KONFORMIZAM
KONFORMIZAM – promjena ponašanja zbog stvarnog ili zamišljenog utjecaja drugih ljudi.

INFORMACIJSKI SOCIJALNI UTJECAJ – utjecaj drugih ljudi koji dovodi do konformiranja zato što druge vidimo kao izvor informacija za usmjeravanje svog ponašanja; konformiramo se drugima zato što vjerujemo da je njihovo tumačenje nejasne situacije točnije nego naše i da će nam pomoći u izboru odgovarajućeg načina ponašanja.

· privatno prihvaćanje – konformiranje ponašanju drugih zbog iskrenog vjerovanja da je ono što oni rade ili govore ispravno.

· javno popuštanje – javno konformiranje ponašanju drugih, bez nužnog vjerovanja u to što radimo ili govorimo.

· socijalna zaraza – brzi prijenos emocija i ponašanja kroz masu 
(radio drama ”Rat svjetova” 1938.god.).
· masovno psihogeno oboljenje – pojava kada se u grupi ljudi javljaju slični tjelesni simptomi bez poznatog organskog uzroka 
(nastavnica izjavila da osjeća miris benzina u učionici i požalila se na glavobolju, bolove u trbuhu, vrtoglavicu i otežano disanje, 170 učenika, nastavnika i osoblja je primljeno u bolnicu).

· situacije koje će najvjerojatnije izazvati informacijski socijalni utjecaj – nejasna situacija, krizna situacija i kada su drugi ljudi stručnjaci.
NORMATIVNI SOCIJALNI UTJECAJ – utjecaj drugih ljudi koji nas vodi konformiranju kako bi nas ti drugi prihvatili i kako bismo im se svidjeli; ovaj tip konformizma rezultira javnim, ali ne nužno i privatnim prihvaćanjem vjerovanja i ponašanja grupe.
· socijalne norme – implicitna ili eksplicitna pravila grupe o prihvatljivim ponašanjima, vrijednostima i vjerovanjima članova grupe.

· teorija socijalnog utjecaja – vjerojatnost konformiranja socijalnom utjecaju ovisi o važnosti, blizini (prostorno i vremenski) i broju drugih ljudi u grupi.
· situacije koje će najvjerojatnije izazvati normativni socijalni utjecaj: kada se grupa sastoji od 3 ili više osoba (4 ili 5), kada je grupa važna, kada u grupi nemamo saveznika, kada je kultura grupe kolektivistička, kada je samopoštovanje nisko, spolne razlike (male, žene će se vjerojatnije konformirati u situacijama grupnog pritiska).
· zasluženo odstupanje – tolerancija koju osoba zavređuje s vremenom konformirajući se s grupnim normama; ako je priskrbljeno dovoljno zasluženog odstupanja osoba se može povremeno ponašati devijantno, bez osvećivanja grupe.

· utjecaj manjine – situacija u kojoj manjina članova grupe utječe na ponašanja i mišljenja većine
(ljudi s manjinskim gledištem ga moraju dulje vrijeme izražavati i moraju se međusobno slagati, pa će ga većina vjerojatno uočiti i možda prihvatiti – privatno prihvaćanje zbog informacijskog socijalnog utjecaja, naime manjina uvodi nove, neočekivane informacije i postiže da grupa pažljivije istraži ta pitanja)

· propisujuće norme – opažanja ljudi o tome koja ponašanja drugi odobravaju ili ne odobravaju; motiviraju ponašanje obećavajući nagrade ili kazne za normativna ili nenormativna ponašanja; djelotvornije za izazivanje poželjnih ponašanja.
· običajne norme – opažanja ljudi o tome kako se ljudi stvarno ponašaju u određenoj situaciji, neovisno o tome odobravaju li drugi to ponašanje ili ne; motiviraju ponašanje informirajući ljude o tome što je djelotvorno ili adaptivno ponašanje.
POPUŠTANJE – promjena ponašanja zbog izravnog zahtjeva druge osobe.

· spontani konformizam – pokoravanje usvojenim društvenim normama bez razmišljanja o vlastitim postupcima
(istraživanje Langer i sur. sa tajnicama – dopis je trebalo vratiti u sobu 238; 90% je to napravilo kada dopis nije bio potpisan (uobičajeno), no kada je bio potpisan vratilo ga je 60%).

· tehnika vratima u lice – tehnika za izazivanje popuštanja kod koje se ljudima prvo uputi veliki zahtjev za koji se očekuje da će biti odbijen, a tek potom manji, umjereniji zahtjev za koji se nadamo da će mu udovoljiti; djelotvorna zbog norme uzajamnosti; ima privremene učinke.
· tehnika noga u vratima – tehnika za izazivanje popuštanja kod koje se ljudima prvo postavi mali zahtjev za koji se očekuje da će mu udovoljiti, a potom veći zahtjev za koji se nadamo da će mu također udovoljiti; djeluje jer izaziva informacijski socijalni utjecaj; ima dugotrajane učinke.
Socijalni utjecaj i slika ženskog tijela: mehanizam kojim žene uče koji tip tijela se u njihovoj kulturi u određenom vremenu smatra privlačnim je informacijski socijalni utjecaj, dok normativni socijalni utjecaj objašnjava ženska nastojanja oblikovanja idealnog tijela dijetama i poremećajima hranjenja.
Razlozi pokoravanja autoritetu: informacijski i normativni utjecaj, konformiranje pogrešnoj normi i samoopravdanje.
ISTRAŽIVANJA – KONFORMIZAM:

Sherif (informacijski socijalni utjecaj): 
sjedili sami u tamnoj sobi i gledali u svjetlu točku na zidu, te trebali procjeniti koliko se daleko svjetlo miče; svjetlo se zapravo ne pomiče, nego je riječ o autokinetičkom efektu koji se javlja zato što nemamo stabilnu uporišnu točku da bismo usidrili poziciju svjetla (situacija je neodređena); isp. su postigli vlastitu stabilnu procjenu koja se razlikovala od osobe do osobe (2,5 do 25 cm); nekoliko dana poslije isp. su ponovno trebali, zajedno sa još 2 isp., davati procjene na glas; ovaj put ljudi su postigli zajedničku procjenu kroz nekoliko pokušaja i konformirali se njoj.
Baron, Vandello i Brunsman (važnost točnosti):
- informacijski socijalni utjecaj: koristili nejasan zadatak koji je zahtijevao uživljavanje sudionika; zadatak je bio prepoznati osumnjičenog u liniji za prepoznavanje, prije toga im je pokazan dijapozitiv počinitelja, nakon toga su vidjeli dijapozitiv linije za prepoznavanje sa 4 muškarca od kojih je 1 bio počinitelj, te su ga trebali izdvojiti; dijapozitivi su bili brzo prezentirani (pola sec.), pa je zadatak bio težak; prepoznavanje se vršilo u grupi koja se sastojala od sudionika i 3 suradnika eksperimentatora, pri čemu je svaki rekao svoj odgovor na glas  nakon gledanja svakog para dijapozitiva; 7 kritičnih pokušaja - suradnici dali krivi odgovor prije sudionika; stupnjem važnosti točnosti se manipuliralo tako da im je u situaciji velike važnosti rečeno da je zadatak stvarno testiranje sposobnosti prepoznavanja osumnjičnih, te da će ih uskoro koristiti policija i sudovi za razlikovanje očevidaca, a sudionici s najtočnijim rezultatom će dobiti 20$, dok im je u situaciji male važnosti rečeno da je to tek prvo istraživanje i da se zadatak još uvijek razvija; u situaciji male važnosti isp. su se konformirali u 35% kritičnih pokušaja, a u situaciji velike važnosti u 51%; što je odluka osobno važnija, više se oslanjamo na druge. 
- normativni socijalni utjecaj: zadatak olakšan time što su dijapozitiv gledali 5 sec i to 2x, važnost je manipulirana na isti način; u situaciji male važnosti isp. su se konformirali u 33% kritičnih pokušaja, a u situaciji velike važnosti u 16% slučajeva; čak kada je grupa bila u krivu i postojali su snažni utjecaji da se odgovori točno, ljudima je bilo teško riskirati socijalno neodobravanje, makar se radilo o strancima. 

Levine, Higgins i Choi (važnost točnosti, informacijski socijalni utjecaj):
tročlanim grupama su prezentirani besmisleni slogovi i nakon toga duga lista na kojoj su bili neki slogovi koje su već vidjeli i neki novi; zadatak je bio reći na glas je li riječ nova ili stara; manipulacija važnošću vrste odgovora, 2 situacije: situacija rizične strategije - započinju sa 3$ koja dijele, a dobiti će još 3 ako su odgovori sve trojice točni u 80% pokušaja, situacija oprezne strategije - započinju sa 6$, ali gube 3 ako su odgovori pogrešni u više od 20% pokušaja; s vremenom su isp. sve češće davali jednake odgovore i to u smjeru ovisnom o početnim uputama (rizična više da, oprezni više ne odgovora).
Buehler i Griffin (odupiranje informacijskom socijalnom utjecaju):
studenti čitali izvješća o incidentu u kojem su policajci bjelci pucali i ubili adolescenta crnca koji je vozio ukradeni auto; prvo pitali isp. kako su shvatili situaciju; zatim im rekli da su se drugi sudionici složili da odgovornost policije iznosi 75%, a žrtve 25%; trebali označiti slažu li se s tom procjenom i pitalo ih se kako tumače situaciju; nisu se svi konformirali (samo 32%); ljudi su promjenili svoja tumačenja stvarnosti kako bi podržali svoju odluku o tome hoće li se složiti s mišljenjem većine (oni koji se nisu konformirali-vjerovali da su policajci strahovali za svoj život; oni koji se jesu konformirali-žrtva nije prijetila i policajci nisu strahovali za vlastiti život).
Asch (normativni socijalni utjecaj):

isp. su vjerovali da se radi o istraživanju iz područja percepcije u kojem sudjeluje još 7 studenata (suradnici eksperimentatora); 18 zadataka procjenjivanja duljine linija, pri čemu je točan odgovor očigledan, netočan odgovor suradnici dali na 12 zadataka; 76% isp. se konformiralo barem na 1 zadatku, a u prosjeku su se konformirali na trećini zadataka; do konformiranja je doveo strah da se ne bude usamljeni disident, pa su se ljudi barem povremeno konformirali.
Schachter (odupiranje normativnom socijalnom utjecaju):

studenti trebali raspravljati o povijesti slučaja delikventa Johnnya Roccoa; većina studenata zauzela umjereno stajalište vjerujući da Johnny treba dobiti pravi omjer ljubavi i discipline; u grupu uključen suradnik koji je dosljedno tvrdio da Rocco treba dobiti najstrožu kaznu; prvo su sudionici najviše komentara i pitanja upućivali njemu, a zatim se komunikacija značajno smanjila, tj. zanemarili su ga; u kasnijem upitniku su ga naveli kao člana kojeg bi trebalo isključiti ako će se grupa morati smanjiti, te su mu dodijelili nevažne i dosadne poslove u budućim raspravama-kazna za devijantno ponašanje.

Crandall (slika ženskog tijela):

istraživanje o pritiscima prema konformizmu i bulimiji; 2 sestrinstva sa svojim normama o prejedanju - što se više prejeda popularniji u grupi i najpopularniji se ne prejeda ni prečesto niti prerijetko u odnosu na druge; nove članice su se konformirale navikama hranjenja svojih prijateljica, prvo informacijski (usvojena nova vještina za kontroliranje težine), pa normativni utjecaj (strah od odbacivanja).

Berry (konformizam u različitimkulturama):

Aschov tip zadataka; 2 plemena – Eskimi (lovačko i ribolovno društvo, više vrednuju asertivost, nezavisnost i odvažnost) i Temne (poljoprivredno društvo, više vrednuju suradnju, popustljivost i konformizam); Eskimi zanemarivali sugestije grupe, a Temni pokazali značajnu sklonost prihvaćanja sugestija grupe.
Cialdini, Kallgren i Reno (propisujuće i običajne norme):

sudionici su bili posjetitelji gradske knjižnice koji su se vraćali do svog auta na parkiralištu; 3 situacije: kontrolna grupa-prema njima hoda suradnik i samo prošao, situacija običajne norme-suradnik nosio praznu vrećicu iz fast-fooda i bacio ju na zemlju, u situaciji propisujuće norme-suradnik s poda pokupio odbačenu vrećicu iz fast-fooda; 2 okruženja: parkiralište puno otpadaka ili čisto i nezagađeno; kad bi došli do auta ispod brisača bi našli veliki letak, a u blizini nije bilo koša; bez obzira na situaciju letak je bacilo 37-38% (kontrolna skupina), u situaciji običajne norme smanjilo se bacanje smeća u čistoj okolini, više nego u nečistoj, dok se u situaciji propisujuće norme bacanje smeća smanjilo u oba okruženja.

Cialdini (tehnika vratima u lice):

nagovarali studente da volontiraju kao pratnja problematičnom adolescentu u 2h posjetu ZOO; kada su pristupali studentima samo ih je 17% pristalo; no u situaciji kada su im prvo ponudili da rade kao savjetnici u domu 2x tjedno 2 god., pa tek onda za 2h u ZOO studenti su bili 3x spremniji pristati. 
Milgram (pokoravanje autoritetu):
- klasični eksperiment: neki isp. učenici, a drugi učitelji čiji je zadatak naučiti drugog sudionika listu parova riječi i zatim ga ispitati; svaki put kada učenik pogriješi treba mu zadati elektrošok (15 do 450V), od blagog preko opasnog do kobnog; za svaku pogrešku šok se povećava za 15V; učeniku se čita lista riječi i kreće testiranje; daje se prva riječ u paru i ponude se 4 odgovora; 62% isp. je zadalo i najjači šok, 80% ih je nastavilo zadavati šokove i nakon što je učenik rekao da ima problema sa srcem i vikao da ga se pusti.

- normativni utjecaj: 3 učitelja (od toga 2 suradnika), jedan za čitanje liste i drugi za provjeru točnosti odgovora; isp. je zadavao šok; na 150V jedan učitelj odbija nastaviti, a na 210V drugi; samo je 10% isp. zadalo najintenzivnije šokove. 

- informacijski utjecaj: nije rečeno koje razine šokova zadavati-učitelj sam odlučuje, eksperimentator napušta sobu, suradnik glumi drugog učitelja koji treba bilježiti brzinu odgovora i koji smišlja sistem povećanja jačine šokova kod svakog netočnog odgovora; najjače šokove je dalo 20% isp.

- važnost osobe s autoritetom: naređivala su 2 eksperimentatora koja su, kada je učenik prvi put zavikao da želi prestati na 150V, se posvađala treba li nastaviti; 100% sudionika je prestao reagirati.
- agresija: sudionici su sami mogli izabrati intenzitet šoka; ako postoji agresivni nagon u ovakvoj situaciji će doći do izražaja; sudionici su izabrali davati umjerene šokove, samo je 2,5% zadalo najjači.
GRUPNI PROCESI

GRUPA – dvoje ili više ljudi koji su u međusobnoj interakciji i ovise jedni o drugima, što podrazumijeva da zbog svojih potreba i ciljeva utječu jedni na druge.
Razlozi priključivanja: zadovoljenje potrebe za pripadanjem, drugi su izvor informacija, grupe su dio našeg identiteta i pomažu da definiramo tko smo, grupe pomažu u uspostavljanju socijalnih normi.
STRUKTURA GRUPA:

1. veličina: od 2 do 6 članova

2. homogenost: sličnost članova po dobi, spolu, vjerovanjima i mišljenjima
2 uzroka: grupe privlače ljude koji su slični i prije nego što se priključe grupi, te grupe djeluju na takav način da potiču sličnost među članovima
3. socijalne norme: određuju kako bi se trebali ponašati svi članovi grupe
4. socijalne uloge: zajednička očekivanja u grupi o tome kako se određene osobe trebaju ponašati – spolne uloge
5. grupna kohezija: obilježja grupe koja povezuju članove i potiču međusobno sviđanje
SOCIJALNA FACILITACIJA – sklonost ljudi da postižu bolji uradak u jednostavnijim, a lošiji u složenim zadacima, kada su u prisustvu drugih i kada je moguće procijeniti njihov pojedinačni uradak.
· prisustvo drugih povećava fiziološku pobuđenost, pri čemu je lakše raditi nešto jednostavno nazvano dominantni odgovor

· 3 objašnjenja uloge pobuđenosti u socijalnoj facilitaciji:
a) prisustvo drugih nas čini pripravnijima, a ta pripravnost i budnost uzrokuje pobuđenost 
b) zabrinutost zbog procjenjivanja od strane drugih ljudi uzrokuje pobuđenost
c) ometajući čimbenici (drugi ljudi, treperavo svjetlo) nas dovode u stanje konflikta, jer teško usmjeravamo pažnju na dvije stvari istovremeno, pa ovakva podijeljena pažnja izaziva pobuđenost
SOCIJALNO ZABUŠAVANJE – sklonost ljudi da postižu slabiji uradak na jednostavnim, ali bolji na složenim zadacima kada su u prisustvu drugih i kada nije moguće procijeniti njihov pojedinačni doprinos.
· kada smo u grupi manje smo primjetni, te postajemo opušteniji što slabi uradak na jednostavnim zadacima, ali i smanjuje vjerojatnost zapinjanja na teškim zadacima

· muškarci su skloniji zabušavanju nego žene

· pripadnici individualističkih kultura su skloniji zabušavanju nego pripadnici kolektivističkih kultura (Karau i Williams)
DEINDIVIDUACIJA – slabljenje normalnih ograničenja u ponašanju kada se osoba nalazi u mnoštvu, što potiče impulzivne i devijantne postupke.
· 2 čimbenika koja vode do impulzivnih djela:
a) deindividuacija smanjuje osjećaj odgovornosti za vlastite postupke, jer umanjuje vjerojatnost da će bilo koji pojedinac biti izdvojen i okrivljen
b) deindividuacija povećava stupanj u kojem se pojedinci pridržavaju grupnih normi

· što je broj osoba u mnoštvu veći, veće je i divljaštvo i okrutnost

· među ratnicima koji skrivaju svoj identitet veća je vjerojatnost da će počiniti ubojstvo, mučiti ili osakatiti zarobljenike nego među onima koji ne skrivaju svoj identitet
GRUPNE ODLUKE:

· grupe su uspješnije od pojedinaca ako se oslanjaju na osobu koja ima najviše iskustva, te ako se oslanjaju na najtalentiraniju osobu koja uspjeva uvjeriti ostale da je u pravu
GUBITAK U PROCESU – svaki aspekt grupne interakcije koji sprečava uspješno rješavanje problema; javlja se zbog niza razloga: grupa se ne trudi otkriti tko je najsposobniji član, nego se oslanja na nekoga tko ne zna o čemu govori, najsposobnijem članu može biti teško iskazati neslaganje s ostatkom grupe, problemi komunikacije unutar grupe (ljudi ne slušaju jedni druge, netko dominira raspravom, a ostali se isključuju)

· neuspjeh u razmjeni specifičnih podataka – primjer gubitka u procesu; predstavlja sklonost grupa usmjeravanju na ono što svi članovi već znaju, pri čemu se ne raspravlja o podacima s kojima su upoznati neki, ali ne svi članovi grupe; radi donošenja najbolje odluke grupa mora prikupiti sve podatke i primijeniti ih u odlučivanju

· veća je vjerojatnost da će se grupe usmjeriti na specifične podatke ako su takvi podaci osobito dijagnostički, te će vjerojatnije specifični podaci biti iznešeni kasnije tijekom vremena – grupne rasprave bi trebale trajati dovoljno dugo da se prevlada ono što već svi znaju
· nadopunjavajuće pamćenje – zajedničko pamćenje dviju osoba, koje je djelotvornije od pamćenja  svake osobe pojedinačno

· grupe mogu prevladati sklonost prema zadržavanju važnih podataka, poznatih samo nekim članovima, ako ljudi nauče tko je zadužen za koje podatke i ako odvoje dovoljno vremena za raspravu o ovim zadržanim podacima

GRUPNA ZASLIJEPLJENOST – vrsta mišljenja kod kojeg je održavanje grupne kohezije i solidarnosti važnije od realističnog razmatranja činjenica; javit će se kada je grupa vrlo kohezivna, izolirana od suprotnih mišljenja i kada ju vodi usmjeravajući vođa koji obznanjuje svoje želje; kada se ispune ovi uvjeti javlja se nekoliko simptoma: grupa misli da je neranjiva i da ne može pogriješiti; ljudi ne iznose suprotna mišljenja (autocenzura), jer se boje da će uništiti visoki moral ili da će ih ostali kritizirati
(Kennedy i njegovi suradnici – Zaljev svinja)

· grupna kohezija će pojačati grupnu zaslijepljenost samo ako su ispunjeni i ostali uvjeti, tj. ne pojačava je sama po sebi već samo ako je popraćena ostalim čimbenicima

· kako izbjeći grupnu zaslijepljenost:
a) vođa ne smije uzeti usmjeravajuću ulogu, nego treba ostati nepristran
b) treba tražiti vanjsko mišljenje od osoba koje nisu članovi grupe i kojima je zbog toga manje stalo do održavanja grupne kohezije
c) grupu treba podijeliti na podgrupe, koje će se prvo sastajati odvojeno, pa zajedno kako bi raspravile o svojim različitim preporukama
d) vođa može provesti tajno glasanje ili tražiti da članovi anonimno napišu svoje mišljenje, te će se time osigurati da ljudi iznesu stvarno mišljenje, koje nije cenzurirano zbog straha od optuživanja od strane grupe

· pomak prema rizičnosti – grupe donose rizičnije odluke od pojedinaca
(šahist – sudionici smatrali da rizičnu odluku treba donijeti kada je vjerojatnost uspjeha barem 30%, a grupa čak i ako je vjerojatnost uspjeha samo 10%)

GRUPNA POLARIZACIJA – sklonost grupa prema donošenju odluka koje su ekstremnije od početnih stajališta članova (rizičnije ako su osobe početno sklone riziku, a opreznije ako su osobe početno sklone oprezu); 2 uzroka:
a) objašnjenje temeljeno na uvjerljivim argumentima – svi pojedinci u grupu donose skup argumenata koji podržavaju njihovu početnu preporuku, pri čemu neke od njih drugi pojedinci nisu razmotrili 
b) objašnjenje temeljeno na socijalnoj usporedbi – ljudi pri raspravi o određenom pitanju u grupi prvo provjeravaju što ostali misle (što grupa preferira); kako bi se svidjeli drugima ljudi zauzimaju stajalište slično stajalištima ostalih, ali malo ekstremnije; na taj način pojedinac podržava grupne vrijednosti i predstavlja se u pozitivnijem svjetlu, kao osoba koja je u predstraži i koja je zadivljujući mislilac
· teorija kulturalnih vrijednosti – u nekim kulturama će postojati veća sklonost pokazivanju pomaka prema rizičnosti (američka kultura), dok će u drugim postojati veća sklonost pokazivanju pomaka prema oprezu (konzervativne kulture)
VODSTVO U GRUPAMA:

TEORIJA VELIKIH LJUDI – teorija prema kojoj osobu dobrim vođom čine određene ključne osobine ličnosti, neovisno o prirodi situacije s kojom se vođa suočava
· vodstvo i ličnost – pronađene umjerene povezanosti: vođe donekle inteligentnije, u većoj mjeri vođene željom za moći, karizmatičnije, socijalno vještije, prilagodljivije i fleksibilnije, te pokazuju veći stupanj povjerenja u vlastite sposobnosti vođenja
KONTINGENCIJSKA TEORIJA VOĐENJA (Fiedler) – teorija prema kojoj učinkovitost vođenja ovisi o tome u kojoj je mjeri vođa usmjeren na zadatak ili usmjeren na odnose, te o stupnju kontrole i utjecaja koje vođa ima nad grupom; 
· postoje 2 vrste vođa:
a) vođa usmjeren na zadatak – vođa koji je više usmjeren na obavljanje zadatka negoli na osjećaje i odnose među zaposlenicima; najučinkovitiji u vrlo visoko ili vrlo nisko kontroliranim situacijama
b) vođa usmjeren na odnose – vođa koji primarno brine o osjećajima i odnosima među zaposlenicima; najučinkovitiji u situacijama u kojima je kontrola umjerena
· spol i vođenje – žene: više brinu o osjećajima svojih suradnika, imaju razvijenije međuljudske vještine, te su usmjerenije na odnose, vode demokratičnije od muškaraca, mogu usvojiti muški stil vođenja ako to posao zahtijeva, ako je stil vođenja žene muški (autokratičan, sklona šefovanju, usmjerena na zadatak) procjenjuje ju se negativnije, pogotovo ako procjenu vrše muškarci.

            – muškarci: makijavelistički vođe skloni kontroliranju, ne brinu o osjećajima suradnika, bolji u poslovima koji zahtijevaju sposobnost usmjeravanja i kontroliranja ljudi, no mogu imati i dobro razvijene međuljudske vještine. 

SOCIJALNA DILEMA – sukob u kojem najkorisniji postupak za pojedinca, ako ga odabere većina ljudi, ima štetne posljedice za sve.
· dilema zatvorenika – igra kojom se najčešće istražuje socijalna dilema; 2 osobe trebaju odabrati jednu od dvije mogućnosti, ne znajući koju će odabrati druga osoba; broj bodova koje će osvojiti ovisi o mogućnostima koje su odabrale obje osobe; odabirom suradničkog odgovora se osigurava pozitivan ishod za obje strane

· strategija milo za drago – način povećanja suradnje kod kojeg se prvo ponašate suradnički, a zatim uvijek reagirate na način na koji je reagirao vaš protivnik u predhodnom krugu (suradnički ili natjecateljski)

· suradnja se može povećati i tako da se omogući da se sukob riješi na razini pojedinca, a ne grupa; veća vjerojatnost je da će surađivati dva pojedinca, nego dvije grupe koje igraju istu igru; razlog tome je veća vjerojatnost da će ljudi pretpostaviti da je drugi pojedinac u duši spreman na suradnju i da mu se može vjerovati, dok će većina grupa ako im se pruži prilika zabiti nož u leđa

· dilema javnih dobara – socijalna dilema kod koje pojedinci moraju doprinijeti zajedničkim resursima kako bi zadržali društveno dobro (npr. porez za javne škole)
· dilema zajedništva – socijalna dilema kod koje svatko uzima iz zajedničkih resursa, koji se obnavljaju ako se koriste umjereno, ali nestaju ako se koriste pretjerano (npr. voda i energija)
PREGOVARANJE – oblik komunikacije među suprostavljenim stranama u sukobu kod kojeg se daju i primaju ponude, a rješenje se javlja tek kada se obje strane slože.

INTEGRATIVNO RJEŠENJE – rješenje sukoba kod kojeg obje strane razmjenjuju ustupke prema svojim različitim interesima, pri čemu svaka strana radi ustupke u područjima koja joj nisu važna, ali su važna drugoj strani.

· primjena prijetnji i nemogućnost komuniciranja može pojačati sukob

ISTRAŽIVANJA – GRUPNI PROCESI:

Zimbardo (socijalne uloge):  

Standfordski zatvor – socijalne uloge mogu biti toliko snažne da nadvladaju naš osobni identitet, te postajemo ono što glumimo; eksperiment je prekinut nakon 6 dana – većina čuvara postala prilično nasilna, smišljajući kreativne načine verbalnog zlostavljanja i ponižavanja zatvorenika, a zatvorenici postali pasivni i bespomoćni. 

Zajonc (socijalna facilitacija): 

prisustvo drugih povećava fiziološku pobuđenost, te je lakše raditi nešto jednostavno (dominantni odgovor), ali je teže raditi nešto složeno ili učiti nešto novo; žohari brže rješavali jednostavni labirint kad su ih «promatrali» drugi žohari, nego kad su bili sami; dok im je za teži labirint trebalo više vremena.

Jackson i Williams (socijalno zabušavanje):
pri rješavanju jednostavnih labirinata, studenti koji su vjerovali da njihov pojedinačni uradak neće biti procjenjivan, postizali su slabije rezultate; pri rješavanju složenijih labirinata, studenti koji su vjerovali da njihov pojedinačni uradak neće biti procjenjivan, postizali su bolje rezultate.

Stasser i Titus (gubitak u procesu, neuspjeh u razmjeni specifičnih podataka):
sudionici u istraživanju sastali su se kako bi razmotrili kandidate na izborima; u situaciji razmjene podataka, svaki je sudionik dobio iste pozitivne i negativne činjenice o kandidatu; kandidat A očito je bio superioran i većina grupa ga je preferirala; u situaciji zadržavanja podataka, svaki je sudionik dobio iste 4 negativne karakteristike kandidata A, te 2 specifične pozitivne činjenice, ovi su se sudionici u raspravi usmjerili na podatke koji su bili zajednički svima, te nisu spomenuli specifične podatke koje su imali: ove grupe više nisu smatrale kandidata A superiornim.

Janis (grupna zaslijepljenost):

u određenim uvjetima, grupi je važnije održavanje grupne kohezije i solidarnost nego realistično razmatranje činjenica (osim kohezivnosti, ovakva je grupa izolirana od suprotnih mišljenja i ima usmjeravajućeg vođu).
Kennedy – napad na Kubu. 

Deutsch i Krauss (primjena prijetnji u razrješavanju sukoba - igra kamionima):

- bez rampe: kako bi zaradili novac, sudionici moraju dovesti kamion svoje firme od početne točke do odredišta što je brže moguće; najbrži put je cesta s jednom trakom, ali ovom cestom ne mogu putovati oba kamiona istovremeno – pronađeno rješenje koje je omogućilo skromnu zaradu obama kamionima.
- uvedene prijetnje: davanjem rampe jednoj ili objema stranama, obje su strane izgubile više novaca (najviše s bilateralnim prijetnjama).
- omogućena komunikacija: nije imala značajniji učinak na zaradu kada su mogli razgovarati koliko žele, jer su odabrali da ne govore mnogo jedni drugima; isto kao i kada se zahtijevalo od sudionika da komuniciraju u svakom pokušaju – razglas se koristio za odašiljanje prijetnji, te se nije poticalo povjerenje.
- komunikacija s uputstvima: kada su ljudi bili upućeni kako da komuniciraju zarada se povećala za obje strane, jer je poticala povjerenje.
MEĐUOSOBNA PRIVLAČNOST

Glavne odrednice privlačnosti:

a) učinak blizine

b) sličnost

c) uzajamno sviđanje

d) fizička privlačnost

UČINAK BLIZINE – pojava da učestaliji susreti i interakcije s ljudima povećavaju vjerojatnost da će nam oni postati prijatelji; djelotvoran je zbog poznatosti, tj. učinka puke izloženosti.

· privlačnost i blizina se ne temelje samo na stvarnoj fizičkoj udaljenosti, nego i na psihološkoj i funkcionalnoj udaljenosti
· funkcionalna udaljenost – određena obilježja arhitektonskog nacrta koja povećavaju vjerojatnost da će određene osobe češće stupiti u kontakt jedne s drugima, nego s ostalim osobama (poštanski sandučići)

· učinak puke izloženosti – nalaz da češća izloženost podražaju povećava vjerojatnost da će nam se oni svidjeti
SLIČNOST – podudarnost vlastitih interesa, stavova, vrijednosti, podrijetla ili ličnosti s onima druge osobe.

· situacija zatvorenog polja – vrsta situacije u kojoj započinju odnosi, a karakterizira je to da su ljudi prisiljeni stupiti u interakciju jedni s drugima (npr. sustanar u studentskoj sobi, suradnik na poslu)

· situacija otvorenog polja – vrsta situacije u kojoj započinju odnosi, a karakterizira je to da ljudi slobodno biraju hoće li stupiti u interakciju

· 3 objašnjenja zašto je sličnost važna za privlačnost:
a) skloni smo smatrati da ćemo se ljudima koji su nam slični ujedno i svidjeti, pa zbog te pretpostavke poduzimamo prve korake i započinjemo odnos
b) ljudi koji su nam slični pružaju nam značajno socijalno vrednovanje vlastitih karakteristika i vjerovanja, tj. pružaju nam osjećaj da smo u pravu
c) o nekome tko se s nama ne slaže u važnim pitanjima donosimo negativne zaključke

· sviđanje i privlačnost potiču: sličnost stavova i demografskih obilježja, sličnost mišljenja, sličnost međuosobnog stila i komunikacijskih vještina, sami odlučujemo prisustvovati određenim vrstama socijalnih situacija u kojima potom susrećemo druge osobe koje su nam slične, želja da se svidimo, potreba za potvrđivanjem i zaključci koje donosimo o karakteru

UZAJAMNO SVIĐANJE – spoznaja da se mi nekome sviđamo glavna je odrednica naše sklonosti prema toj osobi; može nadoknaditi odsustvo sličnosti; može se javiti zbog samoispunjavajućeg proročanstva

· na ovaj proces utječe stupanj samopoštovanja: ljudi s pozitivnom ili povoljnom slikom o sebi reagiraju na sviđanje uzvraćanjem sviđanja, dok se ljudima s negativnom slikom o sebi prijateljsko ponašanje čini nezasluženim i ne reagiraju na njega, pokrećući samoispunjavajuće proročanstvo
FIZIČKA PRIVLAČNOST – najpoželjnija karakteristika potencijalnog seksualnog partnera; podjednako važna muškarcima i ženama, ali je muškarci ipak cijene nešto više (pogotovo ako se mjere stavovi, a ne stvarno ponašanje).
· privlačne žene – velike oči, mali nos, mala brada, istaknute jagodične kosti, uvučeni obrazi, visoke obrve, velike zjenice i širok osmijeh (Cunningham)
· privlačni muškarci – velike oči, istaknute jagodične kosti, velika brada i širok osmijeh (Cunningham, Barbee i Pike)

· postoje univerzalne dimenzije lica koja su privlačne unutar vrste, što se vjerojatno temelji na evolucijskim mehanizmima (djeca preferiraju fotografije privlačnih lica pred neprivlačnima, te preferiraju iste fotografije kao i odrasli); za oba spola su privlačna ona lica čije su crte aritmetička sredina ili prosjek vrste, a ne krajnosti (Langlois i Roggman)

· računanjem prosjeka većeg broja lica nastaje jedno lice koje izgleda tipično, poznato i fizički privlačno

· stereotip ”lijepo je dobro” – većina ljudi pretpostavlja da fizička privlačnost visoko korelira s drugim poželjnim osobinama; ima najveći utjecaj kada se donose prosudbe o socijalnoj kompetentnosti – pretpostavlja se da su lijepi ljudi društveniji, ekstrovertiraniji i popularniji, te seksipilniji, sretniji i asertivniji
· samoispunjavajuće proročanstvo – način na koji se odnosimo prema ljudima utječe na to kako se oni ponašaju, te u konačnici i na to kako sami sebe percipiraju

· prediktori romantične privlačnosti – za muškarce i žene najsnažniji prediktor želje za ponovnim izlaskom bila je percipirana fizička privlačnost, zatim sličnost, dok kvaliteta komunikacije nije predviđala romantičnu privlačnost (Duck)

· prediktori prijateljske privlačnosti – muškarci: percipirana sličnost i fizička privlačna; žene: kvaliteta komunikacije i sličnost

TEORIJE MEĐUOSOBNE PRIVLAČNOSTI:
TEORIJE SOCIJALNE RAZMJENE – teorija prema kojoj osjećaji koje ljudi imaju o vlastitim odnosima ovise o njihovim percepcijama dobitaka i gubitaka u odnosu, vrsti odnosa kakvog zaslužuju i vjerojatnosti da će s nekim drugim imati bolji odnos.

· dobici – pozitivni, nagrađujući aspekti veze koji je čine vrijednom truda i koji je osnažuju; uključuju osobna obilježja i ponašanja partnera, te mogućnost ostvarivanja određene koristi zahvaljujući poznanstvu s tom osobom

· gubici – npr. trpljenje živcirajućih navika i osobina

· ishod – izravna usporedba dobitaka i gubitaka u odnosu

· razina očekivanja – očekivanja ljudi o razini nagrada i kazni koje će vjerojatno primiti u određenom odnosu

· razina očekivanja od alternativne veze – očekivanja ljudi o razini nagrada i kazni koje bi primili u nekoj drugoj vezi

TEORIJA JEDNAKOSTI – teorija prema kojoj su ljudi najsretniji u odnosima u kojima su dobici i gubici koje osoba doživljava, te njezini doprinosi vezi otprilike jednaki dobicima, gubicima i doprinosima druge osobe.
PARTNERSKA LJUBAV – osjećaji intimosti i naklonosti koje osjećamo kada nam je jako stalo do osobe, ali u njenom prisustvu ne osjećamo strast ili pobuđenost. 

STRASTVENA LJUBAV – osjećaji intenzivne čežnje, popraćeni fiziološkom pobuđenošću, koje osjećamo prema osobi; kada nam je ljubav uzvraćena osjećamo snažno ispunjenje i ushit, a kada nije osjećamo tugu i očaj.

TRODJELNA TEORIJA LJUBAVI (Sternberg) – shvaćanje da se različite vrste ljubavi sastoje od različitih stupnjeva triju sastavnica: bliskosti (osjećaj intimnosti i povezanosti s partnerom), strasti (uzbuđenje koje se doživljava zbog partnera) i odanosti (sastoji se od 2 odluke: kratkoročne da volite svog partnera i dugoročne da ćete tu ljubav očuvati i ostati sa svojim partnerom).
· postoji 7 različitih oblika ljubavi:
a) sviđanje (bliskost) 
– bliskost
b) romantična ljubav – bliskost + strast
c) partnerska ljubav 
– bliskost + odanost
d) zanesenost (strast) 
– strast
e) prazna ljubav (odanost) – odanost 
f) prividna ljubav – strast + odanost
g) potpuna ljubav – bliskost + strast + odanost

STILOVI LJUBAVI (Hendrick i Hendrick) – temeljne teorije koje ljudi imaju o ljubavi, a koje usmjerevaju njihovo ponašanje u odnosima

· definirano je 6 stilova ljubavi:
a) eros – strastvena fizička ljubav kod koje je partnerov fizički izgled veoma važan; erotski ljubavnik se vrlo lako upušta u vezu; nema razlika između muškaraca i žena
b) ludus – ljubav koja se igra poput igre, nikada se ne shvaća previše ozbiljno; vrlo zaigrani u svom pristupu ljubavi, ovakvi ljubavnici ne namjeravaju izazvati štetu, ali često to čine, ponekad s više partnera istovremeno; češće muškarci
c) storge – ljubav koja se sporo razvija i koja nastaje iz naklonosti i prijateljstva; sličnost među partnerima iznimno je važna; češće žene
d) pragma – praktična ljubav, zdravorazumska, realistična; ljubavnici znaju što traže u vezi i imaju kriterije koje je nužno zadovoljiti; češće žene
e) mania – vrlo emotivna ljubav, ljubavnici opsjednuti svojim partnerima, osciliraju između ushita i očaja, te se općenito uklapaju u stereotip naše kulture o romantičnoj ljubavi
f) agape – nesebična, darežljiva i altruistična ljubav, ljubavnici ne misle na sebe, nego na svoje partnere i na ono što mogu učiniti za njih; ljubavni stil je više duhovan, negoli fizički; nema razlika između muškaraca i žena

· parovi čije su romantične veze dugotrajnije češće su bili zastupljeni erosom, a u manjoj mjeri ludusom

ULOGA KULTURE U DEFINIRANJU LJUBAVI:

· amae (Japan) – krajnje pozitivno emocionalno stanje u kojem je pojedinac potpuno pasivan objekt ljubavi, kojem njegov romantični partner ugađa i o kojem se brine (podsjeća na odnos majke i novorođenčeta); na zapadu najbliže dolazi pojam ovisnosti, koji se smatra nezdravim u odnosim između odraslih osoba
· gan qing (Kina) – ostvaruje se pomaganjem i suradnjom s drugom osobom (npr. romantična gesta je popravak nečijeg bicikla)

· jung (Koreja) – znatno snažniji od ljubavi, on je ono što povezuje dvoje ljudi; zahtijeva vrijeme i brojna zajednička iskustva; može se razviti i u negativnom odnosu, što dovodi do osjećaja čudne povezanosti

· yuan (Kina) – pojam prema kojem su međusobni odnosi predodređeni 
· romantična ljubav je važan, čak i presudan, temelj za brak u individualističkim društvima (opojno i vrlo osobno iskustvo), ali je njezin značaj u kolektivističkim društvima manji (osoba mora uzeti u obzir želje obitelji i ostalih članova grupe, brak je često dogovor) (Dion i Dion)
· pojam romantične ljubavi u određenom stupnju je kulturalno specifičan, te se ljubav s obzirom na definiciju i ponašanje može razlikovati u različitim društvima – moguće je da je romantična ljubav gotovo univerzalna, ali kulturalna pravila mijenjaju način na koji se to emocionalno stanje doživljava, izražava i pamti

MODEL ULAGANJA – teorija prema kojoj odanost osobe u vezi ovisi o njezinom zadovoljstvu vezom u terminima dobitaka, gubitaka i razine očekivanja, razini očekivanja od alternativne veze, te o tome koliko je uložila u vezu, a bit će izgubljeno ako je napusti.

· da bismo predvidjeli hoće li ljudi ostati u intimnim vezama trebamo znati:
a) koliko su zadovoljni vezom
b) što misle o alternativnoj vezi
c) koliko je njihovo ulaganje u vezu

· kad se radi o dugotrajnim vezama, odanost se ne temelji samo na količini nagrada i kazni koje ljudi primaju; ona ovisi i o percipiranim ulaganjima u odnos, zadovoljstvu odnosom i alternativi za vezu

· odnosi razmjene – odnosi kojima upravlja potreba za jednakošću, tj. za jednakim omjerom dobitaka i gubitaka; karakteristični za interakcije među novim poznanicima; vođene normom jednakosti; ljudi prate tko koliko doprinosi, te se osjećaju iskorištenima ako smatraju da više ulažu u odnos nego što od njega dobivaju

· odnosi zajedništva – odnosi u kojima je primarna briga osobe reagiranje na potrebe druge osobe; karakteristični za interakcije među bliskim prijateljima, članovima obitelji i romantičnim partnerima; vođene željom za uzajamnim pomaganjem u teškim trenucima

EVOLUCIJSKI PRISTUP LJUBAVI – teorija proizašla iz evolucijske biologije koja pretpostavlja da muškarce i žene privlače različita obilježja suprotnog spola, jer to maksimalno povećava njihov reproduktivni uspjeh.

· muškarci – privlači ih ženin izgled, budući da dob i zdravlje određuju reproduktivnu sposobnost; preferiraju supruge mlađe od njih; više su uznemireni scenarijem seksualne nevjere

· žene – privlače ih muškarčevi resursi, jer su suočene s visokim reproduktivnim ulaganjima, te traže resurse i podršku potrebnu za podizanje djeteta; reagiraju na ekonomska postignuća i postignuća u karijeri; cijene ambicioznost, marljivost i dobru mogućnost zarađivanja; preferiraju supruga bliskog po dobi; više uznemirene scenarijem emocionalne nevjere

TEORIJA STILOVA PRIVRŽENOSTI – pretpostavlja da vrste odnosa koje uspostavljamo rano u životu utječu na vrste odnosa koje uspostavljamo u odrasloj dobi.

· ključna pretpostavka je da određeni stil privrženosti koji usvojimo kao dojenčad i mala djeca postaje naš radni model ili shema toga kakvi bi odnosi trebali biti; ta shema nas prati kroz život i uopćava se na sve naše odnose s drugim ljudima

STILOVI PRIVRŽENOSTI – očekivanja o odnosima s drugima koja ljudi razvijaju, utemeljena na odnosima koje su u dojenačkoj dobi imali sa svojim primarnim odgajateljem.

· razlikujemo 3 stila privrženosti (Ainsworth i sur.):
a) sigurni stil privrženosti (56%) – obilježava ga povjerenje, izostanak straha od napuštanja, te osjećaj da smo vrijedni i prihvaćeni
- sposobni su razviti zreo i trajan odnos u odrasloj dobi; lako se zbližavaju s drugima, spremni su im vjerovati, te imaju zadovoljavajuće romantične veze; ne brinu često o tome hoće li biti napušteni ili hoće li im se netko previše približiti; imaju najotpornije dugotrajne veze, najodaniji su i najviše zadovoljni svojim vezama
b) izbjegavajući stil privrženosti (25%) – obilježava ga potiskivanje potrebe za privrženošću, jer su pokušaji uspostavljanja intimnosti odbijeni
- manje su sposobni vjerovati drugima, teško razvijaju bliske i intimne veze; nelagodno im se zbližavati s drugima, teško im je vjerovati drugima, te imaju manje zadovoljavajuće romantične veze; imaju najmanju vjerojatnost stupanja u vezu, te najmanju vjerojatnost izjavljivanja da su bili zaljubljeni; u vezi održavaju udaljenost i imaju najnižu razinu odanosti
c) anksiozni/ambivalentni stil privrženosti (19%) – obilježava ga zabrinutost da drugi neće uzvratiti želju osobe za intimnošću, što dovodi do natprosječnog stupnja anksioznosti
- žele razviti bliskost s partnerom, ali se boje da im partner neće uzvratiti naklonost; imaju manje zadovoljavajuće veze, pretjerano su zaokupljeni svojim vezama; imaju najkratkotrajnije veze, no najbrže stupaju u njih; najviše se uzrujavaju i ljute kada im ljubav nije uzvraćena
· anksiozna žena u vezi s izbjegavajućim muškarcem – stabilna veza
zbog uloge stereotipa: žene ulažu mnogo energije, pokazuju zabrinutost zbog načina na koji se veza odvija, ponašaju se brižno, dok muškarci ne ulažu mnogo energije u odnos, iskazuju malo emocija i izbjegavaju rasprave o odnosu
· izbjegavajuća žena u vezi s anksioznim muškarcem – kratkotrajne veze

DIJALEKTIKA ODNOSA – teorija koja pretpostavlja da su veze neprestano u stanju mijenjanja, zbog djelovanja suprostavljenih sila autonomije/povezanosti, novosti/predvidljivosti i otvorenosti/zatvorenosti.

· autonomija/povezanost – tenzija između želje da zadržimo svoju nezavisnost i autonomiju i želje da osjetimo emocionalnu povezanost s drugom osobom (važno kada se veza uspostavi)

· novost/predvidljivost – tenzija između želje za uzbuđenjem i novosti u vezi i želje za onim što je sigurno i predvidljivo (važno kada se veza uspostavi)

· otvorenost/zatvorenost – tenzija između želje da se otvorimo i otkrijemo drugoj osobi i želje da budemo privatni i diskretni (najvažnije u početnim stupnjevima odnosa)

5 temeljnih strategija za prekidanje veza:

a) pozitivni ton – govorite partneru da vam je stalo do njega

b) verbalno udaljavanje – govorite partneru da više niste zaljubljeni

c) ponašajno udaljavanje – izbjegavate susret s partnerom

d) negativno usmjeravanje odnosa – govorite partneru da biste oboje trebali početi izlaziti s drugim ljudima

e) opravdanje - govorite partneru da odnos ne zadovoljava vaše potrebe

4 stupnja prekida (Duck):

a) intrapersonalni – pojedinac mnogo razmišlja o tome kako je nezadovoljan odnosom

b) dijadni – pojedinac raspravlja o prekidu s partnerom

c) socijalni – prekid se objavljuje drugim ljudima

d) intrapersonalni – pojedinac se oporavlja od prekida, te smišlja objašnjenje ili verziju zašto i kako se on dogodio 

4 oblika ponašanja koji se javljaju u problematičnim vezama (Rusbult): 

a) prekid – aktivno nanošenje štete ili prekid veze (varanje, prijetnja prekidom, stvarni odlazak) 

b) razgovor – aktivni i konstruktivni pokušaj u poboljšanja uvjeta (rasprava o problemima, pokušaji mijenjanja, posjeti terapeutu)

c) odanost – pasivno, ali optimistično iščekivanje da se uvjeti poboljšaju (nada da će se stvari poboljšati, molitva, pružanje podrške umjesto svađanja)

d) zanemarivanje – pasivno dopuštanje da se uvjeti pogoršaju (odbijanje suočavanja s problemima, zanemarivanje partnera, ne ulaganje energije u vezu)

3 razloga fatalne privlačnosti (Femlee):

a) javlja se kada je osoba drugačija od vas
b) osoba je različita jer je u potpunosti jedinstvena

c) osoba je različita jer ima ekstremno izražena neka obilježja

PREKID:

· ostavljači – osoba s visokim stupnjem odgovornosti za odluku o prekidu

· ostavljeni – osoba s niskim stupnjem odgovornosti za odluku o prekidu

· uzajamni – sudjelovali s partnerom u donošenju odluke o prekidu

· Akert:
a) ostavljeni: očajni, usamljeni, depresivni, tužni, ljuti, gotovo svi doživljavaju tjelesne teškoće u tjednima nakon prekida (glavobolja, poremećaji spavanja i hranjenja, bolovi u trbuhu); ostavljači: najmanje uznemireni, prekid najmanje bolan i stresan, osjećali se krivima i tužnima, imali najmanje negativnih simptoma; uzajamni: uznemireni i povrijeđeni, ali manje nego ostavljeni, manje ravnodušni nego ostavljači, izbjegli neke negativne i tjelesne reakcije, stresnije podnijeli nego ostavljači
b) muškarci nisu jako zainteresirani da ostanu prijatelji s bivšima niti kada su u ulozi ostavljača niti kada su u ulozi ostavljenih; žene zainteresiranije da ostanu prijatelji, pogotovo ako su ostavljene; kod uzajamnog prekida interes muškaraca i žena za buduće prijateljstvo se najviše podudara
ISTRAŽIVANJA – MEĐUOSOBNA PRIVLAČNOST:

Festinger, Saschter i Back (učinak blizine): 
pratili sklapanje prijateljstava među parovima u različitim stambenim zgradama; stanarima su stanovi dodjeljivani nasumično, kako bi se pojavilo slobodno mjesto, te su gotovo svi useljeni bili stranci; isp. su trebali imenovati 3 najbliža prijatelja iz cijelog naselja: 65% spomenutih prijatelja živjelo u istoj zgradi, iako ni ostale zgrade nisu bile udaljene; 41% prvih susjeda navelo je da su bliski prijatelji kao i 22% onih koji su bili udaljeni dvoja vrata, dok je samo 10% onih koji su živjeli na suprotnim krajevima hodnika navelo da su bliski prijatelji; stanovanje na vrhu stepenica i u blizini poštanskih sandučića dovelo je do toga da su ovi parovi susretali većinu stanara s gornjeg kata (funkcionalna udaljenost). 

Moreland i Beach (učinak puke izloženosti): 
dovodili pomoćnice istraživača u veliku studijsku predavaonicu; one nisu uspostavljale interakciju s profesorom niti s ostalim studentima, samo bi ušetale i mirno sjele u prvi red, gdje su ih svi mogli vidjeti; razlikovale su se po broju predavanja kojima su prisutstvovale – od 15 do 0 u kontrolnoj situaciji; na kraju semestra, studentima koji su pohađali predavanja prikazane su slike žena koje su procjenjivali na nekoliko mjera sviđanja i privlačnosti; studentima su se žene to više sviđale što su ih češće viđali na predavanjima, iako nikad nisu bili u interakciji s njima. 

Curtis i Miller (uzajamno sviđanje): 
studenti su sudjelovali u učenju u parovima (nisu se poznavali); jedan član svakog para nasumično je odabrao da primi obavijest; jedan dio studenata su naveli na vjerovanje da se sviđaju drugom studentu, a drugi dio da se ne sviđaju; parovi su se potom opet sreli i razgovarali; pojedinci koji su mislili da se sviđaju drugima, ponašali su se prema partnerima na način koji potiče sviđanje: otkrivali su više o sebi, rjeđe su iskazali neslaganje o temama rasprave, bili topliji i ugodniji nego pojedinci koji su mislili da se ne sviđaju drugoj osobi (zrcaljenje).

Hatfield i sur. (prediktori sviđanja):
732 studenta spoj na slijepo (ples, razgovor); fizička privlačnost najbolji prediktor hoće li se svidjeti jedno drugome. 

Langlois i Roggman (privlačnost):
stvorile kombinaciju slika lica; privlačno lie ima poznata i ugodna obilježja. 

Perrett i sur. (privlačnost):
kombinacija od 60 pojedinačnih fotografija («prosječna privlačnost») manje privlačna od kombinacije 15 najprivlačnijih lica od tih 60 («visoka privlačnost»).

Snyder, Decker i Berscheid (samoispunjavajuće proročanstvo)
muškim studentima dali neke informacije o telefonskoj sugovornici, pa tako i sliku; oni koji su mislili da razgovaraju s privlačnom ženom, reagirali su na topliji i društveniji način, pa su i žene reagirale samouvjerenije, zabavnije i toplije 
Rusbult (model ulaganja): 
studenti u heteroseksulanim vezama su 7 mj. popunjavali upitnike, a nakon svaka 3 tj. su odgovarali na pitanja o svakoj od sastavnica modela -  zadovoljstvo vezom temelji se na usporedbi dobitaka i gubitaka i utvrđivanja nadmašuje li ishod njihova očekivanja o tome što bi trebali dobiti u vezi (razina očekivanja); odanost ovisi o 3 varijable: koliko su zadovoljni, koliko smatraju da su uložili u vezu, imaju li dobru alternativnu vezu; varijable odanosti predviđaju koliko će veza biti stabilna. 

Simpson, Rholes i Nelligan (stilovi privrženosti):
upitnicima mjerena privrženost heteroseksualnih partnera; ženama rečeno da će u drugom dijelu istraživanja doživjeti eksperimentalni postupak koji kod većine ljudi izaziva znatan stupanj anksioznosti i nelagode, te su pričekale u prisutnosti svog partnera; analizirane su njihove reakcije: sigurno privržene žene su se tijekom razdoblja čekanja ispunjenog anksioznošću obratile svom partneru  tražeći podršku i utjehu, dok izbjegavajuće to nisu učinile; kad su djevojke počele pokazivati nelagodu muškarcima koji su sigurno privrženi, oni su reagirali pojačanom podrškom i razumijevanjem; kad su djevojke izbjegavajućih partnera počele pokazivati da su uzrujane, oni su reagirali smanjenjem utjehe i podrške.

PROSOCIJALNO PONAŠANJE
PROSOCIJALNO PONAŠANJE – bilo koje djelo počinjeno s ciljem ostvarivanja dobrobiti za drugu osobu.
ALTRUIZAM – želja za pomaganjem drugoj osobi čak i ako ono podrazumijeva gubitak za osobu koja pomaže.

EVOLUCIJSKA PSIHOLOGIJA – pokušaj objašnjenja socijalnog ponašanja u terminima genetskih čimbenika koji su evoluirali tijekom vremena prema načelima prirodne selekcije. 
· evolucijski psiholozi vjeruju da ljudi pomažu drugima zbog triju čimbenika koji su postali usađeni u naše gene: selekcije srodnika, norme uzajamnosti i sposobnosti za učenje novih socijalnih normi
· selekcija srodnika – pretpostavka da prirodna selekcija preferira ponašanja kojima pomažemo genetskim srodnicima
· norma uzajamnosti – očekivanje da će pomaganje drugima povećati vjerojatnost da će oni nama pomoći u budućnosti

· učenje socijalnih normi – ljudi koji ih najbolje nauče imaju prednost u preživljavanju; kroz prirodnu selekciju sposobnost učenja socijalnih normi je postala dio našeg genetskog naslijeđa

TEORIJA SOCIJALNE RAZMJENE – pretpostavlja da je ono što činimo u znatnoj mjeri određeno željom da maksimalno povećamo svoje dobitke i maksimalno smanjimo svoje gubitke.
· pružanje pomoći je ulaganje u budućnost, pri čemu se socijalna razmjena sastoji u tome da će nam jednog dana, kada to bude potrebno, netko pomoći
· pomaganje može otkloniti osobnu nelagodu promatrača

· zbog pomaganja možemo primiti nagradu npr. (socijalno odobravanje i povećanje osjećaja vlastite vrijednosti)

· pomaganje se javlja rjeđe kada postoje veliki gubici (npr. fizička opasnost, bol, oduzimanje previše vremena)

· ljudi pomažu samo kada dobici premašuju gubitke (ne postoji stvarni altruizam)

· prosocijalni postupci su dvostruka nagrada, jer pomažu i pružatelju i primatelju pomoći

HIPOTEZA EMPATIJA-ALTRUIZAM – pretpostavka da ćemo, kada doživljavamo empatiju s osobom, pokušati pomoći toj osobi iz potpuno altruističnih razloga, neovisno o tome možemo li time što dobiti.
· čisti altruizam se vjerojatno javlja kada doživimo empatiju

· empatija – sposobnost uživljavanja u stanje druge osobe i doživljavanje događaja i osjećaja na način na koji ih ta osoba doživljava

OSOBNE ODREDNICE PROSOCIJALNOG PONAŠANJA:
ALTRUISTIČNA LIČNOST – ona obilježja osobe koja je potiču da pomaže drugima u nizu različitih situacija.
SPOL – postoje različite norme za muškarce i žene, tako da oni uče cijeniti različite osobine i ponašanja.

· muškarci – obilježja muške spolne uloge su kavalirstvo i junaštvo, te će zato oni češće pomagati u situacijima koje zahtijevaju kratkotrajna kavalirska i herojska djela

· žene –  obilježja ženske spolne uloge su skrb, brižnost i sklonost uspostavljanju dugotrajnih i bliskih veza, te će one češće pomagati u dugotrajnim vezama u kojima je manje opasnosti i više predanosti

KULTURA – u zapadnim kulturama ljudi su obično individualisti i imaju nezavisan doživljaj sebe, dok ljudi u kolektivističkim kulturama imaju međuzavisan doživljaj sebe, te su skloniji definirati sebe u terminima svojih socijalnih odnosa.
· vlastita grupa – grupa s kojom se pojedinac kao član poistovjećuje

· vanjska grupa – grupa s kojom se pojedinac ne poistovjećuje

· ljudi, u svim kulturama, su skloniji pomoći članovima svoje grupe, a manje skloni pomoći članovima vanjske grupe
· pripadnici kolektivističkih kultura skloniji su pomoći članovima vlastite grupe, nego pripadnici individualističkih kultura

· u kolektivističkim kulturama su ljudi manje skloni pomoći članovima vanjske grupe, nego ljudi u individualističkim kulturama

· simpatia – kulturalna vrijednost, prisutna u državama u kojima se govori španjolski; odnosi se na niz prijateljskih socijalnih i emocionalnih osobina, uključujući prijateljsko ponašanje, uljudnost, dobroćudnost, ugodnost i sklonost pomaganju drugima 

RASPOLOŽENJE – pomaganje ovisi o trenutnom raspoloženju osobe, tj. njegovom emocionalnom stanju.
· učinak pozitivnog raspoloženja – osjećaš se dobro, činiš dobro; 3 su razloga zašto dobro raspoloženje može potaknuti pomaganje:
a) potiče da primjećujemo svjetlu stranu života
b) dobar način produljenja dobrog raspoloženja
c) povećava svijest o sebi
· oslobađanje od negativnog raspoloženja – osjećaš se loše činiš dobro; pretpostavka da ljudi pomažu kako bi umanjili vlastitu tugu i nelagodu

SITUACIJSKE ODREDNICE PROSOCIJALNOG PONAŠANJA:
OKOLINA – ljudi češće pomažu u ruralnim područjima, jer postoji mogućnost da odrastanje u malom gradu potiče razvoj altruistične ličnosti (ključ je u vrijednostima koje su ljudi internalizirali); no pokazalo se da je gustoća stanovništva povezanija s pomaganjem nego ukupan broj stanovnika (što je veća, ljudi su manje skloni pomaganju).
· hipoteza urbane prenapučenosti (Milgram) – teorija prema kojoj su ljudi koji žive u gradovima neprestano bombardirani podražajima, te se drže za sebe kako bi izbjegli da ih preplave (ključ je u neposrednom okruženju ljudi)
BROJ PROMATRAČA – efekt broja promatrača – nalaz da što je veći broj promatrača koji svjedoče nesreći, manja je vjerojatnost da će bilo koji od njih pomoći.
5 koraka na temelju kojih ljudi donose odluke o tome hoće li intervenirati u slučaju nesreće (Latane i Darley):
1. primjećivanje događaja – kada se ljudi žure obraćaju manje pozornosti na ono što se događa oko njih, što smanjuje vjerojatnost da će pomoći
2. tumačenje događaja – da li se tumači kao nesretni događaj ili kao situacija u kojoj je potrebno priskočiti u pomoć

· nemar zbog mnoštva – pojava kod koje promatrači u slučaju nesreće pretpostavljaju da je sve u redu, jer nitko drugi ne djeluje zabrinuto

3. preuzimanje odgovornosti – moramo odlučiti da je naša odgovornost poduzeti nešto, a ne nečija tuđa

· difuzija odgovornosti – pojava kod koje se osjećaj odgovornosti za pružanje pomoći svakog promatrača smanjuje s povećanjem broja svjedoka

4. znanje o tome kako pružiti pomoć – ako ne znaju koji oblik pomoći pružiti, ljudi neće pomoći

5. odluka o pružanju pomoći – moramo odvagnuti dobitke i gubitke, biti sigurni da znamo kako pomoći, možemo ne pomoći ako nas je strah da ne napravimo budalu od sebe, učinimo pogrešnu stvar, pogoršamo situaciju, sebe ugrozimo

· ako je preskočen bilo koji od ovih koraka ljudi neće intervenirati
PRIRODA ODNOSA – u nekim vrstama odnosa ljudi uopće ne brinu o nagradama koje primaju, dok u drugima obraćaju pozornost na njih; razlikujemo:
a) odnosi zajedništva – ljudi zabrinuti zbog dobrobiti druge osobe

b) odnosi razmjene – ljudi vođeni zabrinutošću zbog jednakosti

· ljudi u odnosima zajedništva manje su zabrinuti za to što tko dobiva, a više za to koliko je pomoći potrebno drugoj osobi, dok ljudi u odnosima razmjene više brinu oko toga koliko tko dobiva, te su prilično uzrujani ako se vaga previše nagne na stranu jedne osobe

· pomaganjem u ovim odnosima upravljaju različite norme

POTICANJE POMAGANJA:

· ljudi ne reagiraju uvijek pozitivno ako im netko ponudi pomoć, jer se zbog prihvaćanja pomoći mogu osjećati nesposobnima i ovisnima, te zbog toga često odlučuju patiti u tišini, čak i ako to umanjuje vjerojatnost da će uspješno izvršiti zadatak

· sama svijest o preprekama pomaganju u opasnosti može povećati vjerojatnost da će ljudi prevladati ove prepreke

· prisiljavanje ljudi na volontiranje potiče volontiranje, prosvjetljavanjem ljudi o njegovim dobrobitima

· efekt suvišnog opravdanja – pružanje snažnih vanjskih razloga za obavljanje aktivnosti može smanjiti interes koji ljudi imaju za tu aktivnost, jer ljudi koji smatraju da je njihovo ponašanje uzrokovano prisilnim ekstrinzičnim razlozima podcjenjuju stupanj u kojem je njihovo ponašanje uzrokovano intrinzičnim razlozima (volontiranje)

ISTRAŽIVANJA – PROSOCIJALNO PONAŠANJE:

Greenberg (selekcija srodnika):

oslobodio pčele u blizini gnijezda koje su čuvale pčele čuvarice, te je promatrao koje su od njih pčele čuvarice primale u gnijezdo; uzgojio je uljeze različitog stupnja genetske sličnosti čuvaricama; sukladno shvaćanju o selekciji srodnika, pčele čuvarice pokazivale su znatno veću sklonost prihvaćanju pčela s kojima su bile u bliskom srodstvu.

Toi i Batson (hipoteza empatija - altruizam): 

Tražili od ispitanika da ocijene snimke novih emisija za sveučilišnu radiopostaju, od kojih je jedna nazvana Novosti iz osobnog života; slušali su intervju sa studenticom Carol kojoj su slomljene obje noge i teško joj je slijediti predavanja jer je u invalidskim kolicima; govori kako će morati odustati od kolegija ako ne pronađe nekog studenta koji će joj pomoći oko propuštenog gradiva; nakon slušanja snimke eksperimentatorica uruči ispitanicima omotnicu u kojoj je pismo profesora koji pita je li student koji je poslušao snimku voljan pomoći Carol na način da se nađe s njom i posudi joj svoje bilješke s predavanja

Suprotstavili su dva motiva: osobni interes i empatiju

Varirali su stupanj empatije (jaka i slaba empatija)

Varirali su stupanj nelagode izazvane odlukom osobe da neće pomoći (visoka nelagoda – svaki dan će viđati Carol; niska nelagoda – neće viđati Carol jer će ona učiti kod kuće)

Rezultati: 

1) u situaciji jake empatije jednak broj ljudi je odlučio pomoći neovisno o tome hoće li viđati Carol ili ne

2) u situaciji slabe empatije, znatno veći broj ljudi je odlučio pomoći kada su mislili da će viđati Carol na predavanjima

Hartshorne i May (altruistična ličnost):

Među učenicima srednje i osnovne škole opažali su sklonost pomaganju u različitim situacijama; pretpostavili su da mjere u kojem stupnju učenici imaju razvijenu altruističnu ličnost

Pokazalo se da stupanj u kojem su se učenici ponašali prosocijalno u jednoj situaciji nije bio visoko povezan sa stupnjem u kojem su se prosocijalno ponašali u drugoj situaciji, to ukazuje na činjenicu da ličnost nije jedina odrednica toga hoće li ljudi pomagati, već da to znatno ovisi o situaciji.

Eagly i Crowley (spolne razlike u prosocijalnom ponašanju):

U zapadnjačkim kulturama muškarci češće pomažu u situacijama koje zahtijevaju kratkotrajna kavalirska i herojska djela, dok žene češće pomažu u dugotrajnim vezama u kojima je manje opasnosti, ali više predanosti (npr. volontiranje).

Levine, Norenzayan i Philbrick (kulturalne razlike u prosocijalnom ponašanju):

Pomaganje će biti češće u kulturama koje cijene simpatiu (simpatia nema izravnog prijevoda, a odnosi se na niz prijateljskih socijalnih i emocionalnih osobina uključujući prijateljsko ponašanje, uljudnost, dobroćudnost, ugodnost i sklonost pomaganju drugima).

Isen i Levin (učinak pozitivnog raspoloženja na prosocijalno ponašanje):

Izazvali su dobro raspoloženje kod kupaca na način da su ostavili 10 centi u aparatu u telefonskoj govornici; kada su ispitanici pronašli novac, suradnik eksperimentatora je «slučajno» ispustio fascikl sa papirima koji su se rasuli po podu; 

zanimalo ih je hoće li se ispitanici zaustaviti da bi mu pomogli pokupiti papire.
Pokazalo se da je pronalaženje kovanice u telefonskoj govornici imalo značajan utjecaj na pomaganje; ljudi su skloniji pomagati drugima kada su dobro raspoloženi zbog različitih razloga.

Amato (ruralna nasuprot urbanoj sredini):

Osmislio je nesretan slučaj u kojem je muškarac šepao niz ulicu i iznenada se srušio uz bolan krik (podigao je nogavicu i prolaznici su mogli vidjeti krvavu nogu)

U malim se gradovima  polovica prolaznika zaustavila i ponudila pomoć, dok je u velikim gradovima samo 15% prolaznika ponudilo pomoć (to se događa zbog hipoteze urbane prenapučenosti)

Latanè i Darley (efekt broja promatrača):

Ispitanici su sjedili u kabinama i mislili su da sudjeluju u raspravi (neki su mislili da ih je samo dvoje, neki da ih je troje, neki petero, a neki da ih je znatno više); u jednom trenutku jedan od sudionika rasprave je doživio epileptički napad (to je bio suradnik eksperimentatora); ispitivalo se hoće li ispitanici na bilo koji način pokušati pomoći osobi koja je doživjela napad.
Rezultati:

1) Odgovor je ovisio o broju ljudi za koje su sudionici mislili da svjedoče nesreći

2) Kad su mislili da su jedini, većina ih je pokušala pomoći

3) Pomaganje se događalo sporije i u manjoj mjeri kada su ispitanici mislili da je više svjedoka

4) Što je veći broj promatrača koji svjedoče nesreći, manja je vjerojatnost da će bilo koji od njih pomoći 

Darley i Batson (primjećivanje događaja):

Ispitivali studente sjemeništa raznim upitnicima ličnosti koji su mjerili koliko su religiozni, te su pokazali da ljudi koji postižu visoke rezultate na ovim mjerama nisu ništa skloniji pomagati drugima od onih koji postižu niske rezultate

Istraživači su varirali temu govora koji su studenti trebali održati (tema 1:vrsta poslova kojim bi se trebali baviti, tema 2: priča o dobrom Samaritancu)

Ispitivalo se hoće li tema razgovora i stupanj religioznosti utjecati na pomaganje muškarcu koji je pao na pragu

Rezultati:

1) Tema razgovora nije utjecala na stupanj pomaganja

2) Ako im se žurilo, nije bilo vjerojatno da će pomoći, čak ni izrazito religiozni pojedinci koji su trebali držali govor o dobrom Samaritancu

Latanè i Darley (nemar zbog mnoštva):

Ispitanici su došli na mjesto testiranja i prije početka istraživanja morali su ispuniti jedan upitnik; dok rješavaju upitnik iz ventilacijskog otvora počinje izlaziti bijeli dim (nije stvarna opasnost, htjele su se ispitati reakcije ljudi na potencijalnu opasnost)

Rezultati:

1) Kad su bili sami, većina je ljudi krenula u akciju, upozoriti eksperimentatora da je u zgradi vjerojatno izbio požar

2) Kada ih je bilo troje za vrijeme ispunjavanja upitnika, u većini slučajeva su ostali sjediti i ispunjavati upitnik, čak i kada su morali rukom odmahivati gusti dim 

3) Pokazalo se da su ljudi koristili jedni druge kao izvor informacija, kada su vidjeli da drugi nisu zabrinuti, i oni su mirno nastavili rješavati upitnik    

Markey (odluka o pružanju pomoći):

Provjeravao jesu li ljudi bili manje skloni pomagati jedni drugima u chat grupama kako se broj ljudi u chat-roomu povećavao; istraživači su se priključili chat grupama u kojima je 2 – 19 ljudi raspravljalo o različitim temama; poslali su zahtjev za pomoć da pronađu nečiji profil koji je bio upućen svima u grupi, a u drugoj situaciji bio je upućen točno određenoj osobi; potom su mjerili koliko treba vremena da netko iz grupe odgovori na zahtjev za pomoć

Rezultati:

1) Kada je zahtjev upućen grupi u cjelini, pokazalo se da što je više ljudi u chat-roomu treba i više vremena da netko odgovori na zahtjev za pomoć

2) Kad je zahtjev upućen specifičnoj osobi, ta je osoba odgovarala prilično brzo, neovisno o veličini grupe

Clark i Mills (odnosi zajedništva nasuprot odnosima razmjene):

Ispitanicima je rečeno da rade u paru sa osobom koja je smještena u susjednoj sobi; untar sobe se nalazilo crveno svjetlo koje je davalo podatke o tome kako napreduje njihov partner u drugoj sobi; 2 situacije: 1. svjetla su pokazivala da partner treba pomoć u zadatku, 2. svjetla pokazivala da je partner ostvario osobito dobar uradak na zadatku i da će oboje zbog toga biti nagrađeni

Pretpostavke:

1) Sudionici će češće gledati u svjetla ako su zabrinuti za potrebe svog partnera

2) Sudionici koji su zabrinuti za razmjenu i jednakost osobito će često gledati u svjetla kako bi pratili koliko duguju svom partneru za pomaganje u osvajanju nagrade

Rezultati:

1) Broj pogleda koje su ljudi u obje situacije uputili prema svjetlu ovisio je o tome jesu li bili u odnosima zajedništva (partner im je bio prijatelj) ili u odnosima razmjene (partner im je bio stranac)

2) U odnosima zajedništva ljudi su više brinuli o potrebama partnera nego duguju li što partneru

3) U odnosima razmjene, bili su zabrinuti za to koliko je dobar uradak na zadatku partner postigao, vjerojatno zato da prate koliko će mu dugovati zauzvrat 

Beaman (povećanje vjerojatnosti da će promatrači intervenirati):

Po slučaju rasporedili studente da slušaju predavanje o intervenciji promatrača ili predavanje o nepovezanoj temi; 2 tjedna kasnije svi su sudjelovali u nečemu za što su mislili da je nepovezano sociološko istraživanje tijekom kojeg su naišli na studenta koji je ležao na podu; suradnik eksperimentatora prošao je pored studenta na podu i ponašao se nezabrinuto (ovo je dvosmislena situacija pa se očekivalo da će suradnik eksp. poslužiti ispitanicima kao orijentir za ponašanje) 

Rezultati:

1) Ako nisu slušali predavanje o intervenciji, većina je ispitanika koristila suradnika eksperimentatora kao uzor za ponašanje u nejasnoj situaciji

2) Ispitanici koji su slušali predavanje o intervenciji promatrača, zaustavili su se i pomogli studentu koji je ležao na podu 
AGRESIJA
AGRESIVNO PONAŠANJE – namjerno ponašanje kojem je cilj nanošenje fizičke ili psihičke boli.
NEPRIJATELJSKA AGRESIJA – agresivni postupci koji proizlaze iz osjećaja ljutnje i usmjereni su na nanošenje boli.

INSTRUMENTALNA AGRESIJA – agresija koja je sredstvo za postizanje nekog drugog cilja, a ne nanošenja boli.

HIDRAULIČKA TEORIJA (Freud) – teorija prema kojoj se neizražene emocije nakupljaju i stvaraju pritisak, te se moraju izraziti kako bi se taj pritisak smanjio.

· thanatos – instinktivni nagon smrti koji dovodi do agresivnih postupaka

· eros – instinkt života

NEURALNI I KEMIJSKI UTJECAJI NA AGRESIJU:
· amigdala – područje u središnjem dijelu mozga koje je povezano s agresivnim ponašanjima
· serotonin – kemijska tvar u mozgu koja može inhibirati agresivne impulse

· testosteron – hormon povezan s pojačanom agresijom

· alkohol – smanjuje naše inhibicije za socijalno nepoželjna ponašanja (agresivne postupke); djeluje kao disinhibitor čineći nas manje opreznima nego inače

SITUACIJSKI UZROCI AGRESIJE:

BOL I NELAGODA – bol i drugi oblici tjelesne nelagode mogu smanjiti prag za agresivno ponašanje, te smo pod njihovim utjecajem skloni iskaliti se na najbližoj osobi.
SOCIJALNE SITUACIJE – neugodan osjećaj frustracije glavni je uzrok agresije, a javlja se kada je osoba spriječena u ostvarenju cilja, no agrsija se može javiti i zbog izravne provokacije i potrebe za uzvraćanjem, pri čemu je važan stupanj u kojem je provokacija bila namjerna i postojanje olakotnih okolnosti koje moraju biti poznate u trenutku provokacije.

· frustracijska teorija agresije – teorija prema kojoj frustracija, tj. percepcija da smo spriječeni u ostvarenju cilja, povećava vjerojatnost agresivnog reagiranja

· čimbenici koji povećavaju frustraciju:
a) blizina cilja ili predmeta želje – što je cilj bliže, to je očekivanje zadovoljenja veće, te je agresija vjerojatnija
b) neočekivanost – kada je frustracija neočekivana agresija se povećava

·  ako je frustracija razumljiva, legitimna i nenamjerna sklonost prema agresiji bit će smanjena
· relativna deprivacija – percepcija da vi ili vaša grupa imate manje nego što zaslužujete, manje od onoga što očekujete ili manje od onoga što imaju ljudi slični vama; uzrokuje agresiju

AGRESIVNI PREDMETI KAO ZNAKOVI – agresivni znak – predmet koji je povezan s agresivnom reakcijom i čija prisutnost može povećati vjerojatnost javljanja agresije (npr. oružje, prisustvo drugih ljudi koji se ponašaju agresivno).
· teorija socijalnog učenja – teorija prema kojoj socijalno ponašanje (agresija) usvajamo opažanjem i oponašanjem drugih

IZLOŽENOST NASILJU U MEDIJIMA – oko 58% svih TV programa sadrži nasilje, od kojih 78% ne sadrži nimalo kajanja, kritike ili kazne
· djeca koja vide veću količinu nasilja na TV iskazuju veću količinu nasilja u kasnijoj dobi, pri čemu se učinak tijekom vremena akumulira
· gledanje nasilja na TV ima najveći utjecaj na djecu koja su početno donekle sklona nasilju

· igranje nasilnih videoigrica ima isti učinak kao i gladanje nasilja na TV

· nasilje u medijima može djelovati i na ponašanje odraslih (npr. stope ubojstava veće tjedan dana nakon boksačkih mečeva teške kategorije)

· gledanje nasilja na TV ima: otupljujuć utjecaj na reakcije ljudi, preuveličava sliku o stupnju nasilja koje se događa van doma, osobe koje često gledaju TV u većem su strahu da će i same biti napadnute, gledanje nasilnog ponašanja slabi predhodno naučene inhibicije prema nasilnom ponašanju, može se potaknuti oponašanje, osvještavaju se vlastiti osjećaji ljutnje – što agresivnu reakciju čini vjerojatnijom, dovodi do toga da se na svijet gleda kao na opasno mjesto, pa su pojedinci spremniji ponašati se agresivno

NASILNA PORNOGRAFIJA – potiče veće prihvaćanje seksualnog nasilja nad ženama, te je gotovo siguran čimbenik povezan sa stvarnim agresivnim ponašanjem prema ženama; gledanje pornografskog nasilja prema ženama usmjerava agresivne osjećaje na ženu kao cilj; produljeno izlaganje ovakvom nasilju dovodi do većeg prihvaćanja istog i manjeg suosjećanja prema žrtvi.
· socijalni scenarij – načini društvenog ponašanja koje implicitno učimo iz svoje kulture (uloga žene odbijanje muškarčevih seksualnih ponuda, a muškarčeva uloga da bude uporan)

SMANJIVANJE AGRESIVNOG PONAŠANJA:

· stroga kazna sama po sebi obično ima oblik agresivnog postupka, pa osobe koje kažnjavaju zapravo modeliraju agresivno ponašanje osobi čije agresivno ponašanje pokušavaju smanjiti i mogu potaknuti tu osobu da oponaša njihove postupke

· prijetnja relativno strogom kaznom za počinjeni prijestup nema utjecaja na smanjenje privlačnosti prijestupa
· prijetnja blagom kaznom, stupnja dovoljno jakog da navede osobu da privremeno prestane s neželjenom aktivnošću, potiče osobu na opravdavanje takve ograničenosti i kao rezultat može smanjiti privlačnost postupka (kod djece)

· kazna mora biti brza i izvjesna, tj. mora neposredno slijediti počinjeno kazneno djelo, a vjerojatnost izbjegavanja kazne mora biti nepostojeća

· stroga kazna ne zastrašuje protiv nasilnih zločina

· dosljednost i izvjesnost kazne za nasilno ponašanje znatno su učinkovitija sredstva zastrašivanja nego težina kazni

· u području obiteljskog nasilja blaga kazna, dosljedno odmjerena barem je kratkoročno učinkovita

· katarza – shvaćanje da ispuštanje pare agresivnim ponašanjem, gledanjem drugih kako se agresivno ponašaju ili maštanjem o agresiji, oslobađa nakupljenu agresivnu energiju i stoga umanjuje vjerojatnost daljnjeg agresivnog ponašanja
· iskazivanje otvorene agresije prema osobi mijenja osjećaje pojedinca prema toj osobi, jačajući negativne osjećaje i povećavajući vjerojatnost buduće agresije prema toj osobi

· ako postoji veliki nesklad između onog što vam je osoba učinila i jačine vaše osvete, morate opravdati tu nepodudarnost omalovažavajući objekt vašeg bijesa – okrivljavanje žrtve naše agresije
Što učiniti s ljutnjom?

· kontrolirati vlastitu ljutnju aktivnim dopuštanjem (primjena jednostavnih sredstava poput brojanja do 10, dubokog disanja, zaokupljanja nekom aktivnošću) da se istroši

· izražavanje ljutnje – ljutnja se mora izraziti na nenasilan i neponižavajuć način, bez osuđivanja

· mora se razviti svijest o svojim osjećajima

· isprika – preuzimanje odgovornosti za postupak i ukazivanje na to da je mala vjerojatnost da će se to ponoviti

· modeliranje neagresivnog ponašanja

· trening komunikacije i vještina rješavanja problema – učenje kako izraziti ljutnju ili uzrujanost na konstruktivan, nenasilan i nerazoran način, kako pregovarati i postići kompromis, kako biti osjetljiv prema potrebama i željama drugih

· izazivanje empatije – potiče svijest o potrebama drugih i smanjuje potrebu za agresijom

· podučavanje empatije u školama

ISTRAŽIVANJA – AGRESIJA:

Griffitt i Veitch (nelagoda kao uzrok agresije):

Jedan dio ispitanika rješavao test u prostoriji sa normalnom temperaturom, drugi dio u prostoriji sa temp. 32˚ C; ispitanici koji su rješavali test na 32˚ C, izjavili da se osjećaju agresivnije, ali su pokazali i više neprijateljstva prema nepoznatoj osobi koju su trebali procijeniti.

Harris (blizina cilja i frustracija): 

Eksperimentatori su se ubacivali u red ispred osoba koje su čekale na raznim mjestima, neki su se ubacili ispred 2. osobe u redu, a neki ispred 12. osobe; reakcije ljudi koji su čekali bile su znatno agresivnije ako se eksperimentator ubacio ispred osobe koja je bila 2. u redu.

Kulik i Brown (neočekivana frustracija):

Studenti su trebali nazivati nepoznate osobe i tražiti ih priloge u dobrotvorne svrhe, studenti su trebali dobiti određeni postotak donirane svote; neke su naveli da očekuju visoke priloge, dok je drugima rečeno da očekuju manje svote; istraživači su se pobrinuli da niti jedna osoba koju su studenti nazvali na da prilog; pokazalo se da su studenti koji su očekivali znatne priloge bili mnogo frustriraniji i usmjeravali više verbalne agresije na ne-darovatelje na način da su govorili strože i snažnije lupali slušalicom.

Baron (izravna provokacija i uzvraćanje):

Sudionici osmišljali oglas, a eksperimentator ih je procjenjivao i dijelio kritike;

2 situacije: 1. oštra kritika na blag način,  2. kritika upućena na uvredljiv način; 

kada im je omogućeno uzvraćanje, sudionici kojima je bila upućena stroža kritika na uvredljiv način bili su skloniji vratiti na jednak način.

Johnson i Rule (izravna provokacija i uzvraćanje):

Pomoćnik eksperimentatora uvrijedio studente; polovici ispitanika je prije rečeno da je pomoćnik dobio lošu ocjenu na ispitu i da je zbog toga prilično uzrujan; drugoj polovici je to rečeno tek nakon što je uvreda izrečena.

Kasnije su svi studenti imali priliku uzvratiti odabiranjem razine neugodnog zvuka kojoj će izložiti pomoćnika; studenti koji su unaprijed znali za lošu ocjenu na ispitu, birali su manje intenzivnu buku.

Berkowitz i LePage (prisutnost oružja-agresivni znak):

U studentima je izazvana ljutnja; kod jednog dijela je ta ljutnja izazvana u prostoriji u kojoj je bilo odloženo oružje, a kod drugog dijela studenata je bio prisutan neutralni predmet; potom je sudionicima pružena prilika da zadaju elektrošokove drugom studentu; oni studenti kod kojih je ljutnja izazvana uz prisutnost oružja zadavali su snažnije elektrošokove od onih koji su imali neutralni predmet u prostoriji.

Bandura (teorija socijalnog učenja – Bobo lutka):

· to svi znamo

Liebert i Baron (izloženost nasilju u medijima):

Skupinu djece izložili iznimno nasilnoj epizodi policijske TV-drame, kontrolna skupina je gledala uzbudljiv, ali nenasilan sportski događaj; potom je svakom djetetu dozvoljeno igranje u drugoj prostoriji s drugom djecom; oni koji su gledali nasilnu policijsku dramu iskazali su znatno više agresije prema svojim suigračima.

Cline (otupljujući utjecaj nasilja na TV-u):

Mjerili fiziološke reakcije nekoliko mladića dok su gledali okrutan i krvav boksački meč; oni koji su u svakodnevnom životu mnogo gledali TV bili su relativno ravnodušni prema pokolju u ringu, odnosno nisu pokazivali fiziološke dokaze uzbuđenja, anksioznosti ili druge uzbuđenosti

Thomas (otupljujući utjecaj nasilja na TV-u):

Sudionici gledali ili nasilnu policijsku dramu ili uzbudljivu, ali nenasilnu odbojkašku utakmicu; nakon kratke stanke promatrali su verbalno i fizički agresivnu interakciju između dvoje djece predškolske dobi; oni koji su gledali policijsku dramu reagirali su manje emocionalno; početno gledanje nasilja djelovalo je tako da ih je desenzitiziralo na kasnije agresivne postupke.
Malamuth (nasilna pornografija i nasilje nad ženama):

Studenti gledali jedan od dva erotska filma (u jednom filmu dvije odrasle osobe vodile ljubav uz uzajamni pristanak, a u drugi je prikazivao silovanje)

Nakon filma, od muškaraca je zatraženo da se upuste u seksualnu maštariju;

Oni koji su gledali silovanje, osmislili su nasilniju seksualnu maštariju;

Produljeno izlaganje prikazima seksualnog nasilja nad ženama dovodi do većeg prihvaćanja ove vrste nasilja, te do manjeg suosjećanja sa žrtvom.
Geen (katarza i agresija):

Svaki od sudionika uparen je s drugim studentom (suradnik eksperimentatora); prvo, suradnik je razljutio sudionika i tijekom tog razdoblja sudioniku su zadani el. šokovi kada se njegov partner nije složio s njegovim mišljenjem; zatim se tijekom lažnog ispitivanja «učinka kazne na učenje» sudionik ponašao kao učitelj, a suradnik kao učenik; kada je učenik pogriješio, neke od sudionika je zatraženo da zadaju električne šokove za svaku pogrešku; na drugom zadatku svim sudionicima je pružena prilika da zadaju šokove

Pretpostavke:

Ako je djelovao katarzični učinak, očekivalo se da će sudionici koji su već u prvom dijelu zadavali šokove u drugom zadatku zadavati manje šokova i manje intenzivne šokove

Rezultati:

Sudionici koji su u prvom zadatku mogli zadavati šokove iskazali su još snažniju agresiju kada im je ponovno pružena mogućnost zadavanja šokova 

Kahn (katarza i agresija):

Mladić koji je glumio medicinskog tehničara iznio je uvredljivu opasku o studentima; u jednoj eksperimentalnoj situaciji ispitanicima je dozvoljeno da iskažu svoje neprijateljstvo prema tehničaru tako da ga tuže njegovom nadređenom, u drugoj situaciji sudionicima nije pružena nikakva prilika da iskažu agresiju; pokazalo se da iskazivanje agresije nije inhibiralo sklonost prema daljnjoj agresiji jer su sudionici koji su imali mogućnost iskazivanja neprijateljstva osjećali veći odbojnost i neprijateljstvo prema tehničaru

Obuchi, Kamed i Agarie: 
- njihovo istraživanje je pokazalo da je bilo kakva isprika koja je pružena iskreno i u kojoj je počinitelj preuzeo potpunu odgovornost  djelotvorni način smanjenja agresije
Baron (utjecaj empatije na agresiju):

· auti u koloni na semaforu, upali se zeleno svjetlo, a prvi auto ne kreće; ostali trube

· dodane još dvije situacije u eksperiment (pješak pretrčao između 1. i 2. auta dok je još bilo crveno za aute, pješak na štakama prolazio između 1. i 2. auta i uspio prijeći cestu dok je još bilo crveno)

· kada se upalilo zeleno svjetlo, a prvi auto nije krenuo, drugi su trubili u svim situacijama, osim u zadnjoj kada su prethodno vidjeli osobu na štakama

· osjećaj empatije, kada je jednom izazvan, potaknuo je svijest potencijalnih trubača o potrebama drugih i smanjio njihovu potrebu da budu agresivni
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