachylni k chybam pti vzpominani a odhadovani rizik. Zaroven dokazali,

ze tyto chyby jsou piedvidatelné a jedné se tak o chyby systematické (Halpern, 2016).

1.3 Teorie dualniho procesovani

Vyzkumy, ve kterych Kahneman s Tverskym zkoumali vliv heuristik na lidsky usudek
a rozhodovani, polozily prvni zéklady behavioralni ekonomie, jak ji zname dnes. Heuristiky,
nebo také mentélni zkratky, usnadiuji lidem proces rozhodovani a pomahaji délat pohotova
rozhodnuti na zaklad¢ intuice, odhadl nebo predchozich zkusenosti. V mnoha piipadech nam
opravdu tyto zkratky pomahaji, ale zarovein mohou generovat systematické chyby a kognitivni
zkresleni a tim nam uskodit (Tversky & Kahneman, 1974). Kahneman a Tversky (1974)
definovali tfi zdkladni heuristiky, které se promitaji do procesu rozhodovani v nejistych
podminkach : heuristika reprezentativnosti — clovék posuzuje pravdépodobnost, s jakou objekt
nebo udalost A patti do tfidy B na zéklad¢ toho do jaké miry A reprezentuje B; heuristika
dostupnosti — Clovék posuzuje pravdépodobnost udélosti na zaklad€ toho, jak rychle
a jednoduse si vybavi jeji piiklad nebo obdobny ptipad; heuristika kotveni
(a ptizpisobovani) — ¢loveék ptizplisobuje své odhady na zékladé referencniho bodu, kterému

je v pocatku vystaven.

Kahneman (2012) pozdé&ji piiSel s teorii dualniho procesovani, ktera je uzce spojena
s heuristikami. Podle této teorie vyuziva lidsky mozek dva rezimy mysleni. Pro oznaceni dvou
rezimi pfevzal nazvy, jeZ poprvé navrhli psychologové Keith Stanovich a Richard West (2000):

Systém 1 a Systém 2.

., Systéem 1 funguje automaticky a rychle, s malym nebo Zadnym usilim a bez pocitu umysiné
kontroly* (Kahneman, 2012, s. 27). Mezi jeho schopnosti patii vrozené dovednosti jako
rozeznavani véci, smérovani pozornosti nebo napftiklad strach z pavouka. Tyto dovednosti
posléze vychazi z praxe a funguji rychle a automaticky. Systém 1 se také naucil vytvaret
asociace mezi myslenkami a ziskal dovednosti jako je ¢teni nebo jednoduché vypocty. Tyto
znalosti jsou ulozeny v paméti a ¢lovek jich vyuzivd bez védomého zdméru nebo usili.

Nemiizeme si zabranit v tom, Ze umime dokoncit vétu ,,chleba s ...*“ nebo Ze nas napadne Paftiz,
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kdyz se n¢kdo zepta na hlavni mésto Francie, ze porozumime jednoduché vété v nasem rodném

jazyce, nebo ze vime, kolik je 2 + 2 (Kahneman, 2012).

wWystem 2 pridéluje pozornost vedomym duSevnim cinnostem, které ji vyZaduji, vietné
slozitych vypoctii. Cinnost Systému 2 byva casto spojovana se subjektivnim prozitkem jedndni,
volby a soustredeni* (Kahneman, 2012, s. 27). Pokud jedinec neni pfipraven vynalozit svou
pozornost nebo ji nespravné nasméruje, mize dojit k mensimu aspéchu v dané ¢innosti nebo
k jejimu Gplnému pieruseni. Clovék disponuje jen omezenym mnoZstvi pozornosti, které miize
pridélovat riiznym c¢innostem. Pokud bude soucasné feSit vice slozitych problémi, dojde
k ptekroceni pozornostni kapacity a k selhani vfeSeni téchto problémid. Napiiklad se
nemilZzeme snazit vypocitat, kolik je 17 x 24, a zaroveit odbocovat doleva v hustém provozu
nebo né€komu diktovat své telefonni ¢islo a soucasné vyplnovat formular danového ptiznéni

(Kahneman, 2012).

Systém 1 1 Systém 2 jsou oba aktivni zaroven, ackoliv kazdy v jiné mire. Systém 1
odpovida na b&zné a intuitivni ¢innosti naseho dne, Systém 2 je v klidovém reZimu a aktivizuje
se pouze ve chvili, kdy jsou procesy Systému 1 nedostacujici. Jejich spoluprace minimalizuje
vydang Usili a optimalizuje vykon a diky tomu je vysoce efektivni. Pro behavioralni ekonomii
je stézejni chapat fungovani Systému 1, protoZe ackoliv jsou jeho modely zndmych situaci
a kratkodobé predpovéedi presné a pohotové reakce obecné vhodné, je to praveé Systém 1, ktery
omezeni je to, ze ho nelze vypnout, a proto se jeho nedostatkim neni mozné vyhnout

(Kahneman, 2012).

Heuristiky spolu se Systémy 1 a 2 vstupuji do procesu rozhodovani a poméhaji nas
navigovat v naprosto béznych a bandlnich otdzkach, ale zaroven i v téch nejkomplexnégjsich
problémech, se kterymi se miizeme v prubéhu dne setkat. Systém 1 se na rozdil od Systému 2
casto dopousti chyb a mize byt zcela jednoduse ovlivnén heuristikami, které slouzi jako
kratkodobé fteSeni za cilem urychlit rozhodovaci proces (Kahneman, 2012). Ve véde
behavioralni ekonomie je dnes klasifikovano vice nez sto rtznych konceptii a heuristik.
Vyznamnou roli hraji zejména v komunikacnim vyzkumu a mezilidskych vztazich a diky jejich
vyuziti mnoho z téchto koncepth a heuristik tvoii zdklady pro vysoce uU€inné techniky

presvédCovani.
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2. PresvédCovani

Pro pojem presvédcovani nebo také persvazi existuje mnoho definici, piesto se vSak
vSechny shoduji na Ctyfech spole¢nych znacich: jde o umyslny pokus o ovlivnéni, probiha
formou komunikace (pfenos zpravy od komunikatora k recipientovi), vysledkem je zména
dusevniho stavu recipienta a ponechava recipientovi moznost svobodné volby (Galik, 2012).
Souhrnem téchto ¢tyt slozek pak vznikéa vycCerpavajici definice: ,, Persvaze je specificka forma

komunikace, jejimz cilem je ovlivnit duSevni stav recipienta v atmosfére svobodné volby

(Galik, 2012, s. 11).

Lidé si vkontextu pojmu ptesvédCovani mohou vytvaiet asociace s nezadoucimi
praktikami, jako je manipulace nebo donucovani. Pro porozuméni pojmu piesvédcovani je
dalezité, abychom jej odlisili praveé od téch pojmi, které mu neopravnéné ptisuzuji negativni
vyznam. Manipulace a donucovani se od presvédCovani lisi absenci slozky svobodné viile.
Typickym znakem je pak vyhrozovani straslivymi nasledky, pokud jedinec nevyhovi
pozadavku. Pfesvéd¢ovani a manipulace ¢i donuceni v§ak nejsou protiklady, ale jejich koncepty
se vzajemné piekryvaji a tvoii bipolarni kontinuum. Kazdd komunikace je umisténa
v konkrétnim bod¢ kontinua, jehoz determinanty jsou tfi slozky: povaha psychologické hrozby,

schopnost délat jinak a vnimani svobodné volby (Perloff, 2020).

Proces pfesvéd¢ovani mize byt pouZzit k podpofe ristu a zméné€ za cilem vytvareni
pozitivnich navyki ve spolec¢nosti. Na druhou stranu vSak kvili jeho nevhodnému vyuziti mize
dojit k naprostému odporu, ktery snizuje jakoukoliv Sanci pokroku. Cialdini a Trostova (1998)
uvadi tf1 jadrové slozky procesu presvédCovani: socidlni normy, konformita a vyhovéni.
Chovani, které tyto slozky ovliviuji, je cilové orientované a sklada se vzdy ze tech relativné
mensich cilli: dosdhnout efektivniho chovani, stavét a udrzovat vztahy a spravovat vlastni
sebepojeti. Specifikem vyzkumu socialniho ovliviiovani nebo také piesvédcovani je, ze se
orientuje spiSe na recipienta neZ na komunikatora. Poznatky, které nds mohou nejvice obohatit
nesouvisi s tim, pro¢ nékdo ovliviiuje druhé, ale spiSe pro¢ se né¢kdo neché ovlivitovat druhymi.
Proto zde autorka apeluje na to, aby byly pfesvédcovaci techniky vnimény z perspektivy toho,

co z nich mohou lidé ziskat a ne, jak jim mohou uskodit.
2.1 Eticky aspekt presvédcovani

Tato prace je zaméfena na konkrétni presvédCovaci princip a jeho vyuziti v praxi. Autorka
by zde rada zminila, dle jejiho nazoru, nezbytnou soucast prace, kterou je eticky aspekt

presvédcovacich technik a praktik. Je naprosto béznou otdzkou, zdali zkoumani efektivnich
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zpisobil presvédCovani nedéla vice Skody nez wuzitku. Jakakoliv prace zabyvajici se
pfesvédcovacimi principy muze poslouzit jako podklad nebo navedeni na cestu k jejich
zneuzivani. Principy mohou byt vyuzity pro zvySeni zisku a zarovein pro docileni toho, aby se
lidé citili spokojeni se svymi Spatnymi volbami. Existuje vSak i mnoho vyuziti naptiklad
v oblasti vladni politiky nebo vefejné spravy se zdmérem dosazeni zmény k prosocidlnimu
chovani jedincii. Tato prace si mimo jiné klade za cil informovat o tom, jakym zplisobem

princip zadvazku a konzistence funguje a jak se jeho neetickému zneuzivani mohou lidé brénit.

Podle Sunsteina (2016) je zetické perspektivy zasadni rozliSovat donucovani
a ovlivitiovani. Donuceni nebo manipulace jsou problematickou praktikou zejména v oblastech
zaméstnani nebo politiky. Naproti tomu diky konceptu architektury vybéru — tedy, Ze jedinec
ma vzdy moznost svobodné volby — pouhé ovliviiovani nebo pfesvédcovani jiz nejsou vnimané
jako natolik spolecensky nezadouci. Sunstein (2016) proto uvadi ¢tyti zakladni hodnoty, které
tvoii spolehlivy ramec pro etické ovliviiovani: lidské blaho, osobni autonomie, ddstojnost

a samosprava.

2.2 Cialdiniho univerzalni principy presvédcovani

Rober B. Cialdini je profesorem psychologie a marketingu a jednim z nejvyznamnéjSich
védcl zabyvajicimi se teorii presvédCovani. Specifikum jeho prace je spojeni védeckého
pfistupu psychologické teorie a praktické aplikace zaloZzené na vlastnich zkuSenostech.
Podklady pro Cialdiniho préci vychazeji ze zaméstnani, ktera Casto vyuzivaji pfesvédCovacich
technik, jako jsou napfiklad automobilové prodejny nebo telemarketingové spole€nosti, ale
zaroven 1 naptiklad dobro¢inné a charitativni organizace. Cialdini se nechal v takovych
spolecnostech doCasné¢ zaméstnat, aby si mohl vyzkouSet trénink v piesvédCovacich
technikéch, a aby tyto techniky pocitil na vlastni kizi. V dalsi fazi Cialdini vychézel i jednoduse
z kazdodennich situaci, jako kdyZ mu naptiklad mladé slecna zaklepala na dvefe s dotaznikem,

ktery se ukazal byt podnétem pro koupi Clenstvi v kulturnim klubu (Cialdini, 2009).

Cialdini ptedstavil univerzalni principy presvédcovani, nebo jak je sdm nazyva zbrané
vilivu, jez tvoti Sestici (dnes jiz sedmici) téch nejvyznamnéjsich a védecky nejprobadanéjsich
principtt vychézejicich z konceptli behavioralni ekonomie. Tyto principy jsou: reciprocita
(reciprocity), socialni schvaleni (social proof), oblibenost (liking), autorita (authority), vzacnost
(scarcity), zavazek a konzistence (commitment and consistency) a pozd¢ji objeveny sedmy
princip jednoty (unity). Je diilezité¢ zminit, ze ackoliv kazdy z principli spousti svou vlastni

sekvenci chovani, nefunguji ve vétSiné piipadu izolované. Principy jsou totiz v praxi Uzce
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svazané a vzajemné se v mnoha ptipadech doplnuji. Vyzkum, ktery byl proveden pro ucely této
préce, je tomu dikazem. V prub¢hu studie zkoumajici princip zdvazku a konzistence bylo totiz
potieba aktivné kontrolovat t¢inek principt socialniho schvaleni, reciprocity a oblibenosti, tak
aby nezasahovaly do vysledkl experimentu. ZjednoduSen€, v mnoha piipadech, kdy ptlisobi
jeden princip presvédcovani, mize zaroven pusobit 1 jeden nebo vice dalSich principt, a je tak
potieba je vnimat spiSe jako spletitou sit’ obecnych vzorct chovani nez jako izolované faktory.
Jak bude zfejmé z nasledujicich odstavcii, ve kterych budou jednotlivé principy predstaveny
spolu s moznostmi jejich praktického vyuziti, tyto principy jsou velmi ucinné a jednoduse

aplikovatelné.
Reciprocita (Reciprocity)

Podle principu reciprocity maji lidé vétsi tendenci projevit laskavost nékomu, kdo na ni
ma narok, tedy nékomu, kdo predtim prokdzal laskavost jim. Takové chovani se v nas rodi jiz
vraném détstvi, kdy se poprvé zacindme orientovat v systému vzajemné zavazanosti
zakotveném v nasi kultufe a u¢ime se rozliSovat ty, ktefi jen berou, ale neddvaji od reciprocné
se chovajicich jedinct (Dunfield & Kuhlmeier, 2010). Kromé& v nas hluboko zakotfenéného
,»ne€co za néco® je soucasti principu reciprocity 1 dalsi silny faktor — vdé¢nost — jenz vede
dokonce k posilovani vztahu mezi recipro¢né se chovajicimi jedinci, namisto pouhého
udrZovani jejich vztahu. Princip reciprocity se zaroven vSak poji i jistym riskem, jelikoZ pokud
jej chce nekdo vyuzit, musi projevit vstiicnost jako prvni a hrozi tak, ze se mu nedostane

ocekavané kompenzace v plné vysi (Cialdini, 2016).

Cialdini (2016) uvadi, Ze existuji tf1i obecné znaky, diky nimZz tento princip funguje:
necekanost, smysluplnost a personalizace. Strohmetz, Rind, Fisher a Lynn (2002) zkoumali,
jakym zptisobem bude ovlivnéna vySe spropitného po pfineseni i¢tu spolu s neCekanym darkem
(¢okoladkou) zdkazniklim v restauraci. Vyzkum zjistil, Ze pokud ¢iSnice nabidla jednu
cokoladku, zvysilo se jeji spropitné primérné o 3,3 %, kdyz vSak smysluplné navysila hodnotu
darku a nabidla dvé cokoladky, zvedlo se jeji spropitné o 14,1 %. Friedman a Rahman (2011)
provedli vyzkum v restauraci, kde pracovnik u vstupu nabizel zdkaznikim déarky. Ve chvili,
kdy se jednalo o netematicky darek (klicenku), narostla ttrata zadkaznikii o 12 %, kdyZz se vSak
jednalo o personalizovany darek, ktery néjakym zpiisobem souvisel s jidlem (kelimek jogurtu),

narostla utrata o 24 %.

Je zfejmé, Ze v soucasné dob¢ se s timto principem miizeme setkat v mnoha béznych

situacich — pii placeni rund v hospod¢, pii piij¢ovani domacich kol kamaradim atd. —
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nicméné jeho nejcastéjsi vyuziti spociva v oblasti reklamy a marketingové komunikace,
zejména za ucelem podpory prodeje. Pokud ndm nékdo nabidne napiiklad praveé kelimek
jogurtu v supermarketu, neni nic Spatné¢ho na tom si ho vzit, ale je vhodné si uvédomovat, ze

kelimek jogurtu zdarma nas nijak nezavazuje prodejci.
Socialni schvaleni (Social proof)

Kazdy se jist¢ podival na asponl jeden dil komedidlniho seridlu (napi. Teorie velkého
tresku, Pratelé, Dva a ptl chlapa atd.), ve kterém vtipnou scénku doprovazi predtoceny smich.
Provine (2000) dokdazal, Ze pouziti smichu ve zvukovém pozadi zvySuje percipovanou vtipnost
dané scénky a efektivné vylepSuje komedidlni slozku seridlu. Princip socidlniho schvaleni tedy
poukazuje na to, ze v nejistych situacich maji lidé tendenci si néco myslet, citit nebo délat
a obecné chovat se néjakym zptisobem, pokud si to mysli, citi, d¢laji nebo se tak chovaji druzi,
jiz nam jsou podobni. Hlavnimi faktory tohoto principu jsou tak faktor nejistoty, tedy situace,
kdyZz nemame dostate¢né mnozstvi informaci pro racionalni rozhodovéni a faktor podobnosti,
ktery vypovida o tom, ze se okoli pravdépodobnéji ptizptisobime tehdy, pokud jsou ndm lidé
v daném socialnim prosttedi n¢jakym zptisobem podobni (Cialdini, 2009). Princip socialniho
schvaleni je v ramci této prace zejména dulezity, jelikoz spolu s principem zévazku

a konzistence tvofi teoretickd vychodiska pro vlastni vyzkumnou studii.

Jednim z nejznaméjSich vyzkuml dokazujicich u€innost socidlniho schvéleni byla studie,
kterou v roce 1946 provedl Solomon Asch. Uéastnici méli za ukol porovnavat délky primek,
pfi¢emZ vSichni ucastnici aZ na jednoho byli herci, ktefi méli za tikol davat zdmérné Spatné
odpovédi. Jediny opravdovy ucastnik se vétSinou pfizpusobil ndzoru ostatnich a studie tak
vysvétluje konformni chovani s pomoci normativniho socialniho vlivu, ktery zpisobuje, ze
jedinci souhlasi s druhymi proto, aby jimi byli pfijiméni. Pravé tématem konformity
a normativniho socialniho vlivu se nésledné€ zabyva i vlastni vyzkumna studie, kterd byla pro

zaméry této prace provedena.

Cialdini (2016) dale poukazuje na dva kli¢ové prvky principu socidlniho schvaleni:
opravnénost a proveditelnost. ,,Jakmile se dozvime, Ze nékolik nam podobnych osob
zareagovalo urcitym zpuisobem, prijde nam jejich reakce spravnejsi, jak z moralniho, tak
z praktického hlediska“ (Cialdini, 2016, s. 170) a diky tomu mizeme potom takové chovani
u nds samych povazovat za opravnéné. Cai, Chen a Fang (2009) zjistili, Ze pouZiti oznaceni
»mimotadné oblibeny* u konkrétniho pokrmu v menu nékolika pekingskych restauraci navysila

prodej dané¢ho pokrmu o 13 az 20 %. Druhym faktorem je potieba védét, Ze chovani, kterého
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se snazime docilit, je proveditelné. Cialdini se podilel na vyzkumu, ktery si kladl za cil snizit
spotfebu elektfiny v domacnostech s pomoci Ctyt typd sdéleni, jeden znichz vychazel
z principu socialniho schvaleni. Sdéleni obsahovalo (pravdivou) informaci, ze vétSina sousedti
jiz elektfinou Setii, ¢imz doslo k eliminaci nejistoty proveditelnosti takového chovani.
Domaécnosti, kterym byly zasilany vyzvy zalozené na principu socialniho schvaleni, dosahly

3,5 krat vyssich uspor nez vSechny ostatni domacnosti (Nolan et al., 2008).

Obrana proti tomuto principu je opravdu narocna, protoze se s nim v né¢jaké formé kazdy
setkavame skoro denné. Ne vzdy se musi jednat o néco pro nas skodlivého nebo vylozené
0 zneuzivani tohoto principu, kazdopadné je vhodné si ucinnost principu socidlniho schvaleni
uvédomovat. Podle Cialdiniho (2009) je stéZejni zaméfit se na to, jestli naptiklad neni vlivné
chovani uméle vytvotené, tedy zdali se ndhodou nejednd o placenou propagaci. Déle je potieba
si pfiznat moznost, ze ostatni se mohou mylit a jejich ndzory nejsou vzdy univerzalné platné;
napiiklad kdyz je pokrm ,,mimofadné oblibeny®, tak to automaticky neznamena, ze musi

chutnat i mné osobné.
Oblibenost (Liking)

., Lidé spise reknou ano tomu, kdo jim je sympaticky“ (Cialdini, 2016, s. 167). Takové
tvrzeni jisté neni nijak prekvapivé, ani zajimavé, co vSak ziskava pozornost, jsou zpusoby,

jakymi dosdhnout toho, aby si nas n¢kdo oblibil.

Existuje mnoho faktori, které pfispivaji k obecné oblibenosti jedince, jako je fyzicky
vzhled nebo charisma. Cialdini (2016) hovoti o dvou hlavnich cestach, jak takové oblibenosti
docilit mezi druhymi: podobnost a komplimenty. Jak vime 1 z principu socidlniho schvaleni,
mame piirozené tendenci tihnout k tém, ktefi nam jsou néjakym zpiisobem podobni. Ireland,
Slatcher, Eastwick, Scissors, Finkel a Pennebaker (2011) provedli vyzkum, ve kterém zjistili,
ze podobnosti ve stylu vyjadfovani mezi dvéma jedinci zvySuji romantickou pfitazlivost mezi
nimi a stabilitu jejich vztahu. Druhd cesta k oblibenosti spoc¢iva ve skladani kompliment
druhym, ktefi k ndm potom budou na oplatku vstiicnéjsi, a to 1 v ptipad¢, pokud tusi, Ze se za
lichocenim skryvaji postranni umysly. Seiter a Dutson (2007) zjistili, ze pokud kadeinice
ujisStovaly své zédkaznice — ,,Vam bude sluset kazdy uces* — zvysilo se jejich spropitné o 37 %.
Stejn¢ jako v principu reciprocity, pokud dame prostfednictvim podobnosti a komplimenta
najevo, ze jsou nam druzi sympaticti, délame prvni krok k potencidlnimu vztahu. Pokud si nés
druzi oblibi, mame vétsi tendenci s nimi chtit navazat vztah a ptirozené také vétime, ze pokud

si my oblibime ty druhé, budou oni chtit navazat vztah s nami.
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Ve vyzkumu trhu a marketingu poklada prave tento princip zakladni otdzku pro budovani
brand image, jenz mé za cil zmapovat povédomi o znacce na trhu a docilit co nejvyssich
sympatii mezi zékazniky. Dale pak existuji prodejni strategie, které bohuzel zneuzivaji principu
oblibenosti. Vyuzivaji je napfiklad znamé kosmetické znacky Avon a Mary Kay, které
praktikuji prodej a nakup ptes znamého, jehoZz se odmita hiife nez neznamého prodejce. Takové
strategie je vhodné zaznamenat a uvédomit si, jestli si chceme koupit krém na plet’, protoze jej

potfebujeme, nebo protoze nam ho nabizi kamaradka.
Autorita (Authority)

Princip autority upozoriiuje na fakt, ze nezdlezi pouze na kvalit¢ sdéleni, ale jak namitl
komunika¢ni a medialni teoretik Marshall McLuhan (2001), ze i ,,médium je poselstvi®, tedy
ze zélezi zaroven na kandlu jehoz prostfednictvim sdé€leni posildme. Takova tvrzeni vSak
neposkytuji celistvy obraz sdéleni a odbornici na ptfesvédcovani tak pfisSli s dal$im:
»komunikator je sdélenim®. Tento princip se tak zamétfuje na autoritativniho komunikétora
a obecny piedpoklad, Ze lidé se spiSe nechaji pfesvédcit od znalce v oboru nez bézného lajka

(Kahneman, 2016).

Nejznaméjsi experiment zabyvajici se principem autority provedl v roce 1963 Stanley
Milgram. Cilem jeho vyzkumu bylo zjistit, jak je mozné, ze se v prub&hu druhé svétoveé valky
z obyCejnych lidi stali kruti vojaci nebo dozor¢i v koncentracnich taborech. Experiment,
vnémz pod vedenim autority ucastnici zpusobovali (fiktivni) elektroSoky jim neznamym
jedinctim, odhalil, Ze lidé maji pfirozenou tendenci se podiidit legitimni autorité. Milgramiv
experiment mél za nasledek obrovsky rozruch v akademické komunité a vzbudil mnoho otazek
ohledng& eti¢nosti takového vyzkumu. Pies veSkeré namitky vSak zavéry vyplyvajici
z Milgramova experimentu predstavily obrovsky potencial pro ti¢ely komunikac¢niho vyzkumu

a principl presvédcovani, konkrétné spocivajici v percipované autorite.

Cialdini (2016) hovoii o dvou vlastnostech, kterymi musi disponovat autoritativni
komunikator: odbornost a diivéryhodnost. Za autoritativniho komunikatora neni povazovana
osoba v oficidln€ autoritativnim postaveni, ale nékdo obecné respektovan na zakladé své
odbornosti. Engelmann, Capra, Noussair a Berns (2009) provedli vyzkum, ve kterém pozadali
ucastniky o u¢inéni série ekonomickych rozhodnuti, bud’ na zéklad¢ vlastniho uvdzeni nebo na
zakladé odborného posudku vyznamného ekonoma. Vyzkum odhalil, Ze pokud lidé méli

k dispozici odborny posudek, dali na néj, aniz by se nad nim jakkoliv zamysleli. Druh4 diilezita
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vlastnost hovoii o lidské touze véfit, Ze ndm jsou poskytovany pravdivé a nezaujaté informace

a tedy, ze komunikator je divéryhodny.

Odbornost a duvéryhodnost zvysuji pravdépodobnost, ze proces piesvédcovani bude
uspesny (Smith et al., 2013). Podle Cialdiniho (2009), bychom si proto méli klast dvé otazky,
abychom zabranili tomu, Ze se staneme ob&tmi zneuzivani principu autority: ,Je autorita

opravdu expert v dané problematice?* a ,,Jak divéryhodny je tento expert?
Vzacnost (Scarcity)

To, co nemizeme mit, chceme nejvice a ¢im min toho mizeme mit, tim vice toho chceme.
S principem vzéacnosti jsme se kazdy jisté setkali, at’ uz kdyz se podivame do zrcadla, vidime
rovné vlasy a modré oci a nepiejeme si nic jiného nez vlasy kudrnaté a o¢i hnédé nebo kdyz
jdeme do obchodu a zmrzlina, kterou chceme, je vyprodand a o to vice se stava tou jedinou
véci, jeZ nas muze uspokojit. V obchodni sféfe je potom aplikace tohoto principu naprosto
ziejma. Nedostupnost se jevi jako nejvyssi forma vzacnosti a 1lidé obecné neradi dopousti toho,
ze by si nechali ujit néco hodnotného (Cialdini, 2016). Kdyz automobilky omezi mnozstvi
vyroby konkrétniho modelu, stane se z n¢j vzacné zbozi a jeho hodnota v o€ich potencidlnich

kupct se navysi (Balachander et al., 2009).

V obrang¢ proti principu vzacnosti Cialdini (2009) radi zaptemyslet nad tim, jestli vzacnost
produktu neni pouze smyslend. KdyZ nakupujeme na internetu a u vyhlédnutého kusu obleceni
blika ,,posledni kus*, nemusi to vZdy byt Gplna pravda, ale pouze zneuZiti principu vzacnosti,
které spusti ten znamy pocit, ze si to pfeci nesmime nechat ujit. Jako vysledek koupime kus
»vzacného* obleceni a o n¢kolik hodin pozdéji se miZzeme dozvédét, Ze kus, ktery doopravdy

nikdy nebyl posledni, byl znovu naskladnén.
Unity (Jednota)

Po jedné z Cialdiniho pfednaSek za nim pfiSla studentka a pode¢kovala mu, ze diky
vysvétleni principu reciprocity byla schopna vyftesit deset let starou zdhadu. Studentce piisla
pied deseti lety pohlednice od lidi, o kterych ona ani jeji rodina nikdy neslyseli, ale kdyz uz
k nim pohlednice dorazila, rozhodli se poslat jednu zpatky a od té doby si pravidelné posilaji
pohlednice. Po néjaké dobé pfisla studentka s novym vyvojem pohlednicové situace a naprosto
zasla nad Ucinnosti principu reciprocity. Jeji syn se dostal na univerzitu v misté, kde zila
pohlednicovd rodina, ale kvili opravam se nemohl rovnou nastéhovat na kolej, a tak

pohlednicovéa rodina souhlasila s tim, ze syna na nékolik dni ubytuje. Cialdinimu doslo, Ze celou
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situaci sice zah4jil princip reciprocity, ale vyvinul se v néco jiného, co zasahuje mnohem dal

nez jakykoliv z ostatnich principi: princip jednoty (Cialdini, 2016).

Pohlednicova rodina dovolila osmnactiletému klukovi, aby u nich na par dni zastal, ne
vlivem recipro¢niho chovani, ale vlivem vztahu, ktery se mezi rodinami v prubéhu deseti let
posilani pohlednic vytvoftil. Princip jednoty vychazi ze spolecenskych konexi, jez funguji jako
pramen ochoty pomoci. Nevychazi z vdécnosti nebo podobnosti, ale jeho zakladem je podle
Cialdiniho (2016) ,,sdilena identita, neboli kategorie, jejichz prostiednictvim definujeme sebe

samé a sve skupiny... [jlinymi slovy, my rovna se sdilené ja“ (s. 185).

3.  Princip zavazku a konzistence

Posledni Cialdiniho zbrani viivu je ,,Commitment and Consistency*. Do ¢eStiny je tento
princip ptekladan jako ,,diislednost®, coz autorka nepovazuje za vhodny pteklad, a proto bude
nadale pracovat s vhodné&j$im ptekladem: ,,zavazek a konzistence®. Podle Cialdiniho (2009) je
princip zavazku a konzistence ,, jednoduse nase touha byt (a jevit se) konzistentni v souvislosti
s tim, co jsme jiz udélali. Jakmile se néjak rozhodneme nebo zaujmeme stanovisko, setkame se
s vnitrnimi a vnéjsimi tlaky, abychom se chovali konzistentné. Tyto tlaky zpiisobi, Ze budeme
n¢jaké rozhodnuti a néCemu se tak zavazeme, presvédcime samy sebe, ze praveé to rozhodnuti
bylo opravdu spravné (Claldini, 2009). To dokazuji napiiklad Regan a Kilduff (1988), ktefi
zjistili, Ze po tom, co vhodime hlasovaci listek do urny, véfime vice ve vyhru nami zvoleného
kandidata nebo Knox a Inkster (1968), ktefi dokazali, Ze po vsazeni na koné na koniskych
dostizich maji lidé tendenci vice véfit v jeho vyhru. Nase touha po konzistenci v§ak nemusi
vzdy fungovat v naSem z4jmu, a proto se automaticka a bezmyslenkovita konzistence miize stat

vyhodnou taktikou pro lidi, kteti cht&ji vyuzit sekvenci zavazek-konzistence pro sviij zisk.

Mezi nejznamé;jsi techniky presvédcovani, které vyuzivaji princip zavazku a konzistence,
patii technika foot-in-the-door. Tato strategie vyhovéni spociva v tom, Ze Clovek, ktery
v neddvné dob¢ souhlasil s mensim pozadavkem, bude pravdépodobnéji v budoucnu souhlasit
s pozadavkem vétSim. NejvysSich u¢inkt techniky mize byt dosazeno pouze, pokud je mezi
prvnim a druhym pozadavkem vytvotfen dostatecny odstup a zejména potom, pokud je vyuzivan
v prosocidlnich oblastech, kde se pro lidi stava prioritou jejich sebepojeti (Cialdini, 2009).
Freedman a Fraser (1966) provedli vyzkum, ve kterém dobrovolnik z4ddal obyvatele, aby si pred
dim postavili velky billboard upozoriiujici na dilezitost opatrnosti pii fizeni. Takovy
pozadavek vétSina dotazanych odmitla a souhlasilo s nim jen 17 %. Mezi dotazanymi se vSak

vyskytovala 1 skupina obyvatel, kteii byli dva tydny zpatky pozadani o vystaveni ¢tverecku
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8 cm x 8 cm s upozornénim na stejnou problematiku. Vzhledem k tomu, ze se jednalo o tak
maly pozadavek, vétSina souhlasila. Dopad souhlasu s timto malym pozadavkem byl diky
technice foot-in-the-door obrovsky a 76 % z téch, ktefi souhlasili s malym pozadavkem, o dva
tydny pozd¢ji souhlasili 1 s tim vétsim. Lid¢, ktefi souhlasili s malym pozadavkem, si zvnitinili
hodnoty, které¢ takovy zavazek vytvoril a dale pokracovali v konzistentnim chovani
v souvislosti s jejich noveé vytvotrenou identitou. Tato technika byva také v praxi nazyvana jako
strategie eskalujicich zavazku a vétSinou se s ni mizeme setkat u obchodnich a charitativnich
organizaci. Je potieba byt opatrny v souhlaseni s trivialnimi pozadavky, at’ uz se jedna o podpis
petice, ptispéni na charitu nebo koupi produktu, protoze vysledkem muze byt nezddouci zména

sebepojeti.

Druhou znejbéznéji pouzivanych strategii vyhovéni vyuzivajicich princip zévazku
a konzistence je low-balling. Podle Cialdiniho (2009) se jednd o vysoce neetickou techniku
presvédcovani, kterd vychazi z toho, ze clovek, ktery souhlasi s pozadavkem, s nim bude nadale
souhlasit, i pokud se jeho podminky zméni na méné atraktivni. Cialdini, Cacioppo, Bassett
a Miller (1978) uskutecnili experiment, ve kterém studenty psychologie pozddali o ucast

ree
1

ve ,,studii na procesy mysleni, jez slouzila jako zdminka pro opravdovy experiment. Jedné
skupiné bylo feceno, Ze studie zacind v 7:00 rano a 24 % z nich bylo ochotnych se ucastnit.
Ve druhé skupiné byli studenti nejdiive dotazani, zdali by se chtéli ucastnit (56 % souhlasilo)
a az posléze byli informovani o zacatku v 7:00 rano. Studenti méli moznost zménit ndzor po
ziskani informace o ¢ase konani, ale Zadny z nich nazor nezménil, protoze jiz souhlasili s u¢asti
a tim ucinili zdvazek. Stejné jako veskeré strategie vyhovéni muze byt low-balling vyuzit
napiiklad pro podporu prodeje, ale zaroven i pro socialné pfinosné zaméry. V oblasti vetejné
spravy vSak pro dosaZeni takovych zaméri vétSinou nebyva zvykem zapojeni této klamné
techniky a typicky se tak princip zdvazku a konzistence vyuziva v podob¢ pisemnych slibt,

ptipadné techniky foot-in-the-door (Cialdini, 2009).

Otazkou jen zbyva, pro¢ mame tak silnou touhu po konzistenci. Nekonzistentni chovani je
beézné ve spolecnosti povazovano za nezadouci, jelikoz jedinec, ktery se chova nekonzistentné,
se jevi jako zmateny ¢i mentaln€ nemocny nebo dokonce jako né€kdo se zlomyslnymi zdméry.
Na druhou stranu konzistentni chovani je ve spolecnosti cenéné, predstavuje totiz jedincovu
osobni a intelektudlni stabilitu. Za konzistentni je povazovano takové chovani, které je
koherentni, stabilni, logické a pfedvidatelné (Allgeier et al., 1979; Asch, 1946). Pokud tedy

ucinime zévazek a dodrzime jej, jsme a jevime se konzistentni v té véci, ke které jsme se
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zavazali. To se samoziejm¢ zdd naprosto jasné, ale co uz tak jednoznacné neni, je faktor

zavazku, ktery sepnuti sekvence zdvazek-konzistence spolehlivé docili.

3.1 Zavazek

V principu zavazku a konzistence slouzi zdvazek jako motivace k tomu, aby lidé
predstavovali a udrzovali konzistentni obraz sebe sama. Vzdy vSak zédlezi na konkrétnim
ptipad¢ a na tom, co lze v danou situaci povazovat za zavazek. V praxi je mozné identifikovat
mnoho forem zavazku, ale nejcastéji se jedna o zdvazek aktivni ¢i pasivni, verbalni ¢i pisemny
nebo soukromy ¢i vetejny. Tyto prvky zdvazku se nemusi vyskytovat izolované, ale typicky
mezi sebou byvaji propojeny, aby dosdhly maximalni dosaZitelné miry vyhovéni. V ptipadé
vlastniho vyzkumu se tak naptiklad jednalo o kombinaci pisemného a vetejného zavazku.
V nasledujicich odstavcich budou popsany piiklady vyuziti téchto riznych forem zavazku

Vv praxi.

Moriarty (1975) provedl vyzkum, ktery vyuzival verbélniho a vefejného zadvazku. Jednalo
se o nahranou kradez na newyorské plazi, na niz si herec prinesl deku a radio a polozil je
v blizkosti vybraného subjektu. V kontrolni skupiné herec navézal ptatelsky kontakt s jedincem
a poté odeSel na prochazku po plazi, ¢imZ nechal svou deku a hrajici radio bez dozoru.
V experimentalni skupiné navazal herec kontakt s jedincem a poté mu polozil otazku:
,Pohlidate mi prosim véci?*, s ¢imZ vSichni bez zavdhani souhlasili, tim ucinili verbalni
a vefejny zavazek a herec mohl odejit na prochdzku. V obou skupinach poté ptiSel druhy herec
v roli zlodéje, ktery mél za kol hrajici radio sebrat a utikat s nim pry¢. Moriarty sledoval kolik
lidi, v které skupiné zasahne a pokusi se zabranit kradeZi. V kontrolni skupiné zasahly 4 z 20
subjektil a v experimentalni skupiné (hnani principem zévazku a konzistence) zaséhlo 19 z 20

subjektt.

Cioffi a Garner (1996) uskutecnili vyzkum, ve kterém sledovali G¢innost pisemného
a vetfejného zavazku v aktivni a pasivni formé&. V jejich studii se vysokoskolaci nabidli jako
dobrovolnici pro AIDS vzdélavaci program. Polovina z nich vyplnila formulaf, ze se chtéji
ucastnit (aktivni zavazek) a druhd polovina nevyplnila formulaf, Ze se nechtéji ti€astnit (pasivni
zavazek). KdyZ se dobrovolnici méli uc€astnit vzdélavaciho programu, 74 % ztéch, co

doopravdy pfisli, byli ze skupiny aktivniho zavazku.

Nakonec pro porovnani riiznych forem zévazku provedli Deutsch a Gerard (1955) studii
inspirovanou vyse zminénym Aschovym vyzkumnym designem, ve které sledovali uc¢inek

pisemného, soukromého a vefejného zavazku. Experimentalni design, ktery vznikl modifikaci
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Aschova designu, posléze slouzil jako konceptuélni podklad pro vyzkum, jenz byl za cilem této
prace proveden autorkou. Ve vyzkumu, jenz provedli Deutsch a Gerard, méli vysokoskolaci za
ukol posoudit délky Car (stejné tak jako tomu bylo u Asche). Opét byl vSak pouze jeden
z Ucastniki opravdovy participant a ostatni byli herci, kteti méli za tikol dévat Spatné odpovédi.
V prvni skuping se Gcastnici své odpovédi nijak nezavazali, v druhé skupiné se své odpoveédi
zavazali pisemné a soukromé (napsali ji na ,,Magic Pad* a poté ji hned vymazali) a ve treti
skupiné se své odpovédi zavazali pisemné a vefejné (napsali ji na papir, podepsali a odevzdali
vyzkumnikovi). Ti, ktefi neucinili Zadny zavazek, své odpovédi nebyli loajalni a jednoduse se
nechali strhnout ostatnimi ucastniky, ktefi davali Spatné odpovédi. Ti, ktefi své odpovédi
napsali na ,,Magic Pad®, jiz normativnimu socialnimu vlivu vzdorovali, protoze se své odpovéedi
pisemné zavazali. Nakonec ti, ktetfi své odpovedi napsali a odevzdali, a tedy u€inili pisemny

a vefejny zavazek, naprosto odmitali zmeénit svou ptivodni odpovéd.

Z vyzkumi zamétenych na princip zadvazku a konzistence je tedy zfejmé, ze nejucinnejSim
zavazkem, ktery vede ke zméné sebepojeti a budouciho chovani, je ten aktivni, vefejny
a zaroven takovy, jenz nds stal velké usili. Existuje vSak jedna dalsi vlastnost zavazku, kterd je
Tato vlastnost se stala zejména dtlezitou pro vlastni vyzkum, protoze veskera pozorovani, kde
participant neucinil zdvazek védomé a zodpovédné musela byt posléze vyfazena. Pokud totiZ
ucinime zavazek vlivem silného vngjSiho natlaku, je mozné docilit vyhovéni, ale ne
dlouhodobého zavazani. Freedman (1965) provedl vyzkum, ve kterém sledoval, zdali si chlapci
budou hrat se zdaleka nejlakavejsi hrackou v mistnosti, pokud jim fekne, Ze je to Spatn¢ a nesmi
to za Zadnou cenu udélat. Efekt takové vyhruzky byl obrovsky a 21 z 22 chlapct se hracky ani
nedotkli. Aby zjistil dlouhodoby ucinek zavazku, ktery chlapci ucinili, poslal Freedman
0 6 tydnl pozdé€ji za chlapci mladou Zenu, kterda ptedstirala, ze provadi jiny vyzkum a
v mistnosti s hrackami chlapcim dala malovaci test. Zatimco testy opravovala, fekla chlapctum,
ze si mohou hrat s hrackami a 77 % z nich si vybralo pfedtim zakézanou hracku. Zavazek
ucinén pod natlakem vyhruzky pied 6 tydny jiz nenesl Zadnou véhu. Freedman si pozdé&ji
vytvoril i druhy vzorek a chlapcim opét fekl, ze hrat si s hrackou je Spatné, ale jiz tuto informaci
nedoprovodil Zadnou vyhruzkou a znovu si 21 z 22 chlapct s hrackou opravdu nehrélo. Stejné
jako v predchozi skupin€ o 6 tydnl pozdéji pfisla pod stejnou zdminkou mladd Zena, ale
tentokrat kdyZ chlapci dostali moznost hrat si s lakavou hrackou, vybralo si ji jen 33 %. Tito
chlapci vzali osobni zodpovédnost za ucinéni zavazku nehrat si s hrackou a dosahli tak

dlouhodob¢ zmény v sebepojeti, protoze sami sebe piesveédcili, Ze si s hrackou hrat nechtéji.
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Z toho tedy vyplyva, Ze proces vytvaieni zavazku dava za vznik postojim, které jsou
stézejni pro tvorbu konzistentniho chovani (Buchanan, 1985; Gerard, 1968). Zavazek je tak
veédci nejcastéji identifikovan s pomoci individualnich hodnot, které utvari postoje jedince
(Crosby & Taylor, 1983; Gahwiler & Havitz, 1998; Zaltman & Wallendorf, 1983). Existuji dva

pohledy na proces utvareni zavazku: psychologické perspektiva a sociologicka perspektiva.

3.1.1 Teorie kognitivni disonance

Prvni je pohled z psychologické perspektivy, ktera hovoii o tom, Ze cilem utvaieni
zavazku, jenz se posléze vaze na konzistentni chovani, je snizit vnitini nesoulad myslenek
a postoji. S timto konceptem pfiSel poprvé Leon Festinger a vroce 1957 popsal teorii
kognitivni disonance, jez tvoii zdklad pro pochopeni principu zdvazku a konzistence. Podle této
teorie tvofi chovani i postoje tzv. kognitivni elementy, mezi nimiZ mohou vzniknout tii druhy
vztahli: irelevantni, konzistentni nebo disonantni. Pokud jsou chovani a postoje jedince
v nesouladu, vytvari tato vnitini inkonzistence motivacni silu, tzv. disonanci, jejimz cilem je
odstranéni dané inkonzistence. Kognitivni disonance vyvolava nepfijemny stav napéti, ktery se
lidé snazi zménit tak, aby posléze dosahli vnitini konzistence mezi svym chovanim a postoji

(Festinger, 1957).

Postoje se vztahuji k jedincové mentalnim tendencim, které jsou zodpovédné za to, jak
jedinec premysli nebo jak se citi ohledné néceho nebo nékoho. Vyskytuji se na Skale od
pozitivnich po negativni. Na druhou stranu chovani oznacuje né¢jakou aktivitu nebo akci, kterd
byva reakci na mySlenkové nebo environmentdlni podnéty (American Psychological
Association, n.d.). Pro pochopeni psychologické perspektivy je dilezité vysvétlit zplsob,
kterym definuje postoje ve vztahu k chovani. ,, Psychologicka definice postoje oznacuje
verbalni projev za chovani ““ (Chaiklin, 2011, s. 32) V psychologicke literatufe se zaroven Casto
setkame s tim, ze k dosazeni zmény chovani, musime nejdiive zménit jedincovy postoje.
Takové zavéry jsou zejména podporovany psychologickymi laboratornimi experimenty, které
nemohou byt replikovany v piirodnich podminkach. Mills (1963) toto povazoval za vysoce
problematické, protoze vyzkumy postoji zaloZzené na dobrovolné spolupraci vysokoskolskych
studentt daly za vznik umélym predpokladiim, Ze se postoje musi zménit predtim nez se zméni

chovéni.

3.1.2 Socialni prostiedi
V sociologické perspektivé se konzistentni chovani vaZe zejména na koncepty sankci
a socialni kontroly. Podle ni se lidé chovaji konzistentné, protoze je to povaZzovano za spravné

v jejich spole¢nosti nebo socialni skupiné a protoze by za ptipadné odchyleni od takové socialni
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normy byli sankciovani. Jedinec ma tak vétsi tendenci ke konzistentnimu chovani, zejména aby
neposkodil svou reputaci. Bohuzel ma tato teorie i své nedostatky, nevysvétluje totiz
konzistentné deviantni chovani a naopak konzistentni chovani v ptipad¢, ze za poruSeni nebude
nasledovat zadna sankce. Druhym moZnym vysvétlenim konzistentniho chovani ze
sociologické perspektivy je predpokladana existence vSeobecné piijimanych kulturnich hodnot,
které omezuji jedincovo chovani. V této teorii je vSak problematicka neschopnost specifikace
zakladnich hodnot dané spolecnosti a nedostatecné vysvétleni procesu, kterym hodnoty
ovlivituji chovani. Vzhledem k tomu, ze ani jedno ztéchto vysvétleni nebylo sociology
povazovano za dostatecné, Becker pfisel s konceptem zavazku, ktery podle néj predstavuje

v r

nejvhodnéjsi feseni pro vysvétleni konzistentniho chovani (Becker, 1960).

Podle Beckera (1960) je zdkladnim faktorem v procesu utvareni zadvazku socialni kontext.
Jedinci skrz participaci ve spolecenskych organizacich vytvaii behavioralni zavazky, které
Becker nazyva ,,vedlejsi sazky“. Tyto behavioralni zavazky spojuji externi zajmy socialni
skupiny s konzistentni ¢innosti. Vedlejsi sazky jsou urcité naklady nebo investice, které
¢lovéku znesnadiiuji preruseni jeho linie konzistentni ¢innosti. Dilezité je, Ze tyto néklady
a investice nejsou uréovany samotnymi jedinci, ale jsou zakotfenény ve struktufe spolecnosti
nebo konkrétni firmy, ¢i organizace. Ptiklady vedlejSich sazek jsou vzdélani, rodinny stav, vék,
délka sluzby v zamé&stnani a konkrétni pozice ve spole€nosti, ¢i organizaci (Shoemaker et al.,
1977). Pokud by jedinec opustil linii konzistentni ¢innosti, jako je napf. ¢lenstvi v politické
stran¢ nebo jeho pracovni kariéra, o vedlejsi sazky by pak nevratné ptisel. Pokud bychom chtéli
pouzivat zavazek jako vysvétleni konzistentniho chovéni, je pak nutné sledovat tii zakladni
komponenty této teorie: predchozi chovani jedince, které dokazuje n&jaky pivodné externi
zajem; uvédomeéni si Ucasti tohoto pivodné externiho z4jmu na soucasné ¢innosti jedince;
a vysledna konzistentni linie ¢innosti. V zavéru je tedy nutné se zaméfit na postoje a hodnotoveé
systémy socidlniho prostfedi, v némz zavazky vznikaji. Na rozdil od psychologické definice
postoje se ta sociologickd divd na verbalni projev jako na zamér jednat (Chaiklin, 2011)
a v sociologické literatuie se tak Casto setkdme se snahou ptedpovidat jedincovo chovani na

zaklad¢ jim deklarovanych postoja.

Dvé vyse zminéné perspektivy neni nutné vnimat jako vzajemné vylucné. Naopak se ve
sveé konceptualizaci protinaji a spolené tvoii komplexni definici konceptu zdvazku. Buchanan
(1985) shrnuje tyto pohledy v jednotné definici: Zavazek je ,, svdzdni jednotlivce s behavioradlni

cinnosti, jez ma za nasledek urcity stupen afektivniho pripoutani k chovani nebo roli, ktera je
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s timto chovani asociovana, a jez vytvari ,,vedlejsi sazky * jakozto vysledek daného chovani*

(s. 402).

4.  Replikacni krize

Behavioralni ekonomie a konkrétné tedy 1 princip zadvazku a konzistence se pohybuji
v oblasti socidlni psychologie, kde v posledni dobé zacal nabyvat na vyznamu termin
»replikacni krize®. Replikacni krize oznacuje problematiku nezdafilych replikaci vyzkumi
empirické védy, ktera je podle své definice zaloZena na opakovatelnosti a ovéfitelnosti, nebo

také jinymi slovy na replikovatelnosti.

Pro pochopeni této problematiky je nejprve potieba vysvétlit, co replikace je a jaky vyznam
pro empirické védy ma. Replikace je ,, opakovani piivodniho experimentu nebo vyzkumné studie
k ovéreni nebo posileni duvery v jeji vysledky“ (American Psychological Association, n.d.).
Existuje nékolik forem replikaci. Bud'to je mozné provést ptimou replikaci, ve které je cilem
co nejpresnéjsi duplikace experimentu za pouziti stejnych metod a zajisténim stejnych
podminek jako v plivodnim vyzkumu. Druhd forma je modifikovana nebo castecna replikace,
ve které¢ vyzkumnik miize vyuzit alternativnich metod nebo pozménit vyzkumné podminky.
Nakonec je mozné také provést konceptudlni replikaci, ve které je cilem zkoumat stejny
vyzkumny problém, ale s pomoci odlisnych metod nez byly pouzity v ptivodnim experimentu
(American Psychological Association, n.d.). Pokud bychom se naptiklad snazili replikovat vyse
zminény Aschilv experiment, ve kterém 8 participantii muzského pohlavi porovnavalo délky
¢ar, tak bychom v pfimé replikaci presné zkopirovali vyzkumny design, v ¢astecné replikaci
bychom ve studii mohli zahrnout tfeba pouze 4 participanty a v konceptualni replikaci bychom
misto 8 muzi méli 2 muze a 2 zeny a misto ¢ar by urcovali typy ovoce a zeleniny. At uz se
jedna o jakykoliv typ replikace, vSechny si kladou stejny cil — ovéfit zadvéry plvodniho
vyzkumu — coz se jevi jako ¢im dal tim vétSi problém a duveéryhodnost zavérd i1 téch

nejcitovanéjsich vyzkum se tak stava diskutabilni.

Vroce 2015 byla provedena studie s cilem urcit miru reprodukovatelnosti vysledkt
vybranych psychologickych experimentti a korelacnich studii (Open Science Collaboration,
2015). Jednalo se o pifimé replikace 100 experimenti a studii s pfesnym napodobenim
pouzitych metod a podminek, za kterych byly provedeny. Reprodukovatelnost byla hodnocena
na zaklad¢ statistické vyznamnosti a p-hodnot, velikosti efektu, subjektivniho hodnoceni
replikacnich tymii a meta-analyzy velikosti efektu. Bylo zjiSténo, Ze velka Cast replikaci
neposkytovala stejna zjisténi jako originalni vyzkumy. Primérna replikacni velikost efekt (M;

= 0.197, SD = 0.257) nabyvala pouze polovicni hodnoty nez prokézala primérné originalni
28



velikost efektt (M: = 0.403, SD = 0.188). Statisticky vyznamné vysledky na hladiné
spolehlivosti a < 5 % prokazovalo 97 % ptuvodnich studii, ale pouze 36 % replika¢nich studii.
Na zakladé péti vybranych indikétort se ani v jediné z replika¢nich studii nepodatilo prokazat
uspeésné oveieni pavodnich vysledkl. Zavér studie byl nasledujici: ,, Velka cast replikaci
prinesla slabsi ditkazy o piivodnich zjistenich, i pres pouziti materialii poskytnutych
origindlnimi autory, predbeznou kontrolu metodologické presnosti a vysokou statistickou silu
k detekci pitvodnich velikosti ucinkii“ (Open Science Collaboration, 2015, s. aac4716-6) Je
pravdépodobné, ze divodem pozorovaného zavéru je bias velikosti efektu piivodnich studii
vytvofeny kombinaci nedostatecné specifickych vyzkumnych designti a publika¢nim biasem

uptednostnovani pozitivnich vysledkti (Open Science Collaboration, 2015).

Daniel Kahneman, lauredt Nobelovy ceny, napsal dopis, ve kterém oteviené¢ hovofi
o znepokojivé realité tykajici se replikacni krize a o pochybnostech integrity psychologického
vyzkumu. Celou situaci oznacil za ,,nepotfadek* a vyzval dalsi behavioralni védce, aby odistili
reputaci psychologie jako empirické védy. V zavéru dopisu poskytl rady, jakym zplisobem toho
docilit. Zejména se jednalo o provedeni nékolika replikacnich studii zamétenych na primingové
studii by vSak byla nutnost otevienych dat, zdroja, pfistupti a metodologie (Yong, 2012).
Jinymi slovy naprostéd transparentnost vyzkumu by byla nejlepSim zptisobem, jakym bojovat

proti replikacni krizi a dosdhnout obnoveni divéryhodnosti.

Dopad tohoto obdobi empirickych véd vSak nemusi byt nahliZen jen z negativni
perspektivy, ale naopak muize soustfed’'ovat pozornost na to, co nam replikacni krize ve védé
dava. Vazire (2018) se napiiklad na celou situaci odkazuje v pozitivnim svétle jako na ,,revoluci
davéryhodnosti®. Jejimi znaky jsou: diiraz na transparentnost a otevienost, predbézna registrace
vyzkumu, vice ptimych replikaci a vyssi standardy kvality a mnozstvi dikazii. Revoluce
divéryhodnosti miize mit negativni vliv na produktivitu nebo kreativitu vyzkumnikt, ale

zaroven diky zméndm, které vyvolava, budeme moci dosdhnout opravdového pokroku ve véde.

5. Uvedeni do metodologie vyzkumu

Veskera teoretickd vychodiska pro provedeni vyzkumu formou experimentalni studie byla
pfedstavena v pfedchozi ¢asti bakalafské prace. Experiment se zamétuje na aplikaci principu
zavazku a konzistence v praxi. Jedna se o konceptudlni replikaci vySe zminéného socidlniho

experimentu, jenz provedli Deutsch a Gerard (1955).
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5.1 Piedmét a cile vyzkumu

Jak jiz bylo zminéno v tvodu préce, princip zavazku a konzistence spousti sekvenci, diky
niz se z nds po ucinéni zavazku stavaji bytosti ovladané automatickou konzistenci. Jedna se
proto o jeden z nejefektivnéjsSich (a nejnebezpecnéjsich) principii presvédCovani a jen tézko se
mu da odolat nebo Gpln¢€ vyhnout. Na téma vyznamu zavazku pro konzistenci chovani bylo v
minulosti jiz provedeno mnoho vyzkumi. Zaroven vsak, jak bylo vySe zminéno, se

v poslednich desitkach let v empirickych védach rozmohla problematika ,,replikacni krize®.

Je proto velmi dulezité ovétovat zaveéry predchozich vyzkumi na dané téma.

Pro ovéteni zavéri predchozich vyzkumu na téma principu zavazku a konzistence si
autorka polozila vyzkumnou otdzku, zda wucinéni zavazku zvySi pravdépodobnost

konzistentniho chovani. K prozkoumani této problematiky si stanovila hlavni hypotézu:

Hi: U¢inéni zavazku zvySuje pravdépodobnost, Ze jedinec udrzi konzistentni chovani

ve véci, ke které se zavazal.

5.2 Metoda vyzkumu

K testovani stanovené hypotézy byla autorka inspirovdna experimentem, ktery provedli
Deutsche a Gerarda (1955). Deutsch a Gerard rozsitili vySe zminény Aschliv vyzkumny design
a zaméfili se na to, jaky ucinek bude mit u€inéni zdvazku na normativni socialni vliv.
V experimentu méli vysokosSkolaci posoudit délky car. Jedna skupina se svému odhadu nijak
nezavazala — méli odpovédi jen ve své hlavé. Druha skupina se méla pisemné a soukromé
zavazat svému Usudku — napsali odpovéd’ na ,,Magic Pad“ a pak odpovéd’ vymazali, aby ji
nikdo nevid¢l. Treti skupina se také zavazala pisemné, ale tentokrat vetejné — napsali odpoved’
na papir, podepsali se a po skonceni experimentu jej predali experimentatorovi. Deutsch
a Gerard chtéli zjistit, ktera skupina studentt by se drzela svého odhadu po ziskani informace,
ze jejich odhad byl Spatny. VSichni participanti az na jednoho byli totiz herci, ktefi dostali
instrukce k davani zdmérné Spatnych odpovedi. Deutsch s Gerardem sledovali, kterd ze skupin
je nejnachylnéjsi k tomu zménit sviij nadzor na zdkladé odpovédi ostatnich. Po tom, co
»opravdovy participant* vyslySel odpovédi ostatnich, mohl zavrhnout svou ptivodni domnénku
a prejmout nazor ostatnich. Ti, co nic nenapsali, nebyli loajalni svym odhadim a lehce se
nechali strhnout normativnim socidlnim vlivem. Ti, co psali na Magic Pad, uz vzdorovali
nazoru ostatnich, protoZze své odhady napsali a tim se jim zavazali. Nakonec ti, co se vefejné
zavazali ke svému usudku, rozhodné odmitali zménit nazor. Deutsch a Gerard tak zjistili, Ze
jsme nejveérnéjsi nasim rozhodnutim, kdyz jsme se k nim pisemné a vetejné zavazali.
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6. Design experimentu

Pro realizaci experimentu byli vysokoskolaci pozaddani o vyplnéni znalostniho testu
(Ptiloha 1) pro ucely bakalafské prace na téma: ,Porovndvani znalostniho testovani
u vysokoskolakt a stfedoskolaki®. Kazda testovana skupina se skladala ze 4 participantt, ale
pouze jeden z nich byl ,,opravdovy*. Ostatni participanti byli herci instruovani k tomu, aby si
mezi sebou povidali a vytvorili pratelskou atmosféru a posléze aby pii testu podvadeéli
a opisovali jeden od druhého. V kontrolni skupiné byli participanti pozddani o vyplnéni testu,
experimentatorka (autorka) odesla z mistnosti a nechala participanty 30 minut vypliovat test.
V experimentalni skupiné byli navic pied zahdjenim testovani participanti pozadani o podpis
informovaného souhlasu (Pfiloha 2), ktery obsahoval pfislib, ze jako ti¢astnik studie participant
poctivé vyplni test a nebude podvadét, ¢i opisovat. Podepsani dokumentu v tomto ptipadé
slouzilo jako pisemny a veiejny zdvazek. Poté stejné jako v kontrolni skupin€ experimentatorka
odeSla z mistnosti a nechala participanty 30 minut vypliovat test. Cilem vyzkumu bylo
pozorovat, jak podepsani informovaného souhlasu ovlivni chovani participanta a to, jestli bude
stejn¢ jako ostatni podvadét pii testu. Po ukonéeni pozorovani byl proveden
post-experimentalni rozhovor mezi experimentatorkou a opravdovym participantem. Cilem
tohoto rozhovoru bylo zji$téni uspésnosti kontroly sledovanych intervenujicich proménnych,
informovat subjekt o pravém Ucelu vyzkumu a zajistit dodate¢né informace, které¢ by pomohly

v pochopeni chovani subjektu.

Pro prozkoumani vyzkumné otazky, zda podepsani informovaného souhlasu zvySuje
pravdépodobnost, Ze jedinec nebude podvadét nebo opisovat pri testu, byla stanovena

nulova a hlavni testovana hypotéza:

Ho: Podepséani informovaného souhlasu nezvySuje pravdépodobnost, Ze participant

nebude podvadét nebo opisovat pii testu.

Hi: Podepsani informovaného souhlasu zvySuje pravdépodobnost, Ze participant

nebude podvadét nebo opisovat pii testu.
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Ptehled sledovanych proménnych byl nésledujici:
Nezavisla proménna: Podpis informovaného souhlasu s ptislibem o nepodvadéni.
Zavisla proménna: Podvadéni pii testu.

Intervenujici proménné: Moralni hodnoty individua (podvadéni je/neni Spatné); dalsi

Cialdiniho univerzalni principy presvédcovani.

Intervenujici proménna byla v piipadé moralnich hodnot individua v prubéhu experimentu
aktivné kontrolovana. Pro ovéteni predpokladu konstantni trovné moralnich hodnot byla
v pribéhu post-experimentalniho rozhovoru polozena otdzka na to, jakym zpisobem
participanti vnimaji podvadéni pfi testech. DalSimi intervenujicimi proménnymi, které byly
aktivné kontrolovany, byly ostatni principy pfesvéd¢ovani zminéné v teoretické Casti prace.
Principy autority, nedostatku a jednoty nebyly relevantnimi intervenujicimi proménnymi
v experimentalnim prostiedi, a tudiz bylo potfeba sledovat pouze principy socialniho schvaleni,
oblibenosti a reciprocity. VSichni herci byli instruovéani k pfijemnému a sympatickému
vystupovani, aby mohl byt kontrolovan princip oblibenosti. Zaroven byli instruovani k aktivni
interakci a reciprocité pozadavki jak mezi sebou, tak s participantem, aby mohl byt kontrolovan
princip reciprocity. V posledni fad€ se méli vSichni vyvazZené podilet na konverzaci a zejména
pak na pokladani dotazi ohledné testovych otazek, aby byl zajiS§tén princip socidlniho

schvaleni.

Experiment probihal v obdobi od 9.2. 2021 do 3.3. 2021 v budové€ Univerzity Karlovy na
Praze 1. V experimentu bylo manipulovano pouze s jednou nezavisle proménnou a byl
zajiStovan jeji vliv na jednu zdvisle proménnou. Jednalo se tedy o jednoduchy plan
experimentu. K rozdéleni subjekti do kontrolni a experimentalni skupiny byl nejprve pouzit
stratifikovany vybér podle pohlavi a oboru vysokoskolského studia a poté byl aplikovan prosty
nahodny vybér. Timto bylo zajiSténo, Ze v kontrolni a experimentélni skupiné byl stejny pocet
jedinct stejného pohlavi a stejny pocet jedinct, kteti studuji stejny typ oboru. Kazdy subjekt

byl jen jednou piitfazen bud’ do kontrolni, nebo do experimentélni skupiny.
7.  Prubéh experimentu

7.1 Charakteristika vzorku

Celkovy pocet jedinct, ktefi se studie zucastnili, ¢inil tficet jedna (n=31). Bohuzel byl

v jednom ptipad¢ participant roztékany a nevénoval instrukcim pozornost, coz bylo pro ispésné
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testovani stézejni, a tak bylo dané pozorovani posléze vylouc¢eno. Celkovy pocet pozorovani,

z nichz byla data postoupena k dal§imu zpracovani, tedy ¢inil tficet (n=30).

Zékladni podminkou pro vybér zkoumanych osob bylo, Ze aktualné studuji vysokou skolu.
Déle byly vybrany na zaklad¢ jejich pohlavi a typu oboru, ktery studuji, tak aby doslo
k vyvazenému poméru v obou faktorech. Z hlediska pohlavi byl vyzkumny vzorek tvotren
16 zenami a 14 muzi. Z hlediska typu oboru (Pfiloha 3) byl vzorek tvoren 16 jedinci, ktefi
studuji humanitni obor a 14 jedinci, ktefi studuji nehumanitni obor. Humanitni obory
a nehumanitni obory vétSinou obsahuji velmi odlisny typ ucdiva a studenti se proto nauci
studovat a absolvovat testy s pomoci odlisSnych strategii. Z toho diivodu zde doslo k rozdéleni
vzorku podle studijniho oboru za cilem zajistit, Ze tyto studijni strategie jsou rovnomérné
rozloZeny v kontrolni a experimentdlni skupin€. SloZeni vyzkumného vzorku na zakladé

pohlavi a studijniho oboru ukazuje Tabulka 1.

Tabulka 1: SloZeni vzorku podle pohlavi a studijniho oboru.

Jaké je pohlavi participanta? e
Muz Zena ota
10 6 16
Humanitni
Jaky typ oboru 33,3% 20.0% 33.3%
participant studuje? 4 10 14
Nehumanitni
13.3% 33.3% 46.6%
14 16 30
Total
46.6% 33.3% 100,0%)

Polovina ucastnikti byla na zaklad¢ stratifikovaného vybéru ndhodné pfifazena do
kontrolni skupiny (neucinil zdvazek) a polovina do experimentalni skupiny (ucinil zavazek)

(Tabulka 2).
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Tabulka 2: SloZeni vzorku v kontrolni a experimentalni skupiné.

Jakeo b ccinant studuie? U¢inil participant zavazek? Total
aky typ oboru participant studuje? Ucinil zavazek | Neucinil zavazek o
5 5 10)
Muz
Jaké je pohlavi 16.7% 16.7% 33,3%
participanta? ) 3 3. 6
Humanitni Zena
10.0% 10.0% 20,0%|
8 8 14
Total
26.7%) 26.7% 53.3%
2 2 4
Mui
Jaké je pohlavi 6.7%| 6.7% 13.3%
participanta? ) 5 5 10
Nehumanitni Zena
16.7% 16.7% 33,3%
7 7 14
Total
23.3%, 23.3% 46.7%)
15 15 30)
Total
50,0%, 50,0% 100,0%

7.2  Sbér dat

Pro ucely experimentu bylo nutné, aby participanti neznali jeho pravy zamér. Nejprve tak
byli prostfednictvim Facebooku pozadani o Ucast ve studii, kterd se zamétuje na porovnavani
znalostniho testovani mezi vysokoskolaky a stiedogkolaky. Uastnikiim bylo fe¢eno, Ze jejich
ukolem by bylo vyplnit znalostni test, na n&jz by méli 30 minut a posléze by absolvovali

rozhovor ohledné obsahu a naro¢nosti testu.

Den ptfed domluvenym terminem byla participantim odesldna pfipominka s mistem,
datumem a ¢asem kondani testovani. V domluveny €as byl jeden participant a tfi herci zavedeni
do testovaci mistnosti. Autorka v§echny participanty seznamila s prib&hem testovani; pokud se
jednalo o experimentalni skupinu, byli participanti zarovenl pozadani o dukladné procteni
informovaného souhlasu a o jeho podepsani. Poté autorka zahgjila testovani a oznamila, Ze se

za 30 minut vrati a nasledn¢ provede pfedem avizované rozhovory.

V pribehu testovani herci navozovali sympatickou a ptatelskou atmosféru. Jejich ukolem
bylo si spolu piijemné povidat a vyptavat se jak jeden na druhého, tak na obsah testu. Nejprve
konverzaci zahajovali technickymi pozndmkami ohledné zpiisobu zapisovani odpovédi a Casu,
ktery jim na dokonceni testu zbyva. Dale se pak pfesunuli k dotazlim ohledné samotnych
testovych otazek. Chovani a reakce opravdového participanta byly herci zaznamendvany na
papir, ktery posléze odevzdali experimentatorce pifi vybirdni testdl. Kategorie chovani vytvotené
pro ucely daného experimentu byly nasledujici: aktivné podvadeéjici — participant, ktery
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odpovidal na dotazy hercti ohledné testu a sam takové dotazy pokladal; pasivné podvadejici —
participant, ktery odpovidal na dotazy hercti ohledné testu, ale sam takové dotazy nepokladal;
udrzujici atmosféru — participant, ktery si s herci ochotné povidal, ale neodpovidal na dotazy
ohledné testu, ani je sdm nepokladal; nepodvddéjici — participant, ktery nereagoval na jakékoliv
dotazy herct, ani je sdm nepokladal, a nebo dokonce ostatni napomenul, aby si nepovidali
a neradili. Pro ucely analyzy vysledkid byla tato kategorizace posléze dichotomizovana:
podvadeéjici (aktivné podvadéjici a pasivné podvadéjici) a nepodvadéjici (udrzujici atmosféru
a nepodvad¢jici).

Po uplynuti 30 minut se experimentatorka vratila do tfidy a pozadala Gcastniky, aby pockali
na chodbé. Z poznamek hercii zjistila chovani opravdového participanta a poté si ho pozvala
do ucebny k rozhovoru. Nakonec experimentatorka s participantem provedla rozhovor v délce
5 az 15 minut, jehoz cilem bylo zejména dozvédét se, jakym zpisobem jedinci racionalizuji své

chovani a zaroven zjistit ispéSnost kontroly intervenujicich proménnych.

8.  Vysledky

Ziskana data byla podrobena statistické analyze za pomoci programu SPSS. Vysledky
deskriptivni statistiky ukazaly, ze v prub¢hu testovani dve tietiny vSech ucastnikd podvadély
a pouze jedna tetina nepodvadéla (Tabulka 3). V experimentalnim prosttedi byl tak pozorovan
vetsi pocet jedinct podvadéjicich pod vlivem normativniho socidlniho vlivu nez téch, kteti

nepodvadéli.

Tabulka 3: Chovani uc¢astniku studie.

Jak se participant choval?
F P . Cumulative
requency ercen Percent
Podvadél 20 66,7 66,7
Nepodviadél 10 333 100,0
Total 30 100.0

Tabulka 4 pak ukazuje chovani participanti v kontrolni skupiné (neucinil zavazek)
a experimentalni skupiné (ucinil zavazek). V kontrolni skupiné¢ skoro 90 % tcastnikli podlehlo
socialnimu vlivu a v pritbéhu testovani podvadéli. Naopak pouze dva jedinci z patnacti odolali
normativnimu socidlnimu vlivu a nepodvadéli. V experimentalni skupiné bylo vSak chovani
participanti zcela odlisSné a miZzeme zde pozorovat bezmala vyvazené rozdéleni chovani
participantl, tedy polovina z nich podvadéla a polovina nepodvadéla. Rozd¢leni celkového
vzorku s ohledem na pfifazeni do kontrolni nebo experimentalni skupiny a chovani participant

je pak mozné vidét v Priloze 4.
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Tabulka 4: Chovani uc¢astnikii v kontrolni a experimentalni skupiné.

Jak se participant choval?
Podvadél Nepodvadél Total
7 8§ 15
U¢inil zivazek

46.6% 53.3% 100,0%,

[U¢inil participant

zivazek?
13 2 15
Neudinil zivazek

£6,6% 13.3% 100,0%

K otestovani vztahu mezi ucinénim zavazku a chovanim participanta byla v SPSS
provedena korelacni analyza za pouziti Spearmanova korela¢niho koeficientu (Tabulka 5).
Tento vztah byl na zéklad€ p-hodnoty (Sig.) = 0,019 prokézan jako statisticky signifikantni na
hladin€ spolehlivosti o <5 % a diky tomu bylo moZné spolehlivé zavrhnout stanovenou Ho.
Dale byl zjiStén negativni a stfedné silny vztah (-0,424) mezi u¢inénim zavazku a chovanim
participanta. Jinymi slovy, pokud jedinec neucinil zavazek, je veelku pravdépodobné, ze bude

podvadét, a naopak pokud zavazek ucinil, je pravdépodobnéjsi, Zze podvadéet nebude.

Tabulka 5: Vztah mezi uéinénim zdvazku a chovanim participanta.

U¢inil participant | Jak se participant
zavazek? choval?
Correlation 1,000 0,424
Coefficient
U¢inil participant . .
zivazek? Sig. (2-tailed) .019
N 30 30
Spearman's rho e e -0.424 1.000
Coefficient
Jak se participant . .
choval? Sig. (2-tailed) 019
N 30 30

Pro dal$i vyhodnoceni vztahu mezi u¢inénim zavazku a chovanim participanta byla pouzita
regresni analyza. Diky shrnuti regresniho modelu (Tabulka 6) bylo zjisténo, do jaké miry
vyhovuje regresni model ziskanym datiim, pficemz plati, Ze ¢im vyssi je hodnota R, tim jist&jsi
si miizeme byt, Ze regresni model je vyhovujici. Na zdklad€ hodnoty R = 0,424 mliZeme v tomto
piipadé model povazovat za stiedné vyhovujici. Dale bylo diky hodnoté R? zjisténo jak velkou
0,18 tedy

znamend, ze rozptyl v chovani participanti je z 18 % zplsoben tim, zdali jedinec ucinil

Cast variability zavislé proménné vysvétluje nezavisla proménna. Hodnota R?
zavazek. Zbylych 82 % variability miize byt vysvétleno s pomoci dalSich faktort. Ucinéni
zavazku tak podle regresniho modelu vysvétluje pouze necelou pétinu variability chovani

participantl pfi testovani.
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Tabulka 6: Shrnuti regresniho modelu.

Model Summary”
. Std. Error of the
Model R R Square | Adjusted R Square Estimate
1 4247 180/ 151 44186

a. Predictors: (Constant), Ué¢inil participant zavazek?
b. Dependent Vanable: Jak se participant chowval?

Dale bylo z testu analyzy rozptylu (Tabulka 7) mozné zjistit celkovou vhodnost modelu
z hlediska statistické vyznamnosti. Hodnota F vys$si nez 1 (6,146) a p-hodnota (Sig.) nizsi nez

0,05 (0,019) znaci, ze model je statisticky signifikantni, a tedy vhodny pro dalsi analyzu.

Tabulka 7: Analyza rozptylu ANOVA.

ANOVA®
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Regression 1.200 1 1.200 6.146 ,019"
1 Residual 5.467 28 195
Total 6,667 29

a. Dependent Variable: Jak se participant chowval?
b. Predictors: (Constant), Ué¢inil participant zavazek?

Nakonec bylo mozné interpretovat konkrétni parametry regresni piimky (Tabulka 8).
Vzhledem k tomu, Ze se jednd o jednoduchou linedrni regresi, tak se dale analyza zamé&fovala
na nestandardizovany koeficient beta, ktery vypovida o vlivu nezavislé proménné na zavislou
proménnou. Hodnota B = -0,400 znaci, Ze u¢inéni zdvazku ma negativni a stfedné silny vliv na
chovani participanta pii testovani. Beta koeficient zde tak potvrzuje negativni a stfedné silny
vztah, ktery byl zjiStén u vySe provedené korelacni analyzy. Déle byl diky p-hodnoté
(Sig.) = 0,019 vysledek regresniho koeficientu prokazan jako statisticky signifikantni.

Tabulka 8: Parametry regresni piimky (zkracené).

Coefficients*
Unstandardized Coefficients Standarfilzed
Model Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
(Constant) 1,933 235 7.579 .000]
1 . - o
Uéinil participant -400 161 -424 2,479 019
zavazek?

a. Dependent Variable: Jak se participant choval?

Pro ucely analyzy byla pouzita zkradcend verze Tabulky 8, ptivodni verzi je mozné nalézt

v Priloze 5.
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9. Diskuze

Diky provedeni post-experimentalniho rozhovoru bylo mozné spolehlivé interpretovat
vysledky statistické analyzy dat a zaroven se podafilo zjistit, zda probéhla Gspésna kontrola
sledovanych intervenujicich proménnych. Provedené rozhovory opravdu potvrdily, ze vSichni
participanti si uvédomovali spolecenskou normu ,,podvadet je spatné‘ a jejich pohled na
podvadéni tak mohl byt povazovan za konstantni. Déle post-experimentalni rozhovory
s participanty potvrdily, ze tfi sledované principy presvédcovani byly uspésné kontrolovany
a byly ve vSech pfipadech konstantni. Zajimavé je, ze v ptipadech kdy byl participant
komunikativni a podvadél, uvadél vyznamné vyssi sympatie ke stejné komunikativnim
a podvadéjicim hercim. Na druhou stranu ti, ktefi nepodvad¢li nebo dokonce napomenuli
herce, aby nepodvade¢li, je oznacovali za ukecané a otravné. Takové zjisténi potvrzuje, ze

sympatie k ostatnim lidem si Casto vytvaiime na zédkladé miry kompatibility naSich hodnot

s hodnotami ostatnich.

Co se ty¢e samotné¢ho pribchu studie, podvadéni pii testovani, které bylo pozorovano
u dvou tfetin zicastnénych, mize byt vysvétleno tim, Ze participanti na ucasti ve studii neméli
Zadny osobni zisk, a tudiz nebyli motivovani k tomu byt poctivi. Dal§i moZnou okolnosti, ktera
by vysvétlovala takové chovandi, je i to, Ze pro uskute¢néni experimentu bylo nutné, aby studie
probihala bez dozoru experimentatorky, a tim se u ucastnikil vytratila motivace k poctivosti
z divodu absence osoby v autoritativnim postaveni. V neposledni fad¢ je zde potieba zminit
vliv konkrétniho typu testu a Casu, ktery na né&j participanti méli. Posledni ¢ast testu totiz
obsahovala tzv. kvizové otazky (Ptiloha 1), které participant bud’ v€dél, nebo nevédél, a nebylo
k nim tak potfeba zadnych vypocti nebo zdlouhavého premysleni. V poslednich par minutach
Casového limitu, kdy uz se participant nudil a nemél co délat, byl tak pozorovan sklon ptat se
prave na tyto otazky. Je mozné, Ze po vytazeni kvizovych otazek a zkraceni casového limitu by

bylo dosazeno pozitivnéjsich vysledki.

Jedinci, ktetfi nepodvadéli, nejcastéji uvadeli vlastni ego nebo integritu vyzkumu jako
hlavni dvod k jejich chovani. Participanti, ktefi pii testovani podvadéli, ve vétSiné ptipad
pfiznali, Ze by sami nikdy neiniciovali dotazy k testovym otdzkam. KdyZ ale podvadéli vSichni
ostatni, pfiSlo jim v ten moment v pofadku podvadét také. Takovou racionalizaci podvadéni
Casto doprovazela fecnicka otazka: ,,Kdyz to délaji ostatni, pro€ ne ja?“ Zde je zcela ziejmé
vzajemné svazani jednotlivych principii pfesvédCovani. V prib¢hu experimentu byla podle
o¢ekavani pozorovana vysoka ucinnost vyse zminéného principu socidlniho schvéleni, nebo

také normativniho socialniho vlivu, ktery hral v experimentu roli kontrolované intervenujici
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proménné. Zajimavym zjiSténim u podvadéjicich jedinci bylo to, Ze roli podpisu
informovaného souhlasu nevnimali jako rozhodujici. Analyza vysledk vSak odhalila, ze
ucinéni zavazku ma stredné silny vliv na chovani participanta, i pfesto ze zavazek jako takovy
vysvétluje na zaklade regresni analyzy pouze necelych 20 % variability chovani participantt.
Funkce systétmu 1 a jeho ovlivnitelnost heuristikami je zde naprosto zfejma a diky
post-experimentalnimu rozhovoru bylo potvrzeno, ze tento proces funguje zcela intuitivné, a

tudiz bez toho, aniz bychom si to my sami uvédomovali.

Stanovena testovana hypotéza vyzkumu tedy hovoftila o predpokladu konzistentniho
chovani participantd po ucinéni zavazku. Tato hypotéza byla provedenym experimentem
potvrzena. Bohuzel vSak uZ jen obecné Castéji pozorované podvadéni v pribéhu studie
dokazuje, Ze ucinéni zdvazku nebylo zdaleka tak silnym prediktorem chovéni jedinct. Ve
vysledku totiz pouhych 50 % jedinct, ktefi ucinili zdvazek tim, Ze si procetli a podepsali
informovanych souhlas, udrzelo konzistentni chovani a nepodvadg¢li. Jak je vidét v Grafu 1, tak
se jedna o vyznamné odlisné rozloZzeni dat nez v kontrolni skupiné, ale nedokazuje tak silny
vztah, jako byl zjiStén v pfedchozich studiich na dané téma. V nésledujici podkapitole se proto

Mrwe .

autorka vénuje moznym didvodiim, které mohly zapfi€init tento zavér.

Graf 1: Chovani participantii.

CHOVANI PARTICIPANTU

W Podvadél mNepodvadél

533%

UCINIL z;imZEK NEUCINIL ;A\-'AZEK
(EXPERIMENTALNI SKUPINA) (KONTROLNI SKUPINA)

9.1 Hodnoceni a limity experimentu

V prvni tadé nebylo z diivodu aktudlni situace spojené s COVID-19 mozné provést
experiment v pfirozeném prostiedi a disledkem toho byl vytvofen design laboratorniho
experimentu. U laboratornich experimentll a jednoduchych planti je znama problematika

zajisténi ekologické validity neboli platnosti vysledkti v realnych podminkach kazdodenniho
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zivota. Problematika této skutec¢nosti byla vySe zminéna i v souvislosti s faleSnymi zavéry
nékterych psychologickych laboratornich experimentl, které davaji za vznik umélym
predpokladiim. Bylo by zde tak vhodnéjsi provedeni experimentu v piirozenych podminkach

pro dosazeni vysoké reliability vysledka studie.

Dale pak narocnost provedeni experimentu a omezené casové moznosti vSech
zuCastnénych mély bohuzel za nasledek to, Zze nebylo mozné pracovat se stejnymi herci
v prub¢hu celého experimentu. Na studii se nakonec dohromady podilelo ¢trnéct herct. Jejich
individualni charaktery a motivace zasahovaly do pribéhu studie a nebylo mozné je
kontrolovat. Piestoze kazdy herec dostal stejné instrukce, vyslo na povrch, ze nékteti herci byli
charismati¢téjsi a tim vyvareli prostfedi, ve kterém by se participant pravdépodobnéji nechal
strhnout k podvadéni. Naopak herci s mirnéjsi povahou v participantech nevzbuzovali tak silny
normativni socialni vliv a bylo tak méné pravdépodobné, Ze by participant podvadel.
Individualni charaktery a motivace herct tvofily jeden z limitt vyzkumu, ktery by bylo mozné

eliminovat, pokud by se studie G¢astnili pouze tfi stejni herci.

Tim nejvyznamngj$im limitem provedeného experimentu byla samotnd forma zavazku.
Informovany souhlas (Ptiloha 2) byl velmi obsahly a samotny pokyn k nepodvadéni vychazejici
z principu zavazku a konzistence se skryval aZ v poslednim bod¢ dokumentu. V kazdé skupiné
bylo potieba specificky pozadat participanty o dikladné procteni dokumentu, aby si viibec
vS§imli bodu 6. (,,Jako ucastnik studie poctivé vyplnite test a nebudete podvadét, ¢i opisovat.®).
Jak bylo zminéno vyse, jedno z pozorovani bylo nutné vyradit a to pravé z divodu, Ze si
participant nepfecetl informovany souhlas a podepsal jej tak bez védomého ucinéni zavazku.
V principu zavazku a konzistence je stéZejni, aby bylo u€inéni zadvazku védomé, a proto by pfi
opakovani experimentu bylo potfeba pisemny zavazek implementovat v jednodussi formé,

ktera nevyZaduje takovou miru soustfedéni.

Pro opakované provedeni experimentu by bylo pravdépodobné mozné upravit design
vyzkumu tak, aby bylo dosazeno siln¢j$iho vztahu mezi ucinénim zdvazku a chovéanim
participanti a zejména pak aby zdvazek jako takovy prokazoval vyssi predikéni schopnost.
Zaroven by bylo potieba si uvédomit zminéné limity vyzkumu a v dal§im vyzkumu se pokusit
omezit jejich vliv na pribéh a vysledky experimentélni studie. Pfes veSkeré vyhrady a limity
experimentu bylo vSak dosaZeno opravdu signifikantniho vysledku a experimentalni studie se
da povazovat za velmi uspéSnou. Ve vysledku totiz bylo zjisténo, Ze polovina lidi, kdyz ucini

zavazek, nebude podvadet ani v situaci, kdy je k tomu podminky pfimo nabédaji.
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Zavér

Bakalarska prace se zabyvala principem zdvazku a konzistence a jeho vyuziti v praxi.
V tvodni c¢asti byl predstaven princip zavazku a konzistence a jeho ptuvod v behavioralni
ekonomii a pfesvédCovacich technikach. Podle behavioralni ekonomie délaji lidé v nékterych
situacich iracionalni rozhodnuti vlivem plisobeni heuristik, které si lidska mysl vytvofila pro
snaz$i zvladani rozhodovani. Tyto heuristiky potom spousti automatickou sekvenci chovani
a jen tézko jim naSe mysl odolava. Pravé diky tomu tvoii heuristiky zaklad spousty ucinnych
presvédcovacich technik. Tyto techniky hovofi o obecnych principech jednani lidi ve
spole¢nosti, a proto je vhodné se jim vénovat jak na Grovni individuélni, tak na Grovni socidlni.
Nejucinngjsi techniky presvédcovani prozkoumal a shrnul Robert B. Cialdini a dal jim vystizny
nazev ,.zbrané vlivu*. Jednou z téchto zbrani vlivu je pravé téma této bakalaiské prace: ,,princip
zavazku a konzistence. Hlavnim cilem této ¢asti prace proto bylo poskytnout pichled o
praktikach, které vyuzivaji princip zdvazku a konzistence, uvést doposud zjisténé poznatky
ohledné jeho funkce a ucinnosti a poskytnout doporuceni, jak se branit jeho zneuZivéni.
Zaroven v souvislosti s vyzkumy zabyvajicimi se ovéfovanim principu zavazku a konzistence
zde byla pozornost vénovana fenoménu replikacni krize, jenz se stava ¢im dal tim vyznamné;jsi

problematikou v oblasti empirickych véd.

Dalsi ¢ast prace se zamé&tovala na aplikaci principu zdvazku a konzistence v praxi. Za timto
zamérem byl proveden experiment, ktery zkoumal vliv pisemného a vefejného zdvazku na
chovani jedinct pii vyplnovani testu a to konkrétn€, zda budou podvadét nebo ne. Testovana
hypotéza byla v experimentu potvrzena, vyzkum pfinesl uspokojivé vysledky a mohl byt
povazovan za UspéSny. Presto vSak experimentédlni studie nepfinesla natolik jednoznacné
vysledky jako jiZz publikované studie na téma principu zavazku a konzistence. To je velmi
dilezité zjisténi, protoze se stdva ¢im dal tim zfejméjsi nutnost neustalého ovérovani zavera
ptedchozich vyzkuml empirickych véd s pomoci realizace replikacnich studii. Divodem pro
namétfené hodnoty v pfipad€ tohoto konkrétniho vyzkumného designu je nastaveni parametrti
experimentu, jeZ by bylo mozné upravit a tim dosdhnout pfesvédcivéjsich vysledki. Zaroven
je potieba sipfi porovnavani vysledk s publikovanymi studiemi uvédomovat existenci
publika¢niho biasu upfednostiiovani pozitivnich vysledkl. Ackoliv by pravdépodobné bylo
mozné upravit experimentalni design a optimalizovat podminky pro dosaZeni jednoznac¢néjsich
vysledki, vyzkum zjistil, ze po ucinéni zavazku nebude polovina lidi podvadét, 1 kdyz je k tomu

okoli pfimo nabada.
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Bakalafska prace mtze slouzit jako vychodisko pro navazujici vyzkum, v tomto ptipadé
predchozich vyzkumti empirickych véd zdivodu rozsdhlé problematiky jejich
replikovatelnosti. Tato prace by rozhodné neméla byt vyjimkou. Co se tyCe praktického vyuziti
zkoumaného principu, dnes je predevSim vyuzivan v prodejnich strategiich, charitativnich
kampanich a oblasti vefejné spravy. Vzhledem ktomu, ze se jednd o velmi ucinnou
presvédCovaci techniku, ktera pasobi jak na individuélni urovni, tak na Grovni socidlni, ma
potencial dale plisobit v téchto a v mnoha dalSich sférach. Navazujici vyzkum by podle autorky
m¢l klast diiraz na socialni rovinu principu zavazku a konzistence a jeho cilem by tak bylo

dosazeni socialné ptinosnych zamért, které by vedly k opravdovému pokroku spolecnosti.
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Prilohy

Priloha 1: Znalostni test.

Univerzita Karlova
Katedra Sociologie, Filozoficka fakulta
Celetnd, 110 00 Praha 1-3tars Masto

Znalostni test k vwwzkumné éasti bakalafské prace

Porovnavani znalostniho testovani u stfedoikolskych a
vysokozkolskych studenti™

Alexandra Bacova 2021

49




V nazledujicich textech jzou dvé prazdona mizsta. Vyberte zlova, ktera ze nejlépe hodi do
prizluiného kontexin.

.72 by miten mohla byt va vEtE mite chybou, je podle véded mofné jen

a) zplizobena — mimofddnd

b} zmehodnocana —netmyzlng

o) zkreslena — tacreticky

d) méftelnou — nepravdépodobné

1. UEa;tn.ilq,' fizeni jeon Fadztel a daléi ozobry, na které ze vetahuge spravnibo
orgami.

a) dotfené — rozhodnutl
b} moineé —pnncip

o) takoveé — forma

dy Zadajici — zikon

"yherte tvrzeni, které's vyplyva/aji z daného textu.

3. Aékol pohofi Hindikus patil k nepadherméjéim soufistern Himalajské soustavy, jehe
poloha ho zatim pondkod odsouvd na okraj zdjmm alpinisti a cestovatald. Wejwyidl vrchol
samomeho Hindakuia z2 t781 do wéky 7 708 m a ma povest jednoho = nejnebezpednd)iich
horolazeckych terdni na svats.

I Himalajski soustava je velnu rozzahla 2 ne zeela probadana oblast.
II. Hindikus je konili své naroénosti vvhleddvan jen zkufenimi horelezci.
III. Skutefna navitévnost Hinduknfe nsodpovida krise téte lokality.

a) jenll
b1 jen III
e} IaII
d) wiachna t1
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Vyberte  dvojic virazi nabizenveh v odpovédich tu, po jejimz doplnéni na vyoechana

mizta bude vyzmamovy veztah mezi virazy vprave od rovoitka nejpodobngjii
vyznamovemu vitahu meri vyrazy vlevo od rovoitka.

4, -HATNT = VOTAE

a) myslrrac — nepiitel
b) lowv —wvevik

c) pytldk — dezertér
d) hijovna —kaszdma

5. NEZKUSENTY : = - ROZTRISTENTY

a) nekowmpetentni — najsdnotny
b} ostfileny — soudriny
c) rozvazny — celistvy

d) nejisty — rozdrobeny

V kazdé z nazledujicich aloh vyberte synonymuom a antonymom podriencho vyrazu.

6. & dostatkem wile je zmiEna zplisobu Fiveta mosngd v kazdém vikn.

Syvnommum Arntomymum
a) potencialni al nemyslitelna
b} vhodni f) nsvhodni
c) uskutaénrtelna g} neschopna
d) phipustni b} nepfyatelna

7. Pfed nékolika laty jsem onemocnél vainoun cherobou, ale dokizal jzem to prekonat.

Syvnomymum Antonymum
a) =zaridznl a) polshfujicl
b} nebezpetnou f) neikodnou
c) kmtickou z} smadnou
d) cbdvanou b} vylécitelnon

[
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Vyreite slovai alohu.

8. Eolik najméné sklanic o objemu 1.5 dl je tieba k rozliti dfusn za 60 lahwitak, = nichs katdi
obsahuje &t litru dZasu?

a) 10
B) 36
¢) 83
dy 100

Vyteite rovnicl

9. Pro éizslax, 3, = plati:
dx=2yp==z=12

Jakou hodnotu ma soudetx +y +37

a) 13
B) 2,25
&) 33
d) 3,73

V nazleduojici aloze porovnejte hodnoty vyraza vlevo a vpravo.

10. | 12xT2x42 6x43x18x7

a) Hodnota vievo je vétil nez hodnota vprave.

b) Hodnota vprave je vEtil neg hodnota vleve.

c) Hodnota vpravo Je stajné valka jako hodneota vlevo.
d) Walze jednosnaing uréit, kierz hodnota je vetsl

Ka.idjl cizelna fada ze rozviji podle urtitého logického principu, na jehoi zaklade
doplate jeden dalzi &len Fady.

11.
77 74 71 63 39 30 []

16 22 34 52 76 [ ]
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V nazledujicich ulohach zvolte odpovidajici kostku ke vzoru.

13, _ §

= o [ o [
o ol

e o 'l _ i
¢ o DN S o [T

V nazledujicich ulohach vyberte spravoon odpoved'.

14, Z nabizenych moznost vwherte takovou podstavu, kterd odpovida télesu v zaddnd.

n S )

3

+H

k)

an @

111

15, Z vrcholku kazds ze &t LEGO vé21 omadenych &, B, C, D byla vwfocena scéna
panitka. Kterd z nabizenych moZnosti sprévmé piifazuje snimky 1 a2 4 k mistim jejich
pofizeni?

Lt d
o

a)A2-Cl-D5-B4 ) Cl-B3-A2-D4
byD3i-A4-CI-El d}B2-D4-A1-C3
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16. Z nabizenych mofnesti vyberte tan tvar, kter? je mo#né sestavit z téchto t tvard.

a) c)
ﬂ(—V \ -

17. Z nabizenych mofnost vyberte takowy dim, kter? by venik] sestavenim vwistizin
v zadani.

a;.® E}G
. P -

18. Vitr =i pohrava = odstfitkem papirn. Plivedni pozice papirku je zobrazena v zadani. Vasim
ukolam je vybrat tu = nablzamych pozic, v niz se papirak ocine po proveden] nasladujicich
kroki: otoéeni v ploge 180 stupAt, otofeni rubem nahorn (pohybem zleva doprava), otoéeni
v ploge o 90 stupfid po =mém hodinovich ruéidek.

. @ . &
S N » &
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Vyberte sprévmé odpovidi na otdzky.

19. Jak zefikalo Vikingskorm lodim?
a) dakary
k) pakaly
c) wikary
d) drakary
20. Ede ze narodil Albert Einstein?

a) v Americe
b) wEakouskn
g) we Svvcarskn

d) v Némeckn
I1. Unrverzita Karlova v Praze byla zalofena v roce?

a) 1328
by 1338
c) 1348
d) 1358
121, Jakv m3d veoredek chlond zodny?
a) CaCl:
by Wall
a) CaCl
d) WaCa
23, Jakz je najmizil vrstva atmosfery T
a) termozféra
b} froposféra
c) stratosféra
d) mezo=fara
14. Sekularizace vyjadiuje proces:
a) prechodn od katolicismm k protestansti
b) venikn novveh sekt
c) ztraty vim naboZenstvl na spoleénost

d) =zizkivani vyzad pro cirkve
. Jakt je vraz pro sebelasku, prehnans zamerand na svou osobuo, obdiv sebe zamotnshe?

[
e

a) marcizmus
b} egoizmus
c) altrmsmus
d) egocentrizmuz
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3.

3.

33

. Jak sa nazyvajl krevni desticky?

a) leukoocvty
b) trombocyty
) erytroeyty
d} blastocyty

. Kdo =2 narodil jake prvmi?

a) Platén

b} Sokrates
c) Anstoteles
d) Earl Marx

. Kolika Eelvimim odpovida teplota 0 stopini Celsia?

a) -1532
b) -68
) 273,13

4 32

. Co znamend  veritas 1-'j:n.ciql:'_'

a) pravda vitézi

b} jednoun providy

c) mevzdavej za

d) ve skuteénost
Artemis je bohyné. .

a) lkaasy

b} klamuw

c) moudrosti
d) lowvm
Kolik je jedna mile priblizné kilometri
a) 1,26
by 144
c) 1,53
dy 1,61

. Volby do poslanecks snémovny se konaji jednon za

a) 5lat
b} 2 roky
c) 4 roky
d} 3 reky
Empatie znamena:
a) emoéni poruchu
b} veiténl
c) cdmitnuti
d) cpak apatis
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Priloha 2: Informovany souhlas.

Umiverzita Karlena
Eatedra Sociologia, Filozoficks fakulta
Celetnd, 110 00 Praha 1-Staré Mésto

Informovany souhlas

Eida bych Vaz pozvala kufasti na wzkumne Zasti bakalarské prace na téma , Porovnavam
znzlostniho testovani u stfedofkolskyich a vysckodkolskoich studentd® providéné na Katadfe
Sociologia na Filozoficks falulté Univerzity Karlowy.

Tento formmlal vyvevatluje vyzkumnon studin, které jste poZadan(a) ze géastmt. Peélreé =1 jg
prosim prettéte a zeptejte se na cokolny pfediim neZ poskyinete souhlas kuéasti.

1. Test je soufasti bakalirske price provadéne na Katedfe Sociologie na Filozoficks
fakulté Univerzity Karlovy.

1. Zimérem této studia je prozkoumat a porovnat znalostni testovani u stfedoikolskoich a

vvsokoikolsloich studsnti. Studie zhouma otizku, zdali existnji efekthivnd)El spisoby

testovanl znalosti pro pfijimact zkoudky na vyzoke fkolv 2 dalii odboms vedalivacl

programy.

W rdmei vwizkumm bodeta absolvovat znalostn test k zajifténi znalozini drovné.

Vazz itast je zeela dobrovolnd a mizete od ni kdvkoliv odstoupit.

Veikera mizkani data budou zpracovana a bezpedéné uchovina v anomymnl podobé.

Vaiz jméno nebude na testn napsino a vedkeré odpovidi, které poskyinete mistanoun

diivEmé 2 nebudou mvefejniny.

6. Jako néaztnik studie poctivé vyploite tast a nebudate podvadét, 21 opizovat,

Lh fa L

Tmano a prijement raditele vyzkumas smdis: Alsxamdra Bafova Podpis ..o

Prohlaiup a svvm nife uwvedenym podpizem potvrzujl, Z2 dobrovolng souhlasim = géastl vevide
uvedeném projekin a Z= jsem mél{a) moZnost si fidné 2 v dostatefném faze zvizmt viechmy
ralevantnl mformace o vvzkumu, zeptat =2 na vie podstameé trkajiel =& ucast ve vwzkomu a ze
jsem dostal(a) jasné a srozumitelns odpovedi na své dotazv. Bvl(z) jsem poudena o prava
odmitnout Géast ve vzkumné studii nebo sillj zouhblas kdykoliv odvolat bez reprasi.

Tmano 3 prijment GCastikis .o e e e Podpis .o e
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Ptiloha 3: Rozdéleni studijnich obor.

Humanitni Nehumanitni
Sociologie Multimedia
Psychologie Medicina
Pravo Biochemie
Marketingova Ekonomie a
komunikace a PR | finance
Bohemistika Sportovni
management
Judaistika Architektura
) Obecna
Pedagogika matematika
Biologie
Statistika
Zdanéni a dafiova
politika
Fvzioterapie

Priloha 4: Rozdéleni celkového vzorku s ohledem na zavazek a chovani.

Jak se participant choval?
Total
Podviadél Nepodviadél
7 8 15
Uéinil ziavazek
0 00 5 o
Tttt 23.3% 26.7% 50,0%)|
3 v
zavazek? 13 9 15
Neugéinil zavazek
43.3% 6,7% 50,0%)|
20 10 30|
Total
66.7% 33.3% 100.0%|
Ptiloha S5: Parametry regresni piimky.
Coefficients®
. . Standardized 95,0% Confidence|
Unstandardized Coefficients Coefficients . Interval for B
Model t Sig. L U
ower pper
B Std. Error Beta Bound | Bound
(Constant) 1,933 255 7.579 000 1411 2,456
1 - ..
L'chl pgrtlclpfmt -.400 161 424 -2.479 019 =730 -.070)
zavazek?

a. Dependent Vanable: Jak se participant choval?
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