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האדם - מקבל החלטות בעל כורחו. אנו כבני אדם נמנעים מלקבל החלטות בעל כורחנו אנו מקבלים אותם. אנו מעצם טבענו היותנו בני אדם לא אוהבים לקבל החלטות. 

הגורמים המשפיעים על תהליך קבלת ההחלטה: 

1. מידע – אובייקטיבי 

2. ניסיון וחוויות עבר – ניסיון שמלמד לקח לעתיד. גם בחיים האישיים ובעבודה אנו לומדים לרכוש ניסיון ולהשתבח עם הזמן. 

3. ערכים ודרך חשיבה (אוריינטציה) – אנו אנשים שונים בעלי חוט מחשבה ודעות שונות. 2 אנשים עם אותו ניסיון ודעה אך אוריינטציה שונה יקבלו החלטות שונות. כל אחד מסתכל מזווית ראות אחרת ולכן החלטותינו שונות. 2 אנשים שגדלו באותה סביבה האם יקבלו החלטה דומה?

4. תחושת מחויבות - מנגנון בלימה שמונע מאיתנו לבצע שינויים. ככל שאת מחויבת יותר כך קשה יותר לבצע את השינוי. 2 אנשים שעובדים באותו מקם עבודה אחד מבוגר והשני בחור צעיר מבוסס שניהם חווים משוב שלילי הם נכנסים לקונפליקט האם ללכת לבית או לו? למי יהיה יותר קל לבחור המבוגר שבע מחויבות למשפחתו או הצעיר שאינו בעל מחויבות. אותם משתנים אך תחושת מחויבות שונה. 

5. אישיות – מה שמשפיע בסופו של דבר זה האישיות. אנו מכירים רק חלק קטן מאוד מאישיותנו ואי אפשר לשנות את האדם. ההחלטות מושפעות מהאישיות.

לפי הגישה הפסיכודנימית של פרויד יש: 

מודע – מידע שאפשר לשלוף ברגע וקיים אצלנו בתודעה. 

סמוך למודע – מידע שדורש קטליזאטור גירוי חיצוני מסוים על מנת לעלות את המידע למודע למשל מבחנים אמריקאיים אין צורך ללמוד בע"פ. נדבר על משתנים פסיכולוגיים שנמצאים בסמוך למודע. 

 תת מודע – השכבה הנמוכה ביותר, מכיל מידע שהיה אצלנו בתודעה והודחק איננו זוכרים אותו הוא יכול לצוף לנו בכמה סיטואציות כמו חלום למשל או היפנוזה, עישון סמים ואלכוהול, תת מודע קשור לשנותינו הראשונות בחיים או מידע שהודחק עקב טראומה, תת מודע משפיע על כל תחומי חיינו וגם בקבלת החלטותינו. . 

שאלות מפתח 

- "החלטות קטנות" של החיי הפרטיים שלנו. החלטות הקטנות האלו הן הכי גדולות בשבילנו משמעותיות ומשפיעות. 

- הימנעות מתגוננת או התחמקות מתגוננת זו תופעה דפוס התמודדות, זו סיטואציה של הימנעות מלקבל החלטה כדי לגונן עלייך מטעיות. דפוס פסיכולוגי שאדם נתון לקונפליקט ואינו יודע איך לפעול. 3 תגובות אפשריות: השהייה – לחכות, הטלת האחריות על האחר, האדרה – צידוק טיעונים ועיוות מידע. 

דיסוננס קוגניטיבי זה קונפליקט. 

 - חשש מפני תוצאות קשות. 

- חשש מפני חרטה תחושה של חרטה שאינה טובה. 3 סוגים של חרטה שונים בגורמיהם ובסיבותיהם כולל התמודדות. 

- מוסכמות פנימיות, מוסר ורגשות אשם. פעמים מקבלים החלטות לא רציונאליות כי אנו מושפעים ממוסכמות פנימיות. 

* איכותו של תהליך קבלת ההחלטות – עיבוד מידע זהיר

הטוב \ רע של ההחלטה זה מבחן של התוצאה. אי אפשר לבחון אם ההחלטה טובה או לא אך לאנשים יש נטייה להפר את ההחלטה. אם אנו רוצים לבחון החלטה יש לבחון את איכות תהליך קבלת ההחלטות. 

מודל עיבוד מידע זהיר 

הוא לא אנושי ומכני מאוד זוהי אחת ממגבלותיו. הסיכוי להתחרט על החלטה שקיבלנו פוחת במודל זה. 

עיבוד מידע זהיר:

מקבל החלטות:

-בודק באורח יסודי מגוון רחב של קווי פעולה אפשריים.
-סוקר את מכלול המטרות שיש להגשימן ואת הערכים המתחייבים מן הבחירה. מטרותיי האם הוא רווח כספי או סיפוק עצמי או עניין או סטאטוס או הרחבת ידע או אפשרות קידום או ערכים של משפחה או סיוע לזולת. 

-שוקל שיקול זהיר אם אכן ידועים לו המחיר והסיכונים הכרוכים בתוצאות השליליות או החיוביות העשויות לנבוע מכל חלופה. יתרונות וחסרונות של כל החלטה שנקבל. מציפים את כל הידע הרלוונטי לחלופות. 

-מחפש באופן אינטנסיבי מידע רלוונטי חדש שיש בו כדי לקדם את הערכת החלופות. לחפש עוד מידע בעוד ערוצים.

לאחר השלב הרביעי אני בוחר בהחלטה אנו כבני אנוש בעלי נטייה לעוות מידע, ננסה למצוא אנשים שיצדיקו את ההחלטה שלנו והמודל הזה מזהיר אותנו מפני המחשבה הזו. 

-מטמיע בצורה הנכונה ומביא בחשבון כל מידע חדש או כל שפיטה מקצועית המובאים לידיעתו, אף במקרים שהמידע או השפיטה אינם תומכים בקו הפעולה שהועדף על ידו בתחילה. אתה צריך להיות בן אדם קר תהיה אובייקטיבי, יש תפיסה של בני אדם שברגע שהם קיבלו החלטה הם נמנעים מחשיפת מידע שעלולה תהיה לשנות את ההחלטה שלי והמודל הזה אומר להיות רציונאליים יש להקשיב למידע נוסף שיקשיב למחשבה שלנו. 

-חוזר ובודק את התוצאות החיוביות והשליליות של כל החלופות הידועות, לרבות אלה שנחשבו בתחילה כבלתי קבילות בטרם יבחר סופית באחת מהן. יכול להיות שבמשך זמן שחלף הדברים ישתנו. המודל שם לך בלם נוסף לפני שאתה מתחייב אולי קיים מידע חדש ויתכן שקיימות עוד חלופות רלוונטיות. 

-עושה סידורים מפורטים לביצוע או להוצאה לפועל של קו הפעולה שהוחלט עליו, תוך שימת לב מיוחדת לתוכניות מישנה 

שאולי יהיה צורך בהן אם יתממשו אי אילו חששות צפויים. שלב של הוצאה לפועל של המודל, צריך להיכנס לפרטים של הוצאה לפועל כי שהחלטנו לא תיפול על דברים טכניים, זהו שלב היישום מהן השלכותיה ואם משהו לא מסתדר.

יתרונות:

אין הפתעות, זהו מודל זהיר מאוד ומקטין את הסיכוי לחרטה עתידית כי ידעת הכול מראש, אין הפתעות ולא תתחרט. שואפים לזה משום שזה לא אנושי.

חסרונות:

זמן, מתיש אותנו פסיכולוגית אנו כבני אדם מתקשים להכיל מידע רב וזה לא מתאים לכל החלטה. לא מתאים לאישיות. 

זה מתאים להחלטות כבדות משקל, מתאים להחלטות חשובות סובייקטיבית לאדם. המודל הזה הוא אפקטיבי נכון וטוב להחלטות משמעותיות לטווח האחרון באופן סובייקטיבי מכיוון שיש אנשים שקונים דירה זה מאוד משמעותי עבורם אך למיליונרים זה מבחינתם עוד השקעה. 

סיכום המודל:
אין דרך ללמד אדם לקבל החלטה, היות ותוצאת ההחלטה נשפטת לבסוף ע"י האדם עצמו אולם יש דרך ללמד את האדם לקבל החלטה באופן זהיר יותר כלומר לשפר את התהליך דרך זו נקראת 

עיבוד מידע זהיר. 

לדרך זו מס יתרונות: 

1. מתאימה לקבלת החלטה חשובה ומשמעותית (באופן סובייקטיבי לאדם). 

2. מפחיתה את הסיכוי לחרטה עתידית.
חסרונות:

1. אינה מתאימה להחלטות יומיומיות או בעלות משמעות סובייקטיבית נמוכה. 

2. איטית ביותר ודורשת המון משאבי זמן.
3. אינה מתאימה תמיד ליכולתו הקוגניטיבית של האדם הנדרש לאיסוף ולעיבוד מידע לאורך זמן ממושך. 
זה קשה לנו כבני אדם לאסוף מידע ולהכביד עלינו אבל עדיין עלינו לשאוף לזה, לחשוב על כל אחד ואחד מהמשתנים. ככל שנעבוד על המודל כף נפחית את הסיכוי להחלטה שגויה. 

* טעות בשיקול הדעת ומקורותיה 

מציג מס מקרים שבגללם אנו לא מקבלים החלטה רציונאלית. מס גורמים לכך שאנו מושפעים מהחלטות:

טעות בשיקול דעת ומקורותיו:

אנו מושפעים מדברים חיצוניים המפריעים לקבל החלטה רציונאלית. במצבי העדר אמות מידה אובייקטיבים להערכת דרכי פעולה חלופית. רובן של ההחלטות שלנו יש בהן גם השפעה של סובייקטיביות. 

העדר אמות מידה אובייקטיביות להערכת דרכי פעולה חלופיות (קורט לוין)

מחויבות חברתית (קורט לוין) לא נעים לי מהקבוצה מהחברה, לחץ חברתי. 

מחויבות עצמית (לאון פסטינגר) למשל נדרתי נדר או הבטחתי לעצמי משהו, איך המוסר שלי משפיע על עצמי. 

שפיטה שמקורה באשליה: "המזל כתהליך המתקן את עצמו"!? לפעמים אנשים בוחרים החלטה מתוך אמונה באיזו אמרה לא רציונאלית. נותנים היגיון בדברים לא הגיוניים. 

קבלת מידע מסולף בדבר תוצאות המעשים (טברסקי וכהנמן). אנו מושפעים מהסיפורים הסובבים אותנו.

מורכבותה של ההכרה (ברונר). בני אדם מורכבים והמחשבה האנושית מורכבת מאוד ולא רק ממרכיבים רציונאליים. כמו כן היא מוגבלת וקשה לה להיות נתונה בלחץ פסיכולוגי ותחת עומס מידע לאורך זמן. 
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אסטרטגיות של קבלת החלטות
נדבר על תהליכי חשיבה שנמצאים אצלנו בסמוך למודע.

מהי הדרך הנכונה ביותר לקבלת החלטות? פסיכולוגים עסקו רבות בשאלה ושאלו האם יש דרך אחת טובה לקבלת החלטה. כדי להשיב על כך צריך להציג אילו דרכים יש.
אסטרטגיות:

· אופטימיזציה-אופטימום, יעילות מקסימאלית, עיבוד מידע זהה. מדובר על השלבים הראשונים לעיבוד מידע זהה. משתמשים כשההחלטה מאוד משמעותית עבורנו ושיש לנו מספיק זמן לעשות אותה. זוהי אסטרטגיה המחייבת לאמוד את הערך היחסי של כל חלופה תקפה, רלוונטית,מבחינת היתרונות,הרווחים,החסרונות והעלויות שלה. אסטרטגיה זו מתאימה להחלטות בעלות חשיבות סובייקטיבית גבוהה עבור האדם ובתנאי שיש לו את הזמן הדרוש לכך. חסרונותיה הן שהיא דורשת זמן,אנרגיה מחשבתית [התשה פסיכולוגית] ואינה מתאימה להחלטות יומיומיות.
· הנחת הדעת (הרבט סיימון)- כאשר הבחירה לא מספיק חשובה,אין זמן נדרש בין כל החלופות,אין מספיק ידע לגביי כל החלופות. הנחת דעת היא לא בעלת סדר חשיבות לפרמטרים המוצגים-זה או כולם או כלום. אם לחלופה אין את כל הפרמטרים-היא לא תבחר. בהנחת הדעת יכול להיווצר מצב שלא נבחר משהו כי הוא לא עומד בפרמטרים. זוהי אסטרטגיה בה האדם בוחר בקו הפעולה,בחלופה, העונה על מספר דרישות מינימאליות. האדם בוחן מספר חלופות עד אשר מזהה חלופה העומדת בכל הפרמטרים שהציב. שיטה זו מתאימה למציאות בה לאדם זמן מוגבל,במצב בו לבחירה אין משמעות סובייקטיבית גבוהה לאדם או כאשר הוא יודע שאין לו את המידע הנדרש לאיתור כל החלופות. יתרונותיה: מהירה וקלה לביצוע. חסרונותיה: אינה זהירה,כלומר,סיכוי גבוה לחרטה עתידית.
· אלימינציה לפי היבטים (טברסקי)-אלימינציה זה לפסול,לסלק. שיטה בה האדם מציב פרמטרים עפ"י סדר החשיבות הסובייקטיבי שלהם לצורך בחירה בין חלופות שונות. האדם בוחן את כל החלופות הידועות עפ"י הפרמטר הראשון בחשיבותו. נסלק את אילו שאינן עומדות באותו הפרמטר, ממשיך ומציב את הפרמטר השני בחשיבותו ובוחן על-פיו את החלופות שנותרו. עד למציאת החלופה העומדת בכל הפרמטרים שהוצבו. דגש: יש להקפיד לסדר את הפרמטרים עפ"י סדר חשיבות אמיתי על מנת לא לפספס חלופות איכותיות. יתרונות: דרך בחירה מהירה וקלה,מתאימה במצבים של חוסר בזמן ו/או במצבים בהם ההחלטה אינה החשובה ביותר. חיסרון: מסוכנת. כלומר, רצת זהירות בינונית ומטה וסיכוי גבוה לחרטה עתידית.
· גישת המצרפיות (מילר וסטאר)-שינוי, צרוף משהו למציאות שלי,מסתגל אליה,בוחן אותה ומשנה אותה עוד קצת. הן לפעמים משמרות מצבים לא טובים ולפעמים משפרות מצבים. החלטות של שינויים קטנים תוספתנים במציאות הקיימת היוצרים במשך הזמן מציאות חדשה. החלטות אלו מתקבלות היות והמציאות הנוכחית אינה מספקת את האדם. בשיטה זו יש היבטים של ניסוי וטעייה/תהייה, של כיבוי שריפות, של רצון להגיע לקונצנזוס [הסכמה רחבה]. יתרונות: מהירה וקלה לביצוע. חסרון עקרי הוא שהגישה אינה בוחנת את המציאות העתידית הרחוקה, כלומר-מסוכנת, בעל סיכוי גבוה לחרטה עתידית.
· ביחון מעורב-ביחון זה עיבוד,חשיבה. שילוב של מס' אסטרטגיות. בכל החלטה ניתן לזהות החלטה אסטרטגית והחלטות משניות שהן טקטיות. בהחלטות משמעותיות עושה האדם שילוב בין מס' אסטרטגיות. החלטה משמעותית בנויה, מורכבת מהחלטת יסוד (אסטרטגית) אותה יקבל האדם בד"כ בדרך זהירה כגון: אופטימיזציה. אך ממנה נגזרות החלטות משנה נוספות (טקטיות) אותן יקבל האדם בשיטות זהירות פחות כגון: הנחת דעת,מצרפיות,אלמנציה.
· מלאי האסטרטגיות של מקבל ההחלטות-לא ניתן לקבוע מהי הדרך הנכונה ביותר לקבלת החלטה היות ולמקבל ההחלטות יש במחשבתו את כל מלאי האסטרטגיות. על כן, יש לשאול מתי ומדוע יבחר אדם זה או אחר בשיטה זו או אחרת לקבלת ההחלטה. הדבר תלוי בסביבת מקבל ההחלטה המורכבת ממשתנים אובייקטיביים הקשורים למידע לגביי חלופות ,לחצי זמן,יתרונות,חסרונות וכו' ומשתנים סובייקטיביים הקשורים למידע מודע (ניסיון,ערכים,תחושת מחויבות וכו') וללא מודע (חלקה של האישיות).
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היום נלמד מודל פסיכולוגי-מודל קונפליקט של קבלת החלטות.
זהו מודל של שני חוקרים בשם ג'ניס ומאן. המודל טוען שלכולנו יש תהליך חשיבה אוניברסאלי-כולנו חושבים באותה סכמה. המודל הזה מתבסס על ההנחה שלכל החלטה יש רמת לחץ משלה. ככל שרמת הלחץ נמוכה-היא לא מורגשת. נציג חמישה דפוסי התמודדות, מצבים פסיכולוגיים הקשורים להחלטות שלנו. זהו מודל סכמטי שנעשה באופן אוטומטי. אנו חושבים באותה דרך אך לא מודעים לאותה החשיבה.
קונפליקטים של קבלת החלטות כמקור למצבי לחץ: 
· סימפטומים של מצבי לחץ. הסימפטומים הם ברובם פיזיולוגיים, מרגישים גם חרדות למשל.
· חמש הנחות יסוד (יש באתר):
· ככל שיש לי יותר מטרות בהחלטה, ככל שהיא באה לשרת יותר צרכים, החלטות-היא יותר מלחיצה אותי. ככל שרבות יותר המטרות ועמוקים הצרכים-יש יותר לחץ. לחץ=מטרות וצרכים. 
· ככל שאדם חש יותר מחויב בהחלטה-הלחץ יותר גדול. ככל שיש יותר תחושת מחויבות-יש יותר לחץ
· הימנעות מתגוננת-יש הפסדים מכל הכיוונים-גם מהמצב שאני נמצא בו היום וגם מהמצב שאני חושב לשנות. אם אדם מרגיש ששתי החלופות שיש לו לא מתאימות לו ממש, יש אובן תקווה לחלופה אחרת..אם אין לאדם תקווה לפתרון נוסף, שני הכיוונים לא טובים לנו ואנו חוששים שאין פתרון אחר. זה מצב פסיכולוגי, דפוס התנהגות שנקרא הימנעות מתגוננת. בהימנעות יש 3 מצבים : השהייה,הטלת האחריות על שכם האחר,האדרה. מצב של הימנעות נובע כשהאדם מבין שהמציאות והחלופה לא טובות לו והוא לא מאמין שיש פתרון אחר-ואז הוא נכנס למצב של ההימנעות המתגוננת.
· בקונפליקט חמור, רמת הלחץ גבוהה מאוד. יש זהירות יתר-בעיקר במצבי חירום. במצבי חירום האדם אומר שהמציאות מאיימת, לא טובה, החלופה גם לא טובה ויש בה סכנה-יש הרבה פתרונות נוספים, יש תקווה לפתרון נוסף. הבעיה שאין את הזמן לחפש אחר פתרונות אחרים, אין זמן לשיקול דעת. דפוס זה מתאר מצב שהאדם אומר שיש במחשבתו עוד חלופות אך עקב לחץ של זמן הוא לא יכול לבדוק מה יש אלא לקבל החלטה עכשיו,באינסטינקט, בזהירות יתר. זהירות יתר פה משמעה משהו לא טוב-זהירות יותר מדיי, עשיית דבר מתוך לחץ חריף. הפסד מדני הכיוונים+תקווה לחלופות נוספות, אך אין זמן לשיקול דעת, זה נקרא זהירות יתר.
· זהירות-רמת הלחץ כבר אינה גבוהה מאוד כמו בזהירות יתר, אלא היא בינונית. יש לאדם זמן, לא מאוד לחוץ, יש חלופות. האדם מזהה במחשבתו שיש לו הרבה חלופות,הוא גם מזהה שיש לו מספיק זמן. אם זו הייתה החלטה לא חשובה אז הייתה רמת לחץ נמוכה.
· תשובות מהירות על שאלת היסוד-ישנם חמישה דפוסי התמודדות.
· הצמדות נטולת קונפליקט-אין שום קונפליקט. זה מתחיל ממקור הקונפליקט. כל קונפליקט מתחיל ממקור קונפליקט. קונפליקט מתחיל משני כיוונים [משוב שלילי-מתייחס למציאות בה אני נמצא,משהו במציאות שלי לא טוב לי. זהו מקור קונפליקט., הזדמנות המהווה אתגר-טוב לי אבל יש לי תשהו אחר שמאתגר]. זהו דפוס פסיכולוגי לא מלחיץ, רמת הלחץ זו נמוכה. השאלה הראשונה שעולה לנו, זוהי שאלת הייסוד הראשונה "האם רב הסיכון, אם לא אשנה מדרכי" [האם יש לי הפסד גבוה אם לא אשנה את המציאות שלי? האם אני אפסיד הרבה אם לא אשנה את המציאות?]. המידע אומר: ההפסד לא גבוה, אין הפסד גדול-ההחלטה מהירה, והמצב הפסיכולוגי ייקרא "הצמדות נטולת קונפליקט" כי נצמדתי למציאות שלי,אין קונפליקט כי במחשבה שלי אין הפסד. זה קונפליקט שהוא לא מורגש, הצמדות למציאות ללא שינוייה למרות שיש חלופות. 
· שינוי נטול קונפליקט-זהו דפוס לא מלחיץ, שינויים מהירים שעושים בחיינו בלי הרגשה, בד"כ בדברים לא ממש חשובים בחיים. במחשבה אנו מובלים לשאלת הייסוד השנייה "האם רב הסיכון אם אשנה מדרכי"? זוהי שאלה לגביי החלופה. האם יש לי הפסד אם אני אשנה?. אם אין סיכון, נבחר בחלופה. 
· הימנעות מתגוננת-לא משנה מה מקור הקונפליקט. האדם הבין שלא טוב לא במציאות, יש לו הפסד גבוה, עכשיו הוא חושב על חלופה, חושב אם יש הפסד אם יבחר בחלופה, גם פה יש הפסד-לכן יש הפסד משני הכיוונים. ולכן יש קונפליקט מורגש. האדם במחשבה נמשך לשאלת הייסוד השלישית "האם יש יסוד לתקווה למצור פתרון טוב יותר". אין חלופה שלישית, או חלופה ראשונה או שנייה. בתחושת האדם אין פתרון אחר ואז הוא נמצא במצב פסיכולוגי של "הימנעות מתגוננת". זהו דפוס שכיח ומורגש בחיינו. התשובות לשאלות הייסוד מגיעות מהסביבה שלנו, הסביבה משדרת תשובות הגורמות למצבים פסיכולוגיים הנקראים דפוסי התמודדות. 
· זהירות יתר-לא מצב שכיח בחיינו.  נתון למצבי חירום,כשלאדם יש לחץ של זמן. שאלת הייסוד הרבעית "האם יש שהות מספקת לחיפוש מידע ושיקול דעת". למשל אם חייל נמצא במארב ושומע צעדים מתקרבים והוא לא יודע אם הצעדים שהוא שומע זה אויב או סיור של חיילים או בכלל בע"ח, אז מזהירות יתר, מפזיזות לחץ וחוסר זמן לבירורים החייל יורה-ואז יכול להיווצר מצב שאלו באמת היו מחבלים,ומצד שני יכול להיות שיריתי בחבריי החיילים. זהו מצב פסיכולוגי מלחיץ והסיכוי לחרטה הוא גבוה יותר.
· זהירות-מאפיין אותו מצב לחץ בינוני. האדם פועל בצורה שלווה ורגועה. יש חלופות ויש זמן. 
סיכום: מודל הקונפליקט של ג'ניס ומאן מתאר תהליך מחשבתי מתקיים בסמוך למודע של האדם ומאפיין את תהליכי השיפוט שעובר האדם מרגע יצירת הקונפליקט ועד לרגע קבלת ההחלטה. במודל יש ארבע שאלות יסוד המובילות לחמישה דפוסי התמודדות [מצבים פסיכולוגיים]. הצמדות נטולת קונפליקט ושינוי נטול קונפליקט מתארים החלטות בעלות סיכון נמוך והפסדים נמוכים ולכן רמת הלחץ בהם היא נמוכה ולא מורגשת. לעומת זאת, בדפוס ההימנעות המתגוננת מורגשת רמת לחץ גבוהה עקב חוסר התקווה בחלופות נוספות. במצב זה סביר להניח שהאדם יפעל באחד משלושת האופנים הבאים: השהייה, הטלת אחריות על שכם האחר,האדרה. מצב של זהירות יתר מתאר רמת לחץ חריפה, גבוהה ביותר הנובעת מתחושה של חוסר בזמן לשיקול דעת. מצב זה שכיח בעיקר במצבי חירום כאשר מחשבתו של האדם מתנתקת והוא פועל מתוך אינסטינקט. דפוס הזהירות מתאר מצב של לחץ מתון,בינוני-היות ומצד אחד יש החלטה חשובה על הפרק ומצד שני קיימות חלופות רבות וזמן רב לבדוק אותן ולקבל החלטה שקולה וזהירה. 
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חקר והערכה לקויים במצב של קונפליקט עמוק:
-[ציור מס' 4-באתר].  ברירת המחדל הראשונה של האדם במצב של הימנעות זו השהייה-כי האדם לא יודע איך לפעול ובאופן טבעי הוא מעדיף לחכות. "האם יש לי הפסד גדול אם אני אשהה את ההחלטה"-אם אין הפסד אז דבר ראשון נעשה השהייה, אבל אם לא יכולים לחכות עם ההחלטה אז נכנס לשאלת הביניים הבאה "האם אני יכול להפיל את ההחלטה על מישהו אחר" [ברירת מחדל מס' 2. הראשונה זו השהייה ואם לא השהייה אז הטלת אחריות]. אם אפשר להפיל על האחר אז ניתן אחריות על האחר, ואם אין אפשרות להפיל על מישהו אחר רק אז נגיע להאדרה. במצב של הימנעות, ברירת מחדל ראשונה של האדם היא השהייה, ואם אין זמן לחכות אז יפיל על מישהו אחר, ואם לא יכול אז בלית ברירה יעשה האדרה. החלופות הן המציאות או החלופה הראשונה [אין חלופה שלישית כי אם הייתה אז הוא היה ממשיך עם המחשבה לדפוסים אחרים]. 
-האדרת החלופה המועדפת 
האדרה זה עיוות מידע. 
-האדרה בטרם התחייבות-תהליכי האדרה לפני ההתחייבות. פסטינגר הוא חוקר שדיבר על דיסוננס קוגניטיבי. הוא טוען שתי הנחות: 
1. רגע הבחירה/קבלת ההחלטה=רגע קבלת המחויבות. מבחינתו רגע קבלת ההחלטה זה הרגע שהאדם מקבל עליו התחייבות למשהו. למשל, רק ברגע שהוא נרשם ללימודים זה רגע ההחלטה. רק ברגע שהוא חתם חוזה על הדירה אז הוא ביצע החלטה. כל המחשבות שמגיעות לפני המחויבות הן לא רגע הבחירה.
2. עד לרגע הבחירה האדם שוקל את החלופות באופן אובייקטיבי. הוא לא מאדיר. בכל המחשבות שלפני רגע יצירת המחויבות,הבחירה ממש, הוא לא מעוות מידע-הוא שומר על אובייקטיביות. גם אם אני חושב על שתי חלופות-אני אובייקטיבי לחלוטין כל עוד לא התחייבתי. אנו לא מעבדים מידע בכל השלב שלפני רגע הבחירה. לטענתו, גם אם יש לך נטייה כלשהי אז האדם מספיק אובייקטיבי, הוא לא מאדיר.
ג'ניס ומאן-בעלי תיאוריית הקונפליקט. הם לא מסכימים עם פסטינגר. הם הציגו מחקר שסותר את המחקר של פסטינגר. הם לקחו קבוצת סטודנטים, וחילקו אותה לשתיים. לשתי הקבוצות נאמר אותו דבר: הם עומדים להשתתף במחקר הבודק את השפעתו של גירוי לא נעים על היכולת המחשבתית שלהם. איך גירוי לא נעים משפיע עליהם. נאמר להם לבחור בין שני סוגי גירויים: טעם לא טוב, או זרם חשמלי קטן. אמרו להם לחשוב על זה שעה וחצי, ורק אחרי שעה וחצי יצטרכו לבחור. זה יהיה רגע קבלת ההחלטה,המחויבות. אמרו להם להגיד מה הם חושבים בסולם של 1-7 [כאשר 1 לא רוצה בכלל], נתנו לטעם הלא טוב 5 ולזרם חשמלי 3. לקבוצה הראשונה אמרו שבהמשך יתנו להם מידע רלוונטי נוסף לגביי החלופות-שידרו להם ציפייה למידע נוסף [למשל איזה טעם לא טוב? חמוץ? מלוח? רמת הזרם החשמלי? חזק?]. במצב כזה הם נמצאים במצב של השהייה-הם דרוכים לקבל מידע. כך משכו אותם עד לרגע המחויבות. ברגע הבחירה אמרו להם שהגיע הזמן להתחייב, ואחרי הבחירה נעשתה האדרה, הם הצדיקו את הבחירה שלהם ואז פתאום טעם לא טוב קיבל 7 וזרם קיבל 1. הם הצדיקו את הבחירה שלהם.
לקבוצה השנייה אין ציפייה למידע נוסף. כבר בשלב זה הם החליטו לעשות האדרה.ואחרי שעה כשבאו אליהם הם נתנו לטעם 6 ולחשמל 2, ולאחר שעה וחצי טעם קיבל אצלם 7 וחשמל 1. הם שכנעו את עצמם מההתחלה, עוד לפני רגע קבלת המחויבות-זה סותר את פסטינגר.
פסטינגר טען שרגע הבחירה הוא רגע קבלת המחויבות. לטענתו עד לאותו הרגע האדם מעריך את החלופות השונות באופן אובייקטיבי לחלוטין. כלומר, לא תתכן האדרה לפני רגע הבחירה [קבלת המחויבות].  לעומתו, ג'ניס ומן [בעלי תיאוריית הקונפליקט] טוענים שטענתו של פסטינגר אינה נכונה תמיד היות ותהליכי האדרה יכולים להתרחש גם טרם קבלת המחויבות. הדבר תלוי בציפייה למידע חדש,נוסף לגביי החלופות. כאשר אדם מצפה לקבל מידע חדש לגביי החלופות השונות,סביר להניח שלא יופיעו תהליכי האדרה עד לרגע הבחירה אלא הימנעות מתגוננת מסוג השהייה.אם האדם לא מצפה לקבל מידע חדש, סביר להניח שיתחיל להאדיר את אחת החלופות עוד טרם קבלת המחויבות. 
טקטיקות של האדרה
ישנן הרבה טקטיקות של האדרה שאנו נוקטים בהן. אם אני מתלבט בין 2 חלופות, לכל חלופה יש יתרונות וחסרונות. בסוף בחרתי באחת החלופות. אחת הטקטיקות היא חיזוק היתרונות של החלופה שבחרתי-מעצימים את היתרונות של החלופה שבחרנו. אנו משכנעים את עצמנו שזוהי בחירה טובה. טקטיקה נוספת היא החסרת החסרונות של החלופה-אם אנו מתייחסים לחסרונות של החלופה אנו מורידים את העוצמה של החסרונות. טקטיקה נוספת היא הפחתת היתרונות וטקטיקה נוספת היא העצמת החסרונות של החלופה שדחינו.
התכחשות להרגשות רעות זוהי גם טקטיקה, מתייחסת לכך שאנו מקבלים רע מבחינה מצפונית/מוסרים עם טקטיקה שקיבלנו. ההרגשות גורמות לנו לערער בהחלטה שביצענו. חלק מאיתנו מתכחשים לאותן הרגשות כדי שלא יערערו אותנו-זוהי האדרה. 
הרחקת מועד הביצוע-האדם לפעמים שוקל את עוצמת החיסרון בצורה פחותה כשהוא יודע שהוא ייחשף אליו במועד רחוק יותר [אם אני צריכה להירשם לקורס ויש לי 2 אופציות: האחת להירשם לקורס שיש בו מצגת בתחילת הסמסטר ובשני יש מצגת בסוף השנה-אז באופן רציונאלי אני אבחר את השני כי זה עוד הרבה זמן ויש עוד זמן, למרות שהמצגת עצמה היא חיסרון, קל לי לבחור כי אני יודע שהחיסרון יבוא עוד הרבה זמן-זה גורם לי לקבל את ההחלטה בצורה שלווה יותר].
המעטת משקלו של הפיקוח החברתי-לפעמים אנו נמנעים מהחלטות מפני שאנו פוחדים מה אנשים אחרים יגידו. כדי להתגונן במחשבה אנחנו ממעיטים מהמשקל שלהם. אנו אומרים לעצמנו שלא איכפת לנו מה הסובבים חושבים ומה שחשוב זה מה שאני חושב. ממעיטים מהמשקל של הפיקוח החברתי. 
המעטת האחריות האישית-האדם טוען לפעמים שזה שהוא קיבל החלטה מסוימת וטעה-זה לא בגללו, אלא כי לחצו עליו למשל לקבל החלטה. ככל שמרגישים פחות אחראיים על ההחלטה-קל לנו יותר.
הימנעות מתגוננת והטיות טרום הכרתיות
חלק מההתנהגות הלא רציונאלית שלו נמצאת בתת מודע, קשורה למנגנוני הגנה. לאגו יש גבולות, לפעמים האגו נחשף למידע מאיים. האגו מתחיל להפעיל מנגנוני הגנה. גם הם יכולים לבוא לידי ביטוי כמו האדרה.
לקחו מאה אנשים. חצי מתוכם היו לא מעשנים והחצי השני היו מעשנים כבדים. כל קבוצה חילקו לשתי קבוצות פנימיות [נוצרו 4 קבוצות סה"כ]. חצי אחד חשפו למידע מפחיד ורצו לראות איך זה משפיע עליהם. בקבוצת הלא מעשנים נמצא שהמידע המפחיד נקלט במחשבה אך לא היה קונפליקט כי הם לא מעשנים. בקבוצת המעשנים ראו שהמידע נקלט ונראה רצון לשינוי התנהגות.
את החצי השני חשפו למידע מפחיד מאוד. נתנו להם חוברת עם תוכן מפחיד והם היו צריכים להקריא את הכתוב ולאחר מכן לומר מה הם חושבים על זה. קבוצת הלא מעשנים, למרות שהיא הופחדה, המידע נקלט, אין קונפליקט. בקבוצת המעשנים המידע לא נקלט, הודחק-אין רצון לשינוי התנהגות.
אגו שנחשף לאיומים-מדחיק. המעשנים שנחשפו למידע מפחיד מאוד הדחיקו אותו, הוא היה מוגזם, מפחיד מדיי.יש רמת לחץ אופטימאלית כלשהי. צריך להפחיד מצד אחד ולאזן מצד שני. 
הימנעות מתגוננת קשורה לעיתים לעיוות מידע המתקיים בתת מודע של האדם. כלומר, אדם שנחשף למידע מסוים עלול לעוות,להדחיק להכחיש או להתעלם ממנו ובכך למנוע את השפעתו על החלטתו. דוגמא לכך ניתן למצוא במחקר שנעשה על מעשנים שנחשפו למידע מפחיד מאוד ללא גורם ממתן לאחר מכן. ולכן, הכחישו והדחיקו ועל כן לא שינו את התנהגותם.
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דפוס הזהירות:
דף מאזן של קבלת החלטות: אדם לוק את כל החלופות שהוא יודע, שם מס' פרמטרים ובוחן. איך עושים דף מאזן בצורה נכונה-על מנת שנהיה יציבי בהחלטות, שנחווה כמה שפחות חרטות, איך נמזער את הסיכוי לחרטה נוספת. 
השיקולים העיקריים הנכללים בסכימת דך המאזן: דף המאזן מניח שאנשים נוטים לשכוח/לזלזל בשיקולים לא תועלתיים,פנימיים הקשורים לנפש. אנשים שכוחים להתחשב בשיקולים של הסובבים אותם.
· רווח והפסד מבחינת התועלת לעצמך-נניח אני רוצה למצוא מקום עבודה, קטגוריה אחת קשורה לרווח והפסד: משכורת,תנאים סוציאליים,עניין וכו'. אלו פרמטרים בקטגוריה של הרווח וההפסד. את אותם פרמטרים אנו משווים בין החלופות. למשל משכורת, בחלופה X משכורת בינונית, בחלופה Y משכורת גבוהה ובחלופה Z המשכורת גבוהה. 
· רווח והפסד מבחינת התועלת לאנשים החשובים שלך-מתייחסים עדיין למשתנים תועלתיים אך הפעם מתייחסים אליהם לא בהקשר שלי באופן אישי אלא בהקשר האנשים החשובים לי [משפחה, חברים]. למשל: איך המשכורת שלי תוכל לאפשר לי לצאת עם הבן זוג שלי לחופשה, איך שעות העבודה ישפיעו על הזמן שלי עם הילדים, וכו'. 
· הסכמה עצמית או אי הסכמה עצמית-עוסקת במשתנים לא תועלתיים. 
· הסכמה או אי הסכמה מצד אנשים החשובים שלך-איך ההחלטה שלך תשפיע על הסובבים אותך. 
דף המאזן גרם לנו להיחשף למידע רב, לזוויות ראייה שונות-פעם מהכיוון התועלתי לשי,פעם מהכיוון הערכי וכו'. נחשפתי להרבה מידע מזוויות שונות.
אחד היתרונות לכך הוא האפשרות להיחשף לכמה שיותר מידע מזוויות שונות, ע"י בניית מאזן טוב. ככל שנחשפים ליותר מידע אז ההחלטה היא שקולה, מבוססת יותר, והסיכוי לחרטה פוחת. 
בדפוס ההתמודדות "זהירות" בו האדם מאמין בחלופות רבות ויש לו זמן לשקול אותן ובתנאי שמדובר בהחלטה משמעותית לאדם,מומלץ כי יעשה דף מאזן. דף המאזן כולל ארבע קטגוריות שונות העוסקות בפרמטרים תועלתיים ולא תועלתיים הקשורים לאדם עצמו והקשורים לסביבה החברתית החשובה לו. ככל שהאדם ירחיב את מחשבתו בפרמטרים רבים ככל הניתן כך הוא ייחשף למידע רב וכתוצאה מכך גובר הסיכוי שהחלטתו תהייה שקולה ואיכותית. כלומר, סיכוי חרטה עתידית נמוכים.
חשיבותם של שיקולים תועלתיים, שיקולים לא תועלתיים בדילמות מוסריות.
ניתוח של פתרון דילמות/חרטות
השערת דף מאזן לקוי-אם יש דף מאזן לא מלא בכל הקטגוריות-הסבירות לחרטה גדלה, היא לא בהכרח תגיע. דף מאזן מאפשר לנו לזהות חרטה עתידית ואפשרויות לפתרון. היות והשערת דף המאזן הלקוי טוענת שככל שאדם מתייחס במחשבתו לכמה שיותר פרמטרים ומתייחס לכל הקטגוריות הקיימות,כך יפחת הסיכוי להופעתה של חרטה, ולהיפך [ככל שמפתח פחות כך גובר הסיכוי לחרטה].
יתרונו השני של דף המאזן הוא שע"י צפייה חיצונית ניתן לזהות את הסיכוי להופעתה של חרטה עתידית וגם את אופייה של החרטה. דבר זה נעשה ע"י מס' הפרמטרים המופיעים בכל אחת ואחת מהקטגוריות. 
חיסון נפשי מכישלונות-אנו מודעים לחסרונות החלופה עוד לפני שבחרנו בה.
יתרונות השלישי והעיקרי של דף המאזן הוא שדף המאזן חושף את האדם,בין השאר, גם לחסרונות של החלופה אותה יבחר. חשיפה מוקדמת זו במחשבתו של האדם לאותם החסרונות מאפשרת לו הסתגלות מוקדמת להשלכות של החסרונות. ולכן, הוא הופך למחוסן נפשית מאותם החסרונות [זריקת חיסון נפשית].
ההשלכות לגביי החלטות אישיות והחלטות של קביעת מדיניות. 
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חרטה מקדימה:
הכוונה לחרטה שמקדימה למעשה, ולא להחלטה עצמה. אנו לוקחים החלטה ולוקח לנו זמן לבצע-יש פרק זמן בין פרק ההחלטה לבין פרק המימוש שלה. כשהאדם יבצע הוא יחווה את החסרונות של ההחלטה שלו. יש לאדם חשש שהוא יתקשה להתמודד עם החסרונות של החלופה שהוא בחר בה ושיש חסרונות נסתרים מעיניו. 
מה שעוצר אותנו למממש את ההחלטה הוא הפחד ממה שיהיה, מהחסרונות הידועים.
חרטה מקדימה מתארת את ההשפעות הפסיכולוגיות של הדאגות השונות הפוקדות את מקבל ההחלטה עוד לפני שנגרם לו נזק ממשי כלשהו מהחלטתו. חרטה זו מתקיימת לאחר קבלת ההחלטה ולפני הוצאתה לפועל, הביצוע שלה. ונגרמת כתוצאה מהחשש של האדם שמא לא יוכל להתמודד כראוי עם החסרונות של החלופה שבחר אותם צפה מראש במחשבתו בתהליך קבלת ההחלטה ולעיתים גם כתוצאה מהחשש שמא ייחשף לחסרונות נוספים [מה שנסתר מעיניו כרגע, מה שהוא לא צופה כרגע] כאשר ייבצע את החלטתו.
האם לחרטה המקדימה יש ערך פונקציונאלי? האם זה טוב לנו או לא טוב לנו לחוות? זה תלוי. לחרטה יש ערך חיובי כאשר אדם יכול להמתין עם ההחלטה. אם לאדם יש את היכולת להשהות את הרצון שלו להימלט מקונפליקט של קבלת החלטות. חרטה מקדימה נותנת עוד זמן לחשוב בתנאי שיש את היכולות האובייקטיבית והסובייקטיבית לחכות עם ביצוע ההחלטה.
לחרטה המקדימה יש ערך פונקציונאלי חיובי לאדם היות ובולמת אותו מלבצע החלטות שגויות, היות ומאפשרת לו פרק זמן נוסף לחשיבה אך ערך חיובי זה תלוי ביכולתו האובייקטיבית והסובייקטיבית של האדם להשהות את ביצוע ההחלטה ולהתמודד עם הלחץ הנפשי הכרוך בקונפליקט. יכולת אובייקטיבית היא האפשרות הקיימת לבצע את ההחלטה בשלב מאוחר יותר, זה לא תלוי באדם אלא במציאות ויכולת סובייקטיבית היא יכולתו של האישיותית של האדם להתמודד עם לחץ במשך זמן רב.
הגורמים הקובעים קיומה של חרטה מקדימה: מספר מצבים בהם הסיכוי שהאדם יחווה חרטה מקדימה-גדול.
· הברירה המועדפת אינה עולה בהכרח על חלפה אחרת-אם אני צריכה להחליט בין שתי חלופות ששתיהן או טובות באותה מידה או גרועות באותה מידה. כאשר בוחרים לא סגורים על הבחירה. כשמקבלים את ההחלטה בידיעה שהיא לא הכי טובה, יש לחץ כי החלופה השנייה טובה/גרועה באותה מידה. זה מעלה את הסיכוי לחוות חרטה מקדימה. 
· התוצאות השליליות העלולות לנסוע מהחלטה מסוימת, מימושן עשוי להתחיל מיד לאחר קבלת ההחלטה-כמו בהאדרה, קל לקבל החלטות גם אם יש להם חסרונות בידיעה שנחווה את החיסרון בעוד הרבה זמן.ככל שאנו לחוצים יותר, יש יותר סיכוי שנחווה חרטה מקדימה-אנו לא רוצים לבצע החלטה עקב פחד ולחץ מהחרטות המקדימות.
· אנשים חשובים בחוגו החברתי של מקבל ההחלטות מייחסים חשיבות להחלטתו ומצפים ממנו כי ידבק בה-אדם לא רוצה להיות אחראי לכישלון, לאכזב. ההחלטה חשובה לאנשים בסביבתי, חשובה להם ההחלטה שלי ואני יודע שהם מצפים ממני להיות יציב ולא אחזור בי, אדבק בהחלטה, הציפייה והמחשבה הזו גורמת לאדם ללחץ. ככך שהאדם לחוץ יותר בהימנעות שלו מלטעות כך הסיכוי לחרטה מקדימה גובר.
· ניתן להשיג מידע חדש על הרווח וההפסד הפוטנציאליים-זו אחת הסיבות העיקריות לחרטה מקדימה. תחושת האדם היא שקיבלנו החלטה אבל לא עם כל המידע הקיים-זה מערער את הביטחון, וככל שיותר מעורערים, הסיכוי שנחווה חרטה מקדימה גובר. ההחלטה התקבלה על בסיס מידע חלקי.
· אנשים חשובים בחוגו החברתי של מקבל ההחלטות המגלים עניין בהחלטה שעל הפרק. אינם מגלים חוסר סבלנות לנוכח "פסיחה על שני הסעיפים". מצפים ממנו כי ישהה כל פעולה עש שיקול ויעריך כראוי את החלופות הקיימות. מצפים ממני לשקול טוב את החלופות, כי האחריות היא עליי. זה מצב מלחיץ-הוא אומר לאדם שהוא לא יכול לפשל, האדם קיבל החלטה אז הוא צריך לקבל החלטה טובה. מדובר באיכות קבלת ההחלטה.
חמישה מצבים שהסיכוי לחרטה מקדימה פוחת:
· חלופה אחת שולטת-אם אנו בטוחים בחלטה שלנו אז הסיכוי שנחווה חרטה מוקדמת פוחת.
· העדר תוצאות שליליות מיידיות-רמת הלחץ היא נמוכה ולכן הסיכוי שנחווה חרטה מקדימה פוחת.
· חשיבות חברתית מעטה-אם אני אתחרט, לאיש לא יהיה איכפת. אם האדם חושב שלהחלטה שלו אין חשיבות חברתית גבוהה-אז כל החלטה שהוא יקבל לא תשנה כי לאיש לא איכפת. חשיבות חברתית זה משהו סובייקטיבי.
· אין לצפות למידע נוסף-קיבלנו החלטה על בסיס מידע קיים ורלוונטי, יש תחושה סובייקטיבית שהשתמשנו בכל המידע הרלוונטי שהיה בנו ואין לחץ לכן זו הסיבה שהסיכוי לחוות חרטה מקדימה פוחת.
· אי סבלנות מצד אחרים-ניתן לומר שאם אנשים לוחצים עליי-אז אני אקבל החלטה בלחץ ואז אפתח חרטה מלחיצה, פה ההפך-אדם חווה חוסר סבלנות מהסביבה, ואז הוא מתנער מאחריות לכישלון "אבצע כי אתם לוחצים עליי"-ואז יש את מי להאשים, יהיה לו על מי להפיל את האחריות ואז הסיכוי לחרטה מקדימה פוחת.
המלכוד הלא נודע
אנו יודעים שיש לנו נקודת סיום כבני אדם, ועד אותה נקודה אין לנו מושג מה יהיה. בכל רגע שאנו חיים אנו חווים מידע. בכל רגע נתון שאדם חי יש סבירות שהוא ייתקל במשהו שקשור בקונפליקט שבו הוא נתקל.מצב שני אדם תמיד מחכה לרגע שבו הוא יהיה בנק' זמן שבו המידע לגביי ההחלטה שלו יהיה מלא-וזה לא קורה. בכל רגע יש סבירות לחוות מידע הרלוונטי לבחירה שלנו. אנו חוששים מהלא נודע, ואם נדחה את ההחלטה ונחכה לנקודת זמן שנהייה במציאות שבה אין סיכוי שנחווה מידע חדש-ומציאות כזו לא קיימת ולעולם לא תגיע. המלכות הלא נודע מתאר את הפרדוקס הקיים בציפייתו הלא ריאלית של מקבל ההחלטה לקבל את החלטתו ברגע בו יוכל לדעת בביטחון מלא שאין כל סיכוי שייחשף בעתיד למידע נוסף הרלוונטי לבחירה היות ובכל רגע בו האדם חי הוא עשוי להיחשף למידע רלוונטי נוסף ולכן זה נקרא "המלכוד הלא נודע"-מחכים למשהו שמעולם לא יגיע.
תגובות בלתי הולמות
האם התוצאה של מלכוד לא נודע היא טובה או לא טובה? זה לא טוב כי האדם לא מקבל החלטות, זה עוצר מבעדו לקבל החלטות. בהחלטות שהן טובות זה נכון, אבל בהחלטות לא טובות אולי זה כן טוב-אם אדם רצה לבצע משהו לא טוב והוא החליט לחשוב ונמנע מלבצע-אז זה טוב [כמו בהתאבדות].
התופעה של מלכוד לא נודע אינה בהכרח טובה/לא טובה-יש לכאן ויש לכאן. 
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מודל השלבים:
שייך גם לג'ניס ומן [שפיתחו את מודל הקונפליקט]. זהו מודל שכולל על כל תחומי חיינו ומתקיים כל הזמן על בסיס קבוע. מתאר לכאורה חמישה שלבים לקבל החלטות:
1. הערכת האתגר-בשלב זה האדם חי במציאות שלו. זוהי הערכת המציאות, האדם עושה הערכה מחודשת כל פעם למציאות שלו ובודק אם המציאות טוב לו, קשה לו והאם הוא רוצה להמשיך להישאר במציאות הזו. אדם יש במציאות זו עד שהוא יחליט שההפסדים בהשארות במציאות זו גבוהים מדיי בשבילו. מי שהחליט שהמציאות קשה לו מדיי עובד לשלב מס' 2.
2. סקירת חלופות-האדם מחפש חלופות רלוונטיות עבורו. עושה סקירה במחשבה של כל החלופות הידועות לו ורלוונטיות עבורו. חושבים אילו חלופות יש לנו. השלבים במודל זה יכולים להיערך הרבה זמן, אדם יכול להיות תקוע בסקירת חלופות במשך שנים [בשונה ממודל הקונפליקט שבו תהליך החשיבה הוא מהיר לפחות בדפוסים הראשונים].אשם יצא משלב זה כשהוא ירגיש באופן סובייקטיבי שיש לו מספיק חלופות והוא יכול לעבור לשלב הבא.
3. שקילת החלופות-השוואה בין החלופות במטרה להגיע לחלופה הטובה ביותר. האדם חושב מהי החלופה הכי טובה עבורו, בהשוואת חלופה אחת לשנייה כדי להגיע לחלופה הטובה ביותר. יש נושא של התחייבות לחלופה, המודל הזה טוען שברע שבוחרים בחלופה מסוימת יש פרק זמן מסוים שהאדם מהרהר עוד פעם לגביי התחייבות ואומר שהוא לא בטוח שהוא מעוניין להתחייב אל החלופה.
4. הרהור נוסף לגביי ההתחייבות-לעיתים אדם את עשה את התהליך והגיע למסקנה שחלופה מסוימת היא הטובה יותר, ואז חושב עוד קצת אם הוא יכול להתחייב שהוא עושה החלטה מסוימת [מזכיר את החרטה המקדימה]. לפעמים פרק הזמן הזה הוא ארוך ולפעמים קצר. נושא ההתחייבות נמצא גם בשקילת החלופות, אבל כאן חושבים עוד פעם לגביי החלופה שבחרנו.
5. חוזר חלילה. נעשה שינוי ויש הצמדות להחלטה למרות משוב שלילי. לאחר שנעשה השינוי, אנו נצמדים לחלופה החדשה למרות שחווים אולי גם שובים שליליים-יוצאים מהשלב הזה אם חווים משוב שלילי חזר מאוד, זה כמו השלב הראשון-רק שהוא מתייחס לשלב האשון של ההחלטה החדשה. אם יוצאים משלב זה עוברים במחשבה מיידית לסקירת חלופות כי השלב החמישי הוא כמו הראשון.
מודל השלבים של קבלת החלטות מציג ארבעה שלבים עיקריים בהם נע האדם במחשבתו באופן רציף ומחזורי בכל תחום מתחומי חייו. בשלב הערכת האתגר האדם בוחן את ההפסדים הקיימים בשמירה על המציאות הנוכחית. אם הוא מגיע למסקנה שהפסדים אלו רבין מדי עבורו, הוא יעבור במחשבתו לשלב סקירת החלופות. בשלב זה סוקר האדם את כל החלופות הידועות לו והרלוונטיות עבורו. תהליך זה יסתיים כאשר האדם יחוש שמיצה את איסוף החלופות,כלומר,יש בידו מספיק חלופות. בשלב הבא, האדם ישווה בין החלופות השונות ויבחר את החלופה הטובה ביותר עבורו (שקילת החלופות). לאחר בחירת החלופה הטובה ביותר בוחן האדם פעם נוספת את יכולתו להתחייב על החלופה בה בחר. אם יכול להתחייב-יבצע את השינוי וייכנס למציאות חדשה.גם במציאות חדשה זו יחווה האדם יתרונות לצד חסרונות. בכל פעם שיחווה משוב שלילי-ינסה להמשיך ולהיצמד להחלטתו עד אשר יעריך את ההפסדים הנגזרים ממשוב זה כקשים מנשוא.ואז יעבור במחשבתו לשלב סקירת חלופות וחוזר חלילה.  כלומר, יש למעשה ארבעה שלבים שונים בלבד.
בהחלטה קבוצתית שלב הרהור לגביי ההחלטות הוא קצר יותר. כי אם אני מהרהרת על משהו אז האחריות הקבוצתית היא גדולה יותר ואז האחריות מתפזרת-משמע, ההחלטה מהירה יותר.
הארכת השלבים-אדם יכול להיות תקוע בכל שלב הרבה זמן. בשונה ממודל הקונפליקט שבו הכול נעשה מהר [חוץ מהדפוס האחרון]. זה הבדל מהותי בין המודלים-המהירות.
מודל השלבים של קבלת החלטות: [מודל מס' 6]
ציור 7 מתאר את תהליך החשיבה המתקיים אצל האדם כאשר הוא עובר בין השלבים השונים. בתרשים ניתן לזהות שתי לולאות נסיגה. האחת, נסיגה משלב שקילת החלופות [שלב מס' 3] אל שלב סקירת החלופות [ שלב 2]. והשנייה נסיגה משלב הרהור נוסף לגביי התחייבות [שלב 4] אל שלב שקילת החלופות [שלב 3].
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פסיכולוגיה של קבלת החלטות:
השפעות המחויבות:
-מחויבות כמקור לאילוצים/הפסדים:
-אילוצים חברתיים פורמאליים או בלתי פורמאליים. פורמאלי זה חוזה קנס [משהו מעוגן בחוק,חוזה,התחייבות], בלתי פורמאלי זה חרם חברתי
-אילוצים אישיים-לפעמים מה שמטריד אותי זו לא החברה אלא מה שמפריע לי אלו אילוצים אישיים. מה שמפריע לי זה הערכים שלי,המוסר,האידיאולוגיה שלי. התחייבתי ואני חוזר בי, זה לא משהו שבהכרח תלוי בחברה. האדם חושש מהפרת מחויבות עקב הפסדים אישיים-תחושה של דימוי עצמי נמוך.
כל האילוצים יחד הם הפסדים שהאדם מעריך שאם הוא יחזור בו מהתחייבות הוא יחוש אותם, לכן אדם נזהר לפני שהוא מתחייב וגם לפני שהוא מפר התחייבות. אדם לא מתחייב מהר כי הוא יודע מה ההפסדים שעלולים להיות לו אם יחזור בו מהתחייבותו. האדם נעצר במחשבה כי הוא מזהה את ההפסדים שיכולים להיות. המחויבות היא תחושה של הפסדים-אם נפר מחויבות נחוש הפסד. לכן אנחנו זהירים. מחויבות גורמת לנו להיות יותר זהירים. במחוייבות אנו מזהים יכולת לקבל החלטה.
יש דרגות שונות של מחויבות:
ככל שנרגיש מחוייבים יותר נקבל את המציאות ביותר הבנה ולא ננוע במודל השלבים. מי שהמחוייבות שלו נמוכה יותר, ישקול חלופות, יהרהר בנוגע לחלופות ויבצע שינוי-גלגל מודל השלבים ינוע מהר יותר. המחוייבות עוצרת בדרך-אין התקדמות לסקירת חלופות כי יש מחויבות. ככל שאדם מחוייב יותר-הסיכוי שיתקדם במודל השלבים הוא קטן יותר. אם תחושת מחויבות נמוכה יותר-ננוע מהר יותר במודל השלבים, נחפש חלופות וכו'.ברגע שתחושת המחוייבות יורדת-כך קל יותר לבצע שינויים.
תחושת המחויבות גורמת לאדם להרהר שוב ושוב במחשבתו טרם יבצע שינוי של המציאות בה הוא נמצא. הרהור זה מקורו מהחשש מאותם ההפסדים [אילוצים] הכרוכים בהפרת המחוייבות. ישנם אילוצים חברתיים פורמאליים [הסכמים,קנסות,חוזים,ענישה] ובלתי פורמליים [נידוי חברתי,חרם,גנאי,ביקורת חברתית], וגם אילוצים אישיים [מצפון,מוסר,ערכים,נדר,מחויבות עצמית,ערכים].
המחוייבות אינה עניין של כן או לא, קיימת או לא קיימת. אלא יש דרגות שונות של מחויבות: ככל שתחושת המחוייבות של האדם תהייה גבוהה יותר כך התהליך המחשבתי המתקיים במודל השלבים יהיה איטי יותר, ולהיפך.
מחויבות משפיעה כמעט על כל החלטה בחיינו. אנו חוששים לבצע מחויבויות-זה תלוי אישיות. נושא של מחויבות ו
ההשפעה על ההחלטות עשויה להוביל למלכודת: מציאות שקיימת בלי שכיוונו אותה מראש.
מלכודות:
· מלכודת של מחויבות, "החלקה" והסתגלות: לפעמים מלכודת זה משהו שמישהו אחר עושה לך. במקרה זה החיים טומנים את המלכודת, או אני לעצמי טמנתי לעצמי מחלוקת עקב חוסר תשומת לב. לאדם יש מציאות מסויימת-נסיבות של מציאות מסויימת גרמו לאדם לבצע תהליך מסויים,צעד מסוים שגרם לאדם לשנות את הערכים והמחשבות שלו, להשתחרר מקבוצת מחויבות-מאנשים אליהם מחוייב ולהקשר לקובצה אחרת-זה גורם לו להסתגל למציאות חדשה. לאחר פרק מסויים האדם עושה שוב צעד, מסתגל למציאות, משנה את הערכים והמחויבויות ומתחבר לקבוצה אחרת. זה קצת מזכיר את המצרפיות-רק שמצרפיות זה תהליך מודע, כאן זו מלכודת-"זורם" עם החיים ומתחיל לשנות את מציאות חייו. זה יכול להיות תהליך חיובי כי המציאות תהייה טובה יותר, ויכול להיות שהאדם לא יהיה מרוצה מהמציאות אליה נקלע. זו יכולה להיות מחויבות חברתית או אישית. זה לא תהליך שהאדם מובא אליו במודע, זה לוקח זמן. בתהליכים האלו ניתן להגיע למקומות טובים או רעים.
מלכודת של מחוייבות הנטמנת לפעמים ע"י האדם עצמו כאשר הוא מחליק באופן בלתי מורגש מפעולה לפעולה וממעשה למעשה ותוך כדי כך מתרחשים שינויים בדרך בה הוא תופס את עצמו ושינויים אלו גוררים אחריהם התחייבויות נוספות. יש להדגיש שמלכודת זו אינה מחייבת קיומו של סוכן [מניפולטור] חברתי על מנת להפיל את האדם למלכודת.
· עסקת החבילה הנסתרת-זוהי מניפולציה של סוכן חברתי אמיתי שיש לו אינטרס שתפול במלכודת.המידע היה קיים אבל ברגע הנסתרת הראשונית חלק מהמידע היה נסתר מעיניי. בתמונה יש כמה מחויבויות קטנות שאנו נחשפים אליהן שלא מתאימות לנו אבל אנו בכ"ז מתחייבים. 
מתארת שורה של התחייבויות קטנות שקשה לאדם לסרב להן. לאחר שקיבל על עצמו מרצונות הטוב והחופשי את ההתחיבות הראשונה. לו האדם היה מודע מראש לכל אותן התחייבויות קטנות נוספות הנגזרות מהתחייבותו הראשונית, סביר להניח שלא היה מתחייב אליה מלכתחילה.מלכודת זו נטמנת ע"י סוכן חברתי. ההסבר הפסיכולוגי לכך שהאדם נענה לאותן ההתחייבויות הנסתרות קשור לאילוצים חברתיים פורמאליים ובלתי פורמאליים. הסיבה לכך שאנחנו נתחייב קשורה לאילוצים החברתיים: אילוצים של אם אני אחזור בי מהתחיבות אני אחטוף קנס או אילוצים חברתיים של נידוי. ההסבר הפסיכולוגי קשור לאילוצים החברתיים.
· תרגיל "דריסת הדלת"-בשונה מחבילה נסתרת-בה מתחייבים פעם אחת, בדריסת הרגל מבקשים מספר בקשות, כל פעם בקשה גדולה יותר. נענים לבקשה, בא סוכן חברתי ומבקש בקשה יותר גדולה-ונענים לה, ואז בקשה שלישית וכו'. כל פעם הבקשה גדולה יותר. זה קורה בעיקר עם סוכנים חברתיים שרוצים למכור לנו משהו.
זוהי מניפולציה של סוכן חברתי המנצל את היענותו של האדם לבקשה קטנה על מנת ליצור לחץ שמטרתו להביא את האדם להיענות לבקשה נוספת גדולה יותר [תנופת ההיענות]. יש ארבעה הסברים פסיכולוגיים אפשריים לכך:
· עניין של עיקרון-הכול קשור לעקרונות האדם, עקרונות יכולים להגן על האדם או "לעזור לו לפול". עקרון זה יכול להגן עליי או שלא. 
· מעורבות בעניין-מה שיגרום לאדם לפול במלכודת זה העניין של אדם בנושא עצמו. אם באו למכור לי תמונות ואני אוהבת אומנות-אז הנושא קרוב יותר לליבי ויש סיכוי גדול יותר לפול במניפולציה של דריסת רגל ולקנות תמונות.
· קשר עם הפונה-הכול קשור למניפולציה שיוצר הסוכן. אם הוא סוכן טוב אז הוא מצליח ליצור אינטראקציה, ככל שהאינטראקציה ויזואלית-הקשר חזק יותר. 
· שינוי בדימוי עצמי-כשאני נענית לבקשה הקטנה הראשונה זה יוצר אצלי תחושה טובה כי עשיתי פעולה חיובית, דימוי עצמי חיובי כלפי עצמי. אותו אדם בא לבקש בקשה שנייה גדולה יותר ]דריסת רגל]-מצד אחד אני רוצה לסרב מצד שני אם אני אסרב הדימוי העצמי שלי יהיה שלילי. האדם חושש מהשינוי בדימוי העצמי, האדם לא רוצה שהדימוי העצמי החיובי שלו יהפוך לשלילי. הדבר יימשך גם בפניות הבאות. ההימנעות של האדם מלשנות את הדימוי העצמי שנוצר בפעם הראשונה גורם לו להמשיך להיענות בפעמים הבאות.










15.12.2009
דיברנו על מחוייבות ועל מלכודות של מחוייבות. 
מחקר מס'  קשור לתרגיל דריסת הרגל1: עקרות בית והשלטים. כתוצאה מהמחקר הזה נוכן להבין מהו ההסבר הפסיכולוגי הנכון של דריסת הרגל. זהו מחקר מאולץ-הוא עובד על שיטת האלימינציה, נשארת אופציה שלא ניתן לפסול. המחקר היה בקליפורניה, חוקרים הלכו לשכונה וחליקו את השכונה ל-4 חלקים. כל חלק קבוצת ניסוי-חלק חמישי זו קבוצת ביקורת. באו לנשים בבתים וביקשו מכל אחת מהן בקשה ראשונה קטנה.....כעבור שבועיים הגיעו חוקרים אחרים לאותן נשים, כולל קבוצת הביקורת, ומכולן ביקשו בקשה שנייה-גדולה יותר.
	מטלה/קבוצה
	בקשה ראשונה קטנה
	אחוזי הענות לבקשה הראשונה
	בקשה שנייה גדולה יותר-לתלות שלט ענק בבית בנושא זהירות בדרכים

	1-מטלה/עקרון דומה.בפעם הראשונה והשניה ביקשו מהם להיות מעורבים באותו נושא-זהירות בדרכים.
	"הציגי שלט קטן בנושא זהירות בדרכים"
	79%
	76%

	2-מטלה ועיקרון דומים. הנושא/עניין שונים, כי בפעם הראשונה הנושא היה ניקיון ובפעם השניה זהירות בדרכים.
	"הציגי שלט קטן בנושא שמירה על הניקיון"
	74%
	48%

	3-מטלה היתה לחתום על עצומה ולאחר מכן לתלות שלט. מטלה ועיקרון שונים. העניין דומה מפני ששניהם עוסקים בזהירות בדרכים.
	"חתמי על עצומה, כתמיכה בנושא מסויים-זהירות בדרכים"
	96%
	48%

	4-עקרון/מטלה שונים וגם הנושא השתנה.
	"חתמי על עצומה,כתמיכה בנושא מסויים-שמירה על הניקיון"
	74%
	47%

	5
	לא ביקשו כלום.
	
	17%


דבר ראשון שניתן לראות-הצדקה/הוכחה לתרגיל דריסת הרגל. כשמסתכלים על הקבוצות אל מול קבוצת הביקורת: החל מהבקשה הראשונה הנשים חוו דריסת רגל, בניגוד לקבוצת הביקורת שחוותה רק בקשה גדולה ולכן יש הענות מאוד נמוכה. מי שנענה לבקשה ראשונה-אחוזי ההענות בדריסת הרגל תהייה גבוהה יותר. ניתן לראות שזה מגביר את הסיכוי להענות.
ניתן לראות שדריסת רגל באמת פועלת. מטרת המחקר זה להגיע להסבר האמיתי לתופעה הזו, מה ההסבר הנכון לדריסת הרגל?
נניח שההסבר הנכון הוא עקרונות האדם בחיים. ניתן לראות שקבוצה שתיים ושלוש קיבלו אותם אחוזים [48%]-והעקרונות שונים, מטלה שונה, לכן זהו לא ההסבר. באותה דרך ניתן לפסול גם את המעורבות בעניין-גם דרך קבוצה שתיים ושלוש.
ניתן לפסול גם את הקשר עם הפונה-כי האינטראקציה עם הפונה שנוצרה בפעם הראשונה גרמה למחוייבות מסויימת שהשפיעה על הבקשה השנייה. בפעם השנייה-באו חוקרים אחרים, לכן אין לכך שום קשר כי אין שום עניין.
עפ"י מחקר זה ההסבר הנכון הוא שינוי בדימוי עצמי-כאשר אדם נענה בפעם הראשונה הוא יותר עבור עצמו דימוי עצמי חיובי. אם אני אסרב פעם שנייה, הדימוי העצמי שלי ייהפך לשלילי ואני רוצה לשמר את הדימוי העצמי החיובי שלי.
המחקר הזה מוכיח את קיומה של דריסת הרגל, ומצליח לפסול עפ"י שיטת האלימינציה שלושה הסברים ידועים ולבחור בהסבר אחד נכון.
עפ"י ניסוי עקרות הבית והשלטים נמצא כי ההסבר הנכון לתרגיל דריסת הרגל הוא השינוי בדימוי העצמי. כמו כן,הוכח במחקר שתנופת ההיענות [תרגיל דריסת הרגל] אכן קיימת כאשר ישנה היענות לבקשה ראשונה קטנה.
מחקר מס' 2 הקשור לנושא טריקת הדלת: אולי לפעמים הרצון של האדם הוא להיות עקבי במחשבה שלו לגבי הדימוי העצמי שלו. הרצון לשמור על עקביות.
באו אל קבוצת המחקר וביקשו מכל אחד מהם בקשה ראשונה גדולה. לאחר תקופה מסויימת באו אותם חוקרים ביקשו בקשה שניה קטנה יותר.
	
	בקשה ראשונה גדולה
	בקשה שניה בינונית/קטנה

	מחקר
	30% נענו ו-70% סרבו
	40% נענו
60% סרבו

	ביקורת
	לא היתה בקשה ראשונה
	70% נענו
30% סרבו


כאשר באו לקבוצת הביקורת [שלא קיבלה בקשה ראשונה גדולה-הם לא סרבו בעבר], כאשר ביקשו מהם את הבקשה הבינונית/קטנה, 70% נענו. ההבדל שקובצת הניסוי סרבו פעם-ויצרו דימוי עצמי שלילי, קל להם לסרב להם יותר אם סרבו פעם ראשונה. השינוי בדימוי העצמי עובד לשני הצדדים, גם לכיוון דריסת הרגל וגם לכיוון טריקת הדלת-אמרתי לך "לא" פעם אחת, אז אני אגיד לך "לא" גם פעם שנייה. 
הכתבה של ארז: אפקט טריקת הדלת: מחקר שנעשה מעיד שקיימת תופעה שבה האדם המסרב לבקשה ראשונה גדולה ועל ידי כך יותר לעצמו דימוי עצמי שלילי ימשיך ויסרב לבקשה שניה קטנה יותר.נוצרת שמירה של הדימוי העצמי לשני הכיוונים, שלילי או חיובי.
"השפעה מייצבת של המחוייבות-אפקט בומרנג"
יש הנחה שאומרת שככל שאדם מחוייב פומבית לעמדה מסויימת ונחשף להחלטה-אז ההתקפה פחות אפקטיבית. ככל שאדם מחוייב יותר לעמדה שלו-הוא יותר חסין.
מחקר 3: לקחו קבוצת סטודנטים, עשו שאלון מקדים על עמדה מסויימת לגביי החוק נגד עישון במקומות ציבוריים. ידוע שכל אותם סטודנטים תומכים בחוק הזה. בשלב הראשון חילקו את הסטודנטים לשתי קבוצות: קבוצה שלא קיבלה מחוייבות פומבית [רק אמרו לחוקים שהם תומכים בחוק הזה] והשנייה שקיבלה מחוייבות פומבית [השם שלהם הופיע בעיתון של הקמפוס כסטודנטים שתומכים בחוק נגד עישון-בגלוי]. כל אחת מהקבוצות חולקו לעוד 2 קבוצות:
הקבוצה הראשונה חולקה לא ו-ב' [לא קיבלו מחוייבות] ואת השניה לג' ו-ד [קיבלו מחוייבות].
קבוצות ב' [לא קיבלה מחוייבות]- וד' [קיבלה מחוייבות]-מה שמאפיין אותן זה שאליהן באו בלילה חוקרים וריססו גרפיטי על המעונות שלהם וכתבו "החוק שאוסר עישון במקומות ציבוריים פוגע בדמוקרטייה"-תקפו אותם,את עמדותיהם. 
קבוצה א' לא קיבלה מחוייבות ולא הותקפה, קבוצה ג' שקיבלה מחוייבות ולא הותקפה.
באו החוקרים אל כל הקבוצות ואמרו להם שיצטרפו לארגון פעיל שמקדם את הנושא, שיהפכו להיות פעילים. רצו להפוך אותם להיות מחוייבים יותר:
אחוזי ההסכמה להיות פעילים יותר: 
קבוצה א'-15% הסכימו להצטרף. 
קבוצה ב'-5% הסכימו להצטרף. הם לא היו חסינים, ההתקפה עשתה את שלה, לא היתה להם מחוייבות פומבית.
קבוצה ג'-30% הסכימו להצטרף, יש להם מחוייבות,כולם יודעים את דעתם והם לא הותקפו.
קבוצה ד'-45% הסכימו להצטרף. זהו החידוש. פה ההתקפה לא הצליחה לשכנע אנשים לרדת מהעמדה שלהם, המחוייות הפומבית עשתה אפקט בומרנג. אם אדם שמחוייב פומבית נתקף-הוא נהייה יציב יותר וחסין יותר. בניגוד לקבוצה ב'.
ארז מכתיב: אפקט בומרנג: למחוייבות יש השפע מייצבת על עמדתו של האדם המסייעת לו לעמוד בהצלחה כאשר הוא נחשף להתקפה על עמדתו. כלומר,ככל שאדם מחוייבת פומבית לעמדתו או החלטתו כך הוא נעשה יציב יותר.
השפעות האזהרה מפני ההתחייבות
אזהרת האדם מפני מחוייבות. ואז ההחלטה תהייה יותר שקולה, יציבה ותיקח יותר זמן. 
מחקר 4: קבוצת סטודנטיות באומנות, הראו להן 7 ציורים וביקשו מהן לדרג את הציורים. מס'1  זו התמונה המוערכת ביותר ו-7 הכי פחות מוערכת. חילקו את הסטודנטיות למס' קבוצות:
	מס' קבוצה
	מצב
	משך זמן ההחלטה בשניות [בממוצע]

	1
	אמרו להן לבחור תמונה אחת מכל הדירוג. זוהי בחירה קלה ואין התחייבות [ניתן להחליף את התמונה אם אני מתחרטת].
	2.8

	2
	אמרו להן שאם הן מתחרטות, לא ניתן להחליף. זו בחירה קלה ויש התחייבות.
	7.8

	3
	בחירה בין תמונה שדורגה במקום ראשון לבין שדורגה במקום שני-זוהי בחירה קשה יותר, ניתן להחרט.
	7

	4
	בחירה בין תמונה שדורגה ראשונה ושניה, לא ניתן להתחרט.
	13.1

	5
	בחירה קשה, לא ניתן להחליף [יש התחייבות]. נאמר להם לנמק בכתב מה הם בחרו וצריכים להצדיק את הבחירה,לנמק.
	24.9


ככל שיש יותר מחוייבות-זמן ההחלטה עולה. המחוייבות משפיעה יותר על זמן ההחלטה מאשר קושי ההחלטה [ניתן לראות זאת בקבוצות 2 ו-3]. בקבוצה שתיים יש מחוייבות ובשלוש אין. בקבוצות 4 ו-5 הזמן גובר כי יש בחירה קשה יותר ויש התחייבות. 
הכתבה של ארז: השפעת האזהרה מפני התחייבות משמעותה היא:ככל שאדם חש תחושת מחוייבות גבוהה יותר, כך יגדל בהתאמה משך זמן ההחלטה. 
היבטים התפתחותיים של מחוייבות
מחקר 5: לקחו קבוצות של ילדים בני 3 משלושה מקומות שונים בעולם.חילקו כל קבוצה ל-2. נתנו לילדים לשחק בצעצועים. לאחר שהם שיחקו אמרו להם שהם יכולים לבחור צעצוע כמתנה. בקבוצות ללא מחוייבות אמרו להם שניתן להחליף צעצוע אחרי שיבחרו, לקבוצה השניה אמרו שאם הם בוחרים צעצוע אז אי אפשר להחרט.
	
	אין מחוייבות [משך הזמן בשניות שלקח לקבל את ההחלטה]
	יש מחוייבות

	אמריקאים
	4.2
	8.45

	אפריקאים
	2.5
	4.9

	ילידים אוסטרלים
	2.2
	4.2


מה שבולט זה שככל שיש יותר מחוייבות זמן ההחלטה עולה, גם ילדים בני שלוש מבינים זאת. אם יש מחוייבות אז צריך לחשוב יותר זמן. כל הילדים בכל התרבויות הכפילו את זן ההחלטה שלהם כשנדרשה מחוייבות, איש לא לימד אותם זאת, זה מולד. באופן התפתחותי יש בנו הבנה שכשיש מחוייבות אז יש להחליט בצורה שקולה יותר.
יש הבדלים בין תרבויות וחברה. לכן יש השפעה בין תרבותית. השפעת המחוייבות היא גם מולדת וגם נולדת. גם מתפתח כבני אדם אבל מועצם ע"י תרבות. השפעת מחוייבות מתאימה לכל התרבויות, גם לילדים וגם למבוגרים.
הכתבה של ארז: השפעת האזהרה מפני התחייבות נבדקה גם אצל ילדים מתרבויות שונות. ממצאי המחקר קובעים שהשפעה זו של המחוייבות קיימת גם אצל ילדים קטנים בכל התרבויות שנבדקו. כלומר, זוהי תופעה מולדת מצד אחד. יחד עם זאת, היות ונמצאו הבדלים בין תרבותיים בפרקי הזמן בהם התקבלו ההחלטות-ניתן לומר שקיימת גם השפעה חברתית,תרבותית שהיא נלמדת/נרכשת-מצד שני.









29.12.2009
שני סוגי חרטה נוספים:
חרטה שלאחר החלטה:  קיבלנו החלטה, ביצע אותה. האדם כבר חווה את המציאות החדשה שלו. זו החרטה הקלאסית של האדם. מקורות החרטה הם בחסרונות שחווים במציאות החדשה [זה לא בהכרח מיידי, יכול להמשך זמן מה], יכול להיות שמקור החרטה נובע מזכרונות וגעגועים למציאות הקודמת, שבה היה טוב יותר. אנו נוטים לזכור את המציאות הקודמת כאטרקטיבית יותר.  כשאדם חווה חרטה שלאחר החלטה, כלומר, נכנס לקונפליקט מחודש [להשאר במציאות או לא], מה מקור הקונפליקט? משוב שלילי. כי האדם חווה מציאות לא טובה. נכנסים למודל קונפליקט מחודש-האדם נע במחשבה בארבע שאלות הייסוד. האדם בסופו של דבר מקבל החלטה, לא משנה מה ההחלטה-היא ניתנת לאפיון לפי מצבו הפסיכולוגי של האדם, קרי, דפוס התמודדות. במצב שאדם חווה חרטה שלאחר החלטה ונכנס למודל קונפליקט-באיזה דפוס התמודדות לא סביר שתתקבל ההחלטה שלו?  הצמדות נטולת קונפליקט [האדם כבר נמצא בקונפליקט]. האדם חווה מציאות לא נוחה, משוב שלילי. לאדם יכול להיות הפסד אם לא ישנה את המציאות. האדם מגיב על החרטה בהחלטה מחודשת שיכולה להיות דפוס כלשהו, אך לא הצמדות נטולת קונפליקט. 
הכתבה של ארז: חרטה שלאחר החלטה מתקיימת במחשבתו של האדם לאחר ביצוע ההחלטה וחווית המציאות החדשה שנוצרה. מקורותיה של חרטה זו הם משובים שליליים רבים ומשמעותיים ו/או זכרונות מהמציאות הקודמת. חרטה זו גורמת לאדם להכנס במחשבתו למודל קונפליקט מחודש אשר בסיומו תתקבל החלטה כלשהי. יש להדגיש שההחלטה שתתקבל לא תאופיין לעולם בדפוס של הצמדות נטולת קונפליקט.
חרטה ספונטנית: כשאדם מקבל החלטה במצב של קונפליקט הוא עושה תהליכי האדרה, מצדיק את הבחירה שלו [לפי התיאוריה של פסטינגר]. זוג חוקרים, וולסטר, עשו מחקר בארה"ב. המחקר הזה נקרא מחקר המגוייסים של הבקו"ם. לקחו טירונים ואמרו להם לרשום באילו יחידות היו רוצים לשרת. כל טירון רשם את ההעדפות שלו בין 1-5. אמרו לכל טירון שהראשונה לא אפשרית אז שיבחרו בין 2 ל-3, הוא בוחר באפשרות השניה, ואז אמרו להם לדרג אפשרויות בין 1 ל-7. כעבור כמה דקות אמרו להם לדרג שוב את הבחירה שלהם. חשבו שיקרה כמו שפסטינגר אמר-יאדירו את מה שבחרו פעם קודמת. מה שקרה זה שהטירונים החליפו-היתה חרטה. קראו לזה חרטה ספונטאנית לא מוסברת. ראו שאותם אנשים לאחר 3 דקות היו במצב של חרטה-מה שהדליק נורה אדומה. 
קבוצה שניה של טירונים: עברו את אותו תהליך בדיוק. הוציאו אותם כעבור רבע שעה וביקשו מהם לדרג את החלופה. הם עשו האדרה. 
קבוצה שלישית של טירונים: עברו את אותו התהליך –נשארו בחדר כשעה וחצי ודעתם לא השתנתה. קבוצה שניה התדיקה את התיאוריה שלאחר קבלת החלטה במצב של קונפליקט יש האדרה.  אם היו מוציאים את הקבוצה השלישית גם לאחר רבע שעה-הם היו עושים האדרה. קבוצה שלוש הגיעה למצב נורמטיבי.
חידוש המחקר הוא בדקות הראשונות שבהן נראתה חרטה לא מובנת. הרי אחרי בחירת קונפליקט יש האדרה. וולסטר הבינו שאם היו עוצרים את הקבוצה השלישית/שניה לאחר 3 דקות-הם גם היו מגיעים לחרטה. 
לאחר קונפליקט חווים חרטה, לאחר מס' דקות האדרה ולאחר פרק זמן מסויים יש יישור קו. 
הסברים לניסוי של וולסטר: פסטינגר,ברהם,וולסטר.
· זה סותר את התיאוריה של פסטינגר לכאורה, כי הוא אמר שלאחר קונפליקט ישר יש האדרה, אך במחקר גילו שיש חרטה ספונטנית ואז האדרה.פסטינגר אומר שהאדם מאדיר כשהוא מתלבט, וההתלבטות הזו היא החרטה הספונטנית, ובאה ההאדרה כדי לפתור את הקונפליקט. 
הכתבה של ארז: פסטינגר הודף את ביקורתם של הזוג וולסטר שטענו שהופעת החרטה הספונטנית מיד לאחר קבלת ההחלטה סותרת לכאורה את דעתו של פסטינגר. הוא הודף וטוען שאין בממצא זה כל חידוש, שהרי, זה מתבקש שהאדם שקיבל החלטה במצב קונפליקט יחוש חרטה מיד לאחריה ועקב כך הוא חש צורך להאדיר את בחירתו. כלומר, לטענתו של פסטינגר החרטה הספונטנית תופיע לאחר כל החלטה שהתקבלה במצב קונפליקט והיא מהווה תנאי מקדים להופעתה של האדרה.
· ג'ון ברהם, תיאורית התגובה הפסיכולוגית. כשאדם נמצא בקונפליקט אז הוא שרוי בתחושה לא נוחה, אך יש לו חופש פעולה, הוא יכול לבחור בחלופות-זו תחושה נעימה שהכוח בידיו. ברגע שמתקבלת החלטה אז אובדות דרגות החופש לבחור בחלופה. ברגע שמתבצעת בחירה אין את החופש לדחות את החלופה שנבחרה. צמצום דרגות החופש גורם לתגובה פסיכולוגית טבעית של חרטה ספונטנית. מה שגורם לחרטה ספונטנית זו התגובה על צמצום דרגות החופש של האדם.
הכתבה של ארז: ברהם טוען שהחרטה הספונטנית תופיע לאחר כל החלטה במצב קונפליקט [דומה לפסטינגר]. אולם, הסיבה להופעתה קשורה לתגובתו הפסיכולוגית של האדם לאיבוד דרגות החופש שלו. כאשר אדם מקבל החלטה, הוא מאבד שני סוג חירויות/חופשים: 1. החופש לבחור את החלופה שהוא דחה. 2. החופש לדחות את החלופה שהוא בחר. תחושה זו גורמת לחרטה ספונטנית.
· הסבר המחקר מאת הזוג וולסטר: כדי להסביר את התופעה הם עשו עוד סדרה של מחקרים. אדם שבוחר בין שתי חלופות טובות-הוא יאדיר את זה מיידית ואז יגיע למצב נורמטיבי, החרטה הספונטנית לא תופיע בהכרח לאחר על בחירה, זה תלוי בקיומן של תוצאות שליליות בעקבות חלופה ולעוצמה שלהן. אם החלופות בעלות תוצאות שליליות בולטות וקשות, תופיע חרטה ספונטנית מתמשכת ללא האדרה כי האדם חושש מהתוצאה. אם אין תוצאות שליליות אלא רק חיוביות-תופיע מיד האדרה ללא חרטה. החרטה תלויה בתוצאות השליליות של ההחלטה.
הכתבה של ארז: הזוג וולסטר ערך שורה של חקרי המשך בהם הנחקרים נתבקשו לבחור בין חלופות בעלות רמות שונות של תוצאות קשות (הפסדים). מסקנתם היא: החרטה הספונטנית אינה מופיעה בהכרח לאחר כל החלטה שהתקבלה במצב קונפליקט אלא הדבר תלוי בקיומן ועוצמתן של התוצאות השליליות של החלופה שנבחרה. 
-כאשר לחלופה שנבחרה תוצאות שליליות קשות ביותר, תופיע חרטה ספונטנית מתמשכת.
-אם לחלופה שנבחרה תוצאות שליליות מינוריות, בינוניות-תופיע חרטה ספונטנית ולאחריה האדרה.
-אם לחלופה שנבחרה אין בכלל תוצאות שליליות אלא רק חיוביות , לא תופיע חרטה ספונטנית בכלל אלא האדרה מיידית.
· ג'ניס ומאן גם אומרים את דעתם: הם רצו גם לבדוק את התיאוריה של וולסטר. הם הלכו למכוני גמילה ועישון ומכוני הרזיה. הם גילו אצל הנבדקים שמקבל ההחלטה יש להיטות יתרה, הם שמחים, יש להם מוטיבציה-אין שום חרטה ספונטנית. בתהליך ההרשמה למכון היה אדם שאמר לנרשמים שלא יהיה להם קל, שהם ירגישו סימפטומים כלשהם בעקבות התהליכים שהם עוברים-הם הוכנו מראש לתופעות השליליות, זו זריקת חיסון נפשית. אותה סביבה תומכת גרמה להם לצפות את החסרונות של החלטה מראש ולכן לא חששו, הם ידעו לקראת מה הם באים-לכן אין חרטה ספונטנית. ג'ניס ומן אומרים שהעניין קשור לסביבת מקבל ההחלטה. החלטה שמתקבלת בדפוס זהיר שמאפשרת לאדם לשקול חלופות, לאסוף מידע, לצפות יתרונות וחסרונות-אם החלטה מתקבלת בדפוס כזה-אדם לא מתרגש מהחסרונות ולכן לא בהכרח תופיע חרטה ספונטנית. כאשר החלטה מתקבלת בסביבה לחוצה אז יש חרטה. 
הכתבה של ארז: מודל הקונפליקט של ג'ניס ומאן: הם ערכו מחקרים במכונים לגמילה מעישון ובמכונים לדיאטה וגילו שהנבדקים לא הביעו, ולו לרגע אחד, חרטה ספונטנית. למרות שידוע שלהחלטות אלו יש גם תוצאות שליליות. לאור זאת הם קובעים שהחרטה הספונטנית לא מופיעה בהכרח לאחר כל החלטה המתקבלת במצב קונפליקט,אך הדבר אינו תלוי כלל בתוצאות השליליות [כפי שאמרו הזוג וולסטר] אלא תלוי בסביבתו של מקבל ההחלטה. סביבה יציבה,רגועה בה לאדם יש זמן לשיקול דעת והוא יכול לצפות מראש את החסרונות של החלופה (דפוס זהירות)-במצב כזה לא תופיע חרטה ספונטנית. אולם בסביבה לחוצה שאינה מאפשרת לאדם לבחון לעומק את התוצאות של החלופות השונות עקב חוסר בזמן (דפוס זהירות יתר), אז תופיע חרטה ספונטנית.
פירוש מחודש לממצאי וולסטר [ג'ניס ומאן]: הם יוכיחו שהתקבלה חרטה ספונטנית בסביבה של זהירות יתר-ואז התיאוריה שלהם נכונה [עקב הממצאים של וולסטר על מחשבת הטירון]. 
הכתבה של ארז: ג'ניס ומאן מפרשים מחדש את תוצאות המחקר של המגוייסים בבקו"ם ומוכיחים שהטירון קיבל את החלטתו בסביבה לחוצה ביותר היות והיתה לו תקווה לחלופה נוספת טובה יותר עבורו אך לא היה לו את הזמן הדרוש על מנת לפעול ולהשיגה. זוהי הסיבה שהופיעה החרטה הספונטנית.








5.1.2010
השפעה על החלטות ע"י מניפולציות:
אנו כבני אדם נעים על רצף שחלקנו רציונאליים וחלקנו אמוציונאליים כולנו מושפעים משניהם אך יש פה עניין של מינון 2 סוגים של מניפולציות:
אחד שיכול להשפיע על אנשים ברמה הרציונאלית נקרא גם עימותים הכרתיים (מודעות לרציונאליות) – טקטיקה זו טוענת שלעיתים חלק מהתנהגותנו אנו לא מודעים ונמצאת בסמוך למודע ברגע שבא גורם אחר ששם לנו מראה מול העיניים כמו אתה משתמש בהאדרה ובכל מיני צידוקים שעוזרים לו לקבל החלטה מסוימת ברגע שהוא מודע לזה.
ערכו ניסוי על מעשנים שנמצא באבחון מקדים שהם נוטים יותר לרציונאל
קבוצת הביקורת – נתנו להם סקר עמדות מקדים והוא בוחן את הנזקים של העישון, בשלב השני עימתו אותם עם רופא (חוקר) שאמר להם את נזקי העישון, בשלב השלישי עשו סקר עמדות מאוחר לראות האם העמדות שלהם לגבי נזקי העישון השתנה מהשיחה שלהם עם רופא.
בקבוצת המחקר – פה רצו להציג מודעות לרציונאליזציות.התחילו אותו דבר סקר עמדות מקדים, הציגו בפניהם טיעונים נציונליזציות מס' האדרות תקשיבו לטיעונים הבאים לא הוכח אף פעם שהעישון גורם לסרטן ריאות, אדם שמפסיק לעשן רוב הסיכויים שישמין, כלומר הצגת טיעונים בעד העישון עדיין מבחינת האנשים הם לא חושבים שזה קשור אליהם זה לא במודע שלהם, בשלב השלישי העלאת הטיעונים למודעות תחשוב רגע על הטיעון הראשון האם אתה מכיר מישהו ממכרייך שמשתמש בטיעונים אלו, חלק מהטיעונים אלו מחשבות שהאדם משתמש בהם זה היה בסמוך למודע וכעת זה עלה למודע שלי, בשלב הרביעי הכי חשוב הפרכת הטיעונים פה הלכו החוקרים ולקחו טיעון וטיעון והפריכו אותו מחקרית רציונאלית למשל העישון שגורם לסרטן ריאות הציגו להם מחקר שבודק ודאות שהעישון גורם לסרטן ריאות מבחינה רציונאלית, ולכן שעשו שאלון מעקב סקר עמדות מאוחר ראו שמבחינה סטטיסטית אחוז האנשים שהביאו חשש מנזקי העישון היה הרבה יותר גבוה בקבוצה השנייה בקבוצת המחקר.
מה ההבדל בין 2 הקבוצות?
העלאת הטיעונים הלא רציונאליים למודעות של האדם הרציונאלי מביא לכך שהוא עושה שינוי במחשבה שלו מפני שאדם רציונאלי לא יכול להשתמש בטיעונים אלו ברגע שהוא מודע להם ברגע שטיעונים אלו הופרכו היה קשה להם להשתמש בטיעונים אלו וזה ההבדל בינם לבין הקבוצה הראשונה. 
הכתבה – ניהול דורש השפעה על אנשים בארגון אשר לעיתים מחייבת \ דורשת הפעלת סמכות ולעיתים אפשרית ע"י שימוש במניפולציות פסיכולוגיות. קיימים שני סוגים של מניפולציות האחד המתאים להשפעה על אנשים רציונאליים ואחר המתאים להשפעה על אנשים אמוציונאלים. 
עימותים הכרתיים – (מודעות לרציונאליות) שיטה המתאימה להשפעה על אנשים רציונאליים העקרון שלה הוא שאם אדם משתכנע להכיר בנטייתו להשתמש בטיעונים לא רציונאלים על מנת להצדיק התנהגות או מחשבה מסוימת ואחר כך נחשף למידע המפריך טיעונים אלו גובר הסיכוי שהוא יגלה נטייה פחותה להשתמש באותם הטיעונים וכתוצאה מכך ישנה את התנהגותו \ עמדתו. 
השני שיכול להשפיע על אנשים ברמה האמוציונאלית נקרא גם עימותים ריגושיים באמצעות משחק תפקידים  
מחקר  לקחו סטודנטיות צעירות שהמאפיין אותם בשאלון מקדים נמצא שהם אמוצניוליות במחשבה שלהן ומעשנות כבדות.
קבוצת ביקורת – סקר עמדות מקדים, שיחה עם רופא (חוקר) שהפחיד אותם ברמת הסיכונים והסכנות ולאחר שנה עשו סקר עמדות מאוחר כדי לבדוק אם משהו השתנה בהתנהגות או בעמדות. 
קבוצת מחקר - עימותים רגשיים משחק תפקידים, החלה בסקר עמדות מקדים בשלב השני היה משחק תפקידים ריגושיים אמרו לכל אחת ואחת מהסטודנטיות שהיא צריכה לשחק במשחק נתנו לה כרטיסיות של סצנות של סרט שמקרינים בתמונה הראשונה אמרו לה שהיא נכנסת לחדר המתנה של רופא שהמטרה שלך זה להראות לו את צילום שיקוף הריאות שעשית תיכנסי לתפקיד וספרי לנו מה את מרגישה היות והיא מעשנת היה לה קל להזדהות לאחר מכן נתנו לה להיכנס לחדר והרופא נתן לה את הממצאים ואמר לה שהוא רואה בשיקוף שהיא צריכה לעבור ניתוח ומה היא חושבת? סרטן אני לא מאמינה זה לא יכול לקרות אולי שפיר, מדוע זה היה צריך לקרות לי, כל זה בגדר משחק זו הייתה המניפולציה אך זה משפיע עליה, בשלב השלישי סקר עמדות מאוחר. התוצאות אלו שהשתתפו במשחק תפקידים קיזזו בכמות הסיגריות ואף הפסיקו לעשן זה עורר להם רגש ושם הייתה ההשפעה היותר גדולה.  ההבדל בשני הקבוצות היא שקבוצה אחת חוו עימותים רגשיים שזו קבוצת המחקר לעומת קבוצת הביקורת שלא חוו. אם אתה רוצה להשפיע על אנשים אמוצינאלים אתה צריך להכניסם לתוך הסיטואציה ולהפחידם. יכול להיות שמה שעובד בהפחדה על נשים לא יעבוד בהכרח על גברים כי אולי הם פחות רגשיים והרגש הדומיננטי אצלהם זה לא הפחד מה שישפיע עליו זה הפגיעה באגו. הם ביצעו את המניפולציה על סטודנטים אמוציונאליים המשחק היה קצת שונה לקחו גברים הפחידו אותם ולקבוצה גברים אחרת עשו מניפולציה שונה נכנס הסטודנט לרופא והוא לא הפחיד אותו אלא דיבר איתו במושגים אחרים איזה מן בגר אתה אין לך כוח רצון כלומר פגע לו קצת באגו, איזה כבוד יש לך לא אכפת לך מהמשפחה שלך, פגע לו בכבוד, באגו השורה התחתונה היא נמצא שהנשים האמוציונאליות מושפעות מהפחד והגבר האמוציונאלי משפיע עליו הכבוד, הבושה.                                                                      
הכתבה – הסוג האחר של המניפולציה נקרא עימותים ריגושיים באמצעות משחק תפקידים, סוג זה מתאים לאנשים אמוציונאליים במחקר שנעשה על מעשנות צעירות נמצא שאלו ששיחקו משחק תפקידים ריגושיים בו נחשפו לרגש הפחד הושפעו יותר ושינו את התנהגותם יותר מאשר קבוצת ביקורת שלא נחשפה לעימות ריגושי. 
במחקר המשך נמצא שגברים אמוציונאליים מושפעים יותר מרגש הבושה הפגיעה באגו ובכבוד מאשר נשים, ואיל נשים אמוציונאליות מושפעות יותר מרגש הפחד מאשר גברים. 
המחקר מתקדם
המחקר הוא לא מספיק טוב כי לקחו חברה צעירים: חשבו שחברה צעירים יותר קל להם להיכנס לדמות ולשחק סיטואציה וחברה צעירים אינם בעלי הרגלים של עשרות שנים כלומר חשבו והניחו שההשפעה על אנשים מבוגרים מחקר בפסיכודרמה עם מעשנים כרוניים בגיל העמידה הממצאים הם שלא נמצא הבדל בין מבוגרים לצעירים.
הכתבה – מחקר שנעשה על נבדקים מבוגרים יותר מצא שאין הבדל במידת ההשפעה של משחק תפקידים ריגושי בין נבדקים מבוגרים לנבדקים צעירים. 
וזה עדיין לא מספיק טוב מדוע? כדי להיות מושפע ממשחק תפקידים אתה צריך שהוא יכנס לדמות אחרת ולחות אותה כלומר אדם צריך יכולת אמפאתית להזדהות עם משחק חיצוני, אמרו שזה תלוי ביכולת האמפתית שלך, חסר פה משהו במחקר ההנחה היא שזה קשור לאישיות של האדם תפקידה של האישיות – יש תפקיד לאישיות ומה היא היכולת האמפתית של בן אדם ככל ש אדם יהיה בעל יכולת אמפאתית יותר גבוהה כך ההשפעה עליו במשחק תפקידים יותר גבוהה. אם אתה בעל יכולת אמפאתית נמוכה ההשפעה עליך תהיה קטנה יותר אפילו אם אתה אדם אמוציונאלי. 
עשו מחקר נוסף ועשו שאלון אישיות שמודד תכונות אופי והם דירגו את רמת האמפטיה של אנשים גבוהה ונמוכה עשו להם את המניפולציה הריגושית ונמצא שיש קשר.
הכתבה – במחקר המשך נוסף נמצא שיש תפקיד לאישיות של האדם המשפיע על רמת השפעת המניפולציה הריגושית עליו, ככל שרמת האמפטיה באישיותו של הנבדק גבוהה יותר כך גובר הסיכוי שיושפע ממשחק התפקידים הריגושי. 
השלכות לגבי קביעת מדיניות
איך אני מיישמת זו בטקטיקה הניהולית השאלה היא מי הוא האדם שמולי? שאתה מכיר אדם לאורך שנים או חודשים אז אתה כבר יודע איך הוא פועל כל החוכמה היא לזהות אנשים מהר יש לשים לב לאנשים רציונאליים זה ההימנעות שלהם בשפה בעלי תוכן אמוציונאלי והם ממרים אותה לשפה ניהולית. בסיפור דרמטי אנשים רציונאליים לא יביעו שום מילות רגש, בראיון למשל ספר לי סיפור שחווית ואם הוא מספר סיפור דרמטי רגשי במושגים רציונאליים כך נדע מי עומד מולנו. 










12.1.2010
מבנה הבחינה:
חלק א'-15 שאלות אמריקאיות, כל שאלה 5 נק', סה"כ 70 נק'.
רוב השאלות הן בינוניות, יש בודדות קלות או קשות. יכולות להיות אסטרטגיות של קבלת החלטות [אופטימיזציה, הנחת הדעת וכו']- "המצרפיות היא...". יכולה להנתן הגדרה ולשאול מה היא מתארת. מושגים פסיכולוגיים שנלמדו [האדרה, חרטה לאחר החלטה,החלקה,הסתגלות,דריסת רגל,בומרנג,הענות]. יכול להנתן מושג עם מס' הגרות וצריך לבחור את ההגדרה הנכונה, וההפך.יוצגו מחקרים שנלמדו-נצטרך לדעת מה המחקר מצא "בניסוי של המגוייסים בבקום של הזוג וולסטר נמצא ש.." "ההסבר לחרטה ספונטית היא"..צריך לדעת את הנושא של המודלים: מודל השלבים [המעגלי, 5 שלבים שהם בעצם 4. יכול לשאול על סדר השלבים, על לולאות הנסיגה] ומודל הקונפליקט [מודל מורכב יותר,לדעת מה הוא מתאר,דפוסי ההתמודדות הקיימים בו,מה מאפיין כל דפוס התמודדות,מה רמת הלחץ של האדם, מה מאפיין את דפוס הזהירות-דף מאזן,דפוס פעולה זהיר, המנעות מתגוננת-האדרה,השהייה,הטלת האחריות על האחר]. ציור מס' 8 הוא השילוב ביניהם. יש שאלות מחשבה [יוצג סיפור קצר ונשאל איזה דפוס התמודדות מתאפיין בהחלטה שהתקבלה "אדם ששקל את הדברים"-דפוס זהירות, אדם שאומר "מזל שבחרתי ככה"-זו האדרה]
חלק ב-פתוח, ניתוח מקרה, 30 נק'.
יוצג סיפור כלשהו שקורה במדינה-לאדם יהיו 2 החלטות הקשורות אחת לשניה [למשל אדם שהחליט להפסיק לעשן ואז חזר, התחתן ואז התגרש]-נצטרך לזהות את ההחלטות ולנתח כל אחת מההחלטות עפ"י מודל הקונפליקט. 
תזכורת על מודל הקונפליקט: מתאר את התהליך המחשבתי שעובר אדם מרגע שנוצר קונפליקט ועד הרגע שהוא מקבל החלטה. המודל מתחיל מהצגת מקורות התפקיד. יכולים להיות שני מקורות: משוב שלילי [משהו לא נו במציאות, ואז אדם רוצה לשנות את המציאות שלו כי המציאות הנוכחית לא טובה] או הזדמנות המהווה אתגר [נחשפים להזדמנות אחרת-טוב לי בעבודה אבל אני רואה מודעת דרושים אטרקטיבית, ואני מתחילה לערער-אולי אשנה את המציאות כי נחשפתי למשהו מעניין יותר]. לאחר הקונפליקט יש רצף של שאלות שהאדם שואל את עצמו: 
· האם יש לי הפסד אם לא אשנה את המציאות שלי? האם ההפסד גבוהה אם אשאר באותה מציאות? אם אין הפסדים להשאר במציאות-אז נשארים באותה מציאות ללא קונפליקט [=הצמדות נטולת קונפליקט. יש הערכה שאין הפסדים להשאר באותה מציאות]. אם אני אפסיד אם אשאר באותה מציאות, אז אני אתחיל לבחון את החלופה הראשונה שאני רואה מול העיניים...
· האם יהיה לי הפסד גדול אם אבצע את השינוי? אם המידע אומר שאין הפסד גדול-האדם יגיד שאין הפסד, יבצע שינוי ולא יהיה קונפליקט [זהו שינוי נטול קונפליקט].
· אם התשובה היא חיובית אז האדם מתחיל לחוות קונפליקט חיובי, הלחץ הפסיכולוגי מורגש-מכל מצב ההרגשה לא טובה. הלחץ מתחיל להיות מורגש. אדם כזה ישאל את עצמו "האם יש תקווה לחלופה אחרת"? האם יש ייסוד לתקווה למצוא פתרון טוב יותר? האם יש חלופה שלישית? אם המידע שנכנס למחשבה שלו אומר שאין חלופות אחרות אז הוא ימשך במחשבה שלו לדפוס התמודדות שנקרא הימנעות מתגוננת. בשלב הראשון האדם ינסה להשהות, אם לא יוכל להשהות יפיל על מישהו אחר, וגם לזה אין לו אפשרות אז הוא יבחר את אחת משתי החלופות ויאדיר את החלופה שבחר בה.
· אם יש תקווה לחלופה נוספת, אך כדי למצוא אותה צריך זמן. "האם יש לי מספיק זמן? האם יש לי אפשרות מספקת לחיפוש מידע ושיקול דעת"? אם התשובה היא לא, אין אפשרות לחכות ואין זמן לבחירת חלופות נוספות, אז האדם יפעם מתוך אינסטינקט-זהירות יתר. פעילות מרוב לחץ. 
· אם יש מספיק זמן, אז האדם יקבל החלטה בזהירות-האדם לוקח את כל החלופות. זה מזכיר עיבוד מידע זהיר, אופטימיזציה, דף מאזן.
חשיפת מחברות בחינה-תהייה לאחר הבחינה, ארז ישלח SMS.
בשאלה הפתוחה: לחפש סימן דרך שאומר מה מקור הקונפליקט ומהו דפוס ההתמודדות.
לפי הסרט:
· ההחלטה להתחתן- בסיפור של סו וג'ורג'-סו חיה במציאות מסויימת ללא קונפליקט, עד שהציע לה נישואין. הקונפליקט התחיל ממשהו חיצוני-הזדמנות המהווה אתגר, לא היה לה רע.
השאלה הראשונה ששאלה את עצמה-האם ההפסד גבוה אם אשאר רווקה ולא אתחתן? היא אמרה שאם היא לא תתחתן עכשיו אז היא לא תתחתן לעולם ואין לה הרבה אופציות. המשיכה לשאלה השנייה "האם יש לי הפסד גבוה אם אתחתן איתו?" משמע, תשנה את המציאות שלה. היא אומרת שיש הפסדים גבוהים כי היא לא אוהבת אותו בכלל ולא רוצה להתחתן איתו. התשובה היא חיובית. התשובה השלישית היא האם יש תקווה לחלופה טובה יותר? זוהתה המנעות כי היא עשתה האדרה. היא לא רואה אופציה לחלופה אחרת, לכן קיבלה את ההחלטה להתחתן עפ"י דפוס ההתמדדות של המנעות מתגוננת [ההזמנות נשלחו, כולם יודעים]. 
· ההחלטה לבטל את החתונה-סו שינתה את המציאות שלה והחליטה להתחתן. היא חווה משוב שלילי בעבות ההחלטה החדשה שלו, אולי ההחלטה לא טובה, אולי תסבול בחיי הנישואין שלה, התעורר משוב שלילי, חששות ופחדים שהתחילו לעורר אצלה קונפליקט מחודש שמקורו במשוב שלילי. אז היא נכנסת למודל קונפליקט חדש. נקודת היעד של ההחלטה השניה הוא זהירות יתר-יש לחץ גבוה, החלטה אמוציונאלית, אינסטינקט. האם ההפסדים גבוהים אם אקדם את ענייני החתונה? כן, היא עומדת להתחתן עם אדם שהיא לא אוהבת והיא חוששת מזה. האם ההפסד גבוה אם אשנה את דרכי ואבטל את החתונה? כן.כי אמא שלי אוהבת אותו, והדודים באים ממיסיסיפי. במחשבה שלה כנראה היתה תקווה לחלופה, האם יש תקווה לחלופה אחרת? כן יש חלופה אחרת, לדחות את החתונה לפרק זמן מסויים-במחשבה שלה היתה מחשבה לחלופה. יש לה אפשרות לחשוב על אופציות נוספות. האם יש לי זמן לשקול את החלופות? לאאא, היא כבר היתה מול הכומר, ומלחץ היא ברחה.
צריך להכנס לראש, למחשבה של האדם עבורו ייכתב האירוע במבחן. 
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