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UVvOD

V obdobi vyrazného hospodarského rustu, ktery jsme v uplynulych letech pocitovali, se
mezi moderni trendy dostaly rtzné druhy investic. Lidé zacali pfemyslet otom, jak
zhodnotit ptebyvajici penize a vyuzit pfiznivé ekonomické situace. | j& sdm jsem se zacal
blize zajimat 0 finan¢ni gramotnost a S vidinou blizici se dospélosti uvazoval o0 tom, jak si
Vv budoucnu prilepsit. Stale Castéji jsem si vSak vS§imal, kolik riznych manipulatorti nebo
pfimo podvodniku se téchto trendi snazi zneuzit a kolik nezkuSenych nadSenct misto
vyhodné investice ptijde 0 své penize. V mém piipadé k nicemu takovému nedoslo, ale

I pfesto jsem se rozhodl davat si vétsi pozor na to, za co utracim své penize.

Nakupovat je v dnesni dobé velice jednoduché. Diky internetovym obchodim
nemusi ¢loveék vyjit ven z domu, a piesto muiize navstivit celé obchodni centrum, véci si
vyzkouset a platit nckolika kliknutimi. Pokud se do obchodu vydd osobnég, staci mu
nalepka na mobilu nebo hodinkach a na konci dne ani nevi, kolik penéz vlastné utratil.
Dokud ma na uctu prostiedky (v nékterych piipadech neni potieba ani to), miize si dopiat
cokoli, po ¢em zatouzi. Tyto spontanni, impulzivni nakupy, se mohou v souctu vys$plhat na
opravdu necekané ¢astky. V mém piipadé predstavuji nejéastéjsi spontanni polozky ruzné

sladkosti nebo produkty rychlych obCerstveni.

Kdyby se €lovek choval vzdy racionalné, k t€émto situacim by nedochazelo. Nakupy
bychom si peclivé naplanovali a sladili s rodinnym rozpoctem. Je vSak znamo, Ze se Castéji
nez racionalné rozhoduje na zakladé emoci. To potom vede v mnoha piipadech spise
k iracionalnim rozhodnutim, ¢ehoz se snazi vyuzit pravé rizné marketingové a reklamni
strategie. Plisobi na naSe nejslabsi mista, nad kterymi mame nejmensi kontrolu, na emoce,

a tim se snazi vyvolat impulz vedouci k nakupu.

To, jak ¢lovék zvlada své emoce (emoc¢ni inteligence), ato, do jaké miry mysli
iracionalné (mira iracionalnich pfesvédceni), by se tedy mélo projevit na jeho tendencich
impulzivn€ nakupovat. Témito zjednodusenymi tivahami jsem doSel k napadu, ze kterého

pozdéji vzniklo celé téma této diplomové prace.



TEORETICKA CAST



1 EMOCNI INTELIGENCE

Emocni inteligence je dnes jiz pomérné¢ zndmy pojem, vyuzivany kromé psychologie
I v mnoha dalSich oborech. Jedna se napiiklad o personalistiku, management a v jisté miie
I Skolstvi. Emoc¢ni inteligence predstavuje jedno z hlavnich témat této prace. Abychom
tomuto konstruktu dokonale porozuméli, méli bychom se nejprve zaméiit na pojmy
inteligence a emoce separatné. Nasledné je opét spojime do celku, ktery je obsaZzen v nazvu

kapitoly.

1.1 Emoce

V moderni psychologii se emocim piikladda znacna dulezitost. Navzdory diivéjSim
presvédéenim se ukazuje, ze spiSe nez rozumem se lidé fidi pravé emocemi. Navzdory
tomu je pickvapivé tézké je definovat asetkavame se s mnoha rozdily mezi pfistupy
riznych autori. Napiiklad Svancara (2003) klasifikuje emoce jako souéast citového
prozivani. Ve svém dile piSe:

Prozivani se vztahuje K uréitym zkuSenostem, pro né€z se uZiva nejriznéjsich jazykovych vyrazi
jako hnév, strach, radost apod., ale ovSem také vyrazii mimickych, pantomimickych, hlasovych ad. Jestlize je
proZivani silné intenzivni, byva spojeno s tendenci k jednani (9).

Podle Svancary (2003) vychazi pojem emoce z latinského slova ,.emovere “, které
oznacuje ,,pohyb né¢eho ven®. Jeho vysvétleni je pomérné piiléhavé, avsak pro ucely této
prace neni pln€ dostacujici. Zaméfuje se spiSe na to, jak se emoce projevuji navenek.
Ptestoze zminuje jejich souvislost s motivaci a jednanim, stile zde nenalézame zde nékteré

sloZky, které jsou pro nas a naSe komplexni pochopeni emoci velice dllezité.

Pro nase ucely se asi nejlépe hodi déleni, které ve svém dile popisuji Krech
a Crutchfield (1958). Podle nich emoce zahrnuji jak vné&jsi télesné, tak vnitini projevy.
Tyto projevy deéli do tii komponent. Emocionalni zkusenosti (prozitkova slozka),
emocionalni chovani (vyrazova slozka) a fyziologické zmény v organismu (slozka télesné

odezvy). Tomuto rozdéleni se budeme blize vénovat v nasledujicich podkapitolach.



1.1.1 Slozky emoci

Prozitkova slozka ptfedstavuje vnitini zazitek emoce pocitovany subjektem. Emociondlni
chovani naopak popisuje vysledné chovani subjektu, které z emoci vzniklo, naptiklad uték
nebo boj. Fyziologické zmény v organismu zahrnuji vSechny télesné projevy, at’ uz
visceralni nebo povrchové (Krech & Crutchfield, 1958). Abychom zjednodusili rozliSovani
mezi fyziologickou a vyrazovou slozkou, které nékdy byvaji povazovany za totéz, vyrazy

obliceje apod. budeme tadit ke slozce vyrazové.

Prozitkova slozka — cit

Pojem cit byva ¢asto uzivan jako synonymum emoce. My jej vSak budeme brat pouze jako
jednu ze slozek, ato slozku prozitkovou. Stejny vyznam budeme piikladat i slovu pocit.
Jedna se 0 subjektivni zazitek, ktery emoce doprovazi. Tyto zazitky byvaji pojmenovany
jako strach, hnév nebo radost a jak naznacéuje slovo subjektivni, kazdy jedinec je proziva
jinak, coz také znac¢né ztézuje jejich zkoumani. To je zatim mozné jediné introspekci

s naslednym vyuzitim $kal, diskuzi a dalSich zptisob porovnavani (Dostal, 2009).

Fyziologicka slozka — télesna odezva

Jednotlivé emoce byvaji doprovazeny télesnym doprovodem. U Eloveka pocitujiciho
strach miZeme pozorovat zrychlené dychani, v ptipad¢ proZitku radosti naptiklad ismeév.
Fyziologickd slozka totiz zahrnuje vSechny télesné reakce od téch nejjednodussich
anenapadnych (napf. cCervenani, zmény krevniho tlaku), az Kktém slozitym

a nepiehlédnutelnym, jako je svalové napéti a ttes (Dostal, 2009).

Vycet fyziologickych reakci, doprovazejicich emoce, nabizi napiiklad Atkinsonova
(2003):

e  Zvyseni krevniho tlaku a zrychleni srde¢ni frekvence
e  Zrychleni dychéni

e  ZUzeni zornic

e ZvySeni poceni a snizeni vylucovani slin a hlenu

e  Snizeni hladiny glukozy v krvi

e Zvyseni srazlivosti krve

e  Vztyceni chlupt



Vyrazova slozka a emoc¢ni chovani

Vyrazova slozka emoci Se projevuje navenek aje tzce spjata s neverbalni komunikaci.
Mezi jeji projevy muzeme zatadit posturiku, haptiku, mimiku a dal$i. Ve svém dile ji
popisuje Charles Darwin (1964). Ten se na zaklad¢ svych pozorovani domnival, Ze projevy
emoci Clovéka anékterych dalSich zvifat sdileji stejny zaklad av mnoha ohledech se
podobaji. Vyrazy emoci podle né¢j vznikly z chovéani, které diive slouzilo k néjakému tcelu
(napt. cenéni zubl — utok). Pozdé&ji se vSak z tohoto chovani stal prostiedek komunikace,
ktery miizeme pozorovat u lidi i zvitat. Pokud pes ceni zuby, nemusi to nutné¢ znamenat, Ze
zaato¢i. Casto se jedna o varovani, a pokud je druh4 strana ochotna ustoupit, miize se

konfrontaci vyhnout. Darwin piedpokladal, ze minimalné nékteré emoce jsou vrozené.

Na Darwinovo dilo navazuji prace 0 primarnich emocich. Jednd se naptiklad
o studie Silvana Tomkinse (1962, in Plhakova, 2004) nebo Ekmana a Friesena (1971, in
Plhakova, 2004). Ti zkoumali interkulturni schopnost rozpoznavani emoci a z jejich
vyzkumu vyplynulo, ze lidé jsou schopni bezpe¢né rozpoznat nékteré emoce u druhych,
i kdyZ se od nich odlisuji kulturou a prostfedim. Tyto vysledky mluvi ve prospéch
poznatkii Charlese Darwina a zaroven nepiimo potvrzuji to, co jsme uvedli na zacatku
prace. Emoce a emoc¢ni chovani jsou v ¢lovéku velice hluboko zakofenéné. Nemélo by nas

tedy piekvapit, Ze emoce maji na chovani ¢lovéka ¢asto mnohem vétsi vliv nez rozum.

1.1.2 Funkce emoci

Nékteré funkce emoci bychom byli pravdépodobné schopni vyjmenovat uz nyni, zejména
ty, které jsme zminili vySe nebo se jich alesponi okrajové dotkli. Viechny bychom vsak
stézi objevili, zvlasté kdyz si uvédomime, ze i pro odborniky je exaktni role emoci v lidské
psychice stale zahadou. Je tieba zminit i fakt, Ze emoce mohou zpusobit stejné tak velkou
Skodu, jako uzitek. Pojd'me si piedstavit a vysvétlit zakladni funkce emoci, které ve své

knize popisuje Plhakova (2003):

e Vyjadfuji zékladni lidské motivy, podporuji chovani, které mifi k jejich naplnéni

e Reguluji uroven fyziologické aktivity, zejména troven aktivace potiebné k adaptaci
na okolni prostredi

e Plni signalni funkei, kterd napomaha feSeni problém a situaci

e Tvoii kontrolni zpétnovazebni systém, informuji 0 Zivotni situaci, 0 vysledcich

¢innosti jedince



e Jsou soucasti neverbalni komunikace, ktera tvofi ohromnou ¢ast interakce ¢lovéka
S okolim

e Slouzi jako wvnitini pobidky motivovaného chovani. V uréitych situacich se
uchylujeme k n¢kterym druhiim chovani proto, abychom si pfivodili pfijemné

pocity, nebo se t¢m nepiijemnym vyhnuli

Dostavame se na konec podkapitoly s ndzvem emoce. Podafilo se nam je definovat,
analyzovat jejich slozky a rozebrat nékteré jejich funkce. Zatim jsme se jim vénovali spise

obecné, budeme se k nim vsak vracet i v kontextu nasledujicich kapitol. Za nejvyznamng;jsi

tvrzeni muizeme oznacit to, Ze emoce jsou velmi dilezitou a vlivnou soucdsti nasi

v

psychiky, kterd zprostiedkuje vétSinu prvotnich reakei na vnéjsi 1 vnitini podnéty.

1.2 Inteligence

Inteligence je dals$i z pojmu, ktery vSichni pouzivame, ale neumime piesné vysvétlit.
V obecném povédomi je inteligence zapsana jako néco, diky ¢emu budeme v Zivoté
uspésni a budeme mu lépe rozumét. Nejzndméjsim métitkem inteligence je dodnes hodnota
IQ, kterou ziskavame pomoci testd tuzka — papir. Vztah 1Q a uspésnosti vSak neni zdaleka
tak jednoduchy. Existuje piece fada dalSich vlastnosti a faktort, které maji vliv na nase
zivoty. Jako ptiklad ndm mohou poslouZit pfijimaci zkousky vétSiny vysokych Skol, které
se ziidka zaméfuji na néco jiného, nez néjakou formu obecnych studijnich pfedpokladi.
Tyto testy nam ale nefeknou nic 0 motivaci Skolu vystudovat ani 0 zajmu 0 obor. Neziidka
se tak stdva, Ze pfijati studenti méni obory nebo jako absolventi hledaji uplatnéni jinde

(Krajéova, 2012).

Zjistovani inteligence ma rozhodné svtij smysl. KdyZ se v§ak do této problematiky
vice zacteme, miZeme objevit rizné druhy inteligence, na které se v praxi mnohokrat pfilis
nezamétujeme, ackoli se 0 nich mluvi. Dlivodem je pravdépodobné uSetfeni ¢asu, financi
a také neshoda odbornikli na toto téma. V nasledujici Casti prace se zaméfime na vyvoj

pojeti inteligence a zejména na nékteré jeji druhy, se kterymi se V literatufe mizeme setkat.

1.2.1 Vyvoj pojeti inteligence

Nyni pfichazi na fadu definovat a vysvétlit pojem inteligence. K ditkladnému pochopeni

tohoto pojmu nam dobfe poslouzi vyvoj jeho pojeti, ktery zpracoval Howard Gardner
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(1999). Ten jej rozdelil do tii obdobi. Obdobi Laickych teorii, obdobi standardniho

psychometrického piistupu a obdobi pluralizace a hierarchizace.

Obdobi laickych teorii

Toto obdobi zahrnuje nejvétsi cast lidskych déjin. Predstavuje totiz dobu, kdy Zadna
definice pojmu inteligence neexistovala. Stejn¢ jako dnes vSak méli i tenkrat lidé predstavu
0 tom, jak jsou chytii nebo hloupi a tuto predstavu si vytvareli zaroven i 0 lidech ve svém

okoli. Jednotny vyznam nebo meéfitko téchto vlastnosti vSak zndmy nebyly (Gardner,

1999).

Obdobi standardniho psychometrického pristupu

V tomto obdobi se vyzkumnici poprvé pokusili definovat inteligenci. Mimotadny uspéch
pro psychologii jako védu byl zejména vznik prvnich metod pro jeji testovani. Bylo to
pravé obdobi standardniho psychometrického ptistupu, kdy se testy inteligence zacaly
s velkym nadSenim vyuzivat ve Skolstvi, armadé atd. Do pocatki tohoto obdobi muzeme

zaradit naptiklad testy Bineta a Simona, nebo W. Sterna. (Gould, 1981, in Gardner, 1999).

Definice A. Bineta (1904) vysvétluje inteligenci jako ,,schopnost chapat, usuzovat,
byt vytrvaly a pfizptisobovat se novym pozadavkim* (in Hartl & Hartlova, 2009, 233).
Definice Williama Sterna (1912) ji oznaCuje za ,schopnost ulit se ze zkuSenosti,
prizptisobit se, feSit nové problémy, pouzivat symboly, myslet, usuzovat, hodnotit
a orientovat se v novych situacich na zakladé uréovani podstatnych souvislosti a vztahi*

(in Hartl & Hartlova, 2009, 233).

Obdobi pluralizace a hierarchizace
V obdobi pluralizace a hierarchizace se zacaly rozsifovat nazory, zZe neni mozné méfit

pouze obecnou inteligenci, protoZe se skladd z mnoha faktorii. Radime sem kupiikladu L.

L. Thurstona a P. Guilforda (Gardner, 1999).

K tomuto zptsobu pfemysleni se hlasi i Gardner (1999) sam, jehoz definice

inteligence zni takto:

Inteligence je soubor dovednosti, které umoziuji jedinci vytesit skute¢né problémy nebo obtize,
s nimiz se setkdva, a pokud je to tieba, dosdhnout u¢inného vysledku. Inteligence také umoziuje problémy

nachazet nebo vytvaret a tim klade zaklady pro osvojeni si novych védomosti (10).

11



1.2.2 Teorie rozmanitych inteligenci H. Gardnera

Tato popularni teorie odmita pfedstavu inteligence jako jednotného pojmu. | pfesto, ze
zvlasté mezi odborniky nachdzi pomémné dost odplrcl, zda se byt velice uzite¢na pro
ziskani predstavy 0 slozitosti lidskych schopnosti a potencialu. Jeji ptehlednost
a predstavitelnost je také jednim z diivodu, pro€ se ji budeme v této podkapitole vénovat.

Dal$im divodem je to, ze inspirovala dalsi vyznamné védecké prace.

Gardner (2018, in Stanova, 2020) piSe 0 minimalné sedmi typech inteligence, které
maji jako celek obsahnout co nejvétsi skalu schopnosti z riznych kulturnich prostiedi. Um
a dovednosti psychoanalytika, jogina i svétce. Jsou to Jazykova inteligence, hudebni
inteligence, Logicko-matematicka inteligence, prostorova inteligence, télesné-pohybova

inteligence, intrapersonalni inteligence, interpersonalni inteligence a dalsi typy inteligence.

Jazykova inteligence

Jazykova inteligence je zdkladem pro dobrou uroven vyjadiovani akomunikacnich
schopnosti. StéZejni vlastnosti jazykové inteligence jsou tvorba i pfijem jak ustni, tak
pisemné podoby jazyka, cit pro chapani vyznamu jazyka ajeho efektivni vyuzivani pti
dorozumivani a komunikaci. (Baum et al., 2005). Gardner (1999) dale poukazuje na to, Ze
jazykova inteligence je ze vSech druhtl inteligence nejcastéji zkoumana, ¢emuz odpovida
| uroven poznani v tomto sméru. Na jazykovou inteligenci se klade velky diraz i v prubéhu

Skolni dochézky.

Logicko-matematicka inteligence

Redeni neverbalnich problémi, prace se symboly, znaky a &isly, logické a &iselné
usuzovani. Exaktné myslici matematikové, programétoii nebo védci Casto disponuji
vysokou Urovni prave tohoto typu inteligence. Je to dalsi typ, na ktery se v pomérn¢ velké

mife orientuje $kolni vyuka (Baum, 2005).

Hudebni inteligence

.....

v détstvi a nalezi k nému i vnimani emoci pfenasenych hudbou (Gardner, 1999).

Prostorova inteligence
Snadna orientace v mapé, prostoru a schopnost navigace jsou v§echny zndmkami rozvinuté
prostorové inteligence. S témito vlastnostmi se videdlnim pfipadé mulZeme setkat

napiiklad u fidi¢u taxiku, pilott nebo architektt (Gardner, 1999).
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Télesné-pohybova inteligence
Schopnost mit své télo pod kontrolou, umét jej vyuzit piesné tak, aby poslouzilo danému
ucelu. Zahrnuje jak jemnou motoriku malii, tak pohyby celého téla. Mizeme si zde

predstavit tieba sportovce, jako tane¢niky baletu (Gardner, 1999).

Intrapersonalni inteligence

Vysoka troven intrapersonalni inteligence znacCi porozumeéni vlastnim emocim a sob¢
samému vubec. Navic sem patii ischopnost své emoce ovladnout. Intrapersonalni
inteligence je dulezitd pii zvladani vypjatych situaci a stresu (Gardner, 1999). S témito
popsanymi procesy se muzeme setkat 1V kontextu metakognitivni inteligence
R. Sternberga (2002), zahrnujici schopnosti zdokonalovat své vlastni mysleni a jeho

procesy uvazovanim nad nimi.

Interpersonalni inteligence

Jde 0 vnimani lidskych projevii, motivl a vzorct chovani. Schopnost empatie, komunikace
a tymové spoluprace. Tento typ inteligence by se mél ¢astéji vyskytovat mezi psychology,
pedagogy atd. (Gardner, 1999). Svym obsahem je velice podobny pojmu socialni
inteligence, kterou Nakone¢ny (1998) vymezuje jako schopnost vyuzit ptislusné
dovednosti k dosazeni svych zaméri, a to na zaklad¢é piedchozi analyzy situace. Muze se

jednat tieba 0 upravu chovani podle reakci druhého ¢lovéka.

Interpersonalni a intrapersonalni inteligence jsou pro nas ze vSech druhl

nejdulezitéjsi, protoze vytvorily zaklad pro vznik nami zkoumané emocni inteligence.

1.3 Emocni inteligence

Na piedchozich strankach jsme vysvétlili pojmy emoce i inteligence. Nyni se vSak
dostavame k emoc¢ni inteligenci samotné. Uvedeme jeji definice, pojeti riznych autorti

a zamé&fime se na nékteré vyzkumy, které se ji zabyvaji.

Na Gardnerovo pojeti intrapersonalni a interpersondlni inteligence navazali
P. Salovey aJ. Mayer, zakladatelé védy 0 emoc¢ni inteligenci. Nejznamé&j$im autorem,
ktery emocni inteligenci zpopularizoval a pienesl do popiedi, byl vSak az americky
psycholog David Goleman. V nasledujici kapitole se blize seznamime S definicemi

a nahledy téchto autori na tento zajimavy pojem (Vysekalova a kol., 2014).
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1.3.1 Emocni inteligence P. Saloveye a J. Mayera

Salovey a Mayer (1990) popisuji emocni inteligenci jako podmnozinu inteligence socialni.
Definuji ji jako schopnost pozorovat emoce a city své i city druhych, orientovat se v nich
auzivat tyto informace k fizeni mysleni a chovani. Dale dodavaji, ze emocni inteligence
nezahrnuje hodnoceni druhych, ale zamétuje se specificky na procesy rozpoznavani
emocionalnich stavli (svych i cizich) ajejich vyuzivani k feSeni problému a regulaci

chovani.

Pozdéji se na zakladé spoluprace s D. Carusem rozhodli svoji definici poupravit.
Emocni inteligenci popsali jako schopnost vnimat a vyjadifovat emoce, ptizptisobovat je ku
prospéchu mysleni, rozumét jim a regulovat je. Toto se tyka emoci jak ¢lovéku vlastnich,

tak emoci ostanich lidi. (Mayer & Salovey, 1997, in Sternberg, 2000).

Emocni inteligenci d¢lili do ¢&tyf zakladnich skupin schopnosti. Vnimani
a vyjadfovani emoci, emoc¢ni podpora mysleni, porozuméni emocim a jejich analyza

a promyslena regulace emoci (Mayer & Salovey, 1997, in Sternberg, 2000).

Vnimani, posuzovani a vyjadfovani emoci:

Jedné se 0 schopnost presné vyhodnotit emo¢né nabité informace zachycené percepnim
systétmem a adekvatné na né reagovat. Tyto informace mohou pfichdzet jak z vlastniho
nitra, tak zven¢i od ostatnich. Stejné tak mohou byt vyjadieny verbalné nebo neverbalné.
Emocné inteligentni jedinec umi piesné¢ porozumét svym vlastnim emocim a vyjadfit je
pfed ostatnimi. Zarovenn umi spravné vyhodnotit emoce prozivané ostatnimi (Salovey &

Mayer, 1990).

Emocni podpora mysleni

Emocni podpora mysleni vyjadiuje zpusobilost vyuzit emocni stavy k feseni problému.
Riizné nalady a emoce nam mohou pomoci nahlizet na problémy z jinych perspektiv
aveénovat se dilezitym informacim. V pfipadé¢ radostné nalady se zvySuje
pravdépodobnost kreativniho mySleni, naopak pokleslejsi naladéni je lépe vyuzitelné
k dedukci a logickému uvazovani. Jedinec s vysokou urovni emocni inteligence dokaze na
zakladé své zkuSenosti upravit svlj emocni stav avyuzit ho pii feSeni problémil

(Mayer et al., 2001, in Mikulcova, 2020).
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Porozuméni emocim a jejich analyza

Tato Schopnost umoznuje porozumét emocim, jejich vyznamim, kombinacim a vztahtim.
Obsahuje i schopnost rozpoznavat apojmenovavat emoce a piifazovat je zivotnim
situacim. Emoce totiz mohou byt ¢asto vysoce proménlivé a matouci a neziidka mizeme
citit 1 nékolik ruznych emoci Kk jedinému objektu. Nase pocity se navic mohou béhem
kratkého momentu zménit. Emoc¢né inteligentni ¢lovék ma lepsi predpoklady se v téchto

situacich zorientovat a prizpusobit se jim (Mayer & Salovey, 1997, in Mikulcova, 2020).

Promyslena regulace emoci

Promyslena regulace emoci zahrnuje schopnost oteviené Celit pozitivnim | negativnim
prozitkiim, schopnost udrzet si odstup od emoce, ale i zamérné ji vyvolat. Také sem patii
umeéni zvladat negativni a upeviiovat kladné emoce. Stejné tak je zde zahrnuta schopnost
pozorovat emoc¢ni prozivani ostatnich avyznat se vném (Mayer & Salovey, 1997, in
Mikulcova, 2020).

1.3.2 Emocni inteligence Daniela Golemana

Jednim z hlavnich ptinost dila Daniela Golemana (2009) je rozsifeni povédomi 0 emo¢ni
inteligenci mezi Sirokou vetejnost. Stejné jako dfive zminovany Gardner upozoriiuje na
nedostatecnost 1Q pii méfeni inteligence. Poukazuje na to, Ze v mnoha piipadech se stava,
ze 1idé s vysokou hodnotou 1Q tapou, zatimco ti pramérni si vedou piekvapivé dobfe.

Castou pii¢inou téchto prekvapivych vysledki je podle n&j pravé emoéni inteligence.

Emoc¢ni inteligenci definuje za pomoci dila Herrnsteina a Murrayho (1994, in
Goleman, 2009), ve kterém se piSe, Ze spojitost mezi testovymi skéry a dosazenim tuspéchu
jsou zanedbatelné oproti spojitosti dosazeni uspéchu s dalSimi charakteristikami. Goleman
povazuje za klicovou mnoZinu téchto charakteristik pravé emocni inteligenci, zahrnujici
mnozinu schopnosti. Schopnost empatie, nalezeni motivace, vytrvani navzdory frustraci,
kontroly impulzt, odlozeni uspokojeni a nakonec schopnost kontroly vlastni nalady
a emoci tak, aby negativné neovliviiovaly mysleni a tisudek. K tomu dodéava, ze dosavadni
vyzkum implikuje, Zze emocni inteligence muze byt v Zivoté Cloveéka stejné dileZitou
veli¢inou jako IQ. Za hlavni vyhodu emoc¢ni inteligence povazuje to, Ze jeji klicové
kompetence se mohou lidé naucit a zdokonalovat se Vv nich, na rozdil od IQ, jehoz zménu

na zaklad¢ zkuSenosti a vzdélani mnoho odbornikli zavrhuje.
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V dile Prace s emoc¢ni inteligenci Goleman (2000) popisuje strukturu kvalit emoc¢ni
inteligence. D¢l ji na pét schopnosti, z nichz tfi fadi mezi schopnosti vztahujici se k vlastni
osob¢ (Sebeuvédomeni, Sebeovladani, Motivace k vyssim ciliim) a dvé mezi kompetence

Vv oblasti mezilidskych vztahii (Empatie, obratnost ve spoleCenském styku).

Sebeuvédoméni
Sebeuvédoméni podle Golemana (2015) zahrnuje uméni orientace ve vlastnim emoc¢nim
prozivani a s nim spojenou intuici, znalost vlastnich silnych i slabych stranek, moznosti

a hranic. Soucasti sebeuvédoméni je i sebedivéra a uvédomeéni vlastni hodnoty.

r

Sebeovladani
Sebeovladani zahrnuje schopnost ovladnout své emoce a impulsy. Projevuje se schopnosti
spolehlivé dodrzovat zéakladni pravidla etikety acit pro spravedlnost, nebranit se
odpovédnosti a svédomité pfistupovat k vlastnimu chovéni a pracovnimu vykonu. Také
sem fadime flexibilitu, schopnost ptizplsobivé reagovat na zmény a inovace (Goleman,
2015).

Ywr

Motivace K vy$§im cildm

Tato kategorie oznacuje emocni vlastnosti, které ¢loveéka smétuji k naplnéni vytycenych
cilti. Goleman (2000) sem fadi ctizadostivost, ktera nas tla¢i ke zdokonalovani vlastnich
vykont, dale loajalitu, diky které se 1épe ptrizpisobujeme ciliim organizace nebo skupiny,
iniciativu, schopnost ujmout se nabizené ptilezitosti a optimismus. schopnost odlozit

uspokojeni na pozdéji a vytrvat v prekonavani tézkosti smérem k cili.

Empatie
Empatie se sklada z odhadu a pochopeni prozivani ostatnich, schopnosti je povzbudit
a podpofit je v jejich rustu. Soucasti empatie je ischopnost odhadnout jejich potieby

a vyuzit jejich rozdily. Patii sem i vnimani skupinové dynamiky (Goleman, 2015).

Obratnost ve spole¢enském styku

Obratnost ve spoleCenském styku je klicova pii snaze cilen¢ ovlivnit reakce ostatnich
a vyuzit je k dosazeni cilti. Goleman (2000) sem tadi schopnosti komunikace, ovliviiovani
k ziskani souhlasu, vid¢i schopnosti, ochotu a schopnost podnécovat prospésné zmeny,

zvladani konfliktd, tvofeni vztahti, schopnost spoluprace a prace v tymu.
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Golemaniv model je piinosny svou nazornosti a ¢tivosti. Je vSak zaméfen spiSe na
oblast psychologie prace a organizace a fada odborniki ho povazuje za prili§ komercni. Ve

veédeckych pracich se Castéji setkavame s pojetim Saloveye a Mayera (1997).

1.3.3 Méfeni emocni inteligence jako rysu/schopnosti

Rizné modely emoc¢ni inteligence jsou vesmés velmi podobné a lisi se spise podle
zaméteni jejich autord. Vyrazné rozdily se vSak daji objevit v metodach méteni. Méteni
emoc¢ni inteligence probiha vesmés dvéma zplsoby. Prvnim z nich jsou sebeposuzujici
dotazniky a druhym testy maximalniho vykonu. Rozdily mezi témito metodami méieni, na
které akademiCti pracovnici v minulosti prakticky nebrali ohled, vedly casto K velkym
rozdilim mezi vysledky jednotlivych studii (Schulze & Roberts, 2007). Dulezitym
momentem badani v problematice emocni inteligence bylo pochopeni, ze sebeposuzujici
dotazniky sleduji emocni inteligenci rysovou atesty maximdalniho vykonu emocni
inteligenci jako schopnost. Jedna se tedy o dva rozdilné konstrukty zabyvajici se emo¢ni

inteligenci z riznych uhli pohledu (Petrides & Furnham, 2001).

Petrides a Furnham (2001) uvadi, Ze zatimco emo¢ni inteligence jako schopnost
zahrnuje uméni vyjadfit, rozeznat apojmenovat emoce, rysova emocni inteligence
obsahuje specifické chovani arysy jako empatie, optimismus, asertivita a dalsi. Oba
modely se podle nich mohou navzajem dopliiovat a zaroven pfinaseji své specifické
problémy, jako zkresleni (U sebeposuzujicich dotaznikil) nebo problém definice objektivné
spravnych odpovédi (U testlh maximalniho vykonu). Testy maximalniho vykonu jsou taktéz

vewr

naro¢néjsi na administraci i z hlediska ¢asu.

1.3.4 Zkoumani rysové emo¢ni inteligence

V posledni ¢asti kapitoly 0 emoc¢ni inteligenci vybereme nékolik z mnoha novodobych
vyzkumnych praci, které se touto problematikou zabyvaji. To nam pomize pochopit, jak
riizni autofi v CR ijinych ¢astech svéta k vyzkumu emoéni inteligence pfistupuji a jaka
jsou jejich zjisténi. Bude nas zajimat hlavné emocni inteligence rysova, kterou budeme
zkoumat i v empirické Casti prace. SpiSe nez maximalni mozny vykon nas totiz bude
zajimat typické chovani respondent.

Reckova et al. (2019) zkoumali souvislost emo¢ni inteligence a machiavelismu
¢eskych studentl. Podaftilo se jim sesbirat vzorek ¢itajici 935 studujicich, z nichz 242 byli
muzi. Vysledky naznacily vy$$i miru emocni inteligence U Zen a vys$i miru machiavelismu

17



U muzt. Vztah mezi emocni inteligenci a machiavelismem se prokazat nepodafilo. Toto
zjisténi nekoresponduje s predpoklady autorti ani dosavadnimi vysledky zahrani¢nich
vyzkumu. Bylo by zajimavé zjistit, zda tento rozdil mohl vzniknout prave kvili tomu, ze se

vyzkum odehral v CR.

Micak et al. (2016) se ve své praci zabyvali spojenimi mezi emocni inteligenci
a prosocialni osobnosti. Na vzorku 116 ¢eskych studentli se jim podafilo potvrdit spojeni
mezi témito dvéma konstrukty, stejné jako v ptivodni zahrani¢ni studii. Jejich data ukazuji,

7e emo¢ni inteligence signifikantné predikuje uroven prosocialni osobnosti.

Gonzalez-Yubero a Lazaro-visa (2020) vytvofili praci 0 vlivu urovné emocni
inteligence na uZivani tabakovych vyrobkd Spanélskych adolescentt (Vzorek &ital 766
adolescentl). Na zaklad¢ svych vysledki oznacuji emocni inteligenci za dulezity

protektivni faktor proti pocate¢nimu a naslednému uzivani tabdkovych vyrobkii.

Dal3imi Spanélskymi vyzkumniky, zabyvajici se emoéni inteligenci, jsou Sanchez-
Gomez a Breso (2020). Pfi zkouméani vzorku 1197 zaméstnancti nalezli kladny vztah mezi
Emocni inteligenci a pracovnim vykonem. Vyzkum Daéle zdlraziuje dileZitost emocni

inteligence pro prevenci vyhoteni.

Prace Arrivalagy et al. (2020) je zaméfena na vztah emocni inteligence,
problematického uzivani smartphonti a suicidalnich ptedstav. Vysledky sesbirané na
vzorku 2196 mladych Spanéli ukazuji na emocni inteligenci jako projektivni faktor

Vv oblasti problematického uzivani smartphonti a internetu.
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2 IMPULZIVNI NAKUPNI CHOVANI

Piedchozi kapitolu prace jsme vénovali inteligenci, emocim a emoc¢ni inteligenci. Tato
témata byvaji Casto skloniovana i v kontextu marketingu, obchodu a trhu obecné. Uz pii
zmince téchto odvétvi nas myslenky pravdépodobné piivedou k ne¢které¢ formé ndkupniho
chovani. Nakupni chovani je v dnes$ni dob¢ téméf kazdodenni soucésti lidskych Zivoth a to,
jak se rozhodujeme utracet vydélané penize, miize znateln€ ovlivnit kvalitu naseho Zivota.
Pravé o nakupnim chovani a zejména 0 jednom z jeho druhti, impulzivnim nakupovani,
budeme hovotit v této kapitole. Zminéné pojmy definujeme, vysvétlime a uvedeme do
kontextu s védeckymi poznatky. V zavéru kapitoly se soustiedime také na kontext emoc¢ni

inteligence.

2.1 Nakupni chovani

Solomon (2004) popisuje ndkupni chovéani jako interakci prodejce a nakupujiciho
v moment nakupu. Kdybychom se v ramci prace rozhodli pouzit této definice, znacné
bychom si omezili pole plisobnosti. Misto toho vyuZijeme definici ndkupniho chovani,
kterou uvadi Schiffman (2004): ,,Chovani, kterym se spotiebitelé¢ projevuji pfi hledani,
nakupovani, uzivani, hodnoceni anakladani s vyrobky a sluzbami, od nichz ocekavaji
uspokojeni svych potieb (14). Schiffman patii k autorim, ktefi nerozlisuji mezi chovanim
nakupnim a spotiebnim. Diky tomu se v rdmci zkoumani nédkupniho chovani nemusime
omezovat jen na onen zminény okamzik nakupu. Muzeme se zabyvat i pfedchazejicimi
a nadchézejicimi fenomény.

S ndkupnim chovanim se muzeme setkat ve dvou zakladnich forméach. Jde
0 nakupni chovani spotiebitelli a ndkupni chovani organizaci. Jak uz vSak napovidd naSe
vybrana definice, v této praci se budeme zajimat 0 pouze 0 kone¢né spotiebitele. To jsou

lidé, ktefi kupuji statky a sluzby pro sebe a svou potiebu (Kotler, 2004).
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2.1.1 Faktory ovliviiujici nakupni chovani

Podle ¢eho se lidé rozhoduji, za co utrati své penize? Diive néktefi vyrobci véfili, ze ¢im
lepsi, vykonngjsi a kvalitngjsi vyrobek vytvori, tim vice jej lidé budou kupovat. Toto
presvédceni bylo vSak davno piekonano (Schiffman, 2004). Kazdy z nas si jist¢ dokaze
vybavit situaci, kdy se pii koupi produktu nerozhodoval na zakladé jeho kvality a dal
prednost jinym specifikacim vyrobku. V oblasti marketingu se setkdme S vystiznym
tvrzenim, ze lidé nekupuji zbozi kviili jeho funkci, ale spiSe kvili subjektivnimu vyznamu,

ktery mu pfisuzuji (Solomon, 2004).

Ptisuzovani subjektivniho vyznamu vécem a sluzbam je proces, ktery se déje po
cely zivot ¢loveka, vyviji se a promenuje. Naptiklad v détstvi pro nas mély nasSe hracky
uplné jinou hodnotu, neZ jakou pro nas maji dnes, kdyz jsme dospéli. Z této myslenky si
muzeme vzit pfinejmensim to, ze nez se clovék rozhodne pro nakup, dojde k urcité aktivaci
jeho vnitfnich obsahli. Tento princip popisuje na analogii tzv. ,Cerné skiinky Kotler
(2004), ve svém modelu podnét a reakci. Vlastnosti produktu, zarovein s riznymi dal§imi
environmentalnimi podnéty audélostmi, vstupuji do cerné skiinky, ktera zahrnuje
zakaznikovy atributy, specifika a rozhodovaci (a jiné) procesy. Zde se podileji na vzniku

pozorovatelného chovani, jako je vybér produktu.

Mezi faktory, které maji vysoky potencial ovlivnit nakupni chovani spotiebitele,
fadi Kotler (2004) kulturni, spolecenské, osobni a psychologické faktory. Kulturni faktory
zahrnuji kultury, subkultury a spolecenskou tfidu. Spolec¢enské faktory ¢lenské a referencni
skupiny, rodiny, spolecenské statusy jedincl arole, které zastavaji. Mezi osobni faktory
patii povolani, stafi, Zivotni styl, ekonomicka situace, sebepojeti a osobnost. Psychologické
faktory ptedstavuji motivace, vnimani, uceni, presvédCeni a postoje. Blize se zamétime
hlavné na nékteré psychologické faktory a osobnost, kterou Kotler sice fadi mezi faktory

osobni, ale jako pojem rozhodné spada do problematiky psychologie.

Osobnost a sebepojeti

Koudelka (2018) vidi osobnost jako velice dulezity soubor psychickych predispozic, které
ovlivituji chovani nakupujicich. Osobnost z kazdého z nich déla jedineéného cClovéka,
zaroven je ale pomérné stabilni. Marketing mnohdy cerpa naptiklad z teorie rysu, ktera
sleduje vyznamné tendence a vlastnosti osobnosti. Dale se mizeme setkat s vychodisky
psychoanalytikti (obranné mechanismy, konflikt id aega) ikonkrétnimi typologiemi

osobnosti  (Jungova introverze aextraverze, Hippokrativ melancholik, sangvinik,
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flegmatik, cholerik). Stejné€ jako maji na ndkupni chovani vliv osobnostni charakteristiky,
ovlivituje ho 1 naSe sebepojeti. Rozhodovani pii volbé a koupi vyrobku mutze zalezet na

tom, jak sami sebe vidime a jak se chceme prezentovat pred druhymi (Kotler, 2004).

Motivace

Teorie motivace vysvétluji chovani na zakladé védomych i nevédomych potieb, 0 jejichz
uspokojeni se lidé snazi. Mezi nejznaméjsi teorie motivace patii napiiklad Maslowova
pyramida potieb, ktera podminuje uspokojeni vyssich potfeb uspokojenim potieb nizsich
(Karlicek, 2018). Koudelka (2018) ale upozorfiuje, Ze momentalni stav nasi motivace neni
vyjadfenim pouze jedné z naSich potfeb, ale spiSe kombinaci vSech téch kompletné
neuspokojenych. Casto totiz mize dojit k tomu, Ze situace kompletni naplnéni potieby
neumoziuje. MiiZe nastat také situace, ze jediny produkt mé potencial uspokojit nékolik

ruznych potieb.

V prvni kapitole této prace jsme jmenovali jednu z funkci emoci, ato vyjadieni
lidskych motivii @ podporu chovani k jejich naplnéni (Plhakova, 2003). Tim se emoce uzce
vazou k motivaci. Mozna pravé emoce pomahaji tfidit a prioritizovat potieby, které ¢ekaji
na uspokojeni. Silné emoce mohou byt spojeny i s produkty nebo celou znackou produktii

(Koudelka, 2018).

Pi‘esvédceni a postoje

Postoje spojuji nazory, emoce a tendence k chovani. Jedna se tedy 0 klicovy psychologicky
faktor nakupniho chovani, ktery se rtizné prostupuje a ovliviiuje i S ostatnimi zminénymi
kategoriemi (Karlicek, 2018). Postoje se ucime a ziskavame pomoci riznych zazitych
zkuSenosti. Jsou do jisté miry stabilni a zménit zaZité postoje mnohdy hrani¢i s nemoZnym.
Dilezitou vlastnosti postoju je ito, ze lidé mivaji tendenci nepfipoustét si a odmitat
informace, které s nimi nekoresponduji, poptipadé si tyto informace nevédomé upravuji.
Toto chovani se samoziejmée objevuje 1 pii nakupovani. Do paméti si totiz ¢lovek ulozi
pravdépodobnéji informace o produktech, které jsou vsouladu sjeho postoji
a presvédéenimi. Pozd¢ji muze tyto produkty upfednostiovat. (Brown, 2006, in
Tur¢inkova et al., 2007).

Interakce faktora

BliZe jsme rozebrali hlavné faktory, které souvisi s tématem a zaméfenim prace. Nejedna
se vSak 0 samostatné jednotky asnad nejdulezitéjsim a nejvétsim aspektem je jejich
vzajemnd interakce. Naptiklad vnimani z velké miry zavisi na motivaci a postojich. Téchto
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spojeni bychom mohli odhalit nespocet. VSechny faktory spole¢né tvoii systém, ktery do

jisté miry determinuje spotiebni chovani.

2.1.2 Druhy nakupu

Vysekalova (2011) pise, ze zpusob, kterym se pii ndkupech rozhodujeme, z velké miry
ovlivituje i to, 0 jaky nakup se jedna a co od né&j ofekavame. Ve spojitosti s urcitymi typy
nakupniho rozhodovani popisuje nakupy extenzivni, limitované, zvyklostni a impulzivni.
V dalsich zdrojich se mutzeme setkat IS nakupy kompulzivnimi (Flight et al., 2012).
Vsechny tyto druhy ndkupu jsme se rozhodli rozd€lit do dvou kategorii, nakupy na zakladé

argumentl a zkuSenosti a spontanni nakupy.

Nakupy na zakladé argumentt a zkuSenosti

Do této kategorie jsme zaradili limitované a extenzivni nakupy. Extenzivni nakup se
vyznacuje del$im a kvalitn€j§im rozhodovacim procesem, zdkaznik si aktivné vyhledava
informace aonakupu a rozhoduje se dopiedu. U limitovaného nakupu je proces
rozhodovani zna¢né zjednodusen, vychazime z naSich obecnych ndkupnich zkuSenosti.
Muzeme se napiiklad rozhodnout pro drazsi vyrobek, protoze vime, ze ty nejlevnéjs$i ndm
pravdépodobné moc dlouho nevydrzi. U zvyklostnich ndkupti dokonce zddny rozhodovaci
proces neprobiha. Jednad se 0 naucené, navyklé jednani, které se ale stale opira alespon
0 n¢jaké divody. Jako priklad ndm muze poslouzit loajalita k urcité znacce, se kterou

mame dobré zkuSenosti (Vysekalova, 2011).

Spontanni nakupy
Do této kategorie jsme zafadili ndkupy impulzivni a kompulzivni. Spolecnym znakem
téchto nakupnich typltl je to, Ze ani jeden z nich neni zaloZen na analyze jakychkoli

informaci nebo zkuSenosti.

Impulzivni i kompulzivni nakupy vedou Kk podobnym vysledkim, ato
neplanovanym a neuvazenym nakupum. JSou to jevy provazané a souvisejici. | v literatuie
mezi nimi mizeme najit vice souvislosti nez rozdild, nékdy jsou dokonce povazovany za
totozné. Diulezitym poznatkem pro nas je, Ze kompulzivni nakupy obsahuji i
vyraznou impulzivni slozku (Flight et al., 2012). Zejména impulzivnimu nakupovani se

budeme dale vénovat v nésledujici podkapitole.
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2.2 Impulzivni nakupovani

Dostavame se pfimo k hlavnimu tématu této kapitoly, impulzivnimu nakupovani. Vyse
jsme popsali, Ze se jedna 0 druh chovani spoticbitele a popsali jsme také faktory, které na
néj pasobi. Tyto informace vyuzijeme K nahledu do této specifické problematiky. Zacit

muzeme od impulzivniho chovani obecné.

Pokud bychom se chtéli na impulzivni chovani divat jako na poruchu, mizeme
vyuzit klasifikaci MKN-10 (2021), ktera obsahuje kategorii nutkavych aimpulzivnich
poruch: ,,Jsou charakterizované opakovanymi ¢iny, které nemaji zadnou jasnou racionalni
motivaci, nemohou byt ovladany a obecné ptisobi svym nositelim poskozovani vlastnich
zajmu 1 zajma jinych lidi* (239). Tato definice v§ak neodliSuje impulzivni chovani od toho
nutkavého. Zaroven nase baddani nechceme omezovat jen na klinické pacienty, u kterych
byla diagnostikovana impulzivni porucha. Z definice MKN-10 mizeme vyjmout dva
znaky, které byvaji zminovany iV definicich jinych autorti popisujicich impulzivni
chovani. Jedna se o0 absenci racionalni motivace aneschopnost ovladnout impulz

k chovani.

Impulzivnim chovanim a nakupovanim se v minulosti intenzivné zabyval Rook
(1987). Ten vychazi z Goldensonova (1984, in Rook, 1987) pojeti psychického impulzu,
ktery jej oznacil za silnou, nékdy neodolatelnou touhu, ndhlou chut’ provést urcity akt bez
jakéhokoli zvazeni. Rook navic podotykd, Ze ikdyz se impulzivni chovani muze
vyskytovat v mnoha riiznych formach, jednim z nejéastéjsich, takika kazdodennich forem
je pravé impulzivni nakupovani. Zejména v tomto modernim, trZznim prostfedi dochazi
k ¢astym konfliktim mezi nakupnimi impulzy a praktickou, racionalni snahou odlozit

okamzité uspokojeni z nakupu.

Rookova (1987) definice vymezuje impulzivni nakupovani jako situaci, kdy
spotiebitel zaZiva okamZitou, silnou a perzistentni touhu néco okamzité koupit, bez ohledu
na dasledky tohoto nakupu. Impulzivni nakupovani autor povazuje za specificky fenomén
a stejné jako Stern (1962) se vyjadiuje proti zastaralym pohlediim, které je oznacovaly jako

pouhé synonymum neplanovanych nakupd.

2.2.1 Konkrétni faktory ovliviiujici impulzivni nakupovani

Obecn¢ faktory podilejici se na nakupnim chovani jsme popsali vyse. V této podkapitole se

zamétime na konkrétni vnitini a vngjsi specifika, ktera vedou k impulzivnim nakupim.
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Milze se jednat 0 osobnostni rysy, motivy, zdroje nebo vliv marketingu produktu.
Vychazet budeme hlavné z prace lyera et al. (2019), kteti se t€émito faktory a jejich vlivem

na impulzivni nakupovani zabyvali.

Tendence k impulzivnimu nakupovani

Z pohledu vyvojovych psychologii je impulzivni chovani celkové blizké chovani
détskému. To se vyznacuje vysokou mirou sebestfednosti, neschopnosti odlozit gratifikaci
auspokojeni bezprostiednich impulz. Oproti tomu ekonomicky zamétené analyzy
impulzivniho nakupovani zduraziuji jeho riskantnost a iracionalitu. Z téchto poznatku
muzeme vyvodit, ze impulzivni nakupovani pravdépodobné souvisi s tendenci chovat se
impulzivng, iracionalng, bezmyslenkovité, riskantné a sebestiedné. V ndvaznosti na tyto

a dalsi poznatky byla popsana i zastteSujici tendence k impulzivnimu nakupovani (Rook &
Fisher, 1995).

Tendenci Kk impulzivnimu nakupovani zkoumali napiiklad Ahn a Kwon (2020),
kteti na zaklad¢ svych vysledkd vyzdvihuji roli emoci. Tém piisuzuji roli mediatort mezi
tendenci k impulzivnimu nakupovéni a impulzivnim nakupovanim samotnym. Emoce, at’
uz negativni ¢i pozitivni, podle nich zvySuji pravdépodobnost vyskytu impulzivniho
nakupniho chovani. Pokud tyto vysledky porovname s tvrzenimi Rooka a Fishera (1995),

mohli bychom fici, Ze impulzivni a iracionalni ndkupy se blizce poji s pfitomnosti emoci.

Tendence k vyhledavani novych prozitki

Tendence k hledani novych prozitkid je obecné definovana jako tendence vyhledavat nové,
intenzivni zazitky a zkuSenosti a podrobovat se kvali nim riziku. Krom¢é hledani
neobvyklych aktivit azazitki mivaji lidé stimto osobnostnim rysem sklony
k hédonickému Zivotnimu stylu. Ten se vyznacuje itéméf okamzitym uspokojovanim
lidskych potfeb aimpulzi. U hledact zazitki mizeme pozorovat téz averzi knudé
(Zuckerman, 2006). Spojitost impulzivniho nakupovani a tendence k vyhledavani novych

zazitkd potvrdili diive zmitiovani lyer et al. (2019).

Impulzivita

Ptedchozi uvedené charakteristiky néas ptfivedly k moZznému vlivu impulzivity samotné.
Impulzivita zvySuje nachylnost jedince jednat na zakladé psychickych impulzd, kterym
jsme se vénovali vySe. Timto se nasledné¢ zvysSuje pravdépodobnost vyskytu impulzivniho
chovani. Mnoho vyzkumnych praci se na pozitivnim vlivu impulzivity na samotné

impulzivni nakupovani shoduje (Chen & Wang, 2016). Tendence k jednani na zakladé
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impulzl je navic obsazena i ve vét$in¢ ostatnich charakteristik uvedenych v tomto vyctu

souvisejicich faktort.

Self — identita

Self identita zahrnuje piesvédéeni Clovéka 0 tom, jaky je (pravé ja), jaky by chtél byt
(idealni ja), a jaky by byt mél (pozadované ja). Rozpor mezi témito dimenzemi muize vést
k frustraci a dal§im negativnim prozitkim (Higgins, 1987). V ndvaznosti na tyto
nepfijemné pocity miize vzniknout snaha piekonat rozpor uzitim materialnich véci, které
identitu objektu posili. Dittmar (1995) Uvadi ptriklad mladika, ktery nosi ¢ernou kozenou
bundu pro zdliraznéni své maskulinity. Identita mize byt tedy dalsim faktorem

ovlivitujicim impulzivni nakupovani.

Hédonické vnitini normy a motivy

Spotiebitelé se 0 nakupech rozhoduji i na zakladé svych vnitinich hodnot, norem a motiva.
Pokud naptiklad véti, ze jim ndkup pfinese ptijemné pocity nebo dokonce tlevu od pocitti
nepiijemnych, mohou se ktomuto chovani uchylovat cCastéji. Skrze pozitivni nebo
negativni prozitky si totiz vytvari vnitini normy, které pozd¢ji slouzi k rychlejSimu,

automatizovanému rozhodovani (Rook & Fisher, 1995).

Zdroje

Na nakupni chovani plsobi rizné kategorie zdroji. Napiiklad lidé se zajmem 0 urcitou
kategorii produktu, ktery fadime mezi zdroje psychické, by podle Jonese et al. (2003) méli
byt k impulzivnimu nakupovani nachylnéjsi. Kromeé psychickych zdroji miZzeme sledovat
I zdroje jako finance nebo ¢as. Pokud tyto zdroje nema spotiebitel k dispozici, nemuze se

ucastnit Zadného nakupniho chovani.

Marketingové stimuly
lyer et al. (2019) poukazuji i na efekt marketingovych stimuld na impulzivni nakupovani.
Nejvice efektivnimi stimuly jsou podle nich ty komunikacni acenové. Mensi efekty

vykazovali prostfedi obchodu a nabizené zbozi.

2.2.2 Vyzkumy impulzivniho nakupovani a emo¢ni inteligence

Pii prochdzeni poznatkli 0 impulzivnim nakupovani se odhaluje mnoZzstvi riznych
propojeni s tematikou emoci. At uzZ mluvime 0 samotné definici, ¢i rozebirdme konkrétni

pusobici faktory, nevyhneme se zminéni pocitli, prozitkti, potfeb, iracionality, impulzivity,
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sebekontroly adalsich. Muzeme tedy predpokladat, ze uroven emocni inteligence
spotiebitele ma n¢jaky vliv na jeho tendenci impulzivné nakupovat. Na nasledujicich

fadcich proto uvedeme vysledky nékterych vyzkum, které se na tyto jevy zamétuji.

Nejstarsi vyzkum, ktery zde uvedeme, vznikl za ucelem zjistit vliv emocni
inteligence atendence Kk impulzivnimu nakupovani na impulzivni nakupni chovani
samotné. Zucastnilo se jej pies 600 adolescentl, jejichz participace na impulzivnim
nakupnim chovani se snizovala srostouci emocni inteligenci azvySovala s rostouci

hodnotou tendence k impulzivnim nakupim (Lin & Chuang, 2005).

K podobnym vysledkim dosli i Peter & Krishnakumar (2010), ktefi zkoumali vztah
emocni inteligence, impulzivniho nakupovani a sebevédomi. Podafilo se jim potvrdit své
hypotézy, podle kterych méa emocni inteligence a impulzivni ndkupni chovéni signifikantni
negativni vztah, zatimco vztah mezi emoc¢ni inteligenci a sebevédomim je signifikantné
pozitivni. Podotykaji, ze rizné slozky inteligence se od sebe vyznamné odliSuji, co se

zminénych vztaht tyce.

Rajput a Talan (2017) se zabyvali vztahem emoc¢ni inteligence a spokojenosti
zakazniki. Podle jejich zjisténi jsou emocné inteligentni zédkaznici schopni 1épe odoldvat
emoc¢nim tlakiim pfitomnym pii nakupu a s nimi spojenému impulzivnimu nakupovani,
¢imz zvySuji svou konecnou spokojenost. V tomto vztahu se tedy impulzivni nakupovani

projevilo jako mediator.

Né&které pozd¢jsi prace vSak dosly k diametraln€ odlisSnym vysledkiim. Vyzkumnici
Siomkos & Rouvaki (2017) nalezli jen velmi slabou, insignifikantni korelaci impulzivnich
nakupti @ emocni inteligence, podle ¢ehoz usoudili, Ze spolu nejspis ptimo nesouvisi. Zeny
navic skorovaly primérné vySe jak v dotazniku emoc¢ni inteligence, tak tendence
K impulzivnimu nakupovani. Autofi jiné studie zamétené na predikci impulzivniho
nakupniho chovéani shrnuji své vysledky podobné (Mazumder & Mukherjee, 2018).
Vyplyva z nich, ze emoc¢ni inteligence specifického vzorku dvou set vladnich tfednic

neovliviyje jejich tendenci k impulzivnimu nakupovani v zddném sméru.
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3  IRACIONALNI PRESVEDCENI

V predchozi kapitole jsme zminili, ze ndkupni chovani je kromé osobnosti, emoci,
motivace nebo sebepojeti ovlivnéno i postoji, hodnotami a presvédc¢enimi jedince. Pokud
iraciondlné, méli bychom se zaméfit na vSechny tyto proménné. Uvahou 0 tomto tématu
muzeme dojit k tomu, Ze s iraciondlnim chovénim by teoreticky mohla souviset iraciondlni
pfesvédceni. Ve tieti kapitole této prace se budeme zabyvat pravé iracionalnimi

presvédCenimi, jejich vlivem na chovani arozhodovani avyzkumy, které toto téma

rozkryvaji.

3.1 Ellisovo pojeti iracionalnich presvédceni

Iracionalnimi piesvéd¢enimi se podrobné zabyval zejména Albert Ellis v ramci své
racionalné¢ emoc¢ni behavioralni terapie. Ellis a Dryden (2007, in Onuigbo et al., 2020)
definuji iracionalni piesvédCeni jako nelogické, extrémni arigidni presvédceni clovéka
0 sobé¢, ostatnich a okolnim prostiedi, ktera se neshoduji s realitou. Jsou Soucasti systému
hodnot jedince, ktery ovliviiuje jeho chovani, reakce na prozité udalosti i emoce, které citi.
VétsSinu emociondlnich a psychologickych problému, které lidé zazivaji, ptipisuji Ellis

a MacLaren (2005) praveé témto sebeposkozujicim presvédcenim.

3.1.1 ABC (DE) model

Pomoci ABC, pozdé&ji ABCDE modelu Elis vysvétluje vliv pfesvédceni na chovani
jedince. Na pocatku stoji urcity aktivacni stimul (A), at’ uz interni ¢i externi. Tento stimul
ma potencidl vyvolat celou Skalu emocionélnich, behavioralnich nebo kognitivnich reakei
(C). Divodem, pro¢ se mohou reakce na stejné podnéty do takové miry lisit, jsou z velké
Casti pravé rozdily mezi systémy piesvédéeni (B) riznych lidi. Jak jsme zminovali vyse,
tyto systémy jsou tvofeny raciondlnimi a iraciondlnimi presvédcenimi. Tato presvédceni
0 sob¢, ostatnich a okoli vedou k maladaptivnimu chovani a dysfunkénim pocitim. Pro

vyfeSeni svych psychickych aemociondlnich problémt by lidé méli iracionalni
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presvédceni restrukturalizovat (D) a nahradit efektivnimi (E) racionalnimi pfesvéd¢enimi

(David et al., 2009).

3.1.2 Jadrova iracionalni presvédceni

Ellis si v§imnul, Ze i kdyz se mizeme setkat s kvanty ruznych iracionalnich presvédéenti,
byvaji Casto zaloZzeny na urcitych zakladnich, klicovych typech. Tato jadrova piesvédceni
se ziejm¢ 1 vzajemné ovliviuji ajedno slouzi zaroven jako zaklad pro vznik druhého.
Spadaji do ¢tyt kategorii. Absolutistické ptikazy a pozadavky, katastrofizace a piisernéni,
nizka frustra¢ni tolerance a globalni hodnoceni na zakladé chovani (Ellis & MacLaren,
2005).

Absolutistické prikazy a pozadavky

Tyto piikazy apozadavky se projevuji presvédéenim, ze vSe musi odpovidat urcité
absolutni, konkrétni ptedstavé. Clovék miize byt napiiklad presvédéeny, ze musi byt za

vSech okolnosti ve viem nejlepsi (Ellis & MacLaren, 2005).

Katastrofizace, priSernéni

Tento typ se projevuje presvédcenim, ze pokud se néco pokazi, znamena to automaticky
katastrofu. Pokud ma tedy ¢lovék predstavu, Ze musi byt za vSech okolnosti nejlepsi,
ptikladem katastrofizace mize byt reakce typu: ,,To je stra¥né, Ze jsem dnes nevyhral*

(Dryden & Branch, 2008).

Nizka frustra¢ni tolerance

Presvédceni, ze se absolutné nedd vydrzet, kdyz néco nejde podle vlastnich predstav
¢lovéka. Ten mliZe byt pfesvédCen, Ze to, co se mu nelibi, je natolik Spatné a nespravné, ze
by se to zkratka dit nemélo (Naptiklad Ze byl nékdo lepsi nez on). Tento pfistup znacné
snizuje schopnost ¢lovéka vyporadat se s jakymkoli nepohodlim (Ellis & MacLaren,
2005).

Globalni hodnoceni ostatnich i sebe na zakladé chovani

Jedna se zejména 0 zatracovani sebe idruhych na zaklad¢ iracionalnich piesvédéeni.
Clovek, ktery je presvéddeny, ze by mél vzdy vyhravat, 0 sobé v piipadé nékolika proher
muze ziskat minéni, Ze je k ni€emu. Zaroven pokud se k nému ostatni lidé zachovaji
zpusobem, ktery se mu nelibi (a je piesvédceny ze takto se lidé chovat nesmi), mlze je

vidét jako ,,zI1¢, Spatné* (David et al., 2009).
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3.1.3 Iracionalni presvéd¢eni a emoce

Ve vsech fazich ABC modelu se setkavame s emocemi a city. Prozivani uréité emoce
mize byt stimulem, ktery cely kolobéh zacne, i nasledkem, ktery z néj vyvstane (Dryden &
Branch, 2008). Urc¢ita spojitost mezi emocemi a iracionalnimi presvéd¢enimi je tedy téméf
jistd a udalost, ktera se neslucuje s naSim vnitinim pfesvédcenim, ma potencial vyvolat

silné pocity, které se mohou projevit jako dysfunkéni.

Funk¢ni a dysfunkéni negativni pocity

Racionaln€¢ emocni behavioralni terapie pracuje zejména s negativnimi prozitky, které
nasedaji na neptijemné udalosti. Zdaraznuje ale, Ze inegativni prozitky jsou ptirozené
a maji potencidl byt funkcni. Ty se objevuji ve spojitosti s racionalnimi presvédcéenimi
a pomahaji jedincm vyporadat se s vySe zminénymi nepfijemnymi udalostmi. Iraciondlni
piesvédceni naopak podporuji tvorbu emoci dysfunkénich, nezdravych (Ellis & MacLaren,
2005).

Dryden aBranch (2008) uvadi ptiklady zdravych emoci a jejich nezdravych
proté&jska, spolecné s korespondujicimi piesvédéenimi a chovanim. Jako jednu ze
zdravych, adaptivnich emoci uvadi znepokojeni, oproti nezdravé, dysfunkéni Uzkosti.
Zatimco racionalni presvédCeni vedou ke znepokojeni anéslednému konstruktivnimu
feSeni problému, iracionédlni presvédceni implikujici izkost mohou aktivovat vyhybavé

chovani nebo snahy nepfijemné pocity prebit a odsunout.
Dysfunkéni pozitivni pocity

Zatim jsme zminovali hlavné negativni emoce a pocity. |ty pozitivni vSak mohou vést
k chovani, které nam neprospiva atim padem naplnit definici dysfunk¢énosti. Vysledky
nékterych vyzkumnych praci poukazuji pravé na tyto piipady. Ilies et al. (2020)
predkladaji tvrzeni, Ze pozitivni atmosféra na pracoviSti nebo v domécnosti mize
u nékterych jedinc vést k rozvolnéni moralky azvySeni miry nezdvofilosti. Ve druhé
kapitole prace jsme také zminovali vyzkum dvojice Ahn a Kwon (2020), ve kterém je

vyzdvihovan dopad zaporné i kladné emotivity na impulzivni nakupovani.

Poruchy afektivity
Lynn aEllis (2009) uvadgji, Ze pomér iracionalnich araciondlnich pfesvédceni ma
signifikantni vliv na afektivni poruchy a emociondlni problémy obecné. Vyskyt vétSiho

mnozstvi iraciondlnich pfesvédceni by podle nich mél pozitivné korelovat se zvySovanim
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urovné naruSeni afektivity a jejich redukce by méla vyustit v postupné zlepSovani stavu.
Rizné vyzkumy tato tvrzeni podporuji a pfipojuji i dalsi oblasti vlivu pfesvédéeni, jako

neasertivni chovani nebo chovani typu A.

3.1.4 Rysy osobnosti spojené s iracionalnimi presvédcenimi

V této podkapitole se zaméfime na osobnostni charakteristiky spojené s iracionalnimi
presvédcenimi, ¢imz rozSifime svij nahled do kontextu tohoto tématu. Bude nés zajimat
zejména to, jestli je mozné predvidat pfitomnost racionalnich a iracionalnich presvédceni

na zakladé specifickych charakteristik osobnosti.

Pétifaktorovy osobnostni model
Jedna se 0 neuroticismus, extraverzi, otevienost, piivétivost a svédomitost, které tvoii tzv.
velkou pétku, jednu z nej¢astéji uzivanych a nejvice uznavanych taxonomii osobnostnich

ryst (Hfebickova & Urbanek, 2001, in Zalmanova, 2017):

e Neuroticismus vyjadfuje miru emocni nestability jedince, jeho nachylnost
k psychickému vycerpani a tvorbé nerealistickych o¢ekavani

o Extraverze predstavuje dimenzi kvality akvantity jedincovych socidlnich
interakci, potiebu stimulace a Groven aktivace

e  Otevrenost vii¢i zkuSenosti vyjadiuje miru tendence k vyhledavani novych zazitkt
a vztah k neznamému

e Privétivost vymezuje postoj jedince viici ostatnim lidem na $kale mezi souciténim
a projevy nepratelstvi

e Svédomitost piedstavuje miru spolehlivosti, angaZovanosti a pracovitosti. Souvisi

také s motivovanosti nebo vytrvalosti

Spojitost téchto ryst a iracionalnich presvédéeni zkoumali napiiklad Samar et al.
(2013), jejichz hypotéza 0 signifikantnich korelacich se potvrdila. K podobnym zavérim
dospéli i Mahfar et al. (2018) nebo Sava (2009).

V téchto vyzkumech se nejvyraznéji projevil neuroticismus, ktery signifikantné
pozitivné koreloval s vétSinou druhti iracionalnich pfesvédceni i celkovou iracionalitou.
Oproti tomu extraverze, kterd vykazovala nejsiln€jSi pozitivni vztah vaci racionalité,

korelovala s vétSinou iracionalnich presvédcéeni negativné. Ostatni faktory velké pétky se
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projevily ne vzdy signifikantng, ale Vv pfipad¢ signifikantnich vysledkid se jednalo

0 negativni korelace s iracionalnimi presvédéenimi.

Emoce a afektivita byly v této kapitole jiz nékolikrat sklonovany, jelikoZz jsou
jednim z Gstfednich témat pii praci s iraciondlnimi pfesvédCenimi. Tato skuteCnost se
projevila i ve vyzkumech osobnostnich ryst, které spojuji iracionalni piesvédceni s emoc¢ni
nestabilitou a neuroticismem. Stejné¢ jako U pfedchozich dvou kapitol izde hraji emoce
dalezitou roli. Déle se pokusime najit vyzkumy propojujici téma iracionalnich presvédceni

s emoc¢ni inteligenci a impulzivnim nakupovanim.

3.2 Vyzkumy iracionalnich presvédceni

V této kapitole zminime vyzkumna Setfeni propojujici iraciondlni piesvédceni a ob¢ dalsi
hlavni témata. To se ndm lehce podatfilo U emocni inteligence, v pfipadé¢ impulzivniho
nakupovani jsme vSak vzhledem k nedostatku vyzkumnych praci byli nuceni vyuzit

alternativniho pfistupu.

3.2.1 Iracionalni pfesvédceni a rysova emocni inteligence

Obg¢ tato témata z velké miry souviseji s emocemi, a proto piedpokladame, ze mezi nimi
muzeme najit uréitou souvislost. Naptiklad dysfunkéni emoce, jedno z velkych témat
spojenych s iracionalnimi pfesvédCenimi, by mohl emocné inteligentni ¢lovék snaze
rozeznat a adekvatné se s nimi vypotradat. Uvedeme zde nékolik vyzkumnych praci, které

se vztahy emocni inteligence a iracionalnich ptresvédceni zabyvayji.

Piqueras et al. (2020) zkoumali vliv emocni inteligence, v§imavosti a iracionalnich
presvédceni na psychické problémy adolescenti. V jejich vzorku 1370 Spanélskych
a portugalskych adolescentii vykazovala rysova emocni inteligence stiedné silny negativni
vztah s katastrofizaci. Tato iracionalni pfesvédceni, na rozdil od emocni inteligence,

korelovala pozitivné s psychickymi problémy.

Keser aTras (2019) zamétili svou studii na iraciondlni pfesvédCeni, emocni
inteligenci a empatickou tendenci univerzitnich student. Objevili signifikantni vztahy
mezi viemi zminénymi promeénnymi. Déle na zakladé svého vyzkumu popsali zjisténi, ze

existuji signifikantni rozdily vyskytu druhi iracionalnich pfesvéd€eni mezi muzi a Zenami.

Prace publikovana Sporrlem et al. (2008) obsahuje dvé studie, jednu provedenou na

vzorku studentském a druhou na vzorku zaméstnanych. Obé€ studie se zabyvaji vztahem
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emoc¢ni inteligence, iracionalnich aracionalnich pifesvédéeni a spokojenosti. Studie
poskytuji diikazy 0 negativnim vztahu iracionalnich pfesvédCeni a emocni inteligence,

kterou spolecné s racionalnimi presvédcenimi spojuji s vyssi urovni spokojenosti.

Kamae a Weisani (2014) zkoumali vliv socidlni anxiety, iracionalnich piesvédceni
a emoc¢ni inteligence na stesk po domové na vzorku 235 studentt teheranské univerzity.

Iracionalni pfesvédceni korelovala pozitivné se steskem a negativné s emocni inteligenci.

3.2.2 TIracionalni presvédceni a kompulzivni nakupovani

Ani po rozsahlejsi reSerSi se nam nepodafilo nalézt vyzkumy spojujici piimo témata
iraciondlnich pfesvédceni a impulzivniho nakupovani. Podafilo se nam ale objevit nékolik
vyzkumu spojujici iracionalni piesvédéeni anakupovani kompulzivni, které je s tim
impulzivnim propojeno. Dotazniky kompulzivniho nakupovani v sobé také zpravidla
obsahuji $kaly impulzivnich nakupi. Jako ptiklad mizeme uvést Richmond compulsive
buying scale (Jiawen, 2018), ktera ma Sest polozek, z nichZ alespon polovina se pravidelné

objevuje ve skalach impulzivniho nakupovani.

Harnish aBridges (2015) =zkoumali iracionalni pfesvédCeni, narcismus
a materialismus ve vztahu pravé ke kompulzivnimu nakupovani. Iracionalni presvéd¢eni
korelovala s kompulzivnimi nakupy a predikovala je, zejména u narcistickych jedincu.
Pozdé&ji se Harnish a Bridges, tentokrat i spolu s Karelitzem (2017), zaméfili na toto téma
znovu a tentokrat ptimo na vztah iracionalnich piesvédc¢eni a kompulzivniho nakupovani.
Potvrdili, Ze iraciondlni pfesvédceni toto nakupni chovéni predikuje auvedli, Ze hlavni

rozdil mezi kompulzivnimi a nekompulzivnimi jedinci vidi ve frekvenci nakupt.

Ching, et al. (2016) do svého vyzkumu zapojili 373 cinskych univerzitnich
studentd. Iracionalni nakupni kognice se v jejich praci projevily jako mediator vztahu
materialismu a zavaznosti kompulzivniho nakupovani, ato uobou pohlavi. Iracionalni

presvédceni a kompulzivni ndkupy vykazovaly pozitivni vztah.

3.2.3 Iracionalni piresvédceni a impulzivita

Objevili jsme také nékolik vyzkumi zabyvajicich se iracionalnimi ptesvédéenimi
v souvislosti s celkovou impulzivitou, kterd byva stématem impulzivniho nakupovani
spojovana. Vétime, ze tyto vyzkumy maji potencidl ndm pomoci lépe porozumét vztahu

iraciondlnich ptesvédCeni a impulzivniho nakupovani. Iracionalni pfesvédceni byvaji po
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boku impulzivity pomérné casto skloflovana naptiklad ve vyzkumech zdvislosti nebo
gamblingu. Tieba Camatta a Nagoshi (1995) je vyuzivaji pii objasiovani alkoholové

zavislosti, na které se podle nich podili i impulzivita.

Trivedi a Teichert (2018) se rozhodli zaméfit pravé na postoje, presvédceni
a impulzivitu internetovych gamblerti. V pfipadé tohoto vyzkumu se ukazalo, ze vliv
iracionalnich pfesvédCeni a postojii na tyto internetové hazardni hrace zavisi pravé na
jejich impulzivité, se kterou koreluji. Yang et al. (2016) zase zkoumali impulzivitu
airacionalni presvédeni o gamblingu na vzorku studenti. Ugastnici s vy$§i mirou

iracionalnich pfesvédéeni vykazovali i vyssi rysovou impulzivitu.

V kompletn¢ odlisné studii zacilené prozkoumat mimo jiné hnév, hostilitu a rozdily
v piemysleni mezi nasilnymi partnery, které se zlicastnilo 80 muzil, popisuji Persampiere
et al. (2014) také kladnou korelaci mezi iracionalnimi pifesvéd¢enimi, impulzivitou

a dalsimi charakteristikami jako Spatnéd kontrola hnévu a nésilné domaci chovani.

Rizeanu a Cordun (2019) zkoumali specificky vzorek basketbalistti (n=30), ktefi se
V prib¢hu sezony zranili. Zajimalo je, jestli maji iracionalni pfesvédceni hracd vliv na
jejich impulzivitu. Objevili stiedné silnou pozitivni korelaci mezi obéma jevy a doporucili

vice se zam¢fit na psychickou stranku zotavovani hracu.
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4 VYZKUMNY PROBLEM A HYPOTEZY

4.1 Vyzkumny problém

Tato diplomova prace se zabyva vztahem emocni inteligence, iracionalnich presvédceni
a impulzivniho nakupovéani. Odborna literatura naznacuje mezi témito jevy moznou
souvislost, ato zejména Vv oblasti emoci, kterou jsme v teoretické ¢asti prace mnohokrat
navstivili. Iraciondlni pfesvéd¢eni mohou byt plivodcem dysfunkénich emoci aemoce
mohou zvySovat tendence K impulzivnimu nakupovani. Emoc¢ni inteligence by méla
naopak vést k lepSimu porozuméni emocim a sebekontrole. Nasim hlavnim cilem bylo

overit a prozkoumat vztahy uvedenych jevi.

Podle Kotlera (2004) ovliviiuji nakupni chovani i faktory psychologické, mezi které
fadime naptiklad motivaci, hodnoty, postoje a pfesvédceni. Rook a Fisher (1995)
zduraziuji hlavné vliv hédonickych motivii a norem. Ti jedinci, ktefi véti, ze se po
nakupech nebo pii nich budou citit 1épe, mohou mit vyssi tendenci takové prilezitosti
vyhledavat. Pozdé&ji uz toto chovani voli automaticky. To potvrzuje ivyzkum Ahna
a Kwona (2020), podle jejichZ vysledki se za ptitomnosti emoci pravdépodobnost vyskytu
impulzivniho chovani zvySuje. Navic nejde jen 0 emoce pozitivni, ale i 0ty negativni.
Jednou z cest, jak mohou vznikat negativni pocity vedouci k impulzivnim nakuptm, je
rozpor riznych dimenzi self (Higgins, 1987). V navaznosti na tyto nepiijemné pocity se

mize jedinec pokouset rozpor odstranit pomoci materialnich statk.

Impulzivni nakupni tendence a emocni inteligence

Role emoci je podle prozkoumané literatury a vyzkumnych praci na téma impulzivniho
nakupniho chovani dilezitou soucasti celé problematiky. Na tato tvrzeni navazuje mnoho
praci zabyvajicich se emocni inteligenci, tedy schopnosti emoce vnimat a vyjadfovat,
regulovat je a vyuzivat ve prospéch mysleni (Mayer & Salovey, 1997, in Sternberg, 2000).
Peter a Krishnakumar (2010) dospéli pii svém vyzkumu k negativnimu vztahu emoc¢ni
inteligence a impulzivniho nakupovani. Impulzivni nakupy vykazovaly na rozdil od
emocni inteligence také negativni vztah k sebevédomi. To si miZzeme vysvétlit kuptikladu

tak, Ze zdravé sebevédomy jedinec neciti potiebu materidln€ posilovat svou identitu. Pokud
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ma zaroven dostateCnou urovenn emocni inteligence, S negativnimi a pozitivnimi pocity se
zvladne vyporadat i jinak, nez pomoci impulzivnich nakupt a podobnych typt chovani.
Negativni vztah emo¢ni inteligence a impulzivniho nakupovani potvrzuji ve svych pracich
i Lin a Chuang (2005) nebo Rajput a Talan (2017). Posledni zminéni vyzkumnici pfimo
zminuji, ze emocné inteligentni nakupujici zvySuji svoji spokojenost s ndkupem, jelikoz

diky rozvinuté sebekontrole zvladaji odolavat emocnim tlakiim pfitomnym pii nakupu.

Muzeme vsak objevit i prace, které nami hledanou souvislost obou jevii odmitaji.
Siomkos a Rouvaki (2017) nedosli k signifikantnimu vysledku a vyjadfili pfedpoklad, ze
spolu impulzivni nakupovani aemocni inteligence nesouvisi. Stejné tak Mazumder

a Mukherjee (2018) dosli k nazoru, Ze se tyto jevy v zadném sméru navzajem neovliviiuji.

Po piihlédnuti k riznym zavérim védeckych praci jsme se rozhodli zformulovat
prvni hypotézu podobné jako vétSina zminovanych vyzkumniki. Pfedpokladdme, ze
emocni inteligence atendence Kk impulzivnimu nakupovani spolu negativné koreluji.
S rostouci hodnotou emocni inteligence by se tedy tendence impulzivné nakupovat méla

podle naSich predpokladt snizovat.

Impulzivni nakupni tendence a iracionalni presvédceni

Dalsimi z Kotlerova (2004) vyctu psychologickych faktort svlivem na chovani
spotiebiteld jsou jejich hodnoty, postoje systémy piesvédceni. Tyto systémy jsou podle
uceni raciondlné emocni terapie tvofeny racionalnimi presvédcenimi, spjatymi s funkénimi
emocemi a iracionalnimi presvédcenimi, spjatymi s emocemi dysfunkénimi. Na ty pozdéji
nasedd iracionalni, maladaptivni chovéani. Vysledny Pomér iracionalnich a racionalnich
presvédceni ma dle mnoha vyzkumnych praci signifikantni vliv na emocionalni problémy
(David et al., 2009). To nepiimo potvrdili i Samar et al. (2013), kteti popsali pozitivni

korelaci iracionality, iracionalnich presvédceni a neuroticismu.

V posledni kapitole teoretické c¢asti jsme uvedli, Ze se nam nepodatilo objevit
vyzkum spojujici témata impulzivni ndkupni tendence a iraciondlnich pfesvédceni. Proto
jsme vyuzili vyzkumia kompulzivni nakupni tendenci, které obsahuji i vyraznou impulzivni
slozku. Kompulzivnimi nakupnimi tendencemi ve vztahu K iracionalnim pfesvédcenim se
zabyvali Harnish a Bridges (2015). V jejich vyzkumu iracionalni presvédceni predikovala
kompulzivni nakupy, zejména ale u narcistickych jedinc. To vSak mohlo byt zpisobeno
i samotnou korelaci narcismu a iracionalnich ptesvédceni, ktera se v jejich souboru

projevila. Pozdgji se k tomuto tématu vratili a jako vyzkumny tym Harnish et al. (2017) se
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definitivné shodli na tom, Ze kompulzivni ndkupy jsou predikovany iraciondlnimi
presvédcenimi. Podobné zavéry vyplynuly iz prace Chinga et al. (2016), ve které autofi

poukazuji na pozitivni vztah kompulzivnich ndkupti a iracionalnich ndkupnich kognici.

Dalsi vyzkumy srovnavaji iracionalni piesvédCeni s impulzivitou, kterd zvySuje
zranitelnost jedince vici psychickym impulzim a tim zvySuje pravdépodobnost vyskytu
impulzivniho chovani (Chen & Wang, 2016). Naptiklad Yang et al. (2016) objevili
U zkoumanych studentii pozitivni vztah iracionalnich piesvédéeni arysové impulzivity,
s ¢imz souhlasi i vysledky Trivediho a Teicherta (2018), kteii vysvétluji vliv iracionalnich
presvédéeni na chovani pravé impulzivitou. Mohli bychom otom pfemyslet tak, ze
impulzivni ¢lovék bude mit vyssi tendenci podle svych iracionélnich presvédéeni jednat.
Stejné tak Persampiere et al. (2014) spojuji iracionalni pfesvédceni nejen s impulzivitou,
ale i se $patnou kontrolou hnévu nebo nasilnym domacim chovanim. S vysledky vSech
uvedenych studii ohledn¢ vztahu iracionalnich pfesvédceni a impulzivity koresponduji

I zavéry Rizeanu a Corduna (2019).

Nase vychozi pozice pro tvorbu dal$i hypotézy je ztizena nedostatkem zdroju
zabyvajicich se pfimo zvolenym problémem. Po dikladném prozkoumani nékterych
pribuznych témat jsme vsSak dosli k predpokladu, Ze iraciondlni piesvédCeni zvySuji
tendence jedince K impulzivnimu chovani anakupovani. Podle naSi tvahy spolu tyto

tendence a presvédceni budou kladné korelovat.

Emoc¢ni inteligence a iracionalni piesvédceni

O néco jednodussi bylo nalézt prace zabyvajici se vztahem rysové emocni inteligence
a iracionalnich presvédceni. Sama raciondlné¢ emocni behavioralni terapie totiz zahrnuje
porozuméni pocitim, jejich vlivim na chovani a emocionalnim problémum (David et al.,

2009). Emocni inteligence byva piirozenou soucasti vyzkumi této oblasti.

Sporrle et al. (2008) ve své studii nasli dikazy 0 negativnim vztahu emoc¢ni
inteligence a iracionalnich pfesvédc¢eni. Emocni inteligence naopak pozitivné korelovala
s presvédCenimi racionalnimi a také se spokojenosti. Pokud by tedy vyssi hodnota emocni
inteligence jedince souvisela s vyssi mirou racionalnich pfesvédceni aniz$i mirou téch
iraciondlnich, znamenalo by to pro néj méné dysfunkénich pociti a maladaptivniho
chovani, vedouci k vyssi spokojenosti. Podobna zjisténi 0 vztahu obou hlavnich konstrukt
predlozili i Kamae a Weisani (2014) nebo Keser a Tras (2019), ktefi vSak navic upozoriiuji

na rozdily mizskych a Zenskych iraciondlnich piesvédceni.
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Vyzkum, ktery zpracovali Piqueras et al. (2020), vSak naznaCuje 0 néco slozité;si
vztah iraciondlnich pfesvédceni a emocni inteligence. Emocni inteligence zde signifikantné
korelovala pouze s katastrofizaci, tedy jedinim druhem iracionalnich pfesvédceni.
Duvodem tohoto rozdilu muze byt vSak napiiklad to, ze jejich vyzkumny soubor sloZeny

z adolescentt je zcela odlisny od vzorkt ostatnich vyzkumd.

Pohled odbornych praci na oblast nasi teti hypotézy je pomérné¢ jednoznacny.
Proto jsme se k nim rozhodli piipojit i my av ramci tieti hypotézy predpokladame, ze
emocné inteligentni jedinec se dokaze I1épe vyporadat s dysfunkénimi pocity
I iracionalnimi pfesvédCenimi samotnymi. Vztah emocni inteligence a iracionalnich

presvédceni je podle nds negativni.

4.2 Hypotézy
Ptedpoklady shrnuté vyse jsme pievedli do podoby tii statisticky ovéfitelnych hypotéz:

H1: Vysledné hrubé skory dotazniku rysové emocni inteligence Teique-SF negativné

koreluji s vyslednymi hrubymi skéry skaly impulzivnich nakupnich tendenci.

H2: Vysledné hrubé skory inventafe iraciondlnich piesvédceni IBI pozitivné koreluji

s vyslednymi hrubymi skory $kaly impulzivnich ndkupnich tendenci.

H3: Vysledné hrubé skory inventare iraciondlnich pfesvédceni IBl negativné koreluji

s vyslednymi hrubymi skory dotazniku rysové emoéni inteligence Teique-SF.
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5 TYP VYZKUMU A POUZITE METODY

Hypotézy jsme se rozhodli ovétovat kvantitativnim ptistupem v deskriptivni, korelacni
studii, jelikoz nam jde pravé o souvislosti a vztahy vybranych jevt. Pii sbéru dat jsme se
zamétili na tendence K impulzivnimu nakupovani, iracionalni presvédCeni a rysovou

emoc¢ni inteligenci U dospélych v produktivnim véku.

5.1 Metody ziskavani dat

Ke zjistovani miry vySe uvedenych charakteristik jsme vyuzili tfi nestandardizovanych
testovych metod. Pro zjiStovani miry emocni inteligence jsme vyuzili kratkou formu
dotazniku rysové emocni inteligence (Trait Emotional Intelligence Questionnaire, Teique-
SF) K. V. Petrida (2009). Pro urovani miry iracionalnich piesvéd¢eni neboli celkové
iracionality jedinc jsme pouzili inventaf iracionalnich pfesvé€déeni (Irrational Beliefs
Inventory, IBI), ktery vytvofili Koopmans et al. (1994). V ptipad¢ impulzivni nakupni
tendence jsme se rozhodli vyuZzit Skalu dotazniku impulzivnich a kompulzivnich ndkupnich
tendenci, ktery pro svlij vyzkum sestavili Flight et al. (2012). VSechny zminéné¢ metody

byly pielozeny a ptevedeny do podoby jednoho internetového dotazniku 0 ¢tyfech ¢astech.

5.1.1 Sociodemografické udaje

Prvni ¢ast dotazniku obsahovala Sest otazek na pohlavi, vék, narodnost, zam¢&stnani a kraj,
ve kterém respondent travi vétSinu svého Casu. Na vék jsme se ptali z toho divodu,
abychom mohli pfipadné vyfadit odpovédi osob mlad$ich osmnacti let nebo naopak
odpovédi osob, které uz dosahly dichodového véku. Otazku zaméstnani jsme zvolili proto,
abychom mohli rozlisit studenty a pracujici respondenty. Pohlavi jsme zjistovali za tcelem
pfipadného vyuziti pfi doplikové analyze dat. VSechny sociodemografické tidaje jsme

zaroven vyuzili pfi popisu vyzkumného souboru.
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5.1.2 Dotaznik rysové emo¢ni inteligence (Teique-SF)

Teique je sebeposuzujici dotaznik zalozeny na teorii rysové emocni inteligence. Zamétuje
na typické chovani, spiSe nez na maximalni vykon. Nejnovéjsi verze dotazniku obsahuje
153 polozek, rozdélenych do patnacti facet a Ctyt faktord. Zejména z diivodu tspory Casu
respondentli jsme se pro na$ dotaznik rozhodli vyuzit jeho kratsi verzi, verzi Teique-SF
(short form). Tu doporucuji sami autofi V piipadé potieby snizit ¢asovou dotaci Setfeni

(Petrides, 2009).

Teique-SF je kratsi verzi dotazniku Citajici tficet polozek, vzdy po dvou z kazdé
Z patnacti facet. Polozky byly vybrany zejména podle jejich korelaci s korespondujicimi
facetovymi skéry, coz podle autor zajistuje nejlepsi mozné pokryti konstruktu rysoveé
Vv piipad¢ vyuziti globalniho skoru, jelikoZ vnitini konzistence ¢tyt faktord je 0 néco nizsi
nez U plné verze. Interpretace skoért z hlediska jednotlivych facet podle nich neni u kratké

formy v zadném ptipadé mozna (Petrides, 2009).

V roce 2015 vznikl manual slovenské verze Teique-SF, ktera byla vytvofena ve
spolupraci s autorem originalniho dotazniku Petridem. Autofi manualu Kaliska et al.
(2015) potvrdili, ze v piipadé¢ kratké formy dotazniku jsou faktory spiSe orientacni.
Zatimco vnitini konzistence testu pro celkovou rysovou emocni inteligenci povazuji za

dostatecnou (0=0,88), vnitini konzistence faktord je 0 néco nizsi (0=0,61 — 0,73).

Ctyfmi zmifiovanymi faktory jsou emocionalita, sociabilita, sebekontrola a well-being.
Faktor emocionality mapuje uroven souladu jedince s emocemi, at’ uz se jedna o0 emoce
vlastni nebo emoce ostatnich. Sociabilita se zamétuje na uroven socidlnich interakci
a kontakti jedince. Sebekontrola zobrazuje uroven kontroly vlastnich impulzl, zvladéani
zatéze a stresu. Faktor well-beingu je zaméten na prozivanou osobni spokojenost, sebetctu
a vnimani vlastniho zivota. Kazdy z uvedenych faktord je sycen Sesti az osmi polozkami.
Dvé z polozek jsou zaméfeny na samostatné komponenty rysové emocni inteligence.
Ptehled faktorii, jejich facet a ptiklady jednotlivych polozek shrnuje tabulka Ccislo
1(Kaliska et al., 2015).

Polozky dotazniku jsou koncipovany ve formé Likertovy Skaly v rozmezi od 1
(Upln& nesouhlasim) do 7 (Uplné souhlasim). Prostiedni hodnotou je &islo 4

(neutrdlni/nevim). Ptiblizné polovina poloZek je skorovana reverzné (Kaliska et al., 2015).
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Tab. 1: Faktory, facety a néekteré polozky Teique-SF

Faktory Facety Polozky
Vztahova kompetence | Mi blizci si ¢asto stéZuji, Ze se k nim nechovam spravné.
. . Exprese emoci Nedéla mi problém vyjadfit své emoce slovy.
Emocionalita ]
Percepce emoci Casto je pro mé t&€zké rozeznat, jakou emoci prave citim.
Empatie Casto mi d&la problém vidét véci o¢ima druhych lidi.
Socialni uvédomélost | Sam sebe bych popsal jako dobrého vyjednavace.
Sociabilita Asertivita Casto je pro mé t&7ké zastat se svych prav.
Management emoci | Nejsem schopny ménit to, co citi druzi.
Zvladani stresu Vseobecné umim zvladat stres.
Se be kontrO I a Impulzivita Mam tendenci octnout se V situacich, kterym bych se radéji vyhnul.
Regulace emoci Pokud chci, jsem obvykle schopny najit zptisob, jak ovladnout své emoce.
Optimismus Vétim, ze véci V mém Zivoté se vydafi.
Stésti Celkovée jsem se svym zivotem spokojeny.
Wel I-bel ng Sebeiicta Myslim si, ze mam mnoho dobrych vlastnosti.

Metodu bylo tieba pteloZit z pivodniho anglického jazyka. Tento pteklad nam

0 néco ulehcila oficidlni, volné dostupna verze dotazniku ve slovensting. ProtoZe jsme vSak

nechtéli ponechat nic nahod¢, itu jsme prelozili ve spolupraci se dvéma rodilymi

mluvéimi. Vyuzili jsme metodu zpétného piekladu. Obé verze, mezi kterymi nebyly

zasadni rozdily, jsme poté upravili do finalni podoby.

5.1.3 Inventar iracionalnich piesvédceni (1BI)

Koopmans et al. (1994) vyvinuli inventai iracionalnich pfesvédceni v reakci na kritiku

diive pouzivanych $kal iracionalnich ptesvédceni, IBT (lrrational Beliefs Test) a RBI

(Rational Behavior Inventory). Psychometrické vlastnosti téchto testi se jevily jako

inadekvatni, zejména co se tyce nizké reliability subSkal. Navic prakticky nerozliSovaly

mezi iracionalnimi pfesvéd€enimi a negativni afektivitou ¢i neuroticismem. Koopmans et

al. vyuZili poloZky obou starSich dotaznikii, aby vytvofili nastroj pro méfeni iraciondlnich

presvédceni s lepsi validitou a reliabilitou.
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Pocet polozek IBI byl postupné zredukovéan z ptivodnich 137 na 63, pozdé&ji 50
polozek. Téchto 50 polozek syti dohromady pét faktorti a celkovy skor iracionality, jenz je
sumou skori vSech péti subSkal. Vnitini konzistenci celkové iracionality povazuji
Koopmans et al. (1994) za dostateCnou (0=0,82), stejn¢ jako vnitini konzistenci subskal

(0=0,70 — 0,84).

Zminované subskaly IBI se nazyvaji obavy, rigidita, vyhybani se problémlm,
poticba schvaleni a emoc¢ni neodpovédnost. Kazda z nich je sycena sedmi az Ctrnacti
polozkami likertova typu, na Skale od 1 (Silny nesouhlas) do 5 (silny souhlas). Hodnota 3
je popsana jako neutralni. 13 polozek IBI zjistuje vyskyt racionalnich ptesvédceni a jsou
skorovany reverzné. Piehled jednotlivych subskal, ptiklady jejich polozek a reliabilitu
zobrazuje tabulka ¢islo 2 (Koopmans et al., 1994).

Dotaznik jsme ptelozili z anglického jazyka za pomoci dvou bilingvnich studentt.
Opét jsme vyuzili metodu zpétného piekladu a obé vzniklé verze upravili do finalni

podoby.
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Tab. 2: Faktory, polozky, reliabilita

Subskala Definice a priklady poloZek o
Faktor je definovan polozkami reflektujicimi obavy jedince z moznych
nestésti nebo nehod, které¢ by mohly nastat (12 polozek).

Obavy 0,85

- Kdyz néco nemohu ovlivnit, nedélam si s tim starosti (inv.).

- Dé¢lam si mnoho starosti kvuli ur¢itym vécem Vv budoucnu.
Rigidni myslenky, pfesvéd¢eni a normy o sobé i ostatnich. Vysoké skory
naznauji obvifiovani a trestani sebe i ostatnich za chyby, hfichy nebo

Rigidita odchylky od striktnich norem (14 polozek). 0,81

- Obecné by lidé méli 1épe dodrzovat moralni zasady.

- Ten, kdo se zachova $patné¢, si zaslouzi trest.
Jednéd se 0 potfebu souhlasu a schvaleni ostatnich. Dale zahrnuje strach
jedince ze selhani pied ostatnimi aztoho, Ze jej ostatni nebudou

Potieba schvileni akceptovat a respektovat (7 polozek). 0,75

- Chci, aby mé& m¢l kazdy rad.

- Nesnasim, kdyz v ¢emkoli selhdvam.
Reflektuje miru iracionalnich pfesvédceni zahrnujicich rozhodovani,
ochotu riskovat a prebirat odpovédnost. Vysoky skor naznacuje tendenci

Vyhybéni se problémim vyhybat se problémtiim namisto snahy celit jim (7 polozek). 0,70

- Vyhybam se feseni svych problémd.

- Stahnu se, kdyz mam ¢elit krizim nebo tézkostem.
Tento faktor zachycuje tendenci pfipisovat vlastni emoce externim
pti¢inam. Vysoké hodnoty na této subskale naznacuji neschopnost
prijmout odpovédnost za vlastni emoce (7 polozek).

Emocni neodpoveédnost 0,72

- Kdyz c¢lovék chce, mize byt stasten témét za vSech okolnosti
(inv.).

- Nikdy neni divod, aby se ¢lovek dlouho trapil (inv.).

5.1.4 Skala impulzivnich nakupnich tendenci (Impulsive Buying

Tendency)

Pro ovéfeni impulzivni ndkupni tendence jsme vyuzili jednu ze $kal dotazniku, ktery se

objevil v praci Flighta et al. (2012). Pavodni dotaznik méfi kromé impulzivnich nakupnich

tendenci také kompulzivni ndkupni tendence, nutkani nakupovat, pozitivni afektivitu
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anegativni afektivitu. Ty casti, které byly ,navic“ jsme se rozhodli do vyzkumu

nezahrnovat.

Flight et al. (2012) svij dotaznik slozili z otazek jiz diive vytvorenych metod tak,
impulzivnich nakupnich tendenci se inspirovali dotazniky Rooka a Fishera (1995)
a Weuna, Jonese a Beattyho (1998, in Flight et al., 2012). Z pivodniho souctu ¢trnacti
otazek obou dotaznikl vznikla Skala se Sesti polozkami zaméfenymi na impulzivni nakupni

tendence.

Praci s prekladanim $kaly nam tentokrat udetfila Zalmanova (2017), ktera ve své
diplomové praci pouzila cely ptivodni dotaznik a nechala jej pielozit metodou zpétného

ptekladu, kterou bychom jinak vyuzili i my.

Pielozena $kala impulzivni nakupni tendence dosahovala ve vyzkumu Zalmanové
(2017) dostate¢né hodnoty vnitini konzistence (a=0,87). Polozky Likertova typu nabizely
moznosti od 1 (Silny nesouhlas) do 5 (silny souhlas). Respondenti méli opét moznost

zvolit i neutralni hodnotu 3. Piehled polozek $kaly nabizi tabulka ¢islo 3.

Tab. 3: Polozky a reliabilita skdaly IBT

Skala Polozky (V]
- Bavi mé¢ nakupovat spontann¢.
- Casto si néco koupim bez rozmysleni.
L, ) - Obcas mam chut’ nakupovat bezhlavé.
Impulzivni nakupni
- ,.Nakup ted’, premyslej 0 tom pozd&ji“ mé vystihuje. 0,87

tendence - . . :
- Jiz jsem koupil/a véci, které jsem pivodné¢ nemél/a Vv planu

koupit.

- Nakupuji bez planovani.
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6 SBER DAT A VYZKUMNY SOUBOR

Jiz jsme zminili, Ze sbér naSich dat probihal pomoci internetového dotazniku. Tento sbér
probihal od 2. 2. 2021 do 1. 3. 2021. Vybér tcastnikd by se dal popsat jako kombinace
ptilezitostného vybéru, lavinového vybéru a samovybéru. Urcity pocet dotaznikd byl totiz
rozeslan piimo vytipovanym osobam, které by 0 vyplnéni dotazniku mohly projevit zdjem
(ptilezitostny vybér). Dalsi respondenty jsme se pokouseli oslovit odkazem na dotaznik na
socialnich sitich. Odkaz byl sdilen na n¢kolika vefejnych profilech ive vetejnych
skupinach (samovybér), jejichz Clenové se mohli dobrovolné ucastnit naseho Setieni.
Sdilené odkazy obsahovaly iprosbu o sdileni adal$i Sifeni dotazniku, kterou néktefi

z respondentt vyslyseli (lavinovy vybér).

V konec¢né fazi jsme vybrali 107 kompletné vyplnénych dotaznikti, tedy dostatecné
mnozstvi podle naseho planovaného poctu ucastnikii (minimaln¢ 100 osob). Z vyzkumu
byl vyfazen pouze jeden dotaznik, jelikoz respondent nespliioval podminku véku (jednalo
se o0 diichodce), coz bylo prakticky jediné kritérium pro zatazeni do vyzkumu. Hledali jsme
dospélé respondenty v produktivnim véku, od 18 do 65 let. 106 dotaznikt bylo v porfadku

a jejich data jsme vyuzili pro ovéteni hypotéz.

Finalni vyzkumny soubor obsahoval 78 zen a28 muzd. Tento nepomér je
pravdépodobné nasledkem specifickych metod vybéru popisovanych vyse. Je také mozné,
Zze Zeny povazuji téma impulzivniho nakupovani aemocni inteligence za zajimavéjsi

a pritazlivéjsi. V tabulce ¢islo 4 miZzeme vidéet prehled pohlavi a véku respondentt.

Tab. 4: Deskriptivni statistiky souboru z hlediska pohlavi a véku

Pohlavi Pocet Prim. vék | Medidn Minimalni | Maximalni | Sm. odch.
Muzi 28 23,64 23 20 30 2,47
Zeny 78 24,36 24 20 30 2,44
Celkem 106 24,17 24 20 30 2,46
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Dutlezita informace 0 nasem souboru je jisté ito, ze vétSinu respondentl tvoii
studenti vysokych skol. Celkové 74 respondentti uvedlo, Ze jsou studenti. Zbyvajicich 32
respondenttt bylo v dobé vyplnéni dotazniku zaméstnanych adrtiva vétSina z nich
Vv minulosti vystudovala vysokou skolu. Vysokou miru ucasti studentt si vysvétlujeme tim,
ze maji jako skupina vice volného Casu a hojnéji vyuzivaji socialni sité. Vysokoskolsky
vzdéelani lidé mohou mit zase 0 néco vyssi zdjem 0 ucast na podobnych vyzkumech nez

bézna populace, pokud spadaji do jejich oboru.

S takto malym souborem bychom pravdépodobné neméli vysledky zobecnovat na
Sirsi populaci. Kdybychom se vsSak v budoucnu rozhodli vzorek rozsifit a specifictéji
zacilit, jednalo by se nejspiSe 0 studenty a absolventy vysokych $kol ve v€ku mladé

dospélosti.

6.1 Etické hledisko a ochrana soukromi

Eticky byl nas vyzkum pomérné jednoduchy a bezproblémovy. VSichni tcastnici se
0 svém zapojeni rozhodli dobrovolné a jejich anonymita byla zajisténa uz samotnou
formou internetového dotazniku. Navic nemuseli poskytovat zadné citlivé osobni tdaje,
které by se mohli zdrahat uvést nebo které by bylo mozné zneuzit. Na konci dotazniku méli
respondenti moznost zanechat vlastni e-mailovou adresu za ucelem obdrzeni vysledkil
celého vyzkumu. Tato sekce byla zpracovana formou oteviené otazky, takze méli zaroven
moznost se k dotazniku vyjadfit a sdilet své napady ¢i ptipominky. K dotazniku jsme
ptipojili také pod€kovani za icast.

Etickd ani moralni pravidla nebyla v ramci tohoto vyzkumu nijak porusovana.
Nevyuzivali jsme zadnych manipulativnich technik ani technik klamani respondentt. Ti
nebyli vystaveni zadnému riziku psychické ani fyzické Gjmy nebo tniku osobnich udaja.
V dotazniku jsme uvedli i e-mailovou adresu, na kterou se mohli v pfipad¢ potieby obratit

s jakymikoli dotazy a podnéty.
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7 PRACE S DATY A JEJI VYSLEDKY

V této kapitole uvedeme vSechny tkony, které jsme se ziskanymi daty provedli. Bylo tieba
je roztiidit, zpracovat do vhodné podoby aanalyzovat. Nejdiive jsme hruba data
z online dotaznika ptevedli do programu MS Excel, kde probihalo jejich zminované tfizeni
auprava do takové podoby, kterou mlzeme vyuzit k ovéfovani statistickych hypotéz
a dalsim statistickym ukontim v programu Statistica. Kromé pfimého ovétovani hypotéz
jsme program vyuzili i Kk provéfeni nékterych vlastnosti dotazniki a dopliikové analyze
subskal, jejiz vysledky se nam mohou hodit zejména v ramci diskuze a k nasmérovani
dalsiho, navazujiciho vyzkumu. Vystupy prace s daty prezentujeme nize za pomoci grafu,

tabulek i vysvétlujicich odstavci.

7.1 Faktorova analyza uzitych metod

Ve vyzkumu jsme pracovali s dotazniky, které nebyly pro Ceskou republiku
standardizovany a VvV minulosti zde nebyly pfili§ ¢asto uzivany. Rozhodli jsme tedy ovéfit
nékteré jejich vlastnosti pomoci faktorové analyzy. Pro tento i¢el jsme vyuZili exploracni
faktorovou analyzu metodou hlavnich os. Dale jsme se rozhodli sledovat i vnitini

konzistenci testu.

7.1.1 Faktorova analyza dotazniku Teique-SF

Kratka forma dotazniku rysové emocni inteligence by se méla pouZzivat hlavné jako néstroj
pro méfeni celkové rysové emocni inteligence. Jeji Ctyii faktory jsou podle slov autorii
pouze orientani. NaSe analyza toto doporuceni potvrzuje. Ackoli jsme objevili Ctyfi
faktory s hodnotou vlastnich ¢isel vétsi nez 1, korelace minimalné jednoho ze Ctyi faktort
S proménnymi byly pomérné nizké. Sutinovy graf dotazniku Teique-SF obsahuje obrazek

¢islo 1.
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Obrazek 1: Sutinovy graf dotazniku Teique-SF

Sutinovy graf

Hodnota

Dotaznik vykazoval dostate¢nou celkovou vnitini konzistenci (¢=0,89) a vétSina
polozek projevila dostate¢nou hodnotu korelace se zbytkem $kaly. Jedinym ptipadem, kdy

tato korelace klesla pod hodnotu 0,1, byla polozka ,,Casto se zamyslim nad svymi pocity

Vlastni Cisla

a emocemi®. Pro dalsi praci s daty jsme se tedy rozhodli tuto polozku vyradit.

Pro tuplnost jsme se rozhodli zjistit i vnitini konzistenci jednotlivych faktord.
Potvrdila se unich niz$i vnitini konzistence oproti udavanym hodnotdim plné verze

dotazniku (kromé well-beingu). Vsechny namétené hodnoty zobrazuje tabulka ¢islo 5.

Tab. 5: Vysledna vnitini konzistence Teique-SF

Faktory Pocet polozek Cronbachova alfa
Well-being 6 0,89
Emocionalita 7 0,72
Sebekontrola 6 0,71
Sociabilita 6 0,62
Celkova rysova EI 29 0,89

7.1.2 Faktorova analyza inventaie IBI

Inventar iracionalnich pfesvédceni se v originale déli do péti subskal, jejichz skory davaji
dohromady celkovou iracionalitu. Sutinovy graf, ktery jsme vygenerovali, tomuto

rozdéleni bohuzel Gplné neodpovida. Stejné jako u Teique-SF, ani subskaly IBI bychom

nejspiS neméli interpretovat samostatne.
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Obrazek 2: Sutinovy grafinventare IBI

Sutinovy graf

Hodnota

Vlastni ¢isla

Cronbachova alfa inventafe IBl nam nejprve vychazela 0,83. Provedena polozkova

analyza ale objevila polozky, které vnitini konzistenci celého dotazniku snizuji. Korelace

nekterych z nich se zbytkem Skdly byly dokonce zdporné. Nakonec jsme se rozhodli

vyradit 11 polozek, které nespliiovaly kritérium korelace se zbytkem Skaly vétsi nez 0,1.

Timto jsme zvysili vnitini konzistenci $kaly na 0,87. Tato hodnota se zvySila rovnéz

I U vSech subskal, kromé emoc¢ni neodpovédnosti, ktera ptisla 0 ¢tyfi ze sedmi polozek. Jak

jsme predeslali vySe, subskaly IBI budeme ve vyzkumu uzivat pouze k orientacnim

a doplikovym ucelim. Vyfazené polozky a vysledné vnitini konzistence IBI shrnuji

tabulky 6 a 7.

Tab. 6: Odstranéné polozky IBI

T

4. Lidé by méli Iépe dodrzovat moralni zasady. 0,10 0,83
26. Z neocekavaného nebezpeci nebo pristich udalosti citim trochu tizkost. -0,50 0,84
30. Clovéka neznepokojuji véci samotné, nybrz to, jak je posuzuje. 0,10 0,83
33. Vice lidi by se mélo postavit nepiijemnostem ve svém Zivotg. -0,04 0,83
34. Pomahat jinym je v Zivoté nejdilezitsjii. 0,07 0,83
35. Na vSechno existuje spravny recept. -0,16 0,84
39. Je namist¢ oCekavat bezproblémové manzelstvi. 0,04 0,82
42. Nikdy neni diivod, aby se ¢lovek dlouho trapil. 0,01 0,83
44. Clovék by nikdy nemél délat véci, které jsou mu nepiijemné. 0,04 0,83
46. Clovék si tvoii peklo sam ve svém nitru. -0,05 0,83
0,06 0,83

49. Lidé, ktefi jsou nestastni, si to obvykle zavinili sami.
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Tab. 7: Vysledna vnitini konzistence IBI

Faktory Pocet Cronbachova
polozek alfa
Obavy 11 0,81
Rigidita 9 0,73
Vyhybani se problémim 9 0,83
Potieba schvaleni 7 0,77
Emocionalni neodpovédnost 3 0,62
Celkovi iracionalita 39 0,87

7.1.3 Faktorova analyza $kaly impulzivni nakupni tendence (IBT)

Jelikoz se jedna pouze o0 ¢ast dotazniku, byla analyza S$kaly impulzivnich nakupnich
tendenci pomérné jednoduché a jednoznacna. Sutinovy graf na obrdzku 3 zobrazuje pouze
jednu hodnotu vlastniho ¢isla vyssi nez 1 aisvym tvarem potvrzuje jediny faktor téchto

Sesti otazek.

Obrazek 3: Sutinovy graf Skaly IBT

Sutinovy graf

4,0

3,5

3,0

2,5

2,0

Hodnota

15

1,0
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Vlastni ¢isla

Stejn¢ tak vnitini konzistence Skaly se jevi jako dostacujici s hodnotou 0,82.

Korelace polozek se zbytkem Skaly se oproti pfedchozim popisovanym nastrojum jevi také

cv w7
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Tab. 7: Vnitini konzistence skaly IBT a korelace jejich polozek Item-Total

. Itm-Totl |Alpha if o
FellA®) Correl. |deleted
1 0,54 0,80
2 0,68 0,77
3 0,62 0,79
0,82
4 0,55 0,80
5 0,50 0,81
6 0,65 0,78

7.2 Analyza dat

Po provedeni faktorové analyzy a ovéfeni vnitini konzistence jednotlivych testli jsme
prikrocili k testovani hypotéz a dalsi analyze dat v programu Statistica. Ovéfovani vSech tii
hypotéz probéhlo pomoci Pearsonova korelacniho koeficientu, ktery jsme poté vyuzili i ke

zjistovani korelaci dil¢ich skal dotaznik.
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8 VYSLEDKY VYZKUMU

V této kapitole uvedeme jednotlivé hypotézy, zpiisob jejich ovéieni a vysledné hodnoty.
Jelikoz histogramy dat v§ech proménnych pfipominaly normalni rozdéleni, budeme vyuzit
parametrickou metodu ovéieni, tedy Pearsoniv korelacni koeficient. Po ovéreni kazdé
hypotézy uvedeme i dopliujici korelace dil¢ich §kal testd, které nam poslouzi v diskuzi
a knasmérovani budouciho, navazujiciho vyzkumu. Hypotézy byly testovany

jednostranné, na hlading o= 0,05.

Ovéreni Hypotézy 1
H1: Vysledné hrubé skory dotazniku rysové emocni inteligence Teique-SF negativné

koreluji s vyslednymi hrubymi skory skaly impulzivnich nakupnich tendenci.

Pearsontiv korelacni koeficient ukazal na slabou negativni korelaci (r=-0,26;
p=0,01) skort dotazniku rysové emocni inteligence a skaly impulzivnich nakupnich
tendenci. P-hodnota je mensi nez 0,05, coz svéd¢i o signifikantnosti vysledku. Hypotézu

H1 jsme pfijali.

Dopliikova analyza korelaci sub§kal Teique-SF a §kaly IBT
Jako dopliujici informace jsme se rozhodli prozkoumat i korelace faktori Teique-SF
a skaly impulzivnich nakupnich tendenci. Vysledné korelacni koeficienty, zobrazené

v tabulce 8, poukazuji na stfedné silny negativni vztah faktoru sebekontroly a IBT.

Tab. 8: Pearsonovy korelace subskal Teique-SF a skaly IBT

Subskala IBT HS
Well-being pf(’fgg
Sebekontrola pgggl
Emocionalita pfolgg
Sociabilita pf(_’):fg
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Ovéreni hypotézy 2
H2: Vysledné hrubé skoéry inventafe iraciondlnich presvédceni pozitivné koreluji

s vyslednymi hrubymi skory skaly impulzivnich nakupnich tendenci.

Vysledky naznacily stiedné silnou, kladnou korelaci (r=0,35, p<0,001) IBI a IBT,

ktera je podle naméfené p-hodnoty signifikantni. Hypotézu H2 jsme pfijali.

Dopliikova analyza korelaci subskal 1Bl a Skaly IBT

I U hypotézy ¢islo 2 jsme provéfili korelace jednotlivych subskal inventaie IBI a Skaly IBT.
Vysledné korelacni koeficienty (tabulka 9), svéd¢i o signifikantim kladném vztahu IBT
a subskal obavy (stfedné silny vztah), rigidity (slaby vztah) a vyhybani se problémim
(slaby vztah).

Tab. 9: Pearsonovy korelace subskdal IBI se skalou IBT

Subskaly IBI IBT Subskaly IBI IBT Subskaly IBI IBT
r=0,30 r=0,14 . r=0,18
Obavy Potfeba uznani Emocionalni
p=,002 p=0,16 [neodpovédnost  p=0,71
=0.24 =
Rlold = Vyhybani se problémim %
p=o012 [YV P p=0,01

Ovéreni hypotézy 3
H3: Vysledné hrubé skory inventdfe iraciondlnich piesvédéeni negativné koreluji

s vyslednymi hrubymi skoéry dotazniku rysové emoéni inteligence Teique-SF.

Tato hypotéza byla stejné¢ jako ob& pfedchozi oveéfovana pomoci Pearsonova
korelaéniho koeficientu. Vysledna statistika ukazuje na silnou negativni korelaci s p-

hodnotou pod hladinou vyznamnosti (r=-0,65; p<0,001). Hypotézu H3 jsme taktéz piijali.

Doplitkova analyza korelaci subskal Teique-SF a IBI

Poslednim krokem analyzy dat bylo provéfit korelace faktorti dotaznikli Teique-SF a IBI.
Sledovali jsme jak korelace faktorGi mezi sebou, tak korelace jednotlivych faktord
s vyslednym skérem druhého dotazniku. Vysledné korelaéni koeficienty nasvéd¢uji tomu,
ze vSechny faktory Teique-SF signifikantné negativné koreluji s cekovym skoérem
iracionality IBI. Stejné tak faktory IBI signifikantné negativné koreluji s hrubym skérem

Teique-SF. Jedna se 0 slabé, stfedné silné i silné korelace.

Co se tyce korelaci faktort Teique-SF a IBI mezi sebou, ¢trnact z dvaceti korelaci
se jevi jako signifikantni. Tabulka ¢islo 10 shrnuje vSechny zminéné udaje (signifikantni

vysledky jsou uvedeny tucn¢).
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Tab. 10: Pearsonovy korelace Teique-SF, IBI a jejich subskal

Proménné 1BI Obavy | Rigidita | Vyhybani| Uznani |Emocionalni
Teique -0,65 -0,54 -0,29 -0,57 -0,26 -0,42
sebekontrola -0,64 -0,61 -0,35 -0,40 -0,33 -0,32
Emocionalita -0,40 -0,25 -0,18 -0,47 -0,18 -0,19
Sociabilita -0,39 -0,28 -0,14 -0,42 -0,18 -0,22
Well-being -0,49 -0,47 -0,23 -0,33 -0,12 -0,48

Piehled ovérenych hypotéz
Aby stézejni vysledky vyzkumu nezapadly v mnozstvi dalSich informaci, uvadime zde

tabulku cislo 11 s ptehledem ovétenych hypotéz.

Tab. 11: Findlni prehled overenych hypotéz

Hypotéza Pearsoniv k. | p-hodnota Zavér
H1 r=-0,26 p=0,007 Ptijata
H2 r=0,35 p<0,001 Ptijata
H3 r=-0,65 p<0,001 Ptijata
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9 DISKUZE

Vysledky analyzy dat v této kapitole vysvétlime a srovname se zavery praci ostatnich
vyzkumnikti. Budeme se zabyvat ilimity prace a doporucenimi pro smér budoucich

vyzkumt.

Vztah rysové emocni inteligence a tendenci k iumpulzivnimu nakupovani

V ramci prvni hypotézy jsme se zaméfili na vztah rysové emocni inteligence, métené
dotaznikem Teique-SF, ktery sestrojil K. V. Petrides (2009) a tendenci k impulzivnimu
nakupovani, métené pomoci skaly IBT, kterou sestavil Flight et al. (2012). Hypotézu jsme
ovéiovali pomoci Pearsonova korela¢niho koeficientu, na zakladé jehoz vysledné hodnoty
jsme ji piijali. Vysledna slaba korelace iracionalni nakupni tendence arysové emoéni
inteligence se projevila v zaporném sméru. Dosli jsme tedy k podobnym zavérim jako
vétSina ostatnich, ktefi se na toto téma zaméfili. UZ v teoretické ¢asti jsme zminili prace
Lina a Chuanga (2005), Petera a Krishnakumara (2010), a také Rajputa a Talana (2017),
jejichz vysledky jsme brali v Gvahu ipfi tvorbé vlastni hypotézy. Nesouhlasit musime
naopak s tvrzenimi Siomka a Rouvakiho (2017), kteti usoudili, spolu tyto dva jevy nejspise
vibec nesouvisi. Ke stejnému zavéru dosli i Mazumder a Mukherjee (2018). Druzi
jmenovani vyjadrili myslenku, ze diivodem odchylky jejich vysledkti od vétSiny ostatnich
praci by mohl byt jejich Cisté¢ zensky vzorek. Tato teorie vSak nekoresponduje s nasimi
vysledky, jelikoz i vétSina naSich respondenti byla Zenského pohlavi. Po opétovném
a dikladném zamysSleni nad naSimi vysledky, podpofenymi zavéry vétSiny vysSe
zminovanych praci, se tedy miizeme vyjadrit ve prospéch nasich pocatecnich predpoklada.
Jedinci s vyssi mirou emocni inteligence zvladaji 1épe regulovat své emoce, nejednat
v afektu a aplikovat ve svém zivoté i nakupnim chovani strategie zalozené na faktech (Lin
& Chuang, 2005). To podle Rajputa a Talana (2017) vede k vyssi celkové spokojenosti
apodle Petera a Krishnakumara (2010) k vyssimu sebevédomi. Ziejmé tedy nejde jen
o0 efekt emocni inteligence samotné, ale také o0 dals$i charakteristiky, které pozitivné

ovliviiuje. Slabd hodnota samotné korelace vSak svéd¢i 0 tom, Zze emoc¢ni inteligence je
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nejspiSe jen jednim z vice faktorti plsobicich na impulzivni nakupovéni. Je mozné

predpokladat, ze v dal§im vyzkumu by mohly byt objeveny mnohem vlivngjsi faktory.

Subskaly dotazniku Teique-SF Ize podle slov autorti i nasi analyzy interpretovat
pouze jako orientacni, doplikové indikatory vyskytu urcitych slozek rysové emocni
inteligence a je tieba brat je s urcitou rezervou (Petrides, 2009). A presné k tomuto ucelu
jsme se je v této praci rozhodli vyuzit, jelikoz podle slov Petera a Krishnakumara (2010)
muzeme najit signifikantni rozdily mezi slozkami emocni inteligence a jejich vztahem
k impulzivni nakupni tendenci. Tyto rozdily potvrzuji i nase vysledky, jelikoz tii ze Ctyf
subskal Teique-SF nenalezly signifikantni vysledky (well-being, emocionalita, sociabilita).
Mohli bychom polemizovat 0 zméné v piipadé vétsiho souboru, nicméné i tak se u téchto
subskal jedna o slabé negativni korelace, které byly v piipadé well-beingu a sociability
témet na hrané zanedbatelnosti. Naopak sebekontrola se projevila signifikantné a vykazala
stiedné silnou negativni korelaci. Na zékladé nasich vysledkt se zd4, ze hlavnim faktorem
ovlivitujicim impulzivni ndkupni tendenci je sebekontrola jedince. V kontextu naseho

vyzkumu je tato posledni véta hlavné podnétem k budoucimu zkoumani.

Vztah iracionalnich piesvédéeni a tendence k impulzivnimu nakupovani

Druha vyzkumna hypotéza byla zacilena na vztah tendenci K impulzivnimu nakupovani
a iraciondlnich pfesvédceni, méfenych dotaznikem IBI, ktery sestrojili Koopmans et al.
(1994). Hypotéza byla oveéfovana opet pomoci Pearsonova korelaéniho koeficientu, jehoz
vyslednd hodnota svéd¢i o stfedné silné, kladné korelaci iraciondlnich piesvédceni
a tendence k impulzivnimu nakupovani. Vysledny vztah se tedy projevil jako signifikantni
v o¢ekavaném smeru. Harnish et al. (2017), ktefi dosli k podobnym vysledkim jako my,
zdiiraziuji roli kompulzivnich (a impulzivnich) nakupnich tendenci pfi redukei Uzkosti,
negativniho naladéni, stresu a vyhybani se problémim. Roli kompulzivniho nakupniho
chovani jako dysfunkéniho copingového mechanismu zdtraznili i Ching et al. (2016). Dalo
by se tedy fici, ze kompulzivni aimpulzivni nakupy mohou byt jednou z forem
maladaptivniho chovéani nasedajiciho na dysfunkcéni emoce zranitelnych jedincii. Ching et
al. ve své praci zminili iroli materialistické hodnotové orientace asni spojenych
nakupnich pfesvédceni. Je mozné, Ze materialistickd hodnotovd orientace ve spojeni
s iracionalnimi pfesvédcenimi vede k jesté vyssi pravdépodobnosti vyskytu kompulzivnich
a impulzivnich nakupnich tendenci, vzhledem k tomu, Ze tito jedinci budou presvédéeni
0 vyssi dulezitosti vlastnictvi materidlnich statki mimo jiné i pro vyjadfeni své vlastni

identity, jak popisuje Higgins (1987).
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Dalsi formou maladaptivniho chovani, kterou s impulzivni nékupni tendenci
spojuje impulzivita samotnd, je gambling, na jehoz vztah k iracionalnim presvédenim
a impulzivité se zaméfili Yang et al. (2016) a Trivedi a Teichert (2018). Podle jejich
vysledkt se iracionalni piesvédéeni poji s impulzivitou i impulzivnim gamblingem. Ve
vysledku jsou potom impulzivni gamblefi nadchylnéjsi jednat emociondlné a iracionalné,
podobn¢ jako pifi impulzivnim nakupu. To potvrzuji i Persampiere et al. (2014), jejichz
vyzkum se mimo jiné zaméfuje vliv impulzivity a iraciondlnich pfesvédceni na domaci
nasili. Vysledky téchto vyzkuml muzeme interpretovat tak, ze emoce, které vznikly na
zaklad¢é nebo v soucinnosti iraciondlnich presvédceni, byvaji impulzivnimi jedinci velice
rychle proménény v chovani v uréitém sméru. Vysledné chovani je tedy impulzivni, at’ uz

se jedna 0 gambling nebo v piipadé naseho vyzkumu nakupovani.

| v ptipad€ iraciondlnich ptesvédeni mlzeme nalézt dikazy pro rozdily mezi
efektem riznych faktorti. Korelaci na hranici slabého a stfedné silného vztahu s impulzivni
nakupni tendenci jsme objevili v piipadé subskaly obavy, slabou korelaci potom v ptipadé
subskal vyhybani se problémtm a rigidity. Jde tedy o podobné vysledky jako u Harnishe et
al. (2017) nebo Chinga et al. (2019), o kterych jsme psali vySe. V nasem souboru nakupni
tendence nesouvisely s emocionalni neodpovédnosti a trochu piekvapivé ani s potifebou
uznani. Na zaklad¢ této analyzy miZeme ptedpokladat, Ze vliv na vznik impulzivniho
nakupovani muze mit napiiklad cyklus obav anasledného vyhybani se negativnim
prozitkim. Takto miZze vzniknout rigidni vzorec chovani, ke kterému se jedinec

opakovang vraci. Opét se jedna 0 zajimavy podnét pro budouci vyzkumy.

Vztah rysové emocni inteligence a iracionalnich presvédceni

Tteti hypotézu jsme naformulovali tak, Ze predpokladdme negativni vztah iracionalnich
presvédCeni arysové emocni inteligence. Stejné jako U ostatnich hypotéz jsme i zde
k ovéteni vyuzili Pearsondv korelacni koeficient. Opét jsme se nemylili a hodnota
korelacniho koeficientu svédcila o0 silné negativni korelaci konstruktd. Dosli jsme
k podobnym zavérum, jako vSichni V teoretické Casti zminovani vyzkumnici. Keser a Tras
(2019) vysvétluji, ze emocné inteligentni jedinci jsou kompetentni ve zvladani stresu
aregulaci svych emoci, diky ¢emuz se s disfunkénimi emocemi a iraciondlnimi
presvédCenimi samotnymi uméji mnohem lépe vypotradat. Emoc¢né inteligentni jedinci jsou
si také védomi svych limitd anemaji tolik nerealistickych ocekavani, ktera by u nich

iracionalnim presvédcenim, ale i celkové proti mentalnim problémtm, vidi rysovou
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emocni inteligenci i Piqueras et al. (2020). Zvlasté v mladsim veku jedince by tedy méla
uritd mira emocni inteligence piisobit jako prevence vzniku iraciondlnich piesvédceni.
V pozdéjsim véku diky ni jedinec miize diive vznikla pfesvédceni rozkryt a branit se jejich
negativnimu vlivu.

V piipad¢ faktori emo¢ni inteligence a iracionalnich pfesvédceni byla zaverecna
analyza pomérn¢ jednoznacna. VSechny subskaly Teique-SF negativné korelovaly
s celkovym skorem iracionality a stejné tak vSechny subSkaly IBI negativné korelovaly
s celkovym skérem emocni inteligence. NejsilnéjSimi typy iraciondlnich presvédceni byly
i zde spomémé velkym rozdilem obavy a vyhybani se problémtim, zatimco z faktort
emocni inteligence pilisobila nejsilnéji opét sebekontrola. Tyto tfi subskaly navic
vykazovaly i signifikantni vztahy se v§emi ostatnimi subskalami srovnavanych dotazniku.
Pfi interpretaci opét navazeme na Piquerase et al. (2020), ktefi povazovali emocni
inteligenci za dilezity protektivni faktor. MiuZeme pifedpokladat, Ze emoc¢né inteligentni
jedinec, ktery by mél byt piiméfené optimisticky, s dostatkem sebeucty, asertivni,
kompetentni v percepci i expresi emoci, emo¢ni seberegulaci a zvladani stresu, se kterymi
se poji i nizka impulzivita, je mnohem méné nachylny k tvorb¢ iracionalnich ptesvédéeni

a S nimi spojenych problémi.

Limity vyzkumu a doporuéeni pro dalsi vyzkumniky

V nasem vyzkumu jsme byli schopni ovéfit a pfijmout vSechny tfi zformulované hypotézy.
Tyto vysledky jsme nasledné rozsifili o dopliujici informace, které z naSich dat byly
mozné vycist. Pfinos celého vyzkumu je vSak limitovan n€kterymi slabinami, ke kterym se
zde chceme vyjadfit. Za hlavni slabinu povazujeme nds vyzkumny soubor, ktery ma podle
naseho ndzoru hrani¢ni velikost a zdroveil neni pfili§ reprezentativni, a¢ by se dalo
uvazovat nad zobecnénim na zminovanou skupinu studentii a absolventd vysokych skol ve
véku mladé dospélosti. VEtsi a reprezentativnéj$i vzorek by nasim vysledkiim rozhodné
dodal na ptesvédcivosti a potencialu realné je aplikovat. Dal$i prostor pro zlepSeni vidime
ve vybéru vyzkumnych metod. Zvolené dotazniky byly nestandardizované a naptiklad
v piipadé Teique-SF se jednalo o zkracenou formu, coz limitovalo pozdé&jsi interpretaci
vysledkd, kterou jsme zejména v piipadé subskal museli oznacit pouze jako orientacni,
podobn¢ jako UIBI. Lepsi psychometrické charakteristik dotazniki bychom
pravdépodobné nasli u standardizovanych metod nebo V pfipad¢ Teique-SF u jeho plné

Verze.
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V navazujicim vyzkumu bychom se my nebo dal$i badatel¢é mohli zaméfit na
ovéteni informaci, které jsme predestfeli na zdkladé doplikové analyzy ziskanych dat.
Déle bychom v tomto kontextu mohli porovnat zeny a muze, nebo riizné vékové skupiny.
Zajimavé by bylo vyuzit zaroven i kvalitativnich prostfedkt, které by nam pomohly
rozkryt dal$i proménné vstupujici do vztahti emocni inteligence, tendence K impulzivnimu

nakupovani a iracionalnich pfesvédcent.
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10 ZAVER

Vyzkum prace jsme zaméfili na vztahy impulzivnich ndkupnich tendenci, rysové emocni
inteligence a iracionalnich pfesvédéeni. Vysledky, ziskané ze vztahii celkovych skoru
dotaznikd, jsme navic doplnili 0 jejich korelace s dil¢imi subskalami dotaznikt, které nam
poskytly orienta¢ni nahled hloubéji do této problematiky. VSechny vztahy jsme ovétovali

pomoci Pearsonova korela¢niho koeficientu.

Podle nasich vysledkt existuje slaby negativni vztah (r=-26) mezi impulzivnimi
nakupnimi tendencemi a rysovou emoc¢ni inteligenci. Vyssi troven emocni inteligence by
tedy méla souviset s niz§i tendenci jedince k impulzivnim ndkuptim. Orientacni analyza
subskal dale naznacila, Ze existuji dilezité rozdily mezi vlivy riznych faktori emocni
inteligence. Nejvétsi vliv na impulzivni nakupni tendence by mél mit faktor sebekontroly,

ktery s nimi jako jediny signifikantn¢ koreloval (r=-0,36).

Naopak mezi impulzivnimi ndkupnimi tendencemi a iracionalnimi ptesvéd€enimi
jsme objevili stiedné silnou, kladnou korelaci (r=0,35), svéd¢ici 0 mozném potencidlu
iracionalnich pfesvédCeni zvySovat tendence k impulzivnim nakupum. | zde jsme nalezli
signifikantni rozdily v kontextu subskal celkové iracionality neboli druhi iracionalnich
piesvédceni. Jako signifikantni se ve vztahu k impulzivnim nakupnim tendencim projevily

obavy (r=0,30), vyhybani se problémam (r=0,25) a rigidita (r=0,24).

V piipad¢ vztahu iraciondlnich pfesvédceni arysové emocni inteligence se
vysledna korelace projevila jako siln¢ negativni (r=-0,65). Podle tohoto vysledku
srostouci mirou emocni inteligence klesd mira vyskytu iraciondlnich pfesvédceni
acelkové iracionality. Vyraznym rozdilem od vztahli popisovanych v ptedchozich
odstavcich je to, ze vSechny faktory emocni inteligence signifikantn¢ korelovaly

s celkovou iracionalitou a naopak.

Zaverem této kapitoly bychom chtéli znovu zduraznit, ze ziskané korelace celkovych
skort s jednotlivymi subskalami je mozné brat pouze jako orientacni. Je tfeba ovéfit je za

pomoci nastrojui s odpovidajicimi psychometrickymi vlastnostmi.
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11 SOUHRN

V této magisterské diplomové praci jsme se zaméiili na témata emocni inteligence,
iracionalnich presvédCeni a impulzivniho nakupovani, jelikoz jsme piedpokladali, ze se
mezi nimi vyskytuji jisté souvislosti. Teoretickou ¢ast prace jsme nasledné rozdélili do tii

kapitol, obsahujicich teoretické poznatky i vyzkumné zavéry objevené v danych oblastech.

Kapitola 1: Emoc¢ni inteligence

Plhakova (2003) povazuje za zakladni funkce emoci motivaci k naplnéni potieb a cild,
regulaci Grovné aktivace, signalni funkci pifi feSeni problémt, neverbalni komunikaci
a funkci vnitinich pobidek chovani. Navzdory vSem uzite¢nym funkcim emoci je vSak
psychologové, ktefi se snaZzili porozumét inteligenci, prakticky vibec nezohlediovali.
Mozna je dokonce povazovali za pravy opak a zamétovali se na jejich nevyhody. Postupné
vSak zacaly vznikat rizné pohledy na inteligenci ajeji druhy, které vedly mimo jiné
ke vzniku interpersonalni a intrapersonalni inteligence (Gardner, 1999). Témito druhy se
pozdéji inspirovali Salovey a Mayer, ktefi jsou povaZovani za zakladatele védy 0 emo¢ni
inteligenci (Vysekalova a kol., 2014). Rozeznavame dva druhy emocni inteligence. EI jako
osobnostni rys (typicky vykon) a EI jako schopnost (maximalni vykon). Podle Petrida
a Furnhama (2001) se EI jako schopnost projevuje zejména pii vyjadfovani a rozeznévani
emoci, zatimco EI jako rys, o kterou se zajimame iV praktické ¢asti, obsahuje typické

chovani a rysy jako optimismus, asertivitu, empatii, seberegulaci atd.

Kapitola 2: Impulzivni nakupni chovani

Existuje nékolik druhi nakupniho chovani. Nejdulezitéjsi jsou pro nas v kontextu této
prace nakupy na zdklad¢ argumenti a zkuSenosti a spontanni nakupy (Vysekalova, 2011).
Jak uZ napovidéd jejich ndzev, spontdnni ndkupy nebyvaji zaloZzeny na zadné analyze
zkusenosti ani informaci. V literatufe byvaji ¢lenény na impulzivni a kompulzivni. Tyto
dva druhy jsou zvelké miry provazany, jelikoz kompulzivni nakupy v sob&é nesou

I impulzivni slozku (Flight et al., 2012).

61



V této praci se zamétujeme hlavné na ndkupy impulzivni, které jsou jako ostatni
druhy nakupniho chovani ovlivnény 1 o0sobnosti nakupujiciho, jeho motivaci,
presvédcenimi a postoji (Kotler, 2004). Rook (1987) definuje impulzivni nakup jako
situaci, kdy je u nakupujiciho pfitomna okamzita, velice silna pohnutka néco okamzité
koupit, nehledé¢ na nasledky. Podle Rooka a Fishera (1995) mizeme impulzivni chovani
pozorovat u déti, které byvaji Casto sebestfedné aneschopné odolat pokuSeni svych
okamzitych impulzt. Cim silngjsi emoce ¢lovék v uréité situaci zaziva, tim silngjsi je i jeho
tendence k impulzivnimu nakupovani. Tendence impulzivné nakupovat souvisi i S tendenci
vyhledavat nové prozitky, hédonickym zivotnim stylem (Iyer et al., 2019), samotnou
celkovou impulzivitou (Chen & Wang, 2016), snahou vyjadfit svou identitu pomoci
hmotného vlastnictvi (Dittmar, 1995) a zvnitinénymi motivy K vyhybani se nepifijemnym
pocitim nebo vyvolavani téch piijemnych pomoci nakupt a jinych ¢innosti (Rook &

Fisher, 1995).

Kapitola 3: Iracionalni presvédceni

Velkou ¢ast emocionalnich a psychickych problému piisuzuji Ellis a MacLaren (2005)
iracionalnim pfesvédcéenim. Rigidnim a extrémnim piesvédcenim, kterd nejsou shodné
s realitou. Pokud je ujedince vyrazna pievaha iracionalnich pfesvédCeni nad témi
racionalnimi, ma to vliv na jeho emoce i chovani. Emoce, které maji spoustu pozitivnich
auziteCnych funkci, se takto stavaji dysfunkénimi a chovani maladaptivnim. Namisto
feSeni naSich problému, tedy adaptivni cestou, se jedinci na zdklad¢ iracionalnich
presvédceni a s nimi spojené dysfunkcni uzkosti €asto vydavaji radéji cestou vyhybavého
chovani, popfeni, nebo jinych maladaptivnich forem chovani. NejCastéjsi typy
iracionalnich ptesvédCeni popisuji David et al. (2009) jako absolutistické piikazy
a pozadavky, katastrofizace, presvédéeni spojené snizkou frustraéni toleranci
a zatracovani sebe idruhych na zékladé ur¢itého chovani. V ruznych vyzkumech jsou
iracionalni piesvédéeni spojovana s neuroticismem (Mcdermut, 2013), chovanim typu A,
neasertivnim chovanim (David et al., 2009) nebo zvySenou impulzivitou a hostilitou

(Persampiere et al., 2014).

Vyzkumna ¢ast prace
Cilem vyzkumu bylo prozkoumat vztahy, které mezi sebou impulzivni ndkupni tendence,
emociondlni inteligence a iraciondlni pfesvédceni maji. Nejdiive jsme na zaklad¢ vysledka

starSich i souCasnych praci svétovych autorti a uvedené teorie urcili tfi hlavni hypotézy,
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které jsme planovali ovéfovat. Predpokladali jsme negativni vztahy impulzivnich
nakupnich tendenci a emocni inteligence, stejné jako iracionalnich pfesvédceni a emocni
inteligence. Mezi iraciondlnimi pfesvéd¢enimi a impulzivnimi nakupnimi tendencemi jsme
predpokladali kladny vztah. Jelikoz jde v nasich hypotézach o souvislost urCitych jevi,

rozhodli jsme se pro kvantitativni ptistup v podob¢ deskriptivni, korela¢ni studie.

K méfeni vybranych proménnych jsme vyuzili tfi nestandardizované sebeposuzujici
dotazniky, které jsme pielozili a podrobili faktorové apolozkové analyze, na jejichz
zakladech jsme je upravili. Analyzy nam také odhalily skute¢nost, Ze na trovni subskal
nejsou nami zvolené dotazniky dostateéné spolehlivé k samostatné interpretaci. Rozhodli
jsme se je i tak ve vyzkumu vyuzit, nicméné pouze za ucelem orienta¢nich a doplitkovych
vypoéti. Dale jsme dotazniky pievedli do on-line podoby. K méfeni rysové emocni
inteligence jsme zvolili dotaznik Teique-SF (Petrides, 2009), k méfeni miry vyskytu
iracionalnich ptfesvédCeni jsme vybrali dotaznik IBI (Koopmans et al., 1994) a k méteni
impulzivnich nékupnich tendenci jsme vyuzili jednu ze S$kal dotazniku impulzivnich

a kompulzivnich ndkupnich tendenci (Flight et al., 2012).

Sbér dat probihal samovybérem, lavinovym vybérem a piileZitostnym vyb&rem.
Vysledny vyzkumny soubor obsahoval 106 respondentti, z toho 78 zen a 28 muzt ve véku
mladé dospélosti. Jednalo se pfevazné o studenty nebo absolventy vysokych Skol. Po
ukonceni sbéru dat jsme je prevedli do programii MS Excel a Statistica, kde probihalo

jejich tfizeni a testovani hypotéz.

Ke zjistovani vSech vztahli jsme vyuzili Pearsonova korela¢niho koeficientu, jehoz
hodnoty potvrdily vSechny naSe hypotézy. V piipadé prvni hypotézy jsme objevili slaby
negativni vztah rysové emocni inteligence aimpulzivnich ndkupnich tendenci, z ¢ehoz
vyvozujeme, ze emocné inteligentni lidé tihnou k impulzivnimu nakupovani mén¢,
teoreticky diky jejich lepsi sebekontrole, ktera jako jediny faktor korelovala

s impulzivnimi nakupnimi tendencemi signifikantng.

Druhd hypotéza ukézala na stfedné silnou pozitivni korelaci iracionalnich
pfesvédceni a impulzivnich ndkupnich tendenci. V tomto piipadé signifikantné korelovaly
tii zpéti faktord miry iracionalnich piresvédCeni, nejsiln€ji obavy a vyhybani se
problémiim. Iracionalni tendence by tedy mohly zvySovat tendence k impulzivnimu

nakupovani, jelikoz podporuji vznik uzkosti a maladaptivnich strategii feSeni problémii.
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Treti hypotéza odhalila silny negativni vztah rysové emocni inteligence
a iracionalnich ptesvédCeni. Vztahy se projevovaly konzistentné také v ptipadé vSech
subskal obou jevu. Je tedy mozné, Ze rysova emocni inteligence funguje jako protektivni

faktor proti vzniku nebo rozvoji iracionalnich piesvédcent.

Jako nejvétsi limit tohoto vyzkumu vidime pomérné maly a nereprezentativni
vzorek. Stejné tak psychometrické vlastnosti vyuzitych dotaznikii zabranuji vyuziti jejich
subskal 1épe nez orientacné.

| ptes uvedené limity si vSak myslime, ze na$§ vyzkum miize byt uziteCny pro
nasmérovani budoucich vyzkumnych praci, které¢ se budou naSimi tématy zabyvat.

V budoucnu bychom nase zjisténi radi sami ovéfili v navazujicim, rozsifujicim vyzkumu.
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ABSTRAKT DIPLOMOVE PRACE

Nazev prace: Souvislost tendence k impulzivnimu nakupovéni, emocni inteligence a
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Abstrakt:

Magisterskd diplomovd prace se zaméfuje na problematiku vztahii emocni
inteligence, iracionalnich piesvédfeni a impulzivniho nakupniho chovani. Predpokladali
jsme, Ze rysova emoc¢ni inteligence negativné koreluje jak s iraciondlnimi presvéd¢enimi,
tak simpulzivnimi nakupnimi tendencemi. Mezi iracionalnimi pfesvédc¢enimi
a impulzivnimi tendencemi jsme naopak ptedpokladali pozitivni vztah. Vyzkum probihal
formou internetového dotazniku, ktery obsahoval skalu impulzivnich nakupnich tendenci,
kratkou formu dotazniku rysové emocni inteligence (Teique-SF) a inventaf iracionalnich
ptesvédceni (IBI). Vyzkumny soubor tvofilo 106 respondentt (78 zen, 28 muzl), ptevazné
studentli a absolventl vysokych skol ve véku mladé dospélosti. Metodami sbéru dat byly
prilezitostny vybér, lavinovy vybér asamovybér. Nase vysledky potvrzuji vSechny
formulované hypotézy a naznacuji existenci signifikantnich vztahti mezi v§emi zvolenymi
konstrukty. Lidé s vyS$§i rysovou emociondlni inteligenci v nasem vyzkumu vykazovali
niz§i tendence k impulzivnimu nakupovani a také niZ§i miru iracionalnich piesvédceni.
Naopak iraciondlni presvédceni jedince ziejmé zvySuji jeho tendence k impulzivnim

nakuptm.

Klicova slova: nakupni chovéani, impulzivni ndkupni chovéni, impulzivni nakupni

tendence, iraciondlni piesvédceni, emocni inteligence, rysova emocni inteligence
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Abstract:

The thesis focuses on relationships between emotional inteligence, irrational beliefs
and impulsive buying behavior. On the one hand, we assumed that there will be negative
correlations between emotional intelligence and irrational beliefs, as well as between
emotional intelligence and impulsive buying tendencies. On the other hand, we assumed
that the relationship between irrational beliefs and impulsive buying tendencies will be
significantly positive. The quantitative research in the form of an internet suvey consisted
of ashort form of atrait emotional intelligence questionnaire (Teique-SF), impulsive
buying tendency scale and irrational beliefs inventory (I1BI). The research sample consisted
of 78 women and 28 men (n=106). Almost all of these young adults were current college
students or college graduates. Methods of data collection were self-selection, snowball
technique and opportunity sampling. Results of this study confirm all of our hypotheses.
Emotional intelligence correlated negatively with irrational beliefs as well as impulsive
buying tendencies. Also, there seems to be a positive relationship between irrational beliefs

and impulsive buying tendencies.

Key words: buying behavior, impulse buying, impulsive buying tendency, irrational

beliefs, emotional intelligence, trait emotional intelligence



