Explorativni faktorova analyza dotazniku
neverbalni bezprostiednosti NIS!

Uvod

Neverbalni komunikace, jako je napiiklad mimika, gestikulace ¢i postoj téla, dopliluje
¢i dokonce nahrazuje nasSe slovni sdéleni, emoce 1 postoje, a zdroven hraje diilezitou roli v tom,
jak jsme vniméni svym okolim (Vinciarelli et al., 2011). AZ 93% komunikace o emocich
a postojich je posluchaci totiz hodnoceno a interpretovano prave skrze nase neverbalni chovani,
nikoliv skrze verbalni sdéleni (Mehrabian, 1981). Neverbalni komunikaci zaroven davame
najevo svou naklonnost k osobdm, snimiz hovoiime, a jednd se tak o dulezity aspekt
mezilidského kontaktu, kterym vyjadfujeme nejen své postoje a emoce, ale také vlastni

sebevédomi, otevienost a dalsi vlastnosti (Hirschmiiller et. el, 2018).

Mira, s jakou jednotlivci komunikuji na neverbalni urovni, lze zkoumat prostfednictvim
konceptu neverbalni bezprostfednosti (anglicky nonverbal immediacy). Zatimco n¢kteti lidé
projevuji neverbalni chovéani vyrazné a spontdnnég, jini ho projevuji pouze minimalné,
a tak mohou na své okoli plsobit jako ostychavi ¢i odtaziti. Dovednost neverbalniho
vyjadfovani je zaroven vyznamnym prediktorem uspéchu v socialni oblasti (Burgoon & Bacue,
2003). Pravé z téchto diivodi je vyzkum neverbalni komunikace vyznamny piedevs§im v oblasti

seberozvoje a osobniho ristu.
1. Dotaznik neverbalni bezprostiednosti NIS

Snad nejznaméjsi testovaci metodou zaméfenou na zjiSténi neverbalni bezprostiednosti
je dotaznik Nonverbal Immediacy Scale (NIS), ktery byl vytvofen Virginii P. Richmond,
Jamesem C. McCroskeym a Aaronem D. Johnsonem roku 2003 (viz Richmond et al., 2003).
Jednd se o casov€ nenarocnou, sebe-posuzovaci metodu zahrnujici celkem 26 polozek
tykajicich se miry projevovani urcitych druhti neverbalniho chovani. Polozky jsou respondenty
hodnoceny na pétibodové Liktertoveé Skale (1=nikdy, 2=vyjimecné, 3=ptilezitostn¢, 4=cCasto,

S5=velmi Casto).

Datova matice, kterou v této praci analyzuji, zahrnuje 151 865 odpovédi ziskanych v letech
20162019 prostiednictvim online formulaiti. Data byla staZzena pies webovou stranku Kaggle

a jsou vefejné dostupna.

" Data a dal$i informace o této zpravé jsou dostupné na adrese https://dostal.vyzkum-
psychologie.cz/stat4?i=571



https://dostal.vyzkum-psychologie.cz/stat4?i=571
https://dostal.vyzkum-psychologie.cz/stat4?i=571

Cilem této prace je prozkoumat, kolik faktorti dotaznik NIS zahrnuje, a které konkrétni polozky
faktory syti. Analyza faktorové struktury dotazniku je dtilezita pro lepsi porozumeéni tomu, které
dimenze neverbalniho chovani dotaznik zachycuje, a mtze tedy ptispét k efektivnéjSimu vyuziti

dotazniku v praxi.
2. Prace s daty a explorativni faktorova analyza

Pted zahdjenim analyzy dat jsem nejprve identifikovala reverzni polozky dotazniku, jejichz
skore jsem nasledné v datové matici transformovala tak, aby bylo mozné ho porovnat

s ostatnimi odpoveéd'mi.

Vzhledem k cilim prace jsem data analyzovala pomoci explorativni faktorové analyzy (EFA)
s vyuzitim metody hlavni osy. EFA je statistickd metoda, kterd slouzi k odhaleni vnitini
struktury souboru proménnych a umoznuje identifikovat zakladni dimenze, které spojuji
jednotlivé polozky a mohou vysvétlovat jejich vzajemné vztahy. Pro dosazeni tzv. simple

structure byla pouZita rotace normalizovany Varimax.
3. Vysledky analyzy

Pocet faktort byl stanoven na zakladé sutinového grafu a Kaiserova kritéria. Z grafu je patrné,

ze Ctyti faktory vysvétluji podstatnou cast rozptylu a dalsi faktory jiz ptispivaji minimalné.

v

Nejvyraznéjsi je prvni faktor, ktery vysvétluje nejveétsi ¢ast rozptylu.
Graf 1: Graf vlastnich ¢isel
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Pocet faktor jsem se rozhodla ovéfit jesté pomoci Kaiserova pravidla, podle kterého jsou
faktory povazovany za vyznamné, pokud maji vlastni hodnotu vyssi nez 1. Jak ukazuje

nasledujici tabulka, i podle tohoto pravidla vychéazi jako nejvyznamnéjsi prave 4 faktory.

Tabulka 1: Faktory s vlastnim ¢islem vy$$im nez 1
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FAKTOR VLASTNI CiSLO
1 9,23
2 2,16
3 1,52
4 1,20

Na zaklad¢ téchto vypoctl a analyzy faktorovych nabojl jsem se rozhodla pro ¢tyifaktorové
feSeni, které oproti dvou nebo tfifaktorovym modeltim nabizi vyrazné¢ presnéjsi a smysluplnéjsi
interpretaci. Identifikované faktory jsem pojmenovala nasledovné: o¢ni kontakt, gestikulace,
blizkost vli¢i druhym a prozivani pti komunikaci.

V naésledujici tabulce jsou uvedeny faktorové naboje vcetné znéni jednotlivych polozek.

Nejvyssi hodnota faktorového néboje je vzdy zvyraznéna tuéné a znaci, ze dany faktor je touto

polozkou saturovan nejsilnéji.

Tabulka 2: Faktorové naboje
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F1 F2 F3 F4
OCNI GESTLIKULACE BLI'ZOK(V)ST PROZ[V/-'\NI' POLOZKA
KONTAKT voci PRI
DRUHYM  KOMUNIKACI
0,02 0,83 0,11 0,07 | use my hands and arms to gesture while talking to people.
0,10 0,32 0,55 0,11 | touch others on the shoulder or arm while talking to them.
0,12 0,18 0,12 0,76 | use a monotone or dull voice while talking to people.
0,70 0,03 0,22 0,25 | look over or away from others while talking to them.
0,21 0,02 0,60 0,25 | move away from others when they touch me while we are talking.
0,29 0,05 0,36 0,35 | have a relaxed body position when | talk to people.
0,17 0,03 0,21 0,38 | frown while talking to people.
0,81 0,06 0,23 0,22 | avoid eye contact while talking to people.
0,30 0,01 0,39 0,45 | have a tense body position while talking to people.
0,15 0,19 0,70 0,12 | sit close or stand close to people while talking with them.
0,13 0,19 0,13 0,80 My voice is monotonous or dull when I talk to people.




F1 F2 F3 F4

12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26

OCNI GESTLIKULACE  BLIZKOST  PROZIVANI POLOZKA
KONTAKT ] PRI
DRUHYM  KOMUNIKACI
0,12 0,43 0,20 0,53 | use a variety of vocal expressions when | talk to people.
0,05 0,87 0,14 0,13 | gesture when | talk to people.
0,11 0,57 0,22 0,43 | am animated when | talk to people.
0,15 0,20 0,20 0,61 | have a bland facial expression when | talk to people.
0,18 0,22 0,71 0,13 | move closer to people when | talk to them.
0,81 0,12 0,24 0,17 | look directly at people while talking to them.
0,25 0,08 0,36 0,51 | am stiff when | talk to people.
0,15 0,42 0,19 0,55 | have a lot of vocal variety when | talk to people.
0,09 0,52 0,22 0,24 | avoid gesturing while | am talking to people.
0,19 0,25 0,59 0,15 | lean toward people when | talk to them.
0,83 0,12 0,26 0,17 | maintain eye contact with people when | talk to them.
0,17 0,07 0,71 0,22 | try not to sit or stand close to people when | talk with them.
0,22 0,02 0,54 0,28 | lean away from people when | talk to them.
0,21 0,20 0,28 0,43 | smile when | talk to people.
0,13 0,16 0,67 0,20 | avoid touching people when | talk to them.

Jak vyplyva z analyzy faktorovych naboja, prvni faktor ,,o¢ni kontakt je sycen polozkami
¢.4, 8,17 a22. Naboje téchto polozek patii mezi nejsilngjsi z celého datového souboru a nejsou
nizsi nez 0,70. Nejsilngjsi naboj (0,83) ma polozka ¢. 22, tedy ,,I maintain eye contact with
people when I talk to them “. Podobné¢ silné naboje (0,81) ma poloZka €. 8, ,,I avoid eye contact

while talking to people “ a polozka €. 17, ,,1 look directly at people while talking to them “.

Druhy faktor, ktery jsem nazvala ,,gestikulace®, zahrnuje polozky €. 1, 13, 14 a 20, pficemz
nejsilnéj$i néboj (0,87) ma prvni znich, , I gesture when I talk to people“. Ponékud
nevyhovujici se na prvni pohled zda byt polozka €. 14, ,,I am animated when I talk to people “,
s nabojem 0,57. Na druhou stranu i tato polozka miiZze byt vyznamné spjata s gestikulaci, jelikoz
zjiStuje Zivost pfi komunikaci s ostatnimi, a je mozné, Ze si respondenti tuto ,,zivost* spojili

praveé s mirou gestikulace.

Tteti faktor, tedy ,,blizkost vi¢i druhym®, zahrnuje polozky ¢. 2.5, 6, 10, 16, 21, 23, 24 a 26,
které souvisi s osobnimi hranicemi, konkrétné¢ s proxemikou a dotykdnim se druhych.

Nejsilngjsi naboj (0,71) ma polozka ¢. 16, ,,I move closer to people when I talk to them*,

a polozka €. 23, ,,1 try not to sit or stand close to people when I talk with them *. VSechny



polozky s vyjimkou jediné, a to sice polozky €. 6 s faktorovym nabojem 0,36, ,, have a relaxed

body position when I talk to people “, souvisi s blizkosti vii¢i druhym.

Ctvrty faktor, ktery jsem pojmenovala ,,proZivani pfi komunikaci®, je sycen polozkami
¢.3,7,9,11, 12, 15, 18, 19 a 25. Tyto polozky se tykaji toho, jak se prozivani pti komunikaci
projikuje do neverbalniho chovani, napt. do hlasového projevu, vyrazu tvare ¢i uvolnénosti téla.
Nejvyssinaboj (0,80) ma polozka €. 11, ,, My voice is monotonous or dull when I talk to people .
Dokonce také polozky s nizkym faktorovym nabojem, napi. polozka ¢. 7 s faktorovym ndbojem
0,38, ,,1 frown while talking to people ¢i polozka €. 9, ,,I have a tense body position while
talking to people “, souvisi s prozivanim pti komunikaci.

Zavér

Neverbalni chovéni je vyznamnym aspektem komunikace, kterym vyjadfujeme nejen postoj
a vztah k ostatnim, ale také skrze néj davame najevo své emoce a nckteré naSe vlastnosti.

Jednim ze zptsobu, jak zjistit miru neverbalniho chovani je dotaznik neverbalni

bezprostiednosti NIS, jehoz rozbor byl predmétem této prace.

Cilem bylo prozkoumat, kolik faktorti dotaznik zahrnuje, a které konkrétni polozky faktory syti.
Pomoci EFA bylo zjis$téno, ze je dotaznik sycen 4 faktory, které jsem nazvala ,,o¢ni kontakt®,
»gestikulace®, ,,blizkost vi¢i druhym® a ,,prozivani pii komunikaci®. S vyjimkou polozky
& 6 odpovidalo rozd&leni vsem témto faktorim. Ctyifaktorové feseni vysvétlilo 60,35%

variability.



Seznam pouzité literatury

Burgoon, J. K., & Bacue, A. (2003). Nonverbal Communication Skills. In J. O. Greene & B.
R. Burleson (Eds.), The Handbook of Communication and Social Interaction Skills
(pp. 179-219). Lawrence Erlbaum Associates Publishers.
https://doi.org/10.4324/9781410607133.

Hirschmiiller, S., Schmukle, S. C., Krause, S., Back, M. D., & Egloff, B. (2018). Accuracy of
Self-Esteem Judgments at Zero Acquaintance. Personal, 86(2), 308-319.
https://doi.org/10.1111/jopy.12316

Mehrabian, A. (1981). Silent Messages: Implicit Communication of Emotions and Attitudes.
Wadsworth.

Richmond, V. P., McCroskey, J. C., & Johnson, A. D. (2003). Development of the Nonverbal
Immediacy Scale (NIS): Measures of Self- and Other-Percieved Nonverbal
Immediacy. Communication Quarterly, 51(4), 504-517.

Vinciarelli, A., Salamin, H., Polychroniou, A., Mohammadi, G., & Origlia, A. (2011). From
Nonverbal Cues to Perception: Personality and Social Attractiveness. Lecture Notes in
Computer Science, 7403, 60-72, https://doi.org/10.1007/978-3-642-34584-5 5.



https://psycnet.apa.org/doi/10.4324/9781410607133
https://doi.org/10.1111/jopy.12316
https://doi.org/10.1007/978-3-642-34584-5_5

