13. KONFORMITA

Konformitou se rozumi zmény chovani nebo nazoru, které vznikaji jako vysledek
skute¢ného nebo domnélého tlaku jiného jedince, skupiny nebo spole¢nosti. Na jedince je
vyvijen tlak, aby se choval v souladu s urcitymi normami a pravidly, platnymi pro urcité
situace nebo okolnosti. Konformita se vyznacuje tim, ze lidé délaji néco, co sami nechtéji, a
co by nedélali bez socidlniho tlaku. Vynucené chovani a usuzovani jakozto duasledek
podrobeni se tlaku prosttedi jsou typicky prozivany jako konflikt, rozpor mezi tim, jak se
chce jedinec chovat a usuzovat, a jak to vyzaduje socialni prosttedi.

Konformita se miize projevit jen verbalné, jako souhlas ¢i podpora jistému stanovisku, ale
nemusi se projevit v chovani, skupina naptiklad odsoudi néjakého ¢loveka (a rozhodne se ho
potrestat) nebo n¢jaké ideje (a rozhodne se proti nim protestovat), ale pres natlak se téchto
aktl jiz doty¢ny jedinec nezcastni. Konformita miize mit ovSem také opa¢nou podobu, kdy
se vyzaduje mléeni (nevyjadifovani nazoru) nebo branéni v jednani (ignorovani pozadavku
na chovani vyjadfujici podporu néjakym idejim).

Také odolavani tlaku ma rizné podoby. Nekonformnost (nonkonformita) se mize projevit
nezavislosti isudku i chovani. Clovék si zachovava své vlastni minéni a chova se podle
svého presvédceni, ale nevylucuje pripojeni se ke skupiné (v pripad¢, ze nazor skupiny
odpovidad jeho minéni), stejn¢ tak jako moZznost opusSténi skupiny, pokud se bude se
skupinou nazorové rozchazet. Nekonformni jedinec ovsem mize vystupovat vuci skupiné
jako oponent, negativisticky a nepratelsky. Stavi se do pozice pfimého odsuzovani skupiny,
odmita jeji nazory a €iny.

a) Vyhovéni se vyskytuje tehdy, kdyz €lovék zméni své chovani v disledku primého
poZadavku jiné osoby. Vzneseny poZadavek nema charakter a silu nuceni, spise
vyjadiuje prani jiného ¢lovéka v nadéji, ze mu bude vyhovéno. Vyhovéni je nejbéznéjsi
formou konformity jako dusledku socialniho vlivu, vyskytuje se ve zcela b&znych,
kaZdodennich situacich. Piikladem je preparkovani auta, protoze soused bude st¢hovat
rozmérnéjs$i predmeéty a vice mista mu to usnadni, pfispéni finan¢ni ¢astkou na n&jaky
nadac¢ni fond apod.

b) Poslus$nost je zména chovani vyvolana pfimym prikazem nebo narizenim. V extrémni
podobé je clové€ku narizovano néco, co je vrozporu s jeho svédomim, s jeho
moralnimi zasadami. Tyto situace jsou méné bézné, ale jsou silné negativné
prozivané, protoZe ¢lov€k je nucen udélat néco, co se mu hluboce pri¢i, co vyrazné
sniZuje jeho sebeobraz, a co pripadn¢ mize byt v budoucnu odmitano az odsuzovano
socialnim okolim. Pfitom odmitnuti posluSnosti, nesplnéni piikazu, mize byt velmi
prisné sankcionovano. Neexistuje spoleCnost, kterd by nevedla své Cleny k posluSnosti
vuci zakonim, pravidlim, zvykim. V tomto smyslu je poslu$nost nutnd, i ona ma
svou roli ve fungovani spolec¢nosti. Pfikladem mohou byt prikazy policie ¢i armady
v situacich Zivelnich pohrom, ohroZeni Zivoti a majetkti pii hrozb¢ teroristickych ttoki
apod., kazdodenni poslusnost zakonim (placeni dani, najmu atd.), pracovnim
predpisiim atd.



VYSVETLENI KONFORMITY

Jiz klasické studie konformity ukézaly, Ze konformita neni vyjimeénym jevem. Morton
Deutsch a Harold Gerard v roce 1955 vyslovili ptfedpoklad, ze zakladem konformity jsou
dvé potieby — potfeba mit pravdu, ktera je vyvoldvana normativnim socialnim vlivem, a
potieba byt obliben, ktera je vyvolavana informa¢nim socialnim vlivem.

V béznych kaZdodennich situacich se Casto ocitame ve stavu nejistoty, kdy napiiklad
nezname vhodné chovani, nemédme nazor na politickou udélost, nezname vhodnost
obleceni k né&jaké prilezitosti, se nemiizeme opiit o objektivni idaje. Za téchto situaci se
stdva zachranou a uziteCnym zdrojem informaci chovani jinych lidi. Chovame se jako
ostatni, jsme s nimi konformni, protoze se stavaji voditkem pro nase chovani. Z nedostatku
jinych informaci se pfimykame k ostatnim s odlivodnénim, Ze ziejm¢ umi situaci vyhodnotit,
orientovat se vni a zvolit vhodny zpusob chovani. Obracime se tedy k jinym lidem,
abychom ziskali jistotu spravného nazoru, jednani, chovani. Tato pfi¢ina chovani se
oznacuje jako informac¢ni socialni vliv. Jedinec pFijme nazor jinych (protoze véti, Ze maji
pravdu) v takové mife, ze jej pozd¢ji obhajuje a zastava jako jediny spravny.

Informacni socialni vliv je silny zejména v novych situacich, kdy clovék proziva pocit
bezradnosti. Chovani a usuzovani jinych pak ochotné pifijima jako spravné a smérodatné.
Takovy vzorec chovani se stava voditkem pro budouci obdobné situace a je ¢asto pevné
zafixovan, protoze ,,se tak chovali vSichni ostatni, tak to musi byt spravné®“. Nejistota

vedouci k hledani jistoty u jinych lidi je jednou ze zasadnich p¥i¢in konformity. Cim vice
jsme nejisti, tim vice spoléhame na jiné.

Druhou podstatnou prifinou konformity je snaha byt akceptovan jinymi lidmi. Jak lze
dosahnout toho, aby nas jini lidé respektovali, méli radi, oblibili si nas? Uspé&$na strategie je
zaloZena na tom, Ze se chovame a usuzujeme podobné jako jini lidé, ale zejména ti, na
nichz nam zalezi. Ditéti je neustale vStépovano, aby se chovalo podle pozadavkiu okoli, za
coz je odménovano souhlasem a uznanim. Vysledkem je, Ze rodice, ucitelé, pozd¢ji pratelé
¢i partneri, maji takového jedince radi, protoze se chova a usuzuje stejné¢ nebo podobné
jako oni sami. Byt obliben ziroven znamend, Ze clovék snadnéji napliiuje jinou velmi
dilezitou potiebu, a tou je navazovani a trvani blizkych interpersonalnich vztahu.

Kazda skupina ¢i spolefenstvi ma jista ofekavani, s nimiz jsou konformni ¢lenové, ktefi
jsou identifikovani s témito riiznymi seskupenimi. Clenové, ktefi se odliSuji od o¢ekavanych
norem, pravidel, zvykii, jsou jinymi posuzovani jako odli$ni, zvlaStni, dokonce deviantni.
Stavaji se tercem posméchu, odmitnuti, trestani skupinou. Konformita v téchto situacich je
vysvétlovana podrobenim se normam chovani. Clovék dél4 to, co délaji jini nikoli proto, aby
ziskal informaci, ale aby neztratil prizen jinych, aby se nestal terCem jejich Zertovani, aby
jimi nebyl odmitnut. Normativni socidlni vliv vede ke konformité a vyskytuje se v situacich,
kdy se cloveék obava ztraty obliby, nebo chce dosahnout uznani a obliby u jinych.

CINITELE OVLIVNUJICi KONFORMITU

Solomon Asch zjistil, Ze kdyZ ma jedinec proti sobé jednu osobu, jen zridka se stava
konformnim, kdyZ ma proti sobé dvé osoby, podlehne tlaku ¢astéji. Avsak pii tiech az péti
lidech vyvijejicich sociélni tlak se konformita vyznamné zvysuje, pfitom dal$i narust poctu
osob jiz nevykazuje Zadny podstatny vliv na podlehnuti vétSin€. NarGst konformity
s piibyvajicim poctem ¢lenid do hranice pétilenné skupiny vic¢i osamocenému jedinci je



velmi strmy, pak se vice méné zastavi. Jestlize je v opozici vice osob, podlehnuti
konformité vzrista pii zvySujicim se poc¢tu ¢lent vétSiny mnohem pomaleji.

Otazku odolavani menS$iny vlivu vétSiny posunul Serge Moscovici oproti Aschovi tim, ze se
nezajimal jen o to, za jakych podminek odolava jedinec ¢i menSina vétsing, ale zda a za
jakych podminek miize mensina ovlivnit vétSinu. To jsou ¢asté zivotni situace, kdy jedinec
¢i mensina nejen odola vlivu vétsiny, ale naopak presvédci ji o svém stanovisku, ziska ji na
svou stranu. Historie znd vyznamné osobnosti (napiiklad Galileo Galilei) nebo skupiny
(napiiklad ochranci Zivotniho prostiedi), které zménily postoje, hodnoty ¢i mysleni
vétsiny.

Situaci, kdy mensSina mtze ovlivnit vétSinu, oznacil Moscovici jako vliv mensiny. Za kli¢
k takovému zvratu v puvodnich stanoviscich vétSiny povazuje jednotnost, diislednost a
aktivnost pri prosazovani nazora jedince ¢i mensiny po jistou dobu. Moscovici vychazi
z toho, Ze vétSina ma sklon vytvaret dost povrchni tlak ke konformité (navic Casto opfeny o
dogmata), protoZze spoléha na normativni socialni vliv. Minorita oproti tomu stavi vice
zdiivodnéné a podloZené nazory, které v pocatcich pfinejmensim vyveolaji zajem, pozdéji
diskuse a ,,nahlodani“ ptvodnich stanovisek, coz muze vyustit az v akceptaci ndzort
menS$iny. MenSina ptfedkldda nové a necekané informace, kterymi se vétSina musi peclivé
zabyvat, aby pfipadné obhadjila sva stanoviska.

Odolavani socialnimu tlaku je velmi obtizné, kdyz se skupina chova jednomyslné.
Podpora, byt jednim clenem skupiny, posiluje pfesvédceni o spravnosti jedincova minéni a
zvySuje odolnost vici skupinovému tlaku.

Mezi dalsi dualezité Cinitele ovliviiujici konformitu patii skupinova koheze. Obecné plati, ze
¢im je koheze skupiny vysSi, tim mocnéjsi je vliv na jeji ¢leny. Jedinec jako ¢len vysoce
soudrzn¢ skupiny snadnéji zméni svij odliSny nazor ve sméru skupinového minéni,
protoZe na jedné stran€ takovou skupinu respektuje, na druhé stran¢ ma strach, aby ho
skupina neodmitla. Stejn¢ tak plati obracené, Ze vysoce kohezni skupina snadnéji odolava
tlaku jedince ¢i menSiny zvenci.

Dale konformitu ovliviluje vztah mezi statusem skupiny a statusem jedince (napiiklad
skupina odbornikll proti laikovi), na skupinové sankce (jejich rozsah, miru, formu), na
spolecenské klima a typ kultury, na atraktivitu skupiny.

Milgram svymi pokusy s elektrickymi Soky zjistil, Ze ¢im bezprostiednéjsi je kontakt mezi
osobou a jeji obéti, tim mensi je poslusnost. Vysvétloval to tim, ze utrpeni zaka vyvolava
silnéjSi emocionalni odezvu u ucitele, pokud slySi vykriky Ziaka p¥i Socich.

Dalsi dulezitou proménnou v jeho pokusech byla blizkost autority. KdyZz opustil mistnost a
daval prikazy k provedeni Soku telefonicky, poslusnost prudce klesla. Podobné se
pokusné osoby chovaly také tehdy, kdyz byl Milgram nahle odvoldn a povéfil vedenim
pokusu jinou osobu. Nahradnik, ackoli se choval stejné jako experimentator, nebyl patrné
povazovan za rovnocennou autoritu.

Tteti podstatnou proménnou se ukazala prestiZ autority. Milgram experimenty provadé¢l na
univerzité Yale, kterd je velmi prestizni. V instrukci bylo zdlraznéno, Ze pokusy slouZzi
védeckym ucelim. Mnoho ucastniku uvadelo, ze kdyby pokusy neslouzily védé, vaznosti a
ucté univerzity Yale, nepodléhali by tolik tlaku prikazii.



VYHOVEN]

V kazdodennim Zivoté se Clovek setkava se situacemi, kdy je na néj vyvijen jen mirny
natlak, ale v podob¢é primé vyzvy, pozadavku ¢i souhlasu. To jsou typické znaky jevu
oznacovan¢ho jako vyhovéni

1. Technika nohy ve dvefich

Nazev techniky nohy ve dvefich je odvozen z praxe podomnich prodejci. Vysledky
experimentll prokazuji pivodni predpoklad spojeny s touto technikou, ze pokud clovek
vyhovi menSimu poZadavku, pak s vétsi pravdépodobnosti vyhovi i naslednému vétSimu
poZzadavku. Zaroven vznikla zédkladni otazka, pro¢ tomu tak je. Autofi uvazovali o n¢kolika
moznych vysvétlenich. Prijetim nenaro¢ného poZadavku na sebe jedinec bere jisty
zavazek a nechce zklamat nové ocekavani. Navic, pokud by cht¢l odmitnout, musel by si
najit dostate¢né padny davod. Dalsim vysvétlenim mize byt vzbuzeny zajem o urcitou
oblast aktivit.

Vedle jistého zavazku vici zadajici osobé a mozné zmeéné v postoji k ur€ité oblasti aktivit se
pozdéji efekt techniky nohy ve dverich zaal vysvétlovat zménou v sebepojeti. Souhlas
s prvnim pozadavkem vede ke zméné v nahliZeni sebe sama jako cloveka, ktery pomohl
v urcité situaci, projevil vstiicnost podilet se Ci prispét k FeSeni n€jaké (nyni pro néj dilezité
¢i zajimavé) otazky, a proto bude ochoten vyhovét i naro¢néjsim pozadavkiim. Ackoli se
vedly dlouh¢ diskuse, zda zména v sebepojeti mlize zcela vysvétlit efekt techniky nohy ve
dveftich, postupné ziskavané nalezy toto vysvétleni podporuji.

Podstatnou roli mé také socidlni akceptovatelnost pozadavku. Lidé odmitaji pozadavek,
ktery je problematicky nebo dokonce v rozporu se socialnimi normami. Podobné zvazuji
naklady na poZadované chovani, pokud budou vysoké, nevyslysi vyzvy k pfijeti pozadavku.
Z druhé strany se lidé chtéji vyhnout nebo alespoil zmirnit pocity studu a viny, které by je
provéazely po odmitnuti poZadavku.

2. Technika dvefi v tvari

Tato technika spociva v tom, Ze pokusna osoba byla poZaddana o splnéni velkého poZadavku
(napftiklad travit kazdy den dvé hodiny dobrovolnickou ¢innosti po dobu celého mésice), kdyz
to odmitla, byla pak poZzadana o menSi véc (o dobrovolnickou ¢innost po dobu osmi hodin
béhem jednoho dne) — tomuto pozadavku vétSina osob, kterd odmitla pfedchozi pozadavek,
vyhovéla.

Psychologové vysvétluji ucinek této techniky tim, Ze ovlivilovana osoba se citi Gstupkem od
puvodniho velkého k nasledujicimu mensimu poZadavku pfinucena prijmout jej. Socialné
psychologicky vyklad se opird o normu reciprocity, v tomto piipadé¢ o vzajemny ustupek.
SniZeni naroc¢nosti piivodniho pozadavku chape ¢lovék jako gesto ke kompromisu a citi se
zavazan rovnéZ udinit Gstupek, a proto je ochoten vyhovét méné naroénému pozadavku.
Pocit'uje tlak k tomu, aby se zachoval recipro¢né, a pokud by odmitl men$i poZadavek,
prozival by pocit studu.

Jiné vysvétleni efektu této techniky je zalozeno na redukci pocitu viny. Po odmitnuti
prvniho pozadavku proziva jedinec vinu a tento negativni prozitek chce zmirnit souhlasem
se splnénim nasledujiciho poZzadavku.

Z dalSich vysvétleni uved’'me jesté alespon percep€ni kontrast, podle né¢hoz jedinec souhlasi
s druhym poZadavkem, protoZze se mu zda ve svétle prvniho poZadavku snesitelnéjsi



(analogicky k vniméni, kdy naptiklad svétlo silného jasu nasledované svétlem mensiho jasu
se zda snesitelnéjsi, ackoli samo o sobé by bylo vniméno jako velmi neprijemné).

3. Technika nizké koule

Blizka technice nohy ve dvefich je technika nizké koule. Ve Spojenych statech je nejcastéji
popisovana ve spojitosti s prodejem aut (ptivodné uvadéna cena se po rozhodnuti o koupi
Zvysi).

Vysvétleni ucinnosti této techniky vychazi ze zavazku, ktery vznikne v okamziku
rozhodnuti o koupi piedmétu. PFi zvySeni ceny v druhém kroku (respektive zméné
podminek v negativnim smyslu) se citime zavazani vac¢i prodavajicimu a hledame vlastni
zdivodnéni pro prijeti vy$Siho pozadavku. Snazime se redukovat kognitivni disonanci,
sami sob¢ namlouvame, ze jsme i tak udélali dobry obchod, Ze koupi nelze odkladat atd.
Pfipadné¢ se mizeme citit trapné, ze vypadame jako tak chudi, ze bychom si tu véc nemohli
dovolit koupit, kdyby byla drazsi.

4. Technika ,,To neni v§e*

Techniku ,,To neni vS§e* ilustruje nasledujici ptiklad: ,,Kolik stoji tato bunda?* ,,Stoji 600
K¢, ale kdyZ ji koupite, ddm vam sleva 100 K¢&.“ S pocitem radosti, jak jsme dobre
nakoupili, nepostfehneme, Ze vyrobek ma ve skutefnosti cenu ,velkoryse“ sniZenou
obchodnikem. Psychologové vysvétluji Uc¢innost této metody kontrastem mezi dvéma
poZzadavky. Posunem druhého poZadavku do necekané priznivé polohy vznika nekriticky
dojem vyhodné koupé. Efekt této techniky se vytraci, kdyz piivodni poZadavek je prili§
vysoky, nebo kdyz jde o zboZi, které jde samo o sobé dobie na odbyt.



