Foresldsningsanteckningar 1 Socialpsykologi frédn oktober 2003, Attityder

Vad ir en attityd?

— Strukturell definition: En positiv eller negativ utviarderande reaktion av nagot eller nagon. Visas
genom (a) affect (emotioner), (b) behavior och (c¢) cognition

(6vertygelse, idéer).

— Funktionell definition: Hjélper oss att definiera var identitet.

Kan attityder forutsiiga beteende?

— Attityder forutsdger sillan beteende. Varfor dr det sa?

— Problem att méta. Man anvénder indirekta matt, ex: Hur kristna 4r manniskor? Man maéter hur ofta
de gér till kyrkan. Dock &ver en lidngre tidsperiod.

— Batson's studier (singla slant om tilldelning av positiva alt. Negativa uppgifter), fler personer gav
sig sjdlv den positiva uppgiften d&ven om de singlade slant om det. I en enkét innan uppgav 20% att
de inte skulle ge sig sjélva positiv uppgift om “singla slant” visade annorlunda. I experiment gjorde
80% s4 1allafall! — Vi uttrycker oss som vi tror att andra vill att vi ska.

Hur kan man undersoka vad manniskor har for attityder?

— Man kan luras och anvidnda “Bogus Pipeline” som &r en procedur som lurar ménniskor att avslgja
sina attityder. Man borjar med att overtyga forsokspersoner att en maskin kan anvénda deras
fysiologiska responer for att médta deras innersta attityder. Sen uppmanas de att forutsdga maskinens
métning och didrmed avsldjar de sina attityder. Man kan anvinda andra former t.ex. Frigeformulér
for att méta “social desirability” dvs hur inriktad man &r att svara pd ett social korrekt sétt.

— Projektiva test. Man tar en serietidningsliknande mall och formar pratbubblor som éar ifylld med
ett pastadende i den ena och forsokspersonerna far fylla i den tomma pratbubblan som finns i den
kommande “serierutan” (en skrdpmetod enligt min egen mening).

Det ir inte enbart attityder som styr virat beteende!

— Grupptryck

— Overtalning

— Auktoritdra personer

— Miljoaspekter, ex: Man minskar bilakande for att lindra miljopaverkan. Generella attityder
forutsdger inte specifika beteenden, ex: En person som tommer alla sopor pé ett stille agerar kanske
utifran de mdjligheter till sopsortering som finns i dennes hem. Vi agerar utifrdn vanor och reflexer
och inte utifrdn medvetna attityder. Specifika attityder ar lattare att méta och dédrmed léttare att
forutsiga beteende.

Paverkar vira beteenden viara attityder?

Beteende skapar attityder. Ménniskor soker forklaringar till sitt eget beteende.

1. Sociala roller — ett antal normer som definierar hur en person i en specifik social postition bor
bete sig. Beroende av tidsperiod och kultur. Dessa roller paverkar varat jag och dirmed vérat
beteende.

2. Philip Zimbardo's fangelseexperiment — Self-serving bias nér dskadare uppger “jag hade inte
betett mig sdsom de dar grymma vakterna gjorde”. The Power of the Situation. Guards went beyond
symbolic violence. Alla som normalt skulle ha agerat mot “maltreatment” fanns i experimentet

och bland dem som kom och sag pa, men Power of the Situation tog bort beteende som kunde lett
till stoppande av experimentet. Unga vakter dr ofta snédlla i borjan men utvecklas till de grymmaste.
IRL gisslan beréttade om hur forhallanden kan vara i fingenskap.

Vi tror pa vad vi siger!
Vi anpassar vad vi séger efter vad vi tror att andra vill hora och det leder till att vi borjar tro pd vad
vi sdger. Darfor kan man forsta Gvertala méanniskor att siga nagot de inte héller med om och senare



fa dem att tro pa det. Foot-in-the-door-fenomenet: Gor forst lite, sen mer.

Low Ball Technique: Personer som bestdmt sig for att géra ndgot accepterar ofta merkostnader, ex:
Vid bilkop, forst en bra deal men pa kontoret “maste” sdljaren ta mer betalt osv.

Negativt: Omoraliskt, kan skapa férdomar och attityder som rattfardigar beteendet. Positivt:
Positiva beteenden kan skapa positiva attityder. Medverkan 1 sociala rorelser och att folja politiska
ritualer.

Sjéalvpresentation

Uttryckande av attityder som ger oss en bra bild av oss sjdlva infor andra, av strategiska skal.

Teorin om kognitiv dissonans avser obehagskénslor nér tva attityder dr 1 konflikt eller nér attityd
och beteendet dr 1 konflikt. Experiment: Leon Festinger som gav olika beloningar till FP for att se
hur mycket de borjade tro pé det de 1jog om nér de berittade for nésta FP att experimentet var

roligt fast det i sjdlva verket var trakigt. Varfor var 1$ i majoritet?

En dollar var inte tillrdckligt for att FP skulle kunna motivera sin 16gn med att de gjorde det for
pengarna. De som fick 20 dollar kénde inte lika stort ansvar nar de 1jog. Alternativ forklaring till
varfor en dollar &r for lite for att ljuga: Externa beloningar gor att ens inte motivationer sanks och att
man istéllet forklarar sitt beteende som orsakat av externa faktorer.

Overjustification effect: Intraffar d4 ndgon erbjuder en onddig beldning i forvig i uppenbart syfte att
kontrollera beteende.

Teorin om kognitiv dissonans handlar om attitydforandringar och vad som hiander nir vi gér nagot
emot véra attityder. Vi upplever spianning (tension) och dndrar var attityd.
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