Socialni percepce



Socialni kontakt

* nejobecnejsi psychologicky proces vznikajici pri
ucasti minimalne dvou osob

* Tri aspekty socialniho kontaktu:
— Komunikativni
— Interaktivni = vzajemné pusobeni, vztah
— Perceptivni = socialni poznavani



Interpersonalni percepce

Vnimani sloziteho socialniho objektu

= Vnimani vnéjSich znaku + interpretace chovani +
vytvareni hodnoticich soudu + vyvozeni osobnostnich
charakteristik

= popis situace + vysvetleni pricin + charakteristika
= utvareni dojmu o druhe osobé

Zdroje:

— informace z vlastni zkusSenosti,

— zprostredkované,

— Z kontextu,

— Introspekce
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* Vliv vyberu a razeni informaci:
— Dulezité
— Prvni
— Vyrazne
— Frekventované

« Kontext situace (kde, s kym, okolnosti)
* Vliv socialniho prostredi (mineni, tlak)



Vnitrni faktory utvareni dojmu |

* Aspekt atributivni

— Subjektivni usuzovani o pricinach chovani, také na zaklade toho
vyvozujeme zavery o jejich vlastnostech

— Zakladni atribucni chyba (situa¢ni x dispoziéni priciny
chovani vlastniho a jinych osob)

— Egocentricky sklon — sebeprosazuijici (pfipisuji si vétsi podil
na uspechu) sebeochranujici (odmitam odpovednost za
neuspéech)

» Aspekt oCekavani (expektace)
— Sebenapliujici predpoved (Rosenthaluv efekt)
» Aspekt afektivni (emocionalni)



Vnitrni faktory utvareni dojmu I

* Osobnostni charakteristiky

— Socialni senzitivita (vhimavost k podnétiim socialni
povahy, schopnost registrovat a adekvatne vyhodnotit
socialni podminky zivota)

— Neuroticke, psychotickeé tendence x vyrovnanost

— Sklon k unahlenym zavérum

— VztahovacCnost

— Diagnostické schopnosti

— Dostatek informaci

— Minula zkuSenost
» Fyzicky a psychicky stav
 Motivace



Percepcni efekty (chyby)

Halo efekt (redukce na hodnoceni jednoho aspektu)
Implicitni teorie osobnosti (vztah mezi os. vlastnostmi)
Efekt generalizace

Logicka chyba (neoverené, ale zni to logicky)

Efekt autoprojekce (sebe promitan do jinych)

Efekt intencionality (zamernosti)

Efekt socialni pozice (vliv socialniho postaveni)
Stereotypizace (auto- a heterostereotypy)

Chyba centralni tendence (Siroké pasmo prumeéru)
Shovivavosti (+ osobni vztah)

Pygmalion efekt x Golem efekt

Efekt podobnosti a kontrastu

Predsudky (nezdlivodnéné pevné postoje)



Socialni interakce

Vztah mezi socialnimi subjekty
Dvousmerny proces vzajemneho
pusobeni, vyména podnétu a reakci
Selektivni, vyberova (vybiram partnery
nebo zpusob chovani)

Selekce ovlivnena zkusenosti:
— Psychologickymi zisky
— Psychologickymi ztratami



Druhy socialni interakce

* Podle cilu a podminek Cinnosti
— Kooperace (spoluprace)
— Kompetice (soutézeni)
— Transformace (vymeéna Cinnosti)
— Konflikt
* Podle zpusobu chovani a pristupu k pravum
jedince:
— Pasivni
— Asertivni
— Agresivni



Rizikove faktory pro vznik konfliktu

. Vnéjsi:
— Situace stretu dulezitych potfeb a zajmu
— Neprehledna situace
— Situace vSeobecné unavy, vycerpanosti, stresu
e Vnitrni:
— Zvysena drazdivost
— Typy postoju (intrapunitivni, inpunitivni, extrapunitivni)
— Silna emotivita
— Vysoke naroky

— Extrémne rozvinuta vlastnost (perfekcionismus,
mnohomluvnost...)



Kompetence k zvladani konfliktu

Rozpoznat pocity vilastni | ostatnich
Komunikovat

Resit problémy

Ovladnout zlost

Asertivniho chovani



Jak zvladnout konflikt?

Uvedom si, o jaky problém jde.
Predstav si, jak problem vidi protivnik.
Pojmenuj své pocity.

Pojmenuj pocity protivnika.

Ziskej chut problém vyresit.
Premyslej o zpusobech, jak toho dosahnout.
Predstav si dusledky jednotlivych moznych
reseni.

Vyber si nejlepsi reseni a proved je.




Dekuji za pozornost



