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SAZETAK

U uvodnom dijelu ovoga rada objasnit ¢e se razlozi zbog kojih se proucavaju stavovi u
socijalnoj psihologiji. Neki autori smatraju proucavanje stavova prijeko potrebnim u psihologiji,
ponajvisSe zbog toga Sto su nam gotovo svi aspekti Zivota prozeti stavovima. Opetovano
izrazavamo nase stavove, trazimo od drugih da se izjasne, pokusavamo promijeniti nase, ali 1
tude stavove. Stavovi su vazne determinante nasih Zivota. U prvom dijelu ovog rada poblize ¢e
se odrediti pojam stava, navest ¢e se glavne odrednice stavova. Potanko ¢e se objasniti
strukturalni i funkcionalni pristupi razumijevanju stavova. Takoder, navest ¢e se i odrediti sve tri
komponente stava; biti ¢e govora o spoznajno zasnovanim stavovima, emocionalno zasnovanim
stavovima i stavovima zasnovanim na ponasanju. Nadalje, slijedi uvid u porijeklo i stvaranje
stavova. U drugom dijelu rada biti ¢e prikazani procesi promjene stava, kao i teorije promjene
stava. Najopsezniji dio rada jest promjena stavova koji ukljucuje razliite teorije, pristupe i
nadine promjene stavova.

Kljuéne rijeci: stav, komponente stava, promjena stava, stavovi i ponasanje
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1. UvOD

Allport (1935; prema Pennington, 1997) definira stavove kao najznacajniji i prijeko
potreban pojam u socijalnoj psihologiji. Nije teSko shvatiti zaSto. U gotovo svim aspektima
naseg drustvenog zivota mi neprestano trazimo da drugi ljudi izraze svoj stav, iznosimo drugima
nase poglede i pokuSavamo promijeniti misljenje drugih. U svijetu masovnih komunikacija,
promidzbene kampanje cesto nam pokuSavaju usaditi pozitivan stav prema odredenom
proizvodu s nadom da ¢emo ga zbog toga kupovati. Neslaganje s drugima oko toga $to je
odgovarajuci ili korektan stav ¢ini nas svjesnima njegove snazne emotivne osnove. Stoga su
stavovi vazni za razumijevanje stereotipa, predrasuda, namjera pri glasovanju, potroSackog
ponaSanja i meduljudske privlacnosti.

Stavovi su takoder vazni zato Sto ljudi imaju veliki broj stavova prema mnogim
objektima i drugim ljudima. Drustveni obicaji 1 kulturalne norme igraju vaznu ulogu u
odredivanju nasih stavova, posebno na vrlo osjetljiva pitanja kao S§to su incest, silovanje,
zlostavljanje djece itd. Takoder je vaZzno zapamtiti da se ljudi znacajno razlikuju po svojim
stavovima prema istom objektu ili osobi. Drustvene norme i/ili kulturalne norme mogu
odredivati jednu razinu suglasnosti, ali iskustva pojedinaca stvaraju razli¢ita misljenja (npr.
iskustva iz ranog djetinjstva, obiteljsko podrijetlo, obrazovna razina itd.) i pridonose razlikama
(Albarracin, Johnson i Zanna, 2005).

Prema Allportu (1935; prema Pennington, 1997) stav je neuralna i mentalna spremnost,
formirana na osnovi iskustva koja vrsi direktni i dinami¢ni utjecaj na reagiranje pojedinca prema
objektima i situacijama s kojima dolazi u dodir. Ova definicija ukazuje na tri najvaznije
karakteristike svakoga stava: 1.) stavovi su relativo trajni, odnosno nepromjenjivi zbog svoje
fiziolosko-nervne osnove koja odreduje nacin reagiranja; 2.) stavovi su steCeni Zzivotnim
iskustvom; 3.) stavovi imaju direktno i dinamicko djelovanje.

S obzirom na prethodno navedeno, stavove mozemo Smatrati svojstvenim oblikom
prilagodavanja pojedinca sredini, 0dnosno, oni djeluju kao putokaz za snalaZzenje u nedovoljno
poznatoj i sloZenoj stvarnosti, sluze kao standardi za nase ocjene i zakljucke te kao pokretacka
snaga za naSe postupke. No, pod pritiskom stvarnosti, uslijed novih saznanja, iskustava i
utjecaja sredine, mi svoje stavove ipak mijenjamo, pruzajuéi pri tome vecéi ili manji otpor
(Albarracin, Johnson i Zanna, 2005).

Ovaj rad podijeljen je na dvije cjeline: stavove i promjenu stavova. U dijelu koji opisuje
stavove obradene su sljedece cjeline: Sto su stavovi, komponente stavova, strukturalni te

funkcionalni pristup i petrificiranje stavova. U dijelu koji opisuje promjenu stava obradene su



sljedece cijeline: teorije konzistencije, drugi pristupi promjeni stava, mijenjanje stavova
mijenjanjem ponaSanja te emocije i promjena stava. Cilj rada je naglasiti vaznost stavova u
svakodnevnom Zivotu Covjeka jer stavovi su ono zbog ¢ega razmisljamo, djelujemo i ponasamo

se na odredeni nacin.

2. GLAVNE ODREDNICE STAVOVA
2.1.STO SU STAVOVI?

Eagly i Chaiken (1998; prema Hewstone i Stroebe, 2003) odreduju stav kao psiholosku
tendenciju koja je izrazena vrednovanjem nekog objekta s odredenim stupnjem odobravanja ili
neodobravanja.

Objekt stava moze biti bilo Sto $to osoba razlikuje ili ima na umu. Objekti stava mogu biti
konkretni (npr. sendvi¢) ili apstraktni (npr. feminizam), mogu biti nezive stvari (npr. televizor),
osobe (npr. Angela Merkel) ili grupe (npr. politi¢ari). Neke stavove nazivamo posebnim
terminima - s obzirom na objekt stava koji ukljucuju: stavove prema socijalnim grupama,
posebno kada su negativni; nazivamo predrasudama; stavove prema sebi nazivamo
samopostovanje; dok se stavovi prema apstraktnim objektima (npr. sloboda govora) Cesto
nazivaju vrijednostima.

Razne vrste stavova mozemo svrstati u kategorije s obzirom na predmet na koji se odnose
i s obzirom na pojedine karakteristike stava. S obzirom na predmet, stavovi se naj¢escée dijele na
osobne i socijalne. Osobni stavovi su oni stavovi koji su karakteristiéni samo za odredene
pojedince, koji se odnose na objekte i pojave iz intimnog kruga Covjeka, i nisu zanimljivi niti
znacajni za Siru drustvenu zajednicu. Takvi su npr. stavovi prema vlastitim roditeljima i djeci,
prema omiljenim predmetima, aktivnosti itd. Socijalni stavovi su zajednicki velikom broju ljudi.
Odnose se na takve objekte, pojave i situacije koje su zanimljive i zna¢ajne za mnoge pojedince i
za drustvo. To su npr. stavovi prema pojedinim nacijama, religiji, politickim pojavama itd.
(Aronson, Wilson i Akert, 2005).

Stavovi se izjednacavaju s vrednovanjem zato Sto se sastoje od pozitivnih ili negativnih
reakcija na nesto. Ljudi nisu neutralni promatraci svijeta nego stalni procjenjivaci onoga Sto vide.
Nasu definiciju stava moZemo dalje razraditi preciznije odredujuéi §to podrazumijevamo pod
vrednovanjem. Stavovi se sastoje od tri dijela: emocionalne sastavnice, koju ¢ine emocionalne
reakcije prema objektu stava (npr. drugoj osobi ili drustvenom pitanju), spoznajne sastavnice,
koju ¢ine misli i vjerovanja o objektu stava, i ponaSajne sastavnice koju ¢ine postupci ili vidljivo

ponasanje prema objektu stava (Aronson, Wilson i Akert, 2005).



Socijalni psiholozi pokusSali su odgovoriti na pitanje $to su stavovi na dva razli¢ita nacina.
Jedan se pristup usredotoCio na strukturu stavova, a drugi na razlicite funkcije koje stavovi imaju

za neku osobu.

2.1.1. STRUKTURALNI PRISTUP

Strukturalni pristup pruza razumijevanje stavova osvrtanjem na vezu stavova s drugim
kljucnim pojmovima, na primjer; uvjerenjima, vrijednostima, namjerama i ponasanjem. To
odrazava tradicionalnu trokomponentnu analizu afektivne, kognitivne i konativne komponente
stavova.

Kognitivna komponenta odnosi se na uvjerenja o objektu stava. Ako se vrednovanje
zasniva primarno na vjerovanjima o obiljeZjima objekta stava, kazemo da je to spoznajno
zasnovani stav. Funkcija takvog stava je "procjena objekta" Sto znac¢i da objekte klasificiramo
prema nagradama i kaznama koje nam omoguéuju. Drugim rijeCima, svrha tog stava je
Klasificirati prednosti i nedostatke objekta stava kako bismo brzo mogli odluciti je li taj objekt
vrijedan naSeg truda (Aronson, Wilson 1 Akert, 2005).

Afektivna komponenta odnosi se na evaluaciju objekta stava. Stav koji se viSe zasniva na
emocijama i vrijednostima nego na objektivnoj analizi prednosti i nedostataka nazivamo
emocionalno zasnovanim stavom. Ako emocionalno zasnovani stavovi ne proizlaze iz
razmatranja Cinjenica, koje je njihovo porijeklo? Izvori su im raznovrsni. Kao prvo, mogu
proizlaziti iz vrijednosti kao §to su temeljna religiozna i moralna uvjerenja. Odnos prema
pitanjima kao Sto su pobacaj, smrtna kazna ili predbra¢ni spolni odnosi €esto se viSe zasniva na
vrijednostima nego na "hladnoj" analizi Cinjenica. Funkcija takvih stavova vise je izrazavanje i
potvrdivanje temeljnog sustava vrijednosti nego odrzavanje to¢ne slike svijeta (Aronson, Wilson
i Akert, 2005).

Ostali emocionalno zasnovani stavovi mogu biti rezultat osjetilnih reakcija kao $to je
svidanje okusa banane ili estetska reakcija, (npr. divljenje odredenom interijeru neke gradevine.
Drugi pak mogu biti posljedica uvjetovanja. Klasi¢no uvjetovanje - javlja se kada je neutralni
podrazaj koji ne pobuduje emocionalni odgovor praéen podrazajem koji pobuduje emocije, i to
sve dok i sam neutralni podrazaj ne po¢ne pobudivati emocije (Zarevski, 1994). Primjerice,
pretpostavimo da ste kao dijete pri svakom posjetu dje¢jem parku osjecali srecu. Takoder,
pretpostavimo da ste u dje¢jem parku uvijek jeli langoSice nakon Sto vas je iscrpila igra.
Konac¢no, procesom klasi¢nog uvjetovanja, sam okus langoSica ¢e izazvati emociju koju ste

dozivljavali za vrijeme vasSih posjeta dje¢jem igraliStu.



Kod operantnog uvjetovanja, ponasanja koja se javljaju kao rezultat slobodnog izbora
postaju rjeda ili ¢eS¢a ovisno o tome jesu li bila pra¢ena pozitivnim potkrepljenjem ili kaznom
(Zarevski, 1994). Kako se to moze primijeniti na stavove? Zamislite da SestogodiSnjak (bijelac)
ide iz Skole ku¢i s djeCakom Romom s kojim ide u razred. Nakon §to to vidi, otac bijelca oStro
izrazava neodobravanje govoreéi "Mi ne idemo ku¢i iz $kole s takvom djecom." Sestogodisnjak
¢e vrlo brzo interakciju s manjinama povezati s neodobravanjem, usvajajuéi tako ocev rasisticki
stav. Stavovi mogu poprimiti pozitivne ili negativne osjecaje bilo klasi¢nim ili operantnim
uvjetovanjem.

Iako emocionalno zasnovani, stavovi mogu imati razlicite izvore; mozemo ih grupirati u
jednu obitelj jer imaju zajedni¢ka odredena klju¢na obiljezja, odnosno, nisu rezultat racionalnog
razmatranja pitanja, njima ne upravlja logika te su ¢esto vezani uz vrijednosti tako da pokusaji
mijenjanja takvih stavova ugrozavaju sustav vrijednosti (Aronson, Wilson i Akert, 2005).

Konativna komponenta odnosi se na ponasanje s obzirom na objekt ili osobu stava. Takva
analiza omogucava davanje opce definicije stava. Stav zasnovan na ponaSanju proizasao je iz
opazanja vlastitog ponasanja prema objektu stava. To moze malo zvucati neobi¢no. Kako znamo
kako se ponasati ako ne znamo kako se osjeCamo? Prema teoriji samopercepcije Daryla Bema
(1972, prema Aronson, Wilson i Akert, 2005) u odredenim okolnostima ljudi ne znaju Sto
osjecaju dok ne vide kako se ponasaju. Npr. zamislite da prijateljicu upitate koliko uziva u
vjezbanju. Ako odgovori: "Pa pretpostavljam da mi se svida, zato §to uvijek tréim u teretanu
kako bi vjezbala" rekli bi da ima stav zasnovan na ponaSanju. Taj njezin stav se viSe zasniva na
njezinom ponasanju nego na misljenjima ili osjecajima (Aronson, Wilson 1 Akert, 2005).

Abraham Tesser (1993; prema Aronson, Wilson i Akert, 2005) nudi provokativan
odgovor na pitanje o porijeklu stavova. Prema njemu neki stavovi su, barem djelomi¢no, vezani
uz naSe gene. Dokazi za taj zakljucak proizlaze iz ¢injenice da jednojaj¢ani blizanci, cak i kad su
odrastali u razli¢itim domovima i nikada se nisu poznavali, imaju slinije stavove nego
dvojajéani blizanci. Primjerice, u jednom istrazivanju Grahama i Dorfa (1999) je utvrdeno da su
prema objektima kao $to su smrtna kazna i jazz jednojajcani blizanci imali sli¢nije stavove nego
dvojaj€ani blizanci. Medutim, u tumacenju toga dokaza trebamo biti oprezni. Nitko ne tvrdi da
postoje specifi¢ni geni koji odreduju nase stavove. Nije bas vjerojatno da, primjerice, postoji gen
"ljubavi prema jazzu" koji odreduje naSe glazbene preferencije. Ipak, izgleda da su neki stavovi
povezani s dispozicijama kao Sto su temperament i1 licnost, koje su izravno povezane s naSim
genima. Ljudi od roditelja mogu naslijediti temperament i li¢nost Sto ih unaprijed usmjerava tako

da im se vise svida jazz nego rock and roll.



Cak i ako postoji neka genetska osnova stavova, socijalna iskustva sasvim sigurno igraju
veliku ulogu u njihovom nastanku. Socijalni psiholozi primarno su se usmjerili na proces
formiranja stavova kroz spoznajna, emocionalna i ponasajna iskustva. Jedan vaZzan nalaz jest da
nisu svi stavovi formirani jednako. Stoga, iako svi imaju emocionalnu, spoznajnu i ponasajnu
komponentu, svaki pojedini stav moze biti viSe zasnovan na jednom tipu iskustava negoli na
drugom.

Prema Newcombu (1950; prema Pennington, 1997) stav se moze definirati kao "nauc¢ena
sklonost reagiranju na dosljedno povoljan ili nepovoljan nacin s obzirom na dani objekt". Ta
definicija stava ukljucuje Cetiri vazna aspekta stava prema strukturalnom pristupu: stavovi se uce
kroz iskustvo, ¢ine ljude sklonima da se ponaSaju na odredeni nacin, stavovi i ponasanje
pod¢injavaju se nacelu dosljednosti te naposlijetku, nepovoljni ili povoljni nacini ponaSanja
odrazavaju evaluativhu komponentu stava.

Strukturalni nam pristup omogucava uvid u odnose stavova s drugim konceptima te na¢in
na koji ih se moze koristiti za predvidanje odredenih ponasanja. Dok nam ovaj pristup govori §to
su stavovi, on nam ne govori zasto ljudi imaju stavove, tj. koju funkciju stavovi imaju za

pojedinca (Pennington, 1997).

2.1.2. FUNKCIONALNI PRISTUP

Funkcionalni pristup sugerira da stavovi unapreduju dobrobit pojedinca tako $to vrse
Cetiri funkcije. To su funkcije prilagodbe, spoznajna funkcija, funkcija samoizrazavanja i
funkcija obrane ega. Osnovna je ideja da stavovi pomazu osobi u posredovanju izmedu
unutras$njih zahtjeva vlastitog ja i vanjskog svijeta.

Funkcija prilagodbe odnosi se na mjeru u kojoj stavovi dopustaju nekoj osobi postizanje
zeljenog cilja i izbjegavanje onoga $to joj je neugodno. Ova funkcija je hedonisticka jer sluzi
svrsi povecanja zadovoljstva ili ugode i izbjegavanja kazne ili boli. Na primjer: identifikacija
— osoba razvija stavove slicne stavovima ljudi koje voli, a za prijatelje trazi one ljude kod
kojih percipira sli¢ne stavove.

Spoznajna funkcija odnosi se na informacije koje neka osoba posjeduje o fizickom i
drustvenom svijetu. Ova funkcija pomaze da svijet postane poznatije, predvidljivije i manje
nejasno mjesto buduéi da se odredena struktura namece ili se kao takva percipira. Na primjer:
heuristicka uloga stava - pojednostavljena shema svijeta oko nas.

Funkcija samoizrazavanja priznaje potrebu pric¢anja stvari o sebi drugim ljudim s ciljem
da oni saznaju $to zelimo, tj. da budu svjesni onoga $to osje¢amo, vjerujemo i §to nam je

vrijedno. Na primjer: ostvarivanje vlastitog identiteta putem stava.



Funkcija obrane ega sugerira na to kako stavovi mogu sluziti obrani ljudi od njih samih,
ali i od drugih ljudi. S obzirom na samozastitu, stavovi mogu sluziti za odrzavanje vlastitog
imidza. Na primjer. pozitivan stav prema sebi radi odrzavanja Vlstite slike sebe i
samopoStovanja (Pennington, 1997).

Funkcionalni pristup ima implikacije za promjenu stava, odnosno, da bi se promjenio stav
neke osobe, treba poznavati stav koji osoba posjeduje i funkciju koju taj stav vrsi za tu osobu.
Prema funkcionalnom pristupu, da bi osoba izvr$ila promjenu stava, ovaj bi se pristup trebao
slagati s funkcijom koju taj stav vrsi za tu osobu. Sukladno tome, spoznajni stav ¢e se promijeniti
ako osobu izlozimo novim informacijama. S druge strane, stav koji sluzi funkciji obrane ega
vjerojatno se nece promijeniti predstavljanjem nekih novih informacija (Pennington, 1997). Na
primjer, ako neka osoba ima stav kako ne treba jesti meso Zivotinja jer smatra da ih uzgajajuci u
zatvorenim prostorima ¢ovjek time muci te im nanosi $tetu i bol, onda ta osoba svoj stav nece
promijeniti niti nakon toga sto primi nove informacije o tome kako je zivotinjsko meso ¢ovjeku
vazno u prehrani. Nece promijeniti Svoj stav niti kada vidi fotografije urednih uzgajalista
Zivotinja, gdje svaka Zivotinja ima dovoljno vode, hrane i slobodnog prostora. Stav osobe prema
tome da je zatvaranje zivotinja nehumano te im time nanosi Stetu i bol toliko je ¢vrst, da rijetko
koja nova informacija moZe taj stav promijeniti. Taj stav za osobu ima obrambenu, a ne

spoznajnu svrhu i stoga nije vjerojatno da ¢e se stav osobe promijeniti.

2.2. PETRIFICIRNJE STAVOVA
Pod petrificiranjem stavova podrazumijevamo pojavu da se stavovi - koji su ve¢ jednom
usvojeni - postaju otporni na sve pokusaje modificiranja i izmjene. Naravno, to nikako ne znaci
da su stavovi apsolutno nepromjenjivi. Naprotiv, stavovi koji su steceni relativno nedavno ili koji
nisu duboki 1 intezivni, ponekad se ¢ak vrlo brzo mijenjaju. Petrificiraju se samo davno usvojeni,
duboki stavovi i shvacanja (Zvonarevi¢, 1978).
Rigidnost stavova pojavljuje se zbog ovih faktora:
1.) Selektivnost percepcije
Iz opc¢e psihologije jako dobro znamo da nase percipiranje svijeta oko nas nije nikakvo
"fotografiranje", nego da je ta percepcija pod raznim fizioloSkim, psiholoskim i
socijalnim utjecajima. Mehanizam selektivnosti percepcije nas cuva da ne vidimo ono $to
se ne poklapa s nasim ve¢ postoje¢im stavom. Npr. nogometna utakmica- vidimo svaki
prekrsaj koji je po€injen na naSem igracu, ali ne vidimo da i nasa ekipa igra grubo.

2.) Selektivnost pamc¢enja



S paméenjem je sli¢no kao 1 s percepcijom. I tu se selekcionira i pamti samo ono §to je u
skladu s ve¢ postoje¢im stavovima, a zaboravlja ono $to im proturjeci.

3.) Izbjegavanje
Osobe koje imaju odredeno uvjerenje nastoje izbjegavati, i fizicki 1 psiholoski, sve
situacije koje ith mogu dovesti u kontakt s ljudima ili ¢injenicama koje su u suprotnosti s
njihovim ve¢ postoje¢im stavovima.

4.) Uzajamna podrska
Upravo kao $to izbjegava susret s ljudima i ¢injenicama suprotnim vlastitom uvjerenju,
tako Covjek trazi susrete s osobama sliénima sebi po stavovima i shvacanjima. U sredini
svojih istomisljenika pojedinac osje¢a podrSsku za svoja vlastita uvjerenja i stavove,
simpatije za te stavove itd.

5.) Mentalna inertnost
Ovu bismo osobinu mogli nazvati i mentalna lijenost, a ima takoder veliko znacenje u
petrificiranju stavova. Naime, pridrzavanje vlastitih, ve¢ usvojenih stavova ne zahtijeva
nikakav mentalni napor. Naprotiv, svaki susret s novim argumentima i ¢injenicama
zahtijeva razmiSljanje 1 drugu mentalnu aktivnost, $to je naravno povezano s ulaganjem
manjeg ili veéeg mentalnog napora. Budu¢i da je razmisljanje veoma tezak posao, to ga
ljudi u pravilu izbjegavaju, osobito onda kad ih na to nista ne primorava. Zato je mnogo
komotnije bez razmiSljanja ¢uvati stavove koje imamo nego se "muciti" s razmisljanjima
0 nekim novim i dodatnim problemima i argumentima.

6.) lracionalna otpornost stavova
Vec¢ smo je ranije naglaSeno da svaki stavi ima i svoju emocionalnu komponentu kojom
se 1 razlikuje od "obi¢nih" shvacanja. Medutim, upravo ta emocionalna komponenta jest
istovremeno i onaj iracionalni element svakog stava. Zbog toga za promjenu stava nije
dovoljno samo racionalno shvatiti i prihvatiti neki stav, nego je prijeko potrebno is¢upati
1z svijesti ili podsvijesti 1 njegove emocionalne korijene, Sto ¢ini znatno vece poteskoce

(Zvonarevié, 1978).

Proces petrifikacije stavova na drustvenom planu u osnovi ima konzervativno znacenje
jer je to faktor oCuvanja starih stavova i shvacanja. To je tim teze $to se tendencija prema
petrificiranju stavova pojacava s godinama starosti. Sto su ljudi stariji, to su manje skloniji
promjenama stavova. Doduse, i tu postoje velike individualne razlike medu pojedincima: neki
ostaju mentalno fleksibilni i otvoreni sve do kraja zivota u dubokim godinama, a neki se

naprotiv, "konzerviraju" ve¢ kao mladi (Albarracin, Johnson i Zanna, 2005).



Iako su stavovi i shvacanja vrlo otporni prema promjenama i s godinama pokazuju
tendenciju ka petrificiranju, ipak ta tendencija nije u svim zivotnim razdobljima jednako snazna.
S jedne strane, u mladosti je plasticnost organizacije opcenito velika te je zato i1 sposobnost
usvajanja 1 modificiranja stavova takoder vec¢a nego kasnije. To je osobito vazno budu¢i da je
mladenasStvo period zivota u kojem pojedinac usvaja svoj definitivan pogled na svijet. S druge
strane, nisu svi stavovi jednako otporni prema promjenama; najotporniji su stari slojevi stavova,
oni koji su usvojeni u davnom razdoblju djetinjstva i mladosti i koji su dobili tijekom Zivota
toliko ¢vrstu emocionalnu patinu da su prakti¢no nepromjenjivi. Nedavno steCeni stavovi znatno
su manje otporni, Sto dakako, ne znaci da i njih mozemo mijenjati bez snaznih intelektualnih ili

emocionalnih pritisaka (Albarracin, Johnson i Zanna, 2005).

3. PROMJENA STAVA

Stavovi su takva stanja spremnosti koja ¢ovjek ne donosi sa sobom nasljedem, nego ih
stvara i izgraduje u tijeku zivotnog iskustva, u granicama svojih opéih fizickih i psihickih
mogucnosti koje je naslijedio i u skladu sa sposobnostima koje je u Zivotu uspio razviti (Petz,
2005). No, koje i kakve ¢e stavove prihvatiti ili stvarati u najve¢oj mjeri ovisi 0 njegovoj
drustvenoj sredini i situaciji. Mozemo re¢i da tijekom cijeloga zivota stavove 0 pojavama i
dogadajima s kojima se susre¢emo ili stvaramo sami ili ih preuzimamo od drugih. Ranije
stavove, po pravilu, njegujemo, upotpunjavamo i uévrs¢ujemo, a neki od njih u nama blijede.
Npr. prije ili kasnije napustamo, mijenjamo i ustupamo mjesto drugima (Albarracin, Johnson i
Zanna, 2005).

Proces mijenjanja stavova moZemo smatrati kao formiranje stavova u promjenjenim
uvjetima. Na mijenjanje postojecih stavova utjecu svi opéi faktori koji djeluju i pri formiranju
novih stavova (Petz, 2005). Kakvu ¢e fizionomiju imati promjenjeni stavovi te koliko ¢e se
razlikovati od postojecih, ovisi 0 tome koliko su se promijenili oni faktori koji su bili dominantni
u formiranju. MoZemo ocekivati da ¢e se prelaskom u drugu grupu mijenjati 1 stavovi
pojedinaca. Ljudi koji se sele iz sela u grad, koji mijenjaju zanimanja i prijatelje, ¢esto ¢e svoje
stavove promijeniti i prilagoditi shvacanjima nove okoline (Albarracin, Johnson i Zanna, 2005).

Mozemo zakljuciti da se stavovi ne stvaraju i ne mijenjaju na osnovi samo jednog opceg
ili jednolikog principa. U procesu nastanka i daljnjeg preoblikovanja stava sudjeluje vise strana i
to: struktura svojstva stava; npr. neuravnotezeni stavovi teze ka medusobnom uskladivanju. Na
formiranje i1 mijenjanje stavova utjeCu funkcije kojima oni sluze, npr. zauzimanjem ili
odbacivanjem nekog odredenog stava pojedinac moze zadovoljiti neku svoju potrebu. |

konacno, stavovi pojedninaca se formiraju i mijenjaju raznim oblicima socijanog utjecaja, u



zivom dodiru pojednica s drugim pojedincima, pripadnoSéu raznim druStvenim grupama i

organizacijama itd. (Albarracin, Johnson i Zanna, 2005).

3.1. TEORIJE KONZISTENCIJE
Postoji mnogo znanstvenih dokaza da se stavovi organiziraju i mijenjaju prema nacelu
spoznajne dosljednosti. U osnovi toga je ideja kako ljudi nastoje odrzati dosljednost izmedu
uvjerenja, vrijednosti 1 stavova te stavova 1 ponaSanja te razlicitih stavova.
Budu¢i da je spoznajna dosljednost iznimno vazna u organizaciji i promjeni stavova,
postoje i teorije spoznajne dosljednosti. To su Heiderova teorija ravnoteze, Osgoodova i

Tannenbaumova teorija kongruentnosti i Festingerova teorija nesuglasja.

3.1.1. TEORIJA RAVNOTEZE

Heider je stvorio jednostavan sustav opisivanja subjektivne okoline neke osobe. On
shvaca da se okolina neke osobe sastoji od razlicitih entiteta i odnosa izmedu tih entiteta te je
uveo dvije vrste odnosa: emotivni odnosi koji se ticu svidanja i nesvidanja i odnosi zajedniStva
koji se ti€u pripadanja. Prvi odnosi povezani su sa stavovima jer su afektivni po prirodi
(Pennington, 1997).

Teorija ravnoteze bavi se trima vrstama entiteta: osobom P ¢ijom se subjektivnom
okolinom bavimo, drugom osobom (O) i objektom (X), koji moze biti i treca osoba. Teorija
ravnoteze bavi se time kako su organizirani odnosi izmedu ta tri entiteta u terminima spoznajne
strukture osobe. Uz tri vrste entiteta (P,0,X) postoje tri skupine odnosa; izmedu Pi O, Pi X, i 0
1 X. Svaki odnos moZe poprimiti jednu od dvije vrijednosti bilo svidanje ili nesvidanje. Uz tri
skupa odnosa i dvije vrijednosti za svaki postoji 8 mogucih stanja stvari (vidi Slika 1.). Prema
Heideru, uravnotezeno stanje postoji "ako su sva tri odnosa pozitivna u svim pogledima, ili ako
su dva odnosa negativna, a jedan pozitivan". NeuravnoteZena ili nedosljedna stanja stvari su ako
su dva pozitivna ili sva tri negativna odnosa. Osoba u jednom od neuravnoteZenih stanja bila bi
motivirana promijeniti svoj stav kako bi postigla uravnoteZzeno stanje. Da bismo unaprijed
predvidjeli za koji je stav vjerojatno da ¢e se promijeniti, trebali bismo znati vise o 0sobinama
licnosti dvoje ljudi kojih se to tice. Rosenberg i Abelson podrzavaju stajaliSte da se promjena
stava dogada prema nacelu "minimalnog napora", tj. da ¢e se promijeniti onaj stav za koji je

potrebno najmanje napora da se promijeni (Pennington, 1997).



Slika 1. Graficki prikaz uravnotezenih i neuravnotezenih trijada prema Heiderovoj teoriji

ravnoteze
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Teorija ravnoteze pokazuje svoje nedostatke kad je treci entitet osoba. Na primjer: Filip
moze imati pozitivan stav prema Mariji (P + O). Filip takoder vjeruje kako Marija ima negativan
stav prema kriminalistickim romanima (O — X). Buduc¢i da Filip ima negativan stav prema
kriminalistickim romanima (P — X), njegova se spoznajna struktura nalazi u ravnotezi. U slucaju
da Filip sazna kako Marija ipak voli kriminalisti¢ke romane (O + X), preostaju mu samo dvije
moguce reakcije: ili da promijeni stav prema kriminalistickim romanima (P + X) ili pak da
zamrzi Mariju (P - O).

Teorija ravnoteze trpi i od niza drugih nedostataka; npr. odnosi izmedu entiteta mogu biti
samo pozitivni ili negativni, oni ne dopustaju stupnjevanje svidanja ili nesvidanja. Teorija se

bavi s najvise tri entiteta. Opcenito, teorija ravnoteze previse pojednostavljuje.

3.1.2. NACELO KONGRUENTNOSTI

Nacelo ravnoteze bavi se time kako se stavovi mogu promijeniti kad se osoba izlozi
uvjeravajucoj (persuazivnoj) komunikaciji. I ovdje postoje tri elementa, kao i kod teorije
ravnoteze: osoba (P), izvor komunikacije (S) 1 sama poruka ili komunikacija (O). Ovo obuhvaca
ideju izbora koji iznosi neku tvrdnju o nekom pitanju (objekt stava) koja se zatim izlozi nekoj
osobi (Pennington, 1997).

Kao i s ravnotezom, kongruentna (dosljedna) stanja su ona kod kojih su sva tri odnosa
pozitivna ili su dva odnosa negativna, a jedan pozitivan. No, kongruentnost je razli¢ita od

ravnoteZe jer se odnosi na to kako komunikacija izvora o nekom objektu stava utjece na stavove
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osobe i prema izvoru i objektu stava. Ravnoteza i kongruentnost razlikuju se po tome da bi se
dostiglo stanje kongruentnosti, iz stanja nekongruentnosti potrebno je da se oba stava osobe P - i
prema izvoru i prema objektu - promijene. U predvidanju kako se postize kongruentnost, Osgood

i Tannenbaum (1957; prema Pennington, 1997) kazu da se najjaci stav najmanje mijenja.

3.1.3. KOGNITIVNA DISONANCA

Festingerova teorija disonance (1957; prema Cooper, 2007) pruza opc¢u teoriju ljudske
socijalne motivacije 1 ima Sirinu primjenjivosti koja daleko nadilazi teorije ravnoteze i
kongruentnosti. Festinger definira disonancu kao negativno nagonsko stanje koje se pojavljuje
kad god pojedinac ima dvije spoznaje koje su psiholoski nedosljedne. Teorija disonance pocinje
od toga da osoba Zeli stanje ravnoteze i sklada izmedu uvjerenja, stavova itd. (Cooper, 2007).

Sirina teorije disonance je njezina glavna snaga, ali nijedna teorija ne moze se prihvatiti
bez uvida u to koliku je empirijsku podrsku stekla. Istrazivaci teorije disonance posvetili su
veliku pozornost trima posebnim podruc¢jima istrazivanja: donosenju odluka, ponasanju prisilnog

popustanja i ulaganju napora.

a) DonoSenje odluka

Predvida se da ¢e svatko tko donosi odluku u kojoj svaka alternativa ima i pozitivne i
negativne aspekte doZivjeti disonancu nakon odluke. Kognitivna disonanca za onoga tko je donio
odluku nastaje zbog spoznaje da je izabrana alternativa koja posjeduje negativne aspekte, a
odbacene su druge alternative s pozitivnim aspektima, Sto znaci da je u€injen ustupak. Donositelj
odluke o¢ekuje i nada se da ¢e se ustupak pokazati vrijednim, ali to trenutatno ne zna Sigurno.
Disonanca se smanjuje podupiranjem izabrane alternative, $to znaci da ¢e se selektivno traZziti
informacije koje ¢e Ciniti da odabrana alternativa izgleda priva¢nijom, a odbacena alternativa

izgleda manje privlacnom (Pennington, 1997).

b) Ponasanje prisilnog popustanja

Vjerojatnije je da ¢e neka osoba promijeniti svoja uvjerenja ili stavove Sto je manje
nagradena da napravi nesto §to je protivno tim uvjerenjima i stavovima. Suprotno tome, manje je
vjerojatno da ¢e se stav neke osobe promijeniti ako je viSe placena da napravi takvo §to i takvo
ponasanje mora manje opravdavati samoj sebi. Proveden je eksperiment u kojem je studentima
zadan vrlo dosadan zadatak (umetanje drvenih klinova u rupice na ploc¢i) u trajanju od jednog
sata. Od studenata je zatraZzeno da slijedeem ispitaniku kazu kako je rije¢ o vrlo zanimljivoj i

zabavnoj vjezbi, pri ¢emu je nekim ispitanicima za to ponuden 1 dolar, a drugima 20 dolara kao
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pla¢a. Kasnije je ustanovljeno kako su ispitanici kojima je placeno 20 dolara zadatak
procjenjivali dosadnim i1 beznacajnim, dok su ispitanici kojima je placeno 1 dolar zadatak
procjenjivali kao zanimljiv, znacajan i ugodan. Autori Festinger i Carlsmith (1959, prema
Pennington, 1997) to tumace time da disonanca proizlazi iz nesklada u ponasSanju i stajalistu, a
buduéi da se ponasanje viSe ne moze promjeniti, mogucée je promjeniti samo stajaliste. Freedman
i sur. (1992, prema Pennington, 1997) predlazu atribucijsko tumacenje ove pojave. Naime,
ispitanici kojima je plac¢en 1 dolar atribuiraju kako je stvarno rije¢ o zanimljivom zadatku (iako
ga oni nisu tako dozivjeli), budu¢i da je tako malo nagradeno njihovo zauzimanje za zadatak. S
druge strane, onima kojima je placeno 20 dolara atribuirali su kako je rije¢ o nezanimljivom
zadatku budué¢i da su ih morali skupo platiti kako bi se za njega zauzeli. Dakle, obavljanje
necega s ¢im se ne slazete ili zagovaranje stajaliSta suprotnog vasim vlastitim pogledima ili
stavovima kad nema dovoljno opravdanja uzrokuje disonancu. Disonanca se moze smanjiti
promjenom jedne od spoznaja: osoba je ve¢ ucinila ili rekla nesto protiv svojeg stajalista tako da
se to ne moze promijeniti. Zbog toga, najvjerojatnije je da ¢e se promijeniti stajaliSte te osobe

tako da bude konsonantno s njezinim ponaSanjem (Pennington, 1997).

¢) Ulaganje napora

Predvida se da $to viSe napora osoba ulozi u postizanje cilja, ona ¢e taj cilj percipirati
privlacnijim 1 vrijednijim kada ga konac¢no postigne. Teorija disonance kaze da bez obzira na to
koliko je cilj stvarno privlacan, pozeljan, zanimljiv, ono §to odreduje njegovu vrijednost je to §to
osoba mora pro¢i da bi ostvarila taj cilj. Na osnovi istrazivanja vidljivo je da ¢e bilo koja
situacija u kojoj se osoba bori kako bi bila prihvacena, a posebice obredi inicijacije, vjerojatno
rezultirati time da Ce se cilj smatrati poZeljnim i vrijednim kad se postigne, bez obzira na to je li

on stvarno takav ili nije (Pennington, 1997).

3.2. REVIDIRANA TEORIJA KOGNITIVNE DISONANCE

Jedan nacin promjene stava jest kada se ljudi ne ponasaju sukladno svojim stavovima i za
to ponaSanje ne mogu naci vanjsko opravdanje. Ljudi doZivljavaju nesklad kada ¢ine nesto Sto
ugrozava njihovu sliku o sebi kao o pristojnoj, ljubaznoj i postenoj osobi, pogotovo ako svoje
ponasanje ne mogu pripisati vanjskim okolnostima.

Kada ne mozemo nac¢i vanjsko opravdanje za svoje ponaSanje, pokuSat ¢emo naci
unutarnje opravdanje uskladuju¢i dvije spoznaje (nas stav i ponasSanje). Kako to radimo?
Pocinjemo, barem djelomi¢no, vjerovati u ono $to smo rekli. Ova se pojava naziva zagovaranje

suprotnog stava, odnosno proces kojim se ljudi poticu na javno iznosSenje misljenja ili stavova
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koji se protive njihovim privatnim stavovima. Kada su vanjska opravdanja za takvo ponasanje
minimalna, privatni stavovi se mijenjaju u smjeru javnih izjava (Aronson, Wilson i Akert,
2005).

Postoje ¢vrsti dokazi da je zagovaranje suprotnog stava mocan nacin mijenjanja necijih
stavova. Ako zelite promijeniti stav prijatelja prema pusenju, mozete to uspjeti pridobivsi ga da
odrzi govor protiv pusenja i to u uvjetima slabog vanjskog opravdanja. Kako bi se promijenili
stavove $to je moguce veéeg broja ljudi, morat ¢e se pribje¢i drugim tehnikama promjene stava.
Vjerojatno ¢e se osmisliti neku uvjeravajuca poruku, kao Sto je govor ili televizijska reklama

kojom se zastupa odredena strana pitanja (Aronson, Wilson i Akert, 2005).

3.3. DRUGI PRISTUPI PROMJENI STAVA
3.3.1. TEORIJA SAMOPERCEPCIJE (SAMOOPAZANJA)

Teorija samopercepcije navodi da osoba formira svoje stavove opazajuéi vlastito
ponasanje. U slucajevima kada osoba jo§ ne posjeduje stav ili skup uvjerenja prema necemu,
ponaSanje moze biti dobar vodi¢ stavovima. Ipak, kad osoba ve¢ posjeduje snazan stav, teorija
samopercepcije €ini se manje primjenjivom. Teorija samopercepcije moze biti vrlo korisna u
razumijevanju formiranja stava, ali je ovaj pristup manje produktivan u objasnjenju promjene

stava (Pennington, 1997).

3.3.2. UPRAVLJANJE DOJMOVIMA O SEBI

Osobi nije toliko vazno odrzavanje dosljednosti izmedu svojih stavova i ponasanja,
koliko nadzor ili upravljanje dojmovima koje drugi ljudi o njoj stvaraju. Drugi ljudi
pretpostavljaju da odredeno ponasanje odrazava stavove i uvjerenja te osobe. Ta je pretpostavka
upravo ono Sto osoba Zeli jer ona pruZza moguénost nadzora nad time kako ¢e drugi reagirati
prema njoj.

Vaznost kontrole, manipulacije i odrzavanja pojedinih dojmova o samima sebi te mjera u
kojoj to ljudi pokusavaju, oCevidno je vazan faktor u objasnjavanju zasto se ljudi ponasaju tako

kako se ponasaju (Pennington, 1997).

3.3.3. SAMOSTVORENA PROMJENA STAVA
Duboko i intezivno misljenje o neCemu tijekom znacajnog vremenskog razdoblja vodi do
kristaliziranja stavova. Tesser (1993; prema Pennington, 1997) je sugerirao da misljenje o
vlastitim stavovima sluzi tome da se stav ucini ekstremnijim, tj. kaze da se stav "polarizira".

Samoostvarena promjena stava pruza alternativno objaSnjenje fenomena disonance.
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3.4. MIJENJANJE STAVOVA MIJENJANJEM PONASANJA
Stavovi se ponekad mijenjaju. Promjena stava Cesto je reakcija na socijalni utjecaj.

Razlikujemo nekoliko teorija mijenjanja stavova mijenjanjem ponasanja.

3.4.1. UVJERAVAJUCA PORUKA I MIJENJANJE STAVA
a) Yale pristup promjeni stava

Krenuvsi od svojih iskustava tijekom II. svjetskog rata, kada su radili za vojne shage
SAD-a na podizanju morala ameri¢kih vojnika, Hovland i suradnici (1953, prema Aronson,
Wilson i Akert, 2005) proveli su mnoge eksperimente o uvjetima u kojima ¢e ljudi
najvjerojatnije biti pod utjecajem uvjeravajué¢ih poruka. Zapravo, istrazivali su "Tko kaze? Sto?
Komu?", usmjeravajuéi se na izvor poruke, samu poruku i publiku. Navedeni pristup rezultirao je
velikom koli¢inom korisnih informacija o tome kako ljudi mijenjaju stavove kao odgovore na
uvjeravajuce poruke (Aronson, Wilson i Akert, 2005).

Kada je najbolje naglasiti sredisnje ¢imbenike za poruku, kao S$to je snaga argumenta, a
kada je najbolje naglasiti ¢imbenike koji su periferni ili nevazni u odnosu na logiku argumenta,
kao i to $to je vjerodostojnost ili privlaénost govornika? Na ta pitanja odgovaraju dvije utjecajne
teorije uvjeravanja: heuristicko-sustavni model uvjeravanja Shellya Chaikena (1980, prema
Aronson, Wilson i Akert, 2005) i model vjerojatnosti elaboracije Richarda Pettya i Johna
Cacioppa (1989, prema Aronson, Wilsn i Akert, 2005). Te teorije odreduju kada ¢e ljudi biti pod
utjecajem onoga Sto se kaze u poruci, a kada ¢e vise biti pod utjecajem nevaznih, perifernih
obiljeZja (Aronson, Wilson 1 Akert, 2005).

Prema obje teorije, ljudi su u odredenim uvjetima motivirani usmjeriti paznju na ¢injenice
u poruci te ¢e biti podlozniji utjecaju kada su te Cinjenice logicki uvjerljivije. Dakle, ljudi
ponekad elaboriraju ili obraduju Sto Cuju, pazZljivo razmiSljaju o sadrzaju komunikacije 1
analiziraju ga. Petty i Cacioppo (1986; prema Aronson, Wilson i Akert, 2005) to nazivaju
srediSnji put uvjeravanja. U drugacijim uvjetima ljudi nisu motivirani usmjeriti paznju na
¢injenice. Umjesto toga primjecuju samo vanjska obiljezja poruke, kao §to su njezina duljina 1
tko je izvor. Tada na njih nece djelovati logika argumenta zato $to ne poklanjaju dovoljno paznje
tomu Sto izvor govori. Umjesto toga, do promjena stava doc¢i ¢e ako su vanjska obiljeZja poruke,
kao Sto je Cinjenica da je poruka duga ili da je iznosi stru¢njak, odnosno privlacan govornik,
takva da ona izgleda prihvatljiva. Petty i Cacioppo (1986; prema Aronson, Wilson i Akert, 2005)
to nazivaju periferni put uvjeravanja zato $to su ljudi pod utjecajem obiljezja koja su periferna u

odnosu na samu poruku (Aronson, Wilson i Akert, 2005).
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U kojim uvjetima se promjena stava odvija srediSnjim ili perifernim putem? Prema
Pettyu, Cacioopu i Chaiken (1989; prema Aronson, Wilson i Akert, 2005) klju¢no je postoji li
motivacija i sposobnost za usmjeravanje paznje na ¢injenice. Ako su ljudi istinski zainteresirani
za temu i motivirani punu paznju pokloniti argumentima Vjerojatno ¢e koristiti srediSnji put
(Aronson, Wilson i Akert, 2005).

b) Motivacija za usmjeravanje paZnje na argumente

Jedan faktor koji odreduje jesu li ljudi motivirani usmjeravati pozornost na poruku, je
0sobna vaznost teme, odnosno stupanj u kojem tema ima vazne posljedice za dobrobit samoga
pojedinca. Kada je tema osobno vazna, ljudi ¢e poklanjati pozornost argumentima u govoru i
biti ¢e nagovoreni ovisno o stupnju smislenosti argumenata ili Aristotelovim rije¢ima, "dokaza"
govora. Kada im tema nije osobno vazna, ljudi ne¢e poklanjati toliku pozornost argumentima.
Umjesto toga, koristiti ¢e mentalni precac slijedeci periferna pravila kao §to su: "Uglednim se
govornicima moze vjerovati" ili "Duljina podrazumijeva snazne argumente" (Aronson, Wilson i
Akert, 2005).

Osim osobne vaznosti teme, motivacija za usmjeravanje pozornosti na poruku ovisi i 0
osobinama li¢nosti. Neki ljudi uzivaju razmisljajuci o stvarima temeljitije nego drugi. Za njih se
kaze da imaju izraZzenu potrebu za spoznajom. To je osobina li¢nosti koja odrazava stupanj u
kojem se ljudi namjerno upustaju u spoznajne aktivnosti i uZivaju u njima. Ljudi izraZenih
potreba za spoznajom skloniji su formiranju stavova usmjeravanjem na relevantne argumente,
dok su ljudi slabijih potreba za spoznajom skloniji oslanjanju na periferne znakove, kao §to su

privlacnost ili vjerodostojnost govornika (Aronson, Wilson 1 Akert, 2005).

¢) Sposobnost usmjeravanja paZnje na argumente
Ponekad je, ¢ak i ako to Zelimo, teSko usmjeriti pozornost na argumente poruke. Mozda
smo umorni, mozda nas ometa vanjska buka s gradiliS§ta, mozda je pitanje preslozeno. Kada ne

mozemo usmjeriti p0Zornost na argumente, utjecaj perifernih znakova je jaci.

d) Kako postici dugotrajnu promjenu stava
Ljudi koji zasnivaju svoje stavove na pazljivoj analizi argumenata, vjerojatnije ¢e odrzati
taj stav kroz vrijeme, vjerojatnije ¢e se ponaSati sukladno tom stavu te ¢e biti otporniji na

razuvjeravanje nego ljudi koji svoje stavove zasnivaju na perifernim znakovima.
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e) Teorija reaktivnosti

Teorija reaktivnosti objasnjava pojave koje se dogadaju kada uvjeravanje dovodi do
suprotnog ucinka. Pri poku$ajima razvijanja imunosti napada na stavove, vazno je ne pretjerati.
Stetno je primjenjivati snazne zabrane. Naime, §to su zabrane snaZnije, vjerojatniji je suprotan
efekt, odnosno dolazi do bumerang efekta koji uzrokuje povecani interes za zabranjenu
aktivnost. Prema teoriji reaktivnosti, ljudi ne vole osjecati da je njihova sloboda misljenja i
ponasanja ugrozena. Osje¢aj ljudi da je njihova sloboda ugrozena pobuduje neugodno stanje
reaktivnosti koje se moze smanjiti izvodenjem zabranjenog ponasanja (Aronson, Wilson i Akert,

2005).

3.4.2. EMOCIONALNI UTJECAJ NA PUT UVJERAVANJA

Jedna zanimljiva posljedica fokusiranja na emocije je da o tome moze ovisiti hoce li ljudi
usmjeravati pozornost na argumente u poruci (sredi$nji put) ili ¢e koristiti mentalne precace
(periferni put). lzgleda da se ljudi kada su dobro raspoloZeni Zele nastaviti tako osjecati pa
izbjegavaju aktivnosti kao $to je ulaganje truda u ¢itanje o neugodnoj temi koja ¢e im vjerojatno
pokvariti raspolozenje. Medutim, ako su tuzni ili neutralno raspoloZeni vjerojatnije ¢e Koristiti
srediS$nji put, detaljno analizirajuci svaki argument (Aronson, Wilson i Akert, 2005). Na primjer,
ako je osoba dobro raspolozena ¢itajuci novine uz jutarnju kavu preskocit ¢e dijelove o politici
koji govore koji je politiCar u kojoj mjeri nemoralan, kako si ne bi pokvarila raspolozenje.
Medutim, ako je osoba loSe raspolozena, osoba ¢e obratiti paznju na politicke nemoralnosti i

detaljno prouciti koji je politicar koliko kriv u cijeloj prici.

3.4.3. PORUKE IZAZIVANJA STRAHA

ZastraSivanje je jedna od najCeS¢ih tehnika pri pokuSajima mijenjanja stavova. Jesu li
poruke izazivanja straha djelotvorne? Odgovor ovisi o stupnju u kojem strah utjece na
moguénost usmjeravanja paznje na argumente u poruci i njihove obrade. Ako je izazvana
umjerena koli¢ina straha i ako ljudi vjeruju da ¢e sluSanjem poruke nauciti kako smanjiti strah bit
¢e motivirani za paZzljivo analiziranje poruke mijenjajuci svoje stavove srediSnjim putem. NO,
poruke izazivanja straha bit ¢e neuspjesne ako su toliko snazne da se ljudi osjecaju ugrozenima.
Ako su ljudi na smrt preplaSeni, reagirat ¢e obrambeno, negirati ¢e vaznost prijetnje i o toj temi
ne¢e moci racionalno razmisljati (Aronson, Wilson i Akert, 2005). Na primjer, ako osoba vozeci
vlastiti automobili uz cestu susreée reklame s natpisima vozite oprezno, ¢uvajte ljudske zivote 1
sl., vjerojatno ¢e prilagoditi brzinu voznje uvjetima na cesti. Medutim, ako osoba vozec¢i vlastiti

automobil uz cestu nailazi na reklame u kojima su fotografije smrskanih automobila, krvi i sl.,
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koje upozoravaju na moguénosti nesrece ako uvjeti voznje nisu prilagodenim stanju na cesti,
moguce je da ¢e se jako uplasiti, reagirati obrambeno i nece racionalno razmisljati. Posljedi¢no,
osoba ¢e nastaviti voziti svojim stilom voznje koji je neprilagoden uvjetima na cesti jer ce

vjerovati da se njoj to ne moze dogoditi, da je sposobniji i iskusniji vozac i sl.

3.4.4. EMOCIJE KAO HEURISTIKE

Drugi nac¢in kojim emocije mogu izazvati promjenu stava jest da djeluju kao pokazatelj
Sto osjeCamo prema nekom pitanju. Prema heuristicko-sustavnom modelu uvjeravanja Shelly
Chaiken (1989, prema Aronson, Wilson i Akert, 2005), ljudi pri perifernom nadinu promjene
stava Cesto koriste heuristike. Heuristike su mentalni precaci koji se koriste za brzo i djelotvorno
procjenjivanje. U ovome se kontekstu heuristika moZe gledati kao jednostavno pravilo
odlucivanja o stavu, bez potrebe troSenja vremena za analiziranje svakog 1 najmanjeg detalja o
materijalu. Primjer takvih heuristika je "Stru¢njaci su uvijek u pravu" (Aronson, Wilson i Akert,
2005).

Zanimljivo, same emocije i1 raspolozenja mogu djelovati kao heuristike koje odreduju
naSe stavove. Kada pokusavamo odluciti kakav je na$ stav o neCemu, Cesto se oslanjamo na
heuristiku "Kako se osjecam?". Ako se dobro osje¢amo sigurno imamo pozitivan stav, a ako se
osje¢amo loSe vrijedi suprotno. Jedini problem je taj sto je ponekad tesko reci $to je uzrok nasih
osjecaja. Problem s heuristikom "Kako se osjeCam?" je u tome $to moZemo pogrijesiti oko toga

Sto izaziva naSe raspoloZenje.

3.4.5. EMOCIJE I RAZLICITE VRSTE STAVOVA

Pitanje koje nismo razmatrali jest ovisi li uspjeh razli¢itih tehnika promjene stava o vrsti
stava koji pokuSavamo promijeniti. Nisu svi stavovi formirani jednako, neki se viSe temelje na
vjerovanjima o objektu stava, dok se drugi vise temelje na emocijama i vrijednostima. Razli¢ita
istrazivanja su pokazala da je najbolja strategija "klin se klinom izbija". Ako se radi o spoznajno
zasnovanom stavu mozemo ga se pokuSati promijeniti racionalnim argumentima, a ako se radi o
emocionalno zasnovanom stavu moze ga se pokusati promijeniti emocionalnim apelima
(Aronson, Wilson i Akert, 2005).
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4. ZAKLJUCAK

Stav predstavlja povoljnu ili nepovoljnu evaluaciju objekta stava temeljenu na
vjerovanju, osjec¢ajima ili namjerama ponaSanja. Osnovni su istrazivacki pristupi strukturalni,
koji istrazuju strukturu stavova i funkcionalni koji se bave ulogom stavova kod ¢ovjeka. Stavovi
se oblikuju putem ucenja, iskustva i nasljeda. Stavovi se najée$¢e uce klasi¢nim i operantnim
uvjetovanjem. Iskustvo znacajno odreduje jacinu stava. Nasljede odreduje bioloSku osnovu
stavovima u vidu predispozicija i preferencija. Odnos stava i ponasanja vrlo je slozen. Kako bi se
uocila povezanost, potrebno je kontrolirati razliCite situacijske i osobne ¢initelje. Ponasanje je
viSe predvidljivo ako je stav snazan, dostupan i bitan za osobu. Tradicionalni pristup promjeni
stava orijentirao se na Cinitelje izvora, poruke i publike koji pospjeSuju uvjeravanje. Kognitivni
pristup pokusava odgovoriti na koji na¢in obradujemo informacije kada primamo uvjeravajucu
poruku. Glavni su koncepti ovog pristupa sredis$nji i periferni put obrade informacija.

Otpornost na promjenu stavova ima obrambenu ulogu za nasu li¢nost. Otpornosti
pridonose unutranji ¢imbenici, prethodno upozorenje, reaktivnost i selektivno izbjegavanje i
izlaganje informacijama. Teorije konzistencije dominiraju teorijama stavova, a njezini su
predstavnici: teorija ravnoteZe, teorija kongruentnosti i teorija kognitivne disonance. U osnovi
ovih teorija lezi pretpostavka da ljudi teze spoznajnoj dosljednosti. U osnovi toga je ideja kako
ljudi nastoje odrzati dosljednost izmedu uvjerenja, vrijednosti i stavova te stavova i ponaSanja te
razli¢itih stavova. Sve prethodno navedene teorije i pretpostavke o stavovima i promjeni stavova
imaju svoje prednosti i nedostatke. Ne postoji samo jedna sveobuhvatna teorija koja ¢e objasniti
stavove 1 sve ono $to utjeCe na njithovu promjenu, kao 1 na predvidanje ponasanja na temelju
stavova. Buduca istrazivanja na podrucju stavova vjerojatno ¢e donijeti niz novih spoznaja i

rasvijetliti nasa neznanja.
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