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O cemu ¢cemo danas pricati?

SOCIJALNA PERCEPCIJA

m Percepcija nezivih objekata i ljudi m Atribucija ponaSanja

m Formiranje impresije - Kelijeva teorija

- Faktori koji utiCu na impresiju o drugoj - Vajnerova teorija - atribucija postignuca
szcc))t\:; istrazivanja prve impresije = Atribucione pristrasnosti
4a p presy - Fundamentalna greSka atribucije

m Pristrasnosti u opazanju osoba - Atribucije vlastitog i tudeg ponasanja
- Halo efekat - Atribucije u svoju korist
- Samoispunjujuce proro¢anstvo
- Prividne povezanosti




Socijalna percepcija

m Da li su percepcija nezivih objekata i socijalna percepcija isti procesi?
m Po cemu se razlikuju?

1. Razli¢ita je priroda objekta koji se opaza

m Ljudi su izvor uzroénosti, imaju mogucnost izbora i slobodnu volju, dok stvari
nemaju kontrolnu nad svojim posledicnim efektima

m Nismo fokusirani samo na spoljasnjost, nego na aktivnosti, emocije, motive,
namere, ideje... - ishod opazanja tiCe se unutrasnjih karakteristika (licnosti,
kompetencija i sl)

2. Razli¢it je odnos izmedu opaZacCa i predmeta opaZanja

m Socijalna percepcija je gotovo uvek uzajaman proces (npr. vise nam se dopadaju
osobe kojima se mi dopadamo)

m Opazanje osoba uvek ima neku afektivhu komponentu (osoba nam se dopada ili
ne dopada)

m Stepen slicnosti (ili razlika) izmedu opazaca i opazanog utice na impresiju jednih o
drugima




Socijalna percepcija

m Da li su percepcija nezivih objekata i socijalna percepcija isti procesi?
m Po ¢emu se razlikuju?

3. Razlicita je dinamika procesa opaZanja
m Informacije o fizickom objektu se stiCu samo neposrednim senzornim
dozivljajima, a o socijalnim objektima i izvodenjem zakljuéaka
m Socijalna percepcija je motivisan proces - na njega uticu nase zelje,
potrebe, raspolozenja... (,Persepolis, 2007, 53:10-56:40)




m Koji faktori utiCu na formiranje impresije o nekoj osobi?

Karakteristike date osobe

m Fizicke karakteristike
m Neverbalna komunikacija
m Socijalna kategorizacija (pripadnost grupi)

Kontekst tj. situacija (npr. istaknutost informacije, novina...)

Karakteristike opazaca
m Osobine licnosti, self koncept, inteligencija...

m Kulturne specifichosti

Diskriminacija gojaznih
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ASova istrazivanja formiranja prve impresije

m AS (Ash, 1946) je krenuo od pitanja:
— kako organizujemo razne podatke o osobi u jednu relativho objedinjenu impresiju?
- kako nekoliko karakteristika funkiconise zajedno i stvara impresiju o jednoj osobi?

m Serija eksperimenata u kojima je ispitanicima Citana lista opisa lichosti |
trazeno je:
— da izveste o svojoj impresiji 0 0sobi koju odlikuju te katakteristike

- da na listi opozitnih parova atributa oznace onaj koji se bolje uklapa u impresiju o
osobi koju su formirali (osobinu koja bolje opisuje zamisljenu osobu)

m Npr. parovi su bili velikoduSan-sebic¢an, omiljen-neomiljen, posten-neposten...

m Varirani su razliciti faktori unutar liste opisa
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A

GRUPA A:
Inteligentan
efikasan,
marljiv,
srdacan,
odlucan,
praktiCan,
oprezan

N

ASova istrazivanja formiranja prve impresije

N

GRUPA B:
Inteligentan
efikasan,
marljiv,
hladan,
odlucan,
praktiCan,
oprezan

GRUPA C:
Inteligentan
efikasan,
marljiv,
uctiv,
odlucan,
praktiCan,
oprezan

GRUPA D:
Inteligentan
efikasan,
marljiv,
neuctiv,
odlucan,
praktican,
oprezan




ASova istrazivanja formiranja prve impresije

m EXP 1: variranje centralne i periferne karakteristike lichosti

ZAKLJUCCI:

- “centralne” (srediSnje) osobine (srdacan/hladan) su jako znaCajne za ukupnu
impresiju 0 osobi jer dopustaju izvodenje mnogo drugih zaklju¢aka o njoj,

- “periferne“ osobine (uctiv/neuctiv) imaju manji uticaj na opstu impresiju

Impresija o nekoj osobi nije
prost skup svih informacija o

7
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N

njoj, nego gestalt, dinamicki GRUPA A: GRUPA B: GRUPA C: GRUPA D:
produkt svih informacija u kom | Inteligentan Inteligentan Inteligentan Inteligentan
su neke informacije znacajnije | efikasan, SR, efikasan, efikasan,
od drugih za op&tu sliku o marljiv marljiv, marijiv, marljiv,
_ srdacan, hladan, uctiv, neuctiv,
osobi odluéan, odluéan, odluéan, odluéan,
praktican, praktican, prakti¢an, praktican,
oprezan oprezan oprezan oprezan




ASova istrazivanja formiranja prve impresije

m EXP 2: variranje redosleda karakteristika tako da na pocetku liste budu pozitivhe
odnosno negativhe

/ GRUPA A: \ / GRUPA B: \

inteligentan, zavidan,
vredan, tvrdoglav,
impulsivan, Kkritican,
Kritican, impulsivan,
trvdoglav, vredan,

\ zavidan / \ inteligentan /

Opisi su potpuno isti,
ali je redosled kojim su procitani obrnut!




ASova istrazivanja formiranja prve impresije

m EXP 2: variranje redosleda karakteristika tako da na pocetku liste budu pozitivhe
odnosno negativhe

REZULTATI:

- Prvo pozitivhe karakteristike (lista A): osoba je u globalu pozitivha, sposobna, ali ima neke
nedostatke

- Prvo negativne karakteristike (lista B): osoba je u globalu negativna, njene kompetencije su
ugrozene zbog njenih nedostataka

- U listi A negativna svojstva su dobila pozitivan sadrzaj, dok su u listi B isti opisi zadrzali
negativan sadrzaj

ZAKLJUCAK:

- Prve procitane karakteristike daju direkciju u misljenju i imaju kontinuiran uticaj na sve
kasnije termine - EFEKAT PRIMARNOSTI!

- svaki sledeci termin se nadovezuje na prethodnu vrlo ,nekristalisanu®, ali usmerenu
impresiju




Jos neka istrazivanja efekta primarnosti

m Ladinsovo istrazivanje (Luchins, 1958)

/ EKSTRAVERTNO \ / INTROVERTNO \

"Petar je izasao iz kuce i uputio se u knjizaru. ..."Kada se nastava na fakultetu zavrsila,
Hodao je ulicom obasjanom suncem sa svoja Petar je izasao sam iz ucionice. Izasavsi sa
dva prijatelja. Usao je u knjizaru koja je bila fakulteta, hodao je sam ulicom. Ulica je bila
puna ljudi. Dok je cekao da ga prodavac osuncana. Petar je presao na drugu stranu
primeti razgovarao je sa prijateljem. Na izazu ulice u hladovinu. Dok je tako Setao ulicom,
iz knjizare zaustavio se da procaska sa ugledao je drugu devojku koju je upoznao
poznanikom sa fakulteta koji je upravo prethodno vece. Presao je na drugu stranu

\ ulazio.“... / \ ulice i uSao u poslasticarnicu.... /

m Prva grupa je prvo Citala opis tipicho ekstravertnog ponasanja, pa onda opis
tipicno introvertnog ponasanja

m adruga obratno (I pa E)!




m Ladinsovo istrazivanje (Luchins, 1958)
m lako su obe grupe dobile iste opise ponaSanja, oni koji su prvo Citali opise Petrovog tipicho
introvertnog ponasanja, u socijalnim situacijama su viSe ocekivali da ¢e se ponasati introvertno!

Dopadanje (1-5) AS = 3.26 AS = 3.56
radice sam radice sa nekim radice sam radice sa nekim
Seminarski rad (%) (%) (%) (%)
56 44 52 48

1 0) 1 (0) 1 (0) 1 0)
Druenje kod kolege prinvata (%) ne prihvata (%) prinvata (%) ne prihvata (%)

e 61 30 70
ir (O < .10 . . 0
Posao Kasir (%) rad od kuce (%) Kasir (%) rad od kuce (%)
L0 90 11 89
11 0) ~ 0 .. 0 ~ 0
Sastanak Kafeterija (%) Zurka (%) Kafeterija (%) Zurka (%)

70 30 89 11




ASova istrazivanja formiranja prve impresije

* Jos neki ASovi zakljucci:
e Ljudi stvaraju impresiju dok primaju informacije i ne ¢ekaju neki kasniji momenat
da razmisle Sta su sve saznali o datoj osobi!
 Prva impresija je veoma istrajna! Zasto?
e Potvrdivanje ocekivanog
* Samoispunjujuce prorocanstvo
* (Ogranicenje ASove metodologije:

* Niska ekoloska validnost: u stvarnom zivotu gotovo nikada ne formiramo impresiju
0 0sobi na osnovu neke liste atributa
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Pristrasnosti u opazanju osoba

m Izvori pristrasnoti u opazanju drugih osoba su uglavhom vezani za
proces zaklju€ivanja o osobama

m Pristrasnosti u opazanju osoba:
- Halo efekat
- Samoispunjujuce proro¢anstvo
— Prividne povezanosti




Halo efekat

m Halo efekat - pojava da opsti evaluativni ton u oceni neke osobe utice na razne druge procene te
0sobe tako Sto one dobijaju isti ton (pozitivan ili negativan)

- Thorndike (1920) je trazio od oficira da procene svoje podredene u pogledu inteligencije,
fiziCkih karakteristika, sposobnosti vodstva, lojalnosti...

m primetio da su korelacije medu procenama razli¢itih crta prilicno visoke - zakljucio je da je to
posledica nesposobnosti procenjivaca da odvojeno procenjuju razliCite osobine

JoS neki primeri:

m Nastavnik zakljuCuje da je ucenik koji se primerno ponasa
istovremeno i pametan, vredan... ¢ak i pre nego Sto je ispitao
njegovo znanje

m UcCenike sa visokim kreativnim potencijalima koji su nestasni
nastavnici cesto opazaju kao problematicne i ne previSe pametne!




Halo efekat: ,Sto je lepo, to je dobro*

= Uticaj fiziCkog izgleda osobe na opsStu impresiju o njoj
= Sto je lepo to je dobro“ princip:
= Fizicki atraktivnijim osobama se pripisuje niz drugih pozitivnih karakteristika, uglavhom
socijalnih (da je prijatna, uctiva, dobra osoba...)
= ...inesamo to, nego to povratno utiCe na ponaSanje prema njimal

m Istrazivanja pokazuju da su atraktivnhe osobe ¢esto uistinu ljubaznije i srdaénije nego
neatraktivhe - Zasto?
= pretpostavlja se da je to zbog kontinuiranog efekta samoispunjuju¢eg proro¢anstva (kroz ceo
Zivot atraktivne osobe se susrecu sa boljim ,tretmanom* od strane drugih ljudi)

* Ponekad postoji i negativan efekat fiziCke atraktivnosti na impresiju o njoj:

= procenjuje se da je atraktivha osoba uz manje zalaganja doSla do uspeha, da je sklona da
manipuliSe drugima, da je uobrazena...



https://www.youtube.com/watch?v=UEho_4ejkNw

Halo efekat: ,Sto je lepo, to je dobro*

» Druga strana stereotipa:
... A Sto nije lepo, to ima niz drugih mana“...

« Npr. diskriminacija gojaznih pri zaposljavanju i u drugim situacijama

‘&: I G-?gff'r_:e-y?mer =+

Dear obese PhD applicants: if you
didn't have the willpower to stop
eating carbs, you won't have the
willpower to do a dissertation #truth

2 Jun 13




Halo efekat: Kako smanijiti halo efekat?

1. ZakljuCivati na osnovu veceg broja informacija o osobi
m Sto procenjivac bolje poznaje osobu, korelacije izmedu procenjenih osobina opadaju
(manje su pod uticajem opsSte impresije)!
2. Procenjivati konkretno ponasanje, a ne neke apstraktne i opste osobine
m smanjuje se uticaj kognitivnih iskrivljavanja vezanih za selektivnost pamcéenja i
reprodukciju sec¢anja

3. Ako se procenjuje lista osobina kod veceg broja osoba, treba da se procenjuje
prvo jedna osobina kod svih, pa druga...

4. Poducavanje procenjivaca o halo efektu
m Primena:
— posao bilo kog sluzbenika koji radi sa ljudima;

— obuka procenjivaca koji treba da procenjuju npr. uspesnost radnika u organizaciji,
selekcija kadrova;

— analiza video snimaka




Samoispunjujuce prorocanstvo

m Snyder, Tanke, & Berscheid (1977) - eksperiment:

— Muskarci su preko telefona razgovarali sa zenskim osobama:

m Polovina je navedena da veruje da je zena sa druge strane atraktivna, a druga polovina je
navedena da veruje da je zena sa druge strane neatraktivna.
m Sagovornice nisu znale da je muskarcima pokazana bilo kakva fotografija!

- Zene sagovornice su ocenjivale muskarca
nakon razgovora.

— Naivni procenjivacCi su analizirani audio snimke
konverzacije:

m polovina procenjivaca je slusala samo delove u
kojima zena govori, a druga polovina samo
delove u kojima muskarac govori.




Samoispunjujuce prorocanstvo

m Snyder, Tanke, & Berscheid (1977) - eksperiment:
- REZULTATI:

- Procena nezavisnih procenjivaca:

m Procena muskaraca: ocenjeno je da su muskarci koji su mislili da su komunicirali sa
atraktivhom zenom viSe uzZivali u komunikaciji, da mi je ona bila prijatna i da su vise
zvucali samouvereno, nego kada su komunicirali sa navodno neatraktivnom zenom

m Procena zena: kada su muskarci verovali da pri¢aju sa atraktivnom zenom, Zzene su se
viSe ponaSale na prijateljski, druzeljubiv i dopadljiv naéin, nego kada su muskarci verovali
da su njihove sagovornice neatraktivne!

- Procena sagovornica - u¢esnica u istrazivanju:

m Zene su pozitivnije ocenile sagovornika kada je on mislio da je ona atraktivna, nego kada
je mislio da je ona neatraktivna (iako niSta nisu znale o exp. manipul.).




Prividne povezanosti

m Drugi nazivi u literaturi: iluzorne korelacije, implicitne teorije licnosti

m Niz najcesSce potpuno nesvesnih pretpostavki koje osoba poseduje, koje se
ticu toga kako su odredene osobine medusobno povezane, kao i kada i kako
se neke osobine ispoljavaju u odredenim aktivhostima i ponasanju

m nisu precizno formulisane kao jasno eksplicirana znanja i nacela, nego
funkcioniSu kao povecana spremnost za odredeni nacin opazanja,
pamcenja, misljenja, zakljuCivanja i ocenjivanja (automatska kognicija -
sheme)




Prividne povezanosti

m ASovo (1946) istrazivanje sa variranjem centralnih i perifernih osobina licnosti:

- Posedovanje odredenih centralnih karakteristika sa sobom nosi pretpostavku o
posedovanju nekih drugih karakteristika - npr. srdacna osoba je istovremeno i dobrodusna,
popularna, sre¢na..., dok je hladna osoba istovremeno i sebi¢na, suzdrzana i sl.

- Medutim, informacija o srdacnosti nije uticala na impresiju o npr. inteligenciji, marljivosti,
odgovornosti... jer se te osobine ne smatraju povezanim sa srdacnoscul!

m Rosenberg et al (1968)
- Vecina osobina licnosti se moze smestiti u koordinatni sistem sa dve dimenzije:

m dobre/loSe kompetencije (ili intelektualne karakteristike) i

m dobre/loSe socijalne karakteristike

- One karakteristike licnosti koje se nalaze blizu u ovom sistemu se percipiraju kao
karakteristike koje se ispoljavaju zajedno




Good-intellectual

. . /
Prividne povezanosti

/ o Skillful
@ Industrious

Imaginative @ ® |ntelligent
m Rosenberg et al (1968) oStemn ¢ shrowd / .Seritlaus .
o . ® Importan
UnSOC|ab|e. .CO'd ® Critical Discrir%inating P
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Pessimistic @ Dominating _ ® Meditative
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Vain® @ Finicky
Boring® g Unimaginative Honest
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@ Dishonest Squeamish / @ [olerant
Insignificant @ ® ~ ®IMPulsive @ Helpful Good-
.Superfical ® ® Submissive ® Sincere SOClaI
Wavering o Clumsy /e@Naive @ Sentimental
i Humorous
Irresponsible @ @Wasteful -/ ® SHappy
Unintelligent @ Frivolous Good natured ® @ Popular
® Warm® Sociable
Foolish

Bad-intellectual




Prividne povezanosti

m Jos neki primeri prividnih povezanosti:
- Nepredvidiva osoba je istovremeno i opasha

- Moj prijatelj je umetniCka duSa - pretpostavljam da je istovremeno veoma
osecajan (a ispostavi se da je veoma cini¢an i kritican prema drugima)

- Upoznam osobu koja je veoma tiha. Pretpostavim da je stidljiva. Ispostavi se da
Jjoj se ustvari samo ne dopadaju ljudi koji su trenutno oko nje.
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Atribuiranje uzroka ponasanja

m Pripisivanje (sopstvenog ili tudeg) ponasanja odredenim faktorima,
trazenje uzroka ponasanja

m Cemu sluZi atribucija? Zasto nastojimo da utvrdimo uzroke nedéijeg
ponasanja?
e Smanjujemo nesigurnost u vezi sa tim kako Ce se osoba ponasati u buducnosti

m Hajder (1944, 1958):

— Dali je odredeno zbivanje rezultat
necije nameravane akcije ili ne?

- Uzrok ponasanja se na osnovu toga
pripisuje osobi (unutrasnji faktori),
situaciji (spoljasnji faktori) ili nekoj
kombinaciji ova dva faktora




Kelijeva teorija atribucije: Model kovarijacije

m Kelley (1967) - ljudi koriste tri vrste informacija kada izvode zakljuCke o
unutrasnjim ili spoljasnjim atribucijama:
- Doslednost (konzistentnost) - Da li osoba reaguje na isti nacin u razli¢itim prilikama
ili ne?
m Npr. da li se osoba uvek ponasa na dati nacin ili je ovo izuzetak?

— Distinktivnost (posebnost) — Da li osoba na isti nacin reaguje u odnosu na sve
entitete/objekte ili samo na ovaj?

m Npr. da li se osoba na dati nacin ponasa samo prema ovoj osobi ili je prema
svima takva?

- Konsenzus (slaganje) — Da li i drugi ljudi reaguju na isti nacCin u istoj situaciji?

m Npr. dali je ponasanje ove osobe neuobicajeno ili se i drugi ljudi ponasaju na
slican nacin u takvoj situaciji?




Kelijeva teorija atribucije: Model kovarijacije

Posmatranje = Interpretacija Atribucija
uzorka
Visoka
— Distinktivnost —_—
Niska
Visoka
.
Ponasanje osobe  —1—9 Konsenzus ——
Niska
Visoka
e Doslednost —

Niska




Kelijeva teorija atribucije: Model kovarijacije

PRIMER:

Porde se ponasa neprijateljski prema Milici.
Distinktivnost - Distinktivnost +
Doslednost + Doslednost -
w \Konsey

UNUTRASNJA SPOLJASNJA

ATRIBUCIJA ATRIBUCLJA




Vejnerova teorija atribucije: atribuiranje postignuca

m Kako objasnjavamo (svoje ili tude) postignuce (uspeh/neuspeh)?

MESTO UZROCNOSTI

Unutrasniji faktori Spoljasniji faktori
n Stabilni Sposobnosti Karakteristike zadatka
CZD faktori Osobine lichosti (tezak/lak)
—
E ~ c
=51 Promenljivi Ulozgnl t|.r.ud Faktor srece
N Motivacija

faktori Trenutna situacija

Trenutno raspolozenje
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akon poraza u polufinalu US Opena od Svajcarca RodZera Federera,
Novak nije krio da je razoCaran naCinom na koji je izgubio.
,Bio sam blizu osvajanja sva tri seta. U situacijama kada sam bio blizu
da napravim brejk, poCeo sam neobjasnjivo da pravim greske. Ne bih
da pricam o sreci, ali mislim da je na ovom mecu nisam imao. | zbog
toga sam razoCaran®, rekao je Novak na konferenciji za novinare posle

K meca. /

Britanski teniser Endi Marej je posle poraza u finalu Otvorenog
prvenstva Australije izrazio sumnju da je Novak Dokovic
fingirao povredu i da ga je na taj nacin pocetkom treceg seta
dekoncentrisao, pa je taj deo igre izgubio, posle pocetnog
vodstva od 2:0.

,Treci set bio je frustrirajuci, jer sam dozvolio da me poremeti
to sto je on nekoliko puta pao na zemlju posle udaraca.
Delovalo je kao da ima grceve i zato mi je paznja malo
\ odlutala. U Cetvrtom setu on je pogadao sve, naroCito na /

kraju“ - rekao je Marej.



http://www.novosti.rs/upload/images/2015/02/01/Tan2015-2-1_14324889_6.jpg

Vejnerova teorija atribucije: atribuiranje postignuca

m Vajnerova trofaktorska teorija:
1. Mesto uzrocnosti tj. lokus kontrole (spoljasnji/unutrasnji)
2. Stabilnost (stabilno/nestabilno)
3. Kontrolabilnost (kontrolabilno/nekontrolabilno)

m Od dimenzije kontrolabilnosti zavisi kako ¢e se vrednovati postignuce, koliko Ce se akter
smatrati zasluznim u slucaju uspeha ili krivim u slucaju neuspeha

- UNUTRASNJI SPOLJASNJI

KONTROLA STABILNI NESTABILNI STABILNI NESTABILNI

Raspolozenje,

VAN KONTROLE Sposobnosti Tezina zadatka Sreca, okolnosti

umor
POD Stalan napor, Povremeni T;?J:; ;(;r:.zc Po(\;rri(r)néeiTia
KONTROLOM upornost napor J P

drugih ometanje drugih




Atribuciona teorija | depresivnhost

m Abraham i Martin (1981) su modifikovali Vajnerovu trofaktorsku teoriju
zamenivsi dimenziju kontrolabilnosti dimenzijom globalno/specificno da bi je
ucinili primenljivom na depresiju

m PonaSanja se posmatraju na tri atribucijske dimenzije:

Mesto uzro¢nosti (unutrasnji/spoljasnji) - gde se nalazi uzrok ponasanja

Stabilnost (stabilno/nestabilno) - da li je uzrok stalna (trajna) karakteristika
osobe/situacije ili je promenljiv

Globalnost (globalan/specifican) - na koliko Sirok spektar zivotnih situacija
uzrok moze da se generalizuje



Atribuciona teorija | depresivnhost

m Abraham i Martin (1981) - hroni¢na depresija je pracena specifichim
atribucionim stilom:
- Negativni Zivotni dogadaji se atribuiraju unutrasnjim, stabilnim i
globalnim faktorima
m Npr. nemogucnost da se nade posao: ,To je moja greSka. To se stalno
dogada. Nesposoban sam. Tako je sa svim stvarima u mom zivotu.*“
- Pozitivni Zivotni dogadayji se atribuiraju spoljasnjim, nestabilnim i
specificnim faktorima
m Npr. Moja devojka je joS uvek uz mene samo zato sto ona stalno
popusta. U vezi nam je dobro samo kad je ona dobro raspolozena.
Ova veza ne bi uspela ni sa kim drugim (niko drugi me ne bi trpeo).




O cemu ¢cemo danas pricati?

SOCIJALNA PERCEPCIJA

m Percepcija nezivih objekata i ljudi m Atribucija ponaSanja

m Formiranje impresije - Kelijeva teorija

- Faktori koji utiCu na impresiju o drugoj - Vajnerova teorija - atribucija postignuca

sz(c))t\:; istrazivanja prve impresije = Atribucione pristrasnosti
ya p presy - Atribucija u svoju korist

m Pristrasnosti u opazanju osoba - Fundamentalna greska atribucije
- Halo efekat - Atribucije viastitog i tudeg ponasanja

- Samoispunjavajuce proroc¢anstvo
- Prividne povezanosti




Atribucione pristrasnosti

m Atribucione pristranosti:
- Atribucija u svoju korist — pristrasnost u atribuiranju sopstvenog ponasanja

m Sinonimi: odbrambena atribucija, hedonistiCka pristranost/atribucija,
pristrasnost u sluzbi ega, eng. self-serving bias)

- Fundamentalna greSka atribucije - pristrasnost u atribuiranju tudeg
ponasanja

m Sinonim: osnovna atribuciona greska/pristrasnost

- Atribucija vlastitog i tudeg ponaSanja - pristrasnost koja se tic¢e razlicitog
atribuiranja sopstvenog i tudeg ponasanja

m Sinonim: razlike izmedu ucesnika/izvodaca/aktera i posmatraca



Atribucija u svoju korist

Are YOU ready to

m Pristrasnost u objasnjavanju deny responsibility?
sopstvenog ponasanja e

m Uspeh se pripisuje unutrasnjim
(dispozicionim faktorima), a
neuspeh spoljasnjim (sredinskim)
faktorima

m U osnhovi ove atribucije lezi potreba
da se odrzi pozitivna slika o sebi

UNEARTHEDCOMICS.COM 2015 ©SARA ZIMMERMAN




Fundamentalna greska atribucije

Jones and Harris (1967)
- Ispitanici Citaju tekst koji podrzava ili ne podrzava Fidela Kastra i treba da
procene u kojoj meri pisac teksta pristalica Kastra

- Polovini ispitanika u obe grupe (za/protiv) je receno da je pisac teksta sam
odabrao da pise tekst za/protiv Kastra, a drugoj polovini da je o0 njegovoj
poziciji odlucCivalo bacanje novcCica

- Rezultati?
m U obe situacije (sopstveni izbor / novCi€) ispitanici su procenjivali da je
pisac teksta u vecoj meri pristalica Kastra kada je pisao tekst ZA nego kad
je pisao tekst PROTIV

- Zasto ako je bacanje novcCica odredilo koju ¢e verziju pisati?

m Ispitanici su u nedovoljnoj meri uzimali u obzir situacioni faktor (bacanje
novCic¢a), a precenjivali su dispoziciono objasnjenje!



Fundamentalna greska atribucije

m Pristrasnost o objasnjavanju uzroka ponasanja drugih ljudi

m Tendencija potcenjivanja sredinskih faktora (situacije) i precenjivanja
dispozicionih faktora (lichosti osobe) kada objasnjavamo ponasanje drugih

m Skloni smo da ponasanje druge osobe pripisujemo njenim trajnim
osobinama (dispozicijama)

m JosS neki primeri FGA: glumcima se cesto pripisuju osobine koje imaju likovi
koje glume!

m Kako se izboriti sa FAG?

— Staviti se u poziciju druge osobe



Razlika u atribuciji vlastitog i tudeg ponasanja

m Sinonim: Razlika izmedu aktera i posmatraca

m Jedno isto ponasSanje ¢e razlicito atribuirati osoba koja izvodi to ponasSanje
(ucesnik ili izvodac) i osoba koja ponasanje posmatra sa strane (posmatrac)

m Precenjivanje situacionih faktora kada se objasnjava sopstveno ponasanje,
a precenjivanje uticaja dispozicionih faktora kada se objasnjava ponasanje
drugih

m ZADATAK - rezultati?



Razlika u atribuciji vlastitog i tudeg ponasanja

U svadi obe strane umeju da kazu:
,On je prvi poceo!”
Mi se svadamo zato sto nas je drugi napao.
Drugi se svada zato sto je zlonameran.

» Kada vozim bicikl i vidim peSaka na biciklistickoj stazi, za
mene je to odraz bahatosti, saobracajne nekulture...

* Ako ja nekada idem biciklistickom stazom, to je zato Sto
nisam mogla da prodem trotoarom, bilo mi je zgodno da par
metara idem bas tuda... ali ja to inace ne radim - trenutna
situacija me je naterala!




Razlika u atribuciji vlastitog i tudeg ponasanja

Efekat je veCi kada sudimo 0 negativnom ponasSanju nego o pozitivnhom

Zasto?

* Ovu pristrasnost manje pravimo kad je osoba koju posmatramo neko ko
nam je blizak i koga dobro poznajemo

o Zasto?

« Zato sto poznajemo potrebe, zelje,
motive, nacCin razmisljanja te osobe




Razlika u atribuciji vlastitog i tudeg ponasanja

m Zasto se javlja ova pristrasnost?

- Imamo vise informacija o doslednosti i posebnosti sopstvenog
ponasanja (Kelijev model!) - znamo kako se ponasamo u razli¢itim
situacijama i prema razlicitim objektima

- Motivacija: motivisani smo da izvedemo zakljuCke o dispozicijama druge
osobe, da bi nam osoba bila predvidiva

- Razlicita perspektiva: prilikom posmatranja sopstvenog ponasanja, mi
vidimo okolinu, a prilikom posmatranja tudeg ponasanja mi smo
usmereni na tog aktera

m Kako izbedi ovu pristrasnost?
- Staviti se u poziciju drugog




Literatura 1 zanimljivosti

Kad budete ucili ovu temu, fokusirajte se na ona istrazivanja koja smo pominjali na casu, a
ostala citajte informativno

Kod pristrasnosti u opazanju osoba, one o kojima nismo pri¢ali na ¢asu necete imati na ispitu

Zanimljivosti:

m Kakve zakljuCke izvodimo o ljudima na osnhovu njihovog...

- Muzi¢kog ukusa? Rentfrow, P. J., & Gosling, S. D. (2006). Message in a ballad: The role of music
preferences in interpersonal perception. Psychological Science, 17(3), 236-242.

- Facebook profila? Gosling, S. D., Augustine, A. A., Vazire, S., Holtzman, N., & Gaddis, S. (2011).
Manifestations of personality in Online Social Networks: Self-reported Facebook-related behaviors
?LgdS observable profile information. Cyberpsychology, Behavior, and Social Networking, 14, 483-

- Liénog prostora? Gosling, S. D., Ko, S. J., Mannarelli, T., & Morris, M. E. (2002). A Room with a
cue: Judgments of personality based on offices and bedrooms. Journal of Personality and Social
Psychology, 82, 379-398.

m http://ed.ted.com/lessons/should-you-trust-your-first-impression-peter-mende-siedlecki

m https://www.youtube.com/watch?v=-m6VcfivQCO



https://www.researchgate.net/publication/7270827_Message_in_a_Ballad_The_Role_of_Music_Preferences_in_Interpersonal_Perception
https://www.researchgate.net/publication/7270827_Message_in_a_Ballad_The_Role_of_Music_Preferences_in_Interpersonal_Perception
https://www.researchgate.net/publication/49774320_Manifestations_of_Personality_in_Online_Social_Networks_Self-Reported_Facebook-Related_Behaviors_and_Observable_Profile_Information
https://www.researchgate.net/publication/49774320_Manifestations_of_Personality_in_Online_Social_Networks_Self-Reported_Facebook-Related_Behaviors_and_Observable_Profile_Information
http://gosling.psy.utexas.edu/wp-content/uploads/2014/09/JPSP02-Roomwithacue.pdf
http://gosling.psy.utexas.edu/wp-content/uploads/2014/09/JPSP02-Roomwithacue.pdf
http://ed.ted.com/lessons/should-you-trust-your-first-impression-peter-mende-siedlecki
https://www.youtube.com/watch?v=-m6VcfivQC0
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