Psychologie sociale 1502 
Chapitre 13 
Pensée sociale
· Les psychologues sociaux focussent sur la situation et non pas la personne, ils cherchent à comprendre pourquoi un individu se comporte différemment dans différents contextes 
L’erreur fondamentale d’attribution 
· Notre comportement social vient de notre cognition sociale 
· Fritz Heider (théorie de d’attribution) 
· Nous pouvons attribuer le comportement aux traits stables et durables de la personne (attribution dispositionnelle), ou nous pouvons l'attribuer à la situation (une attribution situationnelle).
· Ces attributions peuvent être valables, car les gens ont des traits de personnalité durables. Mais parfois = erreur d'attribution fondamentale
· Nous surestimons l'influence de la personnalité et sous-estimer l'influence des situations.

Quels autres facteurs peuvent affecter notre attribution 
· Les Occidentaux individualistes attribuent plus souvent le comportement aux traits personnels des personnes. (Focusse sur le poissons dans l’expérience)
· Les gens dans les cultures d'Asie de l'Est sont un peu plus sensibles à la puissance de la situation (focusse sur l’environnement du poisson, toute la scène) 
· Lorsque nous expliquons notre propre comportement, nous sommes sensibles à la façon dont le comportement change avec la situation (mais nos réussites sont à cause de nous, les échecs sont à cause de l’environnement) 
· Nous sommes + sensibles à la situation lorsque nous expliquons le comportement de personnes proches (Nous devrions analyser les deux) 
Quelles sont les conséquences de notre attribution 
· Une personne doit décider s'il faut attribuer la gentillesse à un intérêt romantique ou sexuel.
· Un jury doit décider si un tir était malveillant ou en état de légitime défense.
· Dans une étude, 181 juges d'État ont donné des peines plus légères à un délinquant violent qui avait un gène qui modifie les zones du cerveau liées à l'agressivité
· On dit souvent « Les gens obtiennent généralement ce qu'ils méritent. » 
· Libéraux disent "Si vous ou moi devions vivre avec la même éducation médiocre, manque d'opportunités et discrimination, serions-nous mieux? "
· Nos attributions - à la disposition d'une personne ou à la situation on de vraies conséquences.

Attitudes et actions 
· Les attitudes sont des sentiments, souvent influencés par nos croyances, qui prédisposent nos réactions
· Nos attitudes affectent nos actions et vice versa 
· Certaines personnes ne croient pas au réchauffement climatique et d’autres croient 
· Sachant que les attitudes du public affectent les politiques publiques, les militants des deux côtés visent pour convaincre
· Voie périphérique n'engage pas la pensée systématique, mais produit des résultats rapides car les gens répondent à des indices secondaires (tels que les approbations de célébrités) pour faire des jugements rapides
· La voie centrale de la persuasion offre des preuves et des arguments qui visent à déclencher des pensées. Il se produit surtout lorsque les gens sont naturellement analytiques ou impliqués dans le problème. Parce que c'est plus réfléchi et moins superficiel, c'est plus durable
· Les persuadeurs essaient d'influencer notre comportement en changeant nos attitudes (mais les situations influencent aussi les attitudes, pression des pairs) 
· Pressions externes peuvent diminuer la force de l’association attitude comportement 
· Attitudes influencent plus le comportement si les pressions externes ne sont pas présentes 
· Persuasion = changé d'attitude = changé le comportement.

Nos actions influencent nos actions 
· Des preuves confirment que les attitudes suivent le comportement

Le phénomène du doigt dans l’engrenage 
· Les gens qui disent oui à une petite demande trouve plus facile de dire oui à une plus grande demande ensuite 
· Succombez à une tentation et vous trouverez la prochaine tentation plus difficile de résister
· Faire devient croire 
· Pour obtenir un gros engagement, il est souvent payant de mettre le pied à la porte : Commencez petit et construisez
· Les attitudes raciales suivent également le comportement.
· L'action morale renforce les convictions morales

Jouer un rôle influence les attitudes 
· Lorsque vous adoptez un nouveau rôle vous vous efforcez de suivre les règles sociales 
· Au début c’est un peu bizarre mais ensuite on s’habitue au rôle et le rôle devient soit 
· Expérience Zimbardo non éthique, les prisonnier et les gardes ont pris leur rôle spécifique et changer leurs attitudes avec le temps 
· Les jeux de rôle peuvent créer des tortureurs 
· Chaque fois que nous agissons comme les autres autour, nous devons peu plus comme eux 
· Mais dans des expériences comme Zimbardo ce n’est pas tout le monde qui sont devenus méchant, et ceux qu’ils le sont devenue c’était à cause du mauvais environnement 

La discordance cognitive pour soulager la tension (Leon Festinger) 
· Quand nous prenons conscience que nos attitudes et nos actions ne coïncident pas, nous sentons de la tension, et pour éliminer la tension, nous vivons une dissonance cognitive
· Nous apportons souvent nos attitudes en ligne avec nos actions.
· "Si je choisis de le faire (ou de le dire), je dois y croire.
· Plus responsable nous ressentons pour un acte troublant, plus nous ressentons de dissonance. Le plus de dissonance que nous ressentons, plus nous sommes motivés pour trouver la cohérence, comme changer nos attitudes pour aider à justifier l'acte
· Nous ne pouvons pas contrôler directement tous nos sentiments, mais nous pouvons les influencer en modifiant notre comportement.
· Les actes cruels façonnent le soi. Mais il en est de même des actes de bonne volonté.

L’influence sociale
· Nous nous ajutons aux normes constamment même parfois sans s’en rendre compte
Conformiste : se soumettre aux pressions sociales 
Imitation automatique 
· Comme humains aussi nous restons en groupes, les comportements sont aussi contagieux 
· Bailler, rire, regarder en haut… tous des preuves qui nous démontre que nous copions les autres 
· Nous copions aussi les émotions des autres autour de nous (aide à l’empathie) 
· Même chose pour : posture, expressions, ton de voix 
· Effet caméléon (tanya Chartrand et John Bard) nous copions les autres même inconsciemment (nombreuses recherches expliquent le pourvoir des réseaux sociaux sur le comportement 
· Cette imitation nous aide à être empathique à ce que les autres ressentent 
· Il y a un lien de l’humeur qui fait partager les hauts et les bas (favorise les relations et l’affection) 
· Le nombre se suicide + si un suicide est médiatisé 

Conformise et normes sociales 
· La suggestibilité et l’imitation sont des formes subtiles de conformisme (ajuster nos comportements/penser vers un standard de groupe) 
· Expérience de Ash avec les lignes, le participant donne la mauvaise réponse si les autres donne cette réponse aussi, mais si on lui donne un assistant (personne qui dit la bonne réponse) il aura plus tendance à dévier de la norme. Même chose s’il écrit la réponse, il aura plus tendance à dévier la norme 
· Nous allons plus nous conformer aux autres si : 
· Vous vous sentez incompétent ou insécurisé 
· Vous êtes dans un groupe avec au moins trois personnes.
· Fait partie d'un groupe dans lequel tout le monde est d'accord. (Si seulement une autre personne n'est pas d'accord, les chances de notre désaccord augmentent considérablement.)
· On admire le statut et l'attractivité du groupe.
· On n’a pas pris d'engagement préalable à une réponse.
· Sachez que les autres membres du groupe observeront notre comportement.
· Proviennent d'une culture qui encourage fortement le respect des normes sociales.
· Fréquemment, nous nous conformons pour éviter le rejet ou pour obtenir l'approbation sociale. Dans ces cas, nous répondons à l'influence sociale normative (nous sommes très sensibles aux normes) 
· Quand nous acceptons les opinions des autres à propos de la réalité, nous réagissons à l'influence sociale informationnelle
· La conformité est-elle bonne ou mauvaise ? La réponse dépend en partie de notre culture et les valeurs 
· Sociétés individuelle – on veut moins de conformiste 
· Sociétés collectivistes + de conformiste 

Obéissance : suivre les ordres 
· Expérience avec les chocs d’électricité *faux, personne ne subissait les chocs, mais on faisait croire que tu devais donner un choc à la personne si elle avait une mauvaise réponse 
· Les gens ont suivi les ordres et donc donnaient des chocs à l’autre personne, la force des ceux-ci augmentent de plus en plus 
· Les personnes écoutent l’autre en agonie mais suit quand même la personne qui donne des ordres malgré tout, contre ses propres attitudes
· Ceci démontre que nous allons à des extrêmes pour suivre les ordres des autres 
· Les hommes et les femmes ont tous deux monter à 450volts (au maximum) 
· Exemple de dissonance cognitive 
· Durant la DGM les gens ont suivi les règles des officiers supérieur 
· L’obéissance peut être mauvaise ou bonne dépendant de la situation, elle peut faire garder l’ordre en cas de situation d’urgence (bateau sur la mer) 
 
Enseignement tirés des études sur le conformiste et la soumission 
· Gentillesse v.s obéissance, l'obéissance a généralement gagné.
· "Les gens ordinaires, qui font leur travail, peuvent devenir des agents destructeurs terrible "
· Sens moral était contre leurs actions mais pour bien paraitre ils ont quand même agit 
· Doigt dans l’engrenage (petits chocs qui augmente) 
· Les attitudes des gens ont changé après les actions, et donc ils ont continué (discordance) 
· La cruauté, pas besoin de méchants diaboliques. Tout ce qu'il faut, ce sont des gens ordinaires corrompus par une mauvaise situation.
· Gens normaux qui suivent des ordres 

Comportement en groupe 
· Les autres dans le groupe influence nos comportement (première recherche dans le genre en 1898
Facilitation sociale 
· Cette performance supérieure en présence d’autrui (découvert par Triplett) = facilitation sociale 
· Mais pour des tâches plus difficiles les gens performent moins bien s’il y a des gens autour qui les regardent (pression de performance) 
· Si tu es déjà performant, tu vas mieux performer avec d’autres personnes autour, si tu n’es pas bon, tu vas moins bien performer s’il y a des gens autour 
· Si la salle est pleine, le public aime plus ce qui est présenté (influence des autres) 

Paresse sociale 
· Si tu es seul au tir à la corde, tu tir plus fort que si tu es dans un groupe (paresse) 
· Pour décrire ce changement de comportement Bibb Latané utilise le terme paresse sociale 
· Plus chez les hommes des sociétés individualiste 
· Pourquoi paresse sociale 
· Les gens au sein d’un groupe se sentent moins responsables, et se soucient moins de ce que les autres pensent 
· Les gens peuvent penser que leur participation n’est pas nécessaire
· Les gens reçoivent les bénéfices de manière égale sans connaitre la contribution de chaque, moins de motivation, on repose sur les efforts des autres 

Désindividualisation 
· Ainsi être avec d’autres peut susciter une paresse ou stimuler les gens (facilitation sociale)
· Parfois les deux en même temps 
· Le fait d’abandonné sa conscience pour s’adapter = désindividualisation (produit souvent si les gens se sentent stimulé et anonymes) 
· Les gens donnent plus de chocs si on ne peut pas reconnaitre leur identité 
· Se désindividualiser veut dire être plus sensible à l’expérience du groupe 
· Peut être bon ou mauvais 
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Polarisation du groupe 
· Si un groupe est meilleur en art, il y a des chances qu’ils vont devenir encore meilleure 
· La différence entre les groupes à tendance à croitre 
· Lorsque nous parlons avec d’autres personnes partageant la même opinion que nous, nos croyances se renforcent (polarisation du groupe) 
· Peut être positif (quête spirituelle, groupe d’entraide)
· Peut être négatif, racisme augmente 
· Séparation idéologique + discussion = polarisation du groupe 
· La mentalité des terroristes n’apparait pas brusquement, débute lentement et après des discussions avec des gens qui pense similairement, les idéologies se solidifient (nous contre eux) 
· Donc les cellules terroristes continuent d’augmenter leurs forces avec le temps
· L’avenue des médias sociaux favorisent la polarisation des groupes virtuels (les gens s’isolent avec d’autres qui partagent les mêmes points de vus) 
· Séparation + conversation = polarisation 
· Mais l’amplification sociale en ligne peut aussi apporter des bénéfices (aide à résoudre des problèmes)  
· Favorise la communication, donc internet peut être positif ou négatif 

Pensée de groupe 
· Si personne ne s’élève contre une décision de groupe, nous supposons qu’il y a un consensus à 100% 
· Pour décrire cette pensée harmonieuse mais irréaliste, Janis inventa le terme pensé de groupe
· Confiance + conformiste + autojustification + polarisation du groupe = fiasco historique 
· Il y des dangers de la pensée du groupe, mais des bonnes décisions peuvent aussi est prises 
· Si les gens ont des croyances différentes et créative, les décisions peuvent être meilleure 
· Nous sommes plus intelligents a plusieurs  

Le pouvoir des individus 
· Le contrôle social (pouvoir de la situation) et le contrôle personnel interagissent (pouvoir des individu) 
· Une pression peut aussi nous pousser à diverger des autres
· Des personnes engagées peuvent changer l’histoire 
· L’influence des minorités est aussi présente (si elle est convaincante elle peut changer l’opinion de la majorité (avancement social)) 
·  Le pouvoir de l’influence sociale est + mais le pouvoir d’un individu engagé l’est aussi 

Les relations sociales 
· Nous nous influençons l’un et l’autre 

Préjugés 
· Jugement à prioris 
· Attitude non justifiée, généralement – envers un groupe 
· Des croyances 
· Des émotions
· Des prédispositions à agir 
· Préjugés = attitude négative et discrimination = comportement négatif 

Quelle est l’importance des préjugées chez les gens 
· Nous pouvons évaluer ce que les gens disent et ce que les gens font 
· À ce que les gens disent les pensées racistes ont +diminué 
· Le préjugé manifeste à disparue mais les préjugés subtils sont présents (on accepte pour les autres (mariage ethnique) mais pour nous c’est une autre histoire) 
· Les préjugés peuvent aussi être automatiques (subtils) mais dans certaines parties du monde il reste des préjugés manifestes 
· Musulman au USA suite au 11 sept. 
· Préjugés sexuels sont encore présents 
· On pense encore que notre père est plus smart que notre mère 
· Les mamans s’occupent des enfants 
· Avortement sélectif pour des filles en Chine 

· Association ethniques implicites (souvent négatives) 
· Nous associons aussi les noms des gens et avons des préjugés avant de connaitre la personne 
· Obama fut réduire les préjugés 
· Condescende inconsciente- nous sommes moins dure lorsque nous évaluons un texte d’une personne noire qui est pas bon que celui d’une personne blanche 
· Perception influencés par l’origine ehtnique : nos expectation influencent nos perceptions 
· Même si les gens disent qu’ils n’ont pas de préjugés les réactions de leur corps dissent le contraire 
· LGBTQ, préjugés et lois qui empêche le mariage, ces personnes vivent constamment des préjugés 
· Ce qui apporte plus de dépression, anxiétés et autres problèmes 
Inégalités sociales 
· Certaines personnes ont des choses que les autres n’ont pas 
· Phénomène équitable = nous enseignons à nos enfants ce qui est bien et ce qui est mal 
· Donc on dit que ceux qui souffrent sont méchant 
· Les stéréotypes rationalisent les inégalités *esclaves sont inférieur 
· Les gens qui vivent des stéréotypes peuvent s’auto discriminer, ce qui n’est pas bien ou par la colère 
· Ces deux réactions peuvent alimenter les préjugés, donc cercle vicieux

Nous, eux : groupe d’appartenance et groupe de non appartenance 
· Depuis le début des humains, nous avons besoin de vivre en groupe 
· La solidarité apporte une sécurité 
· Diviser le monde entre nous et eux apporte le racisme et la guerre
· Nous nous définissons à l’aide de notre identité sociale 
· Nous avons tendance à plus aimé les gens de notre groupe que les autres 
· Nous et notre groupe d’appartenance 
· Les gens dehors = eux, non appartenance 
· Forme un biais de groupe, en faveur des gens de notre groupe 
· Besoins de distinguer amis des ennemis biologiquement, mais favorise les préjugés 
· Même au secondaire il y a des cliques 
· Nous jugeons faussement les autres qui ne sont pas dans notre groupe 

Origines émotionnelles des préjugés 
· Théorie du bouc émissaire, trouver quelqu’un que nous pouvons blâmer pour tout, devient une cible
· Après le 11sept. Les musulmans étaient la cible
· Si nous sommes attaqués nous allons souvent nous retourner pour blâmer une autre personne (dénigré) 
· Les émotions négatives apportent les préjugés 
· S’il y a des menaces de morts nous nous attachons plus fortement à notre groupe 
· Les gens qui n’ont pas d’émotions n’ont pas de préjugés 

Origines cognitives des préjugés 
· Vient aussi naturellement, biologiques 
·  Nous catégorisons tous les choses pour comprendre le monde 
· On classe les maladies, les sujets et les objets 
· Les êtres humains séparent les gens en ethnie 
· Nous sommes plus attentifs aux minorités dans notre communauté, nous recherchons les différences pour les catégories moins similaires 
· En plaçant les gens dans des catégories nous avons plus tendance à avoir des préjugés 
· Pour une personne, les gens d’une différente ethnie sont très similaires mais nous reconnaissons que nous sommes différents que les autres dans notre groupe 
· Eux sont pareil mais nous sommes différents 
· Cet effet = trans ethnie, se forme durant l’enfance (3 à 9mois) 
· Mais avec un effort nous pouvons distinguer les visages d’une autre ethnie 

Se souvenir des cas marquants 
· Nous jugeons la fréquence des évènements 
· Les cas les plus frappant, restent plus dans notre mémoire et nourrissent les préjugés 

Le phénomène du monde équitable 
· On justifie les préjugés en rendant les victimes responsables 
· Si le monde est équitable, les gens obtiennent ce qu’ils desservent 
· On culpabilise même les victimes (viol) 
· Nous justifions tellement le système qu’il est difficile de le changer mais, lorsque nous le changeons nous y fessons quand même confiance 

Agressivité 
· Plus de mal que les préjugés 
· Un comportement verbal ou physique visant la violence et la destruction, souvent aussi à blesser l’autre 
· Comportement agressif vient de notre bio et notre expérience 

Influence bio de l’agressivité 
· 3 niveaux 
· Génétique
· Nerveux 
· Biochimique 
Génétique 
· Gènes influencent l’agressivité 
· Etudes de jumeaux démontre l’influence 
· Le chromosome Y est synonyme d’agressivité 
· Nous cherchons des marqueurs génétiques 

Influences nerveuses 
· Agressivité est un comportement complexe qui se déclenche dans ses situations complexes 
· Mais nous avons des systèmes nerveux qui produisent ou inhibent les comportements agressifs 
· On place dans le cerveau de singe une électrode qui inhibent l’agressivité, les signes apprennent à peser le bouton pour ne pas réagir au chef de la gang 
· Installe électrode dans amygdale d’une femme sympathique et elle devient agressive lorsque stimulé 
· Si – activité lobes frontaux, plus de comportements agressif (criminels) 
Influence biochimique 
· Gènes fabriquent système nerveux qui opère de manière électrochimique 
· Les hormones telle la testostérone circulent dans le sang et influencent le système nerveux et donc l’agressivité 
· + testostérone, + irritabilité, + impulsivité, - tolérance aux frustrations 
· Des médicaments apaisent les comportements agressifs chez les hommes
· Hommes adultes moins testostérone que les jeunes 
· L’alcool peut aussi provoquer des réactions agressives chez les consommateurs 
· Effet alcool sont à la fois bio et psycho. 
· Penser boire de l’alcool peut avoir le même effet, et apporte les gens à voir des comportements comme plus ambigus comme provocation 

Facteurs psychologiques et socioculturels de l’agressivité 
Expérience aversive 
· Souffrir forge le caractère 
· Ceux qu’on rend malheureux lors d’expérience rendent d’autres personne malheureuse aussi (principe de frustration/agressivité)
· La frustration engendre la colère qui peut chez certaines personnes engendré l’agressivité 
· D’autres stimuli aversif (température, odeur … ) peuvent suscité l’hostilité 
· Plus de crime lorsqu’il fait chaud, et réchauffement climatique peut causer un prob.

Renforcement, modélisation et contrôle de soi 
· L’agressivité peur suivre un stimulus aversif mais l’apprentissage peut changer nos réactions
· L’environement autour peut influencer le comportement des gens (enfant qui voit agressivité sera plus agressif) 
· Nous devons récompenser la sensitivité et la coopération chez un jeune age
· Nous devons éviter de modéliser des exemples de violence 
· Ne pas dire des menaces mais plutôt des recommandations constructives 
· Un programme de substitution de l’agressivité à travailler avec des jeunes délinquants, pour éliminer des réponses agressives et des pistes de communication positive, résultat = moins arrestation pour récidive 
·  Différend modèle de culture évoque des tendances de violence, père absent USA, manque argent
· Mais la violence varie dans une culture selon la location, honeurs viril parfois et d’autres sont des fermiers 

Modèles des médias pour la violence sexuelle 
· Si on voit plus de violence nous sommes moins sensitifs à celle-ci 
· Ceci nous apprend comment réagir agressivement dans certaines situations
· Scripts sociaux, comment agir dans certaines situations
· Nous imitions ce que nous voyons, et TV aussi, la musique aussi 
· La pornographie rend le monde moins sensible aux agressions même si le film n’est pas violent 
· [image: ]Les films porno violent influence les hommes à agir violement avec une femme (portrait la violence comme un plaisir sexuel) 
· Moins de porno = moins agressif 

Est-ce que les jeux violent enseigne des scénarios sociaux de la violence ? 
· Certaines études disent que jouer des jeux vidéo positif = positif
· Les jeux violent = débat 
· Mais nous voyons des jeunes copié leurs jeux vidéo en vrai vie 
· Les jeux peuvent : - empathie, + pensées agressives, + agression 
· Ces gens voient le monde plus hostile que les autres 
· + cognition en jouant et donc l’effet est plus important que la TV 

Agressivité peut avoir plusieurs causes, biopsychosociale 

Attirance 
Proximité 
· Le voisinage géographique est un grand prédicteur de relation 
· Proximité favorise l’amour 
· Mating starts with dating 
· Effet exposition simple : une exposition répétée à un stimulus favorise notr intérêt pour celuu-ci 
· Familiarité engendre la tendresse 
· Nous voyons plus notre visage et donc recherchons une personne qui nous ressemble 
· Ce qui est familier = moins dangereux et agressant 
· On ce méfie de ce qui n’est pas familier 

Attirance physique 
· Pouvoir physique est très important 
· L’apparence influence le comportement des gens 
· Même chose pour un travail, si bien habillé et bien présenté plus de chance d’avoir l’emploi 
· Même si nous disons que nous voulons connaitre la personne en premier, ce n’est pas vrai l’attirance physique joue un rôle très important 
· La beauté dépend de la culture et aussi de l’époque 
· Nous pouvons tenter d’acheter notre beauté (botox, chirurgies)
· Mais les hommes aiment les femmes qui sont jeunes et fertiles (rapport taille et hanche)
· Si femme ovulation elle est attiré plus aux hommes d’apparence saine 
· Le visage semble est un bon prédicteur d’attirance physique générale 
· Une personne moyenne est plus attirante (moyen nez, moyen yeux…) 
· Plus symétrique = plus attirant 
· L’attirance dépend aussi des sentiments que nous avons envers la personne 
· Aimer quelqu’un et la beauté + 

Modern matchmaking 
· Sites de rencontres en ligne
· Mais il y a de la tromperie, certaines personnes prétendent d’être une autre 
· Mais les relations en ligne qui deviennent réelle ont plus tendance à être forte et durées
· De nos jours les amis web sont aussi importants que les autres 
· Speed dating- 4 mins est assez pour savoir si les choses marchent ou non 
· Pour les recherche ceci est intéressant (voir comment les premières impressions influence les relations) 
· Les hommes sont plus transparents (disent ce qu’ils aiment) 
· Plus options et les gens deviennent superficiels
· Les femmes sont plus picky lors du speed dating, mais disparait quand ce sont elles qui circulent 

Ressemblance 
· Si proximité met en contact, attirance permet une première impression favorable, la ressamblance favorise la relation par la suite 
· Les amis et les couples ont plus de chance d’avoir des attitudes similaires et des croyances aussi (intérêts communs) 
· Comportements son aussi similaire, même age, ethnie, religion, education, intéligence 
· Personnes qui se ressemblent ont des liens affectifs plus forts 
· Si on sait que l’autre nous aime on aura plus tendance à l’aimer (+estime de soi) 
· Etre aimé est une récompense (effet renforçateur de l’attirance, nous aimons ceux qui nous récompensons) 
· Poursuivons des relations qui ont des avantages 

Amour romantique 
· Amour passionnel au départ et devient plus durable par la suite devient plus durables 

Amour passionnel 
· Excitation est l’élément de base, théorie bifactorielle 
· Émotions composées de stimulation physique et évaluation cognitive 
· Les stimulations peuvent accroitre des émotions selon la manière dont nous les interprétons 
· Si stimulé par une autre image sensuelle, ont aura plus de sentiments d’attraction avec une autre personne 
· Adrénaline rend le cœur plus amoureux
· Si le désir est associé à une affection de plus en plus importante, il s’ensuit la passion de l’amour 

         Complicité amoureuse 
· Le désir et l’affection persiste, l’intense fusion à l’autre diminue 
· L’amour murit et se transforme en complicité amoureuse, plus solide, lien attachement plus profond et affectueux. 
· Les hormones formant la passion diminuent mais oxytosine fait place (attachement, confiance) 
· Attirance et désir sexuels perdurent mais il n’y a plus d’obsession 
· Sagesse adaptative, mais il faut se rendre la… 
· Une des clés = équité, les deux reçoivent et donnent équitablement 
· Si équité plus de chance d’arriver à la complicité 
· Relations sexuelles heureuse, partages tache de la maison, fidélité 
· Il faut prendre soin de l’autre
· Confidences intimes, dévoiler des détails que personnes d’autres connait, augmente donc l’intimité 
· Soutien doit être positif, interactions doivent être positives 
Altruisme 
· Une attention portée au bien être d’autrui 
· Les gens disent qu’ils sentent que ce qu’ils font est la bonne chose 
· Tutsi et hutu, certaines personnes on réussis à sauver la vie d’autre personnes (hôtel) 
· Mais certaines personnes ont de la difficulté à avoir de l’altruisme 

Intervention des témoins 
· Certaines personnes restent indifférentes à la souffrance de l’autre 
· Mais tout dépend de la situation et il y a un processus de pensé derrière les actions altruistes ou l’indifférence
· Lorsque plusieurs personnes partagent la responsabilité de l’aide, les gens ont moins tendance à réagir (responsabilité diffuse) 
· Ceci est l’effet témoins, si tu es la seule à porter de l’aide, tu vas aider mais moins s’il y a d’autres gens 
Plus porté à aider si :
· La victime semble avoir besoin d’aide et la mérite
· La victime nous ressemble 
· La victime est une femme 
· Nous venons voir quelqu’un porter secours
· Nous ne sommes pas pressés 
· Petite ville ou zone rurale
· Nous nous sentons coupables
· Nous sommes de bonne humeur
· Nous avons tendance à plus aidé si nous sommes heureux, il nourrit l’amabilité mais le contraire est aussi vrai
· Faires des dons, allume les zones cérébrales associer à la récompense 
· Les gens les plus heureux partage leur argent 
[image: ] 

Les normes de l’assistance 
· Chaque interaction est sous-entendue par un intérêt personnel 
· Le but est d’obtenir les récompensent optimales et réduire les coûts 
· Théorie : L’échange sociale 
· Si les bénéfices sont meilleurs que les conséquences nous allons aider
· D’autres pensent que nous venons en aide car notre socialisation nous dit de le faire (biais de normes) 
· Biais de la socialisation = norme de la réciprocité 
· Nous devons aider les autres car ils nous ont aidé avant 
· Pay it forward 
· Norme de la responsabilité sociale : nous devons aider ceux qui ont besoin de notre aide (enfants et les autres qui ne peuvent pas donner autant qu’ils reçoivent 
· Même si les couts dépassent les bénéfices 
· La religion favorise l’aide sans bénéfice 

Conflit et méditation 
· Même si nous sommes pour la majorité démocratique il y a encore des guerres 
· Cet argent pourrait être employé pour aider la population 
Eléments du conflit
· Un conflit est une incompatibilité entre des actions, des buts ou des iddés 
· Les gens s’empêtrent dans un processus social destructeur 
Pièges sociaux 
· Situation dans laquelle les parties en conflit, en poursuivant chacune leurs intérêts se trouvent coincés dans un comportement mutuellement destructeur 
· On cause du tort au bien-être collectif pour nos intérêts 
· Si personne ne cède il n’y aura pas de progrès 
· Les psychologues tentent de trouver des moyens de convaincre les gens de coopérer à une amélioration mutuelle par le biais de règlements acceptés par tous, une meilleure communication, et en favorisant la conscience de notre responsabilité envers la communauté 
· Si tu ne changes pas ton auto pour une auto verte (trop chère), et tu te dis qu’un peu de pétrole n’est pas la fin du monde et que tous font ceci, résultat= réchauffement climatique 
· Si on offre ces règlements, les gens coopère mieux 
Perception de l’ennemie 
· Perception miroir : les gens en conflit se forment une image négative et agressive de l’autre partie 
· Chacun voit l’autre comme étant un démon 
· Entraine un cercle vicieux d’hostilité 
· On a plus tendance à voir nos actions comme des réponse à une agression plutôt qu’une agression 
· La perception de provocation cause des problèmes même mondiaux 
· Nos perceptions des ennemis peuvent changer aussi 

Favoriser la paix 
Contact 
· Rapprocher les partit en conflit peuvent parfois aider
· Dépend le genre de conflit (ethnique, ceci peut aider) et rendre les gens plus proches 
· Si tu connais des homosexuels dans tes contacts, tu auras moins de conflit avec eux 
· Même lire un livre peut aider 
· Mais parfois le contact n’est pas suffisant, mauvaises perceptions miroir doivent être corrigés  

Coopération 
· Donnés des buts supérieurs qui permettent la collaboration permet de réduire les conflits 
· Partage des situations difficile aide aussi (aide le patriotisme) 
· En classe favorisé la coopération plutôt que la compétition favorise la diminution des conflits 
Communication 
· Un médiateur neutre peut aider lors de conflit
· Faciliter la communication, comprendre de manière objective la situation 
· Réduit des conflits de mal compréhension 
Conciliation 
· [bookmark: _GoBack]Si conflit s’aggrave l’image de l’autre devient plus négative 
· Il faut réduire la tension entre les partis, il y des stratégies pour ceci (GRIT- Graduated and reciproquated initiatives in tension reduction)
· Une partie doit tenter de commencer les pour parler de résolution 
· Une partie doit faire un premier pas vers la non-agression pour que l’autre suive ensuite 
· Actes de conciliation réciproques afin de diminuer la tension 
· 
image1.png
Behavior in the Fresence or Uthers: Three Fhenomena

‘Socalfaciation Idivdul bing observed. Incresed srousal Ampiied dominant behaviorsuchas
\

doing better what one does wel (or doing,

worse what s difficult)

Secallogfing  Group prjects Diminished feslings of responsivlty  Decressed effort |
when notindivicualy sccountable ‘

Deindividuation  Group setting that fosters Reduced self-awareness Lowered self-restraint
arousal and anonymity.





image2.png
Blologica nfluences: Psychological influences:

« genetic nfluences = dominating behavior (which boosts.

« bochemical nfluences, such as testosterone levelsn the blood)
testosterone and alcohol « believing thatalcohol has been

« neural influences, such as  severe head Ingested (whether ithas or nol)
injory « rusration

« aggressive role models
« rewards for aggressive behavior
« low self.control

| _— -

exposure on

1 indeed a car
s0 much els
Socis-cultral influences: (FIGURE 13
~deindhiduation, o 3 los of slf-awareness appy
and selfrestaint. A happy
« challenging environmental factos, such world is bece
a5 crowding, heat, and direct provocatins people vary
« arental madels o agsresion
« minimal ather invobvement ments differ
< ejecton o goup. today's peac

« exposure tovialent media.
pos aggression ar




image3.png




