LICNOST U SOCIJALNOM
OKRUZENJU

Y




Sadrzaj predavanja

dCovek kao socijalno bié¢e }_
> Socijalni identitet i socijalno ja "\
»Socijalno opazanje |

» Atribucija — objasnjavanje ponasanja
» Stavovi

* Menjanje stavova ubedivanjem

* Menjanje stavova usled disonance

* Predrasude i stereotipije
dMedusobna privlacnost i ljubav
(ASocijalni uticaj ,
AGrupno funkcionisanje



COVEK KAO SOCIJALNO BICE

Covek Zivi u socijalnoj sredini

Neprirodno je izucavati coveka kao
zaseban entitet van socijalnog konteksta
(postoje naucni i prakticni razlozi
proucavanja dela psihe ili ponasanja
coveka koji su karakteristicni za pojedine
psiholo§ke discipline)

koje socijalna sredma ima na coveka i
interakciju medu ljudima

OBLASTI PROUCAVANIA socijalne
psihologije:
» SOCIJALNA KOGNICUA

» SOCIJALNA INTERAKCUA i SOCJALNE
GRUPE

> SOCIJALNO UCENJE (SOCIJALIZACUJA)




SOCUALNI IDENTITET | SOCUJALNO JA

Identitet — gradi se na osnovu pripadanja odredenim

socijalnim grupama (nacija, geografsko-jezicko | ?

podrucje, profesija, veroispovest...) ? . ? ,7
e

SOCUALNI IDENTITET (pripadnost odredenim grupama) NI 'y

— potreba coveka da bude deo vece ljudske zajednice
Posledice koje proisticu iz grupne pripadnosti:
» Osecanje ponosa medu ¢lanovima zbog
pripadnosti odredenoj grupi ukoliko je
grupa dobro pozicionirana u odnosu na el -
druge (pobeda nacionalnog tima u sportu) [ }¥; %,
> Oseéanje mrinje prema drugim grupama .
(grupni sukobi-ratovi)

» Spremnost ljudi da se Zrtvuju za svoju grupu i
clanove svoje grupe (ucesce u ratu, pomaganje
ugrozenima...) 3

* Razvoj predrasuda i neprijateljskog ponasanja P
prema neprijateljskoj grupi (dolazi do sukoba) [




Samopoimanje — izgraduje se na osnovu procene
sopstvenog funkcionisanja

Procena sopstvenog funkcionisanja — vrsi se ne osnovu
SOCIJALNOG POREDENIJA sa drugim ljudima i nacinom na
koji oni funkcionisu

Leon Festinger — REFERENTNE GRUPE (poredenje
sopstvenog funkcionisanja sa osobama koje su nam slicne
— pripadaju grupama za koje i mi ose¢amo da im
pripadamo)




 SOCIJALNO POREDENIJE - UTICAJ NA
VREDNOVANIJE SOCIJALNOG JA
(Samopostovanje — jedna od najvaznijih
dimenzija samopoimanja)

« Negativan uticaj > koriééenje RAZLICITIH L
STRATEGUA u cilju odbrane od losih osecanja Qﬁd
(od ugroZenog vrednovanja sopstvenog Ja) v

' '

— Silazno socijalo poredenje — poredenje sa

osobama koje su loSije uz zanemarivanje onih
boljih

— STANIJE RELATIVNE DEPRIVACIHE (osecamo se loSe
jer smatramo da nismo adekvatno nagradeni) -
izaziva negativna osec¢anja — anksioznost i
depresivnost

— Socijalni nemiri — prisutnost dozivljaja i
osecanja relativne deprivacije kod
veceg broja ¢lanova vecih grupa



SOCIJALNO OPAiANJE

SOCIJALNO OPAZANIE ili SOCIJALNA KOGNICUA
— proces prikupljanja informacija i izvlacenja
zakljucaka o drugim ljudima
Informacije dobije socijalnim opazanjem — brzo 5

i efikasno snalazenje u socijalnom svetu
Principi organizacije opazaja socijalnih drazi
(informacije o ljudima i socijalnim interakcijama) §
PREDSTAVE ili SEME — nosioci organizovanog znanjal
o odredenom domenu iskustva koje uticu na
opazanje, pamcenje i zakljucivanje i zahvaljujudi
kojima se odvija socijalno opazanje

Proces od vrha ka dole — formiranje slike o

objektu na osnovu aktiviranih predstava cak
i kada je mali broj drazi na raspolaganju

Informacije o polu, profesiji, nacionalnosti —
lako pokrecu vec¢ postojece Seme koje imamo o
ljudima koji pripadaju datim socijalnim grupama




* Predstave uticu na formiranje PRVIH UTISAKA o
ljudima:
» Formiraju se veoma brzo — desetina sekunde
» Sporo se menjaju l

* Negativni prvi utisci — veoma tesko se menjaju
(ljudi imaju tendenciju da izbegavaju susrete
sa takvim ljudima)

* Pozitivni prvi utisci — tesko se menjaju
(tendencija ljudi da loSe ponasanje osoba
tumace kao prolazno stanje u cilju odrzavanja
stabilne predstave o drugima)

» Imaju veliki i dugotrajni uticaj na razvoj

socijalnih odnosa
* Negativne informacije — lakSe skrecu paznju i
snaznije uticu na formiranje prvog utiska

¢ Ljudi ne ocekuju da se drugi ponasaju
negativno prema njima

+*» Ljudi generalno misle da drugi imaju slicne
vrednosti i stavove kao i oni




Tendencija ljudi da socijalno okruzenje posmatraju kao jednostavno
i lako za razumevanje!!!

Prvi utisci > SAMOISPUNJAVAJUCA PROROCANSTVA (oéekivanja
koja izazivaju ponasanja koja smo predvideli) — odrzavaju misljenje
o socijalnim grupama

Dejstvo prvog utiska opada sa protokom vremena

— Ukoliko duze vreme nije bilo kontakta izmedu osoba — formiranje
novog “prvog utiska”

— Ukoliko su nakon prvog cesti kontakti izmedu osoba - izlozenost
socijalnom opazanju omogucava upoznavanje stvarnog karaktera
osobe dok efekt prvog utiska bledi




ATRIBUCIJA — OBJASNJAVANJE PONASANIJA

 ATRIBUCIJA - objasnjenje UZROKA svog ili tudeg ponasanja (zasto
se neko ponasa na odreden nacin) i ANTICIPIRANIJE buduceg
ponasanja (kakvo ponasanje se moze ocekivati u buducnosti)

» Situaciono atribuiranje — uzroci ponasanja se objasnjavaju
spoljasnjim okolnostima

» Dispoziciono atribuiranje — uzroci ponasanja se objasnjavaju
osobinama liénosti (dispozicije, crte, stavovi...)




SISTEMATSKA PRISTRASNOST PRI SOCJALNOM
OPAZANJU (PRISTRASNOST ATRIBUIRANIJA):

» Osnovna greska atribucije — tendencija da se
ponasanje drugih cesSc¢e objasnjava unutrasnjim
uzrocima

» Efekt “ja-drugi” — objasnjavanje sopstvenog
neprihvatljivog ponasanja situacionim
faktorima

«* Dostupnost informacija:

* Procena sopstvenog ponasanja — najveca
paznja je posvecena situacionim faktorima
koji su osobi poznati

* Procena tudeg ponasanja — osoba je u centru
paZnje, a okolnosti koje prate socijalnu
situaciju i osobu su nepoznate

«*Tendencija o¢uvanja pozitivhog
samopoimanja — pristrasnost prema sebi
(izbegavanje neprijatna osecanja o sebi):

<*situaciona atribucija — neuspeh

«*dispoziciona atribucija — uspeh




STAVOVI

STAV - tendencija da mislimo, ose¢amo i delujemo
(pozitivno ili negativno) prema objektima u nasoj okolini
Struktura stava:
J KOGNITIVNA KOMPONENTA - uverenja o objektu
J AFEKTIVNA KOMPONENTA - ose¢anja prema objektu 3. E

(J KONATIVNA KOMPONENTA - dispozicije za odreden |,
nacin ponasanja prema objektu W\

Faktori koji doprinose saglasnosti izmedu stava i ponasanja:
— Zivotno vaini stavovi

— Uskladenost konativhe komponente sa subjektivnom normom
(kako nama znacajne osobe ocekuju da se ponasamo u
odredenim situacijama)

— Opazena kontrola — verovanje da je osoba u mogucnosti
da se ponasa u skladu sa stavom

— Direktno iskustvo sa objektom
Stavovi se formiraju kroz proces socijalnog ucenja @

— Paralelno sa u¢enjem pojmova deca uce kako
da se osecaju i kako da se ponasaju prema
odredenim objektima

\




(dStavovi su podlozni promeni
— usled ubedivanja i disonanc Ty Y

(JMENJANIJE STAVOVA
UBEDIVANJEM

* Retorika — upotreba argumenata u
cilju ubedivanja (disciplina koja se
koristila vekovima unazad)

* lzlozenost razlicitim oblicima
ubedivanja putem medija i
svakodnevnih susreta sa ljudima

* UBEDIVANIE — proces promene
tudih stavova putem argumenata
i slicnih sredstava

e LOGIKA = NAJJACI ADUT
PRILIKOM UBEDPIVANJA!*




(kredlbllltet govornlka pojacava
ubedljivost poruke)

— Karakteristike poruke (veci uticaj —

poruka ko;a se

Cesto ponavlja ili koja ima cilj da nas zaplasi)

— Karakteristike publike (veci uticaj ubedivanja na
ljude koji imaju izrazenu potrebu za socijalnim

odobravanjem)

MODEL VEROVATNOCE ELABORACIJE - /\ oo
objasnjenje kada i na koji nacin pojedini J !k ‘

faktori uticu na promenu stava

— Perifereni put elaboracije — najveci deo paznje nije
usmeren na sadrzaj poruke vec¢ na karakteristike
govornika (atraktivnost, popularnost...)

— Centralni put elaboracije — kada je vazna sustina

o o

poruke; ukljucuje se kriticko misljenje za proveru  \7 -

valjanosti argumenata i istinitost informacija



(OMENJANIJE STAVOVA USLED DISONANCE

e NEKONZISTENTNOST stava i ponasanja =
promena stava (npr. pusacima je lakse da
promene stav i nadu opravdanje za pusenje
nego da prestanu da puse)

* Teorija kognitivne disonance — Leon Festinger

— Ljudima je neprijatno ukoliko osete da postoji
nesklad izmedu njihovih uverenja, stavova i
ponasanja

— Neprijatnost motivise ljude da je uklone
smanjujuci postojeci nesklad

— Posebno neprijatan nesklad: javno ponasanje
ljudi koje je u suprotnosti sa njihovim
stavovima — NESKLAD SA SOPSTVENIM
POIMANIJEM (ljudi uglavhom imaju pozitivno
misljenje o sebi — a nesklad znaci da se ponasaju
skladu sa duplim standardima: neposteno i
neiskreno)




PREDRASUDE | STEREOTIPUE

JASTEREOTIPUE:

* Opazanja, verovanja i ocekivanja koja osoba
ima o clanovima neke grupe

* Kognitivnhe seme o socijalnim grupama koje
polaze od pogresne pretpostavke da svi
clanovi grupe imaju odredene karakteristike

* Obicno se stvaraju oko vidljivih atributa
— pol, starost, rasa, nacija

* Mogu biti pozitivne i negativne

* Opasnost i Stetnost predrasuda:

»Suzavaju mogucnost da se clan grupe
tretira kao individua (“svi bogati ljudi su
nadobudni”)

»Suzavaju ocekivanja od ponasanja
(“Zene su neambiciozne”)

»Vode ka pogresnim atribucijama
(“stari ljudi imaju neprijatan miris”)




 PRIMENA STEREOTIPIJA NA POJEDINCA samo zato
Sto pripada odredenoj grupi é PREDRASUDE f WA

kao kognltlvnu komponentu, pracene su
snaznim osecanjima i imaju tendenciju ka
socijalnoj diskriminaciji u ponasanju

* Uzroci javljanja predrasuda:

— Socijalno ucenje
— Tendencija ljudi da socijalni svet dele u dve grupe: A
mi naspram drugih .

— Odnosi medu grupama: takmicenje — lak razvoj
predrasuda, saradnja — slab razvoj predrasuda

— Ugrozeno samopostovanje clanova grupe povecava
tendenciju ka razvoju predrasuda prema drugim
grupama (nepostovanjem drugih se podize
vrednost sopstvene grupe)



» Efikasni nacini borbe protiv predrasuda:

» Priznavanje predrasuda - ljudi
funkcionisu zahvaljujuéi kognitivnim
semama koje im olaksavaju snalazenje u
socijalnoj realnosti

» Kontrolisanje automatske reakcije kod
predrasuda — predrasude se ne mogu
iskoreniti (postepeno se razvijaju i
sastavni su deo socijalne kognicije)

» Ucestaliji kontakti sa ¢lanovima grupa
prema kojima postoje predrasude
(hipoteza kontakta) — mogucnost
upoznavanja i saznavanja neceg novog o
drugima, povecavanje tolerancije na
razliCitost uz smanjivanje anksioznosti i
porast empatije prema ljudima koji su
drugaciji od nas




* Neophodni faktori za ublazavanje predrasuda usled
kontakta sa drugima:

— Podjednak status ¢lanova grupa koje kontaktiraju

— OpaZanje clanova grupe kao tipicnih predstavnika 7 08 5
(ne kao izuzetaka) _

— Usmerenost kontakta na saradnju (ne na takmicenje)

— Neformalan kontakt (omogucava slobodnije
ponasanje i otvoreniju komunikaciju od formalnog 2%
kontakta u okviru kog se postuju odredena pravila) =<

» Kreiranje odgovarajucih situaciju u cilju ublazavanja o
predrasuda (svakodnevni rad sa ljudima) % I
— Ljudi ceSce koriste periferni put elaboracije
informacija (bolja promena stavova kao sto

su predrasude!)

— Manja je verovatnoca uspeha centralnog
puta elaboracije informacija — ljude je teze
motivisati na takav nacin reagovanja




MEDUSOBNA PRIVLACNOST

Prijateljstvo i ljubav — snazna iskustva u
zivotu coveka; cesto sastavni deo
osecanja smisla zivota

MEDUSOBNA PRIVLACNOST — prvi korak
u nastanku prijateljstva i ljubavi — moze
da se razvije u intenzivan INTIMNI
ODNOS izmedu dvoje ljudi 7

Socijalna psihologija — razlika izmedu |/ //
faktora koji uticu na medusobnu | f’,,“’ ¥ &
privlacnost i odrzavanje medusobnih JA il

odnosa

Faktori koji uticu na medusobnu
privlacnost:

— ORGANSKI
— SITUACIONI
— PERSONALNI

o =
= 2
WY




» ORGANSKI - “hemija”

— Hormon Oksitocin — vazna uloga u emotivhom
vezivanju roditelja i dece ili partnera u ljubavno
vezi

— Oksitocin se luci prilikom mazenja, tepanja i slicnih
fizickih kontakata, a utice na stvaranje osecanja
smirenosti, sigurnosti i blagostanja

— Uslovljavanje lucenja oksitocina — samo prisustvo
osobe izaziva luc¢enje oksitocina — pojacava
medusobnu povezanost i ublazava situacije sukoba

» SITUACIONI

AFizicka blizina — otvara mogucnost ucestalije
interakcije, a veca izlozenost susretima je povezana
sa tendencijom porasta dopadljivosti ukoliko je prvi
utisak pozitivan . A

JOkolnosti susreta — upoznavanje ljudi u prijatnom
okruzenju i okolnostima (situacije kad nas hvale)
pojacava tendenciju medusobnog dopadanja




» PERSONALNI

[ Sliénost — ljudi preferiraju osobe koje su im
slicne po godinama, veri, navikama, stilu
zivota, interesovanjima, stavovima
vrednostima, stavu prema zajednickim
poznanicima®* (izbalansirani odnosi = jaca
tendencija ka medusobnoj privlacnosti;
neizbalansirani odnosi = slabi tendencija
ka medusobnoj privlacnosti)

— Sliénost — pojacava verovatnocu da ce
ljudi pozitivho misliti o nama

— PRIVLACNOST <> SLICNOST STAVOVA

J Komplementarnost — nekada je vaznija od
slicnosti!* (suprotnosti se privlace —
nadopunjuju)

— Dominantne osobe traze osobe koje se
potcinjavaju, Cutljive i povucene osobe
vole drustvo pricljivih i druzeljubivih




[ Poveravanje — ljudi koji nam se poveravaju su
nam privlaéniji jer poveravanje podrazumeva
bliskost i dopadanje

* Sto je poveravanje intimnije veée je dopadanje \
 Fizicka privlacnost — osobina koja se ceni

celog zivota (od detinjstva pa nadalje)

e Vaznija u pocetnoj fazi medusobnog upoznavanja

 Fizicki privlacne osobe — atraktivne i popularne
medu vrSnjacima

* Lepiljudi se procenjuju kao — bolje prilagodeni,
seksipilniji, inteligentniji i finiji u ponasanju

 HIPOTEZA PODUDARANIJA - ljudi teze da se
zabavljaju i vencaju sa osobama koje su im
slicne po fizickoj privlacnosti (lepoti)

— lako svi visSe vole fizicki atraktivne osobe,
podudarnost se trazi jer bi se odbacivanje
od strane fizicki atraktivnije osobe dozivelo
nepovoljno za licno samopoimanje

— Procena necije lepote — subjektivna stvar

— Sto se duze posmatra necije lice — vise nam
se dopada




LIUBAV

Ljubav — slozena pojava koju je potrebno razllkovatl od slicnih
osecanja %, *

MEDUSOBNA PRIVLACNOST # LJUBAV \
ROMANTICNA LJIUBAV # SEKSUALNA ZELJA ;
(razliciti sklopovi fizickog uzbudenja)

VRSTE LJUBAVI: -

» Strastvena ljubav — puna snaznih osecanja i uzbudenja sa izrazenom
fizickom privlacnoscu i seksualnim zeljama
» Prijateljska ljubav — intimni odnos prozet medusobnim poveravanjem i
uzajamnom brigom za drugoga
Robert Sternberg — vrste ljubavi na osnovu izrazenosti
osnovnih komponenti ljubavi: strast, intima i posvecenost
» Romanticna ljubav (izrazena strast i intima, slaba posvecenost)
» Prijateljska ljubav (izraZzena posvecenost i intima, slaba strast)
» Suluda ljubav (izraZzena strast i posvecenost, slaba intima)
» Ispunjavajuca ljubav (sve tri komponente izrazene)

ol
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Faktori koji doprinose odrzavanju intimnih
odnosa:
» Razlika izmedu pocetnih ocekivanja i
stvarnog odnosa

« Sto je razlika izmedu oéekivanog i realnog
ponasanja veca raste verovatnoca da ¢e dodi
do preklda odnosa (pogotovo ako partner
smanji nivo ucesca i brige za zajednicki odnos)

» Stepen izbalansiranosti i jednakosti u odnosu

— Dzon Stejsi Adams — TEORIJA PRAVEDNOSTI

* Ljudi su motivisani za odrzavanje pravednih
odnosa i izbegavenje odnosa koji nisu fer

* Procena da li je odnos sopstvenih ulaganja i dobiti
jednak odnosu ulaganja i dobiti druge osobe

* Nije vazno da li jedna osoba daje vise a
druga manje ukoliko je odnos ulozenog
i dobijenog podjednak

* Ljudi postaju nezadovoljni ukoliko dobijaju
manje ili vise od onoga sto ulazu u odnos




 Razmena ljubavi: komplimenti, mazenje,
znaci paznje, sale, vodenje ljubavi,
razumevanje, razgovori....

e Zakonitosti koje upravljaju bracnim
odnosima:

— Zene su zadovoljnije brakom u kom
muskarac prica o njihovom odnosu

— Vazna je komunikacija i razmena
medusobnih misljenja partnera
jednog o drugom (€ak i negativnih
zapazanja)

— Za majke je posebno vazna
ukljucenost muzeva u podizanje
dece (manja razlika izmedu
ocekivane i stvarne ukljucenosti -
bolji odnosi medu supruznicima)




SOCUALNI UTICA) g ¢

Socijalni uticaj — proces kojim pojedinci i grupe (li \' T
uti¢u na misli, oseéanja i ponasanja druge osobe ‘% | i/
Cilj drustva — oblikovanje ponasanja pojedinaca

kako bi zajednica mogla da funkcionise neometano

Socijalne norme — jedan od sveprisutnih
oblika socijalnog uticaja koje predstavljaju
opsteprihvacena pravila ponasanja u
odredenim situacijama

— Norma reciprociteta — tendencija da uzvratimo
jednakom merom na necije ponasanje

Socijalni uticaj unutar grupe - pojava konformizma

Konformizam — uskladivanje ponasanja i verovanja
clanova grupe sa ve¢inom unutar grupe

— Javni konformizam — neslaganje lichog misljenja
sa izrecenim

— Privatni konformizam — promena lichog misljenja
Obicéno do promena dolazi usled grupnog pritiska




Muzafer Serif i Solomon A3 (eksperimenti) — postoji
jaka tendencija konformiranja kod ljudi cak i kada je
rec o relativno objektivnim stvarima (procena : S T

veli¢ine opazenih predmeta i pojava) 2 £ ﬁ :

Faktori kojima se objasnjava snaga grupnog pritiska° l‘— ' '

— Ljudi teze ispravnosti (grupne norme pruiaju 1%
kriterijum Sta je ispravno a Sta pogresno)

— Ljudi zele da se dopadnu drugima i stoga iele

da im budu slicni

— Ljudi vrednuju sebe kroz grupnu pripadnost [ i
(konformitam je nacin da se pokaze grupna prlpadnost)

— Postovanje socijalnih normi se nagraduje a
nepostovanje kaznjava (pozitivne posledice
konformizma)

Nejasne situacije i cmjemca da vecina osoba izrazava @

odredeno misljenje = snaznija pojava konformizma N\ a4\ p
\, g '

Postojanje pojedinaca koji pokazuju drugacije 5 e

misljenje - smanjivanje konformizma

UTICAJ MANIJINE - teza promena uverenja (potreban 1

je duzi vremenski period i da manjina bude uporna ali
fleksibilna u iznoSenju misljenja)




Specificnost konformizma — ljudi menjaju svoja
uverenja i ponasanja iako to niko od njih ne trazi

Povinovanje — promena u ponasanju do koje
dolazi zbog direktne molbe

Poslusnost — promena u ponasanju do koje
dolazi zbog zahteva od strane autoriteta

Primena razlicitih tehnika u cilju povinovanju
molbi ili zahtevu (popularne medu prodavcima):

— Tehnika “zalupi vrata”

» 0d osobe se traZi da ucini nesto sto znamo
u startu da ¢e da odbije
» Nakon odbijanja nudi joj se prihvatljivija
opcija (ona koja je zapravo pravi cilj!*)
» Osoba se najcesce povinuje novoj molbi ili
zahtevu (ljudi ne vole konfliktne situacije)
Stenli Milgram (eksperimenti sa
elektroSokovima”) — uticaj autoriteta na
poslusnost: spremnost ljudi da kaznjavaju
druge samo pod uticajem zahteva autoriteta,
bez ikakvog drugog pritiska — spoljasnja
situacija ima jaci uticaj od osobina licnhosti




GRUPNO FUNKCIONISANIE

Ljudi cesto rade i donose odluke u okviru grupe

Samo prisustvo drugih ljudi moze uticati na radni ucinak:
» SOCIJALNA FACILITACUA - poboljsanje aktivnosti
» SOCIALNA INHIBICUIA - kocenje aktivnosti

Robert Zajonc — prisustvo drugih pojacava

uzbudenje i motivaciju kod ljudi
“*Ljudi emotivno dozivljavaju situacije u

kojima ih drugi ljudi procenjuju!

* Obavljanje jednostavnih i dobro savladanih radnji - socualna
facilitacija

* Obavljanje slozenih i radnji koje nisu dobro savladanje -
socijalna inhibicija
Socijalno zabusavanje — tendencija smanjivanja
sopstvenog doprinosa ukoliko se on ne moze jasno uoditi i
vrednovati (rad u interakcionim grupama)

— Pojacana identifikacija sa grupom i dobri meduljudski odnosi 2
smanjivanje socijalnog zabusavanja




VODE (LIDERI) - osiguravaju USPESNO FUNKCIONISAN)

interakcionih grupa
Osobine uspesnih voda — emotivna stabilnost,

ektravertnost, saradljivost, savesnost, inteligencija,

pouzdanost, fleksibilnost i usmerenost ka uspehu
STILOVI VODSTVA:
— Vode zadatka — upravljaju usmeravanjem i

nadgledanjem i pruzaju potrebne informacije ¢lanovima
grupe (efikasnije vode grupu ka ostvarenju cilja!*ﬂ

— Socio-emocionalne vode — iniciraju
medugrupnu diskusiju, razmenu informacija
i pozitivne medusobne odnose (omiljene
medu c¢lanovima grupe!¥*)

TIMSKI RAD - donosenje vaznih odluka, reSavanje
odredenih problema ili davanje kreativnih resenja

Produkcija ideja u grupi — “MOZDANA OLUJA”
(BRAINSTORMING) — smanjuje broj idejal!*
(bolje da svaki ¢lan pojedinacno nabroji sva
resenja kojih se seti, pa da se tek onda grupa
okupi i razmotri svako reSenje posebno)
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* |rvin Janis — GRUPNA ZASLEPLJENOST -
opasnost od grupnog donosenja pogresnih
odluka sa fatalnim posledicama D

* Faktori koji doprinose grupnoj zaslepljenosti: i}

(JGRUPNA POLARIZACIJA (pojava da grupna G b
diskusija vodi pojaCavanju inicijalnog
dominantnog stanovista i dovodi do

pomeranja prema ekstremima, bilo da je rec
o rizicnijim ili opreznijim oblicima ponasanja)

L KOHEZIVNOST CLANOVA GRUPE (sila koja drzi i\l
grupu kao celinu; sto je grupa kohezivnija, lakse §RY
¢e donositi odluke i one ce biti /ednoglasne) |

QVELICINA GRUPE (veée grupe - lakse
postizanje grupne zaslepljenosti)
» Manje grupe — moguénost vodenja
interaktivne razmene misljenja

»Vece grupe — serija monologa (bez s =\
mogucnosti interaktivne razmene m|sljenja)




« TEHNIKE ZA SPRECAVANJE GRUPNE ZASLEPLJENOSTI:

— Tehnika “davoljeg advokata” — jedna osoba dobija zadatak
da stalno provocira grupu da ispituje grupne odluke i
sagleda i druge cCinjenice i nacine razmisljanja

— Anonimno iznosSenje misljenja — distribuira se svim
clanovima grupe (anonimnost — pomaze da se ljudi odupru
konformizmu i izraze otvoreno svoje misljenje)
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