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Proces zmiany postaw

Zrédto: Ben Sweet, domena publiczna.

Materiat jest czeScig serii ,Inne spojrzenie”.

Niektorzy ludzie z roznych wzgledow bardzo chcieliby zmieni¢ postawy innych osob.
Przykladem sg kampanie spoteczne prowadzone w celu zmiany postaw wobec palenia
papierosow, picia alkoholu - szczegodlnie przez kierowcow, bezpieczenstwa na drogach
i przejazdach kolejowych. Czy takie dzialania majg sens? Czy inni moga doprowadzi¢ do
zmiany naszej postawy? Czy i dlaczego sami zmieniamy swoje postawy?

Twoje cele

» Przedstawisz przebieg procesu oddzialywania na postawy innego cztowieka.

o Scharakteryzujesz elementy i uwarunkowania procesu zmiany postaw.

o Przeanalizujesz przebieg eksperymentu dotyczacego zmiany postawy i wyciggniesz
whnioski.




Przeczytaj

Zmiany postaw

Proces oddzialywania na postawy innego czlowieka przebiega nastepujaco:

Istnieje nadawca informacji.

0 Chcac oddziata¢ na postawy innych, nadawca
produkuje pewien przekaz - komunikat. Jest to
zbiodr tresci majacych za zadanie modyfikacje
postaw osoby, do ktérej komunikat zostat
skierowany.

Przekaz ten przesytany jest jakims kanatem -
gtéwnie wzrokowym i stuchowym.

Przekaz dociera do cztowieka, bedacego jego
odbiorca.

Zrédto: Englishsquare.pl sp. z 0.0., licencja: CC BY-SA 3.0.

Nalezy dodac, ze jest to schemat uproszczony. W rzeczywistosci kazdy z jego elementow
znajduje si¢ w szerszym kontekscie spotecznym, ktory czesto modyfikuje przebieg procesu
zmiany postaw. Na ostateczny wynik tego procesu wplywajg cechy wszystkich elementow
schematu, ktore opisujemy ponize;j.



Cechy nadawcy

Maja one duze znaczenie w procesie ksztaltowania i zmiany postaw. Skuteczny nadawca to
taki, ktory jest wiarygodny. Sprawia to, ze darzymy go zaufaniem i mozemy pod jego
wplywem zmieni¢ swojg postawe w kierunku, ktory on wskazuje. Nadawcy niewiarygodni
moga z kolei doprowadzi¢ do efektu bumerangu, czyli efektu odwrotnego od zamierzen.
W takiej sytuacji odbiorca zamiast zmieni¢ swoja postawe, utwierdza si¢ w niej.
Wiarygodnos$¢ zalezy od tego, czy osoba postrzegana jest przez odbiorcow jako ekspert

w jakiejs dziedzinie. Wazne jest, jak odbiorcy postrzegaja intencje nadawcy. Jesli wedtug
odbiorcy nadawca chce go przekonac, to jego wiarygodno$¢ spada. Tym samym oddziatuje
on mniej skutecznie.

Zastanow sie, jaki powinien by¢ skuteczny nauczyciel i wychowawca, by by¢ wiarygodnym

nadawcy.

Przykladowo, nauczyciel powinien mie¢ wysokie kompetencje, a wiec znac si¢ na tym,
czego uczy. Musi takze ciagle sie doksztalcac¢, aby nie dopusci¢ do obnizenia swej
wiarygodnosci. Jednocze$nie - zwlaszcza, gdy pracuje z nastolatkami - nie moze upierac
sie przy tezie, ze tylko on ma racje, ale powinien traktowac ich raczejjako partnerow
dyskusiji, a nie przedmiot oddzialtywan.

Cechy przekazu

Istniejg konkretne cechy przekazu, ktore moga zwiekszy¢ lub zmniejszy¢ proces zmiany
postawy. Jedng z wazniejszych cech jest to, ze podajemy wniosek wynikajacy z argumentaci
w przekazie albo podajemy samg argumentacje i istotne tresci jako pierwsze lub jako
ostatnie. Ma to na celu wywieranie jak najwiekszego wplywu na odbiorce. Wazne jest tez to,
na ile przekaz jest rozbiezny z postawami odbiorcow.

Zrédto: Englishsquare.pl sp. z 0.0., licencja: CC BY-SA 3.0.



Argumenty racjonalne przemawiajg do oséb o wyzszym poziomie wyksztatcenia i aktywnosci poznawczej.

Argumenty emocjonalne wydajg sie skuteczniejsze w przypadku oséb o nizszym wyksztatceniu i mniejszej
aktywnosci poznawczej.

Zrédto: domena publiczna.

Przekaz jednostronny czy dwustronny - co wybrac¢?

Przekaz dwustronny wywiera wiekszy wplyw na odbiorcow z wyksztatlceniem srednim lub
wyzszym, a przekaz jednostronny na osoby o nizszym wyksztatceniu. Osoby bardzie;
wyksztatcone przyzwyczajone s3 do postugiwania si¢ argumentacja dwustronng. Gdy
odbiorca prezentuje przeciwna postawe niz nadawca, to jesli nadawca stosuje przekaz
dwustronny, bywa postrzegany jako bardziej wiarygodny. Nie stosuje bowiem argumentow
jednostronnych, popierajgcych tylko jego stanowisko. Jesli za$ postawa nadawcy jest
podobna do postawy odbiorcy, uznamy go za bardziej wiarygodnego, jesli stosuje argumenty
jednostronne. Najtrudniejszg sytuacje ma zatem nadawca, ktory przemawia do odbiorcow
o roznych postawach i wyksztatceniu (np. rodzicow na zebraniu). Argumenty dwustronne
lepiej uodporniajg na kontrpropagande, gdyz zawierajg tez argumenty strony przeciwne;j
oraz ich krytyke. To pozwala odbiorcy samodzielnie oceni¢ wszystkie argumenty.

W przysztosci odbiorca taki jest wiec uodporniony na kontrpropagande.

Argumenty jednostronne sg lepsze w przypadku, gdy odbiorcy prezentujg postawe
pozytywna wobec danego materiatu i majg wyksztalcenie nizsze niz Srednie. Przekaz
dwustronny z kolei wskazany jest, gdy mamy do czynienia z odbiorcami nastawionymi
negatywnie do tego przekazu, a takze takimi, ktore maja wyksztalcenie Srednie lub wyzsze.
Dodajmy, ze material dwustronny uodparnia na kontrpropagande lepiejniz jednostronny.
Nadawca przekazu jednostronnego jest bardziej wiarygodny dla osob, ktore podzielajg jego
poglady, a nadawca przekazu dwustronnego - dla osob, ktore maja poglady przeciwne.
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Istnieje wiele mozliwo$ci wyjasnienia powyzszych tez. Silne argumenty emocjonalne mogg
powodowac, ze zaciera si¢ tre$¢ argumentow przekazu. Co wiecej, taka argumentacja
zagraza nam, wiec staramy sie odsuwac mysli o zagrozeniu. Gdy dotyczy ona zdrowia (np.
zmiana postawy wobec palenia u palaczy), reakcja zalezy od odbiorcy. Jesli jego troska

o wlasne zdrowie jest duza, to bedzie w stanie zmieni¢ postawe pod wplywem materiatow
o Srednim natezeniu strachu niz pod wptywem przekazu stabo emocjonalnego. Z kolei
stabo zareaguje na materiat silnie emocjonalny, bo bedzie przekonany, ze niezaleznie od
tego, co zrobi, i tak zachoruje. U osob, u ktorych lek o zdrowie jest niewielki, ta zaleznos¢
jest inna. Im wiekszy strach wywota dany przekaz, tym bardziej te osoby moga zmienic
SW0jg postawe.

Wiadomo ponadto, ze u odbiorcy o wysokim poziomie leku nadawca, ktory nie wywotuje
strachu, postrzegany jest jako bardziej wiarygodny niz osoba budzgca silny lek. Osoby
z wyzszym wyksztalceniem wolg tez argumenty racjonalne.

Dane na temat skutecznosci oddziatywan przekazu emocjonalnego i racjonalnego nie sg
jednoznaczne. Jedne badania przekonujg, ze argumentacja emocjonalna jest skuteczniejsza
niz racjonalna, inne ze materiat silnie emocjonalny w mniejszym stopniu wywotuje zmiany
postaw niz materiat stabiej emocjonalny. Zalezy to jednak od stopnia leku odbiorcy. Ludzie
o wysokim poziomie leku uwazajg nadawcow wywotujgcych silny strach za mniej
wiarygodnych.

Cechy odbiorcy

Wazne jest, jaka postawe odbiorca reprezentuje wobec kwestii, ktorej dotyczy przekaz. Jesli
jest ona zgodna z przekazem, wtedy odbiorca latwiej go przyswaja. Jesli jednak jest ona

z przekazem niezgodna, zachodzg procesy utrudniajgce jego przyswajanie. Przekaz
niezgodny z postawg jest szybciej zapominany, odbiorca moze takze unika¢ przekazow
niezgodnych z jego postawami. Moze takze zaj$S¢ zjawisko reaktancji, a wiec oporu na
zabiegi, ktorych celem jest wywotanie zmian. Takie zjawiska sg widoczne w grupach
mtodziezy, ktora czesto reaguje oporem na proby modyfikowania jej postaw przez
nauczycieli. S jednak osoby chrakteryzujgce si¢ ogolng podatnosScia na perswazje

i stosunkowo tatwo zmieniajgce postawy pod wptywem réznych przekazow. Okazuje sie
takze, ze aktywny odbior tresci przekazu (np. w formie przedstawienia okreslonych tresci
w samodzielnej prezentacji przez ucznia) skuteczniej wptywa na zmian¢ postawy niz
material odbierany biernie przez obserwacje nadawcy (np. przez stuchanie wyktadu).

Stownik

autorytet
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spoteczne uznanie, prestiz osob, grup lub instytucji spotecznych oparte na cenionych
w danym spoteczenstwie wartosSciach; brak autorytetow w danej spotecznosci grozi
rozpadem lub anarchig

idol
osoba bedaca obiektem czyjegos szczegolnego podziwu, graniczacego z kultem
manipulacja

forma wywierania wptywu na osobe¢ lub grupe w taki sposob, by nieswiadomie i z wlasnej
woli realizowata cele manipulatora

perswazja

namawianie do czegos$ lub odradzanie czegos z przytoczeniem odpowiednich
argumentow

kontrpropaganda

zgodnie z definicjg stownikowa jest to propaganda bedaca reakcjg na inng propagande



Eksperymenty - film

Polecenie 1

Zapoznaj sie z filmem ,Czy za dolara zmienimy swojg postawe?”. Zastanéw sie, jaki byt wynik
tego eksperymentu i zapisz swoje wnioski. Nastepnie poréwnaj je z wypowiedzg eksperta.

Czy za dolara zmienimy nasza

postawe?

Film dostepny pod adresem https:/zpe.gov.pl/a/D9gP6UhM1

muzyka: Phillip Mariani, Ancient Documentary Background Drone, licencja: Audiojungle
Zrédto: Englishsquare.pl sp. z 0.0., licencja: CC BY-SA 3.0.

Film pod tytutem Czy za dolara zmienimy swoja postawe?

Jaki byt wynik eksperymentu?



https://zpe.gov.pl/a/D9gP6UhM1

Polecenie 2

Zapoznaj sie z filmem , Czy kiwanie gtowa zmienia nasza postawe?”. Zastanow sie, jaki byt
wynik tego eksperymentu i zapisz swoje wnioski. Nastepnie poréwnaj je z wypowiedza
eksperta.

Czy kiwanie gtowg zmienia

nasza postawe?

ribykad Prillip Mariani, Ancie

Film dostepny pod adresem https:/zpe.gov.pl/a/D9gP6UhM1

Zrédto: Englishsquare.pl sp. z 0.0., licencja: CC BY-SA 3.0.

Film pod tytutem Czy kiwanie gtowa zmienia nasza postawe?

Jaki byt wynik eksperymentu?



https://zpe.gov.pl/a/D9gP6UhM1

Schemat

Badanie 1

Wskaz, ktére z wymienionych oséb dla ciebie sg autorytetami. Odpowiedz: trudno
powiedzieé¢, wybierz tylko wtedy, gdy rzeczywiscie nie masz innego wyboru. Poréwnaj wyniki
Z innymi uczniami.

Wiadystaw Bartoszewski

Aleksander Kwasniewski

Jolanta Kwasniewska

Jan Pawet i

Jozef Pitsudski

Donald Tusk

Lech Watesa

nauczyciele

lokalni dziatacze spoteczni

osoby niepubliczne

inne osoby

o o o o o o 4o g o o o0 0

trudno powiedzie¢




Polecenie 1

Przeanalizuj wykres, na ktérym przedstawiono wskazania respondentéw dotyczace
autorytetow. Nastepnie poréwnaj wyniki Badania 1 w klasie z wynikami badania CBOS z 2009
r. Zastandwecie sie, skad biorg sie réznice w wynikach.

Odpowiedzi respondentéw majacych jakies autorytety, wzory osobowe w zyciu publicznym
na pytanie: Kim jest ta osoba?

osoba_publiczna : Jan Pawet i
wskazania_polakow_w kwestii_autorytetu_(w_%) : 59
osoba_publiczna : Lech Watesa
wskazania_polakow_w kwestii_autorytetu_(w_%): 5
osoba_publiczna : Jozef Pitsudski
wskazania_polakow_w kwestii_autorytetu_(w_%): 5
osoba_publiczna : osoby niepubliczne
wskazania_polakow_w kwestii_autorytetu_(w_%) : 4
osoba_publiczna : Wtadystaw Bartoszewski
wskazania_polakéw_w kwestii_autorytetu_(w_%) : 3
osoba_publiczna : Aleksander Kwasniewski
wskazania_polakéw_w kwestii_autorytetu_(w_%): 2
osoba_publiczna : nauczyciele
wskazania_polakéw_w kwestii_autorytetu_(w_%) : 2
osoba_publiczna : Donald Tusk
wskazania_polakéw_w kwestii_autorytetu_(w_%) : 2
osoba_publiczna : lokalni dziatacze spoteczni
wskazania_polakéw_w kwestii_autorytetu_(w_%) : 2
osoba_publiczna : Jolanta Kwasniewska
wskazania_polakow_w kwestii_autorytetu_(w_%): 1
osoba_publiczna : inne osoby*
wskazania_polakow_w kwestii_autorytetu_(w_%): 17
osoba_publiczna : trudno powiedzie¢
wskazania_polakéow_w kwestii_autorytetu_(w_%): 3

Oprac. na podst.: Wzory i autorytety Polakéw, Komunikat z badan, BS/134/2009, CBOS.

Procenty nie sumujg sie do 100, poniewaz kazdy respondent mégt wymieni¢ wiecej niz jedng osobe.
* W tej kategorii znalazty sie osoby wymieniane przez pojedynczych ankietowanych.

Zrédto: Englishsquare.pl sp. z 0.0., licencja: CC BY-SA 3.0.



Twoje wnioski:

Wskaz osobe, ktora jest dla ciebie autorytetem. Uzasadnij swoj wybér, odnoszac sie do jej
postaw.

Osoba:‘

uzasadnienie:

Cwiczenia
Cwiczenie 1 3

Dokoncz zdanie.
Zjawisko reaktanciji...

() to postawa otwartosci wobec sugestii innych.
() to budowanie swojej tozsamosci, opierajac sie na wptywach innych ludzi.
() jest rzadko spotykane w grupach mtodziezy.

() to opdr wobec zabiegéw, ktérych celem jest wywotanie zmian.




Cwiczenie 2 @)
Wskaz, jakie przestanki w najwiekszym stopniu majg wptyw na przyjecie okreslonych postaw.
(] zachowania
(] pomysty
(] emocje

(] przekonania

Cwiczenie 3 ®
Zdecyduj, ktoére stwierdzenia sg prawdziwe, a ktére fatszywe.

Stwierdzenie Prawda Fatsz

Nadawcy niewiarygodni mogg doprowadzi¢ do tzw. O
efektu bumerangu.

Wiarygodny nadawca w pracy z nastolatkami powinien

O

upierac sie przy tezie, ze tylko on ma racje.

O

argumenty racjonalne.

O
Osoby z nizszym wyksztatceniem bedg preferowac O
Silne argumenty emocjonalne moga powodowaé, ze O

O

zaciera sie tre$¢ argumentow przekazu.



Cwiczenie 4

Dopasuj pojecia do ich definicji.

emocje

uczucia

osobowos¢

postawa

Cwiczenie 5

Zapoznaj sie z tekstem i wykonaj ¢wiczenie.

wartosciujace nastawienie osoby
wobec konkretnego przedmiotu/osoby

Swiadome lub nieSwiadome, zazwyczaj
silne, lecz nietrwate, mocno
wartosciujgce stany danej osoby
poprzedzone konkretnym wydarzeniem

brak pasujacej definicji

stan psychiczny danej osoby
odzwierciedlajacy jej stosunek do
innego
cztowieka/przedmiotu/zdarzenia,
zwykle ma charakter wzglednie trwaty

(( Negatywne postawy w pracy: 4 przyktady

Do jednego z najgorszych zachowan z pewnoscig mozna zaliczy¢
systematyczng pogarde zywiong wobec argumentdw i opinii innych

osoOb. Wiagze sie ona rowniez z duma.

Zrédto: Negatywne postawy w pracy: 4 przyktady, 13.04.2020 r., dostepny w internecie: pieknoumyslu.com [dostep

30.09.2020 r.].

Podaj nazwe postawy, o ktérej mowa w tekscie.




Cwiczenie 6
Zapoznaj sie z tekstem i wykonaj ¢wiczenie.

( ( Grzegorz Tomicki
Postawa

Jaka zachodzi relacja pomiedzy naszymi wewnetrznymi postawami

a zewnetrznymi dziataniami? Psychologowie spoteczni zgodni sg co do
tego, ze jedno jest zrodtem drugiego. W powszechnym mniemaniu
naszymi zachowaniami kierujg przede wszystkim postawy rozumiane
jako uczucia wobec jakiegos przedmiotu lub osoby. Nauka podwazyta to
zdroworozsadkowe przekonanie i udowodnita, ze postawy czesto
bywaja stabym prognostykiem czyichs zachowan. Co wiecej, pokazata,
ze zmiana ludzkich postaw nie musi powodowac zmiany zachowania.
Uczeni nie poprzestali jednak na obaleniu dotychczas obowigzujgcych
twierdzen i spojrzenia na nature ludzka. Postanowili takze odpowiedzied
na pytanie, dlaczego tak czesto postepowanie cztowieka nie jest zgodne
z jego deklaracjami. | znalezli odpowiedz. Zaréwno deklarowane przez
nas postawy, jak i nasze zachowania podlegajg wptywowi wielu
czynnikéw. Dlatego postawy cztowieka pozwalajg przewidywac jego
zachowanie jedynie pod nastepujacymi warunkami: (1) wptyw
pozostatych czynnikdw zostanie zminimalizowany, (2) postawa scisle
odnosi sie do konkretnego zachowania (jak w badaniach nad wyborami),
(3) postawa jest silna (co zdarza sie woéwczas, gdy co$ nam o niej
przypomni lub sytuacja jg zaktywizuje, jest nabyta w drodze osobistych
doswiadczen). Ostatecznie mozna stwierdzi¢, ze pomiedzy tym, co
myslimy i czujemy, a tym, co robimy, zachodzi zwigzek, cho¢ w wielu
sytuacjach jest on stabszy, niz sktonni bylibySmy przypuszczac.

Zrédto: Grzegorz Tomicki, Postawa, 27.10.2016 r., dostepny w internecie: pzc.innelektury.pl [dostep 30.09.2020 r.].

Zaznacz, ktére stwierdzenia sg prawdziwe, a ktére fatszywe.



Stwierdzenie Prawda Fatsz

Uksztattowana postawa sprawia, ze w podobnych O O
sytuacjach cztowiek zawsze zachowuje sie tak samo.

Probujac przewidzie¢ postawe cztowieka w danej sytuacji,
nalezy wzig¢ pod uwage nie tylko czynniki wewnetrzne, O O
ale takze uwarunkowania zewnetrzne.

Zmiana postawy musi wigza¢ sie ze zmiang zachowania O O
i stosunku wobec przedmiotu postawy.



Cwiczenie 7 @
Zapoznaj sie z tekstem i wykonaj ¢wiczenie.

( ( Grzegorz Tomicki
Postawa

Préby badawcze podejmowane w celu zrozumienia tego, w jaki sposéb
dziatajg postawy, przyczynity sie do powstania dwoch konkurencyjnych
linii badan. W ramach pierwszej z nich badacze zaktadali, ze postawy sa
konstruowane w okreslonym kontekscie sytuacyjnym, m.in. sg one
inferowane z aktualnych mysli i uczu¢, nastroju, obserwacji zachowania.
Wedle tego podejscia podmiot jest aktywny, tworzy ocene
wartosciujagca na podstawie dostepnych informacji, ktére w danej
sytuacji przychodzg mu na mysl. U podstaw drugiego paradygmatu
badawczego lezato zatozenie, iz postawy sg relatywnie trwatym
zapisem w pamieci. Postawy sg z niej wydobywane stosownie do
okolicznosci, np. krélowa obok swojego nowego meza powoduje
wydobycie u Hamleta negatywnej ewaluacji matki (a nie tej zwigzanej
Zz matczyna mitoscia). W ramach tego paradygmatu Fazio, Sanbonmatsu,
Powell i Kardes zaobserwowali, iz sama obecnos¢ obiektu w sposéb
automatyczny moze aktywizowac¢ w pamieci zwigzane z nim ewaluacje.
Oznacza to, ze sama obecnos$¢ obiektu moze wywotac¢ w pamieci
zwigzane z nim oceny. Proces ten zachodzi bez wysitku i bez udziatu
Swiadomosci. Podmiot pozostaje wtedy bierny, nie mysli o bodzcu.
Postawa wptywa na percepcje sytuacji, w ktorej podmiot sie znajduje.
Petni tez funkcje orientujgcej wartosci (orienting value): kieruje uwage
podmiotu na te obiekty, ktérych dobrze bytoby unikna¢ albo sie do nich
zblizy¢.

Zrédto: Grzegorz Tomicki, Postawa, 27.10.2016 r., dostepny w internecie: pzc.innelektury.pl [dostep 30.09.2020 r.].



Wyjasnij réznice w podejsciu naukowcdédw do dziatania postawy.




Cwiczenie 8 @
Zapoznaj sie z tekstem i wykonaj ¢wiczenie.

( ( Matgorzata Delkowska
Zmiana postaw. Nadawca przekazu i jego

argumenty

W idealnym $wiecie (lub doskonale zaprojektowanym eksperymencie)
odbiorca przekazu mégtby otrzymywac jedynie istotne dla procesu
perswazji informacje. Niestety, rzeczywistos¢ zwykle nie jest dla nas tak
taskawa, a obok informacji waznych (tzw. diagnostycznych), komunikaty
zawierajg takze te inne, mniej istotne (niediagnostyczne). Biorgc pod
uwage fakt, ze postawa moze wywodzi¢ sie z przekonan cztowieka

o wiasnosciach danego obiektu, a te z kolei powstajg w wyniku
przypisania tychze wtasnosci na skutek obserwacji, wnioskowania badz
uzyskania odpowiedniej informacji od osoby trzeciej (Fishbein i Ajzen,
1975), warto przyjrze¢ sie odkrytemu przez Richarda Nisbetta,
Henry'ego Zukiera i Ronalda Lemley’a (1981) tzw. efektowi
rozpuszczenia.

W swoich badaniach starali sie oni sprawdzi¢, jakie znaczenia dla sadow
spotecznych (przewidywanie zachowania badz cech innych oséb) maja
zawarte w przekazie informacje niediagnostyczne. Uzyskane przez
autoréw wyniki pokazaty, ze wspoétwystepowanie informacji
diagnostycznych i niediagnostycznych sprawiato, ze przewidywania
badanych na temat przedstawionych im osob byty istotnie mniegj
radykalne, w porédwnaniu do sytuacji, gdy komunikaty zawieraty jedynie
informacje diagnostyczne. Postugujac sie przyktadem: liczba godzin
nauki studenta do egzaminu byta dla oséb badanych wystarczajaca
przestanka do wydawania stanowczych sadéw na temat jego przysztych
wynikow, ale gdy uzupetniono jg o informacje odnoszacg sie do liczby
posiadanych przez studenta roslin doniczkowych, przewidywania te
staty sie stabsze - innymi stowy - ,rozpuscity sie” (Zukier, 1982). Jak do



tego doszto?

Badacze twierdzg, ze uzyskany efekt pojawia sie w rezultacie
dokonywania przez nas sagdoéw dotyczacych podobienistwa miedzy
cechami podzielanymi przez obiekt i wynik jego dziatan. Mowiac inaczej
- przewidujgc mozliwy rezultat zachowania obiektu, wybieramy taki,
ktory wydaje sie nam najbardziej dla niego reprezentatywny.
Oczywiscie, im wiecej cech wspdlnych ma obiekt i wynik jego dziatan,
tym sg one do siebie bardziej podobne. Im wiecej natomiast cech
unikalnych dla kazdego z nich, tym podobienstwo jest mniejsze.

W przypadku réwnoczesnego wystepowania informacji
diagnostycznych i niediagnostycznych, te drugie traktowane s3 jako
istotne, a dokonywane na ich podstawie przewidywania traca na sile.

Zrédto: Matgorzata Delkowska, Zmiana postaw. Nadawca przekazu i jego argumenty, dostepny w internecie: mala-
psychologia.eu [dostep 30.09.2020 r.].

Wyjasnij, w jaki sposob efekt rozpuszczenia moze wptyngé na zmiane postawy.




Dla nauczyciela

Autorka: Malgorzata Krzeszowska

Przedmiot: wiedza o spoteczenstwie

Temat: Proces zmiany postawy

Grupa docelowa: Il etap edukacyjny, liceum, technikum, zakres rozszerzony
Podstawa programowa:

Zakres rozszerzony

I. Cztowiek w spoteczenstwie.

Uczen:

3) wyjasnia, czym jest postawa oraz przedstawia uwarunkowania procesu ksztaltowania
i zmiany postaw.

Ksztaltowane kompetencje kluczowe:

kompetencje w zakresie rozumienia i tworzenia informacij;

kompetencje cyfrowe;

kompetencje osobiste, spoteczne i w zakresie umiejetnosci uczenia sie;

kompetencje obywatelskie.
Cele operacyjne:
Uczen:

» zdefiniuje pojecie postawy;
» przedstawi przebieg procesu zmiany postawy;
o przeanalizuje wptyw czynnikow zewnetrznych na zmiang postawy.

Strategie nauczania:
 konstruktywizm.
Metody i techniki nauczania:

« metoda kuli $nieznej;
e rozmowa nauczajca;
e mapa mysli;
» case study.



Formy zajeé:

e pracaindywidualna;

e pracaw parach;

e pracaw grupach;

» praca catego zespotu klasowego.

Srodki dydaktyczne:

e komputery z glosnikami i dostepem do internetu, stuchawki;
» zasoby multimedialne zawarte w e-materiale;
» tablica interaktywna/tablica, pisak /kreda.

Przebieg zaje¢:
Faza wstepna
1. Przedstawienie tematu i celow zajec.

2. Uczniowie w parach definiujg pojecie postawy, nastepnie tacza si¢ w czworki i 6semki
pracujace dalejnad definicja. Na koniec wspolnie wybierajg najlepsza z nich.

3. Nauczyciel loguje si¢ na platformie i udostepnia uczniom e-materiatl: ,Proces zmiany
postawy”.

Faza realizacyjna

1. Uczniowie zapoznajg si¢ z trescia sekcji Przeczytaj. Nastepnie rozmawiajg na temat
procesu zmiany postawy, tworzac jednoczesnie na tablicy mape¢ mysli. Szczegolng uwage
zwracaja na czynniki wywotujace zmiane postawy. Na koniec wybrana osoba podsumowuje
rozZmowe.

2. Podzial na grupy. Uczniowie zapoznajq si¢ z case study (material w materiatach
pomocniczych) i odpowiadajg na pytania:

 jaka postawe kampania miata zmienic¢?
e jakie byty rezultaty kampanii?
* jakie czynniki wplynely na zmiane postawy?

Efekty pracy przedstawiaja na forum klasy. Mogg tez dopisa¢ do mapy mysli kolejne czynniki
wywotujace zmian¢ postawy.

3. Uczniowie zapoznaja si¢ z eksperymentami przedstawionymi w filmach. Po emisji
kazdego z nich odpowiadaja na pytanie o wyniki eksperymentu. Nastepnie konfrontujg
swoje odpowiedzi z wypowiedzia eksperta i dyskutujg na temat ewentualnych réznic.



4. Nauczyciel prosi uczestnikow zaje¢ o odpowiedz na pytanie sondazowe z sekcji Schemat
interaktywny (Badanie 1). Nastepnie wyswietla wyniki na tablicy interaktywnej. Uczniowie
wykonuja polecenie 1w tej sekcji, porownujg wyniki badania klasowego z badaniem CBOS

i przedstawiaja swoje wnioski. Wspolnie zastanawiajg sie, z czego wynikajg roznice.
Zastanawiajg si¢ tez nad postawami reprezentowanymi przez osoby, ktore uznaja za
autorytety.

Faza podsumowujgca

1. Uczniowie wykonuja ¢wiczenie 8 z sekcji ,Sprawdz si¢” i rozmawiaja na temat efektu
rozpuszczenia. Nastepnie rozmawiaja na temat tego efektu, podajac przyktady z zycia,
w ktorych mozna bylo ten efekt zauwazyc.

2. Uczniowie wypowiadajg sie jednym zdaniem na temat tego, co wyniosg z zajec.
Praca domowa:
Uczniowie wykonujg pozostate ¢wiczenia interaktywne.

Materialy pomocnicze:

(( Grupa RMF
Radio wprowadza w swiat nastolatka (case study:

Organizacja Antynarkotykowa Frank)

Kampania antynarkotykowa prowadzona w radiu spowodowata
wzrost o 100% kontaktow przy pomocy specjalnejlinii SMS-owej
z organizacja Frank udzielajgcg porad i odpowiadajgcej na pytania
zwigzane z narkotykami. Spoty radiowe wywotaly tez dyskusje na
temat szkodliwosci narkotykow wsrod nastolatkow.

Cel kampanii

Kampania ,The Frank Brain Crashers”, zorganizowana przez brytyjska
organizacje antynarkotykowg Frank, zostala zaprojektowana tak, by
uswiadomi¢ ryzyko zwigzane z paleniem marihuany. Celem bylo tez
zwiekszenie u odbiorcow asertywnosci, by nie obawiali si¢ odmawiac
przyjmowania narkotykow. Grupa docelowg byta mtodziez w wieku
11-18 lat. Kampania miata zwi¢kszy¢ efekty osiggniete podczas
poprzedniej kampanii, ktora ostrzegata przed zazywaniem marihuany
i wymieniata ryzyka z tym zwigzane.



Realizacja

Radio jest uznawane za wazng cz¢S¢ zycia nastolatkow, rozgtosnie
postrzegane sa jako istotny element zycia grupy rowiesniczej. Do
core targetu kampanii organizacji Frank najlepiej docierajg takie
stacje jak Galaxy i Xfm, zorientowane na mtode audytorium

i postrzegane jako stacje niepokorne. Komunikaty w tych stacjach
byty wiec dla grupy docelowej wiarygodne i godne szacunku.
Kampania oparta byta na porownaniu skutkow ubocznych zazywania
marihuany do nieproszonych gosci na imprezie. Radio podkreslato

i zachecato do dyskusji na temat konkretnych grup ryzyka. Czas
emisji spotow radiowych dobrany byt do momentow, kiedy
przedstawiciele grupy docelowej byli bardziej narazeni na ryzykowne
zachowania - nie tylko wieczorami przed wyjSciem na imprezy, ale
rowniez p6zno w nocy, wczesnym rankiem i w weekendy w ciggu
dnia. W spotach podane byly adres strony internetowej i numer SMS
pod ktoéry mozna byto wysta¢ swoje pytanie, wiec stuchacze wiedzieli,
gdzie znajdg wiecej informaciji lub uzyskajg rzetelne odpowiedzi. (...)

Rezultaty

81% rozpoznawalno$¢ kampanii

Reklamy radiowe byly Scisle zintergrowane z pozostatymi czeSciami
kampanii przyczyniajgc si¢ do osiggniecia rozpoznawalnosci kampanii
na poziomie 81 proc.

29% o0sob spoty radiowe sklonily do dyskusji na temat narkotykow
Radio byto szczegolnie skuteczne w wywotywaniu dyskusji na temat
szkodliwosci narkotykow w grupie rowiesniczej. 29 proc. osob, ktore
zetknely sie z reklamg radiowa dyskutowato p6zniej na ten temat ze
znajomymi.

2-krotny wzrost liczby kontaktow z organizacjg Frank dzieki radiu
Radio okazato si¢ wyjatkowo skuteczne jako medium prowokujace do
odzewu. W godzinach, w ktorych emitowane byly spoty radiowe

0 100 proc. wzrastala liczba pytan wysylanych na numer SMS-owy do
organizacji Frank.

75% os6b kampania przekonala, Ze marihuana jest grozna



Kampania z sukcesem komunikowata ryzyko zwigzane z zazywaniem
marihuany. 75 proc. osob, ktore sie zetknety z kampanig zgodzito si¢
z twierdzeniem, ze palenie marihuany jest grozniejsze niz wczesniej
mysleli.

Zrédto: Grupa RMF, Radio wprowadza w swiat nastolatka (case study: Organizacja Antynarkotykowa Frank), dostepny w
internecie: gruparmf.pl [dostep 30.09.2020 r.].

Woijciszke Bogdan, Czlowiek wsrod ludzi. Zarys psychologii spotecznej, Warszawa 2003.
Wskazowki metodyczne opisujgce rézne zastosowania multimedium:

Uczniowie moga zapoznac si¢ z eksperymentami wczesnieji opisa¢ przykiad zmiany
postawy, z ktorym sie zetkneli.



