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ABSTRAKT 

V této práci se zabývám sociální žádoucností a jejím vlivem na měření integrity. 

Teoretická část vymezuje základní pojmy, jakými jsou sociální žádoucnost a sociálně 

žádoucí odpovídání, dále pojednává o metodách, kterými lze sociální žádoucnost měřit a 

na závěr se zabývá podvodným chováním ve vztahu k odpovídání v psychologických 

vyšetřeních za použití dotazníků. Cílem mého snažení je zjistit, do jaké míry sociální 

žádoucnost ovlivňuje odpovídání respondentů v baterii dotazníků Integrita v pracovním 

prostředí vyvinuté v Národním ústavu duševního zdraví (NÚDZ). K tomuto účelu byl 

proveden experiment, kdy byla baterie předložena respondentům (N = 100) ve třech 

scénářích, které se lišily mírou simulace. Skupiny a následné přiřazení konkrétního scénáře 

byly vytvořeny náhodně. Výsledky skupin s odlišnými scénáři jsou následně porovnány. 

Na základě toho bylo ověřeno, že sociální žádoucnost má vliv na měření integrity pomocí 

dotazníkové baterie Integrita v pracovním prostředí. 
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ABSTRACT 

In this theses I am concerned with social desirability and its influence on integrity measure. 

The theoretical part defines key terms such as social desirability and socially desirable 

responding. It deals with methods that can be used for social desirability measuring. The 

end of this part goes through faking behaviour associated with responding to psychology 

questionnaires. The aim of my effort is to find out to what extent social desirability affects 

responding to the ‘Integrity questionnaire in the work environment’ which was developed 

by National Institute of Mental Health (NÚDZ). For this purpose, an experiment was 

performed in which the questionnaires were presented to the respondents (N = 100) in 

three different scenarios that varied in the simulation rate. Groups and subsequent 

assignment of a specific scenario were created randomly. Results of groups with different 

scenarios were compared. Based on this, it was verified that social desirability had an 

impact on integrity measurement if used ‘Integrity questionnaire in the work environment’. 
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Úvod 

Většina lidí má občasné tendence se při nejrůznějších příležitostech prezentovat lépe 

než jací ve skutečnosti jsou. V pozadí těchto tendencí bychom jistě mohli hledat touhu po 

mezilidských vztazích, ale také touhu po přijetí společností, která nastavuje obecně platná 

pravidla a normy ohledně toho, co je žádoucí a co již nikoliv. 

 Důvody pro vylepšování sebe-obrazu však jedinci nemusí být vždy na první pohled 

zřejmé. Kromě záměrného vyzdvihování nebo vylepšování svých kladných charakteristik 

zatajujeme ty, které společnost považuje za nežádoucí, ale přesto jimi většina z nás více či 

méně disponuje. Spoustu negativních vlastností, pocitů nebo přání potlačujeme nevědomě, 

a v takových případech se můžeme dopouštět zkreslování žádoucím směrem před sebou 

samými.  

Pro psychology se tento jev stává problémem tehdy, když díky němu dochází k nepřesným 

a zkresleným informacím získaných od jedinců. O tomto tématu se hovoří zejména 

v souvislosti s psychologickými výzkumy a dotazníky, které potom přinášejí data zkreslená 

sociální žádoucností.  

Téma ovlivnitelnosti měření integrity sociální žádoucností je zajímavé proto, že právě 

tyto testy by měly zjišťovat míru poctivého nebo nepoctivého chování jedince. Výsledky 

ovlivněné podvodným chováním, ať už úmyslným, či neúmyslným, tedy nepredikují to, co 

by měly.  

Testy integrity se ve světě hojně využívají v pracovním procesu, a to během 

výběrových řízení, kdy ověřují charakteristiky chování uchazečů v práci; především tedy 

výskyt kontraproduktivního pracovního chování. V případě, že testování spolehlivě 

neukáže skutečnou situaci, může se zaměstnavatel dopustit nesprávné volby přijetí 

nepoctivého kandidáta, který by se následně v pracovním výkonu mohl projevit jinak, než 

se předpokládalo, tedy nežádoucím způsobem. 

V České republice nemá měření integrity během přijímacího procesu takovou tradici, 

jako v západních zemích a zejména pak v USA. V Národním ústavu duševního zdraví 

(NÚDZ) byla k těmto účelům sestavena baterie testů v českém jazyce po vzoru západních 

dotazníků, která se nazývá Integrita v pracovním prostředí. Tato baterie obsahuje testy Big 
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Five (BFI-2), Dark Triad, Test Integrity a Dotazník Žádoucího Stylu Odpovídání, které 

rovněž vznikly v Národním ústavu duševního zdraví. 

Cílem této práce je zjistit, do jaké míry se respondenti při vyplňování této baterie 

dopouštějí podvodného chování; tedy jak jsou jejich odpovědi přizpůsobeny tomu, co 

považují za společensky žádoucí. Byl proveden experiment, během kterého respondenti 

(N=100) vyplňovali dotazníkovou baterii na základě specifických instrukcí. Pro tento účel 

byla vymyšlena trojice scénářů, podle kterých měli respondenti dotazník vyplňovat. Část 

probandů odpovídala upřímně (podle Scénáře 1), druhá část odpovídala neupřímně (Scénář 

2) tak, aby působili jako co nejlepší kandidát na pracovní místo, ale zároveň nebylo poznat, 

že neodpovídají upřímně a poslední část (Scénář 3) odpovídala rovněž neupřímně, a to tak, 

aby působili jako nejlepší kandidát (bez ohledu na to, zda bude poznat neupřímnost 

odpovídání).  

V tomto experimentu byli participanti do skupin rozřazeni náhodně. Všichni tedy 

vyplňovali totožnou testovou baterii, ale s rozdílnými instrukcemi, do kterých se měli co 

nejlépe vcítit.  Následně byly statistickou analýzou vyhodnoceny rozdíly mezi 

jednotlivými skupinami s rozdílnými scénáři.  

V literárně přehledové části této práce se budeme zabývat pojmem sociální žádoucnost 

a sociálně žádoucí odpovídání a zaměříme se také na některé metody, které sociálně 

žádoucí odpovídání měří. Dále si přiblížíme podvádění jedinců během psychologických 

vyšetření a porovnáme výzkumy, které byly na toto téma provedeny. 

V praktické části si představíme metody, které byly použity k naplnění cílů této práce. 

Budeme se věnovat popisu souboru a sběru dat, která vyhodnotíme a následně porovnáme 

tři skupiny s rozdílnými scénáři. Představíme výsledky, ke kterým se došlo, a rozebereme 

je v části diskuze.  

Tato práce byla součástí grantového projektu 15-03615S;  Měření integrity v 

klinických podmínkách a v situaci výběru, GAČR. 
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Teoretická část 

1 Sociální žádoucnost 

V této kapitole se budeme zabývat jevem sociální žádoucnost. Představíme si některé 

z jeho definic a pokusíme se co nejlépe pochopit jeho význam. Na základě těchto poznatků 

se budeme moci věnovat sociální žádoucnosti již konkrétně ve vztahu s odpovídáním a 

představíme si modely sociálně žádoucího odpovídání. 

1.1 Definice pojmu 

Sociální žádoucnost je definována různě, někteří autoři uvádějí obsáhlejší definice, jiní 

zase kratší ale výstižné. V české literatuře se neobjevuje zdaleka takové množství definic, 

jako v té zahraniční. Tento jev nemá překvapivě jednoznačné pojmenování, vzhledem k 

počtu výzkumů, které již na toto téma byly provedeny.  V češtině se nejvíce užívají pojmy 

sociální desirabilita nebo sociální žádoucnost, setkáváme se i s tvarem sociální 

deziderabilita. V angličtině je označení tohoto jevu poněkud rozmanitější, od desirability 

po specifičtější social desirability response bias. Nejednotné užívání různých označení v 

literatuře odráží odlišné záměry výzkumů, ve kterých jsou použity; social desirability 

response bias v sobě již zahrnuje tendenci odpovídat určitým stylem, zatímco desirability 

obsahuje široké spektrum možných výkladů na základě daného kontextu. Ve své práci se 

budu držet označení sociální desirabilita a sociální žádoucnost, protože vystihuje kontext 

této práce a zároveň není příliš zúžen. V následujících odstavcích uvádím vybrané definice 

tohoto pojmu. 

V českém jazyce nalézáme definici sociální žádoucnosti v učebnici sociální 

psychologie od autorů Milese Hewstona a Wolfganga Stroebeho (2006, s. 127), kteří 

užívají právě již zmiňovaný neobvyklý termín sociální deziderabilita: „Sociální 

deziderabilita znamená, že probandi usilují o to, aby se prezentovali v pozitivním světle, 

tudíž zpravidla referují zdrženlivě o strachu, úzkosti, prožívané nenávisti či o předsudcích, 

případně o jakémkoli jiném projevu či pocitu, který by podle jejich názoru mohl být vnímán 

negativně. Podobně si hlídají i projevy chování, aby tzv. nedělali špatný dojem.“ 
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Stručnou definici nabízí autoři Jozef Výrost a Ivan Slaměník ve své učebnici Sociální 

psychologie (2008, s. 187): „Za sociálně žádoucí označujeme jednání zaměřené k získání 

souhlasu a odměn o jiných lidí.“ 

Další definicí je rovněž stručné shrnutí od autorů Luďka Kubičky a Ladislava 

Csémyho v jejich práci z roku 1999, kteří užívají pojmu sociální žádoucnost a definují ji 

jako „snahu odpovídat líbivě bez ohledu na pravdu.“ 

Následující definice je od autora Roberta M. Grovese (2004, s. 437): „Sociální 

desirabilita je míněním o tom, jak vysoce jsou ceněné jednotlivé atributy v dané kultuře. 

Některé atributy jsou sociálními normami hodnoceny negativně (například sprosté 

chování, chudoba, kriminalita, nadužívání alkoholu nebo drog), jiné jsou zase hodnoceny 

kladně (například upřímnost, účast ve volbách, návštěva kostela). Tento koncept vyžaduje, 

aby jedinec vyhodnotil, co společnost považuje za žádoucí rys. Tyto úsudky nemusí být 

konzistentní mezi různými osobami ve stejné skupině.“ 

Stručnou definici nabízí autoři Selltiz, Wrightsman a Cook z roku 1976 (in DeMaio, 

1984, s. 257), která říká, že sociální žádoucnost je: „tendence o sobě samém poskytovat 

příznivý obraz.“ 

Nejstarší definicí v mém výčtu je ta od A. L. Edwardse z roku 1957 (in DeMaio, 1984, 

s. 259), který si představuje sociální žádoucnost jako „kontinuum od vysoce sociálně 

žádoucího po vysoce sociálně nežádoucí a procházející neutrálním bodem.“ 

Autoři Sudman a Bradburn v roce 1974 podávají obsáhlou definici, která zní (s. 9-10): 

„Některé otázky vybízejí respondenty k poskytnutí informací o tématech, ve kterých je 

možné podat vysoce žádoucí odpovědi, což jsou odpovědi, které zahrnují atributy 

považované za žádoucí jimi disponovat, aktivity, do kterých je žádoucí se zapojovat nebo 

objekty, které je žádoucí vlastnit. Pokud má respondent sociálně nežádoucí postoj, nebo 

pokud se dopustil sociálně nežádoucího chování, může čelit konfliktu mezi touhou 

přizpůsobit se roli „dobrého“ respondenta, která vyžaduje, aby člověk říkal pravdu, a 

touhou jevit se tazateli jako člověk, který se chová sociálně žádoucně. Předpokládá se, že 

většina respondentů vyřeší tento konflikt ve prospěch upravení své odpovědi sociálně 

žádoucím směrem.“ 
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Poslední citovaná definice je ze sborníku konference Health Survey Research Methods 

z roku 1977 (in DeMaio, 1984, s. 257), která používá pojem social desirability bias a 

vysvětluje ho jako: „odpovědi, které odrážejí snahu o vylepšení sociálně žádoucích 

charakteristik nebo minimalizování přítomnosti sociálně nežádoucích charakteristik. 

Zdrojem pro očekávání nebo hodnoty ovlivňující odpovědi může být jedinec sám (obavy z 

ega), jeho vnímání tazatele nebo společnost jako celek.“ 

Z uvedených definic vyplývá, že se v každém případě jedná o vylepšování svého 

obrazu žádoucím směrem. Za žádoucí se potom považuje to, co je oceňováno a přijímáno 

jako správné ostatními lidmi v dané kultuře. Někteří autoři chápou sociální žádoucnost 

jako tendence nebo snahu, jiní ji vysvětlují přímo jako odpovídání na typ otázek týkajících 

se témat, které samy o sobě podněcují jedince k tomu, aby se jevil sociálně žádoucím 

způsobem. Můžeme říci, že jedinec se snaží vyvolat dobrý dojem a vyhnout se tak kritice 

či odsouzení společností nebo tazatelem.  

Poslední uvedená definice z konference Health Survey Research Methods však 

zahrnuje také samotného jedince, který se sociálně žádoucího chování dopouští, jako zdroj 

hodnot, na základě kterých tak činí. Sociální žádoucnost nemusí být jev omezený pouze na 

vnější hodnocení okolí, ale může vycházet rovněž z potřeby přizpůsobit svůj sebe-obraz 

pozitivnějším směrem z různých vnitřních důvodů člověka.  

V následujících stránkách si objasníme, že sociální žádoucnost skutečně není omezená 

pouze na snahu působit dobře na ostatní, nýbrž zahrnuje právě nevědomé tendence 

k vylepšování svých charakteristik. V tomto smyslu nepovažuji sociální žádoucnost za 

vyloženě negativní jev, který je třeba eliminovat, ale za tendenci kterou disponujeme více 

či méně všichni bez úmyslů někoho vědomě oklamat. Jakkoliv jsou tyto tendence při 

psychologických vyšetřeních nebo výběrových řízeních nežádoucí, je třeba jim porozumět 

a umět je správně detekovat tak, aby neztěžovaly záměry získat validní a co nejvíce 

realistické informace o jedinci.  

1.2 Sociální žádoucnost ve vztahu k odpovídání 

V této části se budeme zabývat sociální žádoucností jako tendencí respondentů 

odpovídat na otázky v dotaznících určitým způsobem. Tyto tendence jsou v psychologii 
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poměrně znepokojivým problémem, neboť zejména sebehodnotící měření jsou v důsledku 

toho zkreslená a nepřinášejí validní informace založené na skutečném stavu.  

Vzhledem k tomu, že se v západním světě při náborových procesech hojně využívá 

právě psychologické vyšetřování, čelí tomuto problému i personální oblast zaměstnávání a 

práce. To může pochopitelně vést k nesprávným rozhodnutím o přijetí či nepřijetí 

potenciálního zaměstnance na určitou pozici. Jistě se však mezi pracovními místy najdou i 

taková, kde je sociální žádoucnost naopak výhodným rysem, sem bychom mohly zařadit 

třeba obchodní profese nebo práci v reklamním průmyslu. V každém případě je dobře se 

touto problematikou zabývat, neboť může být užitečným prediktorem následného chování 

uchazeče v zaměstnání. Sociální žádoucnost nepředstavuje jediný problém, který ovlivňuje 

výsledky získané z testování, přesto je však nejčastěji zkoumaným jevem právě v této 

souvislosti. 

Kromě oblasti výběru zaměstnanců, kde se s tímto jevem poměrně hodně pracuje, je 

sociálně žádoucí odpovídání pochopitelně problémem i v jiných oblastech, ve kterých 

probíhá získávání informací prostřednictvím otázek na jedince. 

1.2.1 Tendence odpovídání 

Během testování nemůžeme nikdy stoprocentně počítat s maximálně autentickým 

odpovídáním respondentů na všechny dotazníkové položky. Každý jedinec se někdy do 

různé míry dopustí zkreslení své odpovědi. Tyto tendence mohou být někdy nevědomé a 

někdy naopak záměrné. Na tuto skutečnost má jistě vliv více faktorů, které na respondenta 

při vyplňování dotazníku působí. Může se jednat o povahu otázek, které měření obsahuje, 

momentální náladu jedince, jeho celkový postoj k vyplňování dotazníků, situace a kontext, 

ve kterém dotazování probíhá nebo motivace respondenta k podání nejvýstižnějších a 

nejpravdivějších výsledků. Pro účely sledování různého chování a tendencí během 

vyplňování dotazníků můžeme používat následně uvedené pojmy.  

1.2.2 Odpověďové nastavení 

Odpověďové nastavení (response bias) je systematickou tendencí reagovat na různé 

položky dotazníku jednotně bez ohledu na jejich obsah (tzn. to, co má položka měřit). 

Respondent si například může zvolit možnost, která je nejvíce extrémní nebo nejvíce 
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sociálně žádoucí. Odpověďové nastavení může být situačním nastavením (response set), 

což je dočasná reakce na situační podmínky, jako jsou například časový tlak nebo 

očekávané zveřejnění odpovědí, nebo odpověďovým stylem (response style), o kterém 

hovoříme v případě, že respondent odpovídá konzistentně určitým stylem nehledě na 

situaci. Třemi nejběžnějšími odpověďovými nastaveními jsou (a) sociálně žádoucí 

odpovídání (včetně lhaní, podvádění atd.), (b) sklon souhlasit a (c) extrémní nastavení 

(tendence odpovídat extrémně). Nejčastěji zkoumaným odpověďovým nastavením je právě 

sociálně žádoucí odpovídání (socially desirable responding) (Paulhus, 2002), kterým se 

budeme nyní v této práci zabývat. 

1.2.3 Sociálně žádoucí odpovídání 

Sociální žádoucnost je touha prezentovat se v pozitivním světle, takže lidé, kteří 

dosahují vysokých skórů v měření sociální žádoucnosti, mají rovněž tendence vykazovat 

více své pozitivní a méně negativní charakteristiky. Díky tomu se v datech objevuje 

vysoký počet sociálně žádoucích postojů (over-report) a naopak nízký počet těch sociálně 

nežádoucích (under-report), což činí data nevalidními. Výsledky výzkumů potom přinášejí 

zkreslený obraz zkoumané populace ve prospěch sociální žádoucnosti (Chylíková, 2011).  

Potíž rovněž spočívá v tom, že individuální rozdíly mezi schopnostmi a motivací 

odpovídat sociálně žádoucím způsobem mění pořadí výsledných skórů. Pokud by totiž 

všichni testovaní vykazovali stejnou míru sociálně žádoucího odpovídání, všechny skóry 

by byly navýšeny ve stejném rozsahu a pořadí testovaných jedinců by zůstalo 

nepozměněno.  

Jedním z dalších rozdílů v sociálně žádoucím odpovídání mezi jednotlivci je tendence 

přehánět své znalosti, označována jako over-claiming. Přeháněním se rozumí tendence 

respondenta tvrdit, že má více znalostí, než je skutečně možné, tedy že respondent zná 

něco, co ve skutečnosti nezná a tato tendence se jeví být nevědomá. Ukázalo se, že 

přehánění obsahuje jak osobnostní, tak paměťové komponenty. Co se týká paměťové 

komponenty, přehánění může být částečně způsobeno sklony některých jedinců věřit, že 

vše je povědomé. Předchozí výzkumy ukázaly, že narcismus se rovněž podílí na vysokých 

skórech přehánění (Williams, Paulhus & Nathanson, 2002). Autoři Phlips a Clancy (1972) 

provedli na toto téma zajímavý výzkum. Jejich metodou byl rozhovor s respondenty po 
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telefonu. Ptali se na jejich hodnocení následujícího právě z hlediska sociální žádoucnosti, 

tedy jestli považují za žádoucí (a) být člověkem, který zkouší nové produkty; (b) číst 

všechny nejnovější knihy; (c) vědět něco o nejnovějších televizních programech a (d) 

shlédnout všechny nejnovější filmy. Následně jim položili otázky týkající se používání 

několika nových produktů, knih, televizních programů a filmů, přičemž žádná z těchto 

položek ve skutečnosti neexistovala. Ti, kteří dosahovali vysokého počtu kladných 

odpovědí na neexistující předměty, byli autory označeni jako „přeháněči“ 

(„overclaimers“). 

1.2.4 Modely sociálně žádoucího odpovídání 

Sociálně žádoucí odpovídání (socially desirable responding, SDR) bylo a je 

zkoumáno již velmi dlouho dobu. Během této doby se objevilo několik modelů od různých 

autorů zabývajících se tímto jevem. Modely se snaží zachytit podoby, kterých může SDR 

nabývat, jelikož se nejedná pouze o prosté odpovídání určitým stylem. Tyto modely se 

často v něčem lišily, avšak v posledních letech se zdá, že se na jejich obsahu více či méně 

výzkumníci shodují. Odlišnosti mezi nimi můžeme nalézt především v názvosloví, které v 

tomto tématu není zdaleka jednoznačné a neulehčuje tak jeho konzistentní uchopení, které 

by vedlo k jasnému a jednotnému teoretickému východisku. V následující kapitole se 

zaměříme na klíčové přístupy, které nejvíce pomohly osvětlit strukturu a formy sociálně 

žádoucího odpovídání.  

Mezi výzkumníky existovaly spory o tom, zda je sociálně žádoucí odpovídání způsobeno 

položkami v dotaznících, které „vybízí“ k takovému odpovídání nebo vlastnostmi 

jednotlivých respondentů. Dnes se obecně zastává názor, že oba tyto jevy působí společně. 

Položková desirabilita je vlastností některých dotazníkových položek, například otázek na 

postoje k imigrantům, které mohou v respondentovi evokovat tendenci odpovídat ne zcela 

upřímně. Mezi vlastnosti respondentů, které k sociálně žádoucímu odpovídání vybízejí, 

můžeme zařadit také jev zvaný jako need for approval, který do češtiny můžeme přeložit 

jako potřebu po uznání nebo pochvale (Chylíková, 2011). Osoba motivovaná uznáním je 

sociálně konformní jedinec, který se intenzivně zabývá hodnocením ostatních a je vysoce 

motivován k tomu, aby získal jejich souhlas a vyhnul se nesouhlasu. U sebehodnotících 

osobnostních testů se od takových jedinců očekává, že si připíší charakteristiky, které jsou 
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společensky ceněné, a naopak budou popírat společensky nežádoucí charakteristiky 

(Millham, 1974). 

Tyto tendence jsou popisovány jako dimenze jednoho z modelů sociálně žádoucího 

odpovídání. V případě, kdy si jedinec připisuje žádoucí charakteristiky, kterými s největší 

pravděpodobností nedisponuje, hovoříme o připisující nebo atribuční komponentě 

(attribution component) (Millham, 1974). Paulhus pro tuto komponentu užívá pojmu 

vylepšující (enhnacement) (Paulhus & Reid, 1991). V opačném případě, kdy jedinec 

pravděpodobně disponuje sociálně nežádoucími charakteristikami, ale popírá je, hovoříme 

o odmítající nebo popírající komponentě (denial component) (Millham, 1974). Paulhus 

(1984) se s tímto pojetím sociálně žádoucího odpovídání neztotožňuje a ve své práci uvádí, 

že tyto dvě komponenty, vylepšující a popírající, jsou ve skutečnosti s největší 

pravděpodobností pouze ekvivalentními měřeními jednoho konstruktu.  

Druhý, rozšířenější přístup spatřuje model sociálně žádoucího odpovídání v odlišných 

dimenzích. Rozděluje respondentovy tendence na sebeklam (self-deception), kdy jedinec 

ve skutečnosti věří svému pozitivnímu sebehodnocení a na vytváření dobrého dojmu 

(impression management), kdy respondent vědomě předstírá (Paulhus, 1984). Sebeklam 

byl později rozdělen na sebe-klamající vylepšování (self-deceptive enhancement) a sebe-

klamající popírání (self-deceptive denial) (Paulhus & Reid, 1991).  Sackeim a Gur (1979) 

ve své práci uvádějí tyto komponenty pod označeními sebeklam (self-deception) a klamání 

ostatních (other-deception). Paulhus od těchto autorů převzal označení pro sebeklam, 

avšak pro druhou dimenzi zvolil již zmiňovaný název vytváření dobrého dojmu 

(impression management). 

Tyto dvě dimenze vycházejí z faktorů nazývaných Alfa a Gamma, které při faktorové 

analýze škál měřících sociální desirabilitu prokázal v roce 1964 J. S. Wiggins.  

Alfa faktor je dobře patrný v Edwardsově škále sociální desirability (SD scale, 1957) a 

představuje nevědomé hodnotící sklony při sebeposouzení (Damarin & Messick, 1965 in 

Paulhus, 1984). Damarin a Messick použili termín autistické tendence (autistic bias), který 

vysvětlují jako tendenci ke zkreslení sebe-percepce tak, aby byla konzistentní s vlastními 

postoji. Paulhus dává přednost označení sebe-klamající pozitivita (self-deceptive 

positivity). 
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 Faktor Gamma je typicky definován například ve Wigginsnově škále sociální desirability 

(Sd scale, 1959) a je interpretován jako záměrné falšování. Damarin a Messick označili 

faktor  propagandistické tendence (propagandistic bias), který znamená strojené zkreslení 

zaměřené na konkrétní publikum. Edwards (1970) a Paulhus (1984) používají termín 

vytváření dobrého dojmu (impression management). 

Uvedené označení různých autorů se sice liší, obsah těchto dimenzí však zůstává 

konzistentní.  

První model, který rozděloval sociálně žádoucí odpovídání na atribuční (nebo vylepšující) 

a popírající komponenty se ukázal jako nedostatečný, neboť s největší pravděpodobností 

neobsahoval dva faktory, nýbrž jeden, což se potvrdilo ve studii autora Paulhuse z roku 

1984.  Dvě dimenze, obsažené v druhém modelu sociálně žádoucího odpovídání, jsou 

zřejmě nejvýstižněji popsány jako sebeklam (SDE) a vytváření dobrého dojmu (IM) 

rovněž Paulhusem. Uváděné pojmy je možné si pro lepší představu rozdělit do dvou skupin 

na základě vědomého nebo nevědomého utváření během respondentova odpovídání. Mezi 

nevědomé zkreslující tendence, kterým jedinec sám věří, patří označení sebeklam – sebe-

klamající vylepšování/sebe-klamající popírání (self-deceptive enhancement/self-deceptive 

denial), Alfa faktor, autistická tendence (autistic bias) a sebe-klamající pozitivita (self-

deceptive positivity). Mezi vědomé falšování charakteristik sociálně žádoucím způsobem 

potom můžeme zařadit vytváření dobrého dojmu (impression management), klamání 

ostatních (other-deception), Gamma faktor a propagandistické sklony ( propagandistic 

bias).  

 

 

 

 

 

 

 

vědomé nevědomé 

 Vytváření dobrého dojmu 

 Klamání ostatních 
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 Sebe-klamající vylepšování 

 Sebe-klamající popírání 
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 Sebe-klamající pozitivita 
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V této práci se přikláníme k tomu, že tyto faktory označují tedy dvě dimenze. Tyto 

dimenze by nemohly existovat bez sociálních norem, tedy toho, co je považováno za 

„dobré“ a co za „špatné“. V tomto smyslu není podstatné, zda jedinec klame sebe nebo 

druhé, činí tak v obou případech z popudu touhy nebo potřeby splňovat kritéria vytvořená 

společností. 

 Na tomto místě uvádíme citaci jedné z definic sociálních norem. Cialdini a Trostová 

(1998, s. 152, in Chylíková, 2011, s. 188) o normách píší, že „sociální normy jsou pravidla 

a standardy, které jsou přijímány členy skupiny a které vedou nebo omezují sociální 

chování, aniž by bylo nutné použít síly právních zákonů. Tyto normy vznikají z interakcí 

lidí; mohou, ale nemusí být explicitně stanoveny a veškeré sankce za jejich porušení 

přicházejí ze sociálních sítí (společnosti), nikoliv z právního systému“ (překlad autorka). 
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2 Měření sociální žádoucnosti 

Sociální žádoucnost je jev, který je třeba při osobnostních nebo jiných měřeních brát 

v úvahu. Tradiční potíž se sebehodnotícími měřeními je právě jejich vulnerabilita k sebe-

prezentačním efektům. Obecná tendence lidí sebe-vylepšovat stále vyvolává obavy, že 

subjektivní výpovědi respondentů o sobě samých jsou zatížené vnějším zdrojem 

rozdílností. Na základě toho je věnována zvýšená pozornost vývoji spolehlivých měření 

sebe-vylepšování, i když tento jev je pro výzkum zajímavý sám o sobě. Z těchto důvodů 

výzkum stále pokračuje s vylepšováním měření zaměřených na tyto tendence (Paulhus & 

Holden, 2010). Bez použití těchto měření je jen velmi obtížné u konkrétního jedince určit, 

do jaké míry se dopouští zkreslování výsledků sociálně žádoucím odpovídáním, které se, 

jak už jsme se zmínili, může projevovat různými způsoby. Administrátoři testování se 

mohou obvykle jen domnívat, jaká je míra tohoto zkreslení a využívají k tomu většinou 

intuici ve spojení se zkušenostmi s vyšetřovanou osobou nebo jemné rozdíly v odpovědích 

na cílené dotazy (Preiss, 2006). 

Ať už je sociálně žádoucí odpovídání ve formě situačního nastavení nebo odpověďového 

stylu, důvodem jeho měření je zájem o předstírání. Respondent, který dosahuje vysokých 

skórů v měřeních sociálně žádoucího odpovídání, bude s větší pravděpodobností odpovídat 

žádoucně i na ostatní dotazníky administrované ve stejnou dobu (Paulhus & Holden, 

2010). 

Nejběžnějším přístupem v měření individuálních rozdílů v sociálně žádoucím odpovídání 

je dotazníková metoda. Tyto dotazníky obsahují otázky sestavené k určení jedinců, kteří 

přehánějí své pozitivní a minimalizují své negativní kvality. Mezi nejpopulárnější patří 

Marlowe-Crowneova škála (Crowne and Marlowe, 1964), Edwardsova škála sociální 

desirability (A. L. Edwards, 1957) a Balanced Inventory of Desirable Responding 

(Paulhus, 1984, 1991). Přestože jsou tyto nástroje široce užívané, je obtížné ověřit, zda 

skutečně zachycují „nafukování“ vlastního popisu respondentů. Klíčovým problémem je 

náročnost rozlišení skutečně platného obsahu týkajícího se osobnosti a žádoucího 

odpovídání (Paulhus, 2002). 
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2.1 Marlowe-Crowenova škála 

Jednou z nejznámějších škál zabývajících se měřením sociálně žádoucího odpovídání je 

Marlowe-Crowenova. Ta se skládá z 33 položek, kterými jsou sociálně žádoucí a 

nežádoucí výroky. Mezi sociálně žádoucí výroky patří například věta „Když se někdo 

ocitne v problémech, nikdy neváhám všeho nechat a pomoct mu.“ Věta „Kdybych mohl 

proklouznout do kina bez placení, a byl bych si jistý, že mě nikdo nevidí, udělal bych to“ je 

naopak představitelem sociálně nežádoucího chování, které se mezi lidmi objevuje. Autoři 

tyto položky předložili studentům psychologie, kteří měli rozhodnout, zda daný výrok 

vyjadřuje sociálně žádoucí nebo nežádoucí chování. Sociálně žádoucí výroky autoři 

označili jako „pravdivé“ a je jich celkem 18, zatímco nežádoucí označili naopak jako 

„nepravdivé“ a ve škále se jich objevuje celkem 15. Respondenti na položky odpovídají 

buď „pravda“ nebo „lež“. Pokud tedy respondent na „pravdivou“ – sociálně žádoucí – 

položku odpovídá „pravda“, vypovídá to o jeho sklonu k sociální desirabilitě. Stejně tak 

tomu je u nepravdivých – sociálně nežádoucích – výroků, tedy pokud na ně respondent 

odpoví „lež“, opět tím projevuje svůj sklon k sociální žádoucnosti. Pokaždé když 

respondent odpoví na položku uvedeným způsobem (na pravdivou odpoví „pravda“ a na 

nepravdivou odpoví „lež), získává jeden bod. Je tedy možné získat 0 až 33 bodů. Čím více 

bodů respondent získá, tím více se dá hovořit o jeho inklinaci k sociální desirabilitě 

(Chylíková, 2011).  Škála byla původně koncipována jako měření potřeby po uznání. 

Jedinci, kteří více touží po uznání, jsou s větší pravděpodobností v souladu se situací, která 

nabízí možnost pochvaly. (Fleming, rok) 

Crowne a Marlowe byli rovněž přesvědčení, že charakteristiky sociální žádoucnosti byly 

defenzivní. Zjistili, že vysoké skóry se budou objevovat méně během psychoterapie, která 

je spojena s defenzivní ochranou sebe samého. Věřili, že sociálně žádoucí konformita byla 

vyhýbavá a bránící se strategie, která je založená na očekávání odmítnutí a mohlo by se 

tedy hovořit o potřebě vyhnout se nesouhlasu. Došli k závěru, že sociální žádoucnost je 

nevědomé a obranné zobrazování svého já, pokus o obranu idealizované verze já a je 

spojována s podporováním sebeúcty (Fleming, 2012). 

 „…zcela zásadní výtkou proti používání Marlowe-Crowneovy škály jako validního 

nástroje je fakt, že se odborníci neshodují v tom, zda škála měří tendenci jedince k sociální 
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desirabilitě nebo jeho skutečné záměry v tom, jak by se zachoval. Studie, které měly zjistit, 

zda škála měří náchylnost k působení sociální desirability nebo skutečný postoj 

dotázaného k situaci, naznačené v položce škály, došly k odlišným výsledkům. … 

Nekonzistentní výsledky těchto studií tak činí Marlowe-Crowneovu škálu méně 

důvěryhodnou.“ (Chylíková, 2011, s. 191) 

2.2 The Balanced Inventory of Desirable Responding 

Další škálou, v dnešní době asi nejpopulárnější, kterou je možné měřit sociální 

žádoucnost, je The Balanced Inventory of Desirable Responding (Paulhus, 1991). Na 

rozdíl od ostatních měření zabývajících se sociálně žádoucím odpovídáním, BIDR je 

multidimenzionální škála. Nejpopulárnější verzí je BIDR-6. Obsahuje dvě sub-škály. První 

z nich je sub-škála sledující dimenzi vytváření dobrého dojmu (impression management) a 

druhou je sub-škála sledující dimenzi sebe-klamajícího vylepšování (self-deceptive 

enhancement). Obě sub-škály se skládají z 20 položek. Respondenti mají za úkol na sedmi 

bodové škále označit u 40 položek, zda s ní absolutně souhlasí (7) nebo absolutně 

nesouhlasí (1). V sub-škále pro snahu udělat dobrý dojem (IM) se vyskytují položky jako 

například „Prodavač/ka u pokladny mi vrátil/a více peněz a neřekl/a jsem mu o tom“ nebo 

„Některé mé zvyky jsou celkem nepěkné“. Sub-škála pro sebe-klamající vylepšování 

(SDE) obsahuje položky typu „Nebyla jsem k sobě vždy upřímná/ý“ a „Nikdy nelituji 

svých rozhodnutí“. Škála je početně vyrovnaná, takže se v ní nachází stejný počet 

pozitivně a negativně zadaných položek (v každé sub-škále je 10 „pravdivě“ 

formulovaných a 10 „nepravdivě“ formulovaných položek). Existují dva způsoby, jak 

skórovat položky BIDR, tyto způsoby se nazývají dichotomické a kontinuální skórování. 

Při dichotomickém skórování se odpovědi 6 a 7 počítají jako 1 bod a odpovědi od 1 do 5 

jsou skórovány jako 0. Při kontinuálním skórování se užívá hrubý skór při další statistické 

analýze (Li & Bagger, 2007). 

Novější verzí je BIDR-7, označován také jako Paulhus Deception Scales (PDS). Stejně 

jako předchozí verze zachycuje dvě formy sociálně žádoucích odpovědí. PDS jsou 

navrženy tak, aby posoudily sociálně žádoucí odpovědi jako situační nastavení i jako 

odpověďový styl. PDS jsou rozsáhle empiricky potvrzené z hlediska reliability a validity a 

jsou vhodné pro klinické i neklinické účely. PDS položky představují rovněž 40 výroků. 
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Respondenti jsou požádáni, aby na pěti bodové škále určili, jak moc s daným výrokem 

souhlasí či nesouhlasí. Spočítají se hrubé skóry a snadno se za pomocí tabulek převedou na 

T-skóry, které určují profil jedince, který je porovnatelný s ostatními. Škála měřící utváření 

dobrého dojmu (IM) představuje kategorii sociální žádoucnosti zaměřenou na hrubou 

formu předstírání jako je předstírání (faking) nebo lhaní (lying). Respondenti jsou vyzváni, 

aby vyhodnotili míru, do jaké obvykle provádějí různé žádoucí, ale nevšední chování 

(např. „Vždy dodržuji zákony, i když je nepravděpodobné, že bych byl v případě opaku 

chycen“). Škála měřící sebe-klamající vylepšování (SDE) sleduje tuto dimenzi ve smyslu 

vše prostupujícího nedostatku vhledu.  

2.3 Kruegerova metoda 

Další metodou, jak měřit sociálně žádoucí odpovídání je Kruegerova metoda. Zde se 

sebe-vylepšování určuje pomocí korelace mezi respondentovo skutečným sebehodnocením 

a jeho žádoucím sebehodnocením v těch samých položkách. Výhoda této metody spočívá 

také v tom, že je přizpůsobitelná skupině a kontextu, ve kterém je zadávána. Například 

úsudky o sociální žádoucnosti se liší u lidí s psychopatickou poruchou osobnosti a bez ní. 

(Kitching & Paulhus, 2008). Nevýhodou tohoto měření je, že respondenti musí posuzovat 

stejné položky dvakrát – jednou z pohledu sociální žádoucnosti a potom se hodnotí bez 

instrukce. Toto pořadí ovlivňuje celkové sebehodnocení. (Kitching & Paulhus, 2009). 

 

2.4 Dotazník měřící sebe-klamání a Dotazník měřící klamání ostatních 

Sackeim a Gur (1978) sestrojili dotazník určený k posouzení individuálních rozdílů 

v tendencích chovat se sebe-klamně, který do češtiny můžeme přeložit jako Dotazník 

měřící sebe-klamání (The Self-Deception Questionnaire, SDQ). Dotazník se skládá z 20 

položek, které obsahují zkušenosti nebo pocity, které jsou obecně považované za pravdivé, 

nebo za takové, které jedinci prožívají, ale jsou psychicky ohrožující, takže je někteří 

jedinci odmítají. Je to například položka „Bylo vám někdy příjemné vylučování?“ nebo 

„Děláte ze sebe někdy hlupáka?“. Položky jsou hodnocené na sedmi bodové Likertově 

škále z hlediska četnosti a intenzity chování uvedeného v otázce. Hodnocení 1 a 2 jsou 

skórované jako případy sebeklamu.  
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Dotazník měřící klamání ostatních (The Other-Deception Questionnaire, ODQ) obsahuje 

také 20 položek, které jsou pozitivně formulované výroky vybrané z různých Lži skórů. 

Respondenti výroky hodnotí opět na sedmibodové Likertově škále, přičemž hodnoty 6 a 7 

se počítají jako známky klamání-ostatních (Sackeim & Gur, 1979). 

Paulhus (1984) se zabýval nedostatky těchto měření při vývoji svého nástroje, kterým je již 

zmiňovaný BIDR. Provedl v něm oproti původním škálám některá vylepšení. Mezi ně patří 

vyvážení klíčového směru, dále vymazal položky týkající se přizpůsobování, nahradil 

položky s nízkou korelací s celkem a přidal nepsychoanalytické položky (jako například 

„Mohl bych jednoduše skoncovat s jakýmkoliv mým špatným návykem.“) (Paulhus & 

Reid, 1991). 

Existuje více způsobů, jak sociálně žádoucí chování měřit. Výběr vhodné metody záleží na 

záměrech výzkumníka a na kontextu měření. Vývoj těchto nástrojů přináší stále nová 

zjištění, která zdokonalují predikovatelnost sociálně žádoucího odpovídání, což je důležité. 

Významná část měření sociální žádoucnosti probíhá v náborových procesech, kdy je 

zvýšené riziko sociálně žádoucího odpovídání vzhledem k vysoké motivaci uchazečů o 

zaměstnání. Zde je obzvlášť důležité, aby s dotazníky uměli jejich administrátoři vhodně 

zacházet a stejně tak i s výsledky, které jim přinesou. Měření sociální žádoucnosti je 

obzvlášť důležité ve spojitosti s dotazníky, které disponují citlivými otázkami. Zde se také 

zvyšuje pravděpodobnost, že respondenti nebudou odpovídat na takové položky zcela 

upřímně. Škály měřící sociální desirabilitu mohou pomoci odhalit, minimalizovat a 

napravit sociálně žádoucí odpovídání a tím zvýšit validitu dotazníkového výzkumu. 
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3 Podvádění během testování  

Výzkum podvádění (faking) během psychologického vyšetřování s sebou nese problém, 

kterým je opět velmi široké spektrum pojmů, které jsou s tímto jevem spojeny a nízký 

počet pokusů o vytvoření jednotné definice tohoto konstruktu. Užívanými pojmy jsou 

například kromě podvádění (faking) také zkreslení odpovědí (response distortion), nám již 

známé vytváření dobrého dojmu (impression management), samozřejmě sociálně žádoucí 

odpovídání (socially desirable respondening), neupřímné odpovídání (dishonest 

responding), vyzdvihování (elevation) a další (Fan, Gao, et. al., 2012). 

Výzkum je hojně zaměřen na všeobecný fenomén podvádění uchazečů o zaměstnání, kteří 

se během psychologického vyšetřování, jež je součástí výběrového řízení, dopouštějí 

zkreslování svých odpovědí žádoucím způsobem. Tímto psychologickým vyšetřováním, 

které má být prediktorem následného pracovního chování potenciálního zaměstnance, jsou 

nejčastěji testy integrity. 

Aby testy integrity přinášely zaměstnavatelům, kteří je využívají, maximální zisky 

(správné volby těch uchazečů, u kterých není velké riziko kontraproduktivního chování), je 

třeba ošetřit problém podvádění kandidátů při jejich vyplňování. Studie dokazují, že 

uchazeči o zaměstnání jsou schopni se prezentovat nepravdivě tím, že poskytují odpovědi, 

které mají příliš pozitivní charakter. Meta-analytické důkazy rovněž naznačují, že jedinci 

jsou schopni zvýšit svoje skóre v Big Five osobnostních faktorech (Viswesvaran & Ones, 

1999). Jednou z variant, jak rozpoznat zkreslování uchazečů, nebo mu předcházet, je 

spojení sebehodnocení s měřením sociální žádoucnosti (Paulhus, 1984). Dalšími 

možnostmi jsou upozorňování uchazečů, aby nepodváděli (Dwight & Donovan, 2003 in 

Byle & Holtgraves, 2008), rozpoznání zkreslování uchazečů pomocí response latencies 

(reakční časy mezi podnětem, tedy otázkou a reakcí, tedy odpovědí) (Holden et al., 1992 in 

Byle & Holtgraves, 2008) nebo použití specifických měření, které detekují neplatné 

odpovědi jako lhaní, defenzivitu a neplatné odpovědi v MMPI (Minnesota Multiphasic 

Personaliy Inventory, Hathaway and McKinley, 1943) (Byle & Holtgraves, 2008). Každá z 

těchto metod přináší různý stupeň úspěchu. Fakt, že detekující a preventivní metody jsou 

stále vyvíjeny, je známkou toho, že podvádění nebo předstírání uchazečů během jejich 

testování je stále znepokojivým tématem. 
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Jeden z pokusů o definování podvádění (faking) přináší autoři Fan, Gao a kol. (2012, 

s. 867): „Definujeme podváděni jako tendenci záměrně prezentovat sebe sama více 

pozitivním způsobem oproti skutečnosti, za účelem splnění vnímaných požadavků, které 

přináší vyšetřovací situace. Podle našeho mínění je předstírání úmyslné a situačně 

vyvolané a proto je proměnlivé.“ 

Autoři Kuncel a Borneman definují podvádění (2007, s. 221) jako „jedincovu vědomou 

snahu prezentovat zavádějící a podvodné informace o své osobnosti, zájmech, 

zkušenostech, minulých chováních a postojích s cílem ovlivnit ostatní.“ 

Autoři Kiefer a Benit definují související pojem applicant faking behavior (AFB, 

předstírající chování uchazečů) následovně (2016, str. 10): „je to kolektivní pojem 

označující všechny typy chování v průběhu výběrových řízení obsahující úmyslné odpovědi 

na sebehodnotící dotazníky, které nekorespondují se skutečným obrazem sebe sama“.  

Tato definice chápe AFB jako chování, nikoliv jako rys. Autoři dále chování vysvětlují 

jako záměrné, což nepovažují za stejné jako vědomé nebo racionální, a jako odlišné od 

náhodných chyb a ostatních nesystematických odchylek. Dále nepředpokládají směr 

odchylky od pravdivého sebepojetí. Zpravidla se předstírající uchazeči snaží poskytnout 

příznivější dojem, ale některé články naznačují, že předstírání může vyústit také v horší 

skóre, než jaké by vyplynulo ze skutečného sebepojetí (Griffith et al., 2007; Griffith et al., 

2011 in Kiefer & Benit, 2016). Rozsah AFB je omezen na výběrová řízení a sebehodnotící 

testy osobnosti, tento jev je oddělen od konceptů faking při rozhovorech nebo klinických 

podmínkách. (Kiefer & Benit, 2016).  

Tyto definice tedy neberou v potaz možnost nevědomého zkreslení respondentových 

charakteristik, což koncept odlišuje od sociálně žádoucího odpovídání, které v sobě 

zahrnuje sebeklam, který jsme si vysvětlili jako nevědomý jev ovlivňující odpovídání na 

otázky žádoucím směrem prostřednictvím odmítání nebo přisuzování (vylepšování) 

vlastních charakteristik.  

V souvislosti s tím, co uvádím v kapitole Odpověďové nastavení, by tedy sociálně žádoucí 

odpovídání mohlo být nadmnožinou a podvádění bychom mohli zařadit pod tento pojem, 
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konkrétněji pod jeho část, kterou je vytváření dobrého dojmu, neboť to je jev, který je 

vědomý a záměrný.  

Autoři jedné ze zmiňovaných definic (Kuncel & Borneman, 2007) zastávají názor, že na 

rozdíl od podvádění sociálně žádoucí odpovědi ovlivňují ostatní, aniž by jedinec vědomě 

prezentoval zavádějící nebo klamné informace.  

Autoři se přiklání k tomu, že podvádění a sociálně žádoucí odpovídání jsou oblasti jednoho 

kontinua. Jistě existují odlišnosti mezi lidmi, co se týká jejich tendencí, snahy a účinnosti 

při sebe-prezentování.  

Na jednom extrému jsou nejzákladnější typy chování v rámci sebe-kontroly, které zahrnují 

potlačování nebo přiměřené vyjadřování impulzů a reakcí (například nevyjádření všech 

názorů, zdvořilost k ostatním atd.). Tyto základní typy chování usnadňují a regulují 

sociální interakce. Přestože toto chování zahrnuje falešné prezentování sebe sama, jeho 

absence by byla poněkud znepokojující.  

Uprostřed by se nacházelo chování, které je něco mezi přijatelným a nepřijatelným, 

například jako označování se za „příliš pracujícího“ během výběrového pohovoru. 

Na druhém extrému by se potom nacházelo bezostyšné lhaní. (Kuncel & Borneman, 2007). 

Vypořádání se s podváděním a strategie, které k němu vedou, literatura řadí do tří 

paradigmat.  

První paradigma je označováno jako reaktivní (reactive) a to proto, že umožňuje, aby se 

podvádění během vyšetřování objevovalo a bylo řešeno až posléze. Strategie, které je 

možné zařadit do tohoto paradigmatu, jsou například statistická korekce a statistické 

modelování. 

Druhé paradigma je nazýváno jako preventivní (preventative) a na rozdíl od prvního se 

snaží podvádění zabránit. Jako příklady můžeme uvést záludné položky, formát nuceného 

výběru, náhodné rozmístění položek, zrychlené prezentování položek a výstrahu před 

podváděním. 

Třetím paradigmatem je kombinace obou předchozích. Podoba strategie, kterou řadíme 

pod toto paradigma je asi taková, že jedinci, jejichž skóry z vyšetření jsou označené za 
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nevalidní (dosahují příliš vysokých hodnot na lži skóru nebo jiných škálách měřící 

zkreslování odpovědí) jsou varování a požádání, aby vyšetření podstoupili ještě jednou 

(Fan, Gao, et. al.,  2012). 

3.1 Testy integrity 

V roce 1988 vyšel ve Spojených státech federální zákon, který zakazuje většině 

zaměstnavatelů využívat polygraf pro screening uchazečů o zaměstnání. V důsledku toho 

se při výběru personálu rozšířila metoda testování integrity pomocí „tužky a papíru“, která 

má posoudit upřímnost, integritu, spolehlivost a důvěryhodnost budoucích zaměstnanců. V 

USA jsou testy integrity jednou z nejrozšířenějších technik používaných k formálnímu 

posouzení uchazečů před nástupem do zaměstnání (Byle & Holtgraves, 2008). Tyto testy 

se používají v první řadě k odhalení potenciálních zaměstnanců, u kterých by se dalo 

předpokládat, že jsou vysoce rizikoví pro uskutečňování kontraproduktivního chování na 

pracovišti. Často se však používají také k měření jiných oblastí, kterými jsou užívání 

alkoholu a drog, sexuální delikty a sklony k násilí (Brown & Cothern, 2002). K primárním 

testům integrity přidávají jejich tvůrci také další testy na základě zájmů zaměstnavatele 

jako například testy orientace na zákazníka (Wanek, 1999). 

Testy integrity můžeme rozdělit do dvou kategorií, které se v angličtině označují 

zjevné a skryté (overt and covert). Zjevné testy se někdy označují jako měření s jasným 

úmyslem a skryté zase jako osobnostně zaměřené (Brown & Cothern, 2002). 

Zjevné testy se skládají z otázek týkajících se respondentovo minulých a budoucích 

postojů vůči kontraproduktivnímu chování na pracovišti (Alliger et. al, 1996). Měří 

pravděpodobnost kontraproduktivního chování, založené na odpovědích na otázky 

určených k posouzení myšlenek, pocitů a očekáváného chování zahrnující upřímnost a 

přijetí minulého špatného chování. Tyto otázky se výslovně ptají na kontraproduktivní 

chování a nevyvolávají žádné pochybnosti ohledně konstruktů, které hodnotí. Jako 

příklady zjevných testů integrity můžeme uvést London House Personnel Selection 

Inventory (PSI, Moretti and Terris, 1983), Stanton Survey (Harris and Gentry, 1992) a 

Reid Report (Reid Psychological Systems, 1951) (Byle & Holtgraves, 2008). Tyto testy 

obsahují položky jako například „Kdy je přijatelné lhát, aby byla skryta chyba?“ nebo 

„Vzal/a jste si někdo něco, co vám nepatřilo?“ (Brown & Cothern, 2002). 
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Naproti tomu skryté testy obsahují otázky týkající se osobnostních rysů, jako jsou 

svědomitost a impulzivita, které pravděpodobně souvisí s integritou (Alliger et. al., 1996) a 

obecných psychologických charakteristik, které mohou být použity k označení jedinců se 

sklonem vykazovat kontraproduktivní chování. Kategorie skrytých testů integrity obsahuje 

sebehodnotící položky, které nemusí respondenta nutně upozornit na to, co skutečně měří. 

Uchazeči, kteří vyplňují skrytý test, jsou tedy s menší pravděpodobností schopni uvědomit 

si, že je hodnocena jejich integrita, upřímnost, poctivost a spolehlivost, na rozdíl od 

zjevných testů, kde je záměr poměrně zřejmý. Do skrytých testů řadíme Personnel Reactin 

Blank (PRB, Gough, 1972), Emplyment Inventory (EI, Paajanen, 1985) a Reliability Scale 

of the Hogan Personality Inventory (Hogan and Hogan, 1986) (Byle & Holtgraves, 2008). 

Tyto testy měří osobnostní charakteristiky spojené s kontraproduktivním chováním, jako 

jsou nedostatek svědomitosti, potíže s autoritou, vyhledávání napětí, nekonformita a 

spolehlivost. Příklady položek skrytých testů jsou „Co je větší zábava: sky diving nebo 

sledování filmu?“ a „Byl/a byste radši, pokud by vám bylo nabídnuto 100 dolarů s jistotou, 

že je dostanete, nebo 25% šance, že vyhrajete 500 dolarů?“ (Brown & Cothern, 2002) 

Hranice mezi zjevnými a skrytými testy integrity nejsou vždy zcela jasné. Velké 

množství zjevných testů obsahuje položky, které nejsou zjevně spojené s integritou a stejně 

tak i množství skrytých testů obsahuje položky, které jsou podobné spíše těm ze zjevných 

testů (Wanek, 1999). 

Výsledky meta-analýzy od autorů Ones, Viswesvaran a Schmidt (1993) ukázaly, že 

testy integrity mají vyšší prediktivní validitu než některé jiné oblíbené postupy užívané ve 

výběrovém řízení, jako jsou assessment centra, biografická data a nestrukturované 

rozhovory. Mezi preditktory s vyšší validitou, než jakou mají testy integrity, patří 

inteligenční testy, strukturované rozhovory a work-sample testy (testy, během kterých 

uchazeči dostanu za úkol vykonávat úlohy spojené s prací, o kterou se ucházejí. (Brown & 

Cothern, 2002) 

3.2 Výzkum 

V tématu ovlivňování testování sociální žádoucností se objevují výzkumy se zajímavými a 

často rozdílnými výsledky. Tento fakt vypovídá o necelistvosti teorie a prostoru pro další 

výzkumy a zejména utváření jednotného teoretického rámce. V následujícím textu uvádím 
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některé vybrané studie týkající se zkreslování odpovídání na položky v dotazníkových 

šetřeních. 

Hlavní způsob zkoumání zfalšovatelnosti testů integrity spočívá v porovnávání 

průměrných skórů z neutrálních nebo přirozených podmínek (žádné specifické instrukce, 

nebo instrukce odpovídat upřímně) s průměrnými skóry z podmínek, ve kterých jsou 

participanti instruování, aby předstírali, že jsou „lepší“ (aby vytvořili žádoucí profil) (Byle 

& Holtgraves, 2008).  

Ve vnitro-subjektovém (within-subjects nebo within-participants) designu odpovídají 

participanti na měření integrity v obou sadách podmínek, jednou upřímně a podruhé 

s instrukcemi předstírat. Výhoda tohoto designu je větší statistická síla. Výzkumníci 

mohou vypočítat rozdílné skóry pro každého participanta. Na druhou stranu tato varianta 

celkem opodstatněně zvyšuje schopnost respondentů předstírat jejich dosažené skóry, 

protože mohou porovnat své odpovědi v kontrastu dvojích podmínek. Navíc pokud se lidé 

uchází o zaměstnání, většinou vyplňují test integrity pouze jednou, ne dvakrát (Byle & 

Holtgraves, 2008). 

Alternativou k vnitro-subjektovému (within-subjects) design je mezi-subjektový (between-

subjects) design. V této variantě jsou participanti náhodně přiřazeni do skupin, které jsou 

utvořené podle instrukcí k odpovídání během testování. Když jsou tedy respondenti 

instruování k tomu, aby předstírali, že jsou „lepší“ nemohou jednoduše pouze pozměnit své 

odpovědi za upřímných podmínek. Všichni jsou testováni pouze jednou, stejně tak, jako 

v reálných podmínkách během výběrového řízení (Byle & Holtgraves, 2008). 

Ve své studii porovnávali Byle a Holtgraves (2008) rozdíly v předstírání ve vnitro- a mezi-

subjektovém designu. Zjistili, že účinek předstírání byl více než dvakrát větší u vnitro-

subjektového designu, oproti druhé variantě. Tento výsledek vysvětlují tak, že respondenti 

ve vnitro-subjektovém designu již jednou odpovídali a tak mají povědomí o tom, že 

některé jejich odpovědi musí změnit (zatímco participanti v mezi-subjektových 

podmínkách tuto možnost nemají). 

LoBello a Sims (1993) ve své studii ověřovali míru zfalšovatelnosti (fakability) 

komerčních testů integrity používaných při náboru do zaměstnání. Porovnali tři skupiny 
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vězňů, při čemž každá skupina dostala jiné instrukce pro vyplňování; první skupina měla 

předstírat lepší dojem, než ve skutečnosti („fake good“), druhá skupina měla odpovídat 

pravdivě a třetí nedostala žádný scénář, podle kterého se měla při vyplňování držet. 

Skupina s instrukcí „fake good“ byla schopná poskytnout příznivější výsledné profily 

testování.  

Ve své práci se Viswesvaran a Ones (1999) rovněž zabývali otázkou, zda jsou jedinci 

schopni předstírat během testování, pokud jsou k tomu instruováni. Porovnali fakability 

(zfalšovatelnost) Big Five dimenzí osobnosti: otevřenost vůči zkušenosti, svědomitost, 

extraverzi, přívětivost a emoční stabilitu, tedy zkoumali, zda jsou některé dimenze více 

zfalšovatelné než ostatní. Provedli rovněž meta-analýzu zfalšovatelnosti škál sociální 

žádoucnosti a tu porovnali se zfalšovatelností pěti zmiňovaných dimenzí osobnosti. Autoři 

analyzovali 51 studií, ve kterých byli respondenti instruováni, aby se v osobnostních 

dotaznících snažili působit (a) lépe než ve skutečnosti, tedy aby udělali dobrý dojem – 

„fake good“, (b) hůř než ve skutečnosti, tedy aby udělali špatný dojem – „fake bad“; tyto 

dvě skupiny byly porovnány s kontrolní skupinou (c), která měla odpovídat upřímně. 

Zjistili, že pokud jsou respondenti instruování k předstírání, jsou schopni změnit své 

odpovědi tak, že všechny dimenze Big Five byly ovlivněny zkreslováním, přičemž 

účastnící byli schopni předstírat lépe, pokud byli instruování k „fake bad“. Všechny 

dimenze vyšly jako zfalšovatelné přibližně stejnou měrou (d=0.48 u přívětivosti až d=0.65 

u otevřenosti vůči zkušenosti). Ze všech předložených škál byly ty sledující sociální 

žádoucnost nejvíce citlivé ke zkreslení odpovědí. Autoři uvádějí, že zjištění, že jedinci umí 

během testování předstírat, ještě neznamená, že tak činí v reálných situacích.  

Tuto skutečnost ověřovali jiní autoři, jako například Birkeland a kol. v roce 2006, kdy 

provedli meta-analýzu 33 studií, které porovnávaly skóry uchazečů o zaměstnání a 

kontrolních skupin na osobnostních škálách. Došli k zjištění, že kandidáti vykazovali 

významně vyšší skóry v extraverzi (d=0,11), emoční stabilitě (d=0,45) a otevřenosti vůči 

zkušenosti (d=0,13) oproti kontrolní skupině, která zahrnovala participanty neucházející se 

o žádné zaměstnání.  

Podobnou studii provedl i Preiss a kol. (2015), ve které porovnávali čtyři skupiny 

respondentů - uchazeče o zaměstnání v právnických profesích, kandidáty na policisty, 
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kontrolní skupinu a studenty instruované scénáři. Autoři se zaměřili na tendence těchto 

čtyř skupin odpovídat během testování sociálně žádoucně, k čemuž využili české verze 

dotazníku BIDR (BIDR-CZ, Preiss & Mačudová, 2013). Při porovnávání kontrolní 

skupiny a uchazečů o právnické profese zjistili statisticky významné rozdíly obou sub-škál 

BIDR (sebeklam a vytváření dobrého dojmu). Zvýšené hodnoty sociální žádoucnosti byly 

rozpoznány rovněž u kandidátů na policisty, stejně tak jako u skupiny studentů, kteří 

odpovídali neupřímně na základě instrukcí, v porovnání s kontrolní skupinou odpovídající 

upřímně. Předpoklad autorů, že kandidáti na právnické profese budou vykazovat podobnou 

úroveň sociální žádoucnosti, jako kontrolní skupina, se sice nepotvrdil, studie však přináší 

výsledky, které ukazují, že zkreslování odpovědí se objevuje i v reálných situacích během 

náboru.  

S jinými výsledky přichází Hogan, Barret a Hogan (2007), kteří ve své studii došli k 

závěru, že předstírání (faking) v osobnostních dotaznících není významným problémem ve 

skutečných výběrových řízeních. Autoři porovnávali výsledky stejných dotazníků u jedné 

skupiny respondentů dvakrát, (a) když se ucházeli o zaměstnání, (b) když se znovu 

ucházeli o stejné zaměstnání po tom, co byli poprvé zaměstnavateli odmítnuti. 

Předpokládalo se, že po odmítnutí se budou uchazeči v druhém pokuse prezentovat více 

pozitivně. Tato studie však poukázala na nevýznamné změny mezi první a druhou 

administrací. Počet uchazečů, u kterých se skóry v osobnostních měřeních při druhé 

příležitosti zlepšily a počet těch, u kterých se naopak zhoršily, byl přibližně stejný. Autoři 

ve svém článku uvádějí, že podle jejich názoru je problém spojený s předstíráním během 

testování odrazem nepochopení procesu odpovídání na položku. Kiefer a Benit (2016) však 

tuto a jí podobné studie označili za nepřesvědčivé, protože vychází z implicitních teorií 

výzkumníka, a nikoliv ze současných tvrzení teorie předstírání. 
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Empirická část 

4 Cíl výzkumu 

Cílem výzkumu bylo ověřit, zda má sociální žádoucnost vliv na měření integrity pomocí 

testové baterie Integrita v pracovním prostředí vyvinuté v NÚDZ. K tomu byl proveden 

experiment, ve kterém proběhla administrace baterie respondentům ve třech různých 

scénářích, přičemž respondenti byli náhodně přiřazeni do tří skupin. Na základě uvedených 

teoretických východisek v teoretické části této práce můžeme usuzovat, že pokud budou 

respondenti instruování k tomu, aby se vcítili do role, o kterou jsme je žádali, projeví se 

toto simulování alespoň na škálách sledujících sociální žádoucnost (pokud se respondenti 

drželi scénáře). Tato práce má ověřit předpoklad, že sociální žádoucnost je faktorem 

ovlivňujícím odpovídání na testové položky a podpořit tak zjištění, která již byla jinými 

autory provedena.  

4.1 Hypotézy 

Výzkumný problém, kterým se v této práci zabýváme, má kauzální charakter. Zjišťujeme, 

zda sociální žádoucnost vedla k změnám v odpovídání na dotazníky obsažené v testové 

baterii měřící integritu. Abychom toto zjistili, použili jsme experimentální metodu, ve které 

srovnáváme tři skupiny lišící se v míře vlivu sociální žádoucnosti. První výzkumná otázka 

tedy zní: 

 

I. Jaký je vliv sociální žádoucnosti na měření integrity?  

 

Na základě této otázky byly stanoveny hypotézy: 

 

H1: Sociální žádoucnost nemá vliv na dosažené skóry ve škálách měřících integritu. 

H2: Sociální žádoucnost ovlivňuje dosažené skóry ve škálách měřících integritu. 
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Měřením integrity chápeme škály BFI-22, Dark Triad a Test Integrity, které jsou obsažené 

v psychologické baterii testů - Integrita v pracovním prostředí. Sociální žádoucnost 

představuje škála BIDR-CZ rovněž obsažená v této baterii.  

Druhým problémem, který nás v této práci zajímá, je zda a jak jemně jsou respondenti 

schopni diferencovat mezi Scénářem 2 a 3, neboť jejich znění se liší pouze v tom, že u 

Scénáře 2 by podvádění nemělo být poznat. Budeme tedy zjišťovat, zda se mezi skupinou 

se Scénářem 2 a skupinou se Scénářem 3 vyskytují statisticky významné rozdíly ve škálách 

měření v baterii.  

 

II. Jak dokážou respondenti diferencovat mezi instrukcemi Scénáře 2 a 3? 

 

Z této otázky vyplývají hypotézy: 

 

H3: Mezi výsledky Scénáře 2 a 3 nejsou statisticky významné rozdíly. 

H4: Mezi výsledky Scénáře 2 a 3 jsou statisticky významné rozdíly. 

 

Pro skupinu, která vyplňovala baterii podle Scénáře 2, v této práci používám zjednodušené 

označení „Scénář 2“ a pro třetí skupinu analogicky „Scénář 3“. 

  



33 

 

5 Metodologie 

5.1 Popis souboru 

Výzkumný soubor tvoří celkem 100 respondentů, 23 mužů (23%) a 77 žen (77%). 

Velkou část tvořili studenti univerzity, zbytek potom lidé z běžné populace. Věkové 

rozpětí se pohybovalo mezi 19 a 61 lety, průměrný věk byl 24,64 let (SD=7,68). Ve 

skupině, která měla odpovídat upřímně (Scénář 1) bylo celkem 35 respondentů (35%), 

skupina, ve které měli odpovídat tak, aby působili jako co nejlepší kandidáti, ale zároveň 

nebyla simulace poznat (Scénář 2), čítala celkem 33 respondentů (33%) a poslední 

skupina, ve které měli probandi odpovídat jako nejlepší kandidáti (Scénář 3), byla tvořena 

celkem 32 respondenty (32%). V první skupině bylo věkové rozpětí 19 až 61 let, průměrný 

věk 24,06 let (SD=7,19), ve druhé skupině (Scénář 2) bylo rozpětí 20 až 59 let, průměrný 

věk 25,09 (SD=8,56) a v poslední skupině (Scénář 3) se věk pohyboval mezi 20 a 59 lety, 

průměrný věk 24,78 let (SD=7,17), takže skupiny se v tomto ohledu takřka nelišily. 

Většina lidí ze souboru měla střední vzdělání zakončené maturitou - celkem 60%, 

vysokoškolské vzdělání zakončené bakalářským titulem uvedlo 19% dotazovaných, 18% 

ukončilo vysokoškolské studium magisterským nebo ekvivalentním titulem a pouze 3% 

respondentů uvedla střední vzdělání bez maturity. Počet odpracovaných let se mezi 

probandy pohyboval od 0 do 42. Průměrný počet odpracovaných let byl 3,52 (SD=7,02). 

Účast ve výzkumu byla anonymní a dobrovolná a nepředstavovala pro respondenty žádná 

rizika. Probandi nebyli za účast nijak honorováni. Sběr dat probíhal v několika etapách. 

V každé etapě byli respondenti náhodně přiřazeni do jedné ze tří skupin s rozdílnými 

scénáři. Administrace probíhala vždy společně pro všechny skupiny a byl kladen velký 

důraz na srozumitelnost a pochopení instrukcí a odlišení hlavně Scénáře 2 a 3 mezi sebou. 

Po čas vyplňování byla instrukce respondentům připomenuta, aby bylo dosaženo co 

největšího vcítění se do rolí.  Část dat byla získána na 3. Lékařské fakultě UK, další část na 

Pedagogické fakultě UK, zbylou část se podařilo nasbírat po menších skupinách 

respondentů z běžné populace. Pro účast ve studii nebylo vyžadováno žádné zvláštní 

kritérium.  
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5.2 Sběr dat 

Sběr dat probíhal prostřednictvím psychologické testové baterie Integrita v pracovním 

prostředí, kterou tvoří celkem 170 položek. Baterie byla administrována metodou „tužka-

papír“. Skládá se z pěti dílčích metod, kterými jsou covert a overt testy a validizační škála - 

Big Five Inventory (BFI-2), Test Integrity měřící korovou integritu, Dark Triad, BIDR-CZ 

a neutrální položky sledující konzistenci odpovídání. Baterie obsahovala rovněž 

demografický dotazník zjišťující mimo základní údaje také zkušenosti s pracovním 

poměrem, nebo počet odpracovaných let. Testová baterie stejně jako její jednotlivé části 

v českém jazyce vznikly v Národním ústavu duševního zdraví. Budeme se jimi zabývat 

v následujícím textu. Následné statistické zpracování dat proběhlo v počítačovém softwaru 

SPSS.  

Sběr dat probíhal od března do září v roce 2017. Prvními respondenty byli studenti oborů 

Dentální hygiena a Ošetřovatelství na 3. Lékařské fakultě Univerzity Karlovy. Skupiny 

byly tři, u každé probíhala administrace zvlášť, každá skupina čítala přibližně 15 studentů. 

Dotazník jim byl administrován po běžném vyučování v prostorách třídy, stejně tak to bylo 

u studentů psychologie z Pedagogické fakulty, kteří tvořili početnější skupinu a byli tedy 

největší skupinou, které byl dotazník administrován najednou. Další skupiny již byly 

tvořeny více nesourodými respondenty a dotazník jim byl administrován dle možností 

situace. 

Dotazníky byly rozdány náhodně, nikdo tedy (včetně administrátorky) předem nevěděl, 

kdo dostane jaký scénář.  Všechny dotazy k baterii a výzkumu před i během vyplňování 

byly pečlivě zodpovězeny. Zvláštní důraz byl kladen na pochopení instrukcí a zejména pak 

odlišení mezi Scénářem 2 a 3. Zhruba v polovině vyplňování bylo vždy respondentům 

připomenuto, aby se nezapomněli držet instrukce, která byla uvedena na prvním listu 

dotazníkové baterie. 

Sesbíraná data byla následně ručně zadávána do tabulky softwaru Excel, která byla 

pochopitelně následně použita k statistickému zpracování a analýze v programu SPSS. 
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5.3 Použité metody 

Byla použita testová baterie Integrita v pracovním prostředí (NÚDZ, Příhodová, Preiss, 

Maliňáková). Ta se skládá z několika částí, které byly v Národním ústavu duševního zdraví 

vytvořeny nebo které zde byly převedeny do českého jazyka. Jednotlivé části si přiblížíme 

v následujícím textu. Baterie je složena ze zjevných a skrytých (overt and covert) testů 

sledujících integritu. Obsahuje také několik neutrálních položek, které sledují konzistenci 

odpovídání respondentů (například „Preferuji léto před zimou.“ a „Preferuji zimu před 

létem.“). Baterie je součástí přílohy uvedené na konci práce. 

5.3.1 BFI-2 

Tento dotazník je zaměřený na „Big Five“. V testové baterii měřící integritu, kterou 

využíváme v této práci, plní úlohu covert (skrytého) testu, tedy osobnostně zaměřeného. 

Vychází z dotazníku BFI-44, který vytvořili autoři John, Naumann a Soto (2008). Jejich 

cílem bylo vytvořit krátký dotazník měřící osobnostní charakteristiky, který není časově 

náročný pro administraci a postihuje všeobecně uznávané charakteristiky pětifaktorového 

modelu (Hřebíčková et. al., 2016). Dotazník byl přeložen a konzultován s dalšími 

odborníky Terezou Příhodovou a Markem Preissem. BFI-44 obsahuje 44 položek a měří 

osobnostní dimenze, kterými jsou: otevřenost vůči zkušenosti, svědomitost, extraverze, 

přívětivost a neuroticismus. BFI-2 je oproti verzi BFI-44 obohacen o několik položek a 

skládá se tedy celkem z 60 položek. Zaměřuje se na stejné dimenze, jako BFI-44, až na 

neuroticismus, který v této verzi nahradila negativní emocionalita. Z uvedených dimenzí se 

nejvíce blíží integritě svědomitost a přívětivost.  Respondenti v položkách hodnotí 

vlastnosti, podle toho, jak vystihují jejich osobnost. Na začátku výčtu položek, je uvedena 

věta „Jsem někdo, kdo …“. U každého dále uvedeného tvrzení označují na škále 1 až 5, do 

jaké míry s ním souhlasí nebo nesouhlasí (1 = zcela nesouhlasím, 5 = zcela souhlasím). 

V dotazníku se objevují položky jako například (Jsem někdo, kdo …) „… zůstává 

optimistický i po nějakém nezdaru.“, „… je emočně impulzivní, snadno se nechá vyvést 

z míry.“ 

5.3.2 The Short Dark Triad 

Tento dotazník je zaměřen na měření tří osobnostních rysů, kterými jsou Machiavelismus, 

narcismus a psychopatie. Machiavelismus označuje charakteristiky spojené 
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s manipulátorstvím a přesvědčivým lhaním, narcismus zahrnuje egocentrické jednání a 

přílišnou sebelásku a psychopatie označuje nízkou míru empatie, pocitů lítosti a viny. Tyto 

tři rysy byly měřeny zvlášť, dotazník sledující všechny tři najednou vyvinuli autoři 

Fumham, Richards a Paulhus (2013). Do češtiny jej přeložili Tereza Příhodová a Marek 

Preiss. V dotazníku respondenti položky obsahující různé postoje, chování a vnímání 

v různých situacích hodnotí na pětibodové škále (1 = zcela nesouhlasím, 5 = zcela 

souhlasím). V dotazníku se objevují položky, jako například „Je chytré sbírat informace o 

druhých, které v budoucnu můžeme proti nim použít.“ nebo „Snažím se vyvarovat přímým 

konfliktům s ostatními, protože nikdy nevím, kdy je budu v budoucnu potřebovat.“ 

5.3.3 Test Integrity 

Tento test je oproti ostatním v této baterii overt (zjevný), přímo tedy zachycuje korovou 

integritu. Autory testu jsou opět Tereza Příhodová a Marek Preiss, kteří test vytvořili sami 

za souhlasu autorů testů, kterými se inspirovali. „Integrita je originální, nově vytvořený 

instrument hodnotící míru integrity v kontrastu ke kontraproduktivnímu, nemorálnímu a 

podvádivému chování. Test zachycuje postoje a chování v různých situacích, které jedinec 

hodnotí jak u sebe, tak i výskyt a postoje k danému chování u ostatních“ (Interní materiály 

NÚDZ, Mejzlíková, Preiss, 2015). 

Tento test zachycuje tři oblasti, kterými jsou osobní integrita, pracovní integrita a morální 

integrita.  

Jako osobní identitu chápeme identitu v běžném životě, sledujeme tedy výskyt 

nemorálních jednání ve zdánlivě nepodstatných situacích. Řadíme sem čestnost a poctivý 

vztah k normám a společnosti. 

Pracovní integrita v sobě zahrnuje položky zkoumající rizikové chování na pracovišti, kam 

můžeme zařadit využití času v práci jinak, než pro pracovní účely nebo tendenci 

k zneužívání benefitů, které práce nabízí.  

Morální integrita sleduje omlouvání nepoctivého a podvodného chování u sebe i u 

ostatních.  

Test se skládá ze 40 položek a ty jsou rozděleny do osmi faktorů. Těmito faktory jsou 

Poctivost ve vztahu ke společnosti, Zásadovost, Obecná čestnost, Využití času, 
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Svědomitost v práci, Nezneužívání pracovních benefitů, Rezistence vůči krádeži a 

Rezistence vůči podvádění. Respondenti mají opět hodnotit tvrzení popisující postoje a 

chování v různých situacích. Na pětibodové škále (1 = zcela nesouhlasím, 5 = zcela 

souhlasím) hodnotí, do jaké míry se jich dané výroky týkají. Jako příklad uvádím položky 

„Podle mě není podvod odejít z práce dřív a nahlásit, že jsem zůstal/a podle řádné pracovní 

doby, když už všichni odešli a nikdo ode mě nic nepotřebuje.“, „Myslím si, že by ostatní 

vnímali jako krádež, pokud bych si bez dovolení vzal/a firemní peníze, i kdybych je po 

výplatě zase vrátil/a.“ a „Pokud je člověk v tíživé situaci, měl by lhát o svém zdravotním 

stavu, aby alespoň získal nějaký příspěvek od státu.“ 

5.3.4 BIDR-CZ 

Dotazník žádoucího stylu odpovídání (BIDR-CZ) je českou verzí Balanced Inventory of 

Desirable Responding (BIDR, Paulhus, 1991). O jeho převedení do českého jazyka se 

svolením autora postarali Marek Preiss a Galina Mačudová (2013). Dotazník měří 

zkreslování odpovědí žádoucím směrem, za pomocí sub-škál, kterými jsou vytváření 

dobrého dojmu (IM), sebeklam (SDE) a obsahuje také neutrální položky sledující 

konzistenci odpovědí. Respondenti jsou instruování k tomu, aby uvedená tvrzení zahrnující 

postoje, charakteristiky a chování v různých situacích zhodnotili pomocí sedmibodové 

stupnice (1 = Není to pravda, 7 = Naprostá pravda). 

Prvních dvacet položek měří sebeklam. Skór v této škále lze tedy interpretovat jako 

„upřímný styl odpovídání, který je ale narušen nejčastěji nevědomou tendencí vylepšovat 

svůj sebeobraz“ (Preiss & Mačudová, 2013, s. 60). Jako příklad položek hodnotících 

sebeklam můžeme uvést „Nikdy se mi nestalo, že bych poškodil/a půjčenou věc a zatajil/a 

to.“ nebo „Jsem tak nerozhodný/á, že mi občas možnosti utíkají pod prsty.“ 

Dalších dvacet položek je zaměřeno na vytváření dobrého dojmu. „Obsahem těchto 

položek je tedy sociálně žádoucí chování, které je ale v běžném životě nepravděpodobné. 

Někdy je škála popisována jako lhaní či předstírání a může být akcentována jak 

v žádoucím, tak v nežádoucím směru.“ (Preiss & Mačudová, 2013, s. 61). Jako příklad si 

můžeme uvést položky „Byly situace, kdy jsem předstíral/a nemoc a nechal/a jsem si 

vystavit neschopenku.“ nebo „Neporušuji zákony, i když je málo pravděpodobné, že bych 

byl přitom chycen.“ 
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Pro vyhodnocování se následně sčítají obě škály zvlášť. Stejně jako u původní verze 

BIDR, i BIDR-CZ je pochopitelně možné vyhodnocovat dvojím způsobem, a to buď 

kontinuální, kdy se počítají všechny skóry, nebo dichotomicky, kdy se počítají jen 

extrémní skóry. V kontinuálním skórování je tedy na každé škále možné dosáhnout 

výsledku od 0 do 140; v celkovém výsledky pak od 0 do 280. 
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6 Výsledky 

Statistické zpracování dat proběhlo v programu SPSS.  Pro zjištění, zda data odpovídají 

normálnímu či nenormálnímu rozložení byl použit Kolmogorovův-Smirnovův test. Bylo 

zjištěno, že data odpovídají normálnímu rozložení a pro jejich další analýzu byly použity 

parametrické testy.  

Tabulka 1 Průměrné skóry a směrodatné odchylky v sledovaných doménách u tří 

scénářů 

 Scénář 1 Scénář 2 Scénář 3 

 M SD M SD M SD 

Extraverze 3,5497 ,63387 3,8361 ,43773 4,1034 ,47357 

Přívětivost 3,9117 ,48272 4,2173 ,43881 4,3025 ,46877 

Svědomitost 3,5454 ,64337 4,2948 ,54450 4,6125 ,43343 

Negativní emocionalita 2,80 ,636 2,09 ,589 1,72 ,605 

Otevřenost 3,6897 ,57336 3,9482 ,55096 4,1947 ,55388 

Integrita 118,94 11,201 132,55 12,271 138,28 16,596 

Machiavellismus 22,43 4,231 20,09 4,095 21,84 5,697 

Narcismus 22,09 5,084 25,45 5,321 27,97 5,637 

Psychopatie 19,60 5,135 18,30 3,996 18,97 5,579 

Sebeklam 67,94 9,428 83,70 14,209 89,22 17,964 

Vytváření dobrého dojmu 88,29 14,710 106,30 15,711 112,56 20,666 

 

Ve skupině se Scénářem 2 byl průměrný skór na škále měřící sebeklam (SDE) M=83,7 a 

ve Skupině se Scénářem 3 byl průměr ještě vyšší, a to M=89,22. Ve skupině se Scénářem 

1, tedy ve skupině, která měla odpovídat pravdivě, byl průměrný skór v této škále 

podstatně nižší, a to M=67,94. Obdobně tomu bylo i u škály měřící vytváření dobrého 
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dojmu. Průměrný skór byl nejmenší ve Scénáři 1 (M=88,29); Scénář 2 měl průměrný skór 

M=106,3 a nejvyšší opět Scénář 3 (M=112,56).  

Sociální žádoucnost se projevila v samotném zjevném (overt) testu korové integrity (Test 

Integrity). Respondenti s upřímným odpovídáním dosahovali nejmenšího průměrného 

skóru (M=118,94), zatímco Scénář 2 a 3 ukázaly opět vyšší skóry, Scénář 2 M=132,55 a 

Scénář 3 M=138,28. Vidíme, že rozdíl mezi Scénářem 2 a 3 není tak markantní jako rozdíl 

mezi těmito dvěma scénáři a Scénářem 1. 

Zjišťovali jsme statisticky významné rozdíly v odpovídání respondentů na základě 

instrukcí (Scénáře 1,2 a 3), abychom ověřili, zda má sociální žádoucnost vliv na měření 

integrity. Sociálně žádoucí odpovídání představovaly Scénáře 2 a 3.  

Analýza rozptylu (ANOVA) zjistila statisticky významné rozdíly mezi jednou a druhou 

nebo všemi skupinami. Pro bližší zjištění, mezi kterými skupinami se nacházejí rozdíly, 

byl použit Post Hoc Scheffeho test. 

BFI-2 

Byly zjištěny statisticky významné rozdíly mezi scénáři ve všech doménách BFI-2. 

Největší statisticky významný rozdíl byl zjištěn mezi Scénářem 3 a 1 u negativní 

emocionality (MD = -1,08; p>0,001), což znamená, že respondenti, kteří měli odpovídat 

upřímně, dosahovali vyšších skórů v této doméně, než respondenti, kteří měli odpovídat 

sociálně žádoucně bez ohledu na to, zda to bude poznat. Hned za tím je rozdíl mezi 

Scénářem 3 a 1 u svědomitosti (MD = 1,07; p>0,001), což interpretujeme tak, že 

respondenti s instrukcí tvářit se jako nejlepší kandidát (a zároveň aby to nešlo poznat), 

dosahovali v této doméně vyšších skórů, než upřímní respondenti. Na třetím místě byl 

rozdíl rovněž ve svědomitosti ale mezi Scénářem 2 a 1 (MD=0,75; p>0,001). 

Pro přehled uvádím tabulku pořadí ve statisticky významných  rozdílech mezi scénáři 

v doménách BFI-2. 
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Tabulka 2 Rozdíly mezi průměrnými skóry v BFI-2 

 

Mezi 2. a 3. Scénářem nebyl v případě BFI-2 zjištěn statisticky významný rozdíl. 

V této práci byla ověřována vnitřní konzistence tohoto měření statistickou analýzou 

sesbíraných dat a vyšla velmi příznivě, jak můžeme vidět v uvedené tabulce. 

Tabulka 3 Reliabilita BFI-2 

 

 

 

Dark Triad 

Ze tří rysů sledovaných v testu The Short Dark Triad se vyskytl staticky významný rozdíl 

pouze v narcismu a to opět pouze mezi Scénářem 3 a 1 (MD=5,88; p>0,001) a Scénářem 2 

a 1 (MD=3,37; p>0,05), nikoliv mezi scénářem 2 a 3. Z toho vyplývá, že upřímní 

respondenti dosahují nižších skórů v narcismu, než ti odpovídající žádoucně. 

I zde byla zjištěna dobrá vnitřní konzistence testu, přesto byla o něco menší, než u 

ostatních testů. 

 Rozdíl mezi průměry p 

Negativní emocionalita (3 vs 1) -1,08 p>0,001 

Svědomitost (3 vs 1) 1,07 p>0,001 

Svědomitost (2 vs 1) 0,75 p>0,001 

Negativní emocionalita (2 vs 1) -0,71 p>0,001 

Extraverze (3 vs 1) 0,55 p>0,001 

Otevřenost vůči zkušenosti (3 vs 1) 0,51 p>0,01 

Přívětivost (3 vs 1) 0,39 p>0,01 

Přívětivost (2 vs 1) 0,31 p>0,05 

Cronbachovo alfa Počet položek 

0,83 60 
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Tabulka 4 Reliabilita Dark Triad 

 

 

 

Test Integrity 

Největší statisticky významný rozdíl v integritě byl zjištěn opět mezi Scénářem 3 a 1 (MD 

= 19,34; p>0,001) a mezi Scénářem 2 a 1 (MD = 13,63; p>0,001). Mezi Scénáři 2 a 3 

nebyl v testu korové integrity zjištěn statisticky významný rozdíl. Participanti odpovídající 

upřímně tedy dosahovali nejmenších skórů ve zjevné (overt) škále identity ze všech tří 

skupin. 

Vnitřní konzistence Testu Integrity je rovněž poměrně vysoká, podobně jako u BFI-2. 

Tabulka 5 Reliabilita Test Integrity 

 

 

 

BIDR-CZ 

Statisticky významné rozdíly mezi scénáři se projevily v obou škálách BIDR, takže jak 

v sebeklamu (SDE), tak v utváření dobrého dojmu (IM). Největší rozdíl byl ve škále měřící 

utváření dobrého dojmu mezi Scénářem 3 a 1 (MD=24,23; p>0,001), druhý největší rozdíl 

byl také mezi Scénářem 3 a 1, ale ve škále měřící sebeklam (MD=21,28; p>0,001). Na 

třetím místě byl rozdíl mezi scénářem 2 a 1 v utváření dobrého dojmu (MD = 18,02; 

p>0,001) a nejmenší statisticky významný rozdíl byl pozorován v SDE mezi Scénářem 2 a 

1 (MD = 15,74; p>0,001).  

Byla zjištěna vysoká vnitřní konzistence Dotazníku žádoucího stylu odpovídání. 

 

Cronbachovo alfa Počet položek 

0,64 29 

Cronbachovo alfa Počet položek 

0,81 40 
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Tabulka 6 Reliabilita BIDR-CZ 

 

 

 

 

 

Vnitřní konzistence celé testové baterie vyšla velmi příznivě, Cronbach. α = 0,933. 

 

Tabulka 7 Relibilita Integrita v pracovním prostředí 

 

 

 

  

Cronbachovo alfa Počet položek 

0,92 41 

Cronbachovo alfa Počet položek 

0,93 170 
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7 Diskuze 

Cílem tohoto výzkumu bylo ověřit, jaký vliv má sociální žádoucnost na měření integrity, 

které je prováděno pomocí psychologické testové baterie Integrita v pracovním prostředí. 

V České republice se vyšetřování integrity v pracovním náboru zdaleka nevyužívá tolik, 

jako v jiných zemích a proto byla sestavena tato baterie, která bude moci integritu měřit 

v českém jazyce. Měření tohoto konstruktu v zahraničí se se sociální desirabilitou hojně 

potýká, o čemž svědčí množství výzkumů na toto téma. Bylo zapotřebí ověřit 

ovlivnitelnost výsledků v této konkrétní baterii, aby se s vlivem sociální žádoucnosti 

mohlo v budoucnu pracovat. K tomu nám posloužil experiment, ve kterém jsme za pomocí 

tří rozdílných scénářů instruovali respondenty, jakým způsobem mají odpovídat na 

položky v předložené baterii. 

První výzkumnou otázkou, kterou jsme si položili, bylo tedy jaký vliv má sociální 

žádoucnost na měření integrity. Výsledky nám potvrdily hypotézu H2: Sociální žádoucnost 

ovlivňuje dosažené skóry ve škálách měřících integritu. Předpokladem této hypotézy bylo, 

že pokud budou respondenti nepřímo instruování k sociálně žádoucímu odpovídání, 

projeví se to ve výsledcích na škále BIDR-CZ, která tento jev měří. To, zda se respondenti 

řádně vcítili do scénářů a odpovídali žádoucím způsobem, zjistíme, pokud se zaměříme 

zejména na skóry ve škálách sebeklamu (SDE) a vytváření dobrého dojmu (IM) (BIDR-

CZ).  Mezi skupinami se skutečně objevily staticky významné rozdíly v obou subškálách 

tohoto měření.  

Druhým předpokladem, který k přijetí této hypotézy musel být splněn, byly statisticky 

významné rozdíly mezi výsledky skupin i v ostatních škálách, které (buď zjevně nebo 

skrytě) měří integritu. Že jsou zfalšovatelné jak zjevné (overt) tak skryté (covert) testy 

integrity ve své studii potvrzuje Alliger a kol. (1996), přestože pro své účely použil více a 

trochu jiných instrukcí („fake good“ – předstírejte lepší, „coach overt“ – předstírejte ve 

zjevných testech, „coach covert“ – předstírejte v skrytých testech, „coach both“ – 

předstírejte oba typy a „just take“ – bez specifických instrukcí k vyplňování). Testy, které 

použil, se rovněž lišily od těch použitých v této práci. Pro nás je však podstatné, že pokud 

k tomu jsou respondenti instruování, jsou schopni dosáhnout sociálně žádoucnějších 
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výsledků v obou typech testů integrity. Alliger použil stejný design, jaký byl použit v této 

práci, a to between-subject (mezi-subjektový).  

Výsledky v této práci ukázaly, že sociální žádoucnost souvisí s narcismem. Respondenti 

odpovídající upřímně dosáhli nižších skórů než respondenti odpovídající podle Scénáře 2 a 

3. Tyto získané výsledky podporuje výzkum v této práci již zmiňovaný a to od Williamse 

(2002), který uvádí, že tendence přehánět (over-claiming), která je součástí sociálně 

žádoucího odpovídání je spojená právě s narcismem. Respondenti se Scénáři 2 a 3 měli 

působit jako co nejlepší kandidáti na pracovní místo, o které se pomyslně ucházejí, takže 

naším předpokladem bylo, že se budou prezentovat sociálně žádoucně, což se také 

potvrdilo. Sociální žádoucnost, jak už víme, je snaha prezentovat se v nejlepším světle, ke 

které mohou vést různé motivy, někdy vědomé a někdy nevědomé. Tyto tendence mají 

jedinci také na základě potřeby po uznání a potřeby pochvaly, o které jsme se v této práci 

již také zmiňovali, což znamená, že se před ostatními chtějí jevit jako bezchybní, perfektní 

a nepřekonatelní. Tato sebeprezentace může působit tedy velmi narcisticky, což se nám 

potvrzuje ve výsledcích našeho experimentu. Lidé s narcistní povahou touží po získání 

prestiže a nejlepšího postavení, k čemuž jistě využívají právě sociálně žádoucího chování. 

Proto se mohli v našich výsledcích projevit statisticky významné rozdíly v Dark Triad 

škále právě v narcismu. Z toho, že se významné rozdíly neobjevily u zbývajících dvou 

konstruktů, které měří tato škála, tedy u Machiavellismu a psychopatie, můžeme usoudit, 

že se sociální žádoucností nejsou spojeny v takové míře, jako narcismus. Paulhus a 

Williams (2002) ve svém výzkumu zjistili, že Machiavellismus a psychopatie jsou 

negativně asociované se svědomitostí, která v našem výzkumu vyšla jako vysoce 

asociovaná se sociální žádoucností (hned po negativní emocionalitě). To by mohlo 

nasvědčovat tomu, že tyto rysy (Machiavellismus a psychopatie) budou negativně 

asociované také se sociální žádoucností. Pokud se podíváme na průměrné skóry u všech tří 

scénářů, zjistíme, že skupiny s vyššími průměrnými skóry na škálách sociální žádoucnosti 

mají rovněž vyšší průměrné skóry dosažené v narcismu. Zatímco u Machiavellismu a 

psychopatie je tomu naopak – vyšší skóry ve škálách měřících sociální žádoucnost 

znamenají nižší průměrné skóry v Machiavellismu a psychopatii, než u respondentů 

s upřímným odpovídáním. Naše výsledky tedy mohou ukazovat na to, co zjistili Paulhus a 
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Williams (2002), avšak v tomto případě se jedná spíše o spekulace, neboť naše výsledky 

v tomto ohledu nebyly statisticky přesvědčivé. 

Statisticky významné rozdíly se objevily také ve zjevné škále měřící korovou integritu – 

Test Integrity. Respondenti odpovídající upřímně dosáhli nejnižších skórů v tomto měření, 

zatímco respondenti, kteří vyplňovali podle scénářů, podali vyšší výsledky, tedy vykazují 

větší míru integrity, než první skupina. Tento výsledek koresponduje s ostatními výsledky, 

ke kterým jsme v této práci došli, tedy s výsledky skrytých testů sledující integritu. 

Integrita, pod kterou si můžeme představit upřímnost, čestnost a autenticitu, je jistě 

vlastnost, kterou lidé považují za žádoucí, zejména pak v pracovním prostředí, kde je tato 

vlastnost pro zaměstnavatele obzvláště důležitá. Není tedy překvapující, že jedinci, kteří se 

vcítili do role nejlepšího kandidáta na pracovní pozici, vykázali vyšší míru, než ti, kteří 

odpovídali upřímně.  

Ve všech doménách BFI-2 se vyskytly statisticky významné rozdíly mezi upřímnou 

skupinou a skupinou se scénářem 2 nebo 3. K závěrům, že domény Big Five jsou 

ovlivnitelné instrukcemi k předstírání, došli také autoři Galić a  Jerneić (2013), kteří však 

využili vnitro-subjektového designu. Podobně jako v této práci, použili tří instrukcí. Postup 

vypadal následovně: participanti vyplnili dotazník upřímně, bez specifických instrukcí. 

Poté byli rozděleni na dvě poloviny, kdy každá skupina dostala již trochu odlišné zadání ke 

způsobu vyplňování. První skupina měla vyplňovat podle instrukcí „egoistický uchazeč“ 

(applicant: egoistic), což znamenalo, že jsou na uchazeče kladeny požadavky, aby byl 

ambiciózní, úspěšný a pracovitý. Druhá skupina dostala instrukce „morálního uchazeče“ 

(applicant: moralistic), což znamenalo, že byli upřednostněni uchazeči, kteří jsou spíše 

ústupní, vycházejí s druhými lidmi a vyhýbají se konfliktům. Autoři uvádějí srovnání 

pouze mezi upřímným a egoistickým nebo morálním odpovídáním, rozdíly mezi 

neupřímnými skupinami tedy nebyly statisticky významné, stejně tak, jako v této práci, 

kdy jsme pozorovali rovněž rozdíly jen mezi upřímnou a druhou nebo třetí skupinou.  

Tím se dostáváme k tomu, že se nám potvrdila hypotéza H3: Mezi výsledky Scénáře 2 a 3 

nejsou statisticky významné rozdíly. Zajímalo nás, zda jsou participanti schopni 

diferencovat své odpovědi podle toho, zda vylepšování svých charakteristik může nebo 

nemůže být detekováno.  
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Z toho by se mohlo usuzovat, že pro zkreslení odpovídání v měřeních integrity je klíčové 

hlavně to, zda respondent odpovídá upřímně nebo neupřímně. Na této rovině se ve 

výzkumech nacházejí statisticky významné rozdíly. O úroveň níž, při rozlišování stylů, 

kterými má být sociálně žádoucího výsledku dosaženo, nejsou rozdíly tak výrazné. To 

může nasvědčovat tomu, že příliš nezáleží na tom, na jakou pozici se uchazeč hlásí, tedy 

jaké charakteristiky jsou na tom konkrétním pracovním místě po potenciálním zaměstnanci 

vyžadovány, ale spíše na samotné motivaci k tomu práci získat.  

To by mohla potvrzovat studie provedená Preissem a kol. (2015), ve které autoři zjistili, že 

uchazeči o zaměstnání v právnických profesích vykazují stejnou míru sociální žádoucnosti 

jako uchazeči o pracovní místo u policie, nebo jako respondenti instruováni k sociálně 

žádoucímu odpovídání scénáři.  

V uvedených příkladech se však jedná o mezi-sbujektový design. Studie autorů Galiće a  

Jerneiće (2013) využila vnitro-subjektový design, ale pouze mezi upřímným a 

předstíraným odpovídáním, mezi rozdílnými instrukcemi k předstírání (egoistický a 

morální uchazeč) byl použit rovněž mezi-subjektový design. Otázkou zůstává, zda by 

rozdíly mezi jednotlivými instrukcemi k podvádění nebyly výraznější, pokud by se jednalo 

právě o vnitro-subjektový design, tedy že by participanti odpovídal například nejprve 

s instrukcí „egoistického uchazeče“ a poté s instrukcí „morálního uchazeče“. Domnívám 

se, že ano, vzhledem k argumentu, který v této práci byl již zmiňován, a tím je fakt, že 

respondenti, kteří už jednou dotazník určitým stylem vyplňovali, mají větší povědomí o 

tom, které ze svých odpovědí mají v další instrukci upravit. Jak již bylo ale také 

zmiňováno, ve skutečnosti se uchazeči hlásí na pracovní místa, kde testy integrity vyplňují 

jednou, ne dvakrát, takže přestože by třeba vnitro-subjektový design mezi typy instrukcí 

ukázal větší rozdíly, neodráželo by to podmínky ve skutečných situacích. 

Jak uvádí Byle a Holtgraves (2008), přesné znění instrukcí se v různých výzkumech liší a 

tyto odlišnosti pravděpodobně způsobují některé rozdílné výsledky. Pokud bychom tedy 

v této práci jednu z instrukcí k předstírání změnili například na extrémnější „fake bad“ - 

aby se participanti snažili působit hůř než ve skutečnosti, tedy aby udělali špatný dojem, 

jako autoři Viswesvaran a Ones (1999) ve své studii, dočkali bychom se možná statisticky 

významných rozdílů nejen mezi upřímnou skupinou a Scénářem 2 nebo 3, ale mezi všemi 
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třemi skupinami. Právě v této studii autoři zjistili větší efekt účinku předstírání a větší 

variabilitu v dimenzích Big Five ve vnitro-subjektovém designu oproti mezi-

subjektovému. Zároveň uvádí zajímavé zjištění, že osobnostní měření byla více náchylná 

k instrukcím „fake bad“ (spíše než „fake good“).  

Problémem výzkumů sledující zkreslování odpovědí v měřeních integrity tedy spočívá jistě 

v instrukcích, které dostávají respondenti k vyplňování dotazníků a také v designech, kdy 

skupina respondentů vyplňuje dotazník několikrát s rozdílnými instrukcemi anebo kdy 

různé skupiny vyplňují s různými instrukcemi. V těchto umělých situacích se nemůžeme 

stoprocentně vyhnout nepřesným výsledkům, což dokazuje množství rozdílných výzkumů 

s rozdílnými závěry. 

Některé studie provedené se skutečnými uchazeči o zaměstnání za skutečných podmínek 

potvrzují experimentální studie, jako je třeba ta v této práci, a mezi ně patří například již 

zmiňovaný výzkum od Birkelanda (2006), Preisse (2015) nebo Jansena a kol. (2012).  

Práce Jansena a kol. (2012) přináší zajímavé výsledky, které nasvědčují tomu, že uchazeči 

používající strategické sebe-prezentační chování mohou pouze usilovat o naplnění 

situačních požadavků. Autoři porovnali očekávání náborářů o sebe-prezentačním chování 

uchazečů během výběrového řízení se skutečným použitím tohoto chování u uchazečů. 

Bylo zjištěno, že náboráři mají jistá sdílená očekávání ohledně sebe-prezentačního chování 

uchazečů o zaměstnání a ti se je snaží naplnit. Výzkumníci tuto skutečnost vysvětlují tak, 

že zkreslování odpovědí uchazečů je adaptací na situační podmínky.  

Je možné, že i náboráři se ve svých očekáváních, které od uchazečů mají, dopouštějí 

sociálně žádoucího chování. Tomu by také nasvědčoval fakt, že tyto očekávání jsou mezi 

náboráři široce sdílena. Můžeme se tak domnívat, že odrážejí to, co považuje společnost za 

„správné“ a co koresponduje se sociálními normami. Nemusí tak být zcela jisté, že se 

uchazeči pouze adaptují na situační podmínky, neboť takové podmínky mohou být 

podobné, ne-li totožné napříč výběrovými řízeními v dané kultuře. Uchazeči se tedy 

prezentují tak, jak by je náboráři „chtěli vidět“ a náboráři zároveň uchazeče „chtějí vidět“ 

tak, jak je to „správné“, tedy například tak, že budou schopni vycházet s ostatními 

zaměstnanci, nebudou se dopouštět krádeží nebo požívat alkohol na pracovišti atd. V této 

úvaze mě podporuje fakt, že mezi jednotlivými instrukcemi, potažmo profesemi se nemusí 
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nacházet výrazné rozdíly ve výsledcích měření integrity, jako mezi upřímným 

odpovídáním a odpovídáním motivovaným ziskem pracovního místa nebo instruovaným 

k předstírání. Vzhledem k tomu, že sociálně žádoucí odpovídání nebo chování je zčásti 

také nevědomým obranným mechanismem, dopouští se ho všichni, i když uchazeči o 

pracovní místo se ho pravděpodobně dopouští více vzhledem k jejich motivaci. Je tedy 

důležité s tímto jevem v náboru počítat a dále s ním pracovat na základě požadavků, které 

na potenciálního zaměstnance klade konkrétní zaměstnání. Umět odpovídat nebo se chovat 

sociálně žádoucím způsobem je na mnoha pozicích výhodnou dovedností, na některých 

zase ne a je tedy prediktorem kontraproduktivního chování na pracovišti. Například 

v  klinických nebo psychologických vyšetřeních je nechtěným jevem, který činí získaná 

data nevalidními. Tento konstrukt bude ještě jistě podroben dalším zkoumáním, neboť se 

stále neobjevuje jednotné všeobecně uznávané teoretické východisko ba dokonce ani 

názvosloví. Je však dobře, že se o tento problém výzkumníci zajímají, protože je důležité 

mít o něm základní povědomí, ať už je během výběrových řízení interpretován jakkoliv. 
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Závěr 

V této práci bylo cílem ověřit vliv sociální žádoucnosti na měření integrity psychologickou 

testovou baterií vyvinutou v Národním ústavu duševního zdraví s názvem Integrita 

v pracovním prostředí (Příhodová, Preiss, Maliňáková). K tomuto účelu byl proveden 

experiment, ve kterém byli respondenti náhodně přiřazeni do tří skupin, kdy každá skupina 

dostala jinou instrukci k vyplňování baterie. Jedním z cílů bylo také zjistit, jak jemně 

dokáží participanti diferencovat při odpovídání mezi jednotlivými scénáři. 

Literárně přehledová část se zabývala vymezením pojmu sociální žádoucnost a z něho 

vycházejícím pojmem sociálně žádoucí odpovídání. Dotkla se různých tendencí odpovídat 

různým stylem v psychologických vyšetřeních a také se pokusila osvětlit přístupy 

k formulování modelů sociálně žádoucího odpovídání. Následně byla věnována různým 

měřením sledujících sociální žádoucnost. Bylo zde rozebíráno předstírání nebo podvádění 

během psychologického vyšetřování a přiblíženy testy sledující integritu. Na závěr bylo 

porovnáno několik výzkumů zabývajících se tímto tématem.   

V praktické části je přiblížen cíl tohoto výzkumu, jsou zde uvedené výzkumné otázky a 

z nich vycházející stanovené hypotézy. Zabýváme se zde metodologií, kterou představuje 

popis výzkumného souboru, sběru dat a použité testové baterie. Statistické zpracování dat 

je uvedeno v další podkapitole a je řazené podle sub-testů, ze kterých se baterie skládá. 

Výsledky prokázaly rozdíly mezi náhodnými skupinami respondentů s odlišnými scénáři a 

potvrdily tak předpoklad, konkrétně hypotézu H2, že sociální žádoucnost má vliv na 

měření integrity. Statisticky významné rozdíly se však nepotvrdily mezi Scénářem 2 a 3 a 

potvrdila se nám tak hypotéza H3.  

Výsledky experimentu jsou příznivé, podařilo se ověřit, že odpovídání v testové baterii 

Integrita v pracovním prostředí je ovlivnitelné sociální žádoucností, což je v souladu 

s předešlými výzkumy, které jsou v této práci uváděny.  

Tato práce je rovněž snaha o přiblížení tématu podvádění během psychologického 

vyšetřování se zaměřením zejména na sociální žádoucnost. Věřím, že bude přínosem pro 

ty, kteří budou chtít pochopit základní problematiku kolem tohoto tématu, a pomůže 

vyjasnit některé pojmy, které z ní vycházejí. 
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9 Seznam příloh 

1 Testová baterie Integrita v pracovním prostředí s instrukcí ze Scénáře 2 - ukázka 
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10 Příloha 

Demografické údaje 

Na začátek bychom Vás požádali o vyplnění následujících demografických údajů. Tyto informace budou 
použity výhradně pro účely daného výzkumu a k posouzení zda některé proměnné jakými jsou například 
pohlaví, věk nebo pracovní zkušenosti mohou mít vliv na postoje a názory spojené s chováním v pracovním 
prostředí. 

Dnešní datum:    ........................................................ 

Číslo respondenta:   ........................................................ 

Věk:     ........................................................ 

Pohlaví:    muž x žena 

Státní příslušnost:   ........................................................ 

Nejvyšší dokončené vzdělání:   

Základní 
Středoškolské bez 

maturity 

Středoškolské 

s maturitou 
Bakalářské Vysokoškolské 

 

Byl/a jste v minulosti zaměstnán/a v řádném pracovním poměru?  ANO – NE 

 

Převažující pracovní zkušenosti jsem získal/a v rámci: 

Brigády 

Dohody o provedení práce 

(DPP) / Dohody o pracovní 

činnosti (DPČ) 

Částečného 

pracovního 

úvazku 

Plného pracovního 

úvazku 

Bez řádné pracovní 

smlouvy 

 

Současná pracovní pozice:  ........................................................ 

 

Pokud nejste v současné chvíli zaměstnán/a, uveďte předchozí pracovní pozici:  

........................................................ 

Odhadovaný počet odpracovaných let (převedeno na plný pracovní úvazek): 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 

21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35 36 37 38 39 40 

 



58 

 

 

 

 

 

 

Psychologická baterie testů 

 Integrita v pracovním prostředí 
 

 

 

 

Číslo respondenta 

 

 

Zkuste si představit, že se ucházíte o práci a jste ve 

výběrovém řízení na pro Vás důležitou pozici. O tuto 

práci stojíte, pracovní místo chcete získat. Test 

pomáhá rozhodnout, zda jste na tuto pozici 

vhodný/á. Pokuste se vyplnit test tak, abyste 

působil/a jako co možná nejlepší kandidát, zároveň 

ale tak, aby nešlo poznat, že test nevyplňujete zcela 

poctivě a pravdivě. 
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Národní ústav duševního zdraví 

(1) První část 

Následující vlastnosti mohou nebo nemusí vystihovat vaši osobnost. Označte prosím, do 

jaké míry souhlasíte nebo nesouhlasíte s každým z následujících tvrzení.  

1 2 3 4 5 

Zcela 

nesouhlasím 

Spíše 

nesouhlasím 

Ani nesouhlasím 

ani souhlasím 
Spíše souhlasím Zcela souhlasím 

  

Jsem někdo, kdo …. 

 1 …je společenský, družný. 

 2 …je soucitný, má dobré srdce. 

 3 …má sklon být chaotický. 

 4 …je uvolněný, dobře zvládá stres.  

 5 …se o umění příliš nezajímá. 

 6 …se umí prosadit a projevovat své vlastní názory. 

 7 …je uctivý, s ostatními zachází s úctou. 

 8 …má sklon být líný. 

 9 …zůstává optimistický i po nějakém nezdaru. 

 10 …zajímá se o mnoho různých věcí.  
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(2) Druhá část 

Následující uvedená tvrzení popisují postoje a chování v různých situacích. U každého z 

nich uveďte, do jaké míry s nimi souhlasíte nebo nesouhlasíte pomocí níže uvedené 

stupnice. Prosíme, odpovídejte čestně a pravdivě tak, jak se Vás dané výroky týkají, nebo 

jak je vnímáte, jak jim rozumíte. U každého tvrzení uveďte vždy pouze jedno číslo a žádné 

tvrzení nevynechejte. 

1 2 3 4 5 

Zcela 

nesouhlasím 

Částečně 

nesouhlasím 
Něco mezi 

Částečně 

souhlasím 
Zcela souhlasím 

  

______1. Nikdy bych nepodváděl/a na daních. 

______2.  Během pracovní doby se přihlašuji na sociální sítě (např. facebook, twitter). 

  

______3.  V případě možnosti povýšení je běžné prohlašovat práci ostatních za svou 

vlastní. 

______4.  Jezdím firemním autem i za soukromými účely a benzín si nechávám 

proplácet a nepovažuji to za okrádání firmy.  

______5.  Dnes je venku hezké počasí.  

______6.  Nemyslím si, že je to krádež, když si někdo vezme bez dovolení peníze z 

firmy a pak je tam vrátí. 

______7.  Kdyby mi v obchodě vrátili o 10 Kč více, vrátil/a bych je. 

alkoholu nebo drog. 
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(3) Třetí část  

Níže uvedená tvrzení popisují postoje, vnímání a chování v různých situacích. Ohodnoťte 

jej dle toho, jak s nimi souhlasíte nebo nesouhlasíte pomocí uvedené stupnice. Příslušné 

číslo napište na řádek vedle každého tvrzení. Prosíme, vždy použijte pouze jedno číslo a 

žádný řádek nevynechejte. 

1 2 3 4 5 

Zcela 

nesouhlasím 

Částečně 

nesouhlasím 
Něco mezi 

Částečně 

souhlasím 
Zcela souhlasím 

 

______1. Rád/a se seznamuji se známými osobnostmi. 

______2. Důležité lidi je nutné si získat na svoji stranu, ať to stojí, co to stojí. 

______3. Je pravda, že umím být na ostatní zlý/zlá. 

______4. Preferuji zimu před létem. 

______5. Nikdy jsem neporušil/a zákon. 
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(4) Čtvrtá část 

Níže uvedená tvrzení zahrnují postoje, charakteristiky a chování v různých situacích. 

Vašim úkolem je zhodnotit, jak Vás daná tvrzení popisují pomocí uvedené stupnice. 

Prosíme, u každého tvrzení napište pouze jedno číslo na příslušný řádek a žádné tvrzení 

nevynechejte. Odpovídejte pravdivě, podle toho jaký/jaká opravdu jste po většinu svého 

života. 

1 2 3 4 5 6 7 

Není to 

pravda 
  

Částečně 

pravda 
  

Naprostá 

pravda 

  

______1. Mám pevně dané životní cíle. 

______2. Kritiku nesnáším moc dobře. 

______3. Jako dítě jsem občas někde něco vzal/a. 

______4. Občas nadávám. 

______5. Vadí mi, když mě někdo nemá rád. 

______6. Občas si lžu do kapsy. 

______7. Věci, které nejsou moje, si neberu. 

______8. Nikdy nikoho nepomlouvám. 

______9. Dnes je venku ošklivé počasí. 

______10. Vždycky jezdím podle předpisů. 

 


