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Atitudinile

Atitudinile reprezinta un amalgam complex de emotii, credinte si comportamente
pe care le adoptam fata de diferite aspecte ale lumii noastre, cum ar fi obiecte,
persoane sau evenimente. Ele sunt fundamentale in conturarea perceptiilor

noastre si in orientarea noastra in lume.

Modelul clasic al lui Gordon Allport identifica trei componente principale /

ale unei atitudini: afectiva, cognitiva si comportamentala.

* Componenta afectiva este legata de emotiile asociate cu un obiect < o
sau o idee, Sy
* cea cognitiva se refera la credintele si gandurile legate de
respectivul obiect sau idee,
* iar componenta comportamentala se concentreaza pe

comportamentul manifestat in legatura cu acel obiect sau idee.

Atitudinile;

Se referad la evaluarile subiective
ale unei persoane fata de obiecte,
persoane, grupuri sau idei.
Atitudinile reprezinta
predispozitii afective, cognitive si
comportamentale fata de stimulii
specifici si pot influenta gandirea
si comportamentul unei persoane
intr-un mod consistent.




Explicatie Componentele Atitudinilor

Atitudine
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Afectiv Cognitiv
(A) Affective (C) Cognitive
Sentimente Credint_e
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Sunt atitudinile statice?

experienta si contextul individual.
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Himmelfarb si Eagly au elaborat un model tripartit care subliniaza ca atitudinile
umane sunt constituite din (se formeaza in baza) credinte, tendinte comportamentale}

si sentimente asociate.

e credintele reflecta ceea ce oamenii cred despre un subiect sau obiect,

e tendintele comportamentale indica predispozitia de a actiona in conformitate cu acele credinte,

* jar sentimentele exprima reactiile emotionale asociate cu acele credinte si comportamente.

g

Conform acestei viziuni, atitudinile modeleaza in mod substantial modul in care

interactionam cu lumea din jurul nostru (deci sunt mai mult de simple perceptii).



Astfel,

atitudinea reprezinta o tendinta invatata prin care

evaluam diverse aspecte ale vietii, inclusiv situatii,

evenimente, obiecte si oameni.



Atitudinile influenteaza comportamentul




Influenta asupra comportamentului

Studiul lui Richard LaPiere a aratat ca atitudinile nu prezic

intotdeauna comportamentul in mod precis.

Desi la fata locului, majoritatea restaurantelor au acceptat un
cuplu asiatic, ulterior, telefonic, doar un mic procent le-au
acceptat. Acest lucru indica discrepante intre atitudine si
comportament. In realitate, mai multi factori influenteaz3
aceasta relatie, inclusiv expertiza In domeniu, anticiparea
rezultatului si perspectivele de castig sau pierdere asociate cu

atitudinea respectiva.
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Formarea atitudinilor, efectul

EXPOSURE
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The Mere Exposure Effect: The Science

Behind Ads


https://youtu.be/L-2Vv4fTsyQ?si=sGU35twD9Grkldjv

Formarea atitudinilor

Experimentul lui Robert Zajonc din 1968 a schimbat perspectiva asupra
formarii atitudinilor, aratand ca expunerea repetata la stimulii neutri

poate duce la dezvoltarea unor preferinte pozitive.

Ulterior, cercetarile au identificat cinci variabile cheie care

influenteaza formarea atitudinilor:

(1) experiente directe sau observate,
(2) factori sociali,

(3) invatare prin asociere,

(4) conditionare operanta si

(5) observatie s altor persoane si a atitudinilor lor.
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Schimbarea atitudinilor

Cercetarile din domeniul psihologiei sociale identifica patru factori
principali care pot influenta schimbarea atitudinii:
(1) audienta,

2) canalul de comunicare,

(
(3) comunicatorul si
(

4) mesajul in sine.

Credibilitatea

Hovland si Weiss in 1951 a aratat ca credibilitatea sursei poate influenta atitudinea

publicului pe termen scurt, dar pe termen lung, claritatea mesajului este mai

importanta decat credibilitatea sursei.
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Explicatie Hovland si Weiss (1951)

Credibility
manipulation

High credibility
source

Asked how Asked how
practical it is to practical it is to

Read article
about practicality

of building build a nuclear- Wait 4 weeks build a nuclear-

nuclear-powered
submarines

powered powered

Low credibility . .
submarine submarine

source

UQx PSYC1030.1x 2-3-2 Part A:
Communicator factors: Credibility
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https://www.youtube.com/watch?v=YqJLtH7G0QU

Schimbarea atitudinilor:
Atractivitatea si frica
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Atractivitatea Frica
Atractivitatea poate fi un factor crucial in procesul Frica este o alta forta puternica care poate influenta —
de persuasiune, influentand capacitatea unei schimbarea atitudinii. In functie de modul in care
persoane de a convinge si de a influenta altii. este prezentata, frica poate determina oamenii sa 1si
Persoanele considerate atractive sunt adesea schimbe comportamentul in incercarea de a evita
p percepute ca fiind mai placute si mai increzatoare, amenintarile percepute. Cu toate acestea, efectele
ceea ce le ofera un avantaj in comunicare. Studiile fricii sunt mai ambigue, iar mesajul trebuie sa fie
arata ca atunci cand un comunicator atractiv isi atent formulat pentru a provoca efectele dorite. Este
exprima intentia de a influenta, acesta poate fi esential ca mesajul sa sublinieze severitatea
mai eficient in convingerea publicului. amenintarii si sa ofere solutii clare pentru a evita
pericolul, in caz contrar, frica poate fi
@ contraproductiva.
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Disonanta Cognitiva

Teoria Disonantei Cognitive, formulata de Leon Festinger, exploreaza
modul in care oamenii gestioneaza contradictiile dintre gandurile,

convingerile si actiunile lor.

Aceasta teorie este initiata de un studiu din anii '50, in care membrii
unui cult care predicau sfarsitul lumii in 1954 si-au schimbat

convingerile dupa ce predictia nu s-a adeverit. Disonanta cognitiva

se refera |la starea de neliniste mentala generata de mentinerea

simultana a doua sau mai multe elemente de constiinta care sunt in

conflict. Oamenii tind sa caute consistenta in atitudinile si

perceptiile lor pentru a reduce disconfortul creat de disonanta.




Disonanta Cognitiva
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Cognitive Dissonance: Our Battle With
Conflicting Beliefs


https://www.youtube.com/watch?v=GxAu7BTZQRY&t=1s

Disonanta Cognitiva
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Experimente

Festinger & Carlsmith (1959)

Un experiment clasic care valideaza teoria
disonantei cognitive a fost realizat de Festinger si
Carlsmith in 1959. Participantii au fost platiti fie cu
1 dolar, fie cu 20 de dolari pentru a minti despre
cat de interesanta a fost o sarcina plictisitoare. Cei
platiti cu suma mai mica au raportat ulterior ca
sarcina a fost mai interesanta decat cei platiti cu
suma mai mare, deoarece au incercat sa justifice

actiunile lor pentru a reduce disonanta cognitiva.

Zimbardo et al. (1965)

Un alt experiment relevant privind disonanta
cognitiva a fost realizat de Zimbardo et al. in 1965.
Participantii au fost rugati sa manance lacuste prajite
la cererea unui experimentator politicos sau
rautacios. Cei care au fost tratati cu amabilitate au
ramas consecventi cu opiniile lor anterioare, in timp
ce cei care au fost tratati cu lipsa de respect au

schimbat atitudinea lor pentru a reduce disonanta

Aceste experimente ilustreaza modul in care oamenii isi ajusteaza perceptiile si atitudinile

pentru a minimiza disconfortul cognitiv, sustinand teoria disonantei cognitive.
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