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Efekat zahvalnosti na prosocijalno ponasanje

Haris Hajrié¢

SAZETAK

Zahvalnost je koncept u psihologiji koji se tek u novije vrijeme poceo detaljnije
istrazivati. Istrazivanjima se doSlo do velikog broja saznanja o pozitivnim efektima
zahvalnosti na osobu, neovisno o tome da li se govori o zahvalnosti kao dispoziciji, emociji
ili raspolozenju. Zahvalnost je pokazala pozitivan efekat na osobu u razli¢itim domenama.
Rezultati razli¢itih istrazivanja su pokazali da zahvalnost uti¢e na na mnoge domene u zivotu
pojedinca kao $to su li¢nost osobe, smanjenje psihopatologije kod osobe, poboljSanje
fizickog zdravlja ili samopoboljsanje osoba. Osim pozitivnih aspekata, istrazivaci su pokazali
da zahvalnost moze imati i negativan efekat na osobu. Zahvalnost se pokazala kao efikasan
modifikator prosocijalnog ponasanja i to kroz socijalnu normu reciprociteta. Ova socijalna
norma je dobar prediktor ponasanja s obzirom da se jednostavno inducira putem zahvalnosti
I U vecini populacije je univerzalna. U poredenju sa drugim psiholoskim mehanizmima,
zahvalnost se pokazala kao efikasan modifikator prosocijalnog ponasanja. Jedino
mindfulness ima sli¢nu efikasnost u induciranju prosocijalnog ponasanja, kada se poredi sa
zahvalnosc¢u, ali je primjena mindfulness-a ujedno i komplikovanija. Zbog efikasnosti i
jednostavnosti indukovanja, zahvalnost mozemo smatrati jednim od najboljih nacina za
izazivanje prosocijalnog ponasanja.

Kljuéne rijeci: Zahvalnost, prosocijalno ponaSanje, socijalna norma reciprociteta,

mindfulness



1. Uvod

Zahvalnost je dispozicija li¢nosti koja je visoko vrednovana u drustvu. Dokazi za ovo
se mogu nac¢i kroz Citavu historiju ¢ovjeCanstva. Zahvalnost se spominje kao pozitivna
dispozicija u religijama poput Islama, Kr$canstva, Budizma (McCullough, Kilpatrick,
Emmons, & Larson, 2001). lako je zahvalnost visoko vrednovana kroz veliki broj kultura,
naucnici, ukljucujuéi psihologe, antropologe i sociologe, su zanemarivali ovaj koncept
godinama. Cak i u slutajevima kada bi zahvalnost trebala da bude centralni koncept
istrazivanja, (npr. ispitivanje reakcija osoba na primanje pomoci), rijetko se spominje i
istrazuje. Zahvalnost se takoder rijetko pojavljuje u leksikonima emocija. McCullough et al.
(2001), pretpostavljaju da se zanemarivanje koncepta zahvalnosti deSava uslijed generalne
tendencije psihologa da zanemaruju koncepte vezane za pozitivne emocije. Dodatni razlog
koji autori navode je izjednacavanje koncepta zahvalnosti sa konceptima poput dugovanja ili
pristojnosti (McCullough et al., 2001). S obzirom da je zahvalnost toliko vrednovan koncept
u mnogim kulturama, neobi¢no je da je tako rijetko istrazivan. No, u posljednjih 20 do 30
doslo je do promjene u istrazivanju zahvalnosti i veci broj istrazivanja se sve vise fokusira
na ispitivanje zahvalnosti.

Zahvalnost je veoma kompleksan psiholoski koncept koji je tesko definisati samo kao
emociju. Kada govorimo o zahvalnosti, potrebno je da imamo u vidu tri vrste zahvalnosti: 1.
zahvalnost kao crtu li¢nosti, 2. zahvalnost kao emociju i 3. zahvalnost kao raspoloZenje
(McCullough, Tsang, & Emmons, 2004). S obzirom da zahvalnost mozemo da posmatramo
kroz tri odvojena koncepta, bitno je da elaboriramo sva tri.

Kada su autori definisali zahvalnost kao crtu licnosti, nazvali su je dispozicija
zahvalnosti ili dispozicija prema zahvalnosti (McCullough, Emmons, & Tsang 2002). Prema
autorima, osoba sa visokom dispozicijom zahvalnosti ima manju toleranciju na zahvalnost,
dok ¢e osoba sa niskom dispozicijom mnogo teze osjetiti emociju zahvalnosti. Postoje Cetiri

aspekta u kojima se razlikuju osobe razli¢itih dispozicija za zahvalnost. Prvi aspekt je



intenzivnost. Osoba koja ima visoku sklonost prema zahvalnosti ¢e osjetiti ja¢u zahvalnost,
nego osobe sa niskom dispozicijom. Drugi aspekt jeste frekvencija. Osoba koja ima visoku
dispoziciju ¢e ¢esée prijavljivati da je dozivjela osjecaj zahvalnosti. Uz to, mnogo manji
okidac ¢e biti potreban da izazove osjecaje zahvalnosti kod takve osobe. Treci aspekt se
naziva raspon. Ovo se odnosi na to prema koliko stvari u svom zivotu osoba moze biti
zahvalna u isto vrijeme. Tako osoba koja ima visoku dispoziciju zahvalnosti moze u isto
vrijeme da bude zahvalna za ve¢i broj faktora u svom Zivotu. Cetvrti, finalni aspekt se naziva
gustoca. Osobe koje imaju visoku dispoziciju za zahvalnost su zahvalne ve¢em broju osoba
za jedan pozitivan rezultat (McCullough et al., 2002).

Zahvalnost kao emocija je koncept koji se razvija ve¢ dugi niz godina. Jedan od prvih
teoreti¢ara koji je govorio o ovom konceptu je Adam Smith (prema McCullough et al., 2001).
Prema Smithu, zahvalnost spada u osnovne socijalne emocije i jedan je od primarnih
motivatora dobrih djela prema drugoj osobi. Kasnije su istraziva¢i nadogradivali Smithovu
teoriju pa su tako Simmel i Gouldner (prema McCullough et al., 2001) konceptualizirali
zahvalnost kao nacin da se odrzi potreba za reciprocitetom. Odnosno, zahvalnost postoji kako
bi se vratilo dobro djelo drugoj osobi.

I na kraju, zahvalnost je konceptualizirana i kao raspoloZenje. Prema ovoj
konceptualizaciji, zahvalnost kao raspoloZenje moze da ima mnogo veci efekat na ponaSanje
od zahvalnosti kao emocije (McCullough et al., 2004). Ovo se pretpostavlja, jer raspoloZenje
ima mnogo duzi i manje ocCigledan efekat na ponasanje, nego emocije. Emocije su vise
usmjerene na postizanje cilja reciprociteta, pa se time gubi na zahvalnosti, dok raspoloZenje
nije ciljno vodeno, ve¢ je motiv po sebi. Nivo zahvalnosti koju osobe mogu da dozive u svom
raspoloZzenju moze Se posmatrati na dva nacina: 1. kao stabilne interindividualne razlike koje
reflektiraju tipi¢ne nivoe zahvalnog raspoloZenja kod osobe, 2. i kao dnevne promjene u

prosje¢nim nivoima zahvalnog raspolozenja kod osobe (McCullough et al., 2004).



Uzimajuéi u obzir da je zahvalnost manje zastupljen i nedovoljno istrazen koncept

unutar psihologije, te da se tek odnedavno ekstenzivnije ispituje, bilo bi vazno dati pregled
istrazivanja i sintetizirati spoznaje o konceptu zahvalnosti. S obzirom da je ranije pomenuto
da se zahvalnost ¢esto pojavljuje kao odgovor na dobra djela drugih, mozemo pretpostaviti

da zahvalnost ima posebnog utjecaja na modifikaciju prosocijalnog ponasanja.

Ovaj rad je originalno bio planiran kao istrazivacki sa ciljem ispitivanja eksperimentalnog
efekta zahvalnosti na prosocijalno ponasanje. Medutim, zbog posljedica COVID-19

pandemije ovakvo istrazivanje nije bilo moguce sprovesti, te je rad dobio formu preglednog,

pri ¢emu je prikazan znanstveni teorijski pristup prouc¢avanju zahvalnosti i njenog odnosa sa

prosocijalnim ponasanjem.

Uvazavaju¢i navedeno, u ovom preglednom radu ¢emo pokusati dati odgovore na sljedeca

pitanja:

1. Kakav je efekat zahvalnosti na ponasanje osobe?

2. Da li se zahvalnost moze koristiti u svrhu efikasne modifikacije prosocijalnog

ponasanja?

3. Da li je zahvalnost najefikasniji mehanizam za modifikaciju prosocijalnog

ponasanja?



2. Uloga zahvalnosti u ponasanju osobe

Ponasanje osobe je pod konstantnim utjecajem razliCitih vanjskih i unutra$njih
faktora. Unutras$nji faktori poput emocija ili licne dispozicije utjeCu na ponasanje osoba na
mnogo nacina, te razli¢ite emocije i dispozicije imaju razli¢it utjecaj na osobu. Kao $to je
prethodno navedeno, zahvalnost moze da spada u grupu dispozicija, emocija i raspoloZenja,
te samim time, moze se pretpostaviti da zahvalnost ima utjecaj na ponasanje osoba. U ovom
odjeljku rada ¢e biti predstavljeni istrazivacki nalazi efekta zahvalnosti na prosocijalno

ponasanje.

S obzirom da je zahvalnost koncept koji se odnosi na pozitivne osjecaje prema
nec¢emu ili nekome, moZemo isto tako pretpostaviti da ¢e imati pozitivan efekat na osobe. To
su upravo 1 pokazali Wood, Froh i Geragthy (2010) u svom preglednom ¢lanku o utjecaju
zahvalnosti na dobrobit osoba. Oni su, na osnovu svojih istrazivanja, pretpostavili da je, na
nivou dispozicije, zahvalnost dio Sire Zivotne orijentacije. Takva zivotna orijentacija
fokusirana je na primjec¢ivanje i cijenjenje pozitivnih stvari u svijetu. Zahvalnost kao zivotna
orijentacija se razlikuje od emocija poput optimizma, nade i vjerovanja, posto njihov fokus
nije na primjec¢ivanju i cijenjenju pozitivnih stvari u zivotu. To pokazuje da zahvalnost ima
specifian utjecaj na ponaSanje osoba, razli¢it od ostalih pozitivnih emocija. Samim tim je
potrebno usmjeriti dodatnu paznju na detaljnije istrazivanje konstrukta zahvalnosti. Kako bi

dalje unaprijedili koncept zahvalnosti, autori su putem istrazivanja izdvojili osam razli¢itih

aspekata zahvalnosti:

1. Individualne razlike u dozivljavanju zahvalnosti - procjena zahvalnosti u odnosu na
njenu frekvenciju i intenzitet

2. Cijenjenje drugih - osje¢aj zahvalnosti prema drugim ljudima

3. Fokus na posjedovanje - fokus na pozitivne opipljive i neopipljive stvari koje osoba

posjeduje, te odsustvo osjecaja neimanja



4. lzrazavanje zahvalnosti - ponasanje 0sobe na odredeni nacin kako bi iskazala
zahvalnost

5. Fokus na pozitivno u datom trenutku - ucestalo stavljanje fokusa na pozitivne aspekte
u odredenom momentu, te zahvalnost prema nesocijalnim izvorima

6. Cijenjenje prolaznosti zivota - Uvazavanje da ni$ta nije vje¢no

7. Osjecaj divljenja - Cesti osjeéaji divljenja u kontaktu sa lijepim

8. Pozitivna socijalna usporedba - pozitivni osjecaji koji proizilaze iz zahvalnosti da

zivot ne bude gori.

Pretpostavlja se da bi ovih osam aspekata zahvalnosti trebalo biti manifestovano kod
zahvalne li¢nosti. Istrazivaci su smatrali da ¢e se zahvalna Zivotna orijentacija razviti ukoliko
se ovi aspekti dozivljavaju Cesto, intenzivno i kroz razli¢iti raspon stimulusa. Uz to su
pretpostavljali da se emocija zahvalnosti pojavljuje kada se aktivira jedna ili vise

komponenata zahvalnosti (Wood et al., 2010).

Veliki broj istrazivanja je sprovedeno na temu pozitivnih efekata zahvalnosti. Ove
studije ukazuju na pozitivne efekte zahvalnosti u domenama li¢nosti, blagostanja, socijalnog
ponasanja, zdravlja. Wood, Stephen i Maltby (2008) su ispitivali odnos zahvalnosti i li¢nosti
I pokazali da zahvalnost pozitivno korelira sa svim domenama unutar Velikih pet. Takoder,
na nivou facete, zahvalnost pozitivno korelira sa facetama povezanim sa blagostanjem i
socijalnim funkcionisanjem. U podrucju blagostanja, veliki broj studija je pokazao da
zahvalnost ima pozitivan efekat na smanjenje psihopatoloskih stanja kod osoba. Jedna studija
(Petrocchi & Couyoumdjilan, 2015), koja je obuhvatila 410 ispitanika, pokazala je da su
osobe sa visim nivoom zahvalnosti manje podlozne depresivnim i anksioznim simptomima,

Sto je dovelo do zakljucka da je zahvalnost protektivni faktor od anksio-depresivnih stanja,
ne samo zbog poboljSanih odnosa sa drugima, nego i sa samim sobom. Efekat zahvalnosti na

PTSP-u je istrazivan i kod mladih Izraelaca koji su prezivjeli bombardovanje (Cohen-Israel,
Uzefovsky, Kashy-Rosenbaum i Kaplan, 2015). Rezultati ukazuju na to da zahvalnost ima

efekat zastite protiv PTSP-a, kroz procese kognitivne procjene.



Na nivou interpersonalnih odnosa zahvalnost korelira sa spremnoséu da se oprosti

(DeShea, 2003), povecanjem socijalne podrske (You, Lee i Lee, 2020) i negativno korelira
sa narcisoidno$¢u, cinizmom i materijalizmom (Solom, Watkins, McCurrach i Daniel, 2015).
Hill, Allemand i Roberts (2013) su sproveli studiju u kojoj je analiziran efekat zahvalnosti
na samoiskaze o fizickom zdravlju. Rezultati su pokazali poveznicu izmedu dispozicijske
zahvalnosti i fizickog zdravlja. Svi ovi rezultati pokazuju da zahvalnost moze imati pozitivan

efekat na osobu u velikom broju domena.

Od ranije je poznato da pozitivne emocije imaju znacajan efekat na osobe u nizu
ponaSanja. Armenta, Fritz i Lyubomirsky (2017) su, prema ranijim nalazima istrazivanja,

postavili konceptualni model prema kojem zahvalnost ima utjecaj na Cetiri razlicita faktora

(zajedni$tvo, sreca, poniznost i Svjesnost 0 negativnim emocijama) koji zajedno utje¢u na
ponasanje samopoboljSanja, a koji ¢e biti predstavljeni u nastavku. Ovaj model je zasnovan

na rezultatima prethodnih istrazivanja koji su pokazali da zahvalnost zapravo potice ova Cetiri

faktora (Layous, Sweeny, Armenta, Na, Choi, & Lyubomirsky, 2016), te da ovi faktori poti¢u

ponasanje samopoboljsanja (Armenta, Layous, Nelson, Chancellor, & Lyubomirsky, 2016).

Zajednistvo je prvi faktor unutar konceptualnog modela zahvalnosti. Ono se razvija
pod utjecajem zahvalnosti, te se kroz taj proces aktiviraju i ponaSanja koja vode
samopoboljSanju. Osobe koje osjecaju vece zajednistvo sa drugima ulazu u vlastiti razvoj,
kako bi mogli odrzati taj odnos; na primjer radit ¢e na razvijanju konstruktivnih tehnika u
rjesavanju konflikta. Takoder, ukoliko osobe osjecaju zajednistvo sa ve¢im brojem drugih,
ulagat ¢e vise u vlastiti razvoj, kako bi i sami bili prihvaceniji i kako bi ih drugi vise postovali.
Uz sve to, osoba koja ima dobru socijalnu podrsku drugih, osjecat ¢e se odvaznijom da radi

na sebi.

Drugi faktor, unutar ovog modela, na koji zahvalnost ima utjecaj je sreca. Autori
pretpostavljaju da ¢e osobe koje osjecaju vecu srecu zbog zahvalnosti imati I povecanu

motivaciju i trud da podsti¢u samopoboljsanje. Ukoliko osoba osje¢a zahvalnost zbog tudeg



ponasanja, ta osoba ne moze odredeni uspjeh da pripise samo sebi, ¢ime se aktivira emocija

poniznosti.

Poniznost, kao treca emocija unutar ovog modela, u ovom slucaju nije negativna

emocija, nego samo sagledavanje sebe u stvarnom svjetlu i ima efekt na bolju vlastitu

samoprocjenu, vecu otvorenost za kritiku 1 ve¢u potrebu za samopoboljSanjem.

Na kraju, zahvalnost utjece i na bolju percepciju negativnih emocija poput osjecaja
zaduzenosti, krivnje i neugodnosti. Kada je osoba svjesnija ovih emocija, motivirana je da ih

koriguje, te da radi na sebi kako bi smanjila negativan afekat.

Ovo istrazivanje je znacajno iz nekoliko razloga. Prije svega, mozemo da vidimo da
zahvalnost kao emocija nije pasivna, nego je pokretacka. Ona ima efekat na druge emocije i,

samim tim, pokrece osobe na odredena ponasanja, iako je njeno djelovanje indirektno. Autori

su, Uzimajuci u obzir da zahvalnost moze da izazove i negativne emocije, pretpostavili da
zahvalnost kao osobina moze imati i negativne efekte. Medutim, iako to moze biti slucaj,

poticanje negativnih emocija ne mora da bude neproduktivno, jer izazivanje ovih emocija
kod osobe, stvara i potrebu da ih osoba koriguje. Samim tim, korektivna funkcija ne mora da
bude negativna karakteristika zahvalnosti, s obzirom da dozvoljava produktivno rjeSenje

negativnih emocija ukoliko postoje.

Iako prethodni primjer nije reprezentativan kao dokaz da zahvalnost moZe negativno
da utjeCe na ponasSanje osobe, postoje I druga istrazivanja koja pokazuju da zahvalnost ne
utjeCe samo pozitivno na osobe. Jedno takvo istrazivanje su sproveli Zhu i suradnici (2020),
pri ¢emu su ispitivali da li su osobe podobnije da prekrSe moralne vrijednosti istine i pravde,
ukoliko su pod utjecajem zahvalnosti. Ovu pretpostavku su zasnovali na tome da osobe koje
su zahvalne drugoj osobi imaju zelju za poboljSanjem tog odnosa, te ¢e prekrsiti svoje
moralne vrijednosti za tu osobu. Da bi ispitali svoje pretpostavke, autori su postavili Sest
razli¢itih eksperimentalnih uvjeta. Unutar svakog uvjeta su prvo inducirali zahvalnost kod

ispitanika, a zatim testirali da li ¢e ispitanici prekrisiti svoje moralne vrijednosti. U prva tri



eksperimentalna uvjeta, ispitanici su dovedeni u situaciju gdje su trebali odluciti da li ¢e lagati
za osobu prema kojoj osjecaju zahvalnost. Osobe u uvjetima indukcije zahvalnosti prema
drugome su bile spremnije da lazu u korist te osobe. Ovi rezultati ukazuju na to da su, u
situacijama povecane zahvalnosti, osobe spremnije da prekrSe svoje moralne vrijednosti
istine. Unutar sljedece tri eksperimentalne situacije istrazivaci su testirali da li ¢e zahvalnost
imati isti efekat na moralnu vrijednost pravde. Kao i u prva tri uvjeta, pretpostavljeno je da

¢e osoba prekrsiti svoje moralne vrijednosti pravde usljed zahvalnosti prema drugoj osobi,

Sto je i potvrdeno i na hipotetskim i u realnim situacijama.

Ova sekvenca eksperimenata pokazuje kako zapravo zahvalnost moze da bude
potencijalno $tetna, ako se zloupotrijebi. Pokazano je da ¢e ¢ak i osobe koje generalno nisu
sklone narus$avanju moralnih nacela, narusiti ta nacela uslijed zahvalnosti. U ovom slucaju
navedeni primjeri opisuju negativne efekte zahvalnosti sa manje Stetnim posljedicama, ali bi
bilo potrebno dalje istraziti da li bi ovakvo ponaSanje bilo ponovljeno, ¢ak 1 ako bi tre¢a

strana bila teZe oStecena zbog narusavanja moralnih nacela.

Kroz predstavljena istrazivanja mozemo pokusati dati odgovor na pitanje o utjecaju
zahvalnosti na ponaSanje osobe, postavljeno na pocetku. Pokazano je da zahvalnost ima
velikog utjecaja na ponasanje osobe, te da taj utjecaj nije ogranic¢en na jednu vrstu ponasanja.
Zahvalnost ne utjece samo direktno na ponasanje, ve¢ utjece i na taj nacin da ljudi imaju
drugaciji pogled na Zivot zbog osjecaja zahvalnosti i samim time prilagodavaju svoje
ponaSanje tom novom pogledu na Zivot. Takode je pokazano da zahvalnost moze utjecati i
na poboljSanje fizickog zdravlja osobe. lako se zahvalnost generalno smatra pozitivnom
emocijom, pokazano je da zahvalnost moze da utjece i negativnho na osobu, Kkroz
zanemarivanje prethodno usvojenih socijalnih normi. Medutim, koncept koji se najvise

dovodi u vezu sa zahvalnos¢u je prosocijalno ponasanje, sto ¢e detaljnije biti prikazano u

sljede¢em poglavlju.



3. Uloga zahvalnosti u indukovanju prosocijalnog ponasanja

Kako bi se na ovo pitanje moglo odgovaoriti, prvo je potrebno podrobnije definisati
prosocijalno ponasanje. Prosocijalno ponaSanje obuhvata Sirok raspon ponaSanja koje je
definisano kao ukljucivanje sopstvene zrtve u korist druge osobe. Ukoliko prosocijalno
ponasanje za posljedicu ima obostranu korist, onda se ta vrsta ponaSanja zove uzajamnost. U
slu¢ajevima u kojima prosocijalno ponasanje pomaze jednoj osobi, a osobi koja vrsi
ponasanje donosi vecu $tetu, rije¢ je o ponasanju koje se naziva altruizam (Wittek & Bekkers,
2015). Primjeri prosocijalnog ponasanja su dobrotvorni koncerti, pruzanje instrukcija
kolegama, pomaganje siromasnima itd.

Postavlja se pitanje zbog Cega nastaje prosocijalno ponasanje. S obzirom da ono

najces¢e nema Korist za samu osobu, a moze ¢ak i da je ugrozi, koji su razlozi njegovog

pojavljivanja? Kako bi se doslo do odgovora na ovo pitanje, sproveden je veliki broj
istrazivanja, na ¢ijoj osnovi je postavljen veliki broj teorija.

Jedna od ovih teorija je teorija evolucije Charlesa Darwina. Prema ovoj teoriji,
utjecajan termin koji objasnjava prirodnu selekciju, je opstanak najjacih, odnosno jedinke
koje uspiju da se prilagode vanjskom svijetu, imaju najvecu vjerovatnocu prezivljavanja.
Takoder, bitna stavka je da prirodna selekcija preferira gene koji omoguéavaju prezivljavanje
pojedinca. S obzirom na to, postavlja se pitanje kako evolucijska teorija moze da objasni
naizgled neodrZivo prosocijalno ponasanje koje drugima upravo pomaze da opstanu. Ovo je
bila najveca prepreka evolucijskoj teoriji da objasni iz kojeg razloga osobe pokazuju
tendenciju prosocijalnog ponasanja.

U tom kontekstu se ovaj fenomen objasnjava pojmom selekcija srodnika (Aronson,
Wilson, & Akert, 2005). Ovaj pojam se odnosi na to da prirodna selekcija preferira ponasanja
kojima pomazemo genetskim srodnicima. Dakle, prosocijalno ponasanje, prema evolucijskoj
teoriji, je najée$¢e upuceno najblizim ¢lanovima porodice, kako bi tim ponasanjem dali Sto

vecu Sansu da se geni prenesu na sljede¢u generaciju. Ovo se pokazalo u istraZivanju



Burnsteina, Crandalla i Kitayame (1994), pri ¢emu je ispitano kome od osoba u razli¢itom
stepenu srodstva, od najbliskijih do manje bliskih, bi ljudi potencijalno najprije pomogli u
raznim situacijama u rasponu od prijete¢ih do neprijete¢ih. Pokazalo se da bi, kada su u
pitanju situacije opasne po zivot, ljudi viSe pomagali svojim srodnicima, dok u situacijama
koje nisu bile opasne po zivot, nema razlike u pomaganju srodnicima i nesrodnicima. Ovo
ukazuje na to da ¢e se ljudi ponasati tako da povecaju Sanse da odrZe opstanak svojih gena.

Ovi rezultati su replicirani na oba spola, kao i u mnogim kulturama.
Ali s obzirom da je ovo bio samo hipoteticki primjer, ovaj koncept je bilo potrebno

potvrditi i na realnom primjeru, Sto je sprovedeno sekundarnom analizom intervjua
prezivjelih u pozarima. Pokazalo se da osobe svjesne pozara prvo pokusavaju da nadu
¢lanove porodice da im pomognu prije nego druge ljude. Ova dva istrazivanja pokazuju da
postoji osnova u evolucijskom objasnjenju prosocijalnog ponaSanja. Ali ova teorija ne
objasnjava razloge pomaganja nesrodnicima i drugima, ¢ak i u situacijama koje nisu opasne
po zivot.

Druga teorija kojom se nastoji objasniti prosocijalno ponasanje je teorija socijalne

razmjene (Homans, 1958), zasnovana na razmjeni dobara, prema kojoj, osoba koja daje nesto
drugome, o¢ekuje da zauzvrat dobije nesto od drugoga, te osoba koja neSto od drugoga
dobije, osjeca potrebu da mu uzvrati. Prema ovoj teoriji, razmjena se vr$i po principu
najmanjeg ulaganja, a najvece dobiti, gdje ¢e osobe teziti tome da maksimiziraju dobit za
sebe, a minimiziraju vlastito ulaganje. U skladu s tim, pretpostavlja se da ¢e ljudi

manifestirati prosocijalno ponasanje u situacijama gdje su njihove nagrade vece, a pri tome
gubici ne nadmasuju nagradu.

Nagrade koje ljudi mogu dobiti iz prosocijalnog ponasanja se mogu podijeliti na
ekstrinzi¢ne i intrinzi¢ne nagrade (Barto, Singh, & Chentanez, 2005). Ekstrinzi¢ne nagrade
funkcioniraju po principu povratne dobiti. Primjer ekstrinzi¢ne nagrade bila bi javna donacija
za povecani publicitet. S druge strane, intrinzi¢na nagrada podrazumijeva da ¢inimo nesto

kako bi se osjecali bolje u vezi sebe samih. Doniranje odjece je dobar primjer pozitivnih
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osje¢anja u vezi sebe jer smo ucinili nesto dobro. Za intrinzi¢ne nagrade, istraZivanja su
pokazala da nam se opce raspolozenje povecava kada ¢inimo neka prosocijalna djela
(Piliavin, 2003). Istrazivanje je pokazalo da davanje podrSke partneru dovodi do podizanja
vlastitog raspolozenja (Gleason, lida, & Shrout, 2003). Dakle, kada je nagrada intrinzi¢na,
onda se ovakvo ponaSanje viSe moze okarakterisati kao altruizam, jer osoba ne dobija
nikakvu materijalnu nagradu zauzvrat, ve¢ samo osjecaj da je uradila nesto dobro. Koncept

nagrade je objasnjen u okviru teorije socijalne razmjene, na na¢in da osoba procjenjuje da li

da se upusti u prosocijalno ponasanje u zavisnosti od toga da li potencijalne (ekstrinzi¢ne ili
intrinzi¢ne) nagrade, nadmasSuju potencijalne gubitke po pomagaca. Medutim, nedostaci
teorije nagrade leze u tome Sto nekada nije lako utvrditi motivaciju ljudi za prosocijalno
ponasanje (npr. neko volontira u domu da bi se dobro osjecao, a istovremeno ne mozemo
iskljuciti da ne volontira samo iz dosade).

Pored nagrada, i socijalne norme imaju veliki utjecaj na razne aspekte ponasanja,
ukljucujuéi i prosocijalno ponasanje. Socijalne norme su nepisana pravila o tome kako da se
ponaSamo. Daju ljudima ideju kako da se ponasaju u odredenim kulturama ili socijalnim
grupama (McLeod, 2019). Na isti nacin, socijalne norme daju ljudima smjernice i za
prosocijalno ponaSanje. Prosocijalno ponasanje prema socijalnim normama objasneno je
dvama vrstama normi: normom reciprociteta i normom socijalne odgovornosti (Myers,
2010). Norma reciprociteta predstavlja normu prema kojoj ocekujemo da ¢e osobe pomo¢i
onima koji su njima pomogli (Gouldner, 1960). Ukoliko je osoba nekome ucinila dobro,
o¢ekuje da joj na dobro djelo bude uzvraéeno istom mjerom. Ovo se pokazalo na veoma
jednostavnom primjeru u istrazivanju koje su sproveli Whatley, Webster, Smith i Rhodes
(1999). U istrazivanju je pokazano da su studenti vise voljni da daju donaciju organizacijama
koji su im prije toga dale slatkiSe. 1z ovog istrazivanja mozemo da zaklju¢imo da norma
reciprociteta zapravo ima efekta na prosocijalno ponasanje. Ovakvo prosocijalno ponasanje

moglo bi se objasniti ili teznjom da se izjednace pozicije izmedu donatora i primatelja
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nagrade ili zahvalnos¢u, gdje su ucesnici, po principu reciprociteta, davali ve¢e donacije
onim organizacijama koje su im prethodno donirale slatkise.

Istrazivanja su pokazala da se reciprocitet smanjuje u prijelazu iz rane u kasnu
adolescenciju (Van De Groep, Meuwese, Zanolie, Guroglu, & Crone, 2018). Ovi rezultati se
uklapaju u prvobitnu teorijsku postavku Gouldnera (1960) unutar koje je naveo da je
reciprocitet univerzalan, osim kod mladih, bolesnih i starih. Prema rezultatima prethodno
navedene studije, ovaj prijelaz u univerzalni reciprocitet se deSava u periodu od 12. do 18.
godine.

Prema novijim teorijama reciprociteta navodi se da je bitan faktor za pojavljivanje
reciprociteta prisustvo ljubaznosti (Falk & Fischbacher, 2005). Prema teoriji Celena,
Schottera i Blanca (2017) reciprocitet ¢e utjecati na ponasanje, ukoliko je osoba u interakciji
sa osobom koju percipira ljubaznijom od sebe. Osoba ¢e u tom kontekstu imati potrebu da
uzvrati jednakom ljubaznoScu, te se ponaSati u skladu sa time. Takoder, rezultati njihovog

istrazivanja pokazuju da su ovakvi rezultati univerzalni i neovisni o individualnim razlikama.

Na osnovu prethodnih spoznaja mozemo zakljuciti da je socijalna norma reciprociteta pod

utjecajem okruzenja, dobi 0sobe, prisustva ljubaznosti, ali manje pod utjecajem individualnih
faktora, te je medu ljudima univerzalno prisutna.

Druga norma koja ima utjecaj na prosocijalno ponaSanje je norma socijalne
odgovornosti. Ova norma obuhvata oc¢ekivanje da ¢e osobe pomoci onima kojima je pomo¢
potrebna, bez razmisljanja o buducoj dobiti (Berkowitz, 1972). Ova norma nalaze da, ukoliko
nekome treba pomo¢, a osoba moze pruziti tu pomo¢, da ¢e je | pruziti, bez obzira na buduci
odnos sa osobom i donosi li to ponasanje nagradu. Ova se teorija ne moze primijeniti na
svakoga kome treba pomo¢, jer je bitna i percepcija pomoci koju treba pruziti. Ukoliko osoba
smatra da je druga osoba samu sebe dovela u stanje ukazivanja pomo¢i, tada su manje Sanse
da joj pomogne. Dakle, ako problem atribuiramo okolnostima izvan kontrole osobe, vece su
Sanse da joj pomognemo. Socijalne norme prosocijalnosti su Siroko prihvaéene i univerzalno

konzistentne. Iako se razli¢ite kulture u odredenoj mjeri mogu razlikovati s obzirom na
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vaznost 1 primjenjivost normi prosocijalnosti, socijalne norme daju generalnu okosnicu za
prosocijalno ponasanje.

Osim toga, na prosocijalno ponasanje utjecu i individualni faktori. RaspoloZenje, spol
i linost imaju utjecaja na prosocijalno ponasanje i mogu ga modificirati. Meta-analiza koja
je ukljucila 15 studija i preko 2500 ispitanika, pokazala je da su crte li¢nosti iz inventara

Velikih pet, ugodnost i savjesnost, direktno povezane sa prosocijalnim ponasanjem, pri ¢emu
monetarne nagrade nisu imale efekta na ponaSanje, niti su modifikovale prosocijalno
ponasanje (Kline, Bankert, Levitan, & Kraft, 2017). Ova meta-analiza ukazuje na to da
odredene crte li¢nosti podsti€u prosocijalno ponaSanje, te da je prosocijalno ponasanje
stabilno kod osoba.

Spolne razlike u prosocijalnom ponaSanju su ispitivali Eagly i Crowley (1986) u

svojoj meta-analizi koja je obuhvatila 35 studija koje su se bavile spolnim razlikama u
prosocijalnom ponaSanju. Pokazano je da Zene u istoj mjeri pruzaju pomo¢ i muskarcima i
Zzenama, dok muskarci ¢eS¢e pomazu Zenama. Takoder je pokazano da atraktivne Zene
primaju vise pomo¢i od muskaraca, nego neatraktivne zene. Ovo se moze pripisati tome da
se muskarcima aktivira seksualni motiv za kopulacijom usljed ¢ina herojstva. Takode je
potrebno napomenuti da, osim $to zene dobijaju vise pomo¢i, one u ve¢oj mjeri i traze pomoc.

Posljednji faktor individualnih razlika koji utjeCe na prosocijalno ponasanje je
raspolozenje. RaspoloZenje varira kako interindividualno, tako i intraindividualno na
dnevnoj osnovi (Baltes, Reese, & Nesselroade, 1988). Dato je nekoliko objasnjenja efekta
raspolozenja na prosocijalno ponasanje: produzivanje dobrog raspolozenja (Isen & Levin,
1972), smanjenje loseg raspolozenja (Carlson & Miller, 1987) i smanjenje krivnje (Ahn,
Kim, & Aggarwal, 2014). Produzivanje pozitivnog raspolozenja odnosi se na strategije koje

¢emo koristiti kako bismo odrzali to raspoloZenje. Prosocijalno ponasanje i pomaganje

drugima generalno donosi pozitivne emocije koje dovode do pozitivnog raspoloZenja, samim
time i produZivanja pozitivnog raspolozenja. Osim pozitivnog raspolozenja, negativno

raspolozenje moze da ima pozitivan efekat na prosocijalno ponasanje. Na primjer, kada se
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osobe osjecaju krivim, onda pokusavaju da smanje svoju krivnju okreéuci se prosocijalnom
ponasanju koje moze posluziti kao dobro sredstvo za smanjivanje krivnje (Myers, 2010).
Takode je pokazano da pozitivno raspoloZenje dovodi do prosocijalnog ponasanja i kod djece

I kod odraslih, te da prosocijalno ponasanje dovodi do pozitivnog stanja (Aknin, Van de
Vondervoort, & Hamlin, 2017). Potonje mozemo povezati sa teorijom koja sugerise da se
osobe ponasaju prosocijalno kako bi produzili svoje pozitivno raspolozenje. Kao $to vidimo
iz navedenog, pored socijalnih normi, varijable individualnih razlika - li¢nost, raspolozenje i

spol, mogu imati vaznu ulogu u objasnjenju prosocijalnog ponasanja.

3.1 Interakcija zahvalnosti i prosocijalnog ponasanja

U sklopu ovog rada modifikacija prosocijalnog ponasanja je objasnjena dominantno
iz perspektive socijalnih normi, s obzirom da su se norme pokazale u odredenoj mjeri

nezavisnim od individualnih razlika i kao efikasan na¢in za modifikaciju razli¢itih oblika
ponasanja kod osoba. U skladu sa time, u jednom istrazivanju su koristene socijalne norme s
ciljem poboljsanja higijene ruku kod studenata (Lapinski, Maloney, Braz, & Shulman, 2013).

Indukovanje normi je povecalo kvalitet pranja ruku kod studenata, neovisno o tome da li su

prikazane javno ili privatno. Ovo ukazuje na to da su socijalne norme otporne na okolnosti u
kojima se primjenjuju, te da su najéesce univerzalne.

Objasnjenje koje bi pretpostavljeno moglo najprikladnije da opiSe interakciju izmedu
prosocijalnog ponasanja i zahvalnosti zasnovano je takode na socijalnim normama, odnosno
na normi reciprociteta. Kao sto je ranije predstavljeno, prema normi reciprociteta osoba ¢e
uzvratiti drugoj osobi, ukoliko joj je pomogla. U istrazivanjima je prethodno potvrden efekat
generaliziranog reciprociteta na zahvalnost, odnosno osoba koja dobija pomo¢ ¢e pomoc
proslijediti drugome (Simpson, Harrell, Melamed, Heiserman, & Negraia, 2017). Ovi
rezultati ukazuju na to da socijalna norma reciprociteta izaziva zahvalnost. S obzirom da je

teorija socijalnih normi primjenjiva na razli¢ite ljude i relativno stabilna tokom Zzivotnog

vijeka, moze se koristiti kao dostupan okvir za elaboraciju utjecaja zahvalnosti na
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prosocijalno ponasanje. U nastavku ¢e biti predstavljene studije koje ukazuju na odnos
izmedu prosocijalnog ponasanja i zahvalnosti, te detaljnije prikazane iz perspektive socijalne
norme reciprociteta.

Tako jedno istrazivanje pokazuje interakciju zahvalnosti i socioekonomskog statusa
na prosocijalno ponasanje (Liu & Hao, 2017) U ovom istrazivanju ispitivan je efekat

socijalnog statusa na davanje donacija, pri ¢emu je pretpostavljeno da zahvalnost i
reciprocitet modifikuju iznos donacija. Rezultati ukazuju na to da osobe koje su viseg
socioekonomskog statusa daju vece svote novca u svojim donacijama. Ali ono §to je
zanimljivo jesu razli¢iti razlozi iz kojih osobe niskog i visokog socioekonomskog statusa
doniraju. Pokazalo se da osobe visokog socioekonomskog statusa daju vise novca kada imaju
jaci osjecaj reciprociteta, odnosno da ¢e dobiti nesto zauzvrat zbog toga. Dok su ljudi nizeg
socioekonomskog statusa bili velikodus$niji kada su se osjecali zahvalnijima. Ovi rezultati
upucuju na to da razliciti faktori utjecu na prosocijalno ponasanje kod razli¢itih ljudi. U ovom
slu¢aju, osobe visokog socioekonomskog statusa gledaju na prosocijalno ponasanje kao na
profit. S druge strane, osobe niskog socioekonomskog statusa mogu vie suosjecati sa
osobom i osjecaj zahvalnosti ith moze navesti na to da doniraju veée koli¢ine novca. lako se

pokazalo da osjecaj reciprociteta igra ulogu jedino kod osoba viseg socioekonomskog

statusa, moglo bi se tvrditi i da reciprocitet igra ulogu u oba slucaja, ali uz bitnu razliku u
smjeru reciprociteta i vrsti nagrade. U slucaju osoba viseg socioekonomskog statusa,
reciprocitet je zasnovan na ekstrinzi¢noj nagradi, odnosno ocekivanju uzvratne dobiti s
obzirom na pruzenu pomo¢. Dok u slucaju osoba sa nizim socioekonomskim statusom, smjer
njihovog reciprociteta dolazi intrinzi¢no od njih samih, te Zele dati drugima bez osjecaja da
se njima nesto treba vratiti zauzvrat.

Postavlja se pitanje, ne samo koliko zahvalnost poboljsava prosocijalno ponasanje,
ve¢ i na koje sve faktore prosocijalnog ponasanja utjece zahvalnost. Paramita, Septiant i
Tjipont (2020) su ispitivali koje specifi¢ne efekte imaju zahvalnost i ponos na to hoée li osoba

donirati novac i na to koliko ¢e novca donirati. Pokazalo se da ponos ima utjecaj na to da li
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¢e osoba donirati novac kada je donacija prepoznata, ali da nema utjecaj na to koliko se
zapravo donira. S druge strane, kada su osobe zahvalne, statisticki znacajno se povecava i
broj donacija i veli¢ina donacije, neovisno o tome da li je donacija prepoznata ili ne. Ovaj
rezultat ukazuje upravo na to da je socijalna norma reciprociteta internalizirana i na kraju
bitna za samu osobu. Takoder pokazuje i to da socijalna norma reciprociteta izaziva osjecaj
zahvalnosti, koji djeluje i na prosocijalno ponasanje.

Efekat zahvalnosti na prosocijalno ponaSanje je ispitivan i na bosansko-
hercegovackom uzorku studenata psihologije (Becirspahi¢ & Hajri¢, 2016). Studentima je
zadavan modifikovani upitnik ekonomskog lokusa kontrole, koji je uklju¢ivao dihotomne da
ili ne odgovore, sa moguc¢noscu da se nadopuni odgovor u pitanju otvorenog tipa. Ispitanici
su bili podijeljeni u kontrolnu grupu koja je dobila obi¢nu uputu, i eksperimentalnu grupu
koja je dobila uputu kojom se indukovala zahvalnost. Mjera prosocijalnog ponasanja je bila
koliko su €esto ispitanici davali obrazlozenje na svoje odgovore, kao 1 koliko su prosje¢no
rije¢i dodali, $to je definisano kao kvalitet odgovora. Rezultati su pokazali da ispitanici
kojima je inducirana zahvalnost statisticki znacajno vise daju odgovora te da je kvalitet
odgovora takoder ve¢i. Ovo pokazuje da je induciranje zahvalnosti moguce i da je dovoljno
da se modifikuje prosocijalno ponaSanje. lako ova studija pokazuje da se zahvalnost moze
inducirati jednostavnim postupkom, ima i odredene nedostatke, s obzirom da veliki broj
potencijalno konfundirajucih faktora nije kontrolisan. Kako je ranije napomenuto, ovaj rad
je prvobitno planiran kao replikacija prethodno navedenog istraZivanja, ali je zbog posljedica
COVID-19 pandemije bilo nemogudée izvesti istrazivanje. S obzirom na nemoguénost
sprovodenja istrazivanja, u nastavku slijedi prikaz sugestija za replikaciju.

Replikacija bi trebala ukljuciti nova mjerenja, te dodatne eksperimentalne uvjete.

Prije svega, ukljucena bi bila i direktna mjera prosocijalnog ponasanja, kroz alokacijski test
dobara (Social Value Orientation — SVO; Murphy, Ackermann, & Handgraaf, 2011), koji se

sastoji iz zadataka u kojima osoba treba da odluci kako ¢ée izvrsiti raspodjelu dobara izmedu

sebe i druge osobe. Ukoliko ispitanik daje drugoj osobi vise nego sebi, to je indikator
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prosocijalnog ponasanja. Primjenom ovog upitnika bilo bi moguée dobiti vise kontrolisanu
mjeru prosocijalnog ponasanja. Dodatno bi bilo korisno uvesti i provjeru manipulacije,

odnosno da li je planirana indukcija dovela do povecanog osjecaja zahvalnosti. Za tu svrhu
bi bila prikladna PANAS skala (Positive and Negative Affect Schedule; Watson, Clark, &
Tellegan, 1988), u kojoj bi “zahvalno* bilo testno raspolozenje u odnosu na ostala kontrolna,

na osnovu ¢ega bi bilo moguée usporediti da li je indukcija dovela do povecanih rezultata na
post-testnom rezultatu zahvalnog raspolozenja u odnosu na ostala raspolozenja. S obzirom i
na vaznost individualnih razlika za prosocijalno ponasanje, preporucljivo bi bilo kontrolisati
i efekat zahvalnosti kao crte li¢nosti na prosocijalno ponasanje. U tu svrhu je mogucée
primijeniti GRAT skalu (Gratitude Resentment and Appreciation Test; Watkins, Woodward,
Stone, & Kolts, 2003) koja mjeri stepen zahvalnosti kao crte li¢nosti u razli¢itim podru¢jima.
U odnosu na prvobitno istrazivanje u kojemu je zahvala istovremeno indukovana i pisanim i
usmenim putem, zbog ¢ega je bilo tesko razdvojiti efekte nacina iskazivanja zahvalnosti,
predloZzena replikacija bi mogla obuhvatiti i razdvojene eksperimentalne uvjete pisane i
usmene zahvale. Ovim putem bi bilo vazno provijeriti da li je jednako djelovanje iskazivanja
impersonalne (samo pisano) zahvalnosti naspram personalizovane (usmene) zahvalnosti.

Ovako postavljeno istrazivanje bi moglo dati preciznije nalaze u odnosu na originalnu

studiju, te bi dalo vise informacija o tome na koji nacin zahvalnost utjece na prosocijalno
ponasanje, te koliko je jednostavno inducirati zahvalnost. Nalazi ovakvog istrazivanja bi
mogli biti primijenjeni u buducnosti na sli¢na istrazivanja, kako bi se dobili kvalitetniji i
vjerodostojniji rezultati.

Na osnovu prikazanih istrazivanja i teorije demonstriran je efekat zahvalnosti na
prosocijalno ponaSanje i uslovi njegovog djelovanja. Taj utjecaj autori u najvecoj mjeri
objasnjavaju socijalnom normom reciprociteta, s obzirom da je veéinski univerzalna i da se
ne mijenja kroz vrijeme, te se moze inducirati na jednostavan nain. U istraZivanju
Becirspahi¢ i1 Hajri¢ (2016) je demonstrirana jednostavna indukcija zahvalnosti. Mozemo
0Vvo0 povezati sa socijalnom normom reciprociteta, s obzirom da su ispitanici nesvjesno davali

kvalitetnije odgovore kako bi se na neki nacin iskupili zbog induciranog osjecaja zahvalnosti.
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Zamisljena replikacija bi nam dala dodatne odgovore, koji nisu ograni¢eni Samo na inducirani
osjecaj zahvalnosti, ve¢ i na zahvalnost kao crtu licnosti. Kroz navedene demonstracije,
mozemo da pretpostavimo da je induciranje zahvalnosti efikasan nacin za modifikaciju
prosocijalnog ponasanja, uzimajuci u obzir da se moze inducirati jednostavno, kao i to koliki

efekat ima na prosocijalno ponasanje.

4. Efikasnost zahvalnosti u modifikaciji prosocijalnog ponasSanja

Prethodno smo prikazali da zahvalnost moze biti efikasan mehanizam za modifikaciju
prosocijalnog ponaSanja. Prednosti zahvalnosti kao modifikatora ponasanja pomaganja
drugima su u jednostavnoj indukciji kroz socijalnu normu reciprociteta, te u tome $to
zahvalnost kao dominantno pozitivna emocija ne stvara stres kod osoba. Ove spoznaje mogu
biti od koristi u budu¢oj primjeni zahvalnosti u svrhu ispitivanja ili pobolj$avanja
prosocijalnog ponasanja.

Medutim, treba uzeti u obzir da veliki broj psiholoskih mehanizama i faktora utjece
na prosocijalno ponaSanje. Time se postavlja pitanje da li je zapravo zahvalnost najbolji
modifikator prosocijalnog ponaSanja, ili se u buduéim istraZivanjima prosocijalnog
ponasanja istrazivaci trebaju fokusirati na neke druge mehanizme podizanja prosocijalnosti.

S tim u vezi, nedavno sprovedeno istrazivanje ispitivalo je kakav utjecaj na dvije

razli¢ite vrste prosocijalnog ponaSanja imaju emocije moralnog uzdizanja i moralnog
ogorcenja (Van de Vyver & Abrams, 2014). Istrazivaci su pretpostavili da ¢e, ukoliko

izazovu emociju moralnog uzdizanja, osobe imati veéu tendenciju za dobrovoljnim

prosocijalnim ponasanjem, a ukoliko izazovu moralno ogor€enje, osobe ¢e imati tendenciju
prosocijalnog ponasanja vezanog za pravdu. Ovu su hipotezu postavili na osnovu modela
tendencije ocjenjivanja (eng. Appraisal Tendency Framework; Lerner & Keltner, 2000).
Prema tom modelu, pojedinaéne emocije podsti¢u jedinstvenu vrstu procjenjivanja i odluka

koje su funkcija takve procjene. U ovom slucaju su pretpostavili da ¢e moralno uzdizanje biti
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povezano sa dobronamjernim prosocijalnim ponasanjem, dok ¢e moralno ogoréenje biti
povezano sa prosocijalnim ponaSanjem vezanim za pravdu. Kako bi izvazvali ove dvije
emocije, ispitanicima su pokazani snimci koji su trebali da izazovu moralno uzdizanje ili
ogorcenje. Rezultati su potvrdili postavljenu hipotezu, te u eksperimentalnim uslovima gdje

su testirali dobronamjerno prosocijalno ponasanje pokazana je povisena tendencija samo kod
osoba kojima je inducirano moralno uzdizanje, dok u uslovima gdje su testirali prosocijalno

ponaSanje vezano za pravdu, pokazana je poviSena tendencija samo kod osoba kojima je
inducirano moralno ogor¢enje. Ovo istrazivanje pokazuje da su razliCite vrste prosocijalnog
ponasanja pod utjecajem razlic¢itih psiholoskih mehanizama. U buduéim istrazivanjima
zahvalnosti bilo bi zanimljivo provjeriti da li zahvalnost ima isti efekat na sve vrste
prosocijalnog ponaSanja. Prema pretpostavkama da se veza izmedu zahvalnosti i

prosocijalnog ponasanja oslanja na socijalnu normu reciprociteta, koja je, kako smo

ustanovili, veéinski univerzalna, onda bi trebala imati sli¢an efekat na razlidite vrste
prosocijalnog ponasanja. Kada uzmemo u obzir emocije moralnog uzdizanja i ogorcenja,
vidimo da one mogu da modifikuju prosocijalno ponasanje, ali ne na univerzalnoj razini, ve¢
samo kroz utjecaj na odredene vrste prosocijalnog ponasanja.

Empatija je jedna od naj€esce istraZzivanih emocija unutar psihologije, te su tako Cesta
| istrazivanja o utjecaju empatije na prosocijalno ponasanje. Jedna od studija je ispitivala
efekat empatije na prosocijalno ponasanje kod djece (Williams, O'Driscoll, & Moore, 2014).
Kako bi inducirali osje¢aj empatije, djeci je prikazan snimak djevojcice koja trazi izgubljenog
ku¢nog ljubimca. Ova metoda indukcije empatije se pokazala uspjeSnom. Rezultati ovog
istrazivanja ukazuju na to da djeca kojima je induciran osjecaj empatije pokazuju vecu
tendeciju prema prosocijalnom ponasanju. Ovi rezultati su replicirani i kod djece dobi 5-6
godina, kao i kod trogodisnje djece. Bitno je napomenuti da su istrazivaci, kako bi inducirali
empatiju, morali inducirati i negativne emocije, odnosno emociju tuge. To bi mogao da bude

jedan od nedostataka indukovanja prosocijalnog ponasanja putem empatije, s obzirom da je

potrebno izazvati i negativnu emociju koja kao nuspojavu moze izazvati psiholoski stres kod

osobe. Drugo istrazivanje se bavilo utjecajem empatije na prosocijalno ponasanje kod
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odraslih osoba, u situaciji kada doniraju novac za zrtvu nasilja (Dolma, 2005). Da bi izazvali
osjecaj empatije, ispitanicima su prezentirane modifikovane slike djevojCice sa razli¢itim
stepenom ozljeda, te je ispod slike navedena poruka za podrsku protiv nasilja nad djecom.
Inducirani su razliiti nivoi empatije na nacin da je veci stepen empatije izazivan
ekspozicijom veceg stepena povreda na licu djevojCice. Ovaj metod se pokazao uspjesnim u
indukciji empatije na razli¢itim nivoima. Kako bi testirali prosocijalno ponaSanje,
ispitanicima je postavljeno pitanje da li bi bili spremni da pomognu, te da li bi bili spremni
da doniraju novac. Pokazano je da je empatija imala efekat na povecanje zelje da se pomogne,
ali nije povecala frekvenciju spremnosti da se donira novac. Ovaj rezultat mozemo da
interpretiramo kroz teoriju socijalne razmjene. Osobe smatraju da im sama Zelja da se

pomogne ne oduzima mnogo resursa, tako da su spremniji da izjave da bi to uradili, dok se

¢ini da samo doniranje novca predstavlja pretjerano ulaganje resursa, uz premalo uzvratne
dobiti. Kroz primjer ovog istrazivanja mozemo da vidimo da je osjecaj empatije podoban za
izazivanje prosocijalnog ponasanja u konekstu socijalne razmjene, te da vjerovatno nece
imati utjecaj na prosocijalno ponasanje u svim slu¢ajevima.

Mindfulness (ili svjesna usredotocenost) je koncept koji se definira kao:
,neosudujucéa svjesnost trenutnog momenta* (Warren Brown i Ryan, 2003, str. 1). Ona se
bazira na budistickim nacelima, te je u osnovici vrsta meditacije. Pokazano je u proslosti da

mindfulness moZe imati pozitivan efekat na psihicko stanje osobe, te s obzirom da je u

zapadnom svijetu taj koncept noviji, pojavljuje se sve vise istraZivanja na temu mindfulness-
a. Izmedu ostalog, istrazivaci su ispitivali i kakav utjecaj mindfulness ima na prosocijalno
ponasanje (Hafenbrack, Cameron, Spreitzer, Zhang, Noval i Shaffakat, 2019). IstraZivanje
se sastojalo iz pet studija. Prva studija je ukljuc¢ivala jednu eksperimentalnu i jednu kontrolnu
grupu. Eksperimentalna grupa je prosla kroz petodnevni mindfulness trening, dok je
kontrolna grupa bila na listi ¢ekanja. Pokazano je da su u toku ovih pet dana osobe iskazivale

viSe prosocijalnog ponaSanja, kroz kvantitativne upitnike i kvalitativne dnevnike. lako ova

prva studija pokazuje da mindfulness ima efekat na prosocijalno ponasanje, samo induciranje
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mindfulness-a je trajalo duze vrijeme, te su bili potrebni kvalificirani mindfulness treneri
kako bi odradili treninge. Druga studija je inducirala mindfulness kroz kratke snimke Kkoji
govore o mindfulnessu. Provjerom manipulacije je pokazano da je indukcija mindfulness-a
uspjela kroz ve¢i fokus na disanje, na sada$nji trenutak i na fizicke senzacije. U ovoj studiji
je mjereno i manifestno prosocijalno ponasanje, koje su ocjenjivali vanjski ocjenjivaci.
Pokazano je da su osobe, koje su prosle kroz indukciju mindfulness-a, statisticki znacajno
vise iskazivale prosocijalno ponasanje, te da nisu samo bile spremne da izdvoje vrijeme da
pomognu osobi, ve¢ i da daju novac. Ova studija ukazuje na to da je efekat mindfulness-a
pod manjim utjecajem socijalne razmjene, s obzirom da su ispitanici bili spremni donirati
novac, iako im to nije donosilo nikakvu korist. Treca studija je ukljucila istu vrstu indukcije
kao i prethodna, ali je mjereno i koliko bi osoba bila spremna da donira novca za kolegu
kojem je potreban. Pokazano je da su osobe kojima je induciran mindfulness statisticki
znadajno vise bile spremne dati novac kolegi kojem je potreban. Cetvrta studija je opet
obuhvatila istu vrstu indukcije kao i prethodne dvije, ali u ovom slu¢aju prosocijalno
ponasanje je i mjereno raspodjelom novca. Ispitanici su uéestvovali u lutriji, gdje je postojala
novc¢ana nagrada, koju bi zapravo dobili da su pobijedili na lutriji. Zatim su ispitanike pitali
koliko bi dali novca svom kolegi, ukoliko bi osvojili na lutriji. Pokazano je da su osobe koje
su prosle kroz indukciju mindfulness-a bile spremnije dati ve¢u svotu novca svojim
kolegama, nego osobe koje su bile u kontrolnoj situaciji. Posljednje dvije studije pokazuju

da mindfulness ima efekat na financijsko prosocijalno ponasanje, ali druga studija daje jo$

znacajnije rezultate, S obzirom da je u pitanju realan primjer i da osoba kojoj bi dali novac
nije u materijalnoj potrebi. Posljednja studija je ukljucila jo$ jednu vrstu mindfulness-a, te se
u ovom primjeru prosocijalno ponasanje odnosilo na saosje¢anje sa kolegom. U ovoj studiji
su za indukciju mindfulness-a ispitanici prosli kroz petnaestominutne vjezbe mindfulness-a.
Opet je pokazano da je u obje vrste induciranog mindfulness-a povecana tendencija za
prosocijalno ponasanje kada se poredi sa kontrolnom grupom. Ovo istrazivanje ham daje

veliki broj informacija o utjecaju mindfulness-a na prosocijalno ponasanje, s obzirom da
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obuhvata nekoliko vrsta prosocijalnog ponasanja, te ukazuje da je mindfulness imao efekat
na svaku. Mozemo zakljuciti da mindfulness efikasno modificira prosocijalno ponasanje, s
obzirom da ima efekta na vise vrsta prosocijalnog ponasanja, te da se jednostavno inducira
kroz snimke mindfulness-a. Medutim, nedostatak je u tome $to istrazivaci trebaju biti dobro
upoznati sa samim konceptom mindfulness-a kako bi ga implementirali.

U ovom poglavlju su predstavljena Cetiri razlicita psiholoska mehanizma koja imaju
utjecaj na prosocijalno ponasanje. Svaki od njih je pokazao efekat na prosocijalno ponasanje,
no neki su efikasniji od drugih. Moralne emocije uzdizanja i ogoré¢enja su pokazale da imaju
efekta na specificne domene prosocijalnog ponaSanja, ali ne i na sve testirane. Takoder,
istrazivaci su imali problema da induciraju ove dvije emocije u potpunosti, tako da se moze
zakljuciti da induciranje ovih emocija nije toliko jednostavno. Na osnovu toga mozemo da

zaklju¢imo da moralne emocije uzdizanja i ogorcCenja jesu efikasne u modificiranju

specifi¢nih vrsta prosocijalnog ponasanja, ali ne mozemo da generalizujemo njihove efekte
na §ire prosocijalno ponasanje. Empatija se pokazala kao efikasan modifikator prosocijalnog
ponasanja kod male djece. Ali, kod odraslih osoba, iako je imala efekat na Zelju da se
pomogne, u realnim slu¢ajevima nije uspjela da nadomjesti cijenu onoga Sto bi osobe izgubile
ukoliko pomognu. Empatija se pokazala jednostavnom za inducirati, ali da bi inducirali
empatiju, osobe moraju pro¢i kroz negativne emocije koje U konacnici mogu izazvati
psiholoski stres. Jedan od efikasnijih mehanizama za modifikaciju prosocijalnog ponasanja
je mindfulness. Kroz predstavljeno istrazivanje, pokazalo se da mindfulness utjece na veéi
broj razli€itih prosocijalnih ponaSanja, od hipotetickih do realnih situacija. Takoder je
pokazano da se mindfulness jednostavno inducira kroz snimke o mindfulness-u, te da
razli¢ite vrste mindfulness-a ne jednak nacin utjecu na prosocijalno ponasanje. Najveci

nedostatak mindfulness-a, kao mehanizma za izazivanje prosocijalnog ponasanja, je u tome

Sto je poprili¢no nov koncept, te da bi se implementirao, potrebni su kvalificirani treneri

mindfulness-a.
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Od predstavljenih mehanizama za modifikaciju prosocijalnog ponaSanja,
najefikasnijim se pokazao mindfulness, ali se postavlja pitanje da li je efikasniji od
zahvalnosti. Oba koncepta djeluju na razli¢ita ponaSanja, te ih je jednostavno inducirati. No,
za induciranje mindfulness-a je potrebno dodatno poznavanje podrucja, te zbog toga
zahvalnost ima prednost u tom segmentu. Oba mehanizma su pozitivna i dovode do
pozitivnih emocija, ali putem mindfulness-a osobe uce tehnike za umanjivanje psiholoskog
stresa, te se moze pretpostaviti da ¢e imati pozitivniji efekat na osobe. S tim u vezi,
zahvalnost bi mogla biti efikasniji modifikator prosocijalnog ponasanja zbog jednostavnosti
induciranja, ali isto tako, ukoliko istraziva¢ ima ekspertizu iz oblasti mindfulness-a, njegovi
dugoro¢ni efekti bi minfulness mogli uéiniti boljom opcijom za modificiranje prosocijalnog

ponaSanja.

5. Zakljucak

Ovaj pregledni rad je imao za cilj da odgovori na tri pitanja o utjecaju zahvalnosti na
ponasanje, 0dnosno preciznije, na prosocijalno ponasanje. lako je zahvalnost koncept koji se
relativno nedavno poceo istrazivati, opet imamo puno informacija o njemu, t¢ mozemo do¢i
do zakljucaka o tome kakav utjecaj zahvalnost ima na osobu.

Unutar istrazivackog rada Wooda, Froha i Geraghtya (2010) pokazano je da

zahvalnost moze imati veliki utjecaj na dobrobit osobe, te da se zahvalnost moze povezati sa
sirom zivotnom orijentacijom osobe. Zahvalnost ima utjecaj na poboljsanje socijalnih
odnosa, na li¢nost i dobrobit osobe, te moze da ima utjecaj i na fizicko zdravlje. Pokazano je
da osobe sa dominantnom crtom zahvalnosti karakteriziraju habitualna pozitivna dobrobit, te
da takve osobe pospjesuju razvoj i odrzavanje pozitivnih odnosa. Osim toga, zahvalnost ima
utjecaj na smanjenje psiholoskih stanja poput depresije, PTSP-a, oporavka od traumatskih

dozivljaja itd. Armenta, Frizy i Lyubomirsky (2017) su kroz svoj istrazivacki rad pokazali
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da zahvalnost nije pasivna emocija, nego je pokretacka. Zahvalnost utjece na druge emocije
te pokre¢e osobe na odredena ponasanja. Takoder, zahvalnost moze da izazove i negativne
emocije koje motivisu ljude da ih isprave, te da se ponaSaju na pozitivan na¢in. Osim $to

zahvalnost ima pozitivan utjecaj na ljude, isto tako, putem zahvalnosti osobe mogu da prekrse

postavljene socijalne norme zbog zahvalnosti, odnosno zbog Zelje za odrzavanjem odnosa
(Zhu et al., 2020). Kroz sve ove primjere, vidimo da je zahvalnost veoma kompleksan
koncept koji utjece na ljude i na njihove baziéne osobine na razne nacine, modificira
ponasanje, a u nekim slucajevima, ima cak i negativan efekat.

Glavno pitanje ovog rada odnosilo se na to kakav efekat zahvalnost ima na
prosocijalno ponasanje. Prije svega se trebalo pokazati putem kojeg teorijskog okvira bi se
mogao najbolje objasniti odnos izmedu prosocijalnog ponasanja i zahvalnosti. S obzirom na

svoju univerzalnost, parsimonic¢nost i relativnu otpornost na individualne razlike, socijalna

norma reciprociteta daje potencijalno najbolje objasnjenje interakcije izmedu prosocijalnog
ponasanja 1 zahvalnosti, kao 1 moguénost generalizacije. Ovaj odnos se mozZe i vidjeti kroz
predstavljena istraZivanja, kao i sam odnos izmedu zahvalnosti i prosocijalnog ponasanja.

Istrazivanje Liu 1 Hao (2017) upravo pokazuje kako osobe koje su dozivjele osjecaj

reciprociteta, dozivljavaju emociju zahvalnosti 1 potom imaju povecanu tendenciju za
prosocijalnim ponasanjem. Istrazivanje Becirspahi¢ 1 Hajri¢ (2016) ukazuje na dvije bitne
stavke, kada je u pitanju utjecaj zahvalnosti na prosocijalno ponasanje. Prvo, zahvalnost
utjee na razlicite vrste prosocijalnog ponasanja, te ima i kvalitativan, kao i kvantitativan
efekat na ponasanje osoba. Druga jeste zapravo da je zahvalnost jednostavno inducirati. Zbog
ova dva faktora predstavljena u ovoj studiji moze se zakljuciti da je zahvalnost efikasan
modifikator prosocijalnog ponasanja. U buduc¢nosti bi bilo korisno sprovesti predstavljenu
replikaciju ovog istrazivanja, kako bi kontrolisali veci broj potencijalno konfundirajucih
faktora u istrazivanju.

Na kraju je postavljeno i pitanje da li je zahvalnost zapravo najefikasniji mehanizam

za modifikaciju prosocijalnog ponasanja. 1z predstavljenih mehanizama, zahvalnost bi mogla
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biti najefikasniji nacin zbog jednostavnosti induciranja, zbog snaznog efekta na prosocijalno

ponasanje, te s obzirom da se oslanja na socijalnu normu reciprociteta, zahvalnost bi mogla
da posluzi kao univerzalni na¢in modifikacije. Alternativni mehanizam sa sli¢nim efektom
na prosocijalno ponasanje kao i zahvalnost mogao bi biti mindfulness, ali nedostatak tog
mehanizma se ogleda u potrebnom dodatnom znanju kako bi se implementirao. No, ukoliko
je to znanje dostupno, mindfulness bi potencijalno mogao biti jo$ efikasniji modifikator
prosocijalnog ponasanja od zahvalnosti. 1z tog razloga, ovaj pregledni rad moze posluziti
kasnijim empirijskim provjerama efikasnosti zahvalnosti u prosocijalnom ponasanju, pri

¢emu bi se buduéa istrazivanja, izmedu ostalog, trebala orijentisati i na poredenje efekta

zahvalnost i svjesne usredotocenosti na prosocijalno ponasanje.
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