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Socijalni utjecaji s posebnim naglaskom na utjecaj manjine
SAZETAK

Ovaj rad bavi se objasnjavanjem nekoliko oblika socijalnih utjecaja obuhvacéajuci time
konformizam, pokoravanje autoritetu, popustanje 1 utjecaj manjine. Izdvojeni su i1 opisani
¢imbenici koji povecavaju ili smanjuju taj utjecaj te uvjeti kada do nekih drustvenih utjecaja dolazi
ili pak ne dolazi. Nastojao se dati odgovor na pitanja poput, mijenjaju li pojedinci svoja gledista
kada uvide da se ona ne slazu s glediStima vecine, zbog ¢ega se ljudi pokoravaju autoritetu, u kojim
uvjetima se manjine uspijevaju oduprijeti utjecaju veéine, moze li manjina promijeniti misljenje
veéine i kakva ona mora biti da bi to uspjela. Sazeto su opisana pionirska i najznacajnija
istrazivanja iz ovog podruéja, kao i njihovi rezultati i implikacije. Neki mehanizmi djelovanja
zajednicki su svim socijalnim utjecajima. U ovom radu je, pak, stavljen naglasak na manjinski
utjecaj, slicnosti, ali jo§ vise na razlike ovog tipa socijalnog utjecaja u odnosu na ostale. Sukladno
tome, cilj rada je dati pregled spomenutih socijalnih utjecaja i pri tome se posebno osvrnuti na
utjecaj manjina. Osim objasnjenja op¢ih saznanja o manjinskom utjecaju, radom su obuhvaceni i

neki od osnovnih modela, teorija i nalaza o manjinskom utjecaju u istrazivanju stavova.

KLJUCNE RIJECI: Socijalni utjecaj, konformizam, utjecaj manjine, pokoravanje autoritetu,

popustanje

Social influence with the special emphasis on minority influence



ABSTRACT

This paper deals with explanations of social influences, including conformity, obedience to
authority, compliance and minority influence. The factors that enhance or decrease that
influence, as well as conditions when the influences will show, are specified and described. The
attempt was to provide answers to questions like, do people change their opinion when they
realize it differs from the opinion of majority, why do people obey to authority, under which
conditions minorities succeed to resist the majority influence, can minority change majority's
opinion and what characteristics that minority needs to have in order to do so. Also, some of the
pioneering and most important research in this field and their results and implications are briefly
described. All social influences share certain functioning mechanisms. The emphasis of this
paper is on the minority influence, similarities, but even more, differences of this type of
influence in comparison to other social influences. Accordingly, the aim of the paper is to give
an overview of the mentioned social influences putting special emphasis on the minority
influence. Beside general findings about minority influence, the paper includes some of the basic

models, theories and findings in minority influence in attitude research.

KEY WORDS: Social influence, conformity, minority influence, obedience to authority,

compliance



1. UvOD

Svakodnevno ljudi jako puno vremena provode u socijalnoj interakciji, pri ¢emu utjecuci na
osjecaje, razmisljanja, i ponasanje drugih, utjecu jedni na druge. Proucavanje socijalnih utjecaja
uklapa se i predstavlja dio Sireg podrucja socijalne psihologije koja se bavi utjecajem socijalnih
¢imbenika na ponasanje (Hewstone i Stroebe, 2001). Socijalni utjecaji, uze definirani, odnose se
na promjenu u stavovima, misljenjima i prosudbama individue, kao rezultat izloZzenosti stavovima,
miSljenjima i prosudbama drugih pojedinaca (Montmollin, 1977; prema Hewstone i Stroebe,
2001).

U zivotu grupe veliki znacaj imaju socijalne norme. One sluze kao tzv. kognitivni putokazi za
pojedinca, ali 1 kao socijalni regulatori za grupu, a oc€iti pokazatelj njihova djelovanja je odredena
uniformnost ponasanja i stavova ¢lanova grupe (Brown, 2006). Samo postojanje drustva zahtijeva
neki stupaj konformizma, popustanja zahtjevima ili povremeno pokoravanje autoritetu. No,
pojedincu je jako vazan jedinstveni osjecaj identiteta te se zbog toga Cesto nalazi u konfliktnoj
situaciji izmedu potrebe za zadrzavanjem vlastitog osjecaja neovisnosti i zahtijeva da se
konformira, pokori li popusti zeljama drugih. Osobe mogu svjesno ili nesvjesno, spremno ili
nerado prihvatiti drustveni utjecaj ili mu se pak odupirati, a neslaganje s pripadaju¢im drustvom

moze dovesti do Sirokog raspona razlicitih posljedica.

Konformizam je socijalni utjecaj kojemu smo svakodnevno izlozeni. lako postoje kulture u kojima
se naglaSava i cijeni individualizam, to i dalje ne iskljucuje njihovu sklonost konformizmu.
Konformizmu, odnosno promjeni ponasanja zbog utjecaja drugih, smo svi vise ili manje podlozni
i na taj nacin se §ire mnoga korisna i prosocijalna, ali i $tetna ponasanja. Pokoravanje autoritetu
takoder je, u veéini slu¢ajeva, benigno i konstruktivno. Cak §tovise, slozena drustva zahtijevaju
odredenu razinu pokoravanja kako bi mogla djelovati i trajati. No, kroz povijest se pokazalo kako
,»slijepo pokoravanje moze rezultirati dramati¢nim i1 kobnim posljedicama. PopuStanje necijem
zahtjevu, kao i dva prije navedena oblika socijalnog utjecaja dio je svakodnevice. Doista, situacije
u kojima netko od osobe trazi, ali ne nareduje i zapovijeda, da u¢ini nesto $to ne Zeli doista su Ceste

(Pennington, 1997).

Utjecaj vecine je U tolikoj mjeri rasprostranjena pojava da je pojam socijalnog utjecaja u grupama
godinama predstavljao sinonim za konformizam. Istovremeno, vrlo malo paznje, gotovo nikako,
se posvecivalo moguénosti da i manjina koja ima druk¢ije misljenje moze utjecati na vec¢inu. No,

u proteklih Cetrdeset godina, empirijskim istraZivanjima, ustanovilo se da manjine nisu sasvim



pasivni primatelji utjecaja vecine nego i one, ako se ponasaju na odredeni nacin, mogu izazvati
promjene u misljenju i ponasanju te vecine (Brown, 2006). Upravo zbog toga ovaj rad nastojat ¢e
premjestiti naglasak na utjecaj manjine te u srediste paznje staviti i detaljno pojasniti pojave i

¢imbenike vezane Uz taj utjecaj.

S ciljem lakog pracenja ideja, rad je organiziran u nekoliko cjelina, pri ¢emu je svaka posvecena
razradi jednog od oblika socijalnog utjecaja. Zapocinje se s temom konformizma, kao onom s
najduzom povijesti istrazivanja, zatim slijedi pregled spoznaja o pokoravanju autoritetu i procesu

popustanja i na kraju zavrSava s nesto detaljnijim pregledom utjecaja manjina.

2. KONFORMIZAM

Konformizam se definira kao promjena ponasanja zbog stvarnog ili zamisljenog utjecaja drugih
ljudi. Ovo ukljucuje dvije stvari: promjena prema grupi je ona koju grupa odobrava te osoba ima
slobodan izbor kako ¢e reagirati na pritisak grupe. Konformiranje prema normama i o¢ekivanjima

jedne grupe moze istovremeno biti devijantno prema nekoj drugoj grupi (Pennington, 1997).

Kao vrstu socijalnog utjecaja, konformizam karakteriziraju dva moguca oblika - privatno
prihvaéanje i javno popustanje. Privatno prihvacanje predstavlja pojavu konformiranja ponasanju
drugih jer osoba istinski vjeruje da su drugi ljudi u pravu. Za razliku od toga, javno popustanje je

javno konformiranje ponaSanju drugih bez nuznog vjerovanja osobe u to $to radi ili govori.

Zapadnjacke kulture naglasavaju vaznost nekonformiranja, vide se kao druStva Cc&vrstih
individualista, ljudi koji ustaju za potlaene 1 samostalno misle, plivaju protiv struje za ono $to
misle da je ispravno (Aronson, Wilson i Akert, 2005). Konformizam predstavlja samo jednu od
mogucih reakcija osobe na pritisak grupe. Osoba takoder moZe reagirati i neovisno$c¢u, §to
podrazumijeva da pojedinac €ini ono Sto bi ¢inio 1 kada ne bi postojao pritisak grupe, ili pak
antikonformizmom - pojedinac se namjerno ponasa suprotno ocekivanjima grupe (Pennington,
1997). Ipak, ljudi u situacijama socijalnog utjecaja mogu reagirati promjenom ponasanja i
konformirati se ocekivanjima drugih, a posljedice toga mogu biti razlicite, krec¢uéi se od korisnosti

I plemenitosti do tragedija i nevolja (Aronson, Wilson i Akert, 2005).

2.1. Zbog cega se ljudi konformiraju?




Postoji vise objaSnjenja ove Siroko rasprostranjene pojave, a najc¢es¢e nijedno od njih nije dovoljno
samo za sebe. Ipak, u zavisnosti od socijalnog konteksta u kojem se ponasanje odvija jedno moze
biti prikladnije od drugoga. Neka od moguéih objasnjenja konformizma su socijalna usporedba,
izbjegavanje sukoba te svijest o sebi. Ljudi imaju potrebu za evaluacijom svojih uvjerenja,
misljenja ili sposobnosti u odnosu na druge. Prema prvom objasnjenju, teoriji socijalne usporedbe,
kada sumnjamo u sebe druge koristimo kao referentnu tocku s ciljem dobivanja smjernica za
prikladno ponasanje. Pozitivna samoevaluacija utjeCe pozitivno na samopoStovanje i
samopouzdanje, a drugi nam pruzaju sredstvo za tu samoevaluaciju. Drugo objasnjenje osvrée se
na dvije stvari bitne za djelovanje u grupi. Razlike u misljenju su nepozeljne, dok je sklad pozeljan,
a ugadanje drugima vaznije je od davanja to¢nih prosudbi. Prema tome, konformiranje proizlazi
iz Zelje za izbjegavanjem sukoba i nesuglasica i ugadanjem drugima. Objasnjenje konformizma
svijeSc¢u o sebi polazi od toga da se isticanjem u masi povecéava svjesnost o sebi ¢ime se ljudi mogu
osjecati jako neugodno. Kako prevelika svjesnost svojih stavova moze uzrokovati da se osoba
usredotoci na svoje neuspjehe i nedostatke, ona dakle moze imati negativne posljedice. Utvrdeno
je da se ljudi koji imaju pojacanu svijest o sebi vise konformiraju s misljenjem grupe od onih koji

nisu usmjereni na sebe (Pennington, 1997).

Dva se oblika socijalnog utjecaja, informacijski i normativni, nalaze u podlozi konformizma kao

druStvenog utjecaja vecine.

2.2.  Informacijski socijalni utjecaj

Informacijski socijalni utjecaj se javlja kada osjecamo nesigurnost oko toga $to misliti i kako se
ponasati, a imamo potrebu da znamo S§to je ispravno u odredenoj situaciji. Sami ne znamo dovoljno
da bismo mogli odabrati ispravno ponasanje pa zbog toga ponasanje drugih koristimo kao snazan
i koristan izvor znanja. Vidjevsi druge kao izvor informacija za usmjeravanje svog ponasanja ljudi
se konformiraju ponasajuc¢i se kao i oni. Dakle, informacijski socijali utjecaj je konformiranje
drugima zbog vjerovanja da je njihovo tumacenje nejasne situacije to¢nije od nasega te da ¢e nam
ono pomo¢i u izboru prikladnog nacina reagiranja i ponasanja (Aronson, Wilson i Akert, 2005).
Muzafer Sherif proveo je jedno je od najpoznatijih istrazivanja kojima se prikazao ovakav oblik
konformiranja. U svom istrazivanju Sherif se koristio autokinetickim efektom, perceptivhom
iluzijom kod koje se zbog tamne pozadine dobiva dojam da se svijetla tocka pomice. U stvarnosti
tocka je zapravo potpuno nepomicna. Zadatak ispitanika je promatrati tocku i procijeniti koliko se
pomice. Svoje procjene prvo su davali samostalno, a zatim u grupi. Ono §to se pokazalo jeste da,

kada su odgovarali grupno, ispitanici su davali procjene sli¢nije procjenama ostalih ispitanika,



nego kada su odgovarali samostalno. Ove znacajno usuglasenije procjene ispitanika ukazuju na

pojavu konformisti¢kog ponasanja (Hewstone i Stroebe, 2001).

Bitno obiljezje informacijskog socijalnog utjecaja je Cinjenica da on0 moze rezultirati privatnim
prihvac¢anjem, a vaznost to¢nosti u rjeSavanju zadatka predstavlja dodatnu varijablu koja utjece na
njegovu pojavu. Kada je situacija dvosmislena i vrlo je tesko odluditi koji je odgovor tocan, za
informacije i upute ¢emo se to vise oslanjati na druge ljude $to nam je odluka koju trebamo donijeti
osobno vaznija. U kriznim situacijama, osobito kada je osobna sigurnost u pitanju, a u kojima
osoba ne zna $to se dogada ili Sto treba uciniti, potreba za informacijama je izrazito naglasena, a
ponasanja drugih izrazito su informativna. U nejasnim situacijama ljudi se oslanjaju na tumacenja
drugih, no vrlo je moguce da ni drugi nisu ni$ta informiraniji nego sama osoba. Iz toga proizlazi
da ako su drugi krivo informirani onda i osoba preuzima kriva i pogresna tumacenja (Aronson,
Wilson i Akert, 2005). Nekoliko situacija i ¢imbenika tih situacija utjecati ¢e na to hoce li do
konformiranja do¢i. Prva i1 najvaznija varijabla za odredivanje stupnja pojave socijalnog
informacijskog utjecaja je nejasnoca situacije. Sto su ljudi nesigurniji u toénost ili ispravnost
odgovora, ideje ili ponaSanja to ¢e se viSe oslanjati na druge. Kao sljedec¢a varijabla navodi se
kriza. U kriznim situacijama ljudi se obi¢no osjecaju uplaseno ili pani¢no, moraju djelovati
trenutno i nemaju vremena za razmisljanje $to napraviti. Prirodna reakcija je pogledati kako drugi
reagiraju i €initi isto §to 1 oni. Na zalost, ponaSanja drugih u ovakvim situacijama ne moraju nuzno
biti najbolja i to¢na opcija. Percipirana strucnost druge osobe takoder utjece na stupanj u kojem
éemo je koristiti kao izvor informacija Sto je osoba struénija ili informiranija u nejasnoj situaciji
¢e vise sluziti kao vodi¢ (Aronson, Wilson i Akert, 2005). Dozivljaj svoje osobne stru¢nosti
takoder je vazan za situacije konformiranja. Pri tome manje je vjerojatno da ¢e se konformirati
ljudi koji u odredenoj situaciji ili zadatku sebe percipiraju kao kompetentne 1 vjeste, za razliku od

onih manje iskusnih i vjestih u istim situacijama i zadacima (Pennington, 1997).

Vaznost odluke konformirati se ili ne lezi u Cinjenici da ta odluka utjee ne samo na daljnje

ponasSanje osobe nego i njezino tumacenje stvarnosti.

2.3.  Normativni socijalni utjecaj

Drugi razlog za konformiranje je potreba da se svidimo drugim ljudima i da nas oni prihvate. Ovaj
oblik konformiranja naziva se normativi socijalni utjecaj i ne javlja se zbog potrebe za
informacijama, nego zbog toga $to ne zelimo privuci negativnu paznju, biti predmet ismijavanja,

imati problema ili biti odbaceni. Grupe imaju odredena ocekivanja toga kako se Clanovi trebaju



ponasati, pri ¢emu ¢e se dobro prihvacéeni ¢lanovi konformirati tim ponasanjima, a one koji se ne
konformiraju dozivljavat ¢e se problematicnima i razliCitima te ¢e biti izlozeni moguéem
ismijavanju, kaznjavanju ili odbacivanju. Konformiranje se ogleda u prilagodavanju implicitnim
ili eksplicitnim pravilima ponasanja, vrijednostima i vjerovanjima koja predstavljaju socijalne

norme grupe.

Aschova istrazivanja procjene duljine linija jedno su od pionirskih i najpoznatijih istrazivanja na
podrucju normativnog socijalnog utjecaja. Naime, Solomon Asch je smatrao da ¢e ljudi, ukoliko
se radi o posve jasnoj situaciji, ponasati se kao racionalni i objektivni rjeSavatelji problema te se
nece konformirati (Aronson, Wilson i Akert, 2005). No, ve¢ je u svom prvom istrazivanju Asch
dobio iznenadujuée rezultate potpuno suprotne ocekivanjima. U eksperimentu je sudjelovalo
sedam ispitanika ¢iji je zadatak u 18 pokusaja bio procijeniti koja je od tri crte za usporedbu
jednaka standardnoj crti. Zadatak je bilo lako rijesiti, Sto potvrduje i ¢injenica da u kontrolnoj
skupini od ukupno 37 ispitanika njih 35 nije napravilo niti jednu pogresku. U eksperimentaln0j
situaciji pravi ispitanik i Sest ,,ispitanika®, a zaprav pomoc¢nika eksperimentatora, su redom davali
svoje prosudbe. Pravi ispitanik smjesten je tako da svaki put svoju prosudbu daje tek nakn Sto uje
odgovore drugih. Pomoc¢nici eksperimentatora jednoglasno su davali unaprijed dogovoreni
odgovor koji je u dvije tredine situacija bio neto¢an. Rezultati istrazivanja pokazali su snazan
utjecaj jednoglasne vecine na procjenu pojedinaca, Cak i kada je ocCito da ve¢ina nema pravo.
Naime, 75 % ispitanika konformiralo se barem na jednom zadatku, to¢nije od 123 ispitanika samo
oko 25% njih nije dalo niti jedan neto¢an odgovor. U usporedbi s kontrolnom skupinom i svega
0,7 % pogresaka, kod eksperimentalne skupine javilo se ¢ak 37% pogresaka (Hewstone i Stroebe,
2001). Rezultati ovakvih istrazivanja odrazavaju klasi¢ne razloge normativnog socijalnog utjecaja.
Ljudi znaju da je to Sto ¢ine krivo, ali se svejedno priklanjanju mi$ljenju veine jer se ne Zele
osjecati kao cudaci, nesuradni ili nekompetentni . U tome se ogleda i jedna od najbitnijih razlika
u odnosu na informacijski socijalni utjecaj. Naime, normativni utjecaji obicno rezultiraju javim

popustanjem bez privatnog prihvacanja.

Vaznost to¢nosti pri rjeSavanju zadatka proucavana je i u okviru normativnog socijalnog utjecaja.
U odnosu na informacijski socijalni utjecaj, kod normativnog utjecaj to¢nosti je suprotan.Kada
to¢nost postane vazna ljudi se manje konformiraju o¢igledno pogresnom odgovoru grupe. Usprkos
tome, odredena pojavnost konformizma i dalje je prisutna. Dakle, ¢ak i kada je grupa u krivu, a
pravi odgovor ocigledan i postoje snazni poticaji za to¢no odgovaranje, ljudi e rijetko riskirati
socijalno neodobravanje. Ovakvo ponaSanje zabiljeZeno je ¢ak i u situacijama kada se grupa sastoji

od potpunih stranaca.



Posljedice odupiranja normativnom socijalnom utjecaju pojavljuju se u vidu procesa koji pocinje
motrenjem devijantnog ¢lana, a zatim preko uvjeravanja zavrSava odbacivanjem. Dakle, ¢lanovi
¢e prvo pokusSati osobu vratiti u ,,stado” povecavaju¢i komunikaciju s njom. Nakon toga ¢e
uslijediti podbadaju¢i komentari, dugi razgovori 1 uvjeravanja s ciljem da se devijantni ¢lan
konformira ocekivanjima grupe. Naposljetku, ukoliko razgovori ne budu djelovali, grupa ¢ée
smanjiti komunikaciju s ¢lanom i time on biva odbacen od strane grupe (Aronson, Wilson i Akert,

2005).

2.3.1. Kada se ljudi konformiraju normativnhom socijalnom utjecaju?

Ljudi ne podlijezu uvijek socijalnom utjecaju. Prema teoriji socijalnog utjecaja vjerojatnost
reagiranja na socijalni utjecaj drugih pod utjecajem je tri varijable a to su: 1) vaznost — odnosi se
na ¢injenicu koliko je grupa vazna osobi; 2) blizina — koliko je grupa prostorno i vremenski blizu
tijekom pokusaja utjecaja; 3) broj ljudi — koliko je osoba u grupi (Aronson, Wilson i Akert, 2005).
Veci normativni utjecaj ocekuje se u situacijama javnog iskazivanja odgovora nego kod situacija
gdje osobe daju odgovore u privatnosti (Pennington, 1997). Dok se konformiranje povecava s
povecanjem vaznosti i blizine, broj ljudi djeluje nesto sloZenije. Kako se brojnost grupe povecava,
svaka dodatna osoba ima manji u¢inak. Tako porast s troje na Cetvero ima veéi u¢inak nego porast
s 53 na 54. Teorijom socijalnog utjecaja utvrdeni su i drugi uvjeti kada ¢e do¢i do konformiranja
normativnim utjecajima. Dakle, kao §to je ve¢ navedeno konformiranje se povecava povecavanjem
broja ljudi u grupi, ali do odredene tocke. Konformiranje se ne povecava bitno nakon §to grupa
broji Cetiri do pet drugih ¢lanova. Nadalje, grupe s kojima se snazno identificiramo i koje nas jako
privlace, imat ¢e snazniji normativni utjecaj, nego one kojima smo slabo ili nikako privrzeni. Kao
treca varijabla javlja se postojanje saveznika u grupi. Normativni utjecaj je najsnazniji ako svi u
grupi govore ili vjeruju u istu stvar i osoba na koju djeluje normativni utjecaj nema saveznika.
Kolektivizam ili individualizam same kulture u kojoj se grupa nalazi takoder utjece na stupanj
pojavljivanja. Normativni utjecaj je ja¢i kada je kultura grupe Kkolektivisticka nego
individualisticka. Pri istrazivanju povezanosti izmedu osobina linosti i konformirajuceg
ponasanja pronadena je slaba povezanost i ljudi Cesto ne reagiraju dosljedno u razliitim
vremenima i socijalnim situacijama. Tako, neovisno o tipu li¢nosti, ponasanje ljudi odreduje i
situacija u kojoj se nalaze pa se zbog toga u nekim situacijama konformiraju dok u drugima ne
(Aronson, Wilson i Akert, 2005). Ipak, u nekoliko istrazivanja se razina samopos$tovanja istakla
kao znacajna za konformiranje. Ispitanici s niskim samopostovanjem konformirali su se vise od

ispitanika s visokim samopoStovanjem (Pennington, 1997). U podrucju spolnih razlika u



konformiraju dugo vremena je prevladavalo misljenje da se Zene viSe konformiraju nego muskarci.
Medutim novija literatura pokazuje da ne samo da su spolne razlike u konformiranju male, nego
one ovise 1 o vrsti utjecaja koji na ljude djeluje. Najveca vjerojatnost za pojavu spolnih razlika je
u situacijama grupnog pritiska, kada ostali mogu izravno opazati koliko se osoba konformira. U
ovakvim situacijama zene ¢e se viSe konformirati nego muskarci. No, kada osoba privatno
odlucuje koliko se s ne¢ime slaze ili ne tj. ne iskazuje svoj odgovor javno, spolne razlike prakticki
nestaju. Istrazivaci su kao moguce objasnjenje pronadenih razlika u javom konformiranju naveli
utjecaj socijalnih uloga muskaraca i zena u drustvu. Naime, muSkarci uce biti nezavisni pri
suoCavanju s izravnim socijalnim pritiscima, dok zene uce CeSce iskazivati slaganje i davati
podrsku. Ipak, treba naglasiti da ¢ak i u situacijama kada se spolne razlike javljaju, one su jako

male.

Iako je normativni socijalni utjecaj Cesto koristan, i dalje postoje situacije u kojima bi mu se
trebalo oduprijeti. Odupiranje ovom utjecaju najvise olakSava postojanje saveznika u grupi. Dakle,
kada se osoba ne Zeli prikloniti masi najbolje je pokusSati naci jo§ neku osobu ili grupu koja se s
njome slaze. Za odupiranje normativnom socijalnom utjecaju, pa i pritisku veze se i pojam
zasluzenog odstupanja, a odnosi se na toleranciju koju osoba s vremenom stje¢e konformirajuci se
grupnim normama. UKoliko je osoba priskrbila dovoljno zasluzenog odstupanja, ona se moze
povremeno devijantno ponaSati bez da bude izloZena negativnim posljedicama i reakcijama od

strane grupe (Aronson, Wilson i Akert, 2005).

3. POKORAVANJE AUTORITETU

Pokoravanje jedne osobe ili grupe ljudi izravnim zapovijedima, naredbama ili pismima autoriteta
predstavlja pokoravanje autoritetu. Izvori autoriteta su raznoliki, to moze biti druga osoba (npr.
ucitelj ili roditelj) ili neka institucija (npr. policija ili vojska). Kako bi uopée mogla funkcionirati,
sloZzena druStva zahtijevaju odredenu razinu pokoravanja. Ono je najceS¢e konstruktivno i
bezopasno, no ,,slijepo pokoravanje* moze biti i izrazito destruktivno. Neki od najces¢e navodenih
primjera kobnog i destruktivnog ishoda pokoravanja autoritetu su nacisti¢ki pokolji Zidova u
Drugom svjetskom ratu i masakr u selu My Laiu tijekom Vijethamskog rata. Ovi i drugi sli¢ni
dogadaji potaknuli su niz pitanja poput, postoji li osobina li¢nosti povezana sa sklono$¢u
pokoravanju,ili su za to zasluzni strah od kazne ili vanjski, situacijski ¢imbenici? Jo§ ranih
Sezdesetih godina, Stanley Milgram je detaljnim istrazivanjima pokusao odgovoriti na ova pitanja

i otkriti §to dovodi do pokoravanja autoritetu (Pennington, 1997).



Milgramova istrazivanja ukazala su na spremnost ljudi da, pod utjecajem autoriteta, zadaju
drugima kaznu za koju misle da je potencijalno opasna i bolna. Ispitanici su u eksperimentu, za
koji im je reCeno da se bavi ispitivanjem ucinaka kaznjavanja na ucenje, imali ulogu ucitelja koji
je dobio uputu da uceniku zada kaznu za svaki neto¢an odgovor. Kaznu su predstavljali
elektrosokovi u rasponu jacine od 15V do 450V, pri ¢emu su za svaki naredni neispravan odgovor
trebali intenzitet Soka povecavati za 15V. Svaki put kada bi oklijevali s kaznama eksperimentator
ih je poticao i trazio da nastave. Cak 62,5 % ispitanika nastavilo je davati elektro$okove do
najviSeg intenziteta. Dakle, autoritet ,,stru¢ne” osobe uspio je nadvladati unutarnju savjest
sudionika i navesti ih na, kako su oni vjerovali, jako negativne postupke (Hewstone i Stroebe,
2001).

3.1. Razlozi pokoravanja autoritetu

Spomenuti normativni i informacijski socijalni utjecaji imaju svoju ulogu i u pokoravanju
autoritetu. Moze biti teSko odbiti neku osobu ukoliko ona stvarno Zeli da ne$to ucinimo, i to je
osobito tako kada ona predstavlja neki oblik autoriteta. Djelovanje normativnog utjecaja ponekad
ljudima otezava odbijanje (Aronson, Wilson i Akert, 2005). Destruktivno pokoravanje moze se
smanjiti, ali ga je ipak tesko potpuno eliminirati. Postojanje saveznika u grupi povezano je s
normativnim socijalnim utjecajem i smanjenjem konformizma. Kod pokoravanja autoritetu jedan
od najsnaznijih poticaja odbijanju pokoravanja jeste upravo postojanje saveznika, odnosno pobuna
drugih prisutnih. Socijalna podrska drugih koje percipiraju kao sebi sli¢ne 1 u slicnom poloZaju
kao i oni sami omogucuje ljudima da uc¢ine $to misle da je ispravno i ne pokoravaju naredbama.
Socijalna podrska smanjuje teznju za pokoravanjem, ali ne dovodi nuzno do odbijanja pokoravanja
kod svih ljudi i u svim situacijama (Pennington, 1997). Usprkos njegovoj snazi, normativni
socijalni utjecaj zasigurno nije jedini razlog pokoravanja. Ljudi koriste druge i njihovo ponasanje
kao pomo¢ pri tumacenju situacije, a informacijski socijalni utjecaj osobito je snaZan u nejasnim i
Kriznim situacijama te kada su ti drugi ljudi stru¢njaci. Milgramovi eksperimenti jasno prikazuju
utjecaj informacijskog utjecaja budu¢i da su situacije u kojima su se sudionici nasli bile
zbunjujuce, nepoznate i uznemirujuce. Oni nisu nikoga htjeli povrijediti, ali ve¢ su bili pristali
sudjelovati u istrazivanju i slijediti zadane upute. Tako kada su se nasli u situaciji konflikta, za
pomoc¢ u odlucivanju §to je ispravno oslonili su se na eksperimentatora (stru¢njaka) koji je trazio
da nastave sa zadatkom. Kroz varijacije Milgramovog pocetnog eksperimenta ispitani su jo$ neki
drustveni i situacijski ¢imbenici koji utjeCu na spremnost pokoravanju autoritetu. lzostajanje

strucnosti osobe koja je autoritet dovodi do manje spremnosti na pokoravanje.Ljudi su manje



spremni oslanjati se na takve osobe kao na izvor informacija o tome §to trebaju napraviti i kako
reagirati (Aronson, Wilson i Akert, 2005). Kada se legitimnost autoriteta dovede u pitanje
pokoravanje se drasti¢no smanjuje. Udaljenost, odnosno blizina zrtve takoder utjece na spremnost
osobe na pokoravanje. U Milgramovom eksperimentu, kada su sudionik i zrtva u istoj prostoriji
manje osoba je spremno zadati maksimalan Sok. Udaljenost ima utjecaja i u kontekstu blizine tj.
prisutnosti autoriteta. Kada autoritet nije fizicki prisutan, kao i kada je osoba izlozena proturjec¢nim
naredbama, dolazi do znac¢ajnog smanjenja pokoravanja. Pronadene su i odredene spolne razlike
u spremnosti na pokoravanje. Zene se opéenito vise od muskaraca opiru ozljedivanju Zrtve. Iako
je 65 posto Zena jednako kao i muskarci zadavalo Sokove do maksimalne razine, one su osjecale
veci konflikt nego muskarci (Pennington, 1997). Normativni i informacijski socijalni utjecaji
objasnjavaju zasto se ljudi po€inju pokoravati, no ne i zbog ¢ega se pokoravanje odrzava i
nastavlja. Za objasnjenje odrZzavanja pokoravanja potrebno je u obzir uzeti neke dodatne Cinitelje
I aspekte situacije. Ljudi ponekad slijede pogresne drustvene norme, djeluju automatskim pilotom
i ne uvidaju njihovu neprikladnost ili neprimjenjivost na trenutacnu situaciju. Na primjeru
Milgramova istrazivanja ovo se ogleda u tome da je na pocetku bilo sasvim razumno slijediti
stru¢njaka, legitiman i informiran autoritet. No situacija se postupno promijenila i norme koje su
u pocetku bile prikladne, postupno su to prestale biti. Kada ljudi jednom po¢nu slijediti odredenu
normu, moze biti teSko uvidjeti da ona vise nije prikladna i da ju treba napustiti. Napustanje
neprimjerene norme dodatno je otezano ukoliko se cijela situacija odvija brzo i osoba nema

vremena promisliti o svojim postupcima (Aronson, Wilson i Akert, 2005).

Kao posljedica saznanja Milgramovih istrazivanja pojavila se sumnja da se ljudi ne ponaSaju
nehumano zbog ovdje objasnjenih razloga, vec zbog toga §to postoji zla strana ljudske prirode koja
¢eka i najmanji izgovor da izade na vidjelo. No, ipak ova istraZivanja ne sugeriraju da ljudi imaju
zlu crtu koja se pokaze ¢im je povrSina malo nagrizena ve¢ da se razni drustveni pritisci mogu

neprimjetno kombinirati i dovesti do nehumanog ponasanja (Hewstone i Stroebe, 2001).

U kontekstu pokoravanja autoritetu znacajno je spomenuti i jedan od najozloglasenijih
eksperimenata iz podrucja istraZzivanja socijalnih utjecaja. ,,The Standford Prison Experiment®,
koji je 1971. godine proveo Philip Zimbardo, je izmedu ostalog, ukazao i na utjecaj i posljedice
pokoravanja autoritetu. Sudionici eksperimenta su trebali dva tjedna provesti u simultanom
zatvorskom okruzenju, u ulogama zatvorenika i ¢uvara. Pri tome, sam Zimbardo predstavljao je
upravitelja zatvora i time svim sudionicima i najvisi autoritet. Tijekom eksperimenta, kod
sudionika su, pod utjecajem uloga i autoriteta, pronadene drasticne, negativne promjene u

ponasanju. Sudionici su iskazivali nasilno ponasanje, zlostavljanje, pobune, znakove depresije i



stres te je zbog razvoja situacije vec¢ nakon Sest dana eksperiment bio prekinut (Hewstone i Stroebe,
2001).

4. POPUSTANJE

Popustanje je reakcija osobe na direktan pokuSaj nekoga da na nju utjeCe pomocu zahtjeva ili
zamolbe. Pri tome, vaZzno je naglasiti da osoba eksplicitno trazi, ali ne zapovijeda, nareduje ili
koristi autoritet, od nekoga da djeluje na odredeni nacin. Ljudi svakodnevno brzo i automatski,
bez da o tome razmisljaju slijede dobro naucene socijalne norme. Takvo automatsko ponasanje
naziva se spontani konformizam i predstavlja slijedenje usvojenih druStvenih normi bez
razmiSljanja o vlastitim postupcima. Djelovanje kao automatskim pilotom ima brojne prednosti,
ali i cijene. U vecini slucajeva, socijalne norme koje automatski slijedimo rezultiraju prikladnim
ponasanjem i svakodnevni zivot i aktivnosti bili bi uvelike otezani kada bi u svakoj drustvenoj
situaciji posvecivali vrijeme i paznju tome kako reagirati.S druge strane oslanjanje na automatskog
pilota ponekad dovodi do slijedenja pogreSne drustvene norme i neprikladnog ponasanja. Ljudi ¢e
najvjerojatnije uciniti §to se od njih trazi u situaciji u kojoj uobicajeno popustaju zahtjevu i ukoliko

imaju malo vremena za razmisljanje o svojim postupcima (Aronson, Wilson i Akert, 2005).

Pronadene su Cetiri varijable koje utje€u na popustanje i na kojima se tehnike popustanja zasnivaju.
To su: norma uzajamnosti, ,,noga u vratima®, prekrsaji i samopostovanje. U istraZivanjima je
pronadeno da navodenje ljudi da urade ili kazu budalaste stvari dovodi do smanjenja posStovanja,
a to onda dalje rezultira visokim razinama popustanja. Pretpostavlja se da do toga dolazi zbog
pokuSaja popravljanja sramote. Ljudi koji su uhvaceni kako rade nesSto pogreSno odnosno
nedozvoljeno skloniji su popustanju od onih koji su takoder radili nesto pogresno, ali nisu u tome
uhvaceni. Vece popustanje utvrdeno je i kod ljudi kojima je prethodno ucinjena neka usluga u

odnosu na one kojima nikakva usluga nije napravljena (Pennington, 1997).

Jedna od tehnika popustanja je tehnika nazvana vratima u lice. KoriStenje ove tehnike
podrazumijeva upucivanje prvo velikog zahtjeva, za koji se ocekuje da ¢e biti odbijen, a zatim
manjeg za koji se nadamo da ¢e mu osoba udovoljiti. Djelotvornost tehnike zasniva se na normi
uzajamnosti- ako ljudi nama ucine nesto lijepo, onda im trebamo uzvratiti tako §to ¢emo i mi za
njih uciniti nesto lijepo. Norma se javlja upravo promjenom ekstremnog zahtjeva u umjereniji.
Smanjivanje prvobitnog zahtjeva ostavlja dojam ¢injenja usluge i stvara pritisak da se uzvrati.
Tehnika vratima u lice djelotvorna je za Siroki raspon svakodnevnih situacija, ali nedostatak joj se

ogleda u privremenosti u¢inka. Naime,kada je osoba jednom pristala na manji zahtjev, i time Se
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nasla na pola puta s drugom osobom, ona je ispunila svoju obvezu i nece biti sklona udovoljavati
budu¢im zahtjevima. Zbog toga je za postizanje dugorocnijeg popustanje bolje koristiti tehniku

noga u vratima.

Tehnika noga u vratima predstavlja suprotnost tehnici vratima u lice i pocinje s postavljanjem
malog zahtjeva za koji ocekujemo da ¢e mu osoba udovoljiti. Nakon toga slijedi veéi zahtjev za
koji se takoder nadamo da ¢e mu osoba udovoljiti. Osim razlike u samom postupku, ove dvije
tehnike su i djelotvorne iz potpuno druk¢ijih razloga. Nasuprot normi uzajamnosti koju izaziva
tehnika vratima u lice, noga u vratima poti¢e informacijski socijali utjecaj. Popustajuc¢i prvom
zahtjevu, ljudi primaju informaciju o sebi kao osobi koja pomaze pri vaznim pitanjima. Jednom
kada razviju takvu sliku o sebi ljudi su spremniji udovoljiti drugom,veéem zahtjevu. Dakle za

postizanje dugotrajnijeg popustanja djelotvornija je tehnika noga u vratima nego vratima u lice.

Jos$ jedna strategija ucinkovita za povecanje popustanja je tehnika niske lopte. Sastoji se od toga
da ponudu u pocetku u¢inimo jako atraktivnom i na taj nacin potaknemo osobu da pristane, a tek
nakon toga prikazemo uvjete koji su manje povoljni. Istrazivanja su pokazala da je ovaj pristup

uspjesniji nego kada se nepovoljniji zahtjev samo kaze direktno (Aronson, Wilson i Akert, 2005).

5. UTJECAJ MANJINE

Godinama su istrazivanja socijalnog utjecaja bila gotovo sinonim za istrazivanje utjecaja vecine.
Dakle, dok su istrazivanja konformiranja s ve¢inom dominirala u ovom podrucju, jako malo paznje
pridavalo se moguénosti utjecaja manjine na veéinu. Definicijom manjine podrazumijeva se da
ona nema neki posebni drustveni status ni kompetenciju te je najéesce rije¢ samo o manjem dijelu
populacije koji ima misljenje razli¢ito od misljenja vecine (Tonkovi¢, 2010). Iako se sukob izmedu
grupa ili pojedinaca smanjuje utjecajem vecine, koji se moze manifestirati u razli¢itim oblicima,
pojedinci ili manje grupe takoder mogu imati snazan utjecaj na vecinu. Galileo Galilei, Charles
Darwin, Sigmund Freud primjeri su pojedinaca koji su imali miSljena potpuno razli¢ita od
tadasnjeg prevladavaju¢eg misljenja vecine 1 koji su promijenili dominantno misljenje vecine 1
zamijenili ga svojim (Pennington, 1997). Budu¢i da je vecina rijetko zainteresirana za to kako ih
manjina percipira, manjine tesko mogu ostvariti normativni utjecaj na druge. Stovise, veéine ne
samo da nisu zainteresirane za to kako ih manjina dozivljava ve¢ mogu odbiti i javno slaganje s
manjinom, ne zeleéi da itko pomisli kako se oni slazu s ¢udnim i neobi¢nim stajaliStima manjine.
Kako se usprkos tome utjecaj manjine i dalje javlja, nuzno je pretpostaviti da ga one ostvaruju na

neki drugi na¢in osim normativnog socijalnog utjecaja. Manjine svoj utjecaj i Ciljeve najcesce
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ostvaruju informacijskim socijalnim utjecajem i Cesto izazivaju privatno prihvacanje kod drugih
(Aronson, Wilson i Akert, 2005).

Za uvodenje radikalnih promjena u shvacanju socijalnih utjecaja najzasluzniji je Serge Moscovici.
Prema njemu, uspjeh druk¢ijih gledista od gledista vecéine, na primjer Darwinova teorija prirodne
selekcije, uvelike ovisi o strategiji koja je koristena u njihovom promicanju. Klju¢no je da manjina
bude ustrajna i1 dosljedna u zauzimanju za svoja tumacenja, ¢ak i onda kada se suocava s ostrim
kritikama ostalih. Ta dosljednost stvara sukobe s postoje¢im shvac¢anjima i kao rezultat javljaju se
promjene. Kako Moscovici tvrdi, utjecaj manjine je moguc zbog toga §to nijedna grupa nije
savrSeno homogena, ve¢ uvijek postoje odredene podjele i razilazenja u misljenju. | sam
Moscovicijev znanstveni rad i ponasanje pruzaju potvrdu njegovoj teoriji. Naime, on je zajedno s
Jo$ nekoliko istrazivaa poceo objavljivati svoje ,,devijantne” ideje o manjinskom utjecaju u
vrijeme kada se pod socijalnim utjecajem podrazumijevao samo utjecaj vecine. Njihova
dosljednost i uvjerljivost rezultirala je brojnim promjenama i novim zaklju¢cima u ovom podrucju

(Brown, 2006).

Moscovici i suradnici proveli su 1969. godine jedan od prvih eksperimenata koji je ukazao na
postojanje manjinskog utjecaja. Koristili su postupak sli¢an onom iz Aschovih eksperimenata
konformizma, pri ¢emu su ispitanicima prikazivani plavi dijapozitivi, a njihov zadatak bio je da
imenuju boju na dijapozitivima. U svakoj grupi od po Sest osoba bila su dva pomoc¢nika
eksperimentatora. Oni su dakle predstavljali manjinu i u jednoj situaciji su boju dijapozitiva uvijek
prozivali zelenom, a u drugoj situaciji su je samo ponekad nazivali zelenom. Glavni pokazatelj
utjecaja manjine bila je Cestina odgovora ,,zeleno od strane pravih ispitanika. Kada je manjina
bila konzistentna i svaki put boju nazivala zelenom, ukupno 8% odgovora pravih ispitanika bilo je
,»zeleno“. Nasuprot tome, kada manjina nije bila konzistentna 1 varirala je svoj odgovor, bilo je
samo 1% odgovora ,,zeleno*. U kontrolnoj situaciji gdje nije bilo odstupaju¢e manjine niti jedan
sudionik nije dao ovaj odgovor (Tonkovi¢, 2010). Broj od 8% moze djelovati neznacajno, no treba
imati na umu da je to prouzrocila devijantna manjina koja je bila dvostruko manja od vecine na
koju je djelovala. Brojne varijante i ekstenzije ovog pionirskog eksperimenta rezultirale su

dodatnim nalazima i saznanjima o utjecaju manjina (Brown, 2006).

Kroz brojna istrazivanja dva socijalnopsiholoSka procesa, status i mo¢ manjine i stil ponasanja,
izdvojila su se kao jako bitna pri objasnjenju uéinkovitosti manjinskog utjecaja. Osobe koje
raspolazu visokim statusom mogu svoje manjinsko misljenje uciniti misSljenjem vecine.

Konformizam prema druStvenim normama i o¢ekivanjima grupe, zbog postupnog nakupljanja
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»zasluga®, daje pojedincu za pravo da izrazava devijantno misljenje manjine. Koli¢ina novih ili
devijantnih ideja koju ¢e grupa tolerirati raste s porastom zasluga osobe. Mnoge druge varijable
takoder utjecu na to koliko je vecina spremna prihvatiti misljenje manjine, a istrazivanjima je
utvrdeno da se osobe visokog i niskog statusa u grupi najmanje konformiraju njenim normama.
Ljudi visokog statusa opcenito nemaju Sto puno izgubiti ako djeluju neovisno, jer ako situacija
pode i dobro i lose oni mogu imati koristi. No, grupe ne toleriraju dugo osobe visokog statusa ako
njihovo devijantno misljenje sprje¢ava grupu da postigne cilj. Clanovi manjinske grupe koji ne
raspolazu visokim statusom i mo¢i druStvene norme mijenjaju svojim stilom ponaSanja. Stil
ponaSanja koji je karakteristican za utjecajne manjine ima cetiri glavne komponente: 1)
dosljednost; 2) sigurnost u ispravnost svog misljenja i ideja; 3) drugi ih percipiraju kao objektivne
i nepristrane; 4) odupiru se zloporabi i socijalnom pritisku. Dosljednost ne predstavlja uzrok
manjinskog utjecaja sama po sebi, ve¢ je potrebno da drugi prepoznaju to misljenje kao dosljedno

(Pennington, 1997).

Unutar dosljednosti sadrzane su dvije komponente, intraindividualna 1 interindividualna
dosljednost. Prva se jo§ naziva i dijakroni¢na dosljednost i odnosi se na stabilnost tijekom
vremena, a druga, sinkroni¢na dosljednost, predstavlja dosljednost unutar manjine. Clanovi
manjinske grupe mogu oc¢ekivati da ¢e veéina poceti dovoditi u pitanje svoje stajaliste i podleci
njihovom utjecaju, samo ako su slozni medu sobom i nastave to biti tijekom vremena (Brown,
2006). Koliko god ona bila znacajna, dosljednost takoder moze i smanjiti utjecaj manjine. Naime,
dosljedno zalaganje za neko misljenje, bez €injenja ikakvih ustupaka vecini, dozivljava se kao

dogmatsko i nefleksibilno i ima manje utjecaja nego fleksibilno postupanje.

U usporedbi vaznosti stila ponasanja i mo¢i i statusa manjine pri utjecaju na vecinu stil ponasanja
pokazao se znacajnijim. Dosljednim stilom, ali malo ublazenim fleksibilno$¢u kako bi se sprijecila
kategorizacija u udaljenu (radikalnu) grupu, koja moze rezultirati izopcenjem od ostatka grupe,

manjina moze uspje$no utjecati na veéinu (Pennington, 1997).

Neophodno je naglasiti kako manjine nisu uvijek ucinkovite te postoji nekoliko razloga zbog ¢ega
ponekad njihov utjecaj moze ne biti djelotvoran. U¢inkovitost manjinskog utjecaja ovisi i o veli¢ini
te manjine, kao i brojnosti grupe koja predstavlja ve¢inu. Tocnije, ova uspjesnost ovisi 0 odnosu
veli¢ine manjinske i ve¢inske grupe. Istrazivanja Clark III 1 Maass (1990) potvrdila su, u literaturi
¢esto navoden, odnos od 2:4 izmedu veli¢ine manjine i vecine kao potencijalno optimalan odnos
za pojavljivanje manjinskog utjecaja. Pri tome ve¢i omjer u korist manjine ne mora nuzno povecati

manjinski utjecaj, ali manja zastupljenost manjine od odnosa 2:4 samo djeluje Stetno na izraZzenost
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manjinskog utjecaja (Clark Il i Maass, 1990). Nadalje, situacije koriStene u eksperimentalnim
istrazivanjima Cesto se odnose na ponasanja ili misljenja koja su od malog opceg interesa tj.
interesa vecine, 1 time popustanje manjini nema visoku cijenu. Kada se radi o pitanjima koja su
neposrednije osobno relevantna i vecini stvari mogu biti dosta drugacije. U jednom istrazivanju je
pronadeno da kada je poruka o relevantnim negativnim posljedicama dolazila od manjine, grupa
je ostala mirna i njihovi se stavovi nisu promijenili. Kada je ista poruka za grupu u cjelini bila
manje relevantna njihovi stavovi su se promijenili viSe pod utjecajem manjine nego vecine. Druga
varijabla od koje uspje$nost manjine moze ovisiti je zeitgeist, odnosno duh vremena. Kada u Sirem
drustvu ve¢ postoji ozracje i zacetak potpore promjenama, onda manjina koja zagovara takvo
stajaliSte moze imati viSe uspjeha nego vecina koja mu se suprotstavlja. Utjecaj zeitgeist efekta

potvrden je kroz nekoliko studija (Brown, 2006).

Slika koju netko stvara 0 manjini, njeni aktivni atribucijski procesi i stil ponasanja, kontekst u
kojem iskazuje ponasanje i bihevioralne reakcije Clanova necije vlastite grupe, bitne su
posredujuce varijable pri odredivanju kona¢nog ishoda utjecaja manjine na prosudivanje neke

osobe (Hewstone i Stroebe, 2001).

5.1.  Manjinski utjecaj u istraZivanju stavova

Moscovicijeva teorija manjinskog utjecaja naziva se teorija konverzije buduci da pretpostavlja
kako se manjinski utjecaj ocituje u kognitivnoj aktivnosti koja rezultira privatnim, a ne samo
javnim promjenama u misljenju. Zbog ovoga 1 ¢injenice da one, iako ih se ¢esto isprva odbacuje,
vise poti¢u na razmisljanje Moscovici manjine smatra boljim izvorom persuazije. Cetiri najvaznije
postavke njegove teorije su: 1. manjine dovode do privatne, a ne javne promjene stava; 2.
manjinski utjecaj je neizravan; 3. manjinsko misljenje izaziva odgodene promjene; 4. manjine

poticu na kognitivnu elaboraciju poruka.

Govoreci o privatnoj promjeni stava misli se na iznoSenje stava bez da je izvor poruke pri tome
prisutan i identitet ispitanika je prikriven. Nizom istrazivanja je pokazano da stavovi koji se
izrazavaju javno su pod utjecajem poruke vecine, a stavovi koji se izrazavaju privatno pod

utjecajem su manjine.

Druga postavka odnosi se na neizravnost manjinskog utjecaja. Utjecaj manjina moze se opazati na
stavovima i objektima koji nisu isti, ve¢ samo povezani s objektima stavova koji su bili predmet
utjecaja. Najjednostavnije reCeno, izraz ,neizravan utjecaj podrazumijeva generalizaciju

persuazivnih ucinaka s jednog objekta ili stava na drugi (ili viSe njih). Kao primjer neizravnog
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utjecaja manjina moze se uzeti promjena u stavovima prema kontracepciji nakon izloZenosti poruci
koja je zagovarala legalizaciju pobacaja. Pri tome nije bilo nikakve promjene u stavovima o
smjeru poruke o legalizaciji pobacaja. Ovaj primjer obuhvaca objekte stavova Cija je povezanost
oc¢ekivana i ljudi su ja najvjerojatnije svjesni.Zbog toga ni ne iznenaduje ¢injenica da se promjena
pojavljuje na objektima sli¢nim i povezanim s predmetom utjecaja. No, daljnjim istrazivanjima
dobiveni su sli¢ni nalazi i za slabo povezane objekte stavova. Dakle, do transfera utjecaja dolazi i
kada su stavovi empirijski povezani, ali njihova veza nije logi¢na ni ocekivana (manjinsko
zagovaranje nedopustanja da homoseksualci budu vojnici utjecalo je na stavove o kontroli oruzja,

ali ne i na stavove o ciljnoj temi). Ovi nalazi znacajni su za odabir strategije manjinskog utjecaja.

Obiljezje manjine da se njen utjecaj na ciljnom stavu moze primijetiti s odredenim vremenskim
odmakom i da taj utjecaj nije bio vidljiv u neposrednom mjerenju, tema je trece postavke. Upravo
zbog toga se u nekim istrazivanjima zavisna varijabla mjeri neposredno nakon $to je utjecaj izvrSen
1 zatim opet nakon odredenog protoka vremena. To odgodeno ispitivanje najces$¢e se provodi

nakon tjedan dana.

Posljednja postavka odnosi se na razli¢itosti u obiljezjima kognitivne obrade koja je u podlozi
utjecaja manjine i veéine. U sklopu ove postavke ispitivano je nekoliko dimenzija: usmjerenost
ispitanika na objekt stava i poruke nasuprot usmjerenosti na izvor poruke ili odnos izmedu izvora
i primatelja poruke, konvergentnost ili divergentnost mi$ljenja kao rezultat veéinskog ili
manjinskog izvora i na kraju sistematsko i heuristi¢ko procesiranje poruka iz razli¢itih izvora.
Prema nekim autorima manjine i vecine poticu razli¢ite vrste misljenja. Ukoliko primijetimo da se
vecina ne slaZe s nama, javit ¢e se ankSioznost koja kao stanje poviSene uzbudenosti suzava paznju
1 na kraju rezultira konvergentnim misljenjem o ve¢inskoj poruci. Nasuprot tome, kada se stajaliSte
manjine ne slaze s naSim osjetit ¢emo olakSanje, jer to potvrduje naSe misljenje. Ako je pri tome
manjina uporna i konzistentna, ona ¢e nas potaknuti na razmisljanje o drugim moguc¢im pogledima

na situaciju,odnosno na divergentno, kreativno razmisljanje (Tonkovi¢, 2010).

5.2. Kognitivna obrada poruke manjine i vecine

U svojoj teoriji Moscovici je predlozio da manjine i vecine svoj utjecaj provode putem razli¢itih
mehanizama. Primatelji poruku ¢iji su izvor manjine pazljivo analiziraju te vrednuju argumente i
sadrzaj poruke. Takva analiza naziva se konverzijom 1 za ishod ima dugotrajnu privatnu promjenu
stava. Nasuprot tome, primaju¢i poruku vecine ljudi su motivirani izbje¢i konflikt i sloziti se s

veéinom, pa zbog toga, da bi do utjecaja doslo validacija poruke nije potrebna. Vecinska poruka
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potice proces socijalne usporedbe i rezultira povrsnim utjecajem koji se naziva pokoravanje. Kako
identifikacija s manjinom najc¢e$¢e nije pozeljna, ona za razliku od vecine ne aktivira proces

socijalne komparacije, ali zbog svoje razli¢itosti potice na preispitivanje stavova.

Dva modela dominantna u istrazivanjima persuazije, model vjerojatnosti elaboracije i model
heuristickog-sistematskog procesiranja, povezuju se procesima u podlozi manjinskog i ve¢inskog
utjecaja. Oni predvidaju dva potencijalna nacdina kognitivne obrade persuazivne poruke.
Sistematsko procesiranje ili centralni put procesiranja podrazumijeva detaljnu evaluaciju i analizu
poruke, dok heuristicko procesiranje ili periferni put obuhvaca ulaganje manje kognitivnog napora
u obradu poruke i donoSenje prosudbe koja se viSe temelji na perifernim znakovima. Valjanost i
jaina argumenata znacajni su za sistematsko procesiranje, pa ¢e jaci argumenti kao ishod imati
vecu promjenu stava. Za razliku od sistematskog procesiranja, kod heuristickog ne postoji razlika
u utjecaju koji imaju jaki i slabi argumenti. Prema Moscoviciju, manjinske poruke kao i
sistematsko procesiranje rezultiraju trajnijom, privatnom promjenom stava. Suprotno od toga
procesiranje veéinske poruke rezultirat ¢e, kao i periferno procesiranje, povr$nim prihvacanjem

(Tonkovi¢, 2010).

Pored Moscovicijeve teorije, postavljena su jo§ dva vazna modela koja prave distinkciju izmedu
procesa manjinskog i vecinskog utjecaja i predvidaju razlicite posljedice na kognitivnu obradu.
Prvi modela naziva se model objektivnog konsenzusa (Mackie, 1987; prema Tonkovi¢, 2010) i
predvida ishode suprotne onima iz Moscovicijeve teorije konverzije. Rezultati ovih istrazivanja
pokazali su veéu promjenu stava pod utjecajem veéine. To se pokazalo i u neposrednom i u
odgodenom mjerenju te 1 za ciljne kao 1 za povezane objekte stava. Manjinska poruka je takoder
rezultirala nekim promjenama, ali su one bile male. Dakle, ovdje su veéine stimulirale vise
sistematskog procesiranja, a manjine heuristickoga. Dva su moguca razloga zbog ¢ega vecine
1zazivaju sistematsko procesiranje. Kao prvo, ljudi o¢ekuju da je misljenje veéine ispravno, Sto
onda privladi paznju na njihove argumente. Drugi razlog proizlazi iz ¢injenice da ljudi takoder
oc¢ekuju i da dijele misljenje vecine. Argumenti veéine suprotni njihovim osobnim stavovima
izazvat ¢e iznenadenje 1 motivirati paZljivu obradu poruke kako bi se razumjela razlika medu
njima.

Kerr (2002; prema Tonkovi¢, 2010) je u situaciji kada je relevantnost teme za pojedinca niska
dobio nalaze sukladne Moscovicijevoj teoriji, a suprotne modelu objektivnog konsenzusa.
Centralno procesiranje poruke usko je povezano s osobnom relevantnosti teme za pojedinca.

Objekti stavova koji se koriste u istrazivanjima kognitivne obrade manjinskih utjecaja najcesce su
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niske osobne vaznosti, pa prema modelu vjerojatnosti elaboracije pojava paZzljivog procesiranja
poruke raste kako raste osobna vaznost teme. N0 kada bi bili upotrebljavani objekti stavova koji
su ispitanicima osobno vazniji, sistematsko procesiranje javilo bi se bez obzira na izvor poruke.
Kakav rezultat ¢e manjinski i ve¢inski utjecaj imati ovisi i 0 smjeru inicijalnog stava osobe. Kako
se ljudi razlikuju po pozitivnosti, odnosno negativnosti svoga stava prema odredenom objektu,
nuzno je da ¢e za neke osobe persuazivna poruka biti u smjeru stava, a za neke u suprotnom smjeru
od njihovih inicijalnih stavova. Jasno je da je ovo vrlo vazno kada su u pitanju manjine ili ve¢ine
kao izvori utjecaja buduci da slaganje tj. neslaganje s glediStima manjine moze utjecati na socijalni
identitet pojedinca. Varijablu smjera inicijalnog stava u svoj model - model podudarnosti izvora i
pozicije, uveli su Baker i Petty (1994; Tonkovi¢, 2010). Ovaj model predvida sistematsko
procesiranje u situacijama ,,neravnoteze®, tj. u situacijama kada su narusena oc¢ekivanja osobe o
slaganju osobnog misljenja s misljenjem manjine ili vecine. Veca kognitivna obrada prisutna je
kada su ljudi suoceni s porukom manjine koja je u skladu s njihovim stavovima ili porukom vecine
koja nije u skladu s njihovim osobnim stavovima nego kada su u situaciji gdje vecina iznosi
stavove sli¢ne osobnima ili manjina stavove razliite od njihovih vlastitih. Ipak, nalazi razli¢itih
istrazivanja odnosa inicijalnog stava i kognitivne obrade poruke nisu potpuno jednoznacni, pa

valja zakljuciti da se ipak ne radi o tako jednostavnom odnosu (Tonkovi¢, 2010).

5.3.  Manjinski utjecaj i vlastita i vanjska grupa

Brojna nova saznanja su otkrivena javljanjem interesa za istrazivanje uvjeta pod kojima do
manjinskog utjecaja dolazi. Tako je, kako je ve¢ spomenuto, utvrdeno da su u¢inci utjecaja manjine
percipirane kao konzistentne i dosljedne veéi nego one percipirane kao nekonzistentne. Na ishode
utjecaja djeluje i1 percipirana sli¢nost primatelja utjecaja s njegovim izvorom. Makar se njihova
stajaliSta o ciljnoj temi razlikovala, da bi do socijalnog utjecaja doslo, nuzno je da medu njima
slicnost bude percipirana na barem nekoj varijabli. Osobine koje se pripisuju izvoru utjecaja
moderiraju posljedice tog utjecaja. Budu¢i da ne o¢ekujemo da manjina koju dozivljavamo kao
dio vanjske grupe ima stavove sli¢ne nasima, onda nema potreba ni za evaluacijom njihovih ideja.
Iz toga proizlazi ocekivanje veceg uspjeha i utjecaja manjine koju dozivljavamo kao dio vlastite
grupe nego one koju dozivljavamo kao pripadnike vanjske grupe. Uvodeci, uz dimenziju vanjska-
vlastita manjinska grupa, jos i dimenziju rigidnost-fleksibilnost u komuniciranju svojih stajalista

pronadeno je sljedece: do veceg utjecaja vanjske manjinske grupe dolazi ako je njen stil
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komunikacije fleksibilan nego rigidan, a vlastite manjinske ako je stil rigidan a ne fleksibilan.
Kada manjina pripada vanjskoj grupi rigidnost nije poZeljna, ona se pripisuje nekim zajedni¢kim
karakteristikama ili interesima vanjske grupe, neovisnim o konkretnom objektu stava. Za razliku
od toga, rigidnost vlastite manjinske grupe dozivljava se kao sigurnost u vlastite stavove. Vlastite
1 vanjske manjinske grupe imaju i razli¢it utjecaj s obzirom na subjektivnost, odnosno
objektivnost, samog zadatka i situacije. Budu¢i da pripadnike vlastite grupe percipiramo slicnima
sebi, vlastita manjinska grupa korisna je u evaluaciji osobnih vrijednosti i stavova, dakle u
zadacima subjektivne prirode. Vanjska manjinska grupa moze posjedovati relevantne informacije
nedostupne vlastitoj grupi i time je korisna pri procjenama objektivne realnosti. Moguce su
situacije kada pripadnost izvora poruke vanjskoj ili vlastitoj grupi ima suprotne efekte. Veci utjecaj
vanjske manjinske grupe nego vlastite moze se pojaviti u okolnostima koje se mogu objasniti

logikom da je neprijatelj moga neprijatelja moj prijatelj.

Uvijek vazno pitanje i bitna odrednica u istrazivanjima vanjske i vlastite manjinske grupe je
osjecaju li se osobe doista dijelom grupe u koju su kategorizirani. Ukoliko ne, onda ni dobiveni
rezultati ne pruzaju toéne informacije i ne odrazavaju stvarni utjecaj izvora informacija (Tonkovic,

2010).

6. ZAKLJUCAK

Znacaj socijalnih utjecaja moze se pratiti na viSe razina, pocevsi od utjecaja na pojedinac¢nu
individuu, preko utjecaja na manje ili ve¢e grupe, do utjecaja na razini cijelog drustva, nacija i
kultura. Socijalni utjecaji mogu rezultirati Sirokim rasponom posljedica i nuzni su za svakodnevno

funkcioniranje drustva.

Konformizam kao promjena ponaSanja zbog stvarnog ili zamisljenog utjecaja drugih, Siroko je
rasprostranjen i najvise istrazivan oblik socijalnog utjecaja. Ne postoji isklju¢ivo jedan razlog zbog
kojeg se ljudi konformiraju, a smatra se vjerojatnim da se pojavljuje u funkciji socijalne usporedbe,
izbjegavanja sukoba ili smanjivanja svijesti o sebi. U podlozi konformizma, a barem djelomic¢no i
ostalih druStvenih utjecaja, nalaze se informacijski i normativni socijalni utjecaji. Konformiranje
utjeCe na daljnje ponaSanje i percipiranje stvarnosti osobe, koja konformirajuéi se na okolinu
pocinje gledati kao i oni kojima se priklonila. Osobe se kroz konformiranje nastoje osjecati dijelom

grupe, posti¢i osjecaj prihvacenosti i svidanja od strane vecine.
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Pokoravanje autoritetu najcesce je bezopasno, no ekstremni oblici pokoravanja i slijepo pracenje
mogu rezultirati krajnje destruktivnim ishodima. Nastanak pokoravanja moze se objasniti
informacijskim i normativnim utjecajem, ali za razumijevanje njegova odrzavanja u obzir se
moraju uzeti i dodatne situacijske odrednice. Medu vaznim ¢imbenicima pokoravanja navode se
legitimnost autoriteta, socijalna podrska ili postojanje saveznika u grupi, stru¢nost osobe izloZene

utjecaju autoriteta te fizicka udaljenost osoba.

Popustanje i socijalne norme koje ponekad automatski slijedimo ve¢inom rezultiraju prikladnim
ponasanjem i olaksavaju svakodnevni zivot. Vratima u lice, noga u vratima i tehnika niske lopte
tri su metode pokazane kao ucinkovite u izazivanju popustanja. lako sve sluze za postizanje
popustanja, ove tehnike razlikuju se i u postupku izvodenja, djelotvornosti i prikladnosti i

ucinkovitosti za odredene situacije.

Ljudi se Cesto odbijaju sloziti s manjinom jer ne Zele da drugi pomisle kako oni dijele njihova
neobicna ili odstupaju¢a misljenja. Manjine ne raspolazu informacijskim i1 normativnim
sredstvima utjecaja jednako kao vecine, a srz njihova utjecaja leZi u stilu ponaSanja i njihovom
statusu 1 moci. Pri tome, stil ponasanja ipak ima nesto veéi utjecaj i prediktivniji je za procjenu
uspjesnosti manjinske skupine. Manjine su najuspjesnije ako pokazuju dosljedan stil ponasanja, a
ostvareni utjecaj je indirektan, odgoden i najjai za neki povezani, ali ne nuzno ciljni objekt
utjecaja. Za uspjeSnost ovog utjecaja bitan je i omjer veli¢ine manjinske i vecinske grupe, kao i

samo vrijeme u kojem se potencijalni utjecaj dogada.

Nekoliko modela predvida razli¢ite ishode manjinskog i vecinskog utjecaja koji one ostvaruju
razli¢itim mehanizmima. Prvi postavljen i najsire prihvacen je onaj Moscovicija prema kojem
manjinski utjecaj obuhvaca Cetiri znacajne karakteristike, a to su: 1. manjine dovode do privatne,
a ne javne promjene stava; 2. manjinski utjecaj je neizravan; 3. manjinsko miSljenje izaziva

odgodene promjene; 4. manjine poticu na kognitivnu elaboraciju poruka.

Tradicionalno shvacanje socijalnog utjecaja kao ogranic¢enog i rezerviranog iskljucivo za vecinu
je nepotpuno. Manjine nisu samo pasivni primatelji utjecaja grupe, ve¢ mogu biti i aktivni i
uspjes$ni uzrocnici promjena. Dakle, socijalni utjecaj je dvostrani proces gdje su devijantni

pojedinci i manje grupe kako ciljni objekti tako i izvori utjecaja.
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