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Anotace

CIHLAR, Filip. Persuasivni technologie socidlnich siti jako eticky problém. Hradec
Kralové, 2022. Bakalaiska prace. Univerzita Hradec Kralové.

Bakalarsk4 prace se zabyva persuasivnimi technologiemi na socidlnich sitich, dale se
vénuje etickému pohledu na tuto problematiku. Hlavnim cilem této prace je analyzovat
techniky persuasivnich technologii na socialnich sitich a uvazovat nad jejim etickém
pouzivani. V teoretické ¢asti prace je definovan a popsan pojem ,,Persuasive technology*,
jednotlivé zplsoby jsou zde stru¢né predstaveny, charakterizovany a uvedeny piiklady
téch nejcastéjsich. Prace se zaméfuje na eticnost téchto technologii. Déle teorie popisuje
moznosti prevence proti témto technikdm. Prakticka ¢ast analyzuje nejznamé;jsi socidlni
sit¢, které jsou dukladn€ rozebrany a prakticky ukdzany techniky persuasivnich

technologii.
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Annotation

CIHLAR, Filip. Persuasive technology of social networks as an ethical problem. Hradec
Kralové 2022. Bachelor's thesis. University of Hradec Kralové.

The bachelor's thesis deals with persuasive technologies on social networks and also with
the ethical view of this issue. The main goal of this work is to analyze the techniques of
persuasive technologies on social networks and to consider its ethical use. The theoretical
part of the thesis defines and describes the term "Persuasive technology", various methods
are briefly introduced, characterized and given examples of the most common ones. The
work focuses on the ethics of these technologies. Furthermore, the theory describes
possibilities of prevention of these techniques. The practical part analyzes the best known
social networks, which are thoroughly analyzed and practically shown techniques of

persuasive technologies.
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Uvod

Vlivem digitalizované doby se pocitac stal nezbytnou soucésti naseho kazdodenniho
zivota. Pojem ,,pocitac” jiz nepfedstavuje pouze stolni pocitaée nebo laptopy, ale
I mobilni telefony nebo chytré hodinky, které dnes maji podobné funkce.
Vsudyptitomnost téchto technologii nds nabadd k aktivnimu a castému pouZzivani.
Dusledkem rozvoje internetu a dalSich modernich technologii nastala markantni zména
hlavn¢ v oblasti komunikace, kde se hlavnim komunika¢nim néstrojem staly socidlni

média.

Socidlni média vyuziva vice nez polovina lidské populace. Tento novodoby fenomén ma
stale vétsi vliv na nase zivoty. Tvirci socidlnich siti stale zdokonaluji sviij produkt, aby
mél veétsi popularitu u uzivateli. Jednou z téchto praktik je pouziti psychologie

pfesvédcovani v informacni technologii.

Tato bakalarské prace pojednava o metodach vyuzivanych socidlnimi médii k dosazeni
kyzenému chovani uzivatele. Prace si klade za cil analyzovat techniky socialnich siti

a prozkoumat jejich eti¢nost.

V teoretické Casti je Ctenaf sezndmen s pojmem persuasivni technologie. Vysvétleny jsou
zde 1 pojmy funkéni triddy a behaviordlniho modelu, které vychazi z Foggovi knihy
Persuasive technologies. Prace se dale vénuje socidlnim sitim, popisuje algoritmy
a zmifiuje podle Laniera negativni disledky pouzivani socidlnich siti. DiileZitou soucasti
teoretické Casti je eticky aspekt persuasivnich technologii véetné nejznamé;jsich etickych

pohledt odbornikd.

Praktickd ¢ast poté analyzuje persuasivni techniky na socidlnich sitich podle Foggovi
funkéni triddy a behaviordlniho modelu. Vzhledem k popularité jsou analyzovany
predevsim techniky na Facebooku. K zavéru jsou navrzeny alternativy, diky kterym by

mohl byt design socidlnich médii etictéjsi.



Teoreticka ¢ast

1 Persuasivni technologie

PtesvédCovani je nedilnou soucasti lidského Zivota. S presvédCovanim se setkavame
kazdy den, bud’ jako piesvédéujici, nebo Castéji jako piesvédéovany. Z historie vime,
coz plati do dnes. S technologickym pokrokem nastala velka zména v oblasti

presvédcovani, a to pouzivani modernich technologii za u¢elem piesvédcit uzivatele.

Na zacatku 21. stoleti B. J. Fogg napsal knihu s nazvem ,,Persuasive technologies*, ktera
popisuje piesvédcovaci technologie. Fogg na =zafitku nového tisicileti tvrdil,
ze budoucnost vlivu spociva v digitalnich technologii. Od publikovani knihy ubé&hlo ptes
20 let, nicméné kniha je stale aktualni, a prvky, které v ni autor zminuje mizeme dnes
Vv praxi vidét na mnoha socialnich mediich. Tato kapitola ¢erpa hlavné z knihy B. J. Fogga

a vysvétluje ¢tenafi obor persuasivnich technologii.

Persuasivni technologie — neboli piesvédCovaci technologie — je dil¢i disciplinou
interakce mezi ¢lovékem a pocita¢em. Nejpopularnéjsi socialni média jako Facebook,
Instagram, TikTok a Twitter jsou vytvofena na piesvéd¢ovacich technologiich. Jsou také
vytvorena specialné za G¢elem zmény nazorl, postoji nebo chovani uzivatelt tak, aby

dosahly svych cila.

Persvaze je stale zdokonalovana a vyuziva nasi psychologii tak, aby nas presvédcila

K ur¢itému chovani. Vyuziva k tomu naptiklad:

e Oznameni (vibrace, blikajici led kontrolky, Cervené tecky)
e MozZnost novych komentari

e Nekonecné posouvani

Spolecnosti pfi vytvafeni aplikaci vychazi z Foggova behaviordlntho modelu
zamétujiciho se na motivaci, schopnosti a spoustéce, s cilem, aby uzivatel travil vice ¢asu
klikanim a posouvanim. Za kazdou funkci stoji designéfi, psychologové a dalsi experti
na behavioralni védy, ktefi vas chtéji udrzet v kontaktu s aplikaci a pfimét vas vratit se

zpatky.



1.1 Pocatky oboru

Pocitace nebyly ptivodné vytvoreny k presvédcovani, ale vlivem ¢astého pouzivani a diky
cilené tiprave designu se staly piesvédcivejsi. Za prakopnika piesvédéovacich technologii
je povazovan B. J. Fogg. V roce 1993 si Fogg pokladal myslenku: ,,MiZou pocitace byt
designovany, aby zménily chovani a postoje 1idi?*. Spousta lidi si o ném myslela, ze je
blazen, ale profesor Clif Nass v této otdzce vidél potencial a na Stanfordské univerzité se
tim zacal zabyvat. V roce 1998 obh4jil na Stanfordské univerzité¢ disertacni praci na téma
Charismatic computers, kde se zabyval pouzitim behavioradlni védy pii rozvoji
soucasnych digitalnich technologii. Prace zkoumala otazku, zda pocitace budou vnimany
jako 1ibivéjsi a presveédcivejsi, kdyz budou vyuzivat dynamiku a principy, které navozuji
lidem dobry pocit. V disertacni praci zavedl pojem Captology — akronym pro ,,Computers
as persuasive technology“. V roce 2002 napsal knihu ,Persuasive Technology*

s podtitulem ,,Using Computers to Change What We Think and Do*.

Obor zkoumani pocitacii persuasivnich technologii se nazyva kaptologie. Pro ucel
kaptologie je ptesvédcovani definovano podle B.J. Fogga jako pokus o zménu postoj,
chovani nebo obojiho (bez pouziti donucovani nebo podvodu) (Fogg 2003). Je zasadni
urcit rozdil mezi pfesvédCovanim a donucovanim. V donucovani musi byt pouzita sila
(fyzicka, nebo psychickd). Muze sice také nastat zména chovani jako u pfesvédcenti, ale

u presvédcovani je zména chovani, postojii nebo obojiho zcela dobrovolna.

Kaptologie je tedy prunikem pocitatovych technologii a psychologie piesvédcovani, viz
obr. ¢. 1. Zamétuje se hlavné na HCI (interakce ¢lovék-pocitac), avsak ne na CMC
(pocitacem zprostiedkovana komunikace). Pfi HCI je pocitatovy produkt ucastnikem
interakce a muize byt zdrojem piesvédCovani. Pocita¢ se mlZe proaktivné snazit
motivovat a ovliviilovat uzivatele, pfi cemz vyuZiva strategie, které jsou v ném

naprogramovany.
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Obrazek 1: Schéma popisujici oblast Captology (Fogg 2002, preloZil autor)

Kaptologie se zamé&fuje na zmény postoje a chovani, kterou programatofi zamérné
vymysleli, aby zménili postoje a chovani lidi. Nejedna se o vedlejsi vysledek, ale o jejich
zamér. Zamér je vzdycky endogenni — presvédCovani je navrzeno do pocitacového
produktu. Je mozné ziskat i exogenni piesvédCovaci zdmér, ale ten nebyl planovéan

vyrobci.

Fogg rozliSuje dvé zakladni arovné uspé$ného presvédCovani, a to macrosuasion
a microsuasion. Cely software, ktery je zaméfeny na zménu chovani, je vniman jako
macrosuasion. Mensi designové prvky ve vétSich programech jsou klasifikovany jako
microsuasion. Pfikladem muze byt systém fizeni vyuky ve Skole s moznosti nabizet

pochvalu nebo odmeény za splnéni ukolu.
1.2 Vyhody presvédcovani pomoci pocitace

Programy po uzivatelich Casto chtéji, aby se u nich registrovali nebo jim poskytli zpétnou
vazbu. Pokud nejste registrovani nebo neposkytnete zpétnou vazbu, vzdycky se program
pfipomene, zda to nechcete zménit. Kazdy reagujeme na dané upozornéni jinak, ale Casem
nas stalé upozoriiovani zacne unavovat, a ve slabsi chvilich je pro nas t€z§i odmitnout.
Vyhoda pocitaci je, ze nikdy nejsou unaveni nebo frustrovani. Pocitace stale ¢ekaji na
spravny moment, a do nekonecna budou zasilat upozornéni. Tato konzistentni snaha
muze lehce splnit sviij ucel. Anonymita pocitact je dalsi vyhoda, jez mtize ptilakat vice
lidi, ktefi by se o nepiijemnych tématech, jako sexudlni chovani, zneuzivani navykovych
latek nebo psychické problémy, normaln¢ bali mluvit. Pocitace také dokazou pfijimat

a zpracovavat mnohem vétsi objem dat.

11



Lidé jsou Casto ovlivnéni ne samotnou informaci, ale i1 tim, jak je prezentovana, tedy
zpusobem piedani informace. Lidé si mohou pifedavat informace mnoha zpisoby, ale
nemuzou se nikdy rovnat zptisobiim, které ma pocitatovy systém k dispozici. (Fogg 2003,
S. 9) Velkou vyhodou technologii je schopnost rychle upravit méfitko a rust v piipadé
nariistu poptavky. Zatimco pro lidského prodejce je tézké efektivné oslovit masy lidi
najednou, software dokaze distribuovat piesvédcovaci technologie velmi jednoduse a se

stejnou efektivitou a mirou kvality.

ZvySujici se obliba modernich technologii je znat i v domacnostech, kde je ¢im dal tim
vice popularni chytra domécnost. Persuasivni technologie nenajdeme pouze v pocitacich,
ale také napftiklad v chytrych lednic¢kach, které nds zvukem upozorni, kdyz dvitka Spatné
zavieme, chytré kartaCky nas motivuji k lepSimu ¢isténi. Tato vSudypiitomnost poskytuje
moznost byt ve spravny ¢as na spravném misté, coz je nejlepsi presvédcovaci schopnost
technologii. (Fogg 2003, s. 10) Kdyz spojime v§echny jiz zminéné vyhody, vznikne nam
sam o sob¢& velmi schopny algoritmus. Vyhodou algoritmu je stalé zdokonalovani se.
Pomoci dat, které algoritmus nahromadi od uzivatelt, se z n¢j stava dokonaly nastroj na

presvédcovani.
1.3 FunkEni triada

Fogg stejné jako Aristoteles piedstavil svoji piesvédCovaci triadu. Aristotelova triada
zahrnovala tii ¢asti presvédcovani: 1) Logos (apelovani na logiku) 2) Patos (pfitazlivost
k emocim) 3) Etos (apel na etiku). Foggova tridda ukazuje, jak mohou poéitadové
technologie piesvédcéit lidi tim, ze pouZzivaji téi rizné role, konkrétné role nastroje, role
média a role socialniho aktéra. Na obrazku ¢. 2 mizeme vidét vice konkrétni ptiklady

a jak mohou v danych situacich presvédcovat.

12



Role jako nastroj Role jako medium

piesvédcovani pomoci piesvédCovani poskytovanim
zvySovani schopnosti zkuSenosti
priklady: priklady:

® Zjednoduseni cilovych ® Umoznéni prozkoumani

funkei pro uZivatele vztaht pficin a nasledki

® Provést uzivatele ® Poskytnout motivaéni
procesem zkuSenosti

® Provést méfeni za ® ZjednoduSeni vytvoreni
uzivatele si navyku

Role jako socidlni ucastnik
ptesvédc¢ovani pomoci vytvaieni vztahl
priklady:
® Pozitivni zpétna vazba skrze
podnéty a odmeény
® Vytvoteni sité pro socialni podporu

Obrazek 2: Funkcni tridda podle Fogga (Chow, Susilo 2017, prelozil autor)

1.3.1 Pocitac jako nastroj

V minulosti byly pocitace pouhym nastrojem na usnadnéni prace. Pivodné byly
vytvofeny, aby ukladaly data a provadély pocetni operace. Na za¢atku 50. let dvacatého
stoleti Thomas Watson prohlasil: ,,There is a world market for maybe five computers.*
(Watson 1943) Postupné se vSak pocitace jako nastroje staly nedilnou soucasti naSich
zivotl, pouzivame je pii hledani dopravnich spoji, pii provadéni slozitych
matematickych operaci atd. V nastrojich jsou obsazeny mimo jiné piesvédCovaci
technologie, které nas mohou pfesvédcit napiiklad k nakupovani vice produktii nebo
k darovani penéz na charitu. Fogg ur€il sedm zéakladnich nastroji, které jsou schopny

ovliviiovat chovani uzivatele:

1) Redukce: Zjednoduseni postupu vede ke snizeni pocétu krokt potiebnych
k dokonceni ukolu a povzbuzuje lidi, aby ukol dokon¢ili. Kromé& zvysSeni
pravdépodobnosti, ze kol bude proveden spravné, také potencidlné zvysuje viru
lidi ve vlastni schopnosti, coz vede k pozitivn€jSimu pfistupu.

2) Tunelovani: Vedeni uzivatelt prostiednictvim pfedem stanovené sekvence akci
nebo udalosti krok za krokem. (Fogg, 2003, s. 34) To je Casto iniciovano lidmi,

ktefi cht€ji zménit své vlastni chovani, napf. si chtéji najmout osobniho trenéra,
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ktery je bude fidit programem. Existuji paralely s ptfedsudky oddanosti
a konzistentnosti (Cialdini, 2007); z hlediska designu je nejzietelnéjsm dusledkem
pouziti ,,pravodcii®, ktefi uzivatele vedou procesem a vyuzivaji ptilezitosti predat
zpravy publiku, které je jiz néjakym zplisobem ,,v zajeti®.

3) Ptizpusobeni: Pocitace jsou schopny pfizpusobit a segmentovat zpravy, rozhrani
a moznosti dostupné uzivatelim na rtiznych dobach, za riznych okolnosti a pro
rizné lidi. Diky tomu je vys$i pravdépodobnost, ze doruc¢ené zpravy budou
vnimany jako osobné relevantni. Casto v kombinaci s tunelovanim jako soudasti
systémi typu pravodce nabizi pfizptisobeni uzivatelim piimo relevantni
informace a moznosti.

4) Sugesce: Sugesce jsou zalozené na myslence provést operaci v co nejvhodnéjsi
mozny ¢as. Lid¢ se citi vice motivovani k provadéni urcitého chovani v urcitych
Casech nez v jinych, takze technologie navrhl jsou navrzeny tak, aby tyto ¢asy
identifikovaly a poté uzivatelim pfipominaly.

5) Selfmonitoring: Jde o mozZnost a schopnost ziskat zpétnou vazbu na vlastni
chovani a jeho efektivitu k dosazeni cile. Naptiklad lektofi psani pouzivaji
selfmonitoring: Mé&ti rychlost uzivateld pii psani, takze uzivatelé mohou vidét, jak
moc se zlepsili v rychlosti, nebo urcit, o kolik by se jesté zlepsit chtéli. Motivaci
za pouzivanim technologie selfmonitoringu je zbavit se nudy pii sledovani
a monitorovani vykonu jednoho chovani, které ma dopad na vétsi chovani / cil.
Zvysuje tak pravdépodobnost, Ze uzivatelé budou pokracovat ve sledovani, coz
Jim opét pomaha dosahnout celkového cile.

6) Dohled: Kdyz lidé védi, Ze jsou sledovani, chovaji se jinak. Tento nastroj
umoziuje jedné strané€ sledovat chovani strany druhé prostfednictvim pozorovani.

7) Formovani: Opira se o spojeni odmeény s cilovym chovanim. Dostanete odménu

za to, ze se chovate urcitym zptisobem. Aby bylo podminiovani o nejucinngjsi,

ro~or

musi odména nastat bezprosttedné po provedeni zadouciho chovani.

1.3.2 Pocita¢ jako médium

Dalsi ¢asti funkeni triady je pocita€ jako médium, ktery se vlivem rostouciho vypocetniho
vykonu a roz§ifovanim stavaji dilezitym a €asto vyuzivanym médiem. Délime je na dva

druhy: symbolickd a smyslova.
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Symbolicka média, pouzivaji symboly k pfenosu informaci (text, grafika, grafy a ikony).
Smyslova média poskytuji informace (video, zvuk zfidka i vini nebo dotek). Virtualni
realita a virtualni prostfedi do této kategorie také zapada, stejné jako fada dalSich
pocitacovych simulaci. Role pocitacova technologie poskytuje lidem zkuSenosti, bud’
z prvni ruky, nebo zprostiedkované. Poskytovanim simulovanych zkuSenosti Pocitace
mohou zménit postoje a chovani lidi. Mimo svét pocitact maji zazitky podstatny dopad
na lidské postoje, chovani a myslenky. Zazitky nabizené prostfednictvim interaktivnich

technologii maji podobny efekt. (Fogg, Cuellar, Danielson, 2007, s. 3)
Pro ptesvédcovaci technologie jsou relevantni tfi typy pocitacovych simulaci:

1. Simulované scénaie pri¢iny a nasledku: Schopnost zkoumat vztah a nasledek
a vérohodné, a hlavné okamzité¢ demonstrovat diisledek jednéni.

2. Simulovana prostiedi: Simulatory jsou navrzeny tak, aby uzivatelim poskytovaly
nové prostiedi, hlavné pomoci obrazu a zvuku. V téchto v simulovanych
prostfedich maji uzivatelé zkuSenosti, které mohou vést ke zmeéné postoje
a chovéani.

3. Simulované objekty: Na rozdil od simulovaného prostiedi, tato zatizeni simuluji
objekt. Simulace umoznuje uzivatelim zazit, jak by jejich kazdodenni rutina byla

ovlivnéna tim, co je simulovéno.

1.3.3 Pocitac jako socialni aktér

Posledni ¢ast funk¢ni triady se zamétuje na pocitace jako ,,pfesvéd¢ivé socidlni aktéry*.
Kdyz lidé pouzivaji interaktivni technologie, ¢asto zapominaji, Ze se jedna o technologii
a chovaji se k ni jako k Zivé bytosti. Fogg navrhuje, ze jako socialni aktéti mohou lidi

presvédcit, aby zménili své postoje a chovani tfemi zplsoby:

1. Poskytuji socidlni podporu: Pocitace miiZou davat urcitou formu socialni podpory
za ucelem pifesvédcovani. Napiiklad poskytnutim chvély nebo kritiky.

2. Modeluji postoje nebo chovani: Pocitatové systémy zvladaji presveédcit
modelovanim cilovych postojit a chovani. V pfirodnim svété se lidé uci piimo
prostfednictvim zkuSenosti z prvni ruky a nepfimo prostfednictvim pozorovani.
(Fogg, Cuellar, Danielson, 2007, s. 5) Kdyz chovani je modelovano atraktivnim
jedincem nebo je mu ukédzéno vysledkem jsou pozitivni disledky, lidé s vétsi
pravdépodobnosti toto chovani uzakoni. (Fogg, Cuellar, Danielson, 2007, s. 8)
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3. Vyuziti sociadlnich pravidel a dynamiky: Pocitace k presvédCovani pouzivaji
reciprocitu. Toto nepsané spoleenské pravidlo je charakterizovano tim,
ze poté co dostaneme laskavost, musime ji néjakym zpisobem vratit. Tato
interakce funguje 1 mezi Clovékem a pocitacem. Studie ukazaly, ze lidé
vykonavali vice prace a 1épe pracovali pro pocitac, ktery jim pomohl s pfedchozim

ukolem.

1.4 Foggiv behavioralni model

Pii definovani persuasivnich technologii (viz kapitola 1) jsme psali, ze designéfi pii
vytvateni aplikaci vychazeji z tvz. ,,Foggova behavioralniho modelu®“ (FBM). Tento
model nam ukazuje, co je potieba splnit, abychom doséhli pozadovaného chovani. B. J.

Fogg definuje model nasledovné:

., Behaviordlni model ukazuje, Ze se musi ve stejném okamziku prolinat tri prvky, aby
doslo k pozadovanému chovani: motivace, schopnost a vyzva. Kdyz se pozadované

chovani nevyskytuje, chybi alespon jeden z techto tii prvki. © (Fogg 2007)

vl Foggiiv Behavioralni Model
Q
Q ;
S impuls
> uspél zde
o —t
N
o
impuls
selhal zde
dno Contact 8] ((),}907.8”\0(99\
obtizn¢ zvladnutelny jednoduse zvladnutelny

schopnost

Obrazek 3: Foggiiv behaviordlni model (Fogg 2007, prelozil autor)
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V grafu mizeme vidét vSechny tfi zminéné slozky. Aby ¢lovek dosahl chténého chovani,
musi se nachazet nad zelenou kiivkou zvanou linie akce. Nachazi-li se pod ni, nezbyva

nez se pokusit zménit polohu.

Fogg déale zminuje, ze jeden znejlepSich zpisobl, jak pifimét lidi, aby doséhli
pozadovaného chovani v dlouhodobém horizontu, je budovéni jejich sebevédomi
a schopnosti prostfednictvim malych kroki. Je to zpusob, jak lidem pomoci, aby Si

osvojovali stale naro¢néjsi a naro¢néjsi navyky. (Fogg 1999)
1.4.1 Motivace

Aby uzivatel mohl vykonat cilové chovani, musi mit dostateCnou motivaci. Cilem pfii
navrhovani motivace je uZivatele posunout na vyssi pozici v grafu FBM. Fogg vytvofil

aplika¢ni rdmec, ktery ma tfi hlavni motivatory, z nichz kazdy ma dv¢ strany.

Prvni hlavni motivator je potéSeni / bolest. Odlisnost tohoto motivatoru je, Ze vysledek je
okamzity, nemusi se u n¢j moc premyslet nebo ocekavat. Lidé okamzité reaguji na to, co

se aktualné d¢je.

Druhym motivatorem je nadéje / strach. Do jisté miry funguje jako protipdl K prvnimu
motivatoru. Namisto okamzité reakce se ocekava n&jaky vysledek v dlouhodobém
horizontu. Nadé&je v nas vyvolava ofekavani néfeho dobrého a strach naopak budi
ocekavani Spatného. Strach je hojné€ pouzivany motivator, mize byt vidén v médiich,
nebo pii projevech. Motivovani nadé€ji mizeme zase vidét na seznamovacich aplikaci.

Fogg zminuje, Ze motivace nadéji je podle néj nejetictejsi a nejmocnéjsi motivator.

Poslednim motivatorem je socialni pfijeti / odmitnuti. UZ historicky je pro ¢loveéka
dilezité socialné se zaclenit a je to dalsi z diivodi, pro¢ se naSe chovani méni. Opacna

vvvvv

touha byt pfijat je pravé motivace k tomu nebyt spolecensky odmitnut.

1.4.2 Schopnost

Samotna motivace ke zméné cileného chovani nestaci. U presvédCovani se musi myslet
na to, aby uzivatel bych schopen konkrétni ¢innost provést. Pro designéry je snazsi snizit
hranici schopnosti pro vykonani aktivity neZ presvédCit uZivatele k uceni se t&€zSich

aktivit. Z tohoto divodu se Fogg zaméfuje na Sest prvki jednoduchosti, které musi byt
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dodrzeny. Je-li jeden prvek Spatné navrhnut, produkt neni dostatecné jednoduchy, tudiz

se nam kyzené chovani u uzivatele nedostavi.

1. Cas: Potieba vynaloZit pro aktivitu mnoho &asu. Jedinec nemusi vzdy mit dostatek
casu.

2. Penize: Pokud aktivita stoji mnoho penéz, uzivatel si ji nezakoupi a radéji se
podiva po jinych moznostech.

3. Fyzické usili: Aktivita by neméla piesahovat fyzické moznosti jedince.

4. Mozkové cykly: Slozité mysleni pro nas ned¢la aktivitu jednoduchou.

5. Socidlni deviace: Aktivita nds nuti k porusSovani pravidel a narusuje spoleCenské
normy.

6. Absence rutiny: Aktivita, ktera neni rutinni, je pro uzivatelé komplikovana.

1.4.3 Spoudtét

Poslednim faktorem, ktery vede k cilenému chovani, je spoustéc. Spoustéc je posledni
skladackou ve FBM, protoze i kdyz je tiroven motivace a schopnost akceptovana, bez
vhodného spoustée akce nenastane. Funkce spoustée je vybidnout uzivatele

k okamzitému jednani. Kazdy spousté¢ funguje jinak. Fogg rozliSuje ti'i druhy spoustéca:

jiskry, facilatory a signal.

Prvni typ spoustéce je jiskra. Ta se pouziva, kdyz uzivateli chybi motivace k provedeni
cilového chovani. Jiskra by méla byt designovana spole¢né s motiva¢nim prvkem. Mohou
mit podoby textu, obrazku. Jiskry vyuzivaji tfi hlavni motivatory, které¢ jsou popsany

vyse.

Jako druhy typ spoustéée uvadi Fogg facilator. Cilem facilatoru je zlepsit vykon uzivatele
pfi plnéni tkolu. Je vhodny obzvlast’ pro uzivatele, kteti maji vysokou motivaci, ale
nizkou schopnost aktivitu vykonat. Ptikladem mize byt zjednoduSovani programu, které
jsou designovany tak, aby bylo potfeba minimum klikani, nejlépe jen jedno. Jako dalsi
ptiklad mize byt jednorazova sleva, které umozni uZivateli zakoupit dany produkt za

vyhodnéjsi cenu.

Kdyz jsou lidé dostate¢né¢ motivovani i schopni, a stejné nedosahli pozadovaného
chovéni, tak se pouziva posledni spoustéc, signal. Signal naopak od jiskry nebo facilatoru

nema motivovat nebo zjednodusovat ukoly, ale slouzi jako pfipominka.

18



cilové

chovani
vysoka 1. hlavni motivatory
motivace potéseni/bolest
nadéje/strach
phjeb/nduitut & 3, spoustéde chovani
o P
L o° jiskra
7 & facilitatory
7 © signély
7
7 &
7
o
7z Y
,/ & 2. faktory jednoduchosti
0¥ Cas

P4 , ‘\6\56 penize
, , %«%\\\ fyzicka ndmaha

nizka i zacykleni
. socialni deviace
motivace nestereotypni

nizka vysoka

schopnost schopnost

Obrazek 4: tii faktory ve Foggové behavioralnim modelu (Fogg 2009, prelozil autor)

Na obrazku ¢. 4 miizeme vidét vS§echny prvky, které jsou potteba, abychom doséhli zmény
chovani u uzivatele. Podle Fogga jsou nejlepsi spoustéce schopnosti a facilatory. Jiskry
vV nas mohou vyvolat pocit obtéZovani, jsou spojovany s pobizenim k ¢innostem, které

bychom za béznych okolnosti d¢€lat neméli.

2 Socialni sité

Rano se probudime. Nejprve zkontrolujeme sviij chytry telefon (62 % lidi) a zfejmé
1 béhem nasledujicich patnacti minut jej budeme pribézné kontrolovat (79 % lidi).
(Levitas 2014) Dame si snidani, kterou si vyfotime na socialni sit’, zaéneme délat praci,
ale automaticky si otevieme i Facebook, Instagram, Twitter, aby nam néco neuniklo. Tato
studie nam ukazuje, jak se socialni sité staly béznou soucasti nasich zivotti. Socidlni sité
se obzvlast’ v uplynulych letech staly fenoménem 21. stoleti. V soucasné technologické
dobé¢, jsou socidlni sit€¢ spojovany ptedevSim s modernimi technologiemi a socialnimi

sitémi. Podle Antonina Pavlicka je definice socialnich siti:
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,Socialni sit' je sluzba zaloZenda na webovych technologiich, ktera nabizi

Jjedinciim pouzivajicim takovou sit tri zakladni moznosti:
1. Vybudovat v ramci této sité verejny ci polo-verejny profil uzivatele.

2. Definovat seznam dalsich uzivatelii v ramci této site, se kterymi je dany
Jjedinec propojen. Povaha a pojmenovani téchto propojeni se mohou v riiznych

sitich lisit.

3. Sit’ umozni uzZivatelum zobrazit a prochazet seznam uzivatelii, s nimiz jsou
spojeni a zaroven prochazet tyto seznamy i u jinych uzZivateli.“ (Pavlicek 2010,

s. 130)

Pojem socialni sit’ ale vznikl mnohem diive a mél odlisny vyznam. V sociologii se objevil
v roce 1954. Sociolog James Barns definoval: ,,Sociologie definuje socilni sit’ jako
propojenou skupinu lidi, ktefi se navzdjem ovliviuji, pficemz mohou, ale nemusi byt
pribuzni. Socidlni sit’ se tvofi na zékladé spolecnych zajmu, rodinnych vazeb nebo
z jinych vice pragmatickych divodi, jako je napf. ekonomicky, politicky ¢i kulturni
zajem. (Pavlicek 2007) Dne$ni moderni socialni sité Ize definovat v podstaté stejné,
jenom je potfeba doplnit, Ze ke kontaktu lidi dochazi v prostfedi internetu. Diky
moznostem internetu se béhem par kliknuti mizeme spojit s kymkoliv a nezalezi, jaka je
mezi nami vzdalenost. DneSni socialni sit€ maji globalni charakter, témét kazdy se mize
kdykoliv pfipojit a vyuZzivat jejich sluzeb. Z nésledujiciho grafu mizeme tento soucasny

fenomén videt ve statistikach.
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Most popular social networks worldwide as of January 2022, ranked by number of
monthly active users (in millions)

Facebook 2910
YouTube

WhatsApp®

Instagram

Weixin / WeChat
TikTok

Facebook Messanger®
Daouyin**

Qg

Sina Weibo

Kuaishou

Snapchat

Tealegram

Pinterast

Twitter

Reddit*

Quora®

Number of active users in milkons

Obrazek 5: Nejpopularnéjsi socialni média v lednu 2022 (Statista, 2022)

Ze statistik je patrné, Ze celosvétova nejpopularnéjsi socialni sit” je Facebook, ktera ma
k lednu 2022 skoro 3 miliardy mési¢né aktivnich uzivatelt. Tésné za nim je Youtube,
ktery ma 2,56 miliard uzivatelii. Podle hrubych vypocti Facebook navstivi mési¢né skoro
40 % celosvétové populace (pocitdme veSkeré veékové kategorie). Tato statistika ndm

ukazuje, jak je tento fenomén soucasné velmi populdrni.
2.1 Algoritmy socidlnich siti

Veskeré prispévky, oznameni, doporuéeni, ktera se dostavaji na socialnich sitich jsou
fizena umélou inteligenci. Umél4 inteligence dokéaze pocitaclim castecné napodobovat
fungovani lidské mysli jako naptiklad uceni, feSeni problémil nebo rozhodovani. Uméla
inteligence je pohanéna algoritmy, ty davaji pocita¢i instrukce, jak ma pracovat.
Algoritmy na socialnich sitich byly vytvofeny, aby uzivateliim nabizely co nejlepsi obsah
a aby odfiltrovaly irelevantni nebo nekvalitni obsah. VSechna znamd socidlni média
pouzivaji pti hodnoceni a doporucovani algoritmy. Ty stoji vétSinou za ispéchem socialni
sité¢ a kdo ma nejlepsi algoritmus, ten ma velkou vyhodu oproti konkurenci.
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2.2 Negativni disledky socialnich siti

Socialni sité jsou v mnoha ohledech uzite¢né, ale nesmi se opomijet jejich negativni
strana. Velky odptrce socialnich siti Jaron Lanier, ve své knize ,,Ten arguments for
deleting your social media accounts right now* — jak vyplyva uz z nazvu knihy — popisuje
10 divodu, pro¢ by si mél kazdy zrusit svoje ucty na socialnich siti. Tato kapitola cerpa

z této knihy a uvedené argumenty popisuje.

Prvni diivod uvadi, ztratu uzivatelovi vlastni viile. Pokud je uzivateliv ptispévek chvélen,

uzivatel ma tendenci aktivitu opakovat a snazit se o podobny, ne-li vétsi, pozitivni ohlas.

Druhy diivod je Lanierovo vymyslené slovo ,BUMMER®. To vzniklo pomoci dvou
slovnich spojeni: ,,Behaviors of Users Modified* a ,,Made into an Empire for Rent*
a popisuje zménu V chovani uzivatele diky které dojde k vytvofeni monopolu, ktery ma
dosah k miliontim lidi a ktery si mtize kdokoliv pronajmout a vlozit svoji reklamu. Lanier
popisuje nejzndméejsi socialni sité jako Bummer platformy, protoze jejich hlavni cil je
udrzet uzivatele co nejdéle na platformé, kvili zobrazovanym reklamam, ze kterych

platformy maji nejvétsi zisk, a které opét maji uzivatele piesvédcit v jejich prospéch.

Tteti ditvod je ,,ze socidlni média z vas dé€laji pitomce* (Lanier pouZzivéa vyraz asshole).
Popisuje, ze kratkd vzajemnd online interakce na vefejnosti ma tendenci zpusobit

konflikt, ktery by se v komunikaci v tvati v tvar nestala.

Ctvrty divod je, ze socidlni média prekrucuji pravdu. Socialni sit€¢ neovéiuji informace,
zda se zakladaji na pravdé a podavaji informace uZzivateli pfedevSim prostfednictvim

reklam, které jsou financovany korporacemi.

Paty diivod poukazuje na kontext sdélenych informaci. Jsou sdileny pouze kratké uryvky,

kde ndm — na rozdil tfeba od piednasek — unika kontext.

Sesty argument se zamétuje na ztratu uzivatelovi empatie. Podle Laniera socidlni média
ni¢i schopnost empatie, protoze vidime jen Utrzky nazorti naSich pratel a kdyZ nezname

cely kontext, nemtizeme plné pochopit jejich jednani.

Sedmy argument se zaméiuje na pocity uzivatelli pfi pouzivani socidlnich siti a Lanier
odkazuje na n€kolik studii, kde je dok4zano ze nés ¢ini nest’astnymi. Jako diivod popisuje

interakci uzivateld, kterd se zamétuje na pocet lajku, pocet ptatel, pocet sdileni.
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Osmy argument je, ze socidlni média v informaéni ekonomice podporuji minimalni
naklady na pracovni vztahy. Diivodem je, Ze uzivatelé maji tyto platformy zcela zdarma
a tvurci jsou placeni pouze z reklam. Zatimco u placenych sluzeb, jsou profesionalové
pfimo placeni zaméstnavatelem. Lanier Kritizuje tento nastaveny obchodni model
a preferuje, aby sluzby byly placené a uzivatel, ktery jim poskytuje tidaje o sob¢, by mél

dostat také zaplaceno.

Devaty argument se zaobira politikou v socialnich médiich, které podle Laniera
znemoznuji tradi¢ni politiku. Napiiklad Facebooku ve volbach nezalezi, kdo mé jakou
politickou preferenci, ale sbira data od vSech uzivateli, ktera pak prodava politickym

stranam a ty pomoci téchto dat mohou vytvofit lepsi politickou kampar.

Poslednim argumentem pfirovnava socialni média k naboZenstvi. V posledni kapitole je
zminovano, jak socialni média nesnasi vasi dusi. Podobnost k nabozenstvi popisuje, ze se
V obou piipadech se jednd o organizovany systém, ktery jemnym i zjevnym zptsobem

ovliviiuje a vede obrovskou ¢ast svétové populace.

3 Etika Persuasivnich technologii

Piesvédcovaci technologie se z etického pohledu zaméfuji na dvé kontroverzni oblasti —
persuasi (piesvédcovani) a technologie. Diskuse o téchto oblastech probiha uz mnoho let
a finalni odpovéd’ se stale nenasla. Etiku miizeme oznacovat jako racionalni, konzistentni
systém, pro ur¢ovani toho, co je spravné a co Spatné. Podle jiné definice mizeme etiku

definovat jako ,,moralni principy fidici nebo ovliviiujici chovani* (Soanes, Hawker. 2008)

NahliZeni na persuasivni technologie je z etického hlediska komplikované. NedokaZeme
totiz ani odpovédét, zda presvédCovani samo o sobé je neodmyslitelné neetické.
PresvédCovani, vSak podle nékterych mize byt etické. Jako piiklad si mizeme uvést
eticky leadership, mizeme n€koho presveédCit k navstéve kurzl, diky kterému si zlepsi
své schopnosti. Davisova ve své praci presvédcovani obhajuje a schvaluje jeho rozumné

pouziti, protoze muze slouzit spole¢enskému dobru.

Davisova zminuje, Ze velkd c¢ast informacnich technologii uz jak Umyslng, tak
1 neimysln€é méni lidské chovani. PiSe, Ze je naopak obtizné navrhnout technologicky

systém, ktery by ani ¢astecné neovliviioval uzivatele. (Davis 2009) S touto myslenkou
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souhlasi i Tristian Harris vykonny feditel Centra pro humanni technologie (Center for
Humane Technology). Harris zminuje Ze je komplikované vytvofit takovy produkt
a dnesni svétové technologické firmy ho ani nechtéji, protoze se nezajimaji o eti¢nost ale
pouze o profit. Také varuje pied soucasnou situaci, kdy nékolik osob ve vedeni téchto

spole¢nosti mohou ovliviiovat mysleni lidi, ktefi o tom ani nemusi védét.

Dale predstavim eticky pohled mnoha autort, ktefi na tuto problematiku nahlizi ze svého

pohledu:
3.1 Berdichevsky a Neuenschwander

Uz v roce 1999 publikovali Daniel Berdichewsky a Erik Neuenschwander vysoce
relevantni a uzite¢ny ramec pro hodnoceni etickych aspektl ptesvéd€ovacich technologii.
Jejich systém je zaloZeny na principech, jehoZ zdkladem je filosofie utilitarni etiky. Jedna

se 0 soubor osmi principu, véetné tzv. zlatého pravidla presvédcovani.

1) Cileny vysledek vSech piesvédCovacich technologii by nikdy nemél byt neeticky,
pokud by presvédCovani bylo provedeno bez technologie.

2) Motivace za vytvofenim presvédéivé technologie by nikdy neméla byt neeticka.

3) Tvurci piesvédcivé technologie musi zvazit, vypotadat se a pievzit odpovédnost
za vSechny rozumné ptedvidatelné vysledky jejiho pouziti.

4) Tvurci presveédcivé technologie musi zajistit, ze pohlizi na soukromi uzivatell
pfinejmensim s takovym respektem, jako oni na své vlastni soukromi.

5) PresvédCovaci technologie méla piedavat osobni informace o uzivateli tieti
strany, za peclivé danych podminek z hlediska ochrany soukromi.

6) Tvurci presvédCivé technologie by méli zvefejnit své motivace, metody
a zamyslené vysledky, s vyjimkou ptipadl, kdy by takové zvefejnéni vyznamné
podkopalo jinak eticky cil.

7) PiesvédCovaci technologie nesmi dezinformovat, aby dosahly svého cile.

8) Zlaté pravidlo piesvédcovani: Tvirci presvédcivé technologie by se nikdy neméli
snazit presvédcit osobu nebo osoby o nécem, u ¢eho by sami nesouhlasili, aby

byli pfesvédceni. (Berdichevsky a Neuenschwander 1999)

Berdichewsky a Neuenschwander vytvofili vyvojovy diagram, ktery znazorfuje etickou

odpovédnost  spojenou s pfedvidatelnymi,  nepfedvidatelnymi,  zamySlenymi

a nezamyslenymi dasledky (viz obrazek ¢. 7). Jako nejlep$i moznost se jevi zamysleny
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vysledek a ktery ma eticky charakter. Z etického hlediska je to nejidealnéjsi varianta. Tato

varianta spliiuje vSech jiz vysvétlenych 8 principa.

/

pak ‘ ¢
= e

Obrazek 6: Vyvojovy diagram objasnujici urovné etické odpoveédnosti (Berdichevsky a Neuenschwander 1999,

.
y

rozumné nelze rozumné
predvidatelny predvidat

prelozil autor)
3.2 B.J.Fogg

Pii zavadéni captologie Fogg uvadi, ze jeji klicovou slozkou je zkoumani etickych
problémi. Podobné jako u Berdichevkyho a Neuenschwandera, vidi Fogg problémy
v zamérech, metodach a zamyslenych vysledcich. Fogg ve své kapitole ,,The Ethics of

Persuasive Technology“ zachycuje Sest specifik interaktivnich technologii.

Jako prvni specifikum uvadi novost pocitacovych technologii, kterd mize maskovat
jejich persuasivni cil. Nékdo miize namitat, Ze od doby, co to autor napsal ub&hlo nékolik
let — coz je sice pravda, ale stale je tento problém aktualni. Dne$ni moderni technologie
jsou natolik inteligentni, ze dokazi poznat kdy je uzivatel zranitelny a vyuzit dané situace.
Fogg nadale uvadi moznost designéri zneuzit reputaci pocitacu, ktery se mohou jevit jako
inteligentni a spravedlivy. Lidé pfijimaji informace od spousty socialnich médii a Casto

jim nepravem daveétuji.

Tteti vyhodou pocitace je jejich vytrvalost. Tato vyhoda byla popsana jiz vyse,
presveédcivé zpravy na vas mohou vyskakovat neustale a je ¢asto skoro nemozné se jim
vyhnout. Dal$i oblast se vénuje komunikaci s poc¢itacem. Pocita¢ nekomunikuje jako

lidska osoba, pouze se chova podle toho, jak byl naprogramovan.
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Fogg dale zduraziuje, ze jako lidé jsme emocionalni bytosti, obzvlasté pokud se jedna o
vliv. Emo¢ni stranka nds stavi do nevyhody, protoze vétSinou ocekavame prvky empatie
a reciprocity, kterd se pfi jednani s interaktivnimi technologiemi nedostavuje. Posledni
eticky problém nam sdéluje, Ze pocitace nemohou prevzit odpovédnost za své chovani.

Nejsou moralni ¢initelé, narozdil od tvirct téchto technologii.
3.3 J. Davis

Davisova ve své praci ,,Design methods for ethical persuasive computing*. (Davis, 2009)
Rozebira jak Fogglv, tak i pohled Berdi¢evského a Neuenschwandera a tvrdi, ze tyto
metody jsou nedostacujici a tviirci by se méli zaméfit na kolektivni chapani etickych
probléml ve spolecnosti, kterému neni vénovana dostate¢nd pozornost. Davisova
zminuje dvé zadouci zadsady vysledkd persuasivni technologie. Podle prvni zasady
zamysleny vysledek musi byt eticky 1 bez presvédCovani a za druhé designéti persuasivni

technologie musi pfevzit odpovédnost za vSechny rozumné ptfedvidatelné vysledky.

Davisova si poklada otazku: Jak mohou navrhafi predvidat vysledky? Navrhati nedokazi
predvidat vSechny vysledky, proto by méli dodrzovat etické principy. Principy mohou

tvarcim pomoci hlavné pfi feSeni novych situaci.

Zminuje, ze piesvédCovaci technologie maji ptistup zaméteny pouze na uzivatele, ale z
hlediska presvéd¢ivé ucinnosti nez z etického hlediska. Tviirci by podle Davisové méli
vychézet z knihy Value Sensitive Design, kterd se zaméfuje na lidské hodnoty jako je

soukromi, autonomie a moralni pfesvédceni o technologii.
3.4 P.Karppinen a H. Oinas-Kukkonen

Karppinen a Oinas-Kukkonen také pfidavaji svlij pohled na persuasivni technologie:
Informacéni technologie nejsou nikdy neutralni. (Oinas-Kukkonen, Harjumaa, 2009)
Ovliviiyje tak ¢i onak postoje a chovani lidi a jeho vyvojaii si musi byt védomi plné moci,
kterou maji nad svymi uzivateli. (Oinas-Kukkonen, 2012) Autofi ve své praci analyzuji
praci pfedchiidcti a domnivaji se, Ze neni mozné, aby jakédkoliv studie, dokazala piimo
odpovédet na vSechny etické otazky, které souvisi s presvédcovacimi technologiemi, ale
ze studii pfedchiidctt mohou Cerpat uzite¢né informace a zamyslet se nad nimi. Existuji
podle autori tfi zpiisoby, jak dosdhnout etického designu. Jedna se o pokyny, analyzy

ziCastnénych stran a v neposledni fad¢ zminuji diileZitost zapojeni uZivatell.

26



Systém podpory zmény chovani (BCSS) je sociotechnicky informacni systém
s psychologickymi a behavioralnimi vysledky navrzeny tak, aby utvarel, ménil nebo
posiloval postoje nebo chovani, pficemz je potieba aby dodrzoval to, Ze k tomu dojde bez
pouziti natlaku nebo podvodu. (Oinas-Kukkonen, Karpinnen, 2013) Narozdil od
presvédcovacich technologii, kterym se 1ze vénovat v oblasti vyzkumu, jsou piedmétem
tykajici se piesvédcovaci technologie je dobrovolnost uzivatele ke zméné*. Smids stavi
svou argumentaci na vymezeni presvédcovani, natlaku a manipulaci. Pokud se ukaze, Ze
BCSS nespoléha na dobrovolnou zménu, nemélo by byt nazyvano, proddavano ani
propagovano jako presvédCovaci systém. (Smids, 2012) BCSS se hlavné zamétuje na
samocinny pristup. Technologie jsou pouzivany pouze ke zménéni svého chovani, nikoliv

k ptesvédceni k neznamému postoji.

Pro hodnoceni BCSS uplatiiuje Karppinen a Kukkonen PSD (Persuasive Systems Design)
model. Tento model analyzuje zaméry tvirce, udalosti, strategii presvéd¢ovani a rozliSuje
vhodné okamziky pro doruceni zpravy. Kazdy designér BCSS by mél mit znalosti

0 pfesvédcovani na pozadované Grovni. Autofi zmifuji sedm pozadavki ve BCSS:

»(P1) informacni technologie nejsou nikdy neutrdlni, ale vzdy né&jak ovlivituji své

uzivatele (uzivatelé);

(P2) lidé maji radi své nazory organizované a konzistentni;

(P3) pfesvédCovani je ¢asto postupné;

(P4) ptfima a nepifima cesta jsou kliCovée strategie presvédcovani;
(P5) BCSS by mélo byt uzite¢né a snadno pouzitelné;

(P6) presvédCovani prostiednictvim BCSS musi byt pro primarni uZivatele vzdy

nenapadné ukoly;

(P7) presvédCovani prostiednictvim BCSS by mélo byt vzdy transparentni.*

(Oinas-Kukkonen, Karpinnen, 2013)
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Prakticka c¢ast

4 Analyza persuasivnich technik

V nasledujici kapitole budou analyzovany rUzné persuasivni techniky na
nejpopularnéjSich socialnich médiich. Techniky budou rozebrany podle Foggovi funkéni

triady a podle behavioralni modelu.
4.1 Facebook

Jak jiz bylo zminéno v prechozi kapitole, Facebook je soucasné nejpopularnéjsi socialni
sit’ na svété. Kazdy den se piipoji na Facebook 1.93 bilionu uzivatelt. (Statista 2022)

Diky této popularit¢ budeme dikladné&ji analyzovat persuasivni techniky, této

vvvvvv

4.1.1 Registrace

Kazdy uzivatel, ktery chce mit na Facebooku tcet, se musi registrovat. Registrace je co
nejvice zjednodusena, aby ji zvladl bez vétSich obtizi témét kazdy. Je mozné se

registrovat bud’ pies webovou stranku nebo pies aplikaci.
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E-mail nebo telefonni &islo
Heslo

Prihlasit se

Nepamatujete si heslo?

Vytvorit novy ucet

Vytvofit stranku pro celebritu, znacku nebo firmu.

Obrdzek T: Prvni cast registracni formuldre (autor, 2022)

Uvodni stranka je designovana velmi piehledné a jednoduse. Na prvni pohled jsou
nejvyraznéjsi pole s piihlasenim nebo s registraci (viz obrazek ¢. 8). Facebook nas na
uvodni strance, vedle ptihlasovacich poli, motivuje heslem: ,, Facebook vam pomdhda
navdazat kontakt s lidmi ve vasem zZivoté a sdilet s nimi své prispévky. “ Tim velmi vystizné

a v kratkosti popisuje uzivateli svoje médium.
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Zaregistrovat se X

Je to rychlé a snadné.

| Prijmeni

Cislo mobilu nebo e-mai

MNové heslo
Datum narozeni @

27 v kvé v 2022 ~
Fohlavi @

Zena O Muz O Vlastni O

Lidé, ktefi pouZivaji nase sluZby, moZna nahrali vade kontakini (daje na
Facebook. Piectéte si vic.

vyjadfite sviij souhlas s nagimi smiuwnimi
podminkami. Pieciéie adach pouZivani dat, jak sbirame
pouZivame a sdilime va je. V zasadach pouZivani souboni cookie se zase
jak pouZivame soubory cookie a podobnou technologii. MiZete od nas
SMS upozornéni. Jejich odbér miZete kdykoli zrusit.

Zaregistrovat se

Klepnutim na Zaregists

Obrazek 8: Druha cast registracniho formulaie (autor, 2022)

Po zakliknuti poli¢ka ,,vytvofit novy tcet” na obrazku ¢. 8 se ukaze kratky formulaf (viz
obrazek ¢. 9). Do formulaie je potieba vyplnit zakladni informace o uzivateli. Konkrétné
jméno, piijmeni, telefonni ¢islo nebo e-mail, heslo, datum narozeni a pohlavi. Jak

«

formulaf sdm avizuje pod titulkem: ,,Je to rychlé a snadné.

Zadejte kod z e-mailu

Dejte nam védét, Ze je tento e-mail vas. Zadejte kéd, ktery jsme vam
poslali v e-mailu na adresu

Odeslat e-mail znovu

Aktualizovat kontaktni udaje

Obrazek 9: Potvrzeni e-mailové adresy (autor, 2022)

Druhym a zaroven poslednim krokem V registraci je potvrzeni e-mailového uctu, kde si
Facebook pomoci zaslaného kodu ovétuje platnost e-mailové adresy. Ovéreni e-mailové
adresy mélo pro Facebook v minulosti velky vyznam. Vzal totiz data z e-mailu a hned

Vv prvnich krocich mohl uZzivateli doporucit relevantni kontakty, které uzivateli nejsou
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cizi. Facebooku tento krok byl znemoznén upravenym zdkonem o ochrané osobnich

krokda.

Zpusob registrovani je mozny pies i mobilni aplikaci. Narozdil od webové registrace je
tento postup rozdélen do nékolika kratkych formulait. Facebook uZzivatele ihned vybizi
k pfidani piatel nebo k nahrani profilové fotky. Proces registrovani byl dokon¢en béhem

par minut. Cely proces registrovani je nalezen v ptiloze €. 1.

Podle Foggovi funk¢ni triddy je proces registrace na Facebooku nastrojem. Miizeme
V procesu vidét nastroje redukce a tunelovani. Podle FBM uzivatele neni potieba vic
motivovat — piedpoklada se, ze disponuje dostate¢nou motivaci. Hlavni dominantou je

zde faktor schopnosti — tedy uZzivateli co nejvice usnadnit cely proces.
Faktory k dosazeni cileného chovani — v tomto pfipadé k dokon¢eni procesu registrace:

e Cas: Proces diky pouziti nastrojii redukce a tunelovani zabere maximalné par
minut. Celd registrace je co nejvice zjednodusend a diky tomu je mozné cely
proces absolvovat za par minut.

e Namadhavost: Uzivatel nemusi komplikované nad registraci pfemyslet. Je naprosto
intuitivni. Pomoci IP adresy Facebook pozna, kde se nachézite a automaticky vam
podle toho nabidne formulafe v konkrétnim jazyce.

e Finance: Facebook si zaklada na tom, ze jde zdarma. Uzivatel nemusi nic platit za
poskytovani.

e Motivace: Uzivatel miize byt motivovan nadéji, ze diky Facebooku bude mit vice

~r v

pratel nebo si vytvori tcet kviili socialnimu pfijeti.

4.1.2 Nekonec¢né scrollovani

Nekonecné scrollovani neni technikou pouze Facebooku, ale vSech nejpopularnéjSich
socialnich siti jako: Instagram, TikTok nebo také Twitter. Tato technika umoznuje
nekonecné nacitani nového obsahu, zatimco uzivatel pouze prejizdi prstem ze zdola
nahoru. Scrollovani si mizeme piedstavit jako objevovani vesmiru. Zkoumame ho stale
hloubéji ale jeho konec jsme nikdy neobjevili. S nekone¢nym scrollovanim pftiSel vyvojat
Aza Raskin. Chtél docilit jednodussi uzivatelsky zazitek, ale neuvédomil si, Ze se tato

technika stane pro mnohé zavislosti.
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“ Aza Raskin
'.' a

One of my lessons from infinite scroll: that optimizing
something for ease-of-use does not mean best for the
user or humanity.

4 Nishant Chaturvedi & @
#SocialMediaAddiction

The creator of the infinite scrolling feature, Aza Raskin, had a noble intention
when he went about designing this feature.

According to Raskin, time worth 200,000 human lifetimes is wasted on a daily
basis due to our act of infinite scrolling.

Obrazek 10: Prispévek Azi Raskina na twitteru ohledné nekonecného scrollovani (Razkin 2019)

Sam autor na Twitteru zminil, Ze kvili nekone¢nému scrollovani promrha denné 200 00
zivotu. Také pisSe: ,,Jedna z mych lekci ohledné nekonecného scrollovani: Optimalizace
néceho pro snadné pouziti neznamena to nejlepsi pro uZivatele nebo pro lidstvo.
(Razkin, 2019) Dale v dokumentu The Social Dilemma tika: ,, Pokud nedate svému mozku
cas na to, aby dohnal své impulsy, prosté stale posouvate doli.” (The Social dilemma

2020)

Podle FBM muzeme vidét, Ze nekonecné scrollovani splituje vSechny 3 zminéné funkce.
Dominantni slozkou zde je motivace. Motivace u nekone¢ného scrollovani aplikuje 3 jiz
zminéné motivatory, které jsou rozebrany v kapitole 1.4.1. PotéSeni mizeme nalézt
Vv obsahu socidlnich siti. Diky nekone¢nému scrollovani je pravdépodobné, Ze objevime
prispévek, ktery se uZivateli zamlouva a diky tomu mozek vyprodukuje malé mnoZstvi
dopaminu, ktery ¢ini uZivatele Stastnéj$i. Druhy motivator je nad&e Ze objevime
prispévek, diky kterému budeme Stastnéj$i. Negativni je, kdyZ nemlZeme zadny
prispevek najit, objevi se stres a neklid. Tento pocit mizeme piirovnat k hrani automati:
V ptipad¢ ze se ndm podaii vyhrat, uvolni se nam urcit¢ mnozstvi dopaminu, a to nas
motivuje k dalsim hram. Kdyz se nedafi, tak stale doufame ze se to dal$i hrou zméni,
a tak se snadno stane honba za dopaminem zavislosti. Naopak oproti nadé&ji, nase
motivace muiZze byt zplisobena strachem. Navyk na scrollovani uzivateli mize zpusobit
nepiijemné pocity, kdyz ho postrada. Mlize se u uzivatele vyskytnout syndrom nazyvany

FOMO (Fear of missing out). UZivatel se obava, Ze mu na socidlni siti unikd néco
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zajimavého, proto ma nutkdni konzumovat socidlni sit’ co nejcastéji. S tim souvisi

posledni motivator, kde se uzivatel mize bat socidlniho vyloucenti.

Naroc¢nost je zde pro uzivatele velmi jednoduchd, sta¢i minimalni pohyb k objevovani

nového obsahu. Naroc¢nost zde splituje vSechny prvky jednoduchosti podle Fogga:

1) Cas: Uzivateli se obsah ukéaZe okamzité.

2) Penize: Nekoneéné scrollovani a jeho obsah mame zdarma, proto uzivatel nemusi
koukat po finan¢né€ vyhodnych moznostech

3) Fyzické usili: Jedna se o jednoduché pohyby.

4) Mozkové cykly: Cely proces je jednoduchy, nenuti nas nad ni¢im komplikované
pfemyslet

5) Socialni deviace: Aktivita nas nenuti k porusovani pravidel

6) Absence rutiny: Cely proces je rutinni, probihd neustale stejnym zplsobem —

uzivatel si proto nemusi zvykat na zmény.
Jako posledni bod FBM je spousté¢, diky kterému vime, ze objevime néco nového.

4.1.3 Notifikace

Dulezity faktor socidlnich siti je zapojit uzivatele do jeho pouzivani, kdyz zrovna neni
aktivni. K tomu slouZi notifikace, které uzivatele lakaji k aktivnimu pouzivani. Notifikace
je pro kazdého individualni a informuji o informacich na siti. UZivatel naldkany
k aktivnimu pouzivani za pomoci dalSich persuasivnich technik stravi na siti mnohem

vice ¢asu nez jen kvuli informaci, kterou vidél pomoci notifikace.

S rostouci popularitou chytrych telefond a jejich aktivnimu pouzivani, se pravé na
mobilnich telefonech nej€astéji pouZzivaji tzv. push notifikace. Jednd se o kratka
oznameni, které maji podobu struénych zprav. Push notifikace dnes pouziva vétSina
mobilnich aplikaci, vyhodou je jeji Casté pouzivani, takze mohou oslovit uZzivatele
Vv podstaté kdykoli. UzZivatel si miiZe notifikace nastavit podle vlastniho uvazeni, mizou
byt upozornéni na notifikaci pomoci zvuku, blesku na telefonu, vibraci nebo blikajici

barevnou diodou.

V nastaveni Facebooku mlizeme notifikace spravovat v 16 riiznych okruzich: Komentare,

tagy, pripomenuti a dal§i aktivity, které se nas tykaji, aktualizace ptatel, zadost

o pratelstvi, lidé, které mozna zname, narozeniny, skupiny, videa, stages, stranky, které
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spravujeme, stranky, které sledujeme, Marketplace, dobrocinné sbirky a krize a jako

posledni ostatni upozornéni.

< E-mail

|L____,'I_| SMS

Obrdzek 11: Spravovani notifikaci na Facebooku (autor, 2022)

Kazdé upozornéni mizeme upravit podle toho, zda chceme dostavat notifikace z dané
kategorie. Zda je chceme dostavat pies email nebo pies sms (push notifikace) viz obrazek
¢. 12,

Obrazek 12: Ukazatelé upozornéni na Facebooku (autor, 2022)

Notifikace na webovém rozhrani se ndm zobrazuji vpravo nahote. Jsou rozdéleny na dvé
ikonky. Ikonka vlevo ndm ukazuje pocet neptfeCtenych zprav a ikonka vpravo pocet

nezobrazenych upozornéni.

Z hlediska funkéni triady notifikace zatfadime pod nastroje a socialniho aktéra. Notifikace
nas vyzivaji k aktivnimu pouzivani a usnadiluji ndm navrat na platformu. Mezi nastroje

zde miiZeme fadit redukci a ptizplsobeni.

Jako hlavni prvek FBM je zde spousté, notifikace nabddaji uZivatele k aktivnimu
pouzivani. Jedna se hlavné o typ jiskry, ktery je v kombinaci s motivaci. Uzivateli zde
nechybi potfebna schopnost, ale potfebuje byt neustile motivovan k navraceni se na

platformu. Jako motivatory zde miizeme nalézt vSechny tfi typy:

e PotéSeni: uzivateli navrat na platformu poskytne ¢ast dopaminu, kterd ho ucini
Stastnym.

e Nadgje: Velmi dilezity aspekt motivace je, ze pocit potéSeni se ndm nemusi
pokazd¢ dostavit, ale uzivatel ma nadé&ji, ze diky této informaci se mu dany pocit

dostavi.

34



e Socialni pfijeti / odmitnuti: Uzivatel bude chtit na zpravy co nejdiive odpoveédet,

aby u n¢j nenastalo odmitnuti od spolecnosti.

4.1.4 Vziajemné pusobeni s obsahem

Jedna z nejpopularnéjsich funkci na Facebooku je jeho interakce mezi uzivatelem
a prispévkem. Pro Facebook je tato funkce kli¢ova — plni dvé dulezité role. Systém
interakce muze byt motivujici prvek pro uzivatele, ktefi diky pozitivnimu hodnoceni
budou motivovani ¢astéji piidavat piispévky. V druhé funkci mize algoritmus snadnéji
poznat co se uzivateli zamlouva a pomoci toho mu muze 1épe nabizet obsah a reklamy

u kterych ma uzivatel vétsi pravdépodobnost kladné reakce.

o5 To se mi libi () Okomentovat & Sdilet

Obrazek 13: Interakce s obsahen na Facebooku (autor, 2022)

Facebook dlouhou dobu vyuzival pro své potieby pouze funkce: To se mi libi,
komentovat a sdilet. Toto vSak zakladateli Facebooku Marku Zuckerbergovi nestacilo,

a pod zaminkou, aby interakce byla vice empaticka ptidali na platformu reakce.

Obrazek 14: Reakce na Facebooku (autor, 2022)

Reakce tvofi Sest emotikonil, kterymi je moZno ptispévek ohodnotit. Vedle b&ézného
tlacitka palce nahoru je mozné pouzit reakce lasky, smichu, stésti, Soku, smutku a hnévu.

Uzivatel tak ziskal vice moznosti, jak vyjadfit své pocity na dany ptispévek a Facebook

vvvvv

Reakce milZzeme povaZovat prevazn€ za socialni aktéry. Umoziuji vyjadrit uzivateli
nazor s danym piispévkem ¢i opacné vidét reakce na vlastni prispévek za pomoci nastrojti

redukce a ptizptisobovani, sebe-monitoringu a formovani.
Podle FBM nalezneme v reakcich znovu vsechny 3 motivatory:

e Potéseni: Kazdé pozitivni reakce mize uzivatele pozitivné uspokojit.
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e Nad¢je: Okamzita reakce nemusi byt pro uzivatelé zajimava. Hlavni pocit
uspokojeni mu pfinese finalni pocet reakci.
e Socialni piijeti: Reakce nam simuluji chovani v bézném svété a motivuji vytvaret

obsah, ktery bude oblibeny mezi ostatnimi uzivateli.
4.2 TikTok

Jednd se o nejstahovangj$i socidlni sit' v roce 2021. Aplikace uzivateli umoziuje
pozorovat nebo vytvaiet videa dlouha od 15 sekund po 10 minut, pifevazné tvirci
vytvareji kvuli popularité kratsi videa.
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Obrazek 15: For you page na Tiktoku (autor, 2022)

Tiktok vyuziva podobné funkce jako Facebook: Vyuziva nekonecné scrollovani, push
notifikace, interakci s obsahem, ta je vytvotena pomoci lajku a komentafe. Na obrazku ¢.
21 mtzeme v horni ¢asti vidét rozdéleni: ,,Sleduji” a ,,Pro tebe“. Tato funkce nam
umoznuje vidét pfispévky bud’ od uZivateld, které jsme si oblibili nebo videa od uZivateld,

které nam doporuci algoritmus Tiktoku.

»Myslim, ze genialita TikToku spoc¢iva v rozhrani, v nemz na jedné strané lze prohlizet

obsah lidi, které sledujete, a na té druhé si zas miizete rict: TIKTOKU, ukaz mi, co si myslis,

ze bych rad videl.** (Kopecka, 2022) uvadi profesor Joshu Tucker z New York University.
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Algoritmus nam doporuci videa podle nckolika prvki: Ktera videa oznaci uzivatel
lajkem, co okomentuje, kolik ¢asu u videa stravi, jestli si ho pustime znovu ¢i ho viibec
dokoukame do konce. Pomoci téchto prvka algoritmus, kazdé video ohodnoti a nabidne

nam obsah, ktery vyhodnoti jako co nejlepsi pro nas.

Rozd€lovaci panely ,,Sleduj a ,,Pro tebe* funguje pro Tiktok dle funk¢ni triady jako

skvély nastroj. K pozadovanému presvédceni pouziva prevazné tyto néstroje:

e Redukce: Uzivatel si pomoci jednoho kliku urci, z kterého okruhu chce vidét
prispévky.

e Piizplisobeni: Pomoci algoritmu a vybrdni si okruhu, uzivatel dostane
ptizplisobeny obsah podle jeho piedchoziho pouzivani. UzZivatel si mlze vybrat,
zda chce koukat na ptispévky uzivateld, které si prfedtim oblibil, nebo se divat na

videa, ktera mu doporuci algoritmus.

Tiktok podle FGB obsahuje vSechny tfi prvky: Je zde pfitomna motivace, schopnost
a Vv neposledni fad¢ i spoustec. Hlavni pfi¢inou popularity Tiktotu je jeho snadné uzivani,
tedy uzivateli co nejvice zjednodusit pouzivani aplikace. Dilezitou ¢asti zde hraje faktor
motivace, podobné jako u Facebooku se z kazdého pfispévku dostane urcité potésent,
nebo je zde nad¢je, ze nam néktery z budoucich piispevkil potéSeni piinese. Oproti
Faceboku mé Tiktok vyhodu svého konceptu. Videa jsou pievazné kratka, takze se
uzivateli potéSeni dostavi rychleji. Mezi spoustéce je u Tiktoku dominantni tip jiskry,

a to ve formé notifikace, ktera je podrobnéji rozebrana v kapitole 4.1.3.

4.3 Snapchat

Je mobilni aplikace, ktera je urCend ke komunikaci, sdileni fotek a videi s pratel..
Ptispévky se ale zobrazi pouze na 10 sekund a poté se automaticky smazou. UZivatel ma
moznost si prispévek prehrat jeste jednou nebo si potidit screenshot, ale veskerou akci,

kterou provede druhy uzivatel uvidi.
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» Delivered - 59m - 20

‘ L] Received - 9h

Obrazek 16: Ukdzka prostredi na Snapchatu (autor, 2022)

Snapchat pouziva jednu originalni persuasivni techniku: Zobrazuje metitko aktivity mezi
uzivateli, a to formou plaminku u jména uzivatele. Vedle plaminku je cislo, které
znazornuje kolik dni si za sebou uzivatelé poslali aspon jednou za dvacet ¢ty hodin snap

(fotku). Kdyz jeden den vynechate, plaminek zmizi a za€ina se znova od jednicky.

Podle Foggovi funkéni triddy funguje tento prvek jako ndstroj, ktery ke kyzenému

chovani presvédcuje pomoci:

e Redukce: Poslat fotografii je umoznéna v par krocich, uzivatel nevykazuje velkou
kognitivni namahu.
e Formovani: Snapchat okamzité odménuje — za to Ze posSleme uZivateli fotku a tim

aktivné pouzivame aplikaci — se nam zvysi ¢islo u jména a objevi se plaminek.

5 Eticky design socialnich siti

Myslenka persuasivnich technologii neni ve své podstaté¢ Spatnd. DuleZité je k cemu
pomahaji pfesvédCovat. Socialni média je vyuZzivaji, aby piesvédcili uzivatele k vétsi
aktivité na urcité siti a jsou designovany jen za Ucelem ziskani pozornosti uzivatele.
Socialni média maji negativni stranku viz kapitola 2.2. kde Jaron Lanier popisuje deset
negativit socidlnich médii. Pro tviirce persuasivnich technologii je etika Ccasto
nepodstatna. Z ptedchozi kapitoly vyplyva, Ze tvlirci se snazi jakymikoliv zplsoby
upoutat uzivatelovu pozornost. Kazdy tviirce by mél se mél pii navrhovani fidit etickym
ramcem. Eticky ramec ptedstavil Karppinen a Oinas-Kukkonen, ktery se sklada ze tii

kategorii, které jsou popsany v kapitole 3.4.
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V této kapitole se autor zamé&ii na moznosti, jak by sociadlni média mohli byt pro uzivatele

vice eticka. Autor navrhne moznosti, které by k tomu dopomohly.
5.1 ZrusSit funkci nekone¢ného scrollovani

Funkce nekone¢ného scrollovani je podrobnéji popsana v kapitole 4.1.2. Tato technika
podobné ma na nas podobné ucinky jako hraci automaty podle Eyala Nira. (Eyal, 2012)
Pro uZzivatele je té¢zké zastavit svoji akei pfi neustalém nacitani nového obsahu. Kdyz se
proces zastavi, uzivatel mé prostor nad premyslenim, zda chce vidét novy obsah. Autor
by funkci nekone¢ného scrollovani bud’ ¢asové omezil, po néjaké dob¢ by na uzivatele
vyskocila informativni hldska, zda chce pokracovat v nacitani obsahu. Jako druhou

moznost vidi vV zavedenim tlacitka ,,nacist dalsi odkaz*.
5.2 Ukazatel straveného ¢asu na siti

Na socialnich médiich uzivatelé¢ snadno ztrati pojem o straveném case. Straveny cas byl
mél byt zaznamendn na viditelné ¢asti, aby uzivatel mé moznost na n¢j nahlédnout. Na
Facebooku by se nachdzel na levé nebo pravé strané, jak mizeme vidét na obrazku ¢. 18.
Uzivatel by si mohl nastavit maximalni limit aktivniho pouzivani a po piekroceni limitu

by uzivatel dostal informaci.

25 Pritelé

i Skupimy

® Marketplace
. Zobrazit viechny (93) v

» Watch

o Vzpominky

v Zobrazit daldi

Obrazek 17: Moznost vioZeni funkce straveného ¢asu na Facebooku (autor, 2022)

Dalsi zptisob, jak by uzivatel mohl mit vice pod kontrolou ¢as na socialni siti je posilani
podrobného tydenniho ptehledu o aktivité. Podobny zpiisob zavedl Apple, kterych na
svych zafizeni posila tydenni piehled o dennich aktivitich na jejich zatizenich.
V piehledu je ukdzana kazda strdvend minuta na zatizeni. Socidlni média mohou vytvofit

podobnou funkci (jeji moznou podobu mtizeme vidét na obrazku ¢. 19), kde by ukazovali
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kolik, kdo stravil ¢asu prohlizenim pfispévkd, videi, komentovani fotek a podobnych

funkci.

Snapchat
TikTok
Instagram
Messenger

Twitter

Livesport

T Facebook

Obrdzek 18: Cas straveny u obrazovky v systému i0S (autor, 2022)

5.3 Uprava notifikaci

Funkce notifikaci je popséna v jedné z ptedchozich kapitol. Notifikace upozoriiuje
uZzivatele nanové informace. UZivatel tak neustalé dostava notifikace, které ho rozptyluji.
Prvnim feSenim by podle Laniera bylo hromadné nastaveni notifikaci po urcité ¢asové
dobé&, kterou by si mohl uZivatel individudlné nastavit napiiklad po pil hodiné by
hromadné najednou pfisli notifikace o novych informacich. Facebook napiiklad pouziva
zasilani notifikaci ze 16 raznych okruhti, uzivatel by si mohl jednotlivé okruhy rozdélit

do n¢kolika skupin a podle priorit si nastavovat jejich zobrazeni.

5.4 Nastaveni stava

b 413

Dtive aplikace umoznovaly nastavit si, zda jste ,.k dispozici®, ,,jste pryc¢*, ,,nerusit* nebo
b

zda ,,nejsem vidét“. Soucasné vétsina aplikaci znazornuje pouze dva stavy — online
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a offline. Jedna z nejznaméjsich aplikaci pro komunikaci Slack tuto funkci vyuziva
a uzivatelé, tak hned poznaji, zda dand osoba ma zijem o zpravy. Stavy je mozné
zkombinovat s notifikacemi: Napiiklad kdyz uzivatel si nastavi status na nerusit, jeho

notifikace budou po tu dobu vypnuty.

E’ In a meeting — 1 hour

= Commuting — 30 minutes
% OQut sick — Today
)" Vacationing — Don't clear

!‘!"‘ Working remotely — Today

Obrazek 19: Stavy v aplikaci Slack (autor, 2022)

5.5 Smuysl etiky v persuasivnich technologiich

Je etika v presvédcovacich technologiich dulezita? Etika hraje dilezitou roli v bézném
zivoté a rozhodné by méla byt zaclenéna do nejnovejsich technologii. Autor souhlasi
s tvrzenim Karppinena a Kukkonena, ktefi zminuji, Ze informacéni technologie nejsou
neutrdlni a vzdy ovliviiuji své uzivatele. Tviirci si tedy musi uvédomit persuasivni zamér
kazdé funkce v technologii a premyslet nad jejim disledkem. Motivace designéri nemusi
byt vzdy Spatna, ale i tak jejich produkt mize napachat vice Skody nez uzitku, jako

napiiklad nekonecné scrollovani, které je rozebrano v kapitole 4.1.2.

U¢inil tviirce nekone¢ného scrollovani dobry ¢i Spatny skutek? Tento ¢in rozebereme
podle profesora Habla, ktery tvrdi, Ze kazdy moralni ¢in musi obsahovat tii komponenty:
esenci, intenci a situaci. Esence u nekonecného scrollovani je ve své podstaté dobra.
Vylepsit médium nema samo o sobé negativni disledek. Intence je u persuasivnich
technologii velmi dulezita. Motiv tvlirct je Casto klicovy u vytvoreni technologie. Raskin
tvrdi, Zze jeho motivace k vytvoreni funkce nekoneéného scrollovani byla snaha o to, co
nejvice zjednodusit pouziti pro uzivatele. I kdyz predchozi dva aspekty muzeme
povazovat za spravné, tak celkovy ¢in nekone¢ného scrollovani autor hodnoti negativne.
Situace tento ¢in Cinni Spatnym. Okolnosti u socidlnich medii pomahaji funkci
nekone¢nému scrollovani k promrhani dvé sté tisic zivoti denné (viz kapitola 4.1.2.).
Berdichevsky a Neuenschwander ve svych eticky principech zminuji dileZitost pfevzeti

odpovédnosti za disledky pouzivani technologii. Diisledek je v navrhovani pro designéry
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vV

funkce. Predchazet a zjistit co nejvice dusledkti se da testovanim dané funkce.
U nekonecného scrollovani pomoci vétsiho testovani, mohli tviirci zjistit jaké nasledky

pro uzivatele to bude mit.

Raskin napsal svij tweet v roce 2019 (viz obr. ¢. 11) kde zdaraznil problematiku dané
funkce. Od té doby se ale nic nestalo a dana funkce je stale platna. Podle autora této prace
neni nejveétsi problém dusledek, ale pifimo motivace tvlrcl. Financni motivace je
u spoustu socialnich médii vétsi nez eticka. Plati zde réeni: ,,Pokud si neplatite za dany
produkt, tak tim produktem jste vy samotni.“ Socidlni média maji majoritni Cast ziski
z reklam. To je hlavni diivod proé se tviirci snazi o co nejvétsi pozornost uzivateli. Cim
déle bude uzivatel aktivni, tim vice reklam uvidi, a tim se zvysi zisk daného socidlniho

média.

AC¢ se to nemusi zdat, designéti maji velkou moct. Veskeré funkce, které ptidaji, maji
pfimy vliv na miliardy lidi. Jejich moc by se méla usmériovat pomoci pravidel, veskeré
funkce, které¢ ptfidavaji by mély byt konzultovany a vyhodnocovany, zda neuskodi
uzivatelim a mély se fidit zlatym pravidlem, které definoval Berdichevsky

a Neuenschwander.
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Zaver

Cilem bakalafské prace bylo charakterizovat pfesvédcovaci technologie socialnich médii
a analyzovat, jak etické je jejich vyuzivani. Jejich naplnéni je dosazeno v teoretické

1 praktické ¢asti prace.

V teoretické ¢asti byl predstaven obor Persuasive technology, jeho pocatky a vyhody
pfesvédcovani pomoci pocitace stejné jako kategorizace funkcnich roli v persuasivnich
technologiich. Ctenafi bylo objasnéno, co je potieba splnit, aby u uZivatele nastalo
pozadované chovani pomoci Foggova behavioralniho modelu byla vénovana s. Jedna z
kapitol byla vénovana i soucasnému fenoménu socidlnich siti, jejich popularité
a vSudyptitomnosti. Nebyla opomenuta ani kli¢ova role algoritmu socidlnich siti
a negativni disledky pouzivani socidlnich siti. Etickd ¢ast persuasivnich technologii
obsahovala etické pohledy na dané téma, kde se autofi snazili definovat, jakymi aspekty

se ma designér fidit pfi tvorbé presvédcovaci technologie.

Cilem praktické ¢asti bylo analyzovat persuasivni techniky vybranych socidlnich médii,
diky nimz tato média ovlivituji chovani svych uzivatelti. Techniky byly analyzovany na
zaklad¢ Foggovy funk¢ni triddy a behavioralniho modelu. Z provedené analyzy vyplyva,
ze pokud ma uZivatel byt skute¢né presvédcen k tomu, aby se choval urcitym zptsobem,
musi byt podle FBM splnény 3 prvky. Témi jsou schopnost takového chovani, motivace

k nému a spoustéc, jenz ho podniti.

K zajisténi schopnosti uzivatele projevit pozadované chovani se vyuziva pievazné
redukce. Redukce umoznuje uzivateli co nejvice zjednodusit pocet krokti nutnych
k dosazeni urcitého cile, ¢imZ se zvySuje schopnost uzivatelli tohoto cile dosahnout.
O spravnou motivaci uzivatelii jednat ur¢itym zplisobem se staraji motivatory, které cili
na lidskou touhu po potéSeni, socidlni, pfijeti a nadé€ji, v ptipad¢ negativni motivace na
snahu vyhnout se bolesti, socidlnimu odmitnuti a strachu, Jako spousté¢ designéii
socidlnich médii nejcastéji voli push notifikace, které jsou podle FBM typu jiskra, jelikoz

kombinuji spousté¢ s motivaénim prvkem.

Zavéeretna kapitola byla vénovana etickému designu socidlnich sitich a vyznamu etiky
v persuasivnich technologiich. Jelikoz je dnes kazda informacni technologie persuasivni,

a zadna neni skute¢né neutralni, tvirci by méli pfi jejich tvorbé dodrzovat urcité etické
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aspekty. Dulezité je, aby tvlrci mysleli na mozné dusledky, a byly za né piipadné
zodpovédnost. Jeden ze zakladnich aspektl prevence negativnich disledki je dodrzovani
zlatého pravidla, které urcil D. Berdichevsky a E. Neuenschwander. Byly zde mimo jiné
1 predlozeny alternativy, které by dopomohly k etictéjSimu designu. Jedna se o modifikace
nékterych prvka s negativnimi disledky (nekonecné scrollovani, notifikace, nastaveni
stavil), kterych tviirci stale vyuzivaji, jelikoz uptednostiiuji finan¢ni hledisko na tkor toho

etického.

Lze konstatovat, ze vSechny cile vytyCené v ivodu byly splnény.
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Prilohy
Proces Facebookové registrace pomoci aplikace

Jak se jmenujete?
leéno Prijmeni

Kdyz pouzijete svoje skuteéné jméno, pratelé vas
snadno poznaji.

Obrdzek 20: Vyplnéni jména a prijment na Facebooku (autor, 2022)

Jaké je vase datum narozeni?

25. kvétna 2022 v

Na svém profilu si miZete nastavit, kdo tento obsah
uvidi,
Pro¢ musim uvést svoje datum narozeni?

Obrazek 21: Urceni data narozeni na Facebooku (autor, 2022)

Jaké je vase pohlavi?

Pozdéji mizZete vybrat, kdo na vasem profilu uvidi
vase pohlavi.

Zena O
Muz O

Vlastni

MoZnost Vlastni vyberte, pokud chcete vybrat jiné O
pohlavi, nebo pokud tuhle informaci nechcete
sdélit.

Obrazek 22: Urceni pohlavi na Facebooku (autor, 2022)
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Jaké mate cislo mobilniho telefonu?

CZ~ +420

Pomoci tohoto &isla se budete prihlasovat a
pouZijete ho i pro pfipadné obnoveni hesla.

Pouzit e-mailovou adresu

Obrazek 23:Zadani telefonniho cisla (autor, 2022)

Pridat pratele Pfeskoéit

Pridejte si pratele

Vyberte lidi, které chcete pridat jako pratele na
Facebooku

. O

Obrdzek 24: Pridani pidtel na Facebooku (autor, 2022)

Pridejte fotku Dal3i

Na Facebooku je vic nez 2 220 lidi,
ktefi se jmenuji Mt S
Pridejte si profilovy obrazek, aby vasi
pratelé védéli, ze jste to vy.

Pridat fotku

Vas aktualni profilovy obrazek je vZdy verejny.

Obrazek 25: Vyzva k pridani profilové fotky na Facebooku (autor, 2022)
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