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ANOTACE

Tato bakalarska prace se zabyva validizaci ¢eské verze Dotazniku pfehanéni
vlastnich znalosti (v anglické verzi Paulhus a Bruce 1990, v &eské verzi NUDZ 2014).
Autoii dotazniku fikaji, ze slouzi k odhalovani pifehdnéni a socidlné¢ zadouciho stylu
odpovidani vramci sebeposuzovacich dotaznikt. Uvod teoretické &asti se zabyva
sebeprezentaci. Dalsi kapitoly se zaméfuji na sebezlepSovani v ramci dotaznikil a
moznosti jeho zjiStovani. Zavér teoretické Casti se zabyva technikou ptfehanéni a
Dotaznikem ptehdnéni vlastnich znalosti. Hlavnim cilem praktické ¢asti je ovéfeni
Ceské verze dotazniku a zhodnoceni jeho vyuZitelnosti pti vybérovém fizeni. Vyzkumu
se zucastnilo 140 osob z bézné populace a 68 ucastnikli vybérového fizeni na pozici

justi¢niho cekatele nebo soudce.

KLICOVA SLOVA

Overclaiming, pfehanéni, sebeprezentace, socidlni desirabilita, vytvareni dobrého

dojmu, impression management, sebeklam, sebezlepsovani



ANNOTATION

The aim of this bachelor thesis is to validate Czech version of Overclaiming
Questionnaire (Paulhus and Bruce 1990, Czech version NUDZ 2014). Questionnaire
authors claim that it serves as a method to assess overclaiming and socially desirable
responding in self-reports. Self-presentation is presented in the introduction of the
theoretical part, another chapters then focus on self-enhancement in questionnaires and
techniques used to detect it. Conclusion addresses the overclaiming technique and the
Overclaiming Questionnaire. Main goal of practical part is to validate Czech version of
the Overclaiming Questionnaire and evaluation of its usefulness in application context.
Hundred and forty people from general population participated in the research, along

with sixty-eight applicants for the position of articling attorney or judge.
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deception, inaccurate self-presentation, self-enhancement
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1 Uvod

Zkreslend sebeprezentace a snaha vytvafet lepsi sebeobraz jsou faktory, které
mohou ovlivnit psychologické vysetfeni. Mnoho vyzkumnikl se zabyvalo tim, jak tyto
tendence odhalovat. Jednim z téch, ktefi se tomuto tématu jiz dlouhodobé vénuji, je
Delroy L. Paulhus z kanadské University of British Columbia, ktery je (spolu)autorem
nékolika takovychto metod. Jednou znich je Dotaznik Zadouciho stylu odpovidéni,
ktery jiz ma svou cCeskou verzi, druhou pak Dotaznik ptfehanéni vlastnich znalosti
(Overclaiming questionnaire). Cilem této bakalarské prace je pfispet k ovéteni Ceské
verze Dotazniku pfehanéni vlastnich znalosti, jehoz ¢eskéd verze vznikla v roce 2014 na

ptdé Nérodniho tstavu dusevniho zdravi (NUDZ) v Klecanech.

Teoreticka ¢ast prace zacina kapitolou o sebeprezentaci, kromé jejiho vymezeni
se zabyva také rozdélenim sebeprezentace na védomou, €ili impression management
(tfizené utvareni dojmu), a nevédomou, neboli sebeklam. Preferovan je pohled D. L.
Paulhuse, ktery je autorem validizovaného dotazniku a tématu sebeprezentace se
dlouhodobé vénuje. Kratce jsou také zminény poznatky o fyziologickych procesech, jez
sebeprezentaci provazeji. Dale se zabyva tim, jaké maji 1idé divody pro sebeprezentaci
a jaky obraz se diky ni snazi u ostatnich vytvofit. Dalsi kapitoly jsou vénované
sebezlepSovani v ramci dotaznikli a moznostem, jak toto zkresleni zjiStovat. Z pohledu
nékolika hlavnich ptistupli jakymi je odhalovani socidlné Zzaddouciho odpovédového
stylu (také oznacovano jako socidlni desirabilita), (ne)soulad s kritériem ¢i socidlnim
srovnavani. Posledni kapitola je v€novéna technice pfehanéni, jeZ byla navrzena jako
optimalni kompromis ptedchozich pfistupi. Z této techniky vychazi Dotaznik prehanéni

vlastnich znalosti.

Praktickd cast je zaméfena na ovéfeni a pfispéni k validizaci Ceské verze
Dotazniku ptfehanéni vlastnich znalosti. Pivodni verze dotazniku obsahovala 150
pojmt, diky polozkové analyze ale byla vypracovéna také verze kratSi obsahujici
polozek 100. Dotaznik ptehénéni vlastnich znalosti je mozné vyhodnotit dvéma
moznymi zpusoby, a to metodu selského rozumu ¢i tzv. standardnim parem. Soucasti
praktické casti je tedy také zhodnoceni obou verzi dotazniki a obou metod

vyhodnocovani. V rdmci vyzkumu byla analyzovéana a porovnana data z bézné populace
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(N=140) a od ucastnikli vybeérového tizeni (N=68). Protoze praveé uziti pti vyberovém
fizeni ma byt hlavni aplikaci Dotazniku ptehdnéni vlastnich znalosti v praxi.
Tato prace byla podpofena projektem GACR ,Méfeni integrity v klinickych

podminkach a v situaci vybéru“ registracni ¢islo 15-03615S.



Teoreticka ¢ast

2 Sebeprezentace

Sebeprezentace je lidska tendence popisovat sam sebe zplisobem, jenz slouZzi
nasim vlastnim zajmim (Paulhus et al., 2003). Nejobecnéji se da fici, ze sebeprezentace
provadi ¢loveka jeho kazdodennim Zzivotem (Paulhus & Trapnell, 2008). Kdykoliv se
ocitneme Vv pfitomnosti druhych lidi, mobilizujeme své sily, abychom na né udélali
nami zadany dojem. Sebeprezentace ma tedy veliky vliv na na$ Zivot - ovliviiyje to,
jakym zpiisobem na néas druzi nahlizeji, jaky vztah si k nam vytvareji. Nékdy se
snazime ukdzat v mnohem lepSim svétle, jindy se zase snazime svym chovanim druhé
ovlivnit apod. Vysledek naSich snah je zavisly pravé na tom, jak na druhé plisobime

(Goffman, 1959).

Jednim z prvnich, kdo se tématu sebeprezentace vénoval, byl sociolog Erving
Goffman ve své knize Vsichni hrajeme divadlo (The Presentation of Self in Everyday
Life) z roku 1959 (Ceska verze 1999) (Jones & Pittman, 1982; Schlenker, 2012). Dal$im
vyzkumem a zpracovanim teorie sebeprezentace v psychologii se zabyval Edward E.
Jones se svymi kolegy (Leary & Kowalski, 1990). Na néj navazalo mnoho dalSich -
sociologové, psychologové rtizného zameétfeni (napi. z oboru klinické psychologie,
vyvojové psychologie ¢i psychologie sportu), politologové, vyzkumy marketingu ¢i
managementu. Nejvétsi vlna vyzkuml se zaméfenim na sebeprezentaci se zacala

objevovat zhruba pied 25 lety (Schlenker, 2012).

Pojem sebeprezentace se nejcastéji uziva pro chovani, kdy se lidé snazi néjakym
zpusobem kontrolovat dojem, ktery ud¢laji na druhé (Schlenker, 2012; Vyrost &
Slaménik, 2008). Stejné¢ jako se lisi lidé a jejich motivace, mize se liSit i zplisob
sebeprezentace, na n¢jz maji také vliv situacni promeénné (Paulhus & Trapnell, 2008).
na dva druhy v zavislosti na tom, zda je ptitomno publikum' a zda jde o proces védomy

¢i nevédomy: 1. impression management (fizené utvareni dojmu) je pouzivan k regulaci

1 . . y T " . . — . ., .
Publikum je slozeno z jedinct, ktefi sleduji aktéra a n&jakym zplisobem reaguji na jeho
predstaveni Pfedstaveni je veskera aktivitu jednoho ucastnika pfi prilezitosti, jejimz Gcelem je udélat
dojem na kteréhokoliv z ostatnich Gcastnikii (Goffman, 1999).



nasi vefejné sebeprezentace a probiha védomé, 2. sebeklam (self-deception) se dostava
do poptedi v situacich, kdy neni pfitomno publikum a jde v podstat¢ o jeden
z komponentll nevédomych obrannych procesti (Paulhus, 2008; Paulhus & Trapnell,

2008).

2.1 Impression management

Pfitomnost publika ovliviiuje chovani jedince mnoha zptisoby. Téméf pravidlem
je, ze se pred jinymi lidmi jedinec snazi prezentovat v lichotivéjSim svétle, nez kdyz je
sam (Paulhus & Trapnell, 2008). Aktivité, jejimz cilem je kontrolovat a ovliviiovat to,
jaky dojem vyvoldme v druhych lidech, se fikd impression management (fizené utvaieni
dojmu) (Schlenker, 2012). Proces v sobé zahrnuje dvé roviny: 1. jak se lidé snazi
utvaret postoje, dojmy a chovani publika skrze impression management, 2. jak lidé jako

cile, na néz je impression management zaméfen, na tyto snahy reaguji (Schlenker,

2012).

Leary a Kowalski (1990) na zaklad€ revize literatury vytvoftili dvou slozkovy
model, podle néjz se impression management skldda ze dvou procesi — motivace
k vytvareni dojmu (impression motivation) a jeho konstrukce (impression construction).
Tento model se snazi vysvétlit nejen to, pro¢ lidem zélezi na tom, jaky dojem
vyvolavaji u druhych, ale také to, pro¢ a jaké si za timto ucele vybiraji taktiky. Proces
motivace k vytvareni dojmu je zavisly na situaci. Za urcitych okolnosti jsou lidé vice
motivovani k vytvafeni zddan¢ho dojmu, zatimco v jinych situacich tyto snahy
potlacuji, ¢i postradaji. Mira motivace je ddna kombinaci tii faktorti — dilezitost cile,
hodnota ocekavanych vysledkl a rozpor mezi souasnym a zadanym obrazem. Proces
konstrukce dojmu je zalozen na ovliviiovani chovani za tGcelem vytvofeni dojmu u
druhych. To zahrnuje nejen to, jaky chci udé€lat dojem, ale také hodnoceni toho, jak by
na dané chovani mohlo publikum zareagovat. Konstrukce dojmu je dana kombinaci péti
faktorii — sebepojeti, predstava zadouci a nezadouci identity, omezeni vyplyvajici z jeho
role, hodnoty publika, sou¢asny nebo potenciondlni socidlni obraz.

Prostfednictvim impression managementu se lidé snazi vytvaret Zzadanou

vefejnou identitu, a zaroven tak dosahovat svych intrapersonalnich cild, kterych mtze

byt docileno jen diky ptisobeni na druhé (Leary & Kowalski, 1990; Schlenker, 2012).
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Tato aktivita nemusi byt pouze manipulativni a klamava, ale ¢asto jde také o vytvaieni
ptesného dojmu, ktery by u druhych mél minimalizovat pochybnosti o tom, jaky jedinec
skute¢né je. VSe v zavislosti na situaci (Schlenker, 2012).

vvvvvv

Griffith, Chmielowski a Yoshita (2007) ve svém vyzkumu piisli na to, Ze vice nez 50%
uchazecii o zamé&stnani klame pfi podavani informaci. Uchazec¢i o zamé&stnani v prubéhu
pohovoru sami sebe prezentuji piiznivéji, nez kdyz jiz jsou na danou pozici najati
(Rosse et al., 1998). Snaha vytvorit lepsi dojem je také vétsi v situacich, kdy jsou
pfitomni pro nds neznami lidé¢ (Tice et al., 1995). Tato snaha se jeSt¢ zvétSuje pfi
pfitomnosti potencionalnich partnerd (Rowatt et al., 1998). Dle Ticeho a jeho kolegl
(1995) v pfitomnosti ptatel snahy ustupuji a jedinec se stava vice upfimnym a
skromnym. V nékterych situacich je totiz diilezité vytvofit pravdivy a akuratni dojem. I
to nicméné vyzaduje stejné schopnosti jako vytvareni dojmu zkreslené¢ho, protoze je

stale podstatné, jaky vliv budou mit podané informace na publikum (Schlenker, 2012).

2.2 Sebeklam

Nejde o piehanéni, klamani ¢i lhani, protoze pii téchto ¢innostech si je jedinec
védom, ze pronasi nepravdu. Sebeklam je nevédomy, ovliviiuje emoce a chovani a
pritom je k nému postradan ptistup (Paulhus, 2008). Projevuje se na soukromé trovni
jedince, kde jsou lidé sami k sob& obvykle upiimni i v pfipadech, které vyvolavaji napf.
stud ¢i vinu. Nékdy jsou ale afektivni dasledky natolik obtizné, ze je zapojen prvek
obrannych mechanismii — sebeklam (Paulhus & Trapnell, 2008). Za sebeklamem se
neskryvaji védomé snahy o ovlivnéni dojmu, ktery vyvolavaji u druhych, ale jde spise o

obranu a konstrukci zadané identity (Schlenker, 2012).

Sebeklam byva spojovan s psychoanalytickou teorii a se jménem Sigmunda
Freuda (Paulhus, 2008; Paulhus & Buckels, 2012). Termin sebeklam (self-deception) se
v textech od Freuda neobjevuje. Dle Edwarda (2002) vSak popisuje obdobny fenomén,
napi. ve Studiich o hysterii piSe, ze nevédomost hysterického pacienta, byla ve
skutecnosti zplsobena tim, ze v&édét nechtél. Sebeklam se tedy neda povazovat za plné
zamérny (Edward, 2002) a jde spiSe o nedilnou soucéast vSech psychoanalytickych

mechanismi nez o jeden znich (Paulhus & Buckels, 2012). Dle psychoanalyzy
5



v podstaté neni mozné poznat vlastni sebeklamy. Novéjsi poznatky ale naznacuji spise
to, ze je mozné je rozpoznat ve chvili, kdy odezni silny afekt, dojde k uklidnéni, a tak je

umoznéna objektivnéjsi analyza problému (Paulhus, 2008; Paulhus & Buckels, 2012).

Piikladem sebeklamu muze byt chovani piijemného mladého muze pijiciho
velké mnozstvi alkoholu, ktery se rozhnéva pii jakékoliv zmince o jeho nadmérném piti.
Muz odmitd véfit tomu, ze je alkoholik, pfestoze k tomu jsou jasné dikazy — lahve
poschovavané v celém byt€, problémy na pracovisti, kam chodi opily. V ptipadé, zZe si
neni védom toho, Ze ma problém a je alkoholikem, jde o sebeklam. V ptipadé, Ze si tuto
skutecnost uvédomuje, jde o lhani. Dal§im pfikladem je matka, kterd nedokaze uvéfit
informacim o kriminalni ¢innosti svého jedin¢ho syna, piesto se ale obava kazdého
zazvonéni telefonu ze strachu, ze vold policie (Paulhus, 2008; Paulhus & Buckels,

2012).

Z vyse zminénych piikladii vyplyva, Ze se sebeklam objevuje v situacich, kde
nas silné psychologické sily chrani ped poznanim ohrozujici pravdy o nds samotnych
(Paulhus & Buckels, 2012). Nicméné dikazii o sebeklamu, které by pochazely
z vyzkum, je malo (Paulhus, 2008). Jeden z prvnich vyzkumi vytvoftili Quattrone a
Tversky v roce 1984, ti zkoumali sebeklam skrze piedpoklad, ze lidé maji tendenci véfit
tomu, Ze korelace zarucuje kauzalitu. V tomto vyzkumu méli participanti ponofit ruku
do velmi studené vody a nechat ji tam tak dlouho, dokud budou schopni to vydrZzet.
Nékterym byla podana informace o tom, Ze lid¢, ktefi ve studené vode¢ citi silnou bolest,
maji slaby kardiovaskularni systém, coz vede k brzkému infarktu a kratké délce Zivota.
Ukazalo se, ze participanti s touto informaci vydrzeli ve vodé¢ déle a hodnotili zazitek
jako méné bolestivy nez participanti z kontrolni skupiny. Sami sebe se totiz snazili
presvedcit, Zze nemaji zivot ohrozujici nemoc, a proto si nedovolili pln¢ vnimat bolest,
kterou zazivali — zapojil se sebeklam (Paulhus, 2008; Paulhus & Buckels, 2012). Na n¢
pak s vyzkum podvadéni pii cviéném testu navazal Paulhus se svymi kolegy. Je béZné,
ze si lidé pred zkouskou (v Ceském prostiedi napt. SCIO testy), koupi cvi¢nou sadu
testl, pfi jejimz vypliovani ale podvadéji — vyhledavaji si informace, nedodrzuji
stanoveny cas. Pro¢ to ale délaji? Odpoveéd’ je opét v sebeklamu — snazi se dosahnout

pozitivnéjsiho sebehodnoceni, ¢ehoz dosdhnou tim, ze ve cvicném testu budou mit



hodn¢ bodl. VEfi totiz, ze tento zpusob zlepSovani v cvicnych testech, zlepsi

v budoucnu jejich vykon ve zkouskové situaci (Paulhus & Buckels, 2012).

2.3 Rozdil mezi impression managementem a sebeklamem

Rozdil mezi impression management a sebeklamem pfiblizn¢ koresponduje
s psychoanalytickym rozdélenim na védomé procesy a nevédomé procesy (Paulhus &
Trapnell, 2008). Na zaklad¢ tohoto se da& fici, Ze impression management je
kontrolovana sebeprezentace, zatimco sebeklam je sebeprezentace automaticka
(Paulhus & Trapnell, 2008; Schlenker, 2012). Sebeklam je tedy vice autenticky,
spontanni a vychazi z jedince samotného. Na rozdil od toho je impression management

neautenticky, strojeny a je ovlivnén socialnim tlakem (Schlenker, 2012).

Automaticka sebeprezentace — sebeklam — probihd mimo védomé uvédomovani,
vyzaduje pouze malé kognitivni Usili, je autonomni. Miize, ale nemusi byt netimyslny.
Nékteré z téchto Cinnosti se staly automatické diky castému opakovani, ¢i pouze diky
tomu, Zze za nimi nasleduje odména. (Nekterymi autory byva tento jev nazyvan
habituovany impression management, napt. Trapnell a Paulhus.) Bargh (1989) pise, Ze
za vétSinou socialnich akci, se skryva chovani, které je zdmérné a zamétené na cil, ale

bylo zautomatizovano (Bargh, 1989 in Schlenker, 2012).

Kontrolovana sebeprezentace — impression management — se nejéastéji objevuje
v situacich, kdy je publikum tvofeno vyznamnymi lidmi, nebo pokud si jedinec nent jist
tim, jaky dojem by mohl vytvofit. Dochazi tedy k zaméfeni na to, jaky dojem vytvari

a Casto také k planovani celého pfedstaveni (Schlenker, 2012).

2.4 Fyziologie procesu sebeprezentace

V poslednich nékolika letech se za¢ina proces sebeprezentace zkoumat také na

urovni fyziologie (Paulhus & Trapnell, 2008).

Vohs, Baumeister a Ciarocco (2005) se ve svych 8 vyzkumech zabyvali
télesnymi i psychologickymi zdroji, jez se podileji na seberegulaci a sebeprezentaci.
Zjistili, ze vyCerpani energie pii jedné z téchto Cinnosti vede ke zhorSeni ve druhé. Ve
svém prvnim vyzkumu vychdzeli zpfedchozich zjisténi, Ze lidé maji tendenci
prezentovat se cizim lidem v pozitivnéj$im svétle nez pratelim (Tice et al., 1995).
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Zjistili, Ze snaha prezentovat se pozitivné pred prateli vyzaduje vice energie, nez
prezentovat se timto zplsobem pied cizimi lidmi. Stejné tak prezentovat se upiimné
pted prateli je energeticky méné narocné nez pred cizimi lidmi. V dalSich vyzkumech
zkoumali rozdily mezi muzi a Zenami, sebeprezentaci pii projevu pied jedinci jiné rasy
o rasové politice apod. Na zaklad¢ toho zjistili, Ze vSechny zplisoby sebeprezentace
nejsou stejné vycerpavajici, ze sebeprezentace a seberegulace jsou Uzce spojené a
vyCerpani energie pii jedné znich, vede ke zhorSeni udruhé, naptf. uchaze¢ o

zamé&stnani zazaii u pohovoru, ale poté neziizené pije u vecete (Vohs et al., 2005).

Gailliot et al. (2007) zjistil, Ze kvalita vykonu pii sebeprezentaci (a seberegulaci)
zavisi na hladin€é glukozy v krvi. Sebeprezentace snizuje hladinu glukézy v krvi,
pfi¢emz nizka hladina glukézy v krvi snizuje kvalitu sebeprezentace. Toto zhorSeni

muze byt ale eliminovéano vypitim napoje s vysokym obsahem glukézy.

Sebeprezentace byla zkoumana také na urovni neurovéd. Kwan et al. (2007)
se svymi kolegy zaméfila na zkoumani sebezlepSovani (self-enhancement). Predev§im
na to, jak jsou tendence k sebezlepSovani ovliviilovany riiznymi strukturami mozku. To
bylo zjistovano za pomoci transkranialni magnetické stimulace (TMS), kterd umoziuje
stimulovat mozkovou tkan, a proto se pouziva pro zjiStovani funkci rtiznych casti
mozkové kiiry a také pfi studiu vztahli mezi mozkem a chovanim (Bares, 2008; Kwan et
al., 2007). Vyzkumu se zcastnilo 12 vysokoskolskych studentti, jejichz tkolem bylo
hodnotit sebe a také svého nejlepsSiho pfitele na souboru 144 adjektiv. Diky TMS byly
stimulovany tii oblasti mozku. Zatimco participant vypliloval dotaznik, byly do jeho
mozkové tkané posilany impulzy. Bylo zjisténo, ze TMS vedena do prefrontalni
mozkové kiiry snizovala tendence k sebezlepSovani. Dle vysledki se tedy zda, ze
prefrontalni mozkova kira mize ovliviiovat sebezlepSovani. Nicméné autofi zdlraziuji
nutnost dalSich vyzkumd, které by napt. odliSily, zda oblast skute¢né spojena se

sebezlepSovanim, ¢i se sebeklamem (Kwan et al., 2007).

2.5 Duvody pro sebeprezentaci

Dulezitou soucasti vyzkumi sebeprezentace je hledani odpovédi na to, pro¢
vlastné k sebeprezentaci dochazi. D4 se fici, ze existuji tii zakladni dGvody — vytvareni

zadané identity, ziskani vyhody a usnadnéni socidlni interakce.



2.5.1 Vytvareni Zadané identity

Schlenker (2012) rozd€luje vyzkumy odpovidajici na otazku: ,Jak lidé chtéji,
aby je ostatni vnimali?*“ do dvou kategorii: 1. Lidé chtji, aby je ostatni vnimali v
pozitivnim svétle a jako nositele socidlné zadoucich ryst. Timto se zabyvaji teorie
zaméfené na self-esteem a sebezlepSovani (self-enhancement). 2. Lidé chtéji, at’ je
ostatni vidi tak, aby se to shodovalo s tim, jak vnimaji sami sebe. Vyzkumy se zabyvaji

procesem sebepotvrzeni (self-verification).

SebezlepSovani (self-enhancement) je tendence vylepSovat své pozitivni kvality
(Paulhus & Holden, 2010). Tim, Ze se jedinec v ramci sebeprezentace ostatni snazi
presvédcit o svych pozitivnich vlastnostech, presvédcuji 1 sebe, diky tomu se vytvaii
lepsi pocit ze sebe samych, a slouzi tak také osobnim zajmim. Jde o pozitivni sebeklam
(Paulhus & Trapnell, 2008). SebezlepSovani se tedy obcas vyskytuje v situacich, kdy si
jedinec neni jist svymi schopnostmi a potiebuje tak sdm sebe presveédCit o tom, Ze je

m4, nemuize byt tedy spusStén proces sebepotvrzovani (Schlenker, 2012).

Cilem sebepotvrzovacich strategii je, aby nas druzi vnimali a hodnotili tak,
jak vniméme a hodnotime sami sebe. Potvrdit si dojem, ze sami sebe zname nejlépe, je
zabyval tim, pro€ si lidé vybiraji jako interakéni partnery ty, kteti je vidi tak, jak vidi
sami sebe. Zjistili, ze jedinci s pozitivnim pohledem na sebe sama upiednostiiuji
partnery, kteti je hodnoti pozitivng, zatimco jedinci s negativnim pohledem na sebe
sama vyhledadvaji partnery, jezjim poskytuji negativni hodnoceni. Podle autort je
nejlepSim vysvétlenim proces sebepotvrzeni a s tim spojené touhy po potvrzeni svého
self-konceptu, ktery z velké €asti vznikd na zaklad¢ predchozich vztahli a poméaha tak
predvidat to, jak na jedince budou reagovat ostatni. Toto chovani tak poskytuje oporu

pfi vnimani svého socidlniho okoli jako ptfedvidatelné a kontrolovatelné.

2.5.2 Ziskani vyhody

Lidé casto vyuzivaji sebeprezentaci k tomu, aby ziskali socidlni ¢i materidlni
odmeénu, ptipadné aby se vyhnuli trestu. Piikladem snahy o ziskani materidlni odmény
je zaméstnanec firmy, ktery svého vedouciho snaZzi pfesvédcit o tom, Ze je pracovity a
velmi schopny, pficemz cilem této aktivity je ziskat povySeni ¢i vyssi mzdové
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ohodnoceni. Socialni odména zavisi na tom, zdali jsme schopni ostatni presvédcit o
svych urcitych kvalitdich, napt. dobry vidce musi ostatni piesvédcit, ze ma dobré

vidcovské schopnosti (Brown, 2013).

Sebeprezentace za Gcelem ziskani vyhody je jedincem chapéna jako prostfedek
pomahajici dosahnout cile. Nemusi nutné jit pouze o snahy vytvaret socidlné zadouci ¢i
pozitivni obraz, ale pro ziskani benefitd jsou lidé ochotni prezentovat se v socidlné
nezadoucim 1 v negativnim svétle (Schlenker, 2012). Schlenker (2012) ve svém textu
odkazuje na nékolik vyzkumt, v nichz se autofi zaméfili na zkoumani situaci,
ve kterych pro sebe jedinec ziskavd vyhodu diky sebepodcenovani, napi. Leary a
Kowalski (1990) pisi, ze jde o situaci, kdy se jedinec pokousi vyhnout nepiijemnému
ukolu, u kterého je pravdépodobné, ze jej bude vykondvat spravné pfipraveny jedinec,
Jones a Wortman (1973) zase pisi o situaci, kdy by prezentovani vlastnich schopnosti
mohlo ohrozit publikum, ¢i Gibson a Sachau (2000) tvrdi, ze k sebepodceiiovani jedinec

pfistoupi, kdyZ chce, aby ho podcenovali jeho protivnici.

2.5.3 Definovani situace a usnadnéni socialni interakce

Jakmile se jedinec dostane do pfitomnosti druhych, ostatni se obvykle snazi
ziskat o ném co nejvice informaci nebo vybavit si veSkeré informace, které o ném jiz
maji, coZz ma praktické divody. Informace o druhych pomadhaji definovat situaci a
predvidat, co od nich mohu ocekavat a co bude dany jedinec ocekavat od nich. Diky
témto informacim je jednodus$si jednat tak, aby u jedince vznikla zadana reakce
(Goffman, 1959). Definovani socidlni situace je zakladni funkci sebeprezentace

(Brown, 2013).

Tomuto tématu se vénoval Goffman (1959), ktery zdlraziuje, ze kromé jedince
hrajiciho pfedstaveni se nastalou situaci na zdklad¢ ziskanych informaci pokousi
definovat kazdy z pfitomnych svymi reakcemi. Idedlem je, aby se definice u vSech
Gi¢astniktl shodovaly natolik, aby nedochazelo ke sportim. Ugastnici navzijem piispivaji
k jednotnému vykladu situace, coz je vlastné doCasna shoda na tvrzenich tykajicich se
tématu. Aby k této shod¢ dochazelo, jsou pouzivana riiznd preventivni opatfeni, kterd
maji za cil budto branit vlastni vyklad situace (obranny mechanismus), ¢i chranit

vyklad situace jiného ucastnika (takt).
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2.6 Individualni rozdily

Piestoze vSichni lidé sebeprezentaci uzivaji, nalezneme mnoho podstatnych
rozdild v naladéni ¢lovéka k vyuzivani sebeprezentace. Lidé se také odliSuji v motivaci
k zapojeni do sebeprezentace a také vtom, jaky stupenl nepfesnosti je v jejich

sebeprezentaci zahrnut (Brown, 2013; Paulhus & Trapnell, 2008).

2.6.1 Naladéni

Nekteti lidé pouzivaji sebeprezentaci Castéji nez jini. Lze nalézt dvé osobnostni

vysvétleni, kterd jsou podlozena vyzkumy (Paulhus & Trapnell, 2008).

Mark Snyder (1974) ptiSel s konceptem sebemonitorovani (self-monitoring), coz
je jeden z dilezitych mechanismi regulace vlastniho chovani. Jde o pozornost, kterou
lidé vénuji pozorovani vlastniho chovani (Blatny et al., 2010, s. 130). Snyder (1974)
zjistil, ze néktefi lidé vice nez ostatni, podléhaji situaénim vliviim a ptizplsobuji jim
chovani, aby se chovali vhodnym zptGsobem (Paulhus & Trapnell, 2008). Za ucelem
méfeni miry, do jaké jedinec sebemonitoruje své chovani, vytvofil Snyder Skalu
sebemonitorovani (The Self-Monitoring Scale) (Paulhus & Trapnell, 2008; Snyder,
1974). Lidé s vysokou mirou sebemonitorovani jsou velmi pragmaticti a flexibilni, jsou
velmi citlivi k situaénim kli¢im a reguluji podle nich své chovani, snazi se chovat vzdy
spravné¢ vzhledem k situaci. Lidé snizkou mirou sebemonitorovani si vice vazi
konzistence mezi tim, co délaji a jaci jsou, své chovani nechéavaji vice vést svymi

postoji a vnitinimi prozitky (Blatny et al., 2010, s. 130; Brown, 2013).

Podobné jako se lidé lisSi v sebemonitorovani, li§i se také ve vefejném
sebeuvédomovani (public self-consciousness) (Blatny et al., 2010. s. 130; Paulhus &
Trapnell, 2008). Fenigstein, Scheier a Buss (1975) pouzivaji pojmy soukromé a vefejné
sebeuvédomovani (privat and public self-consciousness). Nékteri 1idé prikladaji vice
pozornosti tomu, jak je vidi a jak o nich smysleji druzi, jak se prezentuji ostatnim lidem
ajak se pfizpisobuji vnéj§im standardim — maji vysokou miru vefejného
sebeuvédomovani. Ti, co maji spiSe soukromé sebeuvédomovani, vénuji vice pozornosti
vlastnim postojim a vnitfnim pocitiim, nemysli tolik na své vefejné vystupovani

(Blatny et al., 2010, s. 130; Brown, 2013; Fenigstein et al., 1975).
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2.6.2 Motivace

Motivace k sebeprezentaci miize byt u riznych lidi rGzna, néktefi jsou vice
motivovani nez jini. Paulhus & Trapnell (2008) napiiklad fikaji, Ze vice motivovani
k sebeprezentaci jsou jedinci s egocentrickou osobnosti, lidé s chronickou nejistotou,
¢ilidé se strachem znegativniho hodnoceni. Robins a John (1997) pouzivaji Ctyfi
metafory k zachyceni ¢tyf riznych motivl k sebeperezntaci: 1. Egoista (The egoist) je
motivovan sebezlepSovanim, 2. Politik (The polotician) je motivovan popularitou, 3.
Hledac konzistence (The consistency-seeker) je motivovan soudruznosti, 4. Védec (The

scientist) je motivovan ptesnosti (Paulhus & Trapnell, 2008; Robins & John, 1997).

2.6.3 Stupein nepresnosti

Lidé se také 1isi v tom, jak moc nepiesni ve své sebeprezentaci jsou. Stupeit
nepiesnosti v sebeprezentaci je zjiStovan predevSim dotaznikovymi metodami
zaméfenymi na socialné zaddouct styl odpovidani (napt. BIDR, Marlowe-Crowe $kala, ¢i

0OCQ-150), kterym se budu vénovat dale.

2.7 Obraz vytvareny skrze sebeprezentaci

Jedinec se pfi predstaveni snazi u ostatnich vyvolat nejriznéjsi dojem, k cemuz
ho mize vést nespocet divodi (Pittman & Jones, 1982). Prestoze se zda, ze repertoar
obrazli, které¢ se snazi jedinec u ostatnich vyvolat, je téméf nekone¢ny, rizné teorie
fikaji, ze jich je konecny pocet (Brown, 2013; Paulhus & Trapnell, 2008). Mnoho
vyzkumnikt se rozhodlo hledat taxonomii, ktera by zahrnovala v§echny mozné obrazy a
strategie jejich vytvareni v ramci procesu sebeprezentace. V pouzivani téchto strategii
byly nalezeny individudlni rozdily. Zatimco nékteti jedinci sklouzavaji k pouZzivani
pouze malého poctu strategii, jini vykazuji vétsi flexibilitu (Paulhus & Trapnell, 2008).

S prvnim navrhem taxonomie pfisli Pittman a Jones (1982), ktefi rozlisuji 5
sebeprezentacnich strategii, jez se od sebe navzajem lisi motivaci. Lee, Quigley, Nesler,

Corbett a Tedeschi (1999) identifikovali dokonce 12 sebeprezentacnich taktik.

V soucasné dobé je vsak nejvice rozvijenou teorie tzv. Big Two, které tikd, ze vSechny

vvvvvv

1. agentic, 2. communal (Paulhus & Trapnell, 2008).
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2.7.1 Pét strategii podle Pittmana a Jonese

Sebeprezentace je podle Pittmana a Jonese (1982) subkategorii socialniho
chovani, protoze v pfitomnosti druhych se vétSinou nezabyvame tim, jaky dojem
vyvolavame, chovame se spontanné, ¢i pouzivame naucené a zautomatizované vzorce
socialni vymény. Sebeprezentace dle jejich pojeti vyvstava v situacich, kdy jedinci
zalezi na tom, jaky dojem v druhych zanechava. Definovali tedy tzv. strategickou
sebeprezentaci jako ty prvky chovani ovlivnéné rozsifujicimi motivy, jejichz cilem je
vyvolani &i tvarovani dojmu, jez vyvolava herec® svymi dispozicemi u druhych (Pittman

& Jones, 1982).

Definovali pét kategorii strategické sebeprezentace. Dulezitym defini¢nim
prvkem kazdé z nich je to, ¢eho se diky ni herec snazi dosdhnout. Taxonomie obsahuje
téchto pét strategii: strategie zavdéCeni (ingratiation), strategie piikladnosti
(exemplification), strategie sebepovySeni (self-promotion), strategie zastrasovani
(intimidation), strategie pokorného chovani (supplification) (Pittman & Jones, 1982;

Vyrost & Slaménik, 2008).
Strategie zavdéceni (ingratiation)

Jde o nejbéznéji uzivanou strategii. Je motivovana potiebou naklonnosti druhych
lidi (,,aby nas méli radi*) (Vyrost & Slaménik, 2008, s. 102). Jde o snahu zalibit se
ostatnim, aby ndm pfisuzovali vlastnosti jako — vielost, vtipnost, spolehlivost, Sarm ¢i

fyzicka atraktivita (Pittman & Jones, 1982).

Uziti a podoba strategie zavdéCeni je ovlivnéna ¢asem, mistem, individudlnimi
rozdily a povahou vztahu herce s cilem (Pittman & Jones, 1982). Pittman s Jonesem
(1982) ji proto dale rozdéluji na: konformitu, laskavost, zlepSovani druhych a
sebezlepSovani. Vyhodnocovani vhodnosti konkrétni strategie zavdéceni zahrnuje tfi
roviny: 1. motivace — jak moc je dilezité, aby herce dany cil mél v oblibé&, 2. kognice —
zvazovani konkrétni strategie na roviné pravdépodobnosti tispéchu ¢i netispéch, 3. dalsi

formovani na zdkladé moralnich a hodnoticich faktord. Napft. pfi pfijimacim pohovoru

2 . . ¥ P v s . L.y , . foy ,

Herec je aktérem predstaveni, jez ma svou roli, coz je pfedem stanoveny vzorec jednani, ktery

je predvadén béhem pfedstaveni a ktery muze byt prezentovan i pfi jinych pfilezitostech (Goffman,
1999).
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je pro zadatele o praci jednodussi pouzivat sebezlepSovani nez konformitu (Pittman &

Jones, 1982).
Strategie zastraSovani (intimidation)

V mnoha ohledech je strategie zastraSovani opakem strategie zavdéceni.
Pti strategii zastraSovani se herec snazi presvédcit cil, Ze je nebezpecny, chce, aby se ho
ostatni bali (Pittman & Jones, 1982). Je zalozena na prezentaci vlastni sily a hrozby
druhym (Vyrost & Slaménik, 2008, s. 102). Herec druhym ukazuje, ze ma silu jim
ublizit, zptsobit diskomfort ¢i psychickou jmu, a Ze se neboji tuto silu pouzit, pokud
nebudou véci udélany podle jeho ptéani. Prototypem cloveka, jez pouzivéd strategii
zastraSovani je napft. zlodgj, ktery na chodce vyhruzné vytahne zbran, jeho tspéch pak

spociva v tom, zda chodec této vyhruzce uvéii (Pittman & Jones, 1982).

Strategie zastraSovani se nejcastéji objevuje ve vztazich, které jsou
nedobrovolné ajen obtizn€ zruSitelné (napt. vztah student-ucitel, armada, vztah
zameéstnavatel-zaméstnanci). Také v situacich, kdy ma herec zdroje, které u cile zpiisobi
negativni nasledky (napf. zbrané, ovlivnéni mzdy). Nékdy také dochézi k tomu, Ze se
herec vzda vlastnosti jako je slitovani ¢i §tédrost, bud’ z diivodu, Ze tyto vlastnosti
pfestal povazovat za dilezité, nebo k jejich uspokojovani dochéazi v jinych vztazich

(Pittman & Jones, 1982).
Strategie sebepovySeni (self-promotion)

Pii strategii sebepovySovani, se herec snazi zvysit svou osobni atraktivitu tim,
ze zdlrazituje své schopnosti jako je inteligence apod., ¢i dovednosti (napt. hra na
hudebni néstroj). Strategie sebepovysSovani v sobé zahrnuje jak strategii zavdéceni, tak
strategii zastraSovani, nebot’ jde o snahu ziskat socidlni privilegia, byt respektovan, ¢i
byt obliben diky svym schopnostem, dovednostem, talentu a kompetencim. Je
samoziejmé, ze v n¢kterych kontextech je pro herce velmi dulezité zapisobit, napf.
pfijimaci pohovor na pracovni pozici ¢i na Skolu, herec snazici se ziskat roli (Pittman &

Jones, 1982).

Kazdy herec, ktery zvoli strategii sebepovySeni, se potykd stim, Ze v mnoha
oblastech je mozné skute¢né schopnosti ovéfit. Kolegové z prace ¢i ze skoly, s nimiz je
vétSinou udrzovan pravidelny a dlouhodoby kontakt, mohou bézn¢ naSe kompetence
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testovat. Casto ale také dostavame informace, které je velmi obtizné otestovat.
V takovych situacich je pak dulezité to, zda herec predvede diveéryhodné predstaveni
pro své okoli, které je s velkou pravdépodobnosti pouceno o tom, ze lidé maji tendence

své schopnosti ptehanét (Pittman & Jones, 1982).
Strategie prikladnosti (exemplification)

Herec uzivajici strategii pfikladnosti se chce pfed ostatnimi ukdzat jako nositel
moralnich kvalit (napf. Cestnost, spravedlivost, disciplina, zodpovédnost), diky nimz
muze byt pro druhé vzorem (Vyrost & Slaménik, 2008, s. 102). Aby mé¢lo toto chovani
socialni efekt, musi jit o vice nez pouhé mluveni o moralnosti, jde o to byt svymi ¢iny
druhym ptikladem. Lidé, ktefi maji internalizované tyto moralni kvality a chovaji se
tak, jsou vzacni a z podstaty nejde o strategickou sebeprezentaci. Béznéjsi je, kdyz se
jedinec predstavuje jako nositel moréalnich kvalit, pfestoze je sdm neuznava (Pittman &

Jones, 1982).

Strategie piikladnosti je stejné bézna jako vSechny ostatni strategie. Piikladem
miZze byt zaméstnavatel, ktery pfichazi do prace brzy a pozd¢ odchéazi, mize po svych
zamé&stnancich vyzadovat to stejné, prestoze on sam chodi na dlouhé obédové pauzy
apod. Specialnim piikladem strategie piikladnosti a socidlniho vlivu je rodicovstvi,
rodie se pred svym ditétem piedstavuje v lepSim svétle a jako nositelé kulturnich
norem v nadéji, ze dité tyto hodnoty pievezme a bude se citit vino, kdyZ za nimi bude

zaostavat (Pittman & Jones, 1982).
Strategie poniZenosti (supplication)

Osoba vyuzivd zvyraznéni své vlastni neschopnosti, slabosti a zavislosti k
vyvolani zodpovédnosti a pocitl viny v druhych lidech. Jde o strategii pomoci, ktera

funguje nejlépe, pokud je mezi zucastnénymi rozdil v moci (Pittman & Jones, 1982).

vvvvvv

ocenéni kompetenci, které¢ funguje dle typického schématu. A dostane ukol, poprosi
o pomoc B. Pfestoze vSechny zasluhy dostane A, B se rozhodne pomoci, protoze jde o
skryté ocenéni jeho nadfazenosti ve zkuSenostech a védomostech. Castd je také

vzéajemna zavislost, kdy je A lepsi v urcitych oblastech nez B, zatimco B je v urcitych
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oblastech schopnéj$i nez A, pro obé¢ strany je tedy tato situace vyhodna (Pittman &

Jones, 1982).

Stava se pro posilu vlastniho sebehodnoceni riskantni, pokud se nesetka
s nalezitou odezvou (Vyrost & Slaménik, 2008, s. 102). Je totiz velmi narocné

propagovat svou bezmocnost a setkat se s odmitnutim (Pittman & Jones, 1982).

2.7.2 Big Two

David Bakan ve své knize The Duality of Human Existence z roku 1966 poprvé
pouzil pojmy agency a communion k zardmovani klicovych otdzek psychologie
osobnosti, socialni psychologie a psychoterapie. Na néj pozdéji navazal Jerry Wiggins,
ktery nalezl podobné rozdéleni i v dalSich oblastech (napf. evolué¢ni teorie, genderové
role, jazyk) (Paulhus & Trapnell, 2008). V roce 2006 vysel ¢lanek od Horowitze a jeho
kolegi, ktefi na zakladé predchazejici kritiky model pfepracovali (Horowitz et al., 2006;
Paulhus & Trapnell, 2008).

Agentic a communion jsou dilezit¢ pojmy, jez se pouzivaji v souvislosti
s lidskou osobnosti, tento pfistup spojuje hodnoty s motivy, motivy s cili, rysy a také
predsudky (Paulhus & John, 1998). Paulhus & Trapnell (2008) uvadi Hoganovu
charakteristiku agency a communion jako uspét a vychazet spolu (getting ahead, and
getting along). Dtlezité je zminit, Ze obé dimenze jsou spolecnosti hodnoceny jako

pozitivni, jde ovSem o dv¢ odlisné formy pozitivity (Paulhus & Trapnell, 2008).

Toto rozdéleni na agentic a communion se d4 demonstrovat na Schwartzové
modelu hodnot (Paulhus & Trapnell, 2008), ktery zahrnuje celkem 11 hodnot
(samostatnost, stimulace, benevolence, moc atd.), jez je mozné prifadit bud’to
k individualnim (tedy agentic) ¢i kolektivnim (tedy communion) zajmiim. Vztahy mezi
hodnotami je mozné vyjadiit zobrazenim v kruhu, jednotlivé vysece piedstavuji
hodnoty. Dle jejich vzajemného postaveni lze urcit jejich kompatibilitu ¢i

nekompatibilitu (Rehakova, 2006).

Paulhus & Trapnell (2008) toto pojeti rozsitili také na sebeprezentaci. Dle jejich
pojeti lidé upravuji své sebeportréty vytvaiené sebeprezentaci v terminech agentic a
communion bez zavislosti na tom, zda je publikum pouze ja ¢i jini lidé. Odlisuji tedy

dva sebeprezentacni styly: 1. agentic — jedinec se snazi pusobit jako silny, kompetentni,
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chytry, usiluje pfehnané po Gspéchu a precenuje svou vlastni hodnotu, 2. communal —
vytvaii dojem spolupracujici, vielé a svédomité osoby, jez dodrzuje skupinové normy a

ma pouze minimum socialnich odchylek (Paulhus & Trapnell, 2008).
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3 SebezlepSovani v ramci dotaznikii a jeho méfeni

Tendence pfehanct a snaha vytvaret lepsi sebeobraz jsou jedny z faktord, které
mohou ovlivnit vysledky psychologického vySetieni. Mnoho vyzkumnikd se
v minulosti zabyvalo tim, jak rozpoznat, Ze n¢kdo piehani pfi podavani informaci
o sob& samém ¢i o svych znalostech. Nejbéznéjsi postup, ktery odhaluje sebezlepSovani
v rdmci dotazniki, je zalozen na socidln€¢ zadoucim stylu odpovidéni. Kromé tohoto
pfistupu ale existuji také piistupy alternativni zalozené na socidlnim srovnavani (social
comparison) ¢i na nesouladu s kritériem (criterion discrepancy) (Paulhus et al., 2003;

Paulhus & Trapnell, 2008).

3.1 Socialné Zadouci styl odpovidani

Témét kazdy jedinec mize mit jisté vlastnosti ¢i mohl spachat Ciny, jez jsou
spole¢nosti hodnoceny jako negativni (napt. kradez, abuzus). Aby vyhovél
spoleCenskym normam, mtiZze se prezentovat v pozitivngj$im svétle, a to bez ohledu na
opravdové pocity nebo Ciny. Miize pak tedy dochdzet k tomu, Ze lidé podhodnocuji
aktivity posuzované jako nezadouci a naopak prikladat vétsi vyznam aktivitdm
zadoucim. Takovému chovani vramci dotaznikli se fika socidln¢ Zzadouci styl

odpovidani (Randall & Fernandes, 1991).

Socidlné zadouci styl odpovidani byva definovan jako tendence piehnané
pozitivné popisovat sdm sebe s ohledem na soucasné socidlni normy a standardy
v podminkach testové situace (Ganster, Hennessey, & Luthans, 1983; Paulhus, 2002;
Tonkovi¢, Gali¢, & Jernei¢, 2011). Se socialné zddoucim stylem odpovidani souvisi tzv.
zaujaté odpovidani (response biases), coz je systematickd tendence odpovidat na otazky
v dotaznicich takovym zplsobem, ktery interferuje s pfesnym vypoviddnim o sobé
samém. Tim je napiiklad vybirani odpovédi, které povazujeme za socidlné zadouct,
vybirani neutralnich ¢i souhlasnych odpovédi (Paulhus, 2002). Dle Ganstera et al.
(1983) je tato tendence problematickd, protoZze muze kontaminovat vysledky testu a

zakryvat vztahy mezi proménnymi.
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3.1.1 Meéreni socidlni desirability

Mnoho psychologii se shoduje vtom, Ze tendence podavat socidln¢ zadouci
odpovédi je velmi vyznamnd; zabyvali se tedy tim, jak ji méfit a vznikla tak cela fada
operacionalizaci (Paulhus, 2002). Jednim zprvnich byvad uvadén Allen Edwards
(Paulhus, 2002; Paulhus & Trapnell, 2008; Tonkovi¢ et al., 2011), ktery sesbiral
socialné zadouci odpovédi na velky pocet otazek, z nichz vytvotil Edwardsovu Skalu
socialni desirability. Predpoklada, ze jedinci, ktefi souhlasi s vysoce socialn¢ zadoucimi
polozkami a nesouhlasi stémi nezadanymi, odpovidaji socialné¢ zaddoucim stylem
odpovidani a ne podle skutecnosti. (Paulhus, 2002; Paulhus & Trapnell, 2008). Edwards
byl zfejmé prvnim, kdo naSel vztah mezi tim, jak je z hlediska spolecenskych norem
hodnocena polozka v dotazniku, a pravdépodobnosti, ze na ni respondent odpovi
pravdivé (Phillips & Clancy, 1972). Dalsim byl Wigginstv pfistup hrani roli (role
playing). Participanti vypliovali test za dvou podminek. Prvni byla vytvoite dobry
dojem (fake good), pfi niz mé¢li odpovidat tak, aby byli co nejvice v souladu s normami
spolecnosti. Druha pak odpovidejte upfimné (straight take), kdy méli odpovidat co
nejpresnéji. Tento piistup vedl k vytvoreni Minnesotského multifazového osobnostniho
inventafe a Wigginsovy Skaly socialni desirability (Paulhus & Trapnell, 2008; Wiggins,
1964). Oba dva pfistupy byly kritizovany a vykazovaly velmi nizkou interkorelaci
(Paulhus, 2002).

Marlowe - Crowne $kala socidlni desirability

Marlowe a Crowne navazali na pfedchozi zjisténi; jejich pfistup byl ale jiz vice
propracovany (Paulhus, 2002). Polozky byly navrzeny tak, aby ukazaly rozdil mezi
témi, kdo odpovidaji upfimné, a témi, kdo chtéji plisobit socidlné¢ Zadoucné (Paulhus &
Trapnell, 2008). Dotaznik je sestaven z polozek, jez ptedstavuji chovéni, které je
zadouci, ale je nepravdépodobné, Ze se objevi, nebo chovani, které je nezadouci, ale
zato cCasté, napt. ,,Pfed volbami dikladné zkoumam odbornou kvalifikaci vSech

kandidati, (Pribanova, 2014; Randall & Fernandes, 1991).

Skala je tvofena 33 vyroky, pfiemz je 18 vyrokd formulovano jako socialng
zadouci a 15 jako nezadouci. Respondent ma u kazdé polozky rozhodnout, zda je podle

néj tvrzeni pravdivé, ¢i nepravdivé. Pokud oznaci socidlné Zadouci polozku jako
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platnou, ziskdva bod, pokud oznac¢i socidln¢ nezddouci polozku jako nepravdivou,
ziskava také bod. Body se s¢itaji, ¢im vice bodu respondent ziskd, tim vyssi je jeho

tendence odpovidat socialné Zadoucim stylem (Pribanova, 2014).

Piestoze je $kala Siroce vyuzivana, byva zpochybiiovana a kritizovana. Nejcastéji
pro svou formu, odhadnutelny smysl skaly, formulaci vyrokt apod. (Pfibanova, 2014;

Randall & Fernandes, 1991).
Dotaznik Zadouciho stylu odpovidani (BIDR)

K tomu, Ze socidln¢ zadouci styl odpovidani muize mit dvé formy, se
dopracovalo mnoho vyzkumnikt, pfestoze jim kazdy dal jiné pojmenovéani (Paulhus,
2002). Paulhus (1984) spojil tyto pfedchozi piistupy a rozliSuje dvé slozky socialni
desirability, védomou slozku vytvafeni dobrého dojmu (impression management) a

nevédomou slozku sebeklamani (self-deception).

Na zaklad€ tohoto rozliSeni vytvofil metodu Balanced Inventroy of Desirable
Responding (BIDR), v ¢eské verzi Dotaznik zddouciho stylu odpovidani (BIDR-CZ).
Jde o nejpouzivangjsi nastroj pro méteni vytvareni socidlné zddouciho dojmu (Preiss &

Macudova, 2013).

Dotaznik obsahuje 40 poloZek, které jsou rozdéleny do dvou $kal. Skéla
sebeklamani (SDE) zahrnuje prvnich 20 polozek a jde o vyroky typu ,,nezalezi mi na
tom, co si 0 mn¢ ostatni opravdu mysli“ , ,mam sviij osud pevné v rukou® ¢i ,,jsem
zcela racionalni ¢lovek.* Tyto otazky maji ukazovat na nevédomou tendenci vylepSovat
svilj sebeobraz. Skéala vytvateni dobrého dojmu (IM) se sklada z druhych 20 polozek,
jejichz cilem je méfit tendenci prezentovat sam sebe v lepSim svétle. Napt. ,,nikdy
nenaddvam* , ,,nikdy nezakryvam své chyby* ¢i ,,nerozndsim drby o zalezitostech
ostatnich®. Kazdy vyrok je hodnocen na skéale od 1 (neni to pravda) do 7 (naprostd
pravda). Z kazdé¢ skaly mize respondent ziskat maximalné 140 bodu, celkové skore je

souctem skort IM a SDE a maximalni hodnota je tedy 280 (Preiss & Macudova, 2013).
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3.2 Dalsi pristupy

U nékterych jedincli je mozné zaznamenat vyssi skore v dotaznicich socialni
desirability, 1 pfesto ze nepodvadéji. Vyzkumnici se tedy snaZzili nalézt i jiné zplsoby,

jak zjistovat podvadéni v ramci dotaznikl (Paulhus, 2012).

Holden et al. (1992) naptiklad navrhl metodu zaloZzenou na meéfeni Casu
pottebného k odpovidani, kdy ptredpoklada, ze ti, ktefi odpovidaji uptimné, vykazuji
v rychlosti odpovidani jiny vzorec nez ti, ktefi pii odpovidani piehangji ¢i podvadéji.
Dle jejich vyzkumu je takto mozné provadét detekci podvadéni v ramci riznych

testovych metod.

Jeden z dalSich pfistupti je zalozen na socidlnim srovnavani a na zakladé
predpokladu, Ze ma jedinec tendenci hodnotit sdm sebe pozitivnéji nez veétSinu ostatnich
(better than average effect) (Brown, 2012; Paulhus & Trapnell, 2008). V dotazniku pak
jsou polozky zaméfené na hodnoceni sebe sama a ostatnich, pfipadné na srovnavani
sebe sama s pramérnym druhym (Paulhus & Trapnell, 2008). Vysoké skore

v takovychto dotaznicich znac¢i vysokou miru sebezlepSovani (Paulhus et al., 2003).

Kruegerova metoda (Krueger, 1998) je zaloZzena na korelaci mezi tim, jaké
vlastnosti si jedinec pfipisuje a vlastnim hodnocenim zddoucnosti téchto vlastnosti
(Paulhus et al., 2003). V tom se li§i od jinych metod, které predpokladaji, Ze socialni

desirabilita je konsensus sdileny vSemi respondenty (Paulhus & Holden, 2010).

Dalsi ptistup je zalozen na (ne)souladu s vnéjSim daveéryhodnym kritériem,
s jehoz pomoci je ovéfovana pravdivost pozitivniho hodnoceni (Paulhus & Holden,
2010). Je vlastné méteno odchyleni od objektivné méfitelné reality (Paulhus, 2012).
Piikladem je vyuziti Skolnich vysledkd ¢i skoru zIQ testd jako kritérium pro
sebeposouzeni vlastni inteligence. Dalsim piikladem je ovéfeni za pomoci dobie

informovanych pozorovatelt (Paulhus et al., 2003).

Kazda z vyse uvedenych technik mé své vyhody i nevyhody a Zadné z nich se
nevyhnula kritika. U k&l zaméfenych na zjistovani socialné zddouciho odpovéd’ového
stylu je nejvétsi vyhodou jednoduchd administrace. Nicméné jim Casto byva vycitano
nepiesné oddélovani skute¢ného podvadéni od realnych osobnostnich ryst (Paulhus,

2012; Paulhus & Holden, 2010). Podobné kritika se snasi také na metody zalozené na
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porovnani s ostatnimi, jelikoz chybi ovétovaci vnéjsi kritérium, které by dokdzalo, zda
dany jedinec skute¢n¢ neni nadprimérny (Paulhus & Holden, 2010). Metody zalozené
na souladu s kritériem ¢i na méfeni ¢asu jsou obtizné na administraci, jelikoz vyzaduji
specialni pomucky a prostfedi ¢i mnoho ¢asu (Paulhus, 2012; Paulhus & Holden, 2010).
Kruegerova metoda vyzaduje, aby respondent hodnotil stejnou polozku dvakrat podle
dvou riznych zadani, navic bylo zjisténo, Ze potadi jejich zadavani ovliviiuje to, jak se

lidé sebehodnoti (Paulhus & Holden, 2010).

Technika ptfehanéni (overclaiming) byla navrzena jako optimalni kompromis
mezi pfedchdzejicimi pfistupy (Paulhus, 2012; Paulhus et al., 2003; Paulhus & Holden,
2010).
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4 Technika prehanéni

Piehanéni (overclaiming) je tendence piedstirat znalost pojmu i pfesto, Ze je ani
neni mozn¢ znat (Paulhus et al., 2003; Williams et al., 2002). Pfehanéni je automaticky,

nevédomy proces, tzn. Ze si jedinec neni védom toho, Ze ptehdni (Williams et al., 2002).

Princip techniky piehanéni, které dali nazev Phillips a Clancy (1972), spociva
v prezentaci rizné¢ dlouhého seznamu slov obsahujiciho jak slova existujici, tak slova
neexistujici. Ukolem respondenta je hodnotit, jak moc mu jsou dané pojmy povédomé.
Diky tomu je mozné hodnotit jeho tendence k ptehanéni (Paulhus, 2012). Dle Paulhuse

et al. (2003) jde o odraz obecné tendence k nepfesné sebeprezentaci a predstirani.

4.1 Historie techniky

Prvni postup k odhaleni ptehdnéni, je mozné nalézt u Raubenheimera (1925),
ktery respondenty zadal, aby na seznamu 25 knih, znichz 10 bylo neexistujicich,

oznacili ty, které cCetli.

Phillips a Clancy (1972) zahrnuli tuto techniku do svého vyzkumu socidlni
desirability. Pfi telefonnim interview se respondentii ptali, zda znaji nékteré nové
produkty, knihy, televizni programy a filmy. Ani jeden pifedlozeny nazev
nepiedstavoval skute¢né existujici produkt. Tém, ktefi v této oblasti vykazovali vysoké
skore, fikali ,overclaimers® (,,pfehanéci®). Z vyzkumu vyplynulo, ze lidé, ktefi
prehanéli, méli také vyssi potifebu socidlniho uznani (need for social approval) néz ti,
kteti ptehanéli méné.

Randall a Fernandes (1991) ptizptisobily techniku pfehanéni svému vyzkumu
socialné zadouciho odpovidani pfi vyzkumu etiky. Jejich verze dotazniku obsahovala
25 slov v 5 kategoriich (nové vydané filmy, produkty, hudebni alba, televizni programy

a znacky obleceni), 10 pojmi bylo neexistujicich.

4.2 Soucasna podoba

Paulhustiv Dotaznik pfehanéni vlastnich znalosti (Overclaiming Questionnaire,
OCQ-150) byl poprvé predstaven v roce 1990. Paulhus a Bruce (1990) pfi jeho tvorbé
vychazeli z ptistupu Philipse a Clancyho (1972) i Randallové a Fernandesové (1991)
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aopirali se o pfedpoklad, Ze technika pfehanéni by mohla poskytovat presnéjsi
vysledky nez doposud vznikl¢ Skaly socidlni desirability, které byly velmi casto
kritizovany, jelikozje obtizné nabyt jistoty, Ze skute¢né¢ méfi tendenci jedince
odpovidat socidln¢ zadoucim stylem, protoze ncktefi jedinci skute¢né vykazuji
nadbytek socidlné zadoucich ryst (Paulhus, 2012). Dotaznik OCQ-150 byl navrzen tak,
aby byl optimdlnim kompromisem pifedchozich ptistupli. Zachycuje odchylovani od
reality a pfesnost, ale ve velmi konkrétni podobé, ktera je nezdvisla na sebehodnoceni
(Paulhus, 2012; Paulhus & Harms, 2004; Paulhus et al., 2003). Vyhodou techniky je jeji
jednoduchost, prakticnost a odolnost napfi¢ rtiznymi podminkami zadavani a také
minimalizace stresu, protoze obsahuje pro jedince neohrozujici polozky (Paulhus,
2012). Pfedchozim technikam byl jako nejvétsi slaba stranka vyc€itdn obsah a styl
zpusobujici zmateni (Paulhus, 2012), Paulhus a Holden (2010) poznamenali, ze diky

objektivnimu skérovani toto mateni mizi.

V dotazniku je 150 pojmu v 10 kategoriich: Historicka jména a udalosti, Uméni,
Jazyk, Knihy a poezie, Autofi a postavy, Socialni védy a pravo, Fyzikdlni védy,
Biologické védy, Osobnosti 20. stoleti, Filozofie. Kazdé kategorie zahrnuje 15 pojmu,
znichz 12 je existujicich a 3 jsou neexistujici, ze 150 pojmu je tedy 30 neexistujicich
(Paulhus et al., 2003). Tabulka 1 ukazuje ptiklady existujiciho a neexistujiciho pojmu
z kazdé kategorie z Ceské verze dotazniku OCQ-150, kterou pielozil Karel Riegel.
Respondenti maji hodnotit svou znalost kazdého pojmu na 7-bodové Skéle, kde 0
ptedstavuje ,,Nikdy jsem o tom neslySel” a 6 ,,Velmi povédomy* (Paulhus & Harms,

2004). Na vyplnéni testu neni stanoven zadny ¢asovy limit.

Tabulka 1 Priklady existujictho a neexistujiciho pojmu z ceské verze dotazniku OCQ-150
Kategorie Existujici pojem Neexistujici pojem
HlS’tOI'l(.:ka jmena a Napoleon Princ Lorenzo
udalosti

Uméni Paul Gauguin Metropolitni malba
Jazyk Eufemismus Teorémus

Knihy a poezie Satyricon Bil4 kosatka
AutoFi a postavy Desdemona Doktor Fehr
Socidlni védy a pravo Arachnofobie Megafrenie
Fyzikalni védy Supernova Kvarkus
Biologické védy Hemoglobin Bio-sexual
Osobnosti 20. stoleti Andy Warhol Josef Rosenheim
Filozofie Sokrates Cogito ergo nom
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4.3 Vyhodnocovani a vysledné hodnoty

Pii vyhodnocovani dotazniku se vychéazi zteorie signalni detekce (SDT)
(Paulhus & Bruce, 1990). Jde o metodu, kterd umoznuje métit schopnost rozliSovat
mezi stimuly, pfi¢emz proband mize byt vice ¢i méné pfesny (Macmillan & Creelman,
2005). Prikopniky metody jsou David Green a John Swets. Do psychologie SDT
vstoupila jako metoda, kterd umoznovala vysvétlit a také popsat schopnosti
pozorovatele odliSovat slaby stimul od Sumu (Macmillan & Creelman, 2005; Paulhus &
Petrusic, 2007). Prvnimi, kdo signalni detekci vyuzivali, byli psychofyzikové, ktefi
s jeji pomoci napft. hledali jaka nejniz$i hlasitost zvuku bude vniména v 80% ptipadu.
Pozd¢ji byla aplikovana tfeba na vyzkumy paméti (Pastore & Scheirer, 1974). Od té
doby doslo v signélni detekci k mnoha zménam piedev§im ve zpisobech jeji aplikace

(Macmillan & Creelman, 2005).

Vyuziti teorie signalni detekce je hlavni inovaci, kterou k technice pfehanéni
ptispé€li Paulhus a Bruce (1990) oproti svym piedchidcim. Diky této metodé je na
zietel bran fakt, Ze lidé nepfehanéji znalosti pouze na neexistujicich polozkach, ale také
na polozkach existujicich. Teorie signalni detekce také umoznuje vyuZzit vSechna data,

bez toho, aniz by byla zanedbavana ptredkladana skala (Paulhus et al., 2003).

V ramci signalni detekce je mozné odpovédi zatadit do 4 kategorii (Paulhus,

Harms, 2004):

1) trefy (hits): redlny pojem ohodnoceny jako zndmy, tedy Cislem 1 a vyS$im;

2) plané poplachy (false alarms): neexistujici pojmy oznacené jakymkoliv ¢islem
vys$S$im nez 0;

3) chyby (misses): redlné pojmy hodnocené jako nezndmé, tedy ¢islem 0;

4) spravna zamitnuti (correct rejections): neexistujici pojmy oznacené jako

nezname.
Tabulka 2 Kategorizace odpoveédi v Dotazniku piehanéni viastnich znalosti
Druhy pojmu
Existujici pojmy Neexistujici pojmy
Pojmy oznaceny jako znamé Trefy (= 1) Plané poplachy ( < 0)
Pojmy oznacené jako nezname Chyby (=0) Spravna zamitnuti ( = 0)
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Teorie signalni detekce umoziiuje ze vzajemnych pomért v odpovédich
vypocitat dvé hodnoty, jez jsou vysledkem - index pfesnosti (accuracy index) a index
zaujatosti (bias index) (Paulhus & Harms, 2004). Index ptesnosti znaci schopnost
Clovéka odlisit redlny pojem od neredlnych pojmt (Paulhus & Harms, 2004).
Nejptesnéjsi neni ten, kdo ma nejvice tref, ale ten, kdo ma nejlepsi schopnost rozliSovat
mezi existujicimi a neexistujicimi pojmy (Paulhus et al., 2003). Index zaujatosti urcuje,
zda ma respondent tendenci fikat ,,Ano, pojem je mi povédomy.“ ¢i ,,Ne, pojem jsem
nikdy neslySel.“ ZjednoduSené lze fici, ze index ukazuje, jak moc respondent

prezentoval znalost u neexistujicich pojmi (Paulhus & Harms, 2004).

Index piesnosti a index zaujatosti je mozné vypocitat dvéma zpiisoby. Za prvé za
pouziti tzv. metody selského rozumu (common sense), cozZ je intuitivnéjsi pojeti teorie
signalni detekce (Paulhus & Petrusic, 2007). Anebo za pomoci teorie signalni detekce
vypocitat tzv. standardni par (standard pair), ktery dle Paulhuse a Petrusice (2007)

zvysSuje reliabilitu.

Zakladem metody selského rozumu je vypocet poméru tref (hit rate) a poméru
planych poplacht (false alarm rate). Pomér tref (HR) je pomérem dosazeného poctu tref
a 120 realnych pojml. Pomér planych poplachti (FAR) je pomérem ziskanych planych
poplachti a 30 neredlnych pojmi. Z téchto hodnot se vypocitaji indexy presnosti

a zaujatosti (Paulhus & Harms, 2004; Paulhus & Petrusic, 2007).
Index ptesnosti = HR - FAR
Index zaujatosti = HR + FAR

Pii vypoctu indexu zaujatosti se po€itd jak s pomérem tref, tak s pomérem
planych poplachti, protoze se vychézi z predpokladu, Ze osoba, kterd pfehani, prehani
pfi obou souborech slov jak neexistujicich, tak existujicich (Paulhus, 2012). Jakéakoliv

znalost neexistujiciho pojmu znaci ptehdnéni (Bing et al., 2011).

Pii vypoctu standardniho paru se vychazi zteorie signalni detekce. Index
pfesnosti se vypocita za pomoci d’ a znaci pocet tref ve vztahu k planym poplachtim.
Index zaujatosti pak za pomoci separacniho kritéria c, které znaci, jak silny musi mit
respondent pocit zndmosti pojmu, aby fekl ,,Ano, tento pojem je mi povédomy‘
(Paulhus et al., 2003).
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Index ptesnosti (d") = zHR - zFAR
Index zaujatosti (c) = —0,5 X (zHR + zFAR)

Zakladem je vypocet Cetnosti kazdé hodnoty ze Skaly zvlast pro existujici
a neexistujici pojmy, nasledné¢ se hodnoty sectou tak, aby vznikly kumulativni ¢etnosti,
tyto hodnoty se poté pfevedou na z-skore. Z téchto Cisel se vychazi pii vypoctech d*a c.
Pro ziskdni dvou kone¢nych hodnot, je potieba vysledky zprimérovat (Macmillan &
Creelman, 2005; Paulhus & Petrusic, 2007). Cim vy33i je hodnota indexu piesnosti, tim
presnéjii respondent byl v odliSovani redlnych a nerealnych pojmi. Cim vyssi je
hodnota indexu zaujatosti, tim véEtsi je tendence respondenta k piehdnéni, tzn. vice

tvrdil, ze zna pojmy, jez neexistuji.
4.4 Vyzkumy pouZzivajici techniku prehanéni

Paulhus se svymi kolegy metodu nékolikrat oveétoval (Paulhus & Harms, 2004;
Paulhus et al., 2003). Pfedvyzkumu se zucastnilo 44 studentl, kterym byl ptedlozen
dotaznik OCQ-150, Wonderlickliv IQ test a dotaznik socidlni desirability méfici
vytvareni dobrého dojmu a sebeklam (Paulhus & Bruce, 1990). Studie ukazala silny
vztah mezi IQ a indexem piesnosti (r = 0,44), korelace se skalami vytvaieni dobrého
dojmu a sebeklamu byla nesignifikantni, index =zaujatosti koreloval (r=0,40)
s vnimanim vlastnich znalosti. Retest po osmi tydnech také ukdzal, Ze hodnoty obou
indext vykazuji Casovou stabilitu (Paulhus & Bruce, 1990; Paulhus et al., 2003).
Vysledky predvyzkumu ukéazaly, ze index zaujatosti a index ptesnosti dokdzi méfit
znalosti a jejich piehdnéni a inspiroval tak autory k provedeni ¢tyf vétSich vyzkumu

(Paulhus et al., 2003).

Z prvniho vyzkumu, jehoz se Uc€astnilo 137 studentd, vyplynulo, Ze index
ptesnosti siln¢ souvisi s IQ (r = 0,52), prokazalo se tedy, Ze rozliSovani existujicich a
neexistujicich pojmti dokaze poukazat na obecnéj$i kognitivni schopnosti. Index
zaujatosti koreloval s hodnotami souvisejicimi se sebeprezentaci — narcismus a
sebeklamné zlepSovani (Skdla z dotazniku BIDR), bylo tedy dokadzano, ze index
zaujatosti méti prehanéni (Paulhus et al., 2003). Vysledky druhého vyzkumu potvrdily,

Ze varovani na piitomnost neexistujicich pojml neovlivnilo validitu indexu pfesnosti
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ani zaujatosti (Paulhus et al., 2003). Pfi tietim vyzkumu byl dotaznik zaddvan se dvéma
instrukcemi — ,,udélejte dobry dojem* a ,,odpovidejte upiimné®“. Ukazalo se, ze pfi
podminkach vytvateni dobrého dojmu lidé ptehanéli vice nez pii podminkach
uptimnych (Paulhus et al., 2003). Dale se také ukazalo, ze index zaujatosti méii rysové
tendence k sebezlepsovani a zachycuje tak dulezité rozdily mezi respondenty, pokud je
jim dotaznik zadavan pii stejném kontextu (Paulhus, 2012). Pii ¢tvrtém vyzkumu bylo
respondentim umoznéno vzit si baterii dotaznikli domti a vyplnit ji ve svém volném
Case. Byli pozadani, aby si pojmy nikde nevyhledévali a nezadali nikoho o pomoc. Bylo
potvrzeno, ze index pfesnosti poukazuje na kognitivni schopnosti, i pfesto, ze byl

dotaznik vypliovan bez dohledu (Paulhus & Harms, 2004).

V roce 2011 probéhla validizace chorvatskd verze OCQ-150 (Tonkovié et al.,
2011). Vyzkumu se zucastnilo 382 studentl a cCerstvych absolventi Zahtebské
univerzity (55% zen, prumérny vék 22,8 let). Respondenti vypliiovali chorvatskou verzi
OCQ-150, dotaznik socidlni desirability (CIDR) a Goldbergiiv osobnostni dotaznik
IPIP-300. Vysledky ukazuji, ze jak metoda selského rozumu, tak standardni par
vykazaly uspokojivé psychometrické charakteristiky. Indexy vypocitané obéma
metodami ukédzaly velmi vysokou interkorelaci (v obou piipadech vétsi nez 0,95).
Autofi doporucuji k vyhodnocovani pouzivat spiSe standartni par (Tonkovi¢ et al.,

2011).

V roce 2015 byl publikovan vyzkum Ludekeho a Makranskeho, ktery techniku
pfehanéni zpochybniuje (Ludeke & Makransky, 2015). Vyzkumu se zucastnilo 704
respondentl, ktefi koresponde¢né vyplnili verzi dotazniku meéficiho piehanéni (105
pojmt v 7 kategoriich: hudebnici péti rznych zanrt — jazz, country, klasickd hudba,
rap/hip-hop a rock, didle ndvrhafi obleCeni a obchody s obleCenim) spolu s dal§imi
dotazniky zaméfenymi na 1Q, osobnost, indikaci nedbalého odpovidani, sebezlepSovani
a socialné zadouci styl odpovidani. Vysledky naznacuji, Zze vysledné indexy techniky
pfehanéni postradaji konvergentni validitu. Rozhodli se proto ovéfit n€kolik moznych
inovaci dotazniku jako je kontrolovat nedbalost odpovidani, pii vypoctu indexu
zaujatosti jinak vazit pomér tref a pomér planych poplacht a zvazit vliv kategorii
védomosti, z nichz n¢které mohou byt vnimany jako vice prestizni. Pfi zméné vypoctu
indexu zaujatosti, ktery vice reflektoval to, ze redlné pojmy tvoii 80% testu, zatimco
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neexitujici 20%, nedoslo k zddnym vyraznym zméndm vysledki. Byla také pouzita jina
verzi OCQ nez je obvykle uzivana, coz vedlo autory k tvaham o tom, jak ovliviiuji
obsazené¢ kategorie v testu jeho vysledky. Kategorie v jejich verzi povazuji za méné
prestizni nez ty, co jsou v dotazniku OCQ-150, coz by mohlo znamenat, ze lidé maji
mensi tendence prehanct. Vysledky potvrzuji domnénku, Ze index zaujatosti souvisi
s nedbalym odpovidanim, proto autofi doporucuji pouziti techniky pfehanéni pfedevsim
pfi podminkach jakymi je napf. vybérové fizeni, kdy pocet nedbale odpovidajicich
klesne, protoze je vyzadovano vice pozornosti a vzroste motivace k prehanéni. Autofi
tedy nezpochybiiuji pouziti techniky piehanéni k zjistovani zkreslené sebeprezentace
vramci dotaznikl, ale doporucuji k dal§$imu zkoumani ovéfit ovlivnéni nedbalym
odpovidanim, na které bylo poprvé poukazano jejich vyzkumem, zkreslenim

sebeprezentace i ptiliSnou sebediivérou (Ludeke & Makransky, 2015).
4.5 Aplikace

4.5.1 Vybérova rizeni

Spolu s tim, jak rostou dikazy pro poznatek, Ze osobnost jedince je dulezitou
soucasti hodnoceni pfi vybérovém fizeni, roste také zajem o to, jak rozpoznat, Ze

jedinec v situaci vyberového fizeni pii testech osobnosti podvadi (Paulhus, 2012).

Bing et al. (2011) se zabyval tim, zda je technika pfehanéni vhodna k pouziti pti
vybérovém fizeni a zda je mozné zvysit jeho pfesnost pouzitim techniky prehanéni
spolu s dalsimi osobnostnimi dotazniky. Vyzkumu se zucastnilo 408 studentt (47% zen,
pramérny vek 20,88), kteti byli ndhodné rozdéleni do dvou skupin, kde byl test zadavan
bud’ za neutrdlnich podminek nebo za podminek vybérového fizeni spolu s dal§imi testy
zaméfenymi na touhu po uspéchu, socialni desirabilitu, kognitivni schopnosti, poc¢itano
bylo také s dosazenymi Skolnymi vysledky. Bylo zjisténo, ze kontrola podvadéni za
pomoci techniky pfehanéni zlepsila prediktivni validitu sebeposuzovacich skal, zatimco
pouziti jinych metod zamétenych na méteni socidlni desirability za timto ucelem nebylo
vhodné (Bing et al., 2011; Paulhus, 2012). Pokud jsou rozhodnuti vyb&rového fizeni
zavisla na vykonu uchazect, je dle Binga a jeho kolegii (2011) vhodné zaradit techniku
pfehanéni do baterie testli, protoze mulZe snizit pravdépodobnost pfijeti téch, ktefi
podvadéji.
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Nov¢jsi vyzkum publikovali Feeney a Goffin (2015). Zacastnilo se 261 studentd,
ktefi vyplnovali zkrdcenou verzi dotazniku OCQ-150 obsahujici pouze 90 vybranych
polozek, dalsi testy zaméfené na podvadéni a také test RICSs, jenz je jiz zavedenou
metodou pro zjistovani podvadeéni v pribehu vybeérového fizeni. Na rozdil od Binga et
al. (2011), ktery techniku pfehanéni aplikoval na podminky univerzitniho vybérového
fizeni, nejsou vysledky vyzkumu Feeneye a Goffina (2015) natolik pozitivni.
Upozoriiuji na to, ze uziti dotazniku v univerzitnim prostfedi mize byt dobré, protoze je
jeho obsah vysoce akademicky a zahrnuje zékladni akademické znalosti, zatimco uziti
pro vybérova fizeni na jina ,,vSedn&jsi“ povoldni miize byt nevhodné, protoze kategorie
pusobi obskurné. Doporucuji proto test prizptisobovat konkrétnim povoldnim, pro né&jz

se porada vybérové fizeni (Feeney & Goffin, 2015).

4.5.2 Vzdélavani

Paulhus a Dubois (2014) ovéfovali, zda jde techniku piehanéni pouzit
k posouzeni Skolnich znalosti a k predpovédi vysledkd. Vyzkumu se zicastnilo 108
studentl (59% zen, pramérny vék 20,1). Dotaznik méftici prehanéni se skladal z 64
redlnych a 16 neexistujicich pojml ze studijnich materiald studentli kurzu tvodu do
psychologie. Z vysledkii vyzkumu vyplyva, ze dotaznik méfici pfehdnéni je mozné
pouzit jako metodu k hodnoceni studentti. Vyhodou oproti jinym metodam je, Ze kromé
informaci o znalostech studenta nese také informace o sebezlepSovani. Index presnosti
totiz predikoval kone¢né znamky zpfedmétu. Oproti tomu index zaujatosti byl
negativnim prediktorem uUspéchu, tzn. Ze studenti s vysokym indexem zaujatosti méli
horsi znamky. Autofi tedy doporucuji pouziti techniky pfehanéni k predikci Skolnich

uspéchi a k hodnoceni studentti i v dalSich predmétech.

4.5.3 Marketingovy vyzkum

Uziti techniky pfehanéni v marketingovém vyzkumu je spojovano predevsim se
znalosti produktti. Minimélné¢ dva vyzkumy se zabyvaly ovéfenim, zda je techniku
prehanéni mozné za timto ti€elem uzit (Paulhus, 2012). Prvnim byl Nathanson s kolegy
(2007), v jejichz vyzkumu 145 respondentli vypliovalo dotaznik obsahujici 165
produkti v 11 kategoriich. Paulhus a Roeder (2009) se zaméfili na méteni znalosti

produktu a vztah k nému spolu se zkoumanim vlivu reklamy. Pfi obou vyzkumech byl
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dotaznik zadavan za tfi podminek — odpovidejte upiimné, piehangjte a sabotujte. Byl
potvrzen predpoklad, Zze nejvice pfehanéli respondenti pii podminkdch piehdnéni.
Nejméné validni byly vysledky za podminek sabotovani vyzkumu (Nathanson &

Paulhus, 2005; Nathanson et al., 2007; Paulhus, 2012).

Oba vyzkumy (Nathanson et al., 2007; Paulhus & Roeder, 2009) napovidaji, ze
technika pfehanéni je nadéjnym nastrojem pro zjistovani obezndmenosti s produkty na

trhu.

4.5.4 Vyzkum etického chovani

Technika piehanéni jiz byla aplikovana také na vyzkum etického chovani, kde je
dle Paulhuse (2012) naivni spoléhat se na sebeposuzovani. Prvnimi, kdo ji za timto
ucelem pouzili, byly Randall a Fernandes (1991). Po jejich vzoru ji aplikovali Joseph,
Berry a Deshpande (2009), ktefi odvozuji, ze ptehanéni etického chovéni je vice

spojeno se sebeposuzovacimi skalami, nez s referovanim o etickém chovani jinych.

Novéji pak Fu a Deshpande (2012) aplikovali techniku pfehanéni ve vyzkumu
etického chovani v ¢inské ocelatské spolecnosti. Vysledky potvrdily to, co jiz tvrdili
Joseph et al. (2009), tedy Ze dotaznik pfehanéni nejvice souvisel sreferovanim o
vlastnim etickém chovani, zatimco nekoreloval s vniméanim etického chovani

spolupracovnikil ¢i uspésnych manazerti (Fu & Deshpande, 2012).
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Prakticka ¢ast
5 Cil vyzkumu

Cilem prace je ovéteni Ceské verze Dotazniku prehanéni vlastnich znalosti, ktera
ma dle svych autorii poskytovat piesnéjsi vysledky nez ptredchozi metody zamétené na
zjiStovani socialni desirability a zkreslovani sebeprezentace vrdmci dotaznika
(Paulhus, 2012). Zaméfim se tedy na korelaci testu s Dotaznikem zadouciho stylu
odpovidani (BIDR-CZ). Dal§im je pak Dotaznik podvadéni v préci, jehoz povaha
zvySuje pravdépodobnost, ze respondent bude mit tendence zkreslovat svou
sebeprezentaci. Zaroven je otazkou, zda respondent, ktery piehdni, také podvadi.
V neposledni fad¢ je cilem zhodnoceni toho, zda poskytuje lepsi vysledky delsi verze

Dotazniku pfehanéni vlastnich znalosti tzv. OCQ-150, ¢i kratsi verze tzv. OCQ-100.

DalSim cilem prace je také zjistit, zda je tendence k pifehanéni ovlivnéna
vybérovym fizenim a porovnat vysledky od respondentli vyplilujicich test pfi

neutralnich podminkach a pfi podminkach vybérového fizeni.

6 Metodika

6.1 Vyzkumny soubor

6.1.1 BéZna populace

Data byla posbirana od 140 respondentii. Osoby byly ve véku 19-68 let
(M = 32,46, SD = 9,55, median 30). V souboru bylo celkem 75 muzi (53,6%) a 60 Zen
(42,9%), 5 ucastnikii své pohlavi neuvedlo (3,6%). VétSina ze vSech respondentd méla
dokoncené stredoskolské vzdélani s maturitou (N = 105, 75%), 21 respondentt (15%)
absolvovalo vys$i odbornou nebo vysokou Skolu, 6 respondenti (4,3%) dokoncilo
sttedoskolské vzdélani bez maturity, 3 respondenti (2,1%) méli dokoncené zakladni
vzdélani, 5 respondentl své vzdélani neuvedlo. VétSinu osob s dokoncenym
sttedoskolskym vzdélanim s maturitou tvofi studenti, budouci vysokoskolsti absolventi.
Osoby nebyly za ucast nijak honorovany, spoluprace byla dobrovolna, vSichni ucastnici

byli informovani, ze data budou zpracovana anonymng.
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U respondentl bylo na stupnici 1 (vyborné) az 5 (velmi Spatn¢) zjistovano, jak
se citi v den vypliiovani dotazniku. 64,2% respondentd pouzilo ze $kaly ¢islo 1 nebo 2,
Cislo 5 bylo pouzito pouze tfemi respondenty (2,1%). VétSina respondentd rovnéz
uvedla, Ze se na vypliovani dotaznikid soustfedila vyborné ¢i dobie a Ze je vyplhovani

zajimalo a snazili se.

6.1.2 Ucastnici vybérového Fizeni

Realného vybérového fizeni se zudastnilo 68 osob. Zeny (N =45, 66,2%)
ptfevazovaly nad muzi (N =23, 33,8%). Primérny vék byl 30,26 (SD =4,514),
nejmladsi G€astnik mél 24 let a nejstarsi 46 let, median byl 29 let. Vzhledem k povaze
vybérového fizeni na pozici justiéniho cekatele ¢i soudce, méli vSichni Ucastnici
dokonceno minimalné vysokoskolské vzdélani. Kladny vysledek vybérového fizeni byl

pro probandy vysoce motivujici.

6.2 Procedura

Data z bézné populace byla sbirdna u dvou soubort studentli distan¢niho studia
na Policejni akademii CR v Praze (64 osob), jednomu souboru student distanéniho
studia na CVUT v Praze (28 osob), studentim denniho studia na Pedagogické fakulté
Univerzity Karlovy v Praze (9 osob) a dal§im 39 osobam byl dotaznik zadavan
individudlng. Data studentii distanéniho studia na Policejni akademii CR a CVUT byla
sbirdna v ramci pfednédsek, data studentli na PedF UK a dalSich osob byla sbirdana v

jejich volném case.

Data od ucastnikl vybérového fizeni byla posbirdna béhem realného vybérového
fizeni na pozici justi¢niho ¢ekatele nebo soudce. Celé vybérové fizeni probihalo n¢kolik
mésicl. Psychologické vySetieni bylo poslednim krokem a sklddalo se z individualniho
rozhovoru, jehoz primérnd délka byla 0,5 hodiny. Druhou cast tvofilo vypliovani
dotaznikl, které u vétSiny respondentli probihalo v u¢ebné spolu s dal§imi tcastniky.
Utastnici vypliovali rizné psychologické a neuropsychologické testy a dotazniky,
jejichz soucasti byla také baterie testli osobnostni integrity, jejiz soucasti byl dotaznik
OCQ-150. V ramci vybérového fizeni byla pro nase ucely sesbirana data pouze z OCQ-

150.
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K naslednému zpracovani dat, jejich analyze a statistickym vypoctim byly

pouzity programy Microsoft Excel a IBM SPSS Statistics verze 20.0.
6.3 Pouzité metody

6.3.1 Dotaznik piehanéni vlastnich znalosti (OCQ-150 a OCQ-100)

Dotaznik obsahuje 10 kategorii (Historickd jména a udalosti, Uméni, Jazyk,
Knihy a poezie, Autofi a postavy, Socidlni védy a pravo, Fyzikalni védy, Biologické
védy, Osobnosti 20. stoleti, Filozofie), z nichz kazd4d obsahuje 80% realnych a 20%
neexistujici pojmi. Na sedmibodové stupnici s krajnimi body 0, jez znaci ,,Nikdy jsem
o tom neslySel“, a 6, kterd znaci ,,Velmi povédomy*“, respondent hodnoti svou
obeznamenost s uvedenymi pojmy. Neni stanoven casovy limit (Paulhus & Harms,
2004). Vysledkem testu jsou dvé hodnoty — index piesnosti (accuracy index) a index
zaujatosti (bias index), které Ize vypocitat bud’'to za pomoci teorie signalni detekce,
nebo metodou selského rozumu. (Paulhus & Petrusic, 2007). Dotaznik a jeho

vyhodnocovani byl podrobnéji rozebran v teoretické ¢asti prace.

Index presnosti (accuracy index) znaci schopnost respondenta odliSovat redlné
od neexistujicich pojmi. Cim vy3ii tato hodnota je, tim piesngjsi respondent byl
v odliSovani redlnych a neredlnych pojmi. Pfesny respondent tedy neni ten, ktery ma
nejvice tref, ale ten, ktery dokaze nejlépe diskriminovat mezi existujicimi a
neexistujicimi pojmy. Index pfesnosti vypocitany metodou selského rozumu muze

nabyvat hodnot -1 az +1 (Paulhus & Dubois, 2014).

Index zaujatosti (bias index) ukazuje vSeobecnou tendenci respondenta fikat
bud’to ,,Ano, pojem je mi povédomy.“, nebo ,,Ne, pojem jsem nikdy neslysel.“ Cim
vyssi hodnoty tento index nabyde, tim vétsi tendenci mél respondent fikat, ze je mu
pojem povédomy, a tedy tvrdit znalost u neexistujicich pojmda.

Prvni ¢eskd verze Dotazniku ptehanéni vlastnich znalosti (OCQ-150) obsahuje

150 polozek, 15 polozek vkazdé kategorii, 12 znich je existujicich a 3 jsou

neexistujici. VSichni respondenti vypliiovali tuto verzi dotazniku.

Nicméné na zaklad¢ kvalitativniho posouzeni polozek a zhodnoceni délky

celého dotazniku jsme se rozhodli provést polozkovou analyzu a vypracovat tak jeho

34



krat$i verzi. Polozkova analyza byla provadéna zvlast pro redlné a zvlast pro smyslené
pojmy. U kazdé polozky byl vypocitan diskriminacni index RIT, citlivost polozky ULI,
obtiznost polozky a reliabilita testu po odebrani dané polozky vyjadiena Cronbachovym
a. Bylo zjisténo, Ze nckteré kategorie obsahuji pfiliS jednoduché polozky, které malo
diferencuji. Na zékladé¢ statistické analyzy a nasledné kvalitativni analyzy polozek bylo
z kazdé kategorie vyfazeno 5 pojml — 4 existujici a 1 neexistujici tak, aby byly
kategorie konzistentni na zaklad¢ obtiznosti. Vznikla tak zkrdcend verze Dotazniku
prehanéni vlastnich znalosti (OCQ-100) obsahujici 100 polozek v 10 kategoriich. Kazda
kategorie zahrnuje 8 polozek existujicich a 2 neexistujici. Pro kazdého respondenta pak

byly vypocitany také indexy pfesnosti a zaujatosti z této zkracené verze.

V analyzéach jsou pouzita tato oznaceni: OCQ-150 pro delsi verzi testu, OCQ-
100 pro verzi testu vzniklé po polozkové analyze, CS pro vysledné indexy vypocitané

metodou selského rozumu a SP pro vysledné indexy predstavujici standardni par.

6.3.2 Dotaznik Zadouciho stylu odpovidani (BIDR-CZ)

Respondent je zddan, aby vyjadiil svou miru souhlasu s predkladanymi 40
vyroky na 7 bodové Skale, kde 1 znaci ,,Neni to pravda“, 4 znaci ,,Casteéné pravda“a 7
znaci ,,Naprostd pravda“. Polozky v dotazniku se ptifazuji bud’ ke Skale sebeklamani
(SDE) nebo skale vytvaieni dobrého dojmu (IM). Z kazdé skaly miize respondent ziskat
maximalné 140 bodu, celkové skore je souctem skorit IM a SDE a maximalni hodnota
je tedy 280 (Preiss & Macudova, 2013). Autory ¢eské verze jsou Marek Preiss a Galina

Macudova.

Skala sebeklamani (SDE) zahrnuje prvnich dvacet polozek dotazniku a maji
ukazovat na nevédomou tendenci vylepSovat svij sebeobraz. Jde o vyroky jako
,hezalezi mi na tom, co si o mn¢ ostatni opravdu mysli“ ¢i ,,mam svij osud pevné
v rukou®. Zvysend Skala sebeklamani muize znacit napt. zvySenou pravdépodobnost
socialné¢ zadouciho stylu odpovidéni, vylepSovani vlastniho obrazu (védomé i

nevédomé) ¢i neznalost sebe sama (Preiss & Macudova, 2013).

Skala vytvareni dobrého dojmu (IM) zahrnuje dal$ich 20 polozek, jejichZ cilem
je méfit tendence prezentovat sam sebe v lepSim svétle diky vyrokl jako ,,nikdy
nenadavam® ¢i ,,nikdy nezakryvam své chyby®. ZvySena Skala znaci opét zvySenou
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pravdépodobnost socidlné Zadouciho stylu odpovidéni, védomé piehanéni vlastnich

pozitiv, predstirani a lhani (Preiss & Macudova, 2013).

6.3.3 Dotaznik podvadéni v praci

Dotaznik je zaméfen na podvadéni v praci a ma dvé ¢asti. Za kazdou polozku

jsou respondentovi ptidéleny body podle zvoleného Cisla na Skale.

Skala vnimdni podvadeni v praci obsahuje 21 polozek, u kterych probandi
urcuji, nakolik se dle jejich ndzoru jednd o podvadéni. Instrukce zni: Prosime, zvolte
odpovéd podle toho, nakolik si myslite, ze uvadéné CcCinnosti jsou necestné.
Zakrouzkujte vzdy odpovidajici ¢islo. 1 je ,,zcela jist€¢ podvadéni®, 2 je ,,pravdépodobné

podvadéni®, 3 je ,,pravdépodobné neni podvadéni a 4 je ,,ur¢ité neni podvadeéni‘.

Skala podvadeni v praci obsahuje stejné polozky jako predchozi $kéla, lisi se
vSak vinstrukci: V praci si umim piedstavit, ze bych ... prosime, odpovézte
zakrouzkovanim ¢isla, kde 1 je ,,nikdy*, 2 je ,,zfidka®, 3 je ,,ptilezitostné®, 4 je ,,Casto®,

5 je ,,velmi Casto®.

6.3.4 Demograficky dotaznik

Soucasti byl také kratky demograficky dotaznik, s jehoz pomoci bylo zjistovano

pohlavi, vék, nejvyssi dosazené vzdélani a povolani.

Soucasti dotazniku byla otdzka zadajici respondenta o zhodnoceni toho, jak se
dnes citi na stupnici od 1 (vyborn¢) do 5 (velmi Spatné). Dalsi otdzka byla zamétena na
posouzeni snazivosti a zajmu pii vypliovani od 1 (se z4jmem a snazivé) do 5
(obtézovalo mé to). Posledni otdzka se tykala posouzeni soustfedéni na Skale od 1

(vyborné soustfedéni) do 5 (zcela nesoustiedény/a).

36



7 Vysledky

7.1 Zakladni analyza a deskriptivni udaje

Vnitini konzistence obou verzi Dotazniku pfehanéni vlastnich znalosti OCQ-150
1 OCQ-100 byla zjistovana pomoci Cronbachova o zvlast' pro polozky existujici a
neexistujici. U testu OCQ-150 pro existujici polozky a = 0,966 a pro smyslené polozky
a=0,869. U OCQ-100 pak pro existujici polozky o =0,961 a neexistujici polozky
o =0,838.

Pii prvotni analyze dat bylo za pomoci boxplotl zjisténo, Ze se v souboru bézné
populace u vyslednych hodnot test vyskytuji odlehld pozorovani, kterd by mohla
ovlivilovat dalsi analyzu, a proto byla vyfazena. Takto upravena data byla pouzita
k testovani normality rozlozeni za pomoci Shapiro-Wilk testu. Kromé indexu ptesnosti
vypocitaném metodou selského rozumu u OCQ-150 (W =0,972, p=10,009) i u OCQ-
100 (W =0,974, p=0,013) a u 8kaly podvadéni v praci (W = 0,965, p =0,002), bylo u
zbylych hodnot zjisténo normalni rozlozeni. U souboru ucastnikii vybérového fizeni
ukdzal Shapiro-Wilkiv test normality na normaélni rozloZeni u vSech pozorovanych
vysledkt. Z téchto divodi byly pii vyhodnocovani bézné populace uptednostnény
neparametrické metody a u analyzy vysledki ti€astnikti vybérového fizeni parametrické

metody.

Tabulky 3 a 4 ukazuji zdkladni deskriptivni Gdaje pro béznou populaci (Tabulka

3) a pro ucastniky vybérového tizeni (Tabulka 4).
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Tabulka 3

Celkové
skore

SDE

BIDR-CZ

M

Index
piesnosti

Sp

Index
zaujatosti

0CQ-150

Index
piesnosti

Index
zaujatosti

0CQ-150
CS

Index
piesnosti

Sp

Index
zaujatosti

0CQ-100

Index
piesnosti

CS

Index
zaujatosti

0CQ-100

Vnimani
podvadeéni

v praci

Podvadéni

Podvadéni

136

136

136

133

133

133

133

133

133

133

133

130

129

163,78

83,99

79,65

1,17

-0,31

0,27

1,27

0,90

-0,42

0,21

1,21

33,43

34,25

Median

163

84,5

79

1,18

-0,29

0,27

1,26

0,93

0,19

1,21

33

33

Modus

163

76°

77

0,99

-0,53

0,07

0,93

-0,23*

-0,44

1,21°

33

37

Zakladni deskriptivai udaje pro soubor bézné populace

Smérodatna
odchylka

N}
—
w
—

13,28

15,25

0,44

0,4

0,17

0,34

0,54

0,42

0,2

0,4

6,58

7,65

Tvwr

Sikmost

v

0,05

0,08

-0,05

-0,03

0,01

0,17

-0,05

-0,12

-0,02

0,17

-0,15

0,25

0,54

Spicatost

v

S
~

1
o
—
o]

-0,34

-0,15

-0,04

-0,91

-0,59

-0,42

-0,07

-0,86

-0,48

-0,12

-0,24

Minimum

55

39

0,03

-1,27

-0,05

0,35

-0,33

-1,39

-0,26

0,15

21

21

Maximum

215

118

116

2,39

0,64

0,63

2,10

0,56

0,63

51

53
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Tabulka 4 Zakladni deskriptivai udaje pro soubor ucastnikii vybérového rizeni

E

i3 . g E &

“ g 3 2 T &2 2 E E

E = = 3 = £ 3] = w

= s S ES £ & & 5

A = = v e N N = =

Celkové 68 19731 191,55 187 2567 014 -08 150 251
N skore

@)
&  SDE 68 9693 955 8 1129 028 -08 76 124
=

M 68 10038 99,5 85 17,61 -0,09 -099 65 136

2 Index e 171 177 077 048 018 -035 077 296
T o  Dresnosti
= Index

2 X 68 0,13 -0,  -028° 03 -034 -022 -08 0,52
zaujatosti

2 Index gg 042 041 031° 02 015 032 0 083
~ o | Diesnosti
g Index

2 X 68 134 135 1,03 028 028 -037 079 2
zaujatosti

g Index g 156 1,6 091 056 002 -062 039 283
T o,  Dresnosti
g Index

g X 68 021  -018 -0,72° 03  -03 003 -098 049
zaujatosti

g Index g 04 042 020° 022 02 -052 -008 081
o | Diesnosti
g Index

2 X 131 1,3 09° 031 022 -029 063 2
zaujatosti

a. Nalezeno vice hodnot se stejnym vyskytem. Zobrazena je nejnizsi hodnota.

Korelacni koeficienty mezi vyslednymi hodnotami Dotazniku piehanéni
vlastnich znalosti byly vypocitany Spearmanovym korelaénim koeficientem pro oba
soubory (Tabulka 5 a 6). Pearsonliv korela¢ni koeficient pro soubor soudct, jejichz
vysledné hodnoty vykazuji normalni rozdéleni, ukazal stejné, piestoze o n€kolik setin
siln€jsi, korelacni vztahy. Korelace ukazala ptredpokladané vztahy mezi jednotlivymi
indexy. Vysledné indexy pfesnosti vypocitané metodou selského rozumu a standardni
par spolu statisticky vyznamné pozitivné vysoce koreluji. Stejné tak indexy zaujatosti
vypocitané obéma metodami ukazuji vzajemnou statisticky vyznamnou vysokou
korelaci. A to i mezi obéma variantami dotazniku. Piedpokladim také odpovida

negativni korelacni vztah mezi indexem piesnosti a zaujatosti, pfestoze je ne vzdy
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statisticky vyznamny. Statisticky vyznamnéjsi vztahy (p <0,01) mezi indexy ukazuje

soubor z vybérového fizeni.

Tabulka 5 Korelacni koeficienty pro vysledné indexy Dotazniku prehdnéni viastnich znalosti bézné
populace
0CQ-150 SP 0CQ-150 CS 0CQ-100 SP 0CQ-100 CS
= 0 "Ug = 0 "Ug = 0 "Ug = 0 "Ug
R=lesh = X =8 RSN S8a ER  E& = R
= Index
) y .
n A presnosti
S nd
ndex
O zaujatosti -0,187
g Index o g704¢  -0,353*
= » presnosti
S
S Z‘;u;?:tosﬁ -0,231%  0,752*%  -0,594*
o Index
S N . 0,9* -0,015 = 0,712*%  -0,124
n A presnosti
S
S Zr;u;?:tosﬁ 0,158 0,977* -0,357* 0,765%  -0,031
g Index 921 0194 0936+  -0,389% 0,816* -0,220
- » presnosti
Qo
Q Index - " - " "
) zaujatosti -0,195 0,709 -0,561 0,961 -0,115 | 0,744* | -0,401

p < 0,05, *p <0,01

40



Tabulka 6 Korelacni koeficienty pro vysledné indexy Dotazniku prehanéni viastnich znalosti
ucastnikii vybérového rizeni

0CQ-150 SP 0CQ-150 CS 0CQ-100 SP 0CQ-100 CS
'0)8 "Ug '0)8 ‘Ug '0)8 "Ug '0)8 "Ug
S 8, S 8 S8 & 8 S 8, S 8 S8 £ 8

= Index

ﬂ. a piesnosti

S

naex

O zaujatosti -0,346

g Index o g740 0458

= » presnosti

I°

naex

S Lajaosii 0452 0662 -0.848

= Index

= ! . 0932  -0,115 0,675 -0319

n A presnosti

S

S Z‘;u;?;‘tosﬁ 0314 0925 -0,405 0,625 -0,136

g Index 38 0355 0955 -0,752 0,741  -0,337

- » presnosti

I°

S Z‘;u;?;‘tosﬁ 0,426 0,641 -0,833 0,981 -0,324 0,633 -0,774

p <0,01

7.2 Soubor béZné populace

T-test pro dva nezavislé soubory (i Mann-Whitneyho test) ukazal, Ze neni
statisticky vyznamny rozdil mezi Zenami a muzi ve vysledcich z dotazniku OCQ-150,
0CQ-100, Celkovém skore a IM dotazniku BIDR-CZ a Dotazniku podvadéni v praci.
Statisticky vyznamny rozdil (p <0,05) mezi muZzi a Zenami byl nalezen u skaly SDE
(t=4,31,p<0,01, sv=129).

Spearmanova korelace celkového skore, obou $kal BIDR-CZ a vyslednych
indextt OCQ (Tabulka 7) u bézné populace odhalila statisticky vyznamné pozitivni
vztahy (p<0,05) mezi Skalou vytvaieni dobrého dojmu a indexy piesnosti
vypocitanymi metodou selského rozumu u OCQ-150 (r =0,221) a OCQ-100 (r =0,191)

a indexem ptesnosti ze standardniho paru u OCQ-150 (r=0,178). Mezi ostatnimi
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indexy a Skéalami byl prokazan téméf nulovy vztah (r = -0,121 az 0,119). Tato zjiSténi

odporuji predpokladiim.

Tabulka 7

p<,05

SDE

M
p <0,05

BIDR-CZ

Celkové skore

0CQ-150 SP
52 53
o O o =2
a3 £ 8
0,119 -0,083
20,017  -0,001
0,178 -0,119

Korelacni koeficienty mezi BIDR-CZ a OCQ

0CQ-150 CS
52 38
o O o 2
a8 £ 8
0,105  -0,041
0,097 0,043
0221 -0,1

0CQ-100 SP
52 3%
o O o =2
£’8 £ 8
0,075  -0,077
20,059  -0,01
0,139  -0,096

0CQ-100 CS
52 %8
o O w =2
a3 £ 8
0,079  -0,018
0,121 0,023
0,191 -0,054

Korelace ukazala statisticky vyznamné negativni vztahy mezi BIDR-CZ a

Dotaznikem podvadéni v préci. Statisticky vyznamny byl také negativni vztah mezi

Vnimanim podvadéni a OCQ-150 CS indexem ptesnosti (r=-0,226). Statisticky

vyznamné pozitivni vztahy byly mezi Vniménim podvadéni a OCQ-150 CS indexem

zaujatosti (r=0,261), Vnimanim podvadéni a OCQ-100 CS indexem zaujatosti

(Tabulka 8).

Tabulka 8

BIDR-CZ

0CQ-150 SP

0CQ-150 CS

0CQ-100 SP

0CQ-100 CS

p < 0,05, *p < 0,01

Celkové skore
SDE

M

Index piesnosti
Index zaujatosti
Index piesnosti
Index zaujatosti
Index piesnosti
Index zaujatosti
Index piesnosti

Index zaujatosti

Korelace Dotazniku podvadeni v praci s ostatnimi dotazniky

Dotaznik podvadéni v praci

Vnimani podvadéni

-0,177
-0,050
-0,190*
-0,039
0,123
-0,226
0,261*
-0,030
0,1
-0,167
0,218

Podvadéni

-0,345*
-0,124
-0,391*
0,167
-0,028
-0,011
0,143
0,198
0,011
0,057
0,108
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Paulhus et al. (2003) ovSem doporucuji k porovnani vysledki OCQ
s vysledky dalSich dotaznikl pouZzivat analyzu linearni regresi, protoze pouhé korelacni
koeficienty mohou poukazovat na zavadgjici a snizené vztahy indext zaujatosti a
presnosti s jejich vysvétlovanou proménnou, kterou jsou v mém piipadé vysledky
dotazniku BIDR a Dotazniku podvéadéni v praci. Pfi vyhodnocovani souvislosti mezi
vysledky jednotlivych testi pomoci linearni regrese, nebyla u vétSiny kombinaci
nalezen zadny statisticky vyznamny linearni vztah, graf hodnot jednotlivych vysledka
lze obtizné prolozit se statisticky vyznamnym vysledkem, svym tvarem pfipomina spise
nahodné rozdéleni. Vztahy také nevykazuji Zddnou formu vhodnou pro transformaci dat
pfed vstupem do linedrni regrese (napi. logaritmicka transformace, exponencidlni
transformace). Neni tedy mozné linearni regresi potvrdit zddny linedrni vztah mezi

vysvétlovanymi proménnymi s Dotaznikem piehdnéni vlastnich znalosti (Hendl, 2009).

7.3 Soubor ucastniki vybérového rizeni

Pearsonova (i Spearmannova) korelace ukazala, Ze mezi vysledky OCQ a BIDR
nejsou u souboru ucastnikli vyberového fizeni zadné statisticky vyznamné vztahy
(Tabulka 9). Stejn¢ jako u souboru bézné populace je nemozné provést porovnani
linearni regresi. Toto zjisténi odporuje predpokladiim.

Tabulka 9 Korelace BIDR s OCQ

0CQ-150 SP 0CQ-150 CS 0CQ-100 SP 0CQ-100 CS

58 &5 8§ B8 8§ 5SS B8 5.8
= O o =2 = O o 2 = O o 2 = O o 2
S8 £ 8 8 £ 8 8 5 8 82 =28’
Celkové skore 001 0,179 -0,026 0,083 0,041 0,178 -0,056 0,094
P 0933 0,144 0,834 0,499 0,74 0,148 0,648 0,444

N
;.9 SDE 0,148 0,109 -0,158 0,134 -0,078 0,85 -0,169 0,127
E P 0229 0375 0,197 0278 0528 0,492 0,169 03
IM 0,08 0,191 0064 0036 011 0204 0,026 0,056

P 0,518 0,118 0,605 0,771 0373 0,095 0,834 0,651
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7.4 Porovnani souboru

Jednim z cilii bylo také porovnat vysledky bézné populace s vysledky ucastnik
vybérového fizeni. Vzhledem k tomu, ze soubor osob ve vybérovém fizeni vykazoval
nizsi primérny vek (30,26 = 4,5) a vzhledem k povaze vybérového fizeni byl také mirné
vzdélangjsi nez soubor bézné populace. Ze souboru bézné populace byli vytfazeni ti, jez
neméli vysokoskolské vzdélani, nebo nebyli studenty vysoké Skoly. Doslo tak ke
zvySeni vzdélanosti souboru bézné populace a mirnému snizeni primérného véku (20-
51, M =31,79, SD = 8,8, median 29). Bylo porovnavano 118 osob z bézné populace se

68 respondenty z vybérového fizeni.

Pro zjisténi rozdild ve vyslednych indexech testi OCQ-150 a OCQ-100 mezi
souborem bézné populace a Gcastniky vyberového fizeni byl pouzit jak t-test pro dva
nezavislé soubory, tak Mann-Whitneyho test. Oba testy poukdzaly na statisticky
vyznamné rozdily mezi obéma soubory u stejnych indexti. Uvedeny jsou vysledky t-
testu (Tabulka 10). Byl nalezen statisticky vyznamny rozdil (p < 0,05) mezi priméry u
OCQ-150 SP u obou indexti, OCQ-150 CS u indexu piesnosti, u OCQ-100 SP u obou
indexti, u OCQ-100 CS u indexu piesnosti. Skore ucastnikli vybérového fizeni bylo dle

ocekavani vyssi nez respondentll z bézné populace.

T-test pro dva nezavislé soubory i Mann-Whitneyho test ukéazal statisticky
vyznamné rozdily (p < 0,01) mezi obéma soubory ve vysledcich dotazniku BIDR i obou
jeho skalach. Uvedeny jsou vysledky t-testu (Tabulka 11). Skére ve vSech skalach bylo

dle o¢ekavani vyssi u ucastnikt vybérového fizeni.
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Tabulka 10 Rozdil mezi béznou populaci a ucastniky vybérového rizeni v Dotazniku prehdanéni
viastnich znalosti

Primér  Pramér o o
t sV p béZna vybérové béina vybérové
populace Fizeni populace Fizeni
&5 Index 7364 184 <0,001 1204 1,709 0,433 0,479
P presnosti
S % | Index 2,655 184 0,009 0272 | -0,129 0,38 0,303
zaujatosti
oy Index 5,117 184 <0,001 0,28 0,422 0,172 0,198
O O | piesnosti
8 @ Index
— . . -1,031 184 0,304 1,289 1,339 0,338 0,279
zaujatosti
&5 Index -7,465 184 <001 0939 1,557 0,537 0,555
S : presnosti
&S Index 2,844 184 0,005 0372 | -0212 0,4 0,303
zaujatosti
Loy Index -5,74 184 <0001 0216 04 0,204 0,221
O O presnosti
£ 2 Index
C= . . -1,33 166,7 0,185 1,237 1,306 0,394 0,311
zaujatosti
p < 0,05
Tabulka 11 Rozdil mezi béznou populaci a uicastniky vybérového rizeni v BIDR
Primér Primér o o
t sV p béZna vybérové béZna vybérové
populace Fizeni populace Fizeni
N Ce}kove -9,88 202 <0,001 163,779 197,309 21,308 25,674
O | skore
é SDE -6,886 202 <0,001 83,985 96,926 13,277 11,290
[
A M -8,279 202 <0,001 79,647 100,382 15,249 17,614
p < 0,05
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8 Diskuze

Delsi verze Dotazniku ptfehanéni vlastnich znalosti OCQ-150 vykazuje velmi

vysokou interni reliabilitu u obou druhli pojmt. Jeji mirny pokles u testu OCQ-100 je

vrwe

zlepSeni tedy dovoluje ,,odpustit” mirné snizeni reliability (Soukup, 2006).

Vzijemna korelace vyslednych indexii Dotazniku piehdnéni vlastnich znalosti
ukdzala, ze jak indexy presnosti, tak indexy zaujatosti vypocitané metodou selského
rozumu i standardni par, spolu uzce souvisi a poskytuji podobné vysledky. Zistava
ovSem otdzkou, zda je nutné pouzivat oba pary, nebo zda staci pouZzivat indexy
standardniho péru, které jsou: 1. doporucovany autory zahranic¢nich vyzkumi
(Tonkovi¢ et al., 2011) a 2. ukazuji vétsi citlivost na situaéni podminky, viz Tabulka 8§,
ktera ukazuje vysledky t-testu porovnavajiciho vysledky tcastnikli vybérového fizeni a
bézné populace z OCQ, index zaujatosti vypocitany metodou selského rozumu neukazal
statisticky vyznamny rozdil, zatimco indexy zaujatosti ze standardniho péru ano.
Ludeke a Makransky (2015) dokonce navrhuji empirické zhodnoceni moznosti spojit

oba indexy do jednoho vysledného indexu.

Piestoze mnoho vyzkumil poukdzalo na to, ze je technika pfehanéni slibnym
nastrojem pro zjiStovani zkreslené sebeprezentace v ramci dotaznikd (Bing et al., 2011;
Paulhus et al., 2003), vySe prezentované vysledky vyvolavaji otazku, zda tyto

schopnosti skutecné ma.

Povazuji za dualezit¢ upozornit na fakt, ze vyzkumy pouzivajici techniku
pfehanéni jsou mirné nekonzistentni. Autofi pouzivaji rzné verze dotazniku (napf.
Ludeke a Makransky (2015), nicméné¢ Paulhus (2012) piSe, ze jde spiSe o metodicky
ramec nez o ustaleny soubor stopadesati polozek. Jiné vyzkumy také pouzivaji jiné nez
autory navrzené¢ metody vyhodnocovani (napt. Bing et al. (2011). VétSina vyzkumi
také probihala pouze na mladSich respondentech - studentech v prostfedi univerzit
(napf. Bing et al., 2011; Feeney & Goffin, 2015; Paulhus et al., 2003), vyjimku tvofi
vyzkum Ludekeho a Makranskeho (2015), ktefi vyuzivali pfevazn€ respondenty
sttednitho veéku ztzv. Eugene-Springfield Community Sample. Vysledky tedy
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porovnavam s obezietnosti. Cesky soubor byl sice také z vétsiny tvofen studenty,
nicméné studenti dalkového studia vykazuji oproti studentim studia denniho jiné
charakteristiky, jakymi je vEtSi zaméstnanost ¢i vysSi veék, jeZ mohou mit vliv na
vnimani Dotazniku pfehanéni vlastnich znalosti, vétSi vzdéalenost od akademického
prostiedi mize totiz zpsobit mensi osobni relevanci polozek a tim ovlivnit tendence

k ptfehanéni (Paulhus, 2012).

Vztahy Dotazniku pifehanéni vlastnich znalosti s BIDR-CZ neodpovidaji
predpokladiim. Pfedpoklad vychézejici z vysledkii zahrani¢nich vyzkumi potvrzujicich
souvislost indexu zaujatosti s vysledky ze Skaly sebeklamani (Bing et al., 2011; Paulhus
et al.,, 2003), je vrozporu svysledky analyzy, jez naopak ukazuje statisticky
signifikantni souvislost Skaly vytvafeni dobrého dojmu s indexem pfesnosti u bézné
populace a zadné statisticky vyznamné vztahy u vybérového fizeni. Zajimavé také je
porovnani korelaci obou soborti. Nejenze jsou korelace malokdy statisticky vyznamné,
jsou také velmi nizké a smér, ktery nabyvaji, 1ze téméf povazovat za ndhodny, shoduji
se pouze v negativnim sméru korelace indexti piesnosti se Skdlou sebeklamani. Tato
korelace je ale statisticky nevyznamna. Korelace ukazujici na statisticky vyznamny
vztah (indexy presnosti se Skalou IM u bézné populace) jsou nizsi nez 0,5. To mlze

naznacovat, ze i ptes urcitou korelaci, méti obé skaly odlisny konstrukt.

Za zminku také stoji, ze Paulhus et al. (2003) uvadéji jako nejvyznamng;jsi
vztahy indexu zaujatosti s polozkami ,,I am very confident in my judgments* (Vysoce
divéfuji svému usudku) a ,,I never regret my decisions* (Nikdy nelituji svych
rozhodnuti), z ¢ehoz autofi odvozuji, ze tendence prehanét nejvice souvisi s prehnanou
sebejistotou. Nicméné ani to se v mém vyzkumu nepotvrdilo, protoze praveé polozka
,»Vysoce duvetuji svému usudku® signifikantné korelovala s indexem ptesnosti. Naopak
s indexem zaujatosti korelovaly polozky ,,Nevadi mi, pokud mne nékdo nema rad* a
,KdyZ zaslechnu néc¢i soukromy hovor, snazim se neposlouchat™. U téchto polozek je

obtizné nalézt spole¢nou charakteristiku.

Tento nesoulad s vysledky, které uvadéji Bing et al. (2011) ¢i Paulhus et al.
(2003), mize naopak podporovat vysledky vyzkumu Ludekeho a Makrenskeho (2015),
pfestoze pouzivali jinou verzi dotazniku vyuzivajici techniku pfehanéni a dotaznik byl

dorucen postou. V jejich vyzkumu se ovéfila predchozi zjisténi o zplsobilosti indexu
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pfesnosti predikovat schopnosti respondenta, ale index zaujatosti neprokazal
uspokojivou spojitost s zadnym z vné&jSich kritérii ani s dotaznikem BIDR. Zavérem
jejich vyzkumu byla uvaha, Ze je pfehanéni pravdépodobné vice spojeno s nedbalosti

nez s klamavou sebeprezentaci.

Vysledky =z ceské verze Dotazniku piehdnéni vlastnich znalosti rovnéz
vyvolavaji otdzku, zda dotaznik skutecné meéfi sebezlepSovani a socidlné zadouci
odpovidani. A to i diky tomu, ze vysledky jiz standardizovaného a ovéteného dotazniku
BIDR-CZ, ktery méfi pravé tyto tendence, pii vybérovém fizeni stouply znatelnéji nez
vysledky Dotazniku pfehanéni vlastnich znalosti. Vysledky vyzkumu Feeneye a Goffina
(2015), kteti pouzivali jinou zavedenou metodu zjistovani podvadéni béhem

vybérového fizeni, tyto obavy podporuji.

Viswesvaran a Ones (1999) uvadégji, ze podminky ptijimaciho fizeni a v§eobecné
podminky vytvareni dobrého dojmu (fake good instructions) zpravidla zvySuji skore
pfiblizné¢ o jednu polovinu smérodatné odchylky. Bing et al. (2011) toto zvySeni
zaznamenal, stejné tak Paulhus et el. (2003). Tento trend se potvrdil pfedevsim u indexti
ptfesnosti. Déle porovnani vysledkl t-testem a Mann-Whitneyho testem ukdzalo, Ze je
statisticky vyznamny rozdil mezi Uc€astniky vybérového fizeni a b&éznou populaci u
indext standardniho paru. Nicméné indexy zaujatosti vypocitané metodou selského
rozumu se statisticky vyznamné neliSily, zda se tedy, Ze je standardni pér citlivéjsi na

situa¢ni podminky.

Korelacni analyzou Dotazniku pifehanéni vlastnich znalosti s Dotaznikem
podvadéni v praci byla potvrzena hypotéza, Ze osoba, kterd piehdni, tzn. ma vyssi
hodnotu indexu zaujatosti, ma také tendence podvadét v praci (r= 0,261, p <0,01 pro
OCQ-150 a r=10,218, p<0,05 pro OCQ-100). To je ale potvrzeno pouze u metody
selského rozumu. Korelace s indexem pfesnosti je sice statisticky vyznamna, nicméné
pusobi spiSe ndhodné¢, diky zméné sméru korelaéniho vztahu. Ptredpokladim také
odpovida souvislost se Skalou vytvaieni dobrého dojmu z dotazniku BIDR-CZ, ktera
méti védomou tendenci vytvaiet dobry dojem. Nizké skore ve skéale podvadeéni v praci
znac¢i, ze dand osoba v praci nepodvadi, mize tedy jit o zkresleni sebeprezentace a
snahu prezentovat se v lepSim svétle a vytvofit socidln¢ zadouci dojem. Tyto tendence

jsou ve Skale vytvafeni dobrého dojmu prezentovany vysokym skore, negativni
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korela¢ni vztah toto reprezentuje (r=-0,391, p<0,01). Podobé se lze divat také na
Skalu vniméni podvadéni a celkové skore, kde lze také nalézt statisticky vyznamné
negativni korela¢ni vztahy. Nenalezeni vztahu se Skédlou sebeklamani 1ze vysvétlit tim,
ze se do podavani informaci o podvadéni v praci zapojuji spiSe védomé tendence

pusobit 1épe nez ty nevédomé.

8.1 Smér do budoucna

Vzhledem k vysledkim, které nejsou pfili§ uspokojivé, neodpovidaji plivodnim
pfedpokladiim a neshoduji se s vysledky nékterych zahrani¢nich vyzkumdu, je nutné

techniku prehanéni a ¢eskou verzi Dotazniku prehanéni vlastnich znalosti déle ovétovat.

Prvnim krokem by mélo byt vétsi ovéfeni indexu presnosti, jez ma souviset
s kognitivnimi schopnostmi respondenta. K tomuto ucelu byva ve vétSin¢ vyzkumi
pouzivana néjaka z forem inteligen¢nich testti (Paulhus, 2012). Zvazeno ale mize byt
také pouziti jinych testd zachycujicich kognitivni schopnosti a to zvlastné pak se

zamé&fenim na schopnosti verbalni.

Vysledky mého vyzkumu ukazuji citlivost dotazniku na situaci zadavani.
Nicméné nepodporuji domnénku méfeni socidlné¢ zadouciho stylu odpovidani ci
zkreslené sebeprezentace. Dalsim krokem by tedy mélo byt zjisténi, které jiné vlivy

ovliviluje prubéh vybérového fizeni, Dotaznik pfehdnéni vlastnich znalosti zachycuje.

Za prozkoumani také stoji vliv nedbalého odpovidéni, jak navrhuje Ludeke a
Makransky (2015), a to jak v podminkach neutrdlnich, tak v podminkach vybérového
fizeni ¢i vytvareni dobrého dojmu.

Moznosti je také administrace dotazniku spolu s testy osobnosti a zjistit, jaké
osobnostni charakteristiky jedince predikuji tendence k ptehdnéni. Z nejcastéji
uvadénych jsou narcistické rysy, jez zvysuji tendence k prehanéni napfti¢ situa¢nimi

podminkami (Paulhus et al., 2003).

Zajimava je aplikace techniky ptfehanéni do Skolniho prostfedi. Muze byt
zhodnoceno jeji vyuziti jako metody vhodné k ovéfovani znalosti studenti z daného

pfedmétu. Dle Paulhuse a Duboise (2014) technika ukazala velmi dobré schopnosti
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rozliSovat studenty, ktefi danou latku uméli od téch, co dobré znalosti neméli. Dle

autorti dokaze takto sestaveny test predikovat kone¢né zndmky z predmétu.
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9 Zavér

Tato bakalatskd prace poskytuje teoreticky pfehled zamétfeny na problematiku
sebezlepSovani v ramci dotaznikl, které mize mit vliv na pribéh i vysledky
psychologického vySetfeni. Prace blize popisuje nékteré zmetod, jez umoziuji
odhalovani sebezlepSovani, pficemz je nejvetsi diraz kladen na techniku piehdnéni a
Dotaznik piehénéni vlastnich znalosti (Overclaiming Questionnaire). Autory pavodni

verze dotazniku jsou Delroy L. Paulhus a Nadine Bruce (1990), ¢eska verze vznikla

v roce 2014 v NUDZ.

V ceskych publikacich je téma zkreslovani sebeprezentace v dotaznicich
zminovano pouze povrchné. Jsou tedy upfednostiiovany poznatky piedev§im z anglicky
psanych  védeckych  ¢lanki a  vyzkumG  publikovanych v zahrani¢nich
odbornych ¢asopisech. Na problematiku je pohlizeno piedevsim perspektivou Delroye
L. Paulhuse, ktery se tématu dlouhodobé vénuje a je (spolu)autorem metod na
zjiStovani zkreslené sebeprezentace a socidlni desirability v sebeposuzovacich
dotaznicich. Jeho pfistup je zvolen také proto, Ze je autorem Dotazniku prehanéni

vlastnich znalosti, k validizaci jeho ¢eské verze ma tato prace prispét.

Vyzkumu, ktery je prezentovan v prakticka ¢asti prace, se zucastnilo 140 osob
zbézné populace a 68 osob ucastnicich se vybérového fizeni na pozici justi¢niho

éekatele nebo soudce.

Prvnim krokem vyzkumné ¢asti prace bylo ovéteni ¢eské verze dotazniku a jeho
pouzitelnosti, administrace a vnitini konzistence. Pivodni ceska verze dotazniku
obsahovala 150 poymi (OCQ-150), nicméné v pribéhu zaddvani dotazniku
respondentim bylo zjisténo, Ze je pfiliS dlouhy a pro respondenty muize byt
vycerpavajici. Ukazalo se také, ze nékteré polozky jsou pfiili§ jednoduché a nemaji

schopnost diferenciace. A tak za pomoci polozkové analyzy vznikla verze kratsi (OCQ-

Cvwr

neexistujici polozky o =0,838), je ale pro respondenty piijemnéjsi. Vysledkem
dotazniku jsou dva indexy - index pfesnosti a index zaujatosti. Ty je mozné vypocitat

dvéma zpiisoby a to metodou selského rozumu, nebo diky signdlni detekce vypocitat
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tzv. standardni par. Vysledné hodnoty spolu navzdjem vysoce koreluji a zd4 se tedy, Ze

neni nutné pouzivat oba pary.

Dotaznik byl u obou souborti zaddvan spolu s Dotaznikem zadouciho stylu
odpovidéani. U bézné populace byl navic ptidan Dotaznik podvadéni v praci. Hypotéza,
ze index zaujatosti bude silnéji korelovat se Skalou sebeklamani, nebyla potvrzena,
jelikoz nebyly nalezeny Zadné statistiky vyznamné vztahy. U souboru bézné populace
byly ale nalezeny statistiky vyznamné vztahy mezi indexy pifesnosti a skalou vytvareni
dobrého dojmu. U souboru bézné populace je potvrzen piedpoklad, Ze osoba, kterd
prehani (vysoka hodnota indexu zaujatosti), také podvadi v praci (r= 0,261, p <0,01
pro OCQ-150 ar= 0,218, p < 0,05 pro OCQ-100).

Dulezitou soucasti vyzkumu je porovnani vysledkti obou soborti. Byl nalezen
statisticky vyznamny rozdil u obou indext standardniho péru a u indexu ptesnosti
vypocitaného metodou selského rozumu, pfiCemZ ucastnici vybérového fizeni méli
pramérné vyssi skore nez bézné populace.

Na zéklad¢ vysledkli vyzkumu je mozné fici, Ze Dotaznik ptehdnéni vlastnich
znalosti ma vysokou vnitini konzistenci a je citlivy na situacni podminky, které 1épe
reflektuje standardni par. Diky vysoké interkorelaci vyslednych indext ziejmé& neni
nutné pouzivat oba pary, ale pravé diky vétsi citlivosti je doporuceno pouzivani
standardniho paru. Zda se také, ze postacuje kratsi verze dotazniku, ktera je pro
respondenty pfijemnéjsi. Nicméné diky nenalezeni predpokladanych vztaht s
Dotaznikem zadouciho stylu odpovidani je nutné Dotaznik pfehanéni vlastnich znalosti

dale ovétovat.
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11 Prilohy

Priloha €. 1 Dotaznik prehanéni vlastnich znalosti (OCQ-150)

0CQ 150
D.L. Paulhus (2005)
Ceska verze NUDZ (2014)

PROSIM ZHODNOTTE VASI OBEZNAMENOST S KAZDYM POJMEM
ZAKROUZKOVANIM PRISLUSNEHO CISLA OD 0 PO 6.

Nikdy jsem o tom neslysel Velmi povédomy

0 1 2 3 4 5 6

PRIKLADY

Jste-li tazdn na POLITIKY a polozka zni ,Bill Clinton®, pravdépodobné byste
zakrouzkoval ,,5% nebo ,,6“ v posouzeni Vaseho povédomi o ném.

Byla-li kategorie ZNAMI SPORTOVCI a polozka zné&la ,Fred Gruneberg,
pravdépodobné byste zakrouzkoval ,,0%, protoZze jste o ném nikdy neslysel nebo
» 1%, protoZe svym jménem zni malo povédome.



Jazyk

Nikdy neslysel Velmi povédomy
Konjunktiv 0 1 2 3 4 5 6
Hyperbola 0 1 2 3 4 5 6
Agramatismus 0 1 2 3 4 5 6
Syntax-stigma 0 1 2 3 4 5 6
Eufemismus 0 1 2 3 4 5 6
Meritum 0 1 2 3 4 5 6
Strofa 0 1 2 3 4 5 6
Pseudola 0 1 2 3 4 5 6
Slang 0 1 2 3 4 5 6
Glosa 0 1 2 3 4 5 6
Aforismus 0 1 2 3 4 5 6
Teorémus 0 1 2 3 4 5 6
Anekdota 0 1 2 3 4 5 6
Akronym 0 1 2 3 4 5 6
Synonymum 0 1 2 3 4 5 6
Knihy a poezie
Nikdy neslysel Velmi povédomy
Antigona 0 1 2 3 4 5 6
Ti1i muzi v lodi 0 1 D 3 4 5 6
Dekameron 0 1 2 3 4 5 6
Bible 0 1 2 3 4 5 6
Satyricon 0 1 2 3 4 5 6
Na vétrné louce 0 1 b 3 4 5 6
Mein Kampf 0 1 2 3 4 5 6
Ilias 0 1 D 3 4 5 6
Faust 0 1 3) 3 4 5 6
Clovék a jeho synové 0 1 2 3 4 5 6
Pygmalion 0 1 2 3 4 5 6
Cary mary fuk, at’ jsem zase kluk] o 1 2 3 4 5 6
Bozska komedie 0 1 o) 3 4 5 6
Bila kosatka 0 1 v 3 4 5 6
Havran 0 1 2 3 4 5 6




Autofi a postavy

Nikdy neslysel Velmi povédomy
Adonis 0 1 5] 3 4 5 6
Mefistofeles 0 1 ) 3 4 5 6
Smil Flasgka 0 1 5 3 4 5 6
Desdemona 0 1 2 3 4 5 6
Doktor Fehr 0 1 2 3 4 5 6
Paris 0 1 2 3 4 5 6
Romeo a Julie 0 1 2 3 4 5 6
Bulldog Graziano 0 1 2 3 4 5 6
Herman Melville 0 1 2 3 4 5 6
Fyodor Karamazov 0 1 2 3 4 5 6
Quasimodo 0 1 2 3 4 5 6
Artemis 0 1 5 3 4 5 6
Lewis Carroll 0 1 5 3 4 5 6
Knize Miliskin 0 1 2 3 4 5 6
Dante 0 1 2 3 4 5 6
Socialni védy a pravo
Nikdy neslysel Velmi povédomy
Bulvar 0 1 2 3 4 5 6
Anxieta 0 1 2 3 4 5 6
Nacionalismus 0 1 7 3 4 5 6
Megafrenie 0 1 2 3 4 5 6
Arachnofobie 0 1 2 3 4 5 6
Sin legis 0 1 2 3 4 5 6
Porcovani medvéda 0 1 2 3 4 5 6
Precedens 0 1 2 3 4 5 6
Veta 0 1 5 3 4 5 6
Ombudsman 0 1 ) 3 4 5 6
Ex office 0 1 ) 3 4 5 6
Superego 0 1 2 3 4 5 6
Lobbovani 0 1 2 3 4 5 6
Behaviorismus 0 1 2 3 4 5 6
Oidipus komplex 0 1 2 3 4 5 6




Fyzikalni védy

Nikdy neslysel Velmi povédomy
Projekt Manhattan 0 1 2 3 4 5 6
Supemova 0 1 2 3 4 5 6
Nuklearni fuze 0 1 2 3 4 5 6
Cholarin 0 1 2 3 4 5 6
Atomové Cislo 0 1 2 3 4 5 6
Hydroponie 0 1 2 3 4 5 6
Radium 0 1 2 3 4 5 6
Tektonicka deska 0 1 2 3 4 5 6
Foton 0 1 2 3 4 5 6
Ultra-lipid 0 1 2 3 4 5 6
Dostiediva sila 0 1 2 g 4 5 6
Kvarkus 0 1 2 3 4 5 6
Mlhovina 0 1 2 3 4 5 6
Urychlovag &astic 0 1 2 3 4 5 6
Satelit 0 1 2 3 4 5 6
Biologické védy
Nikdy neslysel Velmi povédomy
Echolokace 0 1 5 3 4 5 6
Nadledvina 0 1 2 3 4 5 6
Kortex 0 1 5 3 4 5 6
Insulin 0 1 5 3 4 5 6
Meta-toxiny 0 1 2 3 4 5 6
Intestinalni trakt 0 1 2 3 4 5 6
Bio-sexual 0 1 2 3 4 5 6
Meidza 0 1 2 3 4 5 6
Kyselina ribonukleova 0 1 2 3 4 5 6
Elektrokardiogram 0 1 2 3 4 5 6
Amnion 0 1 B 3 4 5 6
Hemoglobin 0 1 5 3 4 5 6
Retroplex 0 1 2 3 4 5 6
Antigen 0 1 2 3 4 5 6
Recesivni znak 0 1 7 3 4 5 6




Osobnosti 20. stoleti
Nikdy neslysel Velmi povédomy

Josef Rosenheim 0 1 5 6
Otto Wichterle 1
Houdini 1
Audrey Hepburn
Greta Garbo
Dale Carnegie
Scott Joplin
Alfons Mucha
George Gershwin
Andy Warhol
Jesse Owens
Bedfich Novy
Louis Lapointe
King Kong
Gustave Eiffel

O |0 |0 |© OO0 |0 |0 |© (0|0 |0 |0 |O
—
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Filozofie
Nikdy neslysel Velmi povédomy

Logisticka hereze 0 1 5 6
Kreacionismus 1
Goedelovy véty 1
Socialni konstruktivismus
Cogito ergo nom
Hermeneutika
Esotericka dedukce
Res extensa
Hegel
Socrates
Kategoricky imperativ
Svobodna viile
Nietzsche
Situacni etika
Principia Mathematica

O (O O |C |0 |0 |© O |0 || |0 |0 |O
— =
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Priloha €. 2 Dotaznik prehanéni vlastnich znalosti (OCQ-100)

0CQ-100

_ D. L. Paulhus (2005)
Ceska verze NUDZ (2014)

PROSIM ZHODNOTTE VASI OBEZNAMENOST
S KAZDYM POJMEM ZAKROUZKOVANIM
PRISLUSNEHO CiSLA OD 0 PO 6

Nikdy jsem o tom neslysel Velmi povédomy
0 1 2 3 4 5 6
PRIKLADY

Jste-1i tazan na POLITIKY a polozka zni ,,Bill Clinton®,
pravdépodobné byste zakrouzkoval ,,5 nebo ,,6% v posouzeni
Vaseho povédomi o ném.

Byla-li kategorie ZNAMI SPORTOVCI a polozka znéla
,,Fred Gruneberg", pravdépodobn¢ byste zakrouzkoval ,,0%,
protoze jste o ném nikdy neslysel nebo ,,1¢, protoze svym
jménem zni malo povédome.

64



Historicka jména a udalosti

Nikdy neslysel Velmi povédomy)
1. Napoleon 0 1 2 3 4 5 6
2. Robespierre 0 1 2 3 4 5 6
3. Vaclav V. 0 1 2 3 4 5 6
4. Krescak 0 1 2 3 4 3 6
5. Lusitania 0 1 2 3 4 5 6
6. Princ Lorenzo 0 1 2 3 4 5 6
7. Neville Chamberlain 0 1 2 3 4 5 6
8. Triumvirat 0 1 2 3 4 5 6
9. Zatoka Svini 0 1 2 3 4 5 6
10. |Pakt Ribbentrop-Molotov 0 1 2 3 4 5 6
Uméni

Nikdy neslysel Velmi povédomy)
11. | A cappella 0 1 2 3 4 5 6
12.  |Metropolitni malba 0 1 2 3 4 5 6
13. |Art deco 0 1 2 3 4 5 6
14. |Paul Gauguin 0 1 2 3 4 5 6
15. |Vaghismus 0 1 2 3 4 5 6
16. |Serosvit 0 1 2 3 4 5 6
17. |Verdi 0 1 2 3 4 5 6
18. |Pizzicato 0 1 2 3 4 3 6
19. |Sgrafito 0 1 2 3 4 5 6
20. |Deus ex machina 0 1 2 3 4 5 6
Jazyk

Nikdy neslysel Velmi povédomy)
21. |Konjunktiv 0 1 2 3 4 5 6
22. |Agramatismus 0 1 2 3 4 5 6
23. |Eufemismus 0 1 2 3 4 5 6
24.  |Meritum 0 1 2 3 4 5 6
25. |Strofa 0 1 2 3 4 5 6
26. |Pseudola 0 1 2 3 4 5 6
27. |Glosa 0 1 2 3 4 5 6
28. |Aforismus 0 1 2 3 4 5 6
29. |Teorémus 0 1 2 3 4 5 6
30. |Akronym 0 1 2 3 4 5 6
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Knihy a poezie

Nikdy neslysel Velmi povédomy)
31. |Antigona 0 1 2 3 4 5 6
32. |Dekameron 0 1 2 3 4 5 6
33. |Satyricon 0 1 2 3 4 5 6
34. |Na vétrné louce 0 1 2 3 4 3 6
35. |llias 0 1 2 3 4 5 6
36. |Clovk a jeho synové 0 1 2 3 4 5 6
37. |Pygmalion 0 1 2 3 4 5 6
38. |Bozska komedie 0 1 2 3 4 5 6
39. |Bila kosatka 0 1 2 3 4 5 6
40. |Havran 0 1 2 3 4 5 6
AutoFi a postavy

Nikdy neslysel Velmi povédomy)
41. |Adonis 0 1 2 3 4 5 6
42. |Mefistofeles 0 1 2 3 4 5 6
43. |Smil Flaska 0 1 2 3 4 5 6
44. |Desdemona 0 1 2 3 4 5 6
45. |Doktor Fehr 0 1 2 3 4 5 6
46. |Paris 0 1 2 3 4 5 6
47. |Herman Melville 0 1 2 3 4 5 6
48. |Fjodor Karamazov 0 1 2 3 4 5 6
49. |Lewis Carroll 0 1 2 3 4 5 6
50. |Knize Miliskin 0 1 2 3 4 5 6
Socialni védy a pravo

Nikdy neslysel Velmi povédomy)
51. |Anxieta 0 1 2 3 4 5 6
52. |[Sin legis 0 1 2 3 4 5 6
53. |Porcovani medvéda 0 1 2 3 4 5 6
54. |Precedens 0 1 2 3 4 5 6
55. |Veto 0 1 2 3 4 5 6
56. |Ombudsman 0 1 2 3 4 5 6
57. |Ex office 0 1 2 3 4 5 6
58. [Superego 0 1 2 3 4 5 6
59. |Behaviorismus 0 1 2 3 4 5 6
60. |Oidipovsky komplex 0 1 2 3 4 5 6




Fyzikalni védy

Nikdy neslysel Velmi povédomy)
61. |Projekt Manhattan 0 1 2 3 4 5 6
62. |Supernova 0 1 2 3 4 5 6
63. |Nuklearni fuze 0 1 2 3 4 5 6
64. |Cholarin 0 1 2 3 4 5 6
65. |Hydroponie 0 1 2 3 4 5 6
66. |Tektonicka deska 0 1 2 3 4 5 6
67. |Foton 0 1 2 3 4 5 6
68. |Ultra-lipid 0 1 2 3 4 5 6
69. |Dostiediva sila 0 1 2 3 4 5 6
70. |Mlhovina 0 1 2 3 4 3 6
Biologické védy

Nikdy neslySel Velmi povédomy)
71. |Echolokace 0 1 2 3 4 5 6
72. |Kortex 0 1 2 3 4 5 6
73. |Meta-toxiny 0 1 2 3 4 5 6
74. |Intestinalni trakt 0 1 2 3 4 5 6
75. |Meidza 0 1 2 3 4 5 6
76. |Kyselina ribonukleova 0 1 2 3 4 5 6
77. |Amnion 0 1 2 3 4 5 6
78. |Retroplex 0 1 2 3 4 5 6
79. |Antigen 0 1 2 3 4 p) 6
80. |Recesivni znak 0 1 2 3 4 5 6
Osobnosti 20. stoleti

Nikdy neslysel Velmi povédomy)
81. |Houdini 0 1 2 3 4 5 6
82. |Audrey Hepburn 0 1 2 3 4 5 6
83. |Greta Garbo 0 1 2 3 4 5 6
84. |Dale Carnegie 0 1 2 3 4 5 6
85. |Scott Joplin 0 1 2 3 4 5 6
86. |George Gershwin 0 1 2 3 4 5 6
87. |Andy Warhol 0 1 2 3 4 5 6
88. |Jesse Owens 0 1 2 3 4 5 6
89. |Bediich Novy 0 1 2 3 4 3 6
90. |Louis Lapointe 0 1 2 3 4 5 6




Filosofie

Nikdy neslysel Velmi povédomy
91. |Kreacionismus 0 1 2 3 4 5 6
92. |Goedelovy véty 0 1 2 3 4 5 6
93. |Cogito ergo nom 0 1 2 3 4 5 6
94. |Hermeneutika 0 1 2 3 4 5 6
95. |Esotericka dedukce 0 1 2 3 4 5 6
96. |[Res extensa 0 1 2 3 4 5 6
97. |Hegel 0 1 2 3 4 5 6
98. |Svobodna viile 0 1 2 3 4 5 6
99. |Nietzsche 0 1 2 3 4 5 6
100. |Situaéni etika 0 1 2 3 4 5 6
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Priloha €. 3 Dotaznik Zadouciho stylu odpovidani (BIDR-CZ)

BIDR - CZ

Ke kazdému vyroku napiste prislusné &islo z nize uvedené stupnice, kterym vyjadiite miru, do
jaké s danym vyrokem souhlasite.

1 2 ---- 3 s 4 -5 6 7
Neni to pravda Castedn¢ pravda Naprosto pravda

1. Mij prvni dojem z lidi se obvykle ukaze jako pravdivy.
2. Bylo by pro mne tézké zbavit se n€kterého ze svych zlozvyki.
3. Nezalezi mi na tom, co si o m¢ ostatni opravdu mysli.
4. Nebyl/a jsem k sobé& vzdy upfimny/a.
5. Vzdy vim, pro¢ mam néco rad/a.
6. Kdyz jsem pod vlivem emoci, ma to vliv na mé uvazovani.
A Kdyz uz se jednou rozhodnu, ostatnim se jen stézi podaii mij nazor zménit.
8. Kdyz prekro¢im povolenou rychlost, nejezdim bezpeéné.
9. Mam sviij osud pevné v rukou.

10. Je pro me obtizné zbavit se rusivé myslenky.

11. Nikdy nelituji svych rozhodnuti.

12. Nekdy o néco piijdu, protoze se nedokazi rozhodnout veas.

13. Chodim volit, protoze i muj hlas néco zmtize.

14. Rodi¢e mne nekdy potrestali nespravedlive.

15. Jsem zcela racionalni clovek.

16. Ziidkakdy ocenim kritiku.

17. Vysoce diveéfuji svému tsudku.

18. Uz jsem obcas pochyboval/a o svych mileneckych schopnostech.

19. Nevadi mi, pokud mne n€kdo nema rad.

20. Ne vzdy znam divody svého konani.
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1

BIDR - CZ

Y- 3 4 -5 6 7

Neni to pravda

Castedns pravda Naprosto pravda

21. Kdyz musim, ob¢as feknu lez.

22 Nikdy nezakryvam své chyby.

23. Byly situace, kdy jsem n€koho druhého vyuzil pro své cile.

24, Nikdy nenadavam.

25. Ne&kdy se snazim lidem oplécet, spi§ nez abych odpustil/a a zapomné&l/a.

26. Vzdy se fidim zakony, i kdyZz je nepravdépodobné, ze bych byl pristizen/a.

27. Uz se stalo, ze jsem fekl/a néco $patného o pfiteli/piitelkyni za zady.

28. Kdyz zaslechnu nééi soukromy hovor, snazim se neposlouchat.

29. Dostal/a jsem od prodavacky zpét vic, nez mi méla dat, a nefekl/a jsem ji o
tom.

30. Kdyz je tieba néco proclit, vzdy vSechno piiznavam.

31. V mladi jsem obc¢as néco ukradl/a.

32. Nikdy jsem neodhodil/a zadny odpadek na ulici.

33. Obcas jezdim rychleji, nez je povoleno.

34. Nikdy nectu erotické knihy ani Casopisy.

35. Provedl/a jsem véci, o kterych lidem nefikam.

36. Nikdy si neberu véci, které mi nepatii.

37. Zistal/a jsem doma na neschopence, i kdyz jsem nebyl/a Gipln¢ nemocen/a.

38. Nikdy jsem neposkodil/a pijéenou knihu ani zbozi v obchodu, aniz bych to
nahlasil/a.

39. Mam nékteré hrozné zlozvyky.

40. Neklevetim o zalezitostech ostatnich.
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Piiloha ¢. 4 Dotaznik podvadéni v praci

Cast L.

Prosime, zvolte odpovéd’ podle toho, nakolik si myslite, Ze uvadéné ¢innosti jsou

necestné. Zakrouzkujte vidy odpovidajici ¢islo.

1 =,zcela jisté podvadéni“
2 =, pravdépodobné podvadéni*
3 = pravdépodobné neni podvadeéni*

4 = uréité neni podvadéni®

Surfovat po webu pro osobni potiebu béhem pracovni doby.

Hrat pocitatové hry v praci.

@

Kopirovat nebo posilat osobni zpravy (napi. sms zpravy, e-
maily aj.).

w

B~

Pouzivat kancelarskych potieb pro svoji osobni potiebu.

Odnést si kancelaiské potieby pro svoji osobni potieby.

Odnést si kancelaiské potieby pro potieby nekoho jiného.

Pracovat pomalu nebo nedbale.

Pracovat na vlastnich v&cech béhem pracovni doby.

o R N & »| =

Nepravdivé omluvit v praci co jsem neudélal/a.

. V praci oznamit, Ze jsem nemocny/4, abych do prace

nemusel/a jit.

N[ N N N N NN

W W Wl Wl Wl Ww| W

B N ) B N

11.

Jit na dlouhou ob&dovou prestavku bez dovoleni.

12.

Telefonovat z prace do zahrani¢i z osobnich divodi.

13.

Neftict celou pravdu, abych zakryl/a svoje nedostatky.

14.

Neftict celou pravdu, abych zakryl/a nedostatky druhych
lidi.

N N NN

Wl W Wl W

BN N N SN

15.

Snazit se mit zasluhu za praci nékoho jiného.

16.

Nahlasit odpracovany Cas, ktery se od opravdového lisi.

17.

Chovat se neeticky, abych ziskal/a povyseni nebo vyhodu.

18.

Pracovat pod vlivem alkoholu nebo drog.

19.

Vykaézat vzniklé naklady odli$né od opravdovych.

20.

Vzit si néco z prace a prodat to.

21,

Vzit penize patfici zaméstnavateli.

N N N N N NN

W W[ W Wl W] Wl w

B N N N B
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Cast IL.
V praci si umim piedstavit, Ze bych ... prosime, odpovézte zakrouzkovanim ¢isla, kde
1 = ,,nikdy“
2 =, ziidka*
3 = prilezitostng*
4 = Casto™

5 = ,,velmi ¢asto*

1. Surfoval po webu pro osobni potiebu béhem pracovnidoby. |1 [2 [3 [4 |5
2. Hral/a pogitacové hry v praci. 11213 |45
3. Kopiroval/a nebo posilal/a osobni zpravy. 1 (213 1[4 ]5
4. Pouzival/a kancelarské potieby pro svoji osobni potiebu. 112 (3 |45
5. Odnesl/a si kancelarské potieby pro svoji osobni potiebu. 11213 |45
6. Odnesl/a si kancelafské potieby pro potfeby nékoho jiného. (1 |2 |3 [4 |5
7. Pracoval/a pomalu nebo nedbale. 112 (314|535
8. Pracoval/a na vlastnich vécech b&hem pracovni doby. 11213 |45
9. Nepravdivé se omluvil/a v praci za to, co jsem neudélal/a. 11213 |45
10. V praci oznamil/a, ze jsem nemocny/a, abych do prace jit 1 (213 (415
r}emusel/a.
11. Sel/sla na dlouhou ob&dovou piestavku bez dovoleni. 112 (3 4|53
12. Telefonoval/a z prace do zahraniéi z osobnich divoda. 11213 |45
13. Netekl/a celou pravdu, abych zakryl/a svoje nedostatky. 1 (213 1[4 ]5
14. Netekl/a celou pravdu, abych zakryl/a nedostatky druhych |1 [2 |3 [4 |5
15. lsl;dl;iil/a se mit zasluhu za praci n€koho jiného. 11213 |45
16. Nahlasil/a odpracovany Cas, ktery se od opravdového 1isi. 1 (213 1[4 ]5
17. Choval/a se neeticky, abych ziskal/a povyseni nebo vyhodu. |1 [2 |3 [4 |5
18. Pracoval/a pod vlivem alkoholu nebo drog. 11213 |45
19. Uvedl/a vzniklé naklady odlisné od opravdovych. 11213 |45
20. Vzal/a si n&co z prace a prodal/a to. 1 (2 (13[4 ]5
21. Vzal/a penize patiici zaméstnavateli. 112 (3 4|53




Priloha €. 5 Demografické udaje

DEMOGRAFICKE UDAIJE

1. Rok Vaseho narozeni: ...........ccecece
2. Pohlavi:
[] muz
[Jiena
3. Rodinny stav:
|:| svobodny/a
[] zenaty/vdans
|:| rozvedeny/a
[] vdovec/vdova
|:| s druhem/druzkou

[] bez partnerského vztahu

4.V soudasné dobé hodnotite svoji materidlni situaci (majetek, pfijem} jako:

Velmi dobrou 1 2 3 4 5 Spatnou

5. Prosim zakrouzkujte na skdle od 1 do 5, jak se dnes citite:

Vyborné 1 2 3 4 5 Velmi §patné
6. Nejvyssi dosazené vzdélani:

[] zakladni

|:| vyuceni bez maturity

[ stfedni odborné bez maturity

|:| uéebni obory s maturitou

[] tplné sttedni vieobecné s maturitou

|:| Uplné stredni odborné s maturitou

|:| nastavbové studium, absolvovéni dvou nebo vice stfednich skol

[ vyssi odborné vzdélani

[] vysokogkolské bakalaiské

|:| vysokoskolské vzdélani

[] védecka pfiprava (Ph.D.)
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7. Iste:
(Muzete vybrat vice neZ jednu moznost.)

|:| student

[] zaméstnanec

|:| osoba samostatné vydéleéné innd

|:| v pracovni neschopnosti; rehabilitace

|:| na materské dovolené

[Jv gasteéném invalidnim diichodu

|:] v Caste€ném invalidnim dlichodu a pracujete
[Jv invalidnim dachodu

|:| ve starobnim dichodu

] v domécnosti

|:| pobiréte socidlni podporu

Velice si vdZime Vaseho &asu, ktery jste vénoval/a prvni éasti naseho $etieni. Zavérem
bychom Vas poprosili o zodpovézeni dvou otdzek, které se vztahuji k Vasi motivaci a

koncentraci pfi vyplfiovdni tohoto souboru testt.

1. Zkuste posoudit, jak jste se snaZil/a pravdivé odpovédét na poloZené otdzky. Jednicka
znameng, Ze jste je délal/a se zadjmem a snafZil/a jste se co nejvice, pétka, Ze Vés obtéZzovaly a
na vysledku Vdm moc nezdlezelo.

Se zdjmem a snazivé 1 2 3 4 5 ObtéZovalo mé to
2. Zkuste zhodnotit, jak se Vam pracovalo, zda jste se mohl/a dobfe soustfedit na kladené
otdzky. Jednitka znamend, Ze jste se soustfedil/a vyborné, pétka, Ze jste se zcela nemohl/a

soustredit.

Vyborné soustredéni 1 2 3 4 5 Zcela nesoustredény/a
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