VIII Loeng. Sotsiaalne taju ja grupp 
I Sotsiaalne taju (social cognition)

1. Atributsioonid ehk omistamised

2. Põhjuslikkuse omistamise dimesnioonid

· stabiilne-mittestabiilne

· kontrolliv-kontrollimatu

· sisemine-välimine

3. Mulje inimesest (person perception) 

· implitsiitne isiksuse teooria 

· sotsiaalselt soovitud isiksuse omadused

· ennastäitvad ootused (self-fulfilling prophecies)

4. Mulje ebaadekvaatsuse mehhanism:

· illusoorne seostamine (illusory correlation)

· kättesaadavuse fenomen (availability)

· esilekerkivuse fenomen (saliency bias)

· representatiivsuse fenomen (representativeness bias)

· häälestumine (priming)

5. Põhjuslikkuse omistamine käitumisele

naiivse teadlase mudel

H.Kelley mudel (1967)

· Reaktsioonide erinevus/sarnasus: käitub nii paljude stiimulite suhtes (sisemine põhjus), käitub nii ühe stimuli suhtes (väline põhjus) 

· Reaktsiooni püsivus/muutlikkus: käitub nii alati (sisemine põhjus), käitub nii selles olukorras (väline põhjus)

· Reaktsioonide erinevus/sarnasus võrdluses teiste inimestega: käitub nii erinevalt teistest inimestest ( sisemine põhjus), käitub nii nagu teised (väline põhjus)

II Hoiak (attitude)

Hinnang: näit. Hea-halb

1. Omadused: 

· Suunatud stiimulile: isik, grupp, käitumine

· Valents

· Mäluprotsesside osalus

· Hoiak sisaldab: kognitiivset, afektiivset ja käitumuslikku komponenti

2. Hoiaku funktsioonid:

· Minimiseerida karistust, maksimiseerida kiitust

· Tagada teadmine keskkonnast

· Väljendada indiviidi väärtusi ja identiteeti

· Tagada mina-kontseptsiooni kohesiivsus

3.Hoiakud määravad ära infotöötluse iseärasused:

· Selektiivne tähelepanu

· Selektiivne taju

· Selektiivne mälu

4. Hoiak ja käitumine

Probleem: globaalne hoiak – spetsiifiline käitumine 

Normid (teiste arvamus, grupp)

Hoiak käitumisele (mina-efektiivsus)

Kujutlus käitumise kontrolli üle

(
Kognitiivne plaan käitumisest

(
Käitumine

III Hoiakute muutmine

Leon Festinger, 1957 Kognitiivse dissonantsi teooria (cognitive dissonance theory) 

1. Teooria postulaadid:

· Eksisteerivad vastuolud kognitsioonides

· Eksisteerivad vastuolud kognitsioonide ja käitumise vahel

· Vastuolud loovad ebameeldivusseisundi 

· Inimene tahab ebameeldivusseisundit vähendada

· Vastuolusid saab vähendada muutes käitumist või hoiakuid

2. Kognitiivse dissonantsi tüübid

· Mittepiisav õigustamine

· Valiku õigustamine

· Pingutuse õigustamine

3. Tingimused KD-ks: 

· Ebameeldivad tagajärjed

· Kohustuse tekkimine

· Hoiaku olulisus 

· Käitumise vastandlikkus

· Aktivatsiooni muutus ehk emotsiooni tekkimine käitumise tagajärjel

IV Veenmine (persuasion)

· Sotsiaalsete hinnangute teooria ( Social judgement theory, Carl Hovland 196)

Olulised veenmise tegurid: Ego-haaratus (ego-involvement) ja info

Madal ego- haaratus – mida suurem erinevus info ja hoiaku vahel, seda suurem muutus hoiakutes

Kõrge ego-haaratus – väike erinevus info ja hoiaku vahel tekitab assimilatsiooni, suur erinevus tgekitab kontrasti

· Töötlemise tõenäosuse mudel (Elaboration likelihood model, Richard Petty &  John Cacioppo, 1980)

Sõnumi tsentraalsed (näit. idee, argumendid) ja perifeersed (näit. välimus, esitusviis) tunnused

Veenmise efektiivsust mõjutavad tegurid: motivatsioon, info raskusaste

Veenmisele on allutud enam inimesed, kellel on vajadus abstraktsioonide järele (nCog)

V Manipuleerimine

1. Konformsus (conformity),  Solomon Asch (1951)

Reaalne ja kujuteldav grupp

2. Konformsuse tüübid: 
· normatiivne konformsus  (kuuluvusgrupi tunnustus) 
· informatsiooniline konformsus(vastavus enamuse arvamusega)
3. Grupp ja tema mõjujõud
· Vastutuse lahustumine
· Grupi kohesiivsus
· Madal  staatus
· Teiste juuresolek
4. Sõnumi mõjujõud
· aeg (“magaja effekt”)
· eesmärk ei ole veenda või mõjutada
· enesekindlus 
· “ennastohverdav” stiil
· ekspert
· veetlus
· argumentatsioon
· poolt ja vastu argumendid
5. Manipuleerimise võtted
· mina-kontseptsioon (“jalg-lävepakul” tehnika)
· relatiivsed moraalsed normid
· deindividualiseerimine
· identiteet ja grupp
(kujuteldava grupi surve)
· väärtused  (kiitmine, karistamine)
· vajadused rahuldamine
6. Manipuleerimise kaks strateegiat

Eesmärk: a) illusoorse valikuvabaduse  loomine
                b) inimese ebaadekvaatsuse suurendamine
· Määramatuse suurendamine (tulemuseks  - näit. abitus, ärevus)
Vastandliku  informatsiooni esitamine 
Suhtelisuse rõhutamine väärtustes, normides
Väliste põhjuste rõhutamine
· Määramatuse vähendamine (tulemuseks – näit. enesekindlus, optimism)
Ühekülgse ja kooskõlas oleva informatsiooni esitamine
Absoluutsuse rõhutamine väärtustes, normides
Sisemiste põhjuste rõhutamine
