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Motto:

Wplywu spotecznego ksztaltujacego
ludzkie mysli, uczucia i zachowania,
nieustannie doswiadczamy

W rzeczywistym, codziennym zyciu

(autor)



SEOWO WSTEPNE

Kazdy, kto interesuje si¢ psychologia spoleczng niezaleznie czy jest studentem
psychologii, czy tez innego kierunku studiéw pragnacym uzupetni¢c wiedz¢ w sposéb
formalny, poszukuje informacji dla zrozumienia wzajemnego oddzialywania spolecznego —
czy to jednostek, czy to grup spotecznych, czy tez duzych zbiorowosci fudzkich.

Po ksiazki psychologiczne sicga si¢ zreszta z wielu powodow, takze zawodowych czy
osobistych, bowiem wspdlczesny czlowiek uwiktany jest w coraz wickszym stopniu w §wiat
zewngetrzny i probuje go rozpoznaé, zrozumieé. Takze pragnie zrozumieé to, co dzieje si¢ w
naszym mozgu, naszej psychice i jakic kieruja tymi procesami mechanizmy psychiczne.

Po ksigzki psychologiczne sig¢ga si¢ rowniez w celu zwigkszenia wiasnej skutecznosci
mysélenia i dziatania zawodowego oraz poglebiania wiedzy o sobie samym.

Zyjemy w cywilizacji, ktora eksponuje wiedz¢ i poznanie, a réznego rodzaju mass
media lub intér-media w sposdb szybki przekazuja wszelkiego rodzaju informacje o
badaniach naukowych, ich efektach i zastosowaniach. Swiat przekazu takich informacji ze
swej istoty nie jest ani systematyczny ani uporzadkowany, a takze nie zawsze precyzyjny.

Ksiazka Cz. Parka ,Wplyw spoleczny — elementy psychologii spolecznej”
wprowadzajaca w psychologi¢ spoleczna, a szczegdlnie dookre$lana do wyjasnienia i
zrozumienia wptywu spolecznego w udany sposéb przedstawia t¢ problematyke i w sposéb
interesujacy szkicuje aktualne problemy w tym zakresie.

Linia wywodu Autora ksigzki opiera si¢ na kilku poziomach — od prezentacji wiedzy
psychologicznej o prawidlowoéciach opisanych przez psychologéw spotecznych do
prezentacji konkretnych zachowan spotecznych z prébg ich analiz i wyjasnien. Dzigki takiej
konstrukcji Czytelnik otrzymuje dwa rodzaje wiedzy — ogdlng i personalistyczng. Oba te
zakresy wzbogacane sa dodatkowa literatura odsytajaca Czytelnika do samodzielnego
studiowania i przemyslenia ukazywanych protlemow.

Wazng zaleta ksiazki Autora jest takze jej aktualno$¢ zawartych informacji
odnoszacych si¢ do dat publikacji wykorzystywanych w ksigzce.

Ksiazka adresowana jest do szerokiego grona Czytelnikow interesujacych sig
psychologia spoteczna.

Kazimierz Jacek Zabtocki




Rozdziat 1
ZAGADNIENIA WSTEPNE

Bio-psycho-spoteczna istota Cziowiek. Od momentu narodzin, przez dziecifistwo,
miodosé, dojrzatosé i wiek refleksji, az po ostatni etap zycia, przebywa wsréd ludzi, co
powoduje, ze jego czlowieczenstwo, a scislej — osobowosé, ksztattuje si¢ pod wplywem
obecnosci i stalego oddziatywania innych ludzi.

Przez osobowosé, w bardzo ogdinym znaczeniu. rozumiemy zespol trwafych cech i wiasciwosci
jednostki ludzkiej, ktére w kontaktach z otoczeniem, regulujq jej zachowanie i dzialanie.
Jako istota biologiczna, podobnie jak zwierzgta, nalezy do $wiata przyrody, ale jak

samo tréjczionowe okreslenie istoty ludzkiej podpowiada, cztowiek poza specyficzna budowa
ciala, rézni si¢ od zwierzat rozwinigtymi funkcjami moézgu, czyli psychika, dzigki ktdrej
mysli, doznaje swoich uczu¢ i wyraza je. Jest w przyrodzie zapewne jedyng istota rozumna.
Moze kierowaé swoim postgpowaniem, dokonywaé swiadomych wyboréw (zadan, sytuacji
i ludzi, z ktérymi sie chce kontaktowac), jak rowniez podejmowaé decyzje zwiazane z
wlasnym Zyciem, na przyklad ksztalceniem sig, praca, miejscem zamieszkania,
przynaleznoscig do okreslonej grupy, organizacji spotecznej, politycznej itp.

To wszystko prawda, lecz jest rowniez prawda, ze cztowiek, podobnie jak mnostwo
innych stworzen, od mréwek i pszczél, az do réznych gatunkoéw malp, jest istotg spoteczng.
Co wigc jeszcze, poza charakterystyczng budowa i rozwinigtymi funkcjami mézgu, odréznia
go od swiata zwierzat? Czlowiek jest jednostka posiadajaca kulturg i zdolno§¢ tworzenia
kultury. Kultur¢ mozemy zdefiniowac szeroko jako wierzenia, zwyczaje, przekonania i jezyk,
wspdlne dla grupy ludzi zyjacych w okreslonym miejscu i czasie (np. polscy emigranci,
ktérzy znalezli si¢ w Chicago przed Il wojng $wiatowa i obecne warunki zycia ich wnukdw i
prawnukoéw). Kultura obejmuje wszystkie uksztaltowane przez czlowieka cechy $rodowiska,
takie jak domy, ubrania, a takze subiektywne cechy, takie jak etykiety, system wartosci
i kryteria dobrego smaku. Sa to czynniki wlasciwe jednostce ludzkiej, wynikajace z jej
uspolecznienia, tj. scistych zwigzkéw z otoczeniem, dzigki czemu Zyje, nieustannie rozwija i
doskonali swe ludzkie cechy (wiacznie z mowa) i dziata.

Czlowiek przychodzac na s$wiat, dziedziczy po przodkach pewne cechy, ktoére
otrzymuje ,,w darze” od rodzicéw w postaci gendw, nie majac wplywu na 6w bezwarunkowy
rodzicielski dar. Sa to cechy dziedziczne, np. wzrost, budowa ciala, ksztalt i kolor oczu,

wloséw itp. Oprocz tege ,niewidzialnego” przysposobienia wewngtrznego, czlowiek



otrzymuje réwniez ,,w spadku” pewne predyspozycje nadajace ogélny kierunek jego
indywidualnosci, ktére w ciagu Zycia, pod wptywem wiasnej aktywnosci (o ile ma do tego
motywacj¢) moze rozwijaé, zmienia¢ i doskonalic. Ale moze takze ksztaltowaé swoje
przekonania i zachowania wskutek wplywu spotecznego, tj. oddzialywania na niego mysli,
uczud i zachowan innych ludzi (np. poprzez stosowanie metod wychowawczych wobec dzieci
przez dom rodzinny i szkole, czy tez ksztaltowanie postaw do okreslonych ludzi czy
produktéw przez reklamy).

Dzigki wlasnym pragnieniom i dazeniom, albo pod wpitywem celowego dziatania
innej osoby lub 0sdb, moze zmienia¢ swe negatywne cechy, np. lenistwo, egoizm, skfonnosci
do agresji i uprzedzen, a wyrabia¢ cechy 1 postawy pozytywne, jak pracowitosc,
wyrozumiato$¢, opanowanie, tolerancjg itp. Moze postgpowaé w zgodnosci ze sobg i czynié
tak, zeby pozyskiwaé akceptacj¢ innych, co nie oznacza, by za wszelkg cen¢ upodabniad si¢
do innych. Kazdy czlowiek ma bowiem swoje indywidualne, tylko jemu wilasciwe cechy,
wiasne poglady i przekonania, $§wiadczace o odrcbnosci i tozsamosci osobistej, co odréznia
go od innych ludzi. Odkrycie za$ podobieristwa swych cech osobowosci do cech innych
czionkdw grupy, w ktérej zyjemy i dziatamy (rodzinie, grupie rowiesniczej, zaktadzie pracy)
i uswiadomienie sobie odrgbnosci swojej grupy od innych grup, traktowanych jako ,,obcy”
i okres§lanych mianem ,oni”, stanowi o istnieniu tozsamos$ci spotecznej, swoim ,ja
spolecznym” zwigzanym z przynaleznoscia do grupy wiasnej, traktowanej jako ,swoi” i
okreslanej mianem ,,my”.

Wplvw spoleczny obejmuje zagadnienia i zjawiska, ktdre bada i interpretuje
psychologia spoteczna, w ktorej, najogolniej rzecz biorac, mozna wyrdznié istnienie $wiata
zewnetrznego, okreslanego niekiedy jako Srodowisko i czlowiek, ktory w nim zyje i
funkcjonuje. Przedmiotem szczegdlnego zainteresowania tej dziedziny wiedzy sg procesy
psychiczne czlowieka, na ktére skladajg si¢ glownie spostrzeganie, mysli i uczucia,
odzwierciedlajace jego $wiat wewngtrzny, jak rowniez zachowania bedace efektem
wzajemnego oddziatywania tych dwu Swiatow. Zachowania nie zawsze sq ich obiektywnym
produktem. Zachowania, w tym rdznorakie dzialania i wyrazane poglady cziowiecka stanowig
subiektywne odzwierciedlenie oddziatujacych na niego obiektywnych czynnikéw
srodowiskowych. Ten subiektywizm w odzwierciedlaniu $wiata zewnctrznego (zjawisk,
zdarzen, zachowan ludzi w okreslonych sytuacjach) zdeterminowany jest, poza wptywem sit
zewngtrznych, wiasnie stanem zycia wewngtrznego cztowieka, a wige jego doswiadczen
zyciowych, stanu zdrowia i umystu, nastroju, nastawienia do ludzi i otaczajacego go

srodowiska. Czynniki te, uksztaltowane w toku zycia, jak réwniez specyficzna odmiana



uczucia, jaka jest nastrdj w danym momencie, wptywaja na widzenie $wiata. To jak w danym
momencie czlowick myS§li oraz jakich doznaje uczué, wplywa na ocene docierajacych do
niego informacji i sposdb tworzenia swojego subiektywnego wizerunku $wiata.

Nietrudno zauwazy¢, ze otaczajaca nas rzeczywisto$¢ postrzegana przez pryzmat
wilasnych przezy¢ psychicznych, moze u poszczegdlnych ludzi tworzyé tak rdézne obrazy
$wiata, jak rozne maja do tej rzeczywistosci nastawienie.

Poza stanem wewngtrznym cztowieka majacym wplyw na sposdb myslenia, doznawanie
emocji i jego zachowania, istotny wplyw wywieraja owe sity zewngtrzne, czyli sytuacje, w
jakich dane zjawisko przebiega lub w jakich przypadto cztowiekowi sig znalezé.

Podobny poglad wyrazaja m.in. T.Tomaszewski i S. Mika'.

Swiat (Srodowisko, otoczenie), w ktorym cztowiek sie znajduje w ciagu swego zycia
nie dziala na niego jako harmonijnie wspotbrzmiaca cato$¢, lecz jako zbior rézniqecych sie od
siebie sytuacji, w ktorych ludzie si¢ znajduja w poszczegdinych momentach swego Zycia.
Sytuacje te posiadaja pewne cechy, ktére maja istotny (jakkolwiek rozny) wplyw na
zachowanie sig tudzi. O jakie cechy tych sytuacji moze chodzi¢?

Sprébujmy to zilustrowac przykladami.

1. Uczen otrzymal do wykonania zadanie w okreslonym czasie. Jest sam w pracowni, a wiec znajduje
sie we wzglednym odosobnieniu. Wehodzi nauczyciel i uczen ten zaczyna pracowaé aktywniej.

W jego otoczeniu zmienito si¢ tylko to, ze pojawil si¢ inny czlowiek, z ktorym wiaza go
okreslone relacje; otoczenie nabralo charakteru przestrzeni spolecznej.
2. Konrad, przebywajqc samotnie na basenie boi si¢ skoczyé z trampoliny, wykonuje za$ skok w
momencie pojawienia sie jego kolegi Grzegorza zaprzyjainionymi réwiesnikami, w towarzystwie
instruktora plywania.

Przybycie innych oséb stworzylo sytuacj¢ wywierajaca niezamierzony, ukryty nacisk
spoteczny, pod jakim Konrad si¢ znalazl.

3. Ktos zostal na pewien czas osamotniony, sam przebywa w mieszkaniu i nie ma ochoty do jedzenia.
Przybywajq czlonkowie rodziny i wspolnie z checiq konsumuje = nimi posifek.
Sama obecno$¢ innych ludzi, wsrdd ktérych wystepuja okreslone wigzi, stymulujac do

konsumpcji, modyfikuje zachowanie.

4. Agresywny przedszkolak po obejrzeniu w telewizji pod nieuwage rodzicéw filmu o bandytach
wkracza na plac zabaw, na ktorym spokojnie bawiq sie réwiesnicy, w ciqgu kilku minut plac zmienia
sie w pole bitwy.

Zachowanie agresywne jednej osoby prawdopodobnie wywolane lub podsycone obejrzeniem

filmu nacechowanego okrucienstwem. spowodowalo zmiang zachowania catej grupy.
Inne obrazowe przyktady sytuacji spotecznych mozemy znalezé w pracach E. Aronsona’. Oto
niektore z nich:

5. C=teroletnia d=iewczynka dostala na urod-iny bebenek. Pobawila sie nim przez chwile, po czym odloiyla
zabawke na bok i niemal o niej zapomniala. Pewnego dnia pr=yszia w odwiedziny kolezanka i zainteresowala si¢
bebenkiem. Nagle maia . wiascicielka” wyrywa bebenek = rak swej kolezanki i —aczyna bebnié¢ -apamietale, tak
Jakby zawsze byla to jej ulubiona zabawka.




W nowej sytuacji, bgbenck stat sie¢ bardzicj atrakeyjny dla czterolatki wskutek nic
zamicrzonego wplywu, jaki wywarlo na nia zainteresowanic kolezanki (a zabawka.

6. Dziesigcioletnia dziewczynka co dzien pochfania dwa talerze platkéw owsianych, poniewaz na ich
opakowaniu mistrzyni olimpijska w gimnastyce zachwala ten produkt, informujqc, ze swoje sukcesy
sportowe zawdziecza po czesci spozywaniu owsianki tej marki.

Wptyw mistrzyni olimpijskicj na dziewczynke spozywajaca ptatki owsianc bynajmniej nic byt

przypadkowy — przeciwnic, byl celowo zaplanowany po to. by dziewczynka namawiala swych
rodzicéw do kupowania ptatkéw wiasnie tej marki.

7. Student imieniem Sam [ jego czterej koledzy ogladajq w TV kandydata na prezydenia,
wyglaszajqcego przemowienie wyborcze. Kandydat ten wywarl na Samie korzysine wrazenie, ze
wzgledu na swq szczerosé podoba mu si¢ bardziej niz kandydat przeciwnej partii. Po zakonczeniu
przemdwienia jeden z kolegéw stwierdza, zZe zrazil sie do lego kandydata - uwaza go za osobe
Jalszywq [ woli jego rywala. Wszyscy pozostali koledzy chetnie przyznajq mu racje. Student Sam
wyglqda na zaskoczonego i troche zaniepokojonego. W koncu szepcze do swych znajomych:
,.Sqdze, ze nie okazal si¢ on lak szczery, jak mozna si¢ bylo po nim spodziewac”.

Jednomyslna ocena kolegdw Sama o cechach kandydata na prezydenta wplynefa na opinig

Sama o lym kandydacie, lub przynajmnicj na oficjalne (publiczne) sformulowanic tcj oceny pod
wplywem nacisku grupy. Moze byé i tak, zc Sam zostal rzcczywiscie przckonany i zmicnit swa
pierwotna (prywatna) opinig.

Charakterystycznymi cechami sytuacji w przytoczonych przyktadach, jak i na
poczatku niemal wszystkich sytuacji spotecznych jest to, ze w pewnej chwili w otoczeniu
pojedynczych osob pojawiaja si¢ lub juz sa obecni inni ludzie. Ich obecnos¢ w zasadniczy
sposéb modyfikuje zachowania tych oséb: wptywa na motywacj¢ w dazeniu do celu,
samooceng, kreatywno$¢; wyglaszane opinie czy nawet gusta i upodobania. Owe zmiany
zachowarn mogg niekiedy is¢ tak daleko, ze nie tylko zmieniaja si¢ ilosciowe czy jakosciowe
aspekty zachowania, ale dany cztowiek moze zachowywaé si¢ w obecnosci innych zupehnie
inaczej niz wowczas, gdy jest sam (przykiad skoku z trampoliny). Réznorodnos$é sytuacji
wystepujacych w Zyciu moze sprawié, ze procesy psychiczne i zachowania si¢ ludzi moga
daleko odbiegaé od pozadanych, a nieraz trudno je przewidzie¢. Jak dalekic moga nastapié
zmiany w zachowaniu osob, przedstawiaja rowniez wyniki interesujacego eksperymentu
Philipa Zimbardo, w ktorym studenci odgrywali role wigZniéw i straznikdw.  Wplyw
charakteru tego szczegdlnego srodowiska i sytuacji byt tak duzy, ze eksperyment, ktorego
przebieg zaplanowano na dwa tygodnie, musiat by¢ przerwany po kilku dniach, poniewaz
zachowanie tych catkowicie zdrowych i inteligentnych oséb dobranych losowo przez rzucenie
moneta (tj. z zastosowaniem randomizacji w celu zapewnienia przypadkowosci i
obiektywnosci doboru oséb pod katem m.in. ich osobowosci czy pochodzenia) stalo si¢

zupetnie adekwatne do petnionych rol — straznikéw badz wigzniow’.
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Bez watpienia mozna przyjac tezg, ze zachowanie jest kazdorazowo determinowane

przez sytuacje i osobowos¢, przy czym sita oddziatywania tych dwoch czynnikéw moze by¢
rézna. Ta sama sytuacja moze réznie oddzialywaé na réznych ludzi, w zaleznosci od ich
osobowosci. Na przyklad w sytuacji zagrozenia jedni ludzie bgdq wykazywac¢ wzgledne
opanowanie, a inni przerazenie (dominacja wpltywu osobowosci na zachowanie).
Z kolei ci sami ludzie bgda si¢ zachowywac tak roznie, w jak réznych znajda si¢ sytuacjach.
Na przyktad osoby o podobnej, prawidlowo uksztaltowanej osobowosci, wcielone w rolg
straznikdw wieziennych wykazywaly cechy okruciefistwa, a inne pelniace rolg wigzniow
zdominowat przemozny strach, skrajna stuzalczosc¢, ,,odczlowieczenie” (przewaga wplywu
sytuacji na zachowanie).

Chociaz ludzie zmieniaja sytuacje i na odwrot, to jednak sytuacje wywieraja
niezwykle silny wplyw na osoby, ktore w nich uczestnicza. Dobrze obrazuje t¢ zalezno$¢
przytoczony przez R. Cialdiniego przykiad, w ktorym konstatuje, ze ,,kiedy do wojskowej
akademii przybedzie najbardziej nawet niezaleznie myslqcy kadet, to w wigkszym stopniu
zmieni sig on niz akademia 3

Juz na podstawie tych kilku przykladow mozemy zauwazyé, Ze dla zachowania
cztowieka wazniejsza jest sytuacja spoleczna niz jego osobowosc.

Czym sq zatem sytuacje spoleczne i jaki mogq mieé charakter? Krotko méwiac, sa to takie
sytuacje, w ktorych poza dang osobg, bezposrednio lub posrednio, wystgpuja inni ludzie i
maja na siebie wplyw.’

Charakter sytuacji spolecznych oraz relacje ludzi wystepujqcych w nich bezposrednio
zalezg w duzej mierze od liczby uczestniczacych w nich oséb. Stad sytuacje te moga miec:

1. Charakter jednostkowy. Z sytuacja takg mamy do czynienia woéwczas, gdy jedna osoba
bezposrednio i1 jednostronnie oddzialuje na drugg osobg, np. pojawienie si¢ w pracowni
ucznia, obecnosci instruktora w przypadku skoku z trampoliny, albo polecenia przelozonego
wobec podwladnego czy nauczyciela korygujacego zachowanie ucznia.

2. Charakter grupowy. Sytuacje nabierajg charakteru grupowego, gdy w otoczeniu
wystepuja co najmniej dwie osoby, ktére wzajemnie na siebie oddzialuja. Moze to by¢
sytuacja, gdzie wyktadowca zachgca studentéw do aktywnego udzialu w ¢wiczeniach czy
stara si¢ wptywa¢ na ich jednostkowe zachowania w tym celu, by na przyklad podczas zajeé
koncentrowali si¢ na okreslonym zagadnieniu lub nie przeszkadzali innym. Gdy pojedyncze
osoby wystepuja na tle grupy, wowczas mamy do czynienia z sytuacjg spoleczng o
grupowym charakterze. Nalezy tu bowiem bra¢ pod uwagg, jak zachowanie kierownika

zespotu czy innej okreslonej grupy wplynie na konkretnego jej czlonka, jak réwniez i to, jaka

11



bedzie reakcja catosci grupy. Tak wige, zachowania i procesy psychiczne nie bedg
determinowane tylko tym, co powiedzial czy jak si¢ zachowat lider grupy, lecz tez tym, jakie
s oczekiwania i reakcje pojedynczych jej cztonkow lub calosci grupy.

3. Charakter duzych zbiorowosci. Takie sytuacje spoteczne zachodza w kinie, teatrze i innych
miejscach, gdzie ludzie tworza widownie, audytoria. W sytuacji np. audytorium, bardziej
ztozone zadanie spoczywa na osobie prowadzacej spotkanie, gdyz petniac rolg moderatora
musi kicrowaé czy kontrolowaé liczniejsze zbiorowosci ludzi, po prostu odpowiednio
oddziatywac na istniejace woOwczas lub mogace powsta¢ specyficzne reakcje. Z pozycji
obserwatora moglibysmy by¢ skionni do postrzegania oddzialywania kierownika na duzg
grup¢ ludzi, jako zachowanie jednostronne. Takie postrzeganie byloby nie w petni
prawdziwe, gdyz osoba prowadzaca spotkanie, zwana tez nadawca, jak i stuchacze tworzacy
audytorium sa czgscia tej samej sytuacji spolecznej, w ktorej, uwzgledniajac aktywnosé
procesdw psychicznych, nie ma miejsca na bierne uczestnictwo zadnej ze stron.

Wprawdzie, w duzej grupie bezposrednic interakcje nadawcy z odbiorcami sa utrudnione lub
prawie niemozliwe, jednak sam odbidr, aby by! skuteczny, wymaga znacznego wysitku,
cho¢by koncentracji stuchowej i wzrokowej stuchaczy. Stopien skutecznosci odbioru i
caloéci interakcji w duzej grupie, bedzie w efekcie zalezat od mozliwosci swiadomego
zaangazowania si¢ odbiorcy, a $cislej — od poziomu zaktywizowania procesdw psychicznych,
glownie mysli i emocji. Ponadto, porozumiewajac si¢ bezposrednio, bez wzgledu na wielko$é
grupy, pomicdzy nadawca a stuchaczami zawsze wystcpuje wzajemna wymiana zachowan
niewerbalnych, a wiec wszystkich sygnaléw pozastownych, choéby w postaci oznak
potwierdzania lub dezaprobaty, zaciekawienia lub znuzenia, zainteresowania lub obojgtnosci,
zdziwienia, zaniepokojenia itp., co nadaje procesowi interakcji dwukierunkowy (wzajemnie
obustronny) charakter. W kontaktach spolecznych takie zachowania niewerbalne jak miny,
gesty, a nawet stro] niosg wigeej tresci niz stowa. Specjalisci od komunikacji spotecznej
dobrze wiedza, ze nie trzeba uzywaé stow, aby cialem przekazaé okoto 80% informacji, ze
komunikacja niewerbalna jest potgznym narz¢dziem wplywu spofecznego.

Innym typem sytuacji spofecznych sa takie sytuacje, w ktorych inni ludzie wystepuja
tylko posrednio, a pomimo to maja na nas ogromny wplyw (przez réznego rodzaju wytwory,
ktére sg ich dzietem). Dzieje si¢ tak, kiedy np. czytamy ksiazke lub artykut w gazecie, a
w nim stykamy si¢ z niematerialnym wytworem umystu drugiej osoby — z ideami, pogladami
czy informacjami pochodzacymi od autora. W tym sensie jest to sytuacja spoleczna, w ktdrej

autor ksiazki moze wplywad na myséli, wzbudza¢ uczucia, a takze dziatania czytelnika.
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Zatem inni ludzie wystgpuja posrednio: 1) w materialnych wytworach swoich dzialan, tj. we
wszystkich znajdujgcych si¢ w otoczeniu przedmiotach stworzonych przez czlowieka; 2) w
niematerialnych wytworach ludzkich dzialan (w mowie, ktdra jest narzgdziem
porozumiewania sig, normach spolecznych, ktore sq wskazéwkami okreslajacymi zachowanie
czionkow nalezgcych do danej spotecznosci czy grupy, obyczajach scisle zwiazanych z
normami, a bedacych pewnymi tradycyjnymi sposobami zachowania ludzi zyjacymi w danej
kulturze®, ideach, pogladach wyznawanych i prezentowanych w celach perswazyjnych). Takie
szerokie okreslenie sytuacji spotecznych, moze $wiadczyé, ze wspolczesny cziowiek niemal
zawsze znajduje si¢ w sytuacjach, ktére majg charakter spoteczny.
Zatem, sytuacja spoleczna — to sytuacja, w ktérej zachowanie jednostki lub grupy uzaleznione
Jest od reakcji innych lud=i lub ulega zmianom ze wzgledu na obecnosé (bezposredniq lub
posredniq) innej osoby lub 0sob.
Innymi stowy, to syiuacje, w kiorych ludzie wzajemnie na siebie oddzialujq, a szerzej —
wywierajq wplyw spoleczny.

Widzimy, ze sytuacje spoleczne wplywaja na zachowania ludzi. Jakkolwiek sytuacje
te sg réznorodne, to jednak zawieraja jeden wspolny czynnik: oddzialywanie na innych ludzi,

tj. 6w wptyw spoleczny, czym zajmuje si¢ wiasnie psychologia spoteczna.

I.1. Wplyw spoleczny jako przedmiot psychologii spolecznej

Moéwiac o wplywie spotecznym mamy na uwadze wszystko to, co stanowi fundament
psychologii spotecznej. Jest to ujgcie wplywu spolecznego w szerokim jego znaczeniu.

Jezeli przez psychologi¢ spoleczng rozumiemy nauke, ktora zajmuje si¢ badaniem
proceséw psychicznych (mysli i uczué), a takze zachowan ludzi znajdujacych sig w
sytuacjach spolecznych, oraz ustalaniem jak te czynniki ulegaja wplywom innych ludzi’, to za
wplyw spoleczny bedziemy uwazaé wszystko to, co w rzeczywistosci spolecznej jest efektem
tego oddziatywania. Jest to bowiem naturalne (samoistne) lub celowo zamierzone wplywanie
jednych ludzi na drugich, u ktoérych nastgpuja okreslone zmiany zaréwno w mysleniu,
odczuwaniu, jak i dziataniach. Tak rozumiany wptyw spoleczny oznacza, Ze jest to bardzo
pojemne zjawisko, ktdore stanowi o przedmiocie psychologii spotecznej. Tym co jest
charakterystyczne dla tego przedmiotu, to sytuacje spoleczne, ktore z jednej strony zawieraja
oddzialywanie na innych ludzi, z drugiej za$ stanowig reakcje w postaci zmian w
zachowaniach i pogladach ludzi pozostajacych w zasiggu tego oddzialywania — z

wykorzystaniem proceséw psychicznych obu stron wplywu.
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Przedmiol wspdlczesnej psychologii spolecznej, kiérego istolq jest wplyw spoleczny,
obejmuje nie tylko zachowania ludzi w prostej zaleznosci bodziec — reakcja (jak to czynili
behawiorysci), lecz réwnoczesnie badania nad procesami psychicznymi i zachowaniami.
Poniewaz obejmuje nie tylko zachowania, ale takze procesy psychiczne ludzi, potwierdza
przez to fakt, Zze przedmiot wspolczesnej psychologii spotecznej, jak i cata ta dziedzina
wiedzy nie ma charakteru behawiorystycznego. Zgodnie z koncepcja behawiorystyczng
badano tylko ludzkie zachowania, przy deprecjonowaniu, a nawet negowaniu procesow
psychicznych. Aktualnie, jednoczesne ujmowanie zachowan i procesdéw psychicznych
stanowi istote przedmiotu (podkreslajac koniecznosé¢ tacznego badania obu tych czynnikow),
nawigzuje do tych koncepcji psychologicznych, ktére sa nazywane koncepcjami
poznawczymi. Koncepcje te kiadg nacisk na znaczenie tych procesdw poznawczych, dzigki
ktérym poznajemy otaczajacy nas swiat, a bez znajomosci ktdrych nie jestesmy w stanie
zrozumieé ani tego — jak spoleczne sytuacje oddziatuja na cztowieka, ani tez — dlaczego
cztowiek zachowuje si¢ w nich w okreslony sposdb.

Wplyw spoleczny, dwa krétkie stowa, a wystarczaja, by trafnie okresli¢ czym zajmuje
si¢ psychologia spoteczna. Termin ten, jakkolwiek niezwykle pojemny oznacza, Ze
psychologia spoleczna obejmuje zjawiska, ktdre sa nierozerwalnie zwigzane z
funkcjonowaniem czlowieka wsrod ludzi, a wige jednostki w spoleczenstwie. Probuje odkryé
1 uzasadnié: W jaki sposob inni ludzie wywieraja wplyw na dang osobg? Co sprawia, Ze osoba
ta akceptuje 6w wplyw (czy jej to co$ daje)? Jakic czynniki zwigkszajg lub zmniejszaja
efektywnosé wplywu spotecznego? Co czynié, aby zwickszy¢ skutecznos¢ perswazji na
zmiang postaw, przekonan, zachowan, pogladow czy opinii lub idei, a co robi¢, by uodporni¢
osobg na wplyw tych dziatan? Czy taki wptyw ma trwaty skutek czy tylko przejsciowy? Co
sprawia, Zze czlowiek zaczyna jednych ludzi darzy¢ sympatia, a wobec innych rozwija
uprzedzenia? Skad si¢ biorg agresje i jakie mechanizmy psychologiczne nimi rzadza? Co
powoduje, Ze zmieniaja si¢ postawy i jaki udziat w tych zmianach ma wptyw spoleczny? Co
wzmaga, a co ostabia aktywnos¢ ludzka w grupach? Jakie znaczenie w interakcjach migdzy
ludZmi majg zachowania werbalne i niewerbalne, jednym stowem komunikacja spoteczna?
Skad si¢ biora, jak zapobiegal i rozwigzywaé sytuacje konfliktowe? Proba wyjasnienia tych
zagadnien nie wyczerpuje oczywiscie zakresu zainteresowan tej dziedziny nauki, zwlaszcza
7e wraz z pojawiajacymi si¢c nowymi zjawiskami o charakterze psychospotecznym, stale sic
ona poszerza.

Wplyw spoleczny, bedacy przedmiotem psychologii spotecznej, w szerokim jego

znaczeniu obejmuje og6t zjawisk, ktore wiaza si¢ z wzajemnym oddzialywaniem ludzi na
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siebie. Zawiera wigc bogaty tadunek spoteczny, poczawszy od najprostszych, po najbardziej
ztozone interakcje, ich znaczenie w konstruktywnych zjawiskach Zycia spolecznego, jak na
przyktad efektywne funkcjonowanie w grupach i ksztaltowanie pozadanych postaw, po
zjawiska destruktywne, w tym agresj¢, kitdrg ze wzgledu na swoja istote — zadawanie
cierpienia, fizyczne zniszczenie i unicestwienie zycia, mozna uwaza¢ za ostatnie ogniwo

wplywu spolecznego.

L.2. Proces psychiczny

Proces psychiczny mozna okreslié¢ jako nastgpujace po sobie sekwencje, ktdre sa
zrodiem przebiegu aktywnosci psychicznej (to przede wszystkim proces spostrzegania,
proces myslenia, proces dequowania)s. W tak rozumianym ciggu procesow czastkowych,
majacych za podstawg ogolna dynamike zjawisk zachodzacych w psychice, zasadniczg rolg
odgrywa aspekt poznawczy, emocjonalny i motywacyjny. Juz z definicji psychologii
spolecznej jako nauki wynika, ze jednym z koronnych jej czynnikdw jest proces psychiczny, a
w nim mysli - gtéwny skladnik aspektu poznawczego, oraz uczucia, zawierajace sic w
aspekcie emocjonalnym. Obydwa te czynniki wzajemnie na siebie zachodza, uzupetniaja sig i
wyzwalajg motywacje, nadajaca im z kolei kierunek dalszego przebiegu.

Sama psychika jest bytem niematerialnym, ale jej materialnym substratem, a Scislej,
biologiczng podstawa zycia psychicznego, jest materialny mozg, w ktérym te procesy
zachodzg i od ktérego zalezy ich jakos¢.

W systematycznie cwiczonym mozgu (wg Michaela Merzenricha z University of Kalifornia w
San Francisco), kora mozgowa zazwyczaj jest grubsza, wzbogacajqca jego funkcje i procesy. Na
przyklad u ludzi, ktorzy grajq na fortepianie, obserwuje sie pogrubienie kory w obszarach zwiqzanych
z iq umiejetnosciq. Ostatnie badania wskazujq, ze zmiany plastyczne w mozgu wywolane przez samo
wyobrazanie sobie okreslonej aktywnosci (wizualizacje) sq bardzo podobne do tych, ktére nastepujq w
wyniku ich wykonywania’.

Uzywajac jezyka komunikacji, procesy aktywnosci psychicznej mozna okresli¢ jako

generowanie, odbidr i przetwarzanie informacji. Osoba, bgdac aktywng moze sobie zdawaé
sprawg z zachodzenia procesu. Na przyklad w spostrzeganiu moze mie¢ swiadomo$c
zachodzacych zmian (zdawac sobie z nich spraweg), zmieniania si¢ tresci poznawczych
(przyjmowania informacji, ich rozumienia czy wnioskowania, a nawet ustalania zwigzkow i
zaleznosci). Podobnie w mysleniu i decvdowaniu. Jednak stopien zdawania sobie sprawy z
zachodzenia procesu jest rézny. W spostrzeganiu bywa on duzy, bowiem ludzie spostrzegaja
najczg¢sciej wybidrczo, zauwazajg tylko niektdre elementy sytuacji bodzcowej, te ktore sa im

potrzebne. Jedne spostrzegaja, poniewaz sg dla nich istotne, innych nie dostrzegaja, bo
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uwazaja je za obojetne. Spostrzezenie zalezy wigc od indywidualnego doswiadczenia
jednostki (np. rodzaju zainteresowan czy przyzwyczajen), a takze obecnego nastawienia,
potrzeb i nastroju, bedacego odzwierciedleniem specyficznego stanu emocjonalnego. Te
zaleznosci majg wplyw na to, co zostanie przez jednostkg spostrzezone w konkretnej sytuaciji
i momencie. Stanowia one zatem swoisty filtr w procesie spostrzegania.

Podobnie jest z zamierzonym zapamietywaniem (w odréznieniu od zapamigtywania
samorzutnego, jako efektu wewngtrznego okreslonych dziatar jednostki; na szczeblu
zZwierzecym  zapamigtywanie samorzutne jest jedynym rodzajem zapamigtywania).
Zapamictywanic zamierzone ma charakter zorganizowany, wdwczas zachodzi typowa,
wihasciwa tylko dla czlowieka, posta¢ zapamigtywania — uczenie si¢ celowe. Cztowiek
wykonuje okreslone dziatania w celu zapamictania przedmiotowej tresci tych dzialai lub
samych d=zialah. Swiadomosé wystepuje tutaj wyraznie.

Natomiast sam proces uczenia si¢ (Wystepujacy gléwnie przy samorzutnym zapamigtywaniu,
mimo iz stanowi istotny element uczenia si¢ i zdobywania ta droga doswiadczenia
osobniczego, ktdre rozszerza zakres stosunkow migdzy jednostkg a §wiatem), pozostaje w
bardzo ograniczonym zakresie pod kontrolg swiadomosci. Do$wiadczamy, zapamictujemy,
ale zwykle nie zdajemy sobie sprawy z zachodzenia w naszej swiadomosci towarzyszacych
tym zjawiskom procesow.

Jednym z aspektow aktywnosci psychicznej jako procesu jest jej przebieg. Drugim
aspektem jest ujmowanie aktywnosci — jako dziafania, jako czynnosci ukierunkowanych na
realizacje réznych zadan. To ukierunkowanie czynnosci na realizacjc zadan to wiasnie
motywacja bedaca efektem aktywnosci psychicznej.

Reasumujac, proces psychiczny obejmuje: proces poznawczy (uczenie sig, a wige
zdobywanie doswiadczenia poprzez rézne formy pozyskiwania wiedzy, do$wiadczenia i
utrwalania przekonan, zdolnosci dokonywania syntez 1 analiz, wyrazania sadéw i opinii,
ustalania zwiazkdw i zaleznosci, odczytywania intencji); proces emocjonalny, ktéry stanowi o
stopniu intensywnosci { dynamice tego procesu. Proces psychiczny ujmowany catosciowo
jest mechanizmem zawierajacym w sobie dwa gldwne komponenty - poznawczy i
emocjonalny, co w powiazaniu z sytuacjami spotecznymi odgrywa zasadnicza role w
percepcji  spolecznej (postrzeganiu funkcjonowania jednostek i grup spolecznych) i

wywieraniu wplywu spotecznego — stanowiac istotg wspdlczesnej psychologii spotecznej.
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1.3. Miejsce psychologii spolecznej wsréd innych nauk pokrewnych

Psychologia spoteczna ma bezposredni zwiazek z psychologiq ogélnq, z ktorej czerpie
m.in. poglady na naturg czlowieka, osobowos¢, na jego calosciowy sposdb funkcjonowania.
Aczkolwiek psychologia ogdlna, odwrotnie niz psychologia spoleczna, nie zajmuje sig
sytuacjami spolecznymi i wplywem spofecznym; nie przedstawia tresci przedmiotu w
kategoriach spotecznych.

Z drugiej strony psychologia spoleczna wykazuje zwiazki z socjologig, ktora dostarcza
wiedzy o zjawiskach i procesach tworzenia si¢ roéznych form Zzycia zbiorowego ludzi,
strukturach tych zbiorowosci, zjawiskach i procesach zachodzacych w tych zbiorowosciach,
ktorych zrodtem jest wzajemne oddziatywanie ludzi na siebie. Wynika z tego, ze socjologia
zajmuje si¢ sytuacjami, ktore okreslamy jako sytuacje spoleczne. Jesli socjologia zajmuje si¢
zjawiskami zachodzacymi w zbiorowosciach, a wynikajacymi z wzajemnych interakcji
migdzy ludzmi, to znaczy, ze musi si¢ ona w jaki§ sposOb zajmowaé rowniez procesami
psychicznymi i zachowaniem oséb w tych zbiorowosciach, a wigc i wptywem spotecznym.
Zatem, z jednej strony psychologia spoleczna powinna korzystaé¢ z wiedzy socjologicznej
dotyczacej sytuacji spotecznych, z drugiej zas$ strony socjologia odwoluje si¢ do psychologii
spolecznej, gdy zajmuje si¢ indywidualnymi procesami psychicznymi i zachowaniami.
Zgodnie z pogladem J.Szczepanskiego' psychologia spoleczna jest pograniczna dziedzing
wiedzy migcdzy psychologia ogdlng a socjologia. Zakres problematyki psychologii spolecznej
czesciowo krzyzuje si¢ z zakresem problematyki psychologii ogolnej, a czgsciowo z zakresem
socjologii.

Psychologia spoleczna z jednej strony ma wiele wspolnych cech z psychologiq
wychowawczq, z drugiej zas — z pedagogikq. Jak wiemy, istotg procesu wychowania, ktérym
zajmuje si¢ psychologia wychowawcza, jak i pedagogika jest jego spoteczny charakter. Zatem
wiedza z zakresu psychologii spolecznej moze by¢ takze wykorzystana zarowno przez
psychologi¢ wychowawczg, jak i pedagogike. Z drugiej strony psychologia spoteczna moze
sic wspomaga¢ niektorymi rezultatami badan z zakresu psychologii wychowawczej i
pedagogiki do poglebienia wiedzy o procesach psychicznych i zachowaniu si¢ ludzi w
sytuacjach spotecznych, ktorych jednym z przykladow sg sytuacje wychowawcze.,

Psychologia spoteczna ma réwniez zwigzek z innymi naukami, np. antropologiq
kulturowq, ktora zajmuje si¢ badaniem procesow psychicznych i zachowan ludzi zyjacych w
réznych kulturach, $cislej — podobienstwami i réznicami pomigdzy odmiennymi kulturowo

spotecznosciami. Wedhig Joanny Heidtman'' analizujac mechanizmy postugiwania si¢
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dystansem fizycznym, gestami czy dotykiem jako srodkami przekazu informacji antropolodzy
wskazuja, ze w odmiennych kulturowo spotecznosciach istniejg tzw. ,kultury kontaktowe”,
(gdzie kontakt cielesny micdzy osobami nie bgdacymi w bliskich kontaktach emocjonalnych
pojawia si¢ czgsto i jest akceptowany), oraz , kultury niekontaktowe” (w ktdrych istnieje silny
opor przeciwko kontaktom cielesnym z obcymi). Dlatego w psychologii spolecznej
przeprowadza si¢ stosunkowo duzo badan mig¢dzykulturowych, ktdrych celem jest ustalenie
skali réznic pomiedzy poszczegdlnymi spotecznosciami pod wzgledem rozmaitych zachowan.

Poza tym, wiele badan psychologii spotecznej dotyczacych wplywu obecnosci innych
ludzi na efektywnos¢ rozwiazywania zadan przez jednoslkg‘ stalo si¢ inspiracjg dla
psychologii pracy i organizacji, ktora bada relacje spoteczne w organizacjach.

Nie omawiamy poszczegoinych dyscyplin, bowiem tak jak psychologia ogdlna
i socjologia, przeplatajg si¢ one i zajmuja si¢c tym samym przedmiotem, tj. zachowaniami

i procesami psychicznymi czlowieka w sytuacjach spotecznych.

[.4. Metody badawcze

Parafrazujac metaforg filozoficzng zawarta w jednym z esejow ks. Jozefa Tischnera i
przenoszac ja na grunt psychologii spolecznej mozna skonstatowaé, Ze psychologia
spoleczna nie wywoluje ,,gorgczki” zjawisk spotecznych, ale dobrze jg mierzy, stara si¢ tez
dobrze badac jej przyczyny.

Wydawac by si¢ moglo, ze wyniki badan naukowych z obszaru psychologii spotecznej
stanowig potwierdzenie wiedzy potocznej, ze sa podobne do tego, co ,,s3dzi” wigkszos¢ ludzi.
Jest w tym ziarno prawdy, bowiem wiedza potoczna zwykle jest oparta na wnikliwej
obserwacji zjawisk na przestrzeni diugiego czasu i na utartych ta drogg przekonaniach. Gdyby
jednak wiedza potoczna w tym przedmiocie, zwana madroscia ludowa, wystarczata, bo
zjawiska spoleczne sa w pewnej mierze znane z praktyki zycia codziennego, to mozna by si¢
zastanowi¢ nad sensem licznych i kosztownych badan przeprowadzanych w réznych krajach
Swiata, weryfikujacych te¢ ,wiedze”. Sa jednak powody przemawiajace za potrzeba ich
prowadzenia, gltdwnie w celu ochrony przed latwowiernym przyjmowaniem potocznych
»-prawd”. Naukowe badania pomagaja bowiem dostrzec zlozonos¢ pozornie prostych sytuacji.
Czerpiac dane z wynikéw badan i stworzonej na ich podstawie teorii przez Barucha Fischoffa,
E. Aronson dowodzi'’, ze wszyscy jesteémy podatni na wplyw tzw. tendencji do
przewidywania wstecz”. Oznacza to, Ze jeste$my sklonni przeceniaé¢ naszgq zdolnosé

przewidywania, kiedy juz znamy wynik danego wydarzenia. W Zyciu potocznym na
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podstawie tendencji do przewidywania wstecz, ludziom wydaje sig, a nawet sa przekonani, ze
to co si¢ wydarzylo, to oni o tym wiedzieli z gory. Oto krétkie przyklady:

1. Gdy nastgpnego dnia po wyborach zapytano ludzi, ktérych kandydatow typowaliby (przed wyborami) na
zwycigzcow, to niemal wszyscy byli przekonani, ze wytypowaliby rzeczywistych zwycigzeéw, chociaz w dniu
poprzedzajacym wybory ich przewidywania byly czesto odmienne.

2. Osobom, ktdre poproszono o wyrazenie swej opinii o malarzach, o ktérych nigdy przedtem nie styszeli,
podano zmyslone odpowiedzi. Osoby te, pytane nastgpnie przez innych badaczy, nie zignorowaly otrzymanych
wezeséniej wynikow, lecz odpowiadaly z przekonaniem, ze znaly je od poczqtku i ze informacje przechowane w
ich pamigci nie ulegty zmianie.

Tak wige, gdy wynik okreslonego zdarzenia by? juz znany, niemal kazdy twierdzil, ze wynik
znat od poczatku. Wyniki badan psychologicznych potwierdzaja, ze skfonnos$¢ ta wérdd ludzi
wystepuje powszechnie.

Na podobnej zasadzie, wynik jakiegos badania (np. eksperymentu) wydaje si¢

latwiejszy do przewidzenia wtedy, gdy znamy juz rezultaty, niz gdybySmy mieli odgadna¢ ten
wynik bez mozliwosci korzystania z tendencji do przewidywania wstecz.
Latwo jest orzeka¢ wtedy, gdy znamy wynik jakiego$ zdarzenia. Wowczas zlozone
okolicznosci tego zdarzenia wydaja si¢ nam jasne i oczywiste. Przekonani jestesmy, ze gdyby
nam przyszto przewidzie¢ ten wynik, to zrobilibySmy bez trudu, bo ,, znaliSmy go od
poczatku”. To zludzenie ,,eksperta wstecz”.

Ponadto badania — nawet jezeli ich wyniki wydaja si¢ oczywiste — maja duze
znaczenie, poniewaz wiele rzeczy, o ktorych myslimy, ze s prawdziwe nie znajduja
potwierdzenia, gdy si¢ je wnikliwie zbada. Na przyklad stluszne wydaje si¢ na ogdét
przypuszczenie, ze ludzie, ktérym grozi si¢ surowg karg za zachowanie spolecznie nie
aprobowane, moga w jej efekcie nauczy¢ sie gardzié¢ tym zachowaniem i zachowywacé si¢ w
sposob spolecznie akceptowany, jednak wyniki badan naukowych dostarczaja wiedzy, ze jest
akurat na odwrét:

1. Zagrozenie surowq karq moze na chwile powstrzymaé ludzi od zakazanego zachowania, ale na
dalszq mete zachowanie to bedq nie tviko aprobowad, ale i rozwijac. Surowa kara jest frustrujqca i
moze prowadzi¢ do agresji; nie jest wigc skutecznym Srodkiem wphwu na trwalosé zmiany
zachowania.
2. Umiarkowana kara. wytwarza u ludzi niechec¢ do zakazanego zachowania. Umiarkowana kara ma
pozytywny wplyw nie tvlko na zmiane zachowania, ale jest takie skutecznym  narzedziem
ksztaltowania postaw, zwlaszcza u dzieci.

Podobnie wigkszos¢ z nas, na podstawie wlasnego doswiadczenia, moglaby

przypuszczac, ze gdybysmy przypadkiem byli $wiadkami, iz kto§ méwi o nas przyjemne
rzeczy, nie wiedzac o naszej obecnosct, to sklonni byliby$my lubié t¢ osobg.

Mogloby sig to wydawaé na wskros oczywiste, jednak prawdq jest rownies to, e skionni
Jestesmy lubic te osobe takie wtedy, jesli niekiore z podstuchanych uwag o nas nie sq bynajmniej
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przyjemne. Dzieje sie tak dlatego, ze jezeli sq to nawel rzeczy niezbyt mile, ale zawierajq cho¢ czqstke
prawdy, mogq stanowi¢ podstawe do skorygowania przez nas naszych doswiadczen, przynoszqc nam
w ten sposcb wigkszq korzysé niz bezkrytyezne schiebianie.

Podobnie, zwilaszcza wérdd specjalistow od reklamy wiadomo, ze wielokrotne

prezentowanie w reklamie tego samego produktu (tzw. czgsta ekspozycja) wzmaga jego
atrakcyjnos¢ i przekonuje konsumentéw do kupowania. Jednak dokladne zbadanie tego
zagadnienia wykazuje, ze nie jest to takie oczywiste.

Natarczywosé taka prowadzi czesto do zjawiska zwanego ,, znuzeniem reklamq ', przez co traci
ona swq skutecznosé, gdy: konsumenci wielokrotne powtarzanie uwazajq za nuiqce i irviujqce.
Wystepuje to w przypadku reklam, kidre szczegilnie przyciqgajq uwage, lakich jak komunikaty
informacyjne i reklamy postugujqce si¢ humorem.

Jednak wiedza zdobyta w wyniku badan nad tym zjawiskiem pozwala eliminowaé znuzenie

reklamq, stosujqc skutecznq technike pod nazwq ,, powtarzanie ze zmianami”. W tej lechnice ¢ samy

informacje lub temat powtarza si¢ wiele razy, zmieniajqc forme prezentacji (np. usiawienie produkiu
pod innym kqtem, zmiana scenerii, miejsca itp.)."’
Podstawowa metoda badawcza w psychologii spotecznej jest obserwacja. Obserwacje

moga si¢ od siebie rozni¢ pod wzgledem czasu ich trwania. Moga dotyczy¢ obserwacii
danego zjawiska tylko w okreslonym czasie, albo dokonywania jej nieustannie,
systematycznie. Wada metody obserwacji jest to, ze aby mdc zaobserwowac jak ludzie
reaguja, trzeba czekaé na wystapienie pewnych sytuacji (chodzi o zaistnienie przypadkowych
zdarzet w zlozonych okolicznosciach i czasie). Zjawiska mniej zlozone mozna badaé za
pomoca tzw. obserwacji uczestniczqeej. Metoda ta moze polega¢ giéwnie na wniknigciu
badacza w analizowane $rodowisko i obserwowaniu go od wewnatrz. W tym sposobie
badania, zamiast sta¢ z boku, jak w przypadku klasycznej obserwacji, badacz staje si¢ swego
rodzaju ,,tajnym agentem”. Nierzadko zatajajac swojg tozsamos¢ i swoje intencje, obserwator
uczestniczacy wnika w interesujaca go sytuacje, aby badac jg od srodka. Metoda ta moze byé
i jest skutecznie stosowana w handlu, bowiem stluzy zidentyfikowaniu manipulacji
ukierunkowanych na pozyskanie klienta. ‘

W psychologii spotecznej mozna wyjs$¢ daleko poza obserwacje. Nie trzeba koniecznie
czekad, nieraz przez dlugi czas, na wystapienie okreslonego zjawiska, aby zaobserwowa¢ jak
ludzie reagujq. Mozna celowo stwarzaé takie sytuacje przeprowadzajac eksperyment, czyli
badania majace na celu wywolanie w sztucznych warunkach okreslonych zdarzefi i ich
wptywu na ludzi. W eksperymencie wielu ludzi zostaje poddanych oddziatywaniu
okreslonych warunkow, bedacych przedmiotem badania (np. powazne, umiarkowane lub
mniejsze zagrozenie dla zycia lub zdrowia, ustyszenie ,,przypadkiem” korzystnych informacji
o sobie lub pewnej kombinacji rzeczy pochlebnych i niezbyt przyjemnych). W przypadku
eksperymentu mozna to zrobi¢ w sytuacjach, w ktorych wszystkie czynniki mozna utrzymac

bez zmiany, a uwage skoncentrowa¢ na zmieniajacych si¢ warunkach bedacych przedmiotem

20



~adania. Do uzupehienia tak eksperymentu, jak i obserwacji stuzy ankieta. Ankieta moze
s1anowié zbidr pytan rozsylanych do badanych, majacy na celu zebranie opinii pozwalajacych
zbadaé dane zjawisko spoteczne (np. stopien uprzedzenia). Technika zbadania prawdziwosci
opinii za pomocg ankiety moze polegaé (w celu wyeliminowania tendencyjnych odpowiedzi)
na ukryciu zasadniczego pytania wsérod innych nieistotnych pytan. Ankieta moze byé
przeprowadzona réwniez w formie rozméw. Ankieta, jako podstawowe narzgdzie badawcze
moze by¢ stosowana w sytuacjach mnigj ztozonych. Szczeg6lowa wiedzg dotyczaca metod
hadawczych w psychologii spolecznej i zwiazane z ich stosowaniem dylematy etyczne,

zwlaszcza w odniesieniu do eksperymentdw, mozna znalez¢é m.in. w pracach E. Aronsona'*.
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Rozdziat 11
INTERAKCJE SPOLECZNE

Wzajemne oddziatywanie ludzi na siebie odbywa si¢ w drodze interakcji spotecznych,
w ktorych zasadnicza rol¢ odgrywaja procesy psychiczne.

Interakcje mozemy zdefiniowac jako wzajemne oddziatlywanie na siebie dwdch lub wigkszej
liczby osdb.

Aby okreslony kontakt uzna¢ za interakcje powinny by¢ spelnione nastgpujace

warunki: 1) kazdy z partneréw emituje zachowania i odbiera zachowania od innych; 2)
zachodzi proces komunikowania; 3) partnerzy wzajemnie oddzialuja na siebie (zachowanie A
jest modyfikowane przez B i odwrotnie AZB)]. W sytuacjach spotecznych tylko czg$é
czynnikéw determinujacych zachowania to czynniki zewngtrzne dajace si¢ latwo
zaobserwowa¢ w okreslonej sytuacji spotecznej. Reszte stanowig czynniki bedace procesami
psychicznymi, ktore ze swej istoty sg trudniejsze do bezposredniego zaobserwowania.
1 gcznie wplywaja na zachowania ludzi.
W psychologii wyrdzniamy tradycyjnie trzy koncepcje analizy interakcji: 1) koncepcje
behawiorystyczng, wedlug ktorej zachowania ludzi sa efektem reakcji na bodziec lub szerzej —
na sytuacj¢, pomijajac w tych relacjach procesy psychiczne (rolg procesow psychicznych:
poznawczych i emocjonalnych w sterowaniu ludzkim zachowaniem); 2) koncepcje nagrod i
kar, ktora jest bardziej poglgbiona koncepcja niz behawiorystyczna. Poziom i trwatos¢
interakcji migdzyludzkich traktuje w oparciu o bilans nagrod i kosztéw (zyskéw i strat)
kazdego z uczestnikow interakcji. Zaklada, ze zwigzek migdzy uczestnikami interakcji jest
bardziej trwaly, gdy wzajemnie wigksze otrzymujg nagrody i nizsze ponoszg koszty, oraz
istnieje zbieznosé czasowa w otrzymywaniu nagrdd i ponoszeniu kosztéw. Optymalna jest
sytuacja, gdy obaj uczestnicy interakcji otrzymuja wzajemnie od siebie, mniej wigcej
jednoczesnie, nagrody i ponoszg koszty. Podobne rozumienie i rozwinigcie tych dwdch
koncepcji mozna znalezé w pracach S.Miki*; 3) koncepcje poznawczq — analizujac relacje
migdzy bodZcem a reakcja partneréw interakcji (a szerzej — migdzy sytuacja a zachowaniem),
podstawowe znaczenie przypisuje si¢ w niej procesom psychicznym.

Koncepcja poznawcza zawiera nowoczesne podejscie do wyjasniania procesu
interakcji  spofecznej i wplywu spolecznego w ogodle. Szczegélnie duze osiggnigcia
psychologii poznawczej dotycza spostrzegania ludzi. Z punktu widzenia psychologii

spostrzezeni (czy wrazen) drugi cztowiek stanowi uklad bodzcéw tworzacych pewng catosé.
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Sa to giéwnie bodice wzrokowe, stuchowe, wechowe, uruchamiajace odbiér i proces
przetwarzania informacji, prowadzac w efekcie do okre$lonego zachowania.
Sposréd przytoczonych koncepcji interakcji spotecznych. miarodajng wspotczesnic

koncepcjg do wyjasniania wigkszosci zjawisk psychospotecznych jest koncepcja poznawcza.

IL1. Co to jest spostrzeganie?

Elementem rozpoczynajacym wszelkie relacje spoteczne, czyli interakcje, w tym
wyrazanie sadow i opinii na temat innych ludzi oraz zachowar jest spostrzeganie. Wedhug
E. Stanistawiak ,spostrzeganie jest ziozonym ukiadem proceséw odbioru i przetwarzania
informacji, dzieki ktéremu powslaje u cziowieka subicktywny obraz rzeczywistosci, zwany
sposirzezeniem™. Przetwarzanie polega na mozliwosci odbioru i rozumienia naptywajacych
informacji.

W uproszczeniu proces spostrzegania polega na tym, ze cziowiek odbiera tzw.
komunikaty sensoryczne (czyli zmystowe, poprzez zadzialanie bodzca na receptor i
przekazanie potaczeniem nerwowym -— w wyniku powstania odpowiednich reakcji
biochemicznych — do mozgu), a nastgpnie przy udziale pamicci 1 operacji myslowych
przetwarza je i nadaje im znaczenie.

W odbiorze komunikatu sensorycznego gtéwna rolg odgrywajg wigc receptory, jako
pierwsze ogniwa narzadéw zmystowych (sensorycznych) wzroku, stuchu, smaku, wechu,
dotyku — przyjmujace bodzce zewngtrzne, ktdre nastgpnic za posrednictwem przewoddow
nerwowych przesylane sg do odpowiedniego osrodka zlokalizowanego w mozgu.

Caly ten ukiad, a wiec: receptor, na ktory dziafajq bodzce w postaci réznych rodzajéw
energii (bodzcow); drogi (polqgczenia) nerwowe, przewodzqce stan pobudzenia powsialy w
receplorze; osrodek w mdzgu, gdzie powstaje spostrzezenie lub wrazenie — nazywa sie
analizatorem lub po prostu zmystem (wzroku, stuchu itp.). Powslale 1q drogq spostrzezenie
czy wrazenie jest wytworem zespolu zmysiow, czyli efektem sensorycznym. Zanim zas
powstanie korcowy rezultal tego procesu w postaci np. sqdu, opinii czy zachowania, najpierw
w osrodku moézgowym, przy udziale pamieci i mysli, . w umysle czlowieka, nastepuje
rozpoznanie tresci bodzZca, ocena jego znaczenia i odczytanie sensu nadanej informacji.

Spostrzeganie (percepcja) zachodzi zatem dzigki wspdldziataniu réznych analizatorow czy
zmystow (wzroku, stuchu, wechu, dotyku, réwnowagi) z wykorzystaniem juz istniejqcego
doswiadczenia. To doswiadczenie nadaje spostrzezeniu subicktywny charakter, co powoduje

— jak juz weze$niej zauwazyliSmy — Ze ten sam obiekt moze by¢ réznie odzwierciediony przez
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roznych ludzi. Spostrzeganie odbywa si¢ w sytuacjach spolecznych, bowiem zrédlem
(nadawca) informacji (komunikatu) jest drugi czlowiek. Jak pamigtamy, warunkiem
powstania sytuacji spotecznej jest wystgpowanie w okreslonym miejscu i czasie co najmniej
dwéch osob.

Ogdlne warunki spostrzegania. W trakcie interakcji ludzie wytwarzaja rézne rodzaje
zachowan, a wsrdd nich gléwnie:

1. Zachowania werbalne (stowa, zdania, fragmenty mowy, tyrady) za pomoca ktérych
komunikujemy si¢ z innymi uczestnikami interakcji.

2. Zachowania ruchowe (zmienianie miejsca w przestrzeni, co réwniez tworzy czg¢sé
komunikatu lub nawet jego sens — jestem blizej osob, ktore lubig). Sg one czesciowo
emocjonalne.

3. Ruchy ekspresyjne (zachowania pozastowne); zwigzane catkowicie z emocjami, np.
mimika twarzy, gestykulacja itp. — stanowig rowniez czes¢ komunikatu, a nawet jego
przewazajacg czgsSc.

Psycholodzy spoleczni skupieni wokot S. Miki, jak i on sam®, lansuja teze, ze my ludzie, z
reguly jeste$Smy sklonni wiaza¢ Zrodlta zachowan innej spostrzeganej osoby z jej
wewngtrznymi  wiasciwosciami, traktowaé tg¢ osobg jako przyczyng zachowan, lub co
najmniej dopatrywac si¢ w niej, czy wprost przypisywac tej osobie przyczyny jej wiasnych
zachowan. Stad przyjeto zatozenie, ze czlowiek jest odpowiedzialny za swoje czyny.

Jednak w oparciu o to, co juz wiemy o zachowaniach ludzi, najbardziej racjonalne jest taczne
traktowanie dyspozycji wewngtrznych z czynnikami zewngtrznymi ($rodowiskowymi,
sytuacyjnymi) i dopiero w oparciu o nie wydawanie sadéw o danej osobie. Wowczas ta
odpowied=zialnos¢ za swaje czyny moze przybiera¢ zupekie inny ksztalt.

Na spostrzezenia i wrazenia o przedmiotach czy osobach duzy wplyw wywiera
kontekst spoleczny, w ktérym znajdujq si¢ uczestnicy interakcji.

Gdy chodzi o przedmioty fizyczne, kontekst czy tlo, w ktdrym si¢ one znajduja,
odgrywa duzg role w spostrzeganiu tych przedmiotéw. Na przykiad ten sam przedmiot
spostrzegany jako jasniejszy na tle przedmiotdw ciemnych, bedzie ciemny na tle przedmiotéow
jasnych.

Jednak kontekst spoteczny w sytuacji spostrzegania ludzi jest o wiele bardziej
skomplikowany. Ludzi zauwazamy zwykle w kontekscie jakiejé grupy spolecznej czy

instytucji. Mozemy to zilustrowaé przyktadami:
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1.Czlowiek spotykany na klatce schodowej w domowym ubraniu, z koszem smieci w reku, jest
catkowicie inaczej spostrzegany niz wowczas, gdy znajdziemy sig w instytucji aby zalatwié waznq
sprawe i lam spotykamy go jako dyrektora tej instytucyi.
2. Ten sam profesor prowadzqcy badania w ekskluzywnym budynku szacownej instytucji naukowej
bedzie spostrzegany jako bardziej ceniony i wiarygodny niz wéwczas, gdy bedzie prowadzif takie same
badania w budvnku obskurnym i zaniedbanym.
3. Mezezyzna o zaledwie przecieinej aparycji, wystepujqcy w lowarzystwie pigknej wizualnie i
szykownie prezentujacej sig kobiety, postrzegany bedzie przez innych jako osoba bardziej atrakcyjna i
wartosciowa.
4. Inaczej bedzie spostrzegany uczen na tle klasy skladajqcej si¢ z uczniow na wysokim poziomie, a
zupetnie inaczej na tle uczniow stabych. Sq przykiady, gdy mierny uczen, kiéry uczeszczal do dobrej
szkoly, przenosi si¢ do szkoly o niZszym poziomie, staje sie nagle uczniem dobrym, i na odwrét - uczen
dobry ze stabej szkoly, gdy przechodzi do dobrej klasy czy szkoly, staje si¢ uczniem miernym,
przynajmniej na poczqtku (podobnie jak ten przedmiol fizyczny - raz na jasnym, a raz na ciemny lle).
Widzimy, ze kontekst spoteczny ma duzy wplyw na obraz tej samej osoby; jest tak

réznie spostrzegany, jak rozny jest kontekst spoteczny. Zmiana kontekstu spotecznego
wplywa na powstajace wrazenia w umy$le spostrzegajacego, wyrazanie saddéw i
prezentowanie zachowarl.

Zrédla spostrzezer. Mozna wyrdzni¢ cztery zbiory danych stanowiacych podstawg do
tworzenia spostrzezen o osobie, z ktorg jesteSmy lub bgdziemy w interakcji. Sa to cechy
fizyczne, zachowania, informacje, postawy.

1. Cechy fizyczne (wizualne, wyglad zewnctrzny) wywierajace wplyw na spostrzeZenia, to nie

tylko cechy biologiczne: (wzrost, uroda, typ sylwetki), ale wszelkie inne.

Na przykiad osobe schludnie ubranq spostrzegaé bedziemy jako osobe czysiq, a moze i dobrze

zorganizowang.

Osobie w brudnym i podartym ubraniu bedziemy sklonni przypisywaé cechy wrecz przeciwne.
Wystepuje szereg takich cech zewnetrznych, na podstawie ktorych bardzo szybko, na

pierwszy rzut oka (na podstawie pierwszego wraZenia), tworzymy sobie obraz innej osoby. Te
cechy to wzrost, atrakcyjnosé fizyczna, styl ubierania, sposéb mowienia, gestykulacii itp.

Jednak takie blyskawiczne tworzenie spostrzezen w oparciu o cechy zewnelrzne, w dodatku przez
pryzmat wlasnych doswiadczen, przeszivch i aktualnych, moze by¢ bledne. Osobie ,, mowiqcej powoli”
mozemy byé na przykiad skionni przypisywaé wolne myslenie, Swiadczqce o jej mniejszych
zdolnosciach. 7 kolei osobie ,,szybko méwiqcej” mozemy zbyt latwo przypisywacé powierzchownos¢ w
mysleniu ,, paplanie” bez zastanowienia i réwniez mniejsze zdolnosci.

Tworzenie obrazdw innej osoby na podstawie takich cech zewngtrznych moze byé

mylace. Cechy te moga bowiem $wiadczy¢ o czyms$, zupetnie odwrotnym: 1) mowa powolna
moze by¢ wyrazem rozsadku i madrego, refleksyjnego myslenia, 2) szybka mowa moze
swiadczy¢ o inteligencji i wiedzy.
2. Zachowania. Sa bardziej znaczacym zrodlem informacji niz wyglad fizyczny. Oczywiscie
nie wszystkie zachowania, ale te fragmenty, ktdre sa wazne dla osoby spostrzegajace;j;

a) Dla wyktadowcy sa szczegolnic informujace te zachowania ucznia, ktdre wiaza si¢ z
przyswajaniem przez niego wiedzy i umiejetnosci dotyczacych prowadzonego przezen

przedmiotu (aktywne sluchanie, notowanie, rozumienie i poprawne odpowiadanie); dla
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rezysera filmowego czy teatralnego wazne bedzie przyswajanie tekstow przez aktora,
odtwarzanie rol wedlug scenariusza, umiejgtnosé opanowywania i unikania tremy itp.

b) Inne zachowania to te, ktére sa zwiazane z utrzymaniem porzadku; w przypadku
studenta — czy podczas wykladu rozmawia, przeszkadza innym, zajmuje si¢ innymi sprawami;
w przypadku aktora — czy utrzymuje w ladzie swoj warsztat artystyczny, jak reaguje na
klopotliwe zachowania widzow (z reguly nie powinien reagowal emocjonalnie na
niewlasciwe ich zachowania) itp. Jeszcze inne zachowania ludzi, nie tylko uczniéw i aktorow,
ale wiele innych oséb pelniacych rézne role spoleczne moga si¢ wiazaé z udzielaniem
pomocy, poswigceniem na rzecz danej instytucji czy innych ludzi, wyraza¢ altruizm lub nie.

¢) Z drugiej za$ strony w podobny sposéb tworzg si¢ obrazy studentow o wykladowcy,
czy aktora o widzach i w ogdle wzajemnie jednych ludzi o drugich.

Reasumujac, waznym elementem podstawy ksztaltowania naszych spostrzezen o innych
ludziach sa ich zachowania w roznych sytuacjach spotecznych.

3. Informacje. Innym zrodlem danych stanowiacych podstawg tworzenia si¢ czyjegos
wizerunku sg informacje o nim, otrzymywane od innych oséb. Z reguly w grupach
spolecznych najczgsciej mowi sie o tych osobach, ktére si¢ w jakis sposob wyrdzniajg lub
tych, ktore stwarzaja klopoty. Pozostali, a wigc przecigtni, tworza tlo, na ktérym zaréwno
pierwsi, jak i drudzy sa spostrzegani. Kreowane o innych osobach opinie czy informacje, gdy
sa powtarzane po ustyszeniu od innych, moga w czasie przekazywania ulec znieksztalceniu,
wowcezas zdarza sig, ze nabieraja charakteru poglosek czy plotek, a nawet poméwien.
Niekiedy moga przybierac postaé faktoidow.

Faktoid, to stwierdzenie jakiegos faktu, ktore nie jest poparte materialem dowodowym,
zwykle dlatego, ze fakt ten jest nieprawdziwy, albo dlatego, ze materialu dowodowego na
poparcie tego stwierdzenia nie mozna uzyskaé. Faktoidy sa przedstawiane w taki sposob, ze
zostajg powszechnie uznane za prawdziwe, cho¢ najczg¢éciej bywaja np. potwarzami lub
oszczerstwami.

Na przykiad kandydat na urzqd panstwowy pomawiany o malwersacje musi poswieci¢ swéj cenny czas
na zaprzeczanie tvm oskarzeniom i obalanie ich, zamiast przedstawiac nowe konstruktywne programy
w celu wygrania wyboréw, by mac je nastepnie weiela¢ w zycie. Bylismy Swiadkami takiej sytuacji w
trwajqcej w 2005 r. kampanii wyborczej na urzqd prezydenta w Polsce, gdzie tego typu nacisk
spowodowal wycofanie si¢ kandydata = dalszej gry wyborczej.

4. Postawy osoby oceniajqcej. Niekiedy na oceng drugiej osoby wplywaja postawy wobec
niej przejawiane przez osob¢ wypowiadajaca opinig. 1 tak: 1) gdy ktos, ma do innej osoby

stosunek pozytywny, bedzie miat tendencj¢ do formutowania o niej ocen dodatnich, unikajac
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wyglaszania ocen ujemnych, co kojarzy si¢ z efektem aureoli, 2) ktos, kto ma negatywna
opini¢ o drugiej osobie, na ogdt bedzie wyglaszat o niej opinie negatywne, co przywodzi nam
na mysl efekt diabelskosci. Jedna taka informacja moze istotnie wptynaé na to jaki obraz
uksztattuje si¢ o kim$ u danej osoby. Efekt aureoli 1 efekt diabelskosci sg wyjasnione w
nast¢pnym podrozdziale.

Jakie z tego plynq wnioski?

1. Przyjmowanie za podstawe wilasnych spostrzezen opinii innych ludzi o danej osobie
wymaga zachowania ostroznosci.

2. Styszac (lub czytajac) czyjas opini¢ o drugiej osobie, warto si¢ upewnié, na ile nasz
informator jest osobg wiarygodna. Czy informacje, ktdre od niego otrzymujemy, nie sg
sprzeczne ze zdrowym rozsadkiem i naszymi zasadami moralnymi. Na podstawie gtoszonych
przez niego opinii mozemy wigc rozpozna¢ uprzedzenia informatora, co juz na wstgpie
umozliwia nam dokonywanie selekcji tych informacji.

Wiemy juz, ze ludzie na og6l maja tendencje do wybidrczego (selektywnego)
odzwierciedlania odbieranych elementéw rzeczywistodci. Wybidrczosé, jak pamictamy z
treSci  dotyczacych procesu psychicznego, stanowi filtr, ktdéry decyduje, co zostaje
spostrzezone w konkretnej sytuacji.

Tak wicc akt spostrzezenia, ktory jest wynikiem procesu spostrzegania, w duzej mierze zalezy
(poza wygladem fizycznym 1 informacja na temat danej osoby) od dotychczasowych
doswiadczen,, postawy wobec osoby ocenianej, motywacji czy nawet nastroju osoby
oceniajacej. Akt spostrzezenia ma zatem charakter subiektywny, zabarwiony stanami

wewnetrznymi osoby spostrzegajace;’.

I1. 2. Bledy i efekty spostrzegania

Zachodzacy w procesie spostrzegania subiektywizm moze powodowaé rozne
znicksztatcenia i btedy w postrzeganiu otaczajacej nas rzeczywistosci, z ktorych, my ludzie,
tak na co dzien nie zdajemy sobie sprawy, po prostu ich nie zauwazamy.

Wérdd nich mozemy wyrdzni¢ m.in.: bfad pominigcia i naduzycia; blad pierwszego
wrazenia; btad projekcyjny; schematy poznawcze, kategorie, skrypty; ukryte teorie
osobowosci; efekty halo, w tym efekt aureoli; efekt nastawienia; cechy centralne;
generalizacja metaforyczna; zjawisko samospemiajacych si¢ proroctw (albo samospehiajacej
si¢ przepowiedni); podstawowy blad atrybucji itp.

Pogtebionej analizy tych zjawisk dokonuje m.in. M. Madrzycki®.
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Z uwagi na objetos¢ tej pracy, znaczenie ich zostaje jedynie zasygnalizowane lub wyjasnione
przy okazji omawiania innych zagadnien.

Blgd pominiecia i naduzycia. W zyciu codziennym dzieje si¢ tak, ze dos¢ latwo,
niemal automatycznie, tworzymy w naszych umystach opinie o nowo poznanych osobach.
Ta szybko$¢ i tatwoé¢ poczucia, ze juz kogo$ znamy (ze poznali$my si¢ na nim), jest efektem
typowego dla percepcji spolecznej blgdu, zwanego bigdem pominigeia i naduzycia. Blad ten
polegajacy na pominieciu wynika z selektywnosci (wybidrczosci) spostrzegania, jak réwniez
ze wzgledu na presj¢ czasu oraz nasze ograniczone mozliwosci odbioru i przetwarzania nie
jeste$my w stanie zwrdci¢ uwagi na wszystkie naplywajace do nas informacje.

Nowo mianowanego oficera ze stopnia kapitana na stopien majora, podwiadny powital slowami
.czolem panie kapitanie”, chociaz sporo wczesniej wiedzial o awansie przeloionego na stopien
majora. Gdy przelozony grzecznie oznajmii, Ze jest majorem, 6w podwladny odpowiedzial ,, tak jest
nanie kapitanie”. Podwladny miaf swoj utrwalony schemat przelozonego w randze kapitana.

Widzimy, ze w efekcie takiego przy$pieszonego spostrzegania obraz spotykanej czy nowo

poznawanej osoby jest zgota bledny lub niepelny.

Cz¢sto uzupelniamy go zatem przez siebie samych, z glowy, w oparciu o informacje juz
posiadane o tej osobie, albo w ogdle o ludziach i tworzymy w ten sposéb, niejako na skroty,
catosciowy wizerunek danej osoby, popelniajac w ten sposéb raduzycie.

Widzimy, ze spostrzeganie jest aktem konfrontacji danych sensorycznych
(odebranych) i pamigciowych (pochodzacych z doswiadczenia).

Schematy poznawcze. Sa to pewne umystowe reprezentacje, ktdrymi postugujemy sig
m.in. do uzupelnienia ocen o ludziach, przedmiotach czy zjawiskach. Przechowywane sg w
naszej pamigci semantycznej, odzwierciedlajac to, czego doswiadczyliSmy w naszym zyciu, a
co jest najbardziej typowe, stale lub powtarzajace si¢. Pozwalajg nam przywodzi¢ na mysl
pewne gotowe wzorce, ktore upraszczajg i przyspieszaja nam spostrzeganie lub uzupelniaja
potrzebne informacje, ale pocigga to za sobg rdzne negatywne konsekwencje, czyli biedy
percepcyjne, okreslane ogodlnie biedem pominigcia i naduzycia. Dzieje si¢ tak dlatego, Ze
rdzeniem kazdego schematu jest prorotyp, czyli to co sig dziato wczesniej, dlatego pozniejsze
Zmiany sg czgsto nie zauwazone.

Wsréd schematow odnoszacych sig do ludzi mozna wyrdzni¢ schematy kategorii, tj.
reprezentacje (obrazy) ludzi w ogole, czy tez okreslone grupy spoteczne i kategorie ludzkie
(kategoria ludzka, to zbidr ludzi wyodrebnionych ze wzgledu na jaka$ wspolna, wzglednie
stala ceche, np. zawdd — kategoria zawodowa, wyksztalcenie, wiek — kategoria wieku, pte¢ —
kategoria plci, rasg¢ itp.). Takie taczenie obicktow podobnych do siebie (a wigc w pewne

kategorie) okresla si¢ mianem kategorvzacja.
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Jedng z odmian schematdéw poznawczych sa skryply oznaczajace reprezentacje dziatan i
zdarzen spotecznych. Kojarza si¢ z planami-scenariuszami, pewnymi utartymi sposobami
postepowania w okreslonych sytuacjach, np. skrypt rozpoczgcia i prowadzenia zaje¢ w
szkole, skrypt imienin, skrypt wesela, skrypt pogrzebu itp.

Ukryte teorie osobowosci. Jezeli na podstawic jakich$ pojedynczych cech nowo

poznanej osoby blyskawicznie osiagniemy poczucie, ze ja znamy i mozemy bezblednie
przewidzie¢ jej zachowania, to skorzystaliSmy ze schematéw bedacych ukrytymi teoriami
osobowodci.
Te teorie, przez niektorych autoréw’ nazywane naiwnymi lub niewypowiedzianymi to nasze
indywidualne przekonania o wspdtwystgpowaniu i wspotzmiennosci pewnych cech ludzkich.
Przekonania te nie sa przez nas u$wiadamiane, niemnigj wywieraja ogromny wplyw na
spostrzeganie innych ludzi, bowiem sa zrodiem domystéw i sadoéw na ich temat.

Jezeli osoba po wystuchaniu dowcipu nie wyrazila spontanicznej radosci, 1o zapewne jest
pozbawiona humoru. Gdy zas wyraza w tym czasie rados¢ i uznanie dla prezentera dowcipu,
to ukryta teoria osobowosci moze podpowiadal, e zachowanie tej osoby swiadczy o jej
inteligencji, otwartosci i wspaniatomysinosci.

Ludzie zyjacy w tej samej kulturze maja zblizone teorie osobowosci. Jednak ukryte teorie

osobowosci sg ,,mieszaning dos§wiadczen indywidualnych i kulturowych”8

Cechy centralne. Gdy poznajemy inne osoby, to dla ich oceny waznym ukladem odniesienia
s4 tzw. cechy centralne, ktére stanowia podstawe do interpretowania pozostatych ich cech.
Jesli wazna jest dla nas inteligencja, to pozostale cechy danej osoby begdziemy skionni
ocenia¢ wedlug tego, co sadzimy o jej intelekcie.

Jesli natomiast ceniong dla nas cechg jest atrakcyjno$é fizyczna danej osoby, to informacje o
jej inteligencji nie beda mialy wigkszego znaczenia. W przykladzie Harolda Kelleya,
przytaczanego przez E. Stanistawiak® studentom oznajmiono, ze zajccia w zastgpstwie
poprowadzi inny, nieznany wykladowca. Polowe studentéw poinformowano, ze jest on
».chlodny, pracowity, krytyczny, praktyczny, zdecydowany”. Wobec pozostatych stowo
chtodny™ zastgpiono stowem ,ciepty”. To przesadzilo o ocenie profesora. Ci co sig
dowiedzieli, ze jest ,chlodny” ocenili go bardziej niekorzystnie niz ci, ktorych
poinformowano, Ze jest cztowiekiem ,,cieptym”. Byli tez mniej aktywni na jego zaj¢ciach.
Widzimy, ze zmiana w opinii jakicj$ osoby nawet jednego stowa moze pociagnaé za soba
zmiane calego jej obrazu (oczywiscie, gdy dotyczy cechy centralnej).

Stowa ,.cieply” i ,,chlodny” zaktywizowaty u studentéw gotowe schematy interpretacyjne,

przyspieszajac, ale i zuboZajac oceng nowego profesora.
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Z badan wynika, Zze cechy centralne, takie jak: ,ciepto-chtod”, ,uroda-brzydota”,
minteligencja-glupota” maja znaczenie powszechne, tzn. wigkszo$¢ ludzi ma tendencje do
tworzenia na ich podstawie opinii o innych osobach. Wplyw cech centralnych uruchamia u
ludzi spostrzegajacych ich ukryte teorie osobowosci, ktére pozwalaja wychodzi¢ poza
otrzymane informacje, ulatwiajac w ten sposdb tworzenie catosciowego obrazu innej osoby i
ludzi w ogole. Obraz taki moze by¢ bigdny.

Ocenianie jednych wlasciwosci (cech) na podstawie innych cech — wystgpuje réwniez
pod postacig halo efektu.

Halo efektu to tendencja do przypisywania osobom szeregu cech negatywnych, badz
pozytywnych, poniewaz jakas jej cecha, dostrzezona jako pierwsza lub jedna z pierwszych,
zostata oceniona negatywnie lub pozytywnie (spodobata si¢ nam lub nie) — podobnie jak w
bledzie pierwszego wrazZenia.

Zatem halo efektu ma kilka odmian, m.in.:

Efekt aureoli (anielskosci). Jesli jaka$ osobg ogodlnie cenimy, lubimy, wartoSciujemy
pozytywnie, to mamy tendencj¢, by przypisywac jej wylacznie zalety, a nie dostrzegac cech
ujemnych. Tak jakby w naszym umysle nosita anielskg aureole. To swoista §lepota na wady.
Efekt diabelskosci. Wedtug E. Stanistawiak "

To swoista $lepota na zalety. Polega na tendencji przypisywania osobom ocenianym
negatywnie wylacznie wad i odmawianie cech pozytywnych.

Te dwa efekty wskazujg na postrzeganie innych w kategoriach czarno-bialych. Zazwyczaj
jednak preferujemy obrazy pozytywne.

Generalizacja metaforvezna. To ciekawa konsekwencja istnienia ukrytych cech

osobowosci. Zgodnie z teza lansowana przez T. Madrzyckiego'' wyraza sic w tendencji do
fqczenia cech psychicznych z fizycznymi. ,Nie sadz drugiego po wygladzie jego” — méwi
polskie przystowie. Z reguly postgpujemy wregcz przeciwnie uruchamiajac schematy typu: jak
rudy to fatszywy, jak ma wysokie czoto i nosi okulary to intelektualista itp.
Generalizacji tatwo podlegaja rysy twarzy, sposob ubierania si¢, czesania, mimika i gesty,
sposOb poruszania si¢, mOwienia. W praktyce zycia mozna tatwo przewidzie¢ szkody
spowodowane takg tendencja. Na przykiad osobom z defektami fizycznymi moga byé
przypisywane negatywne cechy psychiczne takie, jak zlo§liwos$é, agresywnos$é, zazdrosé,
zawisé.

Stereotypy. Szczegdlnym rodzajem schematdw poznawczych sa stereotypy spoteczne.

Nie wynikaja one ze szczegdtowych cech drugiego czlowieka, lecz z przynaleznosci do danej
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grupy czy kategorii. Sa one generalizacjami polegajacymi na przypisywaniu takich samych
cech wszystkim osobom nalezacym do danej grupy czy kategorii, czyli: wszystkim kobietom
(konsekwencja podziclania stereotypéw plciowych), wszystkim Zydom (stereotypy
narodowosciowe), wszystkim protestantom (stereotypy religijne) czy wszystkim policjantom
(stereotypy zawodowe) itp.
Przypisanie kogo$ do okreSlonej stereotypowej zbiorowosci pozwala wnioskowaé o jego
cechach typowych dla stereotypu, np. jedynak — to ,,egoista”, Krakowiak — to ,,centus”.
Stereotyp moze powsta¢ bez uprzedniego osobistego doswiadczenia. Wystarczy przekaz
ustny lub pisemny (nawet ksiazkowy). Na przyktad dziela ,,Zyd Maltaniski” Williama
Szekspira i ,Kupiec Wenecki” Christophera Marlowe’a przedstawiajace Zyda jako
podstepnego, chciwego, krwiozerczego i plaszczacego si¢ tchdrza, mimo Ze zostaly napisane
okoto 300 lat po wygnaniu Zydéw z Anglii, wplyncly na poglebienie si¢ wsrod Anglikéw
uprzedzenia do Zydéw. Nie jest wiec konieczny bezposredni kontakt, by stercotypy
podziela¢. Stereotypy jezeli nie sq oparte na doswiadczeniu i ogdinie rzecz biorac — sg
niezgodne z rzeczywistoscia, stajg si¢ niesprawiedliwe, poniewaz uniemozliwiajg
traktowanie osoby wedtug naleznego jej prawa do indywidualnosci. Zazwyczaj najwiecej
uwagi poswieca si¢ stereotypom narodowosciowym, rasowym i plciowym. Najczgsciej wiaza
si¢ z negatywnymi uprzedzeniami.
Biad projekcyjny. Wiemy juz, ze dotychczasowe doswiadczenia i przezywane uczucia
wpltywaja na percepcje rzeczywistosci. Powoduja, ze postrzegamy otoczenie jako ponure lub
kolorowe. Ta sama osoba moze wywrze¢ korzystne lub niekorzystne wrazenie w zaleznosci
od tego, czy poznajac ja jesteSmy w dobrym czy w ziym humorze. Na drugiego cztowieka
patrzymy niejako przez siebie, szukajac harmonii (wspotbrzmienia) migdzy wlasna osobg a
otoczeniem. W ten sposdb popetniamy btad projekeyiny, polegajacy na rzutowaniu na innych,
1 przypisywaniu im wiasnych wewnetrznych standw i cech, wlasnych przekonan i odeczué.
Biad projekcyjny moze si¢ tez przejawiac w tzw. projekcji komplementarnej, polegajacej na
tym, Ze innym osobom przypisujemy przeciwstawne do naszych cechy lub aktualne stany.
Im bardziej sie boje, tym bardziej widze innych jako agresywnych. Im bardziej jestem
niesmialy, tym bardziej innych posirzegam jako obserwujqcych mnie i krylycznie do mnie
nastawionych.

Biqd pierwszego wrazenia. Oznacza bardzo silny wplyw na percepcje informacii,
ktére zostaja spostrzezone jako pierwsze z kolei'Z. Czesto okazuja si¢ one jako decydujace,

korzystne lub negatywne dla wizerunku nowo poznanej osoby.
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Gdy na przykiad debiutujacej na scenie aktorce nie uda si¢ poprawnie zagraé
-lerwszej sceny, bardzo trudno bedzie jej przekona¢ do siebie publicznosé, mimo Ze znana
-vla wezesniej jako dobrze zapowiadajaca sig aktorka, a nieudany wystep byl tylko wynikiem
:awilowej niedyspozycji. Nieudane rozpoczgcie czego$ nowego, zwlaszcza czego$ waznego
ma z reguty dlugotrwate negatywne konsekwencje. Dobry zas poczatek — na odwroét, przynosi
-ozytywne efekty. Efekt pierwszego wrazenia, mimo ze moze by¢ blgdem percepcyjnym,
zdvz porazka moze by¢ efektem chwilowej rozterki, a sukces wynikiem szczgscia, czgsto
“ednak decyduje o uksztaltowaniu si¢ oceny o danej osobie.

Efekt nastawienia. Podobnie jak pierwsze wrazenie dzialajg informacje otrzymane
weze$niej o danej osobie, zanim wejdziemy z nig w kontakt. One stwarzajg gotowos¢ do
selektywnego spostrzegania, tym wigksza, im nastawienie wywotane tymi informacjami jest
silnigjsze. Jest to bardzo powszechny blad percepcyjny. Zwykle wczesniej co§ wiemy o
asobie, z ktérg mamy si¢ spotkaé. Nastawienie moze wynika¢ z podzielanych stereotypéw
spolecznych lub przynaleznosci do pewnej kategorit (np. wywotane wczesniejsza informacja,
ze kto$ jest katolikiem, badZz protestantem, kobieta, badz mezczyzna, pracujacym, badz
emerytem itd.). Gotowos¢ do spostrzegania osoby w okreslony sposob, jest jak mozemy
zauwazy¢, konsekwencjg uruchamiania posiadanych schematow.

Zjawisko samospelniajacych sie proroctv. Samospetniajace si¢ proroctwo (okreslane
tez jako samospetniajaca sie przepowiednia) zostalo, w oparciu o dos$wiadczenia z Zycia
spotecznego, sformutowane w 1948 roku przez Roberta Mertona'>. To w najprostszym
znaczeniu, spelnienie oczekiwan. W dazeniu do spelnienia oczekiwan zawiera sig
uproszczony styl myslenia (myslenie na skroty), ktory przyspiesza potwierdzenie naszych
przypuszczen. Samospelniajgce si¢ proroctwo w zaleznosci od przyjgtego zalozenia, moze
dziala¢ w kierunku korzystnym dla danej osoby, albo jej szkodzi¢. Na przyktad dzieci, wobec
ktorych zalozono, Zze sq inteligentne (zatozenie moze by¢ fikcyjne, a dzieci dobrane losowo),
nauczyciele nie§wiadomie uwzglgdniajac to zatozenie po$wigcaja im wigcej zainteresowania,
stawiaja wigksze wymagania, watpliwosci interpretuja na ich korzy$¢, sa specjalnie
traktowane, wskutek czego dochodzi do potwierdzenia oczekiwan przyjetych w zalozeniu —
inteligencja dzieci wzrasta.

Przykiad wg T. TyszkiH

W badaniu oznajmiono nauczycielom. ze majq w swoich klasach 20% uczniéw rokujacych znaczny
przyrost inteligencji (wskazanych losowo). Informacja o tych uczniach wywolala u nauczycieli
okreslone nastawienie. Zaczeli traktowaé ich inaczej, zgodnie z posiadanym schematem dobrego
ucznia. Nauczyciele przekonani, ze majq do czynienia ze zdolnvmi uczniami, poswiecali im wiecej
uwagi, udzielali wiecej pochwal, znajdowali zrozumienie dla ich niepowodzen, wiqzqc je z czynnikami
sytuacyjnymi a nie osobowosciq, rozstrzygajqc watpliwosci na ich korzysé. Kiedy badacze po roku
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powiorzyli swoje pomiary, okazalo sie, Ze traktowani w ten sposcb uczniowie slali sie rzeczywiscie
inteligentniejsi, posiadali wigkszy zaséb wiedzy i uzyskali wyisze wyniki, nizby to szacowano
wezesniej. Przyjete zalozenie stalo sig rzeczywistosciq.

[ na odwrdt. W spoteczenistwach, gdzie dominuje tzw. kultura meska, kobieta (traktowana

stereotypowo), podczas rozmowy kwalifikacyjnej, np. w sprawie pracy moze wypasé ponizej
swych mozliwosci, gdyz myslac o niej i zachowujac si¢ wobec niej stosownie do
negatywnego stereotypu, otrzymuje mniej korzystne pytania, po$wigca si¢ jej mniej czasu i
mimowolnie kieruje si¢ wobec niej niekorzystne zachowania werbalne. W konsekwencji
zachowania takie powoduja zmiany na jej nickorzy$é, ktdre potwierdzaja przyjete wobec niej
zatozenia czy oczekiwania.

Podobnie si¢ dzieje w codziennych kontaktach, osoby uznawane jako ,.chtodne” moga
emanowac mnigj ciepta, gdyz traktowane sg z wigkszym dystansem.

Zjawisko samospelniajqcych si¢ proroctw ukazuje jak silny jest wptyw spostrzegania innych
0sdb na zachowanie si¢ wobec nich. A jednoczesnie, jak fatwo mozemy uzyskad
potwierdzenie naszych pogladéw na temat drugiego czlowieka przez nieswiadome czgsto
dostosowanie naszych zachowan do opinii o nim. Zjawisko samospelniajacego si¢ proroctwa
idzie w parze ze zjawiskiem przewidywania wstecz, tj. prze§wiadczenia, ze wynik, ktory
otrzymujemy, znany byt nam od poczatku.

Podstawowy biad atrybucji. Jednym z gtéwnych bledéw atrybucji jest podstawowy
btad atrybucji. Jest to sklonnosé do przeceniania czynnikéw wewngtrznych osoby ocenianej
oraz zanizanie znaczenia czynnikdw sytuacyjnych, wyst¢pujaca przy probach wyjasnienia jej
dziatania". Biad ten moze by¢ popelniany dlatego, ze wchodzac w relacje spoteczne, uwage
swoja koncentrujemy raczej na osobie niz na sytuacji, poniewaz z reguly nie sytuacja lecz
czlowiek jest giéwnym obiektem zainteresowania. Ta tendencja, by zachowanie traktowac
jako konsekwencj¢ dyspozycji wewngtrznych jest wyrazniejsza, gdy atrybucje dotyczg nie
nas, lecz innych ludzi. Sama atrybucja nie jest bigdem. Istota podstawowego biedu atrybucji
jest niedocenianie sity wplywu czynnikdw zewnetrznych (sytuacyjnych, srodowiskowych),
zwlaszcza przy wyjasnianiu zachowarn innych ludzi.

Przytoczone efekty i bledy spostrzegania to najbardziej typowe zjawiska w percepcji

spotecznej, wynikajace z subiektywnego odzwierciedlania rzeczywistosci.
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Rozdziat 111
I11. SAMOOCENA

Z kwestig wplywu spotecznego na jednostkg zwiazany jest $cisle taki specyficzny
wymiar osobowosci, jak samoocena, czyli opinia o sobie samym. Obejmuje ona przekonania
i mysli na temat wlasnej osoby, pojgcie o sobie, poczucie wlasnej wartodci (na podstawie
ocen samego siebie i zwigzanych z tymi ocenami odczué), jak rowniez motywacji,
przejawiajacej sie¢ w potrzebie (lub braku potrzeby) osiagnigé.

Samoocena jest postawa wobec siebie, wyrazang lub wyobrazang przez siebie, jest
wigc postawg subiektywna, ktora zawiera aspekt emocjonalny i aspekt poznawczy.

Aspekt emocjonalny samooceny zawiera si¢ w jej okre$leniu wartodciujacym, jako samooceny
pozytywnej lub samooceny negatywnej. Zawiera w sobie emocjonalny stosunek do wiasnych
cech, i to zaréwno cech fizycznych, jak 1 wlasciwosci psychicznych (wewngtrznych). Termin
negatywna (lub niska) samoocena dobrze koresponduje z bardziej tradycyjnym okre$leniem
..poczucie nizszosci”, a termin pozytywna (lub wysoka) — z potocznym okresleniem ,,pewnosé
siebie”.

Aspekt poznawczy samooceny zawiera si¢ w przekonaniach i myslach na temat wiasnej osoby.
W ujeciu tym samooceng okresla si¢ jako ,,pojecie o sobie”. Pojecie o sobie stanowi
przekonanie o ocenie wiasnej wartosci; w jakiej mierze osoba uwaza si¢ za osobg¢ logiczna,
kompetentna, inteligentna, przyzwoita, uczciwa, godna zaufania.

Na poziom samooceny (pozytywnej lub negatywnej) maja wplyw doswiadczane
dotychczas zaréwno sukcesy, jak i porazki. Pod wptywem doraznych sukcesdw lub porazek
danej osoby (odczuwanych osobiscie lub w wyrazanych ocenach przez innych — pozytywnych
lub negatywnych) moga si¢ ksztaltowad takie cechy, jak chwiejnosé lub stabilnosé odnoszace
si¢ do stopnia staloS§ci w poziomie samooceny. Pozytywne oceny spoleczne, zwiaszcza
wyrazane publicznie (np. wobec klasy ,,Grzegorz, ty to masz glowe do matematyki”’) maja
warto$ci nagradzajace, wzmacniajace samooceng (odwrotnie za$ w przypadku porazek i
negatywnych ocen spotecznych). Duza chwiejno$¢ samooceny oscylujaca z reguly wokot

obnizonej samooceny wystepuje czgsto u 0sob nerwicowych’,

II1.1. Struktura samooceny

Samoocena wiaze si¢ ze strukturg (schematem) ,ja” (,,ja fizyczne” , ,ja psychiczne”,

.ja publiczne czy spoleczne” ). Ja fizyczne — wigze si¢ wptywem cech fizycznych (wzrost,
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sylwetka) na samooceng. Ja publiczne — oznacza sposob lub che¢é pokazania siebie innym
(jaki chcialbym byé w oczach innych). W tej pracy zajmujemy si¢ gtdwnie samooceng
zwiazang z cecha ja psychiczne.

Analizujac samooceng jako wzglednie stalg ceche osobowosci mozemy rozrdznié: 1)
samooceng ogolna i 2) samooceng szczegdlowa,

Samoocene ogolng zwiazang z ja psychiczne mozemy wyjasnia¢ w oparciu o takie
pojecia tej cechy osobowosci (schematu samego siebie), jak: 1) ja idealne — okreslajgce: ,jak
powinienem si¢ zachowywacd? 7 ,jaki powinienem by¢?” 2) Ja zyczeniowe — okreslajace:
.jak chee si¢ zachowywad?” jaki cheg by¢?” 3) ja realne — okre$lajace: ,,jak si¢ zachowuj¢”?
~jaki jestem?”. Qbrazowo rzecz ujmujac, miar¢ poziomu samooceny stanowi umiejscowienie
siebie na jej skali wystepujace miedzy ,,ja realnym” — rzeczywistym, a ,,ja powinnosciowym
lub zyczeniowym” — wyrazajacym dazenie (jaki chciatbym by¢). Im blizej siebie na skali
samooceny wyst¢puja te dwie wartosci, tym wyzsza samoocena i na odwrét — im wigksza
rozbieznosé, tym nizsza samoocena danej osoby. Wysoka samoocena wystapilaby w
przypadku nachodzenia na siebie tych wartosci (,,ja realnego” i ,.,ja Zyczeniowego™). Podobnie
to zagadnienie ujmuje S. Mika®.

Zgodnie z pogladem S. Miki i innych autoréw, oprécz samooceny ogdlnej, kazdy dysponuje
samoocena szczegotowa'.

Samoocena szczegofowa, to najkrocej cecha, ktéra mozna by okreéli¢ udzielajac
odpowiedzi na pytanie: ,Jaki jestem kompetentny w danej dziedzinie?” (w sporcie,
matematyce, literaturze, polityce, lub jak sobie radz¢ w konkretnej sytuacji spotecznej). Stan
samooceny szczegolowej ma wplyw na poziom samooceny ogdinej.

Tak wigc, w strukturze samooceny role zasadnicza odgrywaja takie elementy, jak: ja idealne.
ja Zvczeniowe, ja realne i zwigzany z tym poziom samooceny, a nastgpnie samoocena ogolna

i samoocena szczegdtowa.

1L 2. Cecha samooceny

Jesdli samoocena odnosi si¢ do poczucia wlasnej wartosei (na podstawie oceny samego
siebie) to warto doda¢, ze kazdy cziowiek ma, w miar¢ (ypowy dla siebie poziom poczucia
wiasnej wartosci. Ten typowy dla siebie poziom poczucia wlasnej wartosci okreslany jest
jako cecha samooceny. Badania wykazuja, ze ludzie charakteryzujg sig: 1) zazwyczaj
umiarkowanym poziomem pozytywnym; 2) wiele 0s6b ocenia si¢ na poziomie co najmniej

$rednim; 3) nieznaczny odsetek ludzi uwaza si¢ za osoby o przewadze cech niepozadanych,
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nie akceptuje siebie (zwykle to osoby z zaburzeniami osobowosci lub zaburzeniami
psychicznymi). Tak czy inaczej, wazne jest aby poziom poczucia wlasnej wartosci byt obecny

w swiadomosci kazdej osoby.

I11.3. Stan samooceny

Terminem stan samooceny okreslamy poziom samooceny w danej sytuacji i w danym
momencie. To stan przypominajacy nieco samooceng szczegdtowa. Ocena wlasnej wartosci
danej osoby ulega wahaniom w zaleznosci od specyfiki sytuacji w jakiej si¢ ona znajduje. W
jednej dziedzinie i zwigzanym z nig zachowaniem czlowiek czuje si¢ pewniejszy,
skuteczniejszy; w innej stabszy i mniej zaradny. W zaleznosci od sytuacji mozemy
doswiadczaé wigkszej lub mniejszej chwiejnosci lub statosci samooceny.

Ten sam student odczuwa pewnosé¢ siebie przed egzaminem z ekonomii, ale zupeinie traci wiare w
swoje mozliwosci przed logikq.
\Moze to sig przejawiac¢ w refleksji typu: nie ma problemu, na pewno sobie poradze, a kiedy

indziej: jestem do niczego. Zatem ocena wlasnych mozliwosci w konkretnej sytuacji decyduje
o stanie samooceny. O wzglednie stalym poziomie samooceny i stanie samooceny w danym
momencie decyduja dwa motywy ludzkich dazen: 1) potrzeba posiadania pozytywnego
obrazu siebie (jestem inteligentny, zdolny, przyjazny, sprawiedliwy, lubiany itd.); 2) potrzeba
bvcia kompetentnym ( jestem pewien, ze znam si¢ na rzeczy, jestem specjalisty itp.)

Z analizy wynikoéw licznych badan wynika, Ze na stan samooceny (poczucie wlasnej
warto$ci) maja wplyw sukcesy i porazki zaistniale zardwno na gruncie publicznym, jak
i prywatnym. | tak:
1. Osoby o wysokiej samoocenie nawet w przypadku chwilowych porazek, w sytuacjach
orywatnych staraja si¢ wykazywac duzg aktywnos$¢ i optymizm. W sytuacjach wystapien
publicznych, zwlaszcza mezczyzni dazg do utrzymania dobrego wizerunku, jako osoby
niezalezne i kompetentne®,
2. Osoby o niskiej samoocenie obawiajac si¢ porazki w sytuacjach publicznych, wykazuja
bierno$¢, tendencje do wycofywania sig, ukrywanie informacji o sobie. Obecnosé audytorium
stanowi dla nich zagrozenie ujawnienia stabych stron osobowosci. Osoby te lepiej
funkcjonujg na gruncie prywatnym niz publicznym. Chcg by¢ jednak lubiane, postrzegane

przez innych jako mite, posiadajace cechy wskazujace na altruizm.
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II1.4. Samoocena a atrybucje przyczyn sukcesu i porazki

Atrybucje, to najogolniej, wnioskowanie na temat przyczyn zachowania ludzi i
wynikajacych z nich konsekwencji.

Przypisywanie za$ sobie lub innym ludziom przyczyn zachowania, uwzglcdniajac w tym
przypisywaniu czynniki wewngtrzne (osobowosciowe) lub czynniki zewngtrzne (sytuacyjne,
$rodowiskowe), rozumiemy jako proces atrybucji.

Jesli osoba przypisuje swoje sukcesy czynnikom wewnelrznym, 1o znaczy, ze
pozytywnie ocenia swoje wilasne cechy (mam zdolnosci, jestem pracowity i sumienny,
potrafi¢ si¢ skupi¢ na problemie itp.). Takie przypisywanie przyczyn sukcesow swoim
cechom wewngtrznym sprzyja umacnianiu wysokiej samooceny.

I odwrotnie — jesli kto§ przypisuje swojq porazke czynnikom wewnelrznym (jestem
mato zdoiny, brak mi wytrwatodci, nie potrafi¢ itp.) a sukces — czynnikom zewnetrznym
{udato mi si¢, wyktadowca, szef si¢ ulitowat) to tego rodzaju wnioskowanie prowadzi do
przekonania o swej nieudolnosci i poczuciu niskiej samooceniy.

Inaczej si¢ jednak dzieje, gdy przyjdzie nam ocenia¢ siebie na tle innych. E. Aronson,
majac na uwadze takie relacje pisze m.in: ,,sobie przypisujemy zastuge za o, co dobre, a
wypieramy sie tego co zte. Na przyklad: a) studenci, kiérzy dobrze zdali egzamin, przypisujq
len sukces swoim zdolnosciom i wiozonemu wysilkowi, podczas gdy ci, kiérzy wypadli slabo,
praypisujq Lo niewlasciwemu egzaminowi lub pechowi’™.

Stosowanie wobec siebie atrybucji wewngtrznej w przypadku sukcesu 1 atrybucji
zewngtrznej w przypadku niepowodzenia sprzyja utrzymaniu pozytywnej samooceny.
Zaleinosci atrybucji i samooceny.

1. Osoby o wysokiej samoocenie maja tendencje do przypisywania sukceséw przyczynom
wewnetrznym, a porazek przyczynom zewnetrznym.

2. Osoby o niskiej samoocenie — odwrotnie. Sukcesy z reguly przypisuja szczesciu lub
przypadkowi (przyczynom zewngtrznym), a porazki — malym zdolnosciom i brakom
wytrwatodci (przyczynom wewngtrznym).

W rzeczywistosci mamy do czynienia z wzajemnym oddzialywaniem na siebie
atrybucji i samooceny.

Zatem: 1) rézne rodzaje atrybucji wptywaja na to, jaka bgdzie samoocena; 2) uksztaltowana
samoocena z kolei wplywa na rodzaj dokonywanych atrybucii.

Wysoka samoocena, jak pewnos¢ siebie, moze mie¢ zwiazek z mysleniem egocentrycznym.
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“loze dotyczyC osoby, ktéra kieruje si¢ przekonaniem, ze $wiat kreci si¢ wokét niej. Choé
costawa taka wynika z falszywosci przekonania — jest lepsza niz samoocena totalnie
negatywna, prowadzaca do zwatpienia w siebie, niechgci i apatii wobec swej osoby.
Podobne stanowisko wyznaje E. Aronson®.

Samoocena a potrzeba osiqgni¢é. W przvpadku sukcesu, ludzie o wysokiej potrzebie
asiagnigé (zwlaszcza mezczyzni) maja silniejsza tendencje do przypisywania sukceséw
wlasnym zdolnosciom lub wysitkowi albo obu tym czynnikom jednocze$nie, niz osoby o
n~iskiej potrzebie osiagnigd.

4 jak to jest w przypadku niepowodzenia? Osoba o wysokiej potrzebie osiagnigé, porazke
ngdzie przypisywal takiej przyczynie, jak brak wystarczajacego wysitku z jej strony.
Odpowiedzialno$¢ za porazke bierze na siebie, co motywuje do zwigkszenia tego wysitku, a
w efekcie do uzyskania sukcesu.

Na przyktad uczen o silnej potrzebie osiagnigé¢ bedzie uwazat:

1) swaj sukces jako wynik wiasnych zdolnosci i wysitku wiloZzonego w opanowanie przedmiotu. Bedzie
20 przypisywal czynnikom wewngtrznym.
2) w razie porazki, nie bedzie jej przypisvwal czynnikom zewnegtrznym (niesprawiedliwy wykladowca,
brak szezescia) lecz swoim chwilowym brakom, co prowadzi do zwigkszenia jego motywacji oraz
podwyzszenia wysilku — czynnikow prowadzqcych do uzyskania sukcesu.

Na samooceng osoby wplywa rowniez wyglad zewngtrzny, czyli cechy fizyczne

(uroda, wzrost, sylwetka i in.). Jak wiemy z nauki psychologii spolecznej, osoby atrakcyjne
fizycznie sg zwykle lepiej traktowane przez innych (juz od dziecka), a to prawie na pewno
podnosi samooceng. Ja fizyczne (atrakcyjnosc), zwlaszcza u kobiet, wiaze si¢ ze zjawiskiem
.samospetniajacych si¢ proroctw”™’. W zaleznosci od tego czy ludzie traktowani sa dobrze,
czy gorzej, wplywa to na sposdb, w jaki zaczynajg mysle¢ o sobie. Osoby atrakcyjne
fizycznie moga zacza¢ mysle¢ o sobie, Ze sg ,,dobre” czy godne milosci, poniewaz stale, od
dziecka, sg traktowane w ten sposob (m.in. watpliwosci thumaczy si¢ na ich korzysé). I na
odwrét, ludzie nieatrakcyjni fizycznie moga zaczaé mysle¢ o sobie jako o ,,ztych” czy
niegodnych mitosci, poniewaz stale sa traktowani w ten sposob, nawet jako dzieci. W koficu
ludzie mogg si¢ zachowywaé zgodnie ze swym pojeciem o sobie, a wiec zgodnie z tym, w
jaki sposéb odnoszono si¢ do nich od poczatku. W ten sposéb dochodzi do urzeczywistnienia

¥ atrakcyjno$¢ fizyczna z reguly

..samospelniajacego si¢ proroctwa”. Wedlug E. Aronsona
prowadzi w wieku dorostym do ,przebierania na interpersonalnym targowisku”. Efcktem
takich dziatan moze byc kojarzenie w trwale zwiazki osob o podobnej atrakcyjnosci ja
fizycznym, co jak juz wiemy wplywa na samooceng ogdlna — ja psychiczne. Konsekwencjg tak
uksztaltowanej samooceny ogolnej, bedzie przekazanie odpowiednich cech nastepnemu

pokoleniu, odpowiadajacych pozytywnej samoocenie w zakresie ja psychiczne i ja fizyczne.
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I1L5. Kultura i Swiadomos$¢ zagrozen a samoocena

Ludzie z reguly dazg do myslenia o sobie dobrze i to niezaleznie od poczucia wiasnej
wartoéci. Osiagaja to, stosujac rozne strategie. Osoby o wysokiej samoocenie dazag do
podwyzszenia i tak juz pozytywnej oceny o sobie, a osoby o $redniej czy niskiej samoocenie,
posiadane poczucie wlasnej warto$ci pragng co najmniej obroni¢. Czy zasada ta jest
powszechna? Dokonujac przegladu literatury fachowej widzimy, ze istotny wplyw na
samooceng ludzi ma kultura, w ktdrej Zyja. W spoleczeristwach kolektywistycznych, ludzie
przywiazuja mniejszg wagg do jednostkowego poczucia wlasnej wartosci. Osobistg koncepcje
ja” podporzadkowujg ,ja spotecznemu”, stawiajac warto$ci spoteczne ponad wartosci
osobiste. Oznacza to, ze wykazuja mniejszg sktonno$¢ do podnoszenia czy bronienia wlasnej
wartosci. Czlonkom spoleczenstwa indywidualistycznego (np. Kanadyjczykom czy
Francuzom) towarzyszy zatem duzo wigkszy optymizm niz np. Chinczykom czy
Japoriczykom, uksztaltowanym przez kulture kolektywistyczna.

Poza czynnikiem kulturowym jest wiele sytuacji, ktore niezaleznie od osobowosci

majg wplyw na poczucie samooceny, z reguly na jej obniZenie, np. poczucie zagrozenia czy
powaznej choroby, z czym moze si¢ nawet wigza¢ $wiadomosé czekajacej Smierci. Sg to
czynniki ktére zapewne nie podnosza samooceny, lecz jej zagrazaja.
Gdy osoba ma §wiadomosc tego, e nic nie potrafi uczyni¢, aby zapobiec zagrozeniu, to mimo
naturalnej sklonnosci do utrzymania poziomu samooceny, samoocena tej osoby bedzie
réwniez zagrozona. Jednak nawet w sytuacji zagrozenia powazng chorobg, taka jak np. rak,
dobra metodg dla obrony samooceny jest poréwnywanie si¢ z innymi, ktérzy sa w gorszym
potozeniu niz my albo deprecjonowanie osob, ktdre udzielaja nam niekorzystnych informacji.
Moze to by¢ strategia korzystna dla samopoczucia, oparta na optymistycznym mysieniu.

Szczegblnie grozna dla samooceny, i to niczaleznie od osobowosci, jak pisze
S.L. Neuberg’ jest ,$wiadomosé whasnej $miertelnosci”, ktora nie musi wynikaé z istnienia
powaznej choroby, lecz z faktu, ze w ogdle jesteSmy Smiertelni. Rozbudowane zespoty
przekonan duchowych i kulturowych moga w toku zycia do$¢ skutecznie blokowaé, a przez to
chroni¢ przed rozmyslaniami o tym, ze $mieré jest nieuchronnym etapem naszego zycia. W
efekcie wypieraja Swiadomos¢ $mierci poprzez moc samoistnego, dobroczynnego milczenia o
niej. Wyniki badatt przytaczane w literaturze wskazuja, ze ludzie, ktérzy z okreslonych
powoddw uswiadamiaja sobie whasng Smiertelnos¢ (np. wskutek rozmowy lub utraty bliskiej
osoby) sa sktonni traktowa¢ bardziej przychylnie tych, ktérzy popieraja ich poglady i ich
przekonania, a deprecjonowaé te osoby, ktére maja inne zapatrywania i wyznaja inne

wartosci. Z reguly, myslenie o czekajacym nas konicu zycia powoduje, ze np. lubimy tych,
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Xtorzy chwalg cenione przez nas wartosci (nasz kraj, naszych najblizszych, nasze poglady,
zaklad pracy, o ile mamy motywacj¢ do identyfikowania si¢ z nim), a nie darzymy sympatia
vch, ktérzy je krytykuja.

1 jeszcze jeden aspekt tej sprawy. Traumatyczne przezycia, na przyklad smieré osoby
bliskiej, czy wypadek $miertelny kogos z rodziny, w sposdb niezwykle wyrazisty odciskajg
swoje pigtno na ludziach bardzo milodych, zwlaszcza na dzieciach. Zdrowy rozsadek
podpowiada, ze uswiadomienie dziecku jego wlasnej Smiertelnosci, jest przezyciem, ktére
narusza poczucie jego wartosci, akcentowanie za$ dziecku tej mozliwosci czgsto i
sugestywnie, moze wplynac¢ nie tylko na obnizenie jego samooceny, ale doprowadzi¢ do
choroby, a nawet $mierci. Konsekwencje takie moga dotyczy¢ takze oséb dorostych.

Z obserwacji uczestniczacej autora pracy. Czternastoletni chlopiec majqcy kopoty z nadwagq
swiqzang z dysfunkcjq gruczolow w ukladzie trawiennym, znalazl sie w asyscie opiekunki w jednej z
»rzyvchodni warszawskich u lekarza specjalisty, ktory wezesniej posiadl informacje, ze 6w chiopiec ma
rena’ench do niezdrowego odzywiania sie i spedzania duZo czasu w pozycji siedzqcej, przed
computerem. Jest on uzdolnionym uczniem, ktory poza szkolq ponadpodstawowq uczy sie dodatkowo
2rv na instrumentach muzycznych, niewiele wkladajac wysithu, aby osiqgac dobre wyniki. Lekarz na
samym poczqtku rozmowy zapyvtat chlopca stanowczym glosem — ,, Powiedz, czy chcesz 3yé”. Chlopiec
wistraszony tresciq pytania, lekliwym glosem odrzekd, ze tak. Wowczas lekarz postawil diagnoze i
udzielil chlopcu wskazowek jak ma postgpowaé, aby poprawzc stan swego zdrowia. Jakkolwiek takie
-estawienie leku ze wskazéwkami ,jak postepowaé”, daje dobre rezultaty, jednak chlopiec po
nowrocie do domu byl przejety i wyraZnie zmartwiony, wskutek czego zrezygnowal z péjscia na
v/anowq lekcje = for tepzanu Wowczas opiekunka, skfonna do glosnego reagowania, oznajmita synowi,
Ze nie warto finansowa¢ jego dodatkowyvch lekcji muzycznych, ,.bo i tak niediugo umrze”! Mimo, ‘e
slowa wypowiedziane przez opiekunke byly efektem chwili, nielatwo bylo na poczqtku zrozumiec, co
si¢ w tym czasie dzialo w umysle chlopca. W rezultacie nie poszedt w tvym dniu na lekcje z muzyki, ani
na drugi dzien do szkoly.

Z rozmowy z chlopcem, ktérego stan wskazywat na zaburzenia rownowagi emocjonalngj
wynikato wlasnie, Ze wskutek calo$ci zaistnialej sytuacji, zostala u niego uaktywniona
swiadomo$¢, ,Ze moze umrzec”, co w rezuitacie wymagalo wdrozenia specjalnego
postgpowania, aby jego psychologiczne mechanizmy obronne doprowadzi¢ do stanu
rdownowagi i stopniowo do odzyskania dobrego samopoczucia. Jest to dobry przyktad, jak nie
nalezy poshugiwac sig takim czynnikiem strachu jak ,,§wiadomoscig $mierci”, i jakie to niesie
sonsekwencje. Zaréwno zagrozenia sytuacyjne, $wiadomos$¢ powaznej choroby, jak i
orzywodzenie na mys$l wilasnej $miertelnosci, stwarzaja zagrozenie dla poczucia wlasnej
warto$ci. Jednym ze sposobéw dla obrony wizerunku wilasnej osoby przez osoby doroste, jest
1egowanie tych, ktorzy w tych sytuacjach maja poglady przeciwne lub dostarczajg nam

aiekorzystnych informacji.
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I1L.6. Wplyw sposobu myslenia na samooceng

Samoocena jako cecha osobowosci, odgrywa istotng rol¢ w podatnosci na szeroko
rozumiany wplyw spoleczny. Z psychoterapeutycznego punktu widzenia ma donioste
znaczenie w codziennym, osobistym zyciu danej jednostki, w doswiadczaniu sukceséw lub
ponoszeniu porazek. Jednostka o pozytywnej samoocenie, ktérej Zrédiem jest pozytywna
osobowo$¢, nie odstrasza sukcesu, lecz przeciwnie, przyciaga do siebie. Poczucie wlasnych
mozliwosci umacnia spokojng i tagodng pewno$é we wlasne sily, podnosi poczucie
bezpieczenstwa, sprzyja ufnemu i odwaznemu mysleniu. Owe skondensowane atrybuty
osobowosci stuzg nie tylko stabilnosci pozytywnej samooceny, lecz takze wzrostowi jej
poziomu, a w efekcie pokornemu czynieniu z niej pozytku dla siebie i otoczenia.

Jednostka o niskiej samoocenie pozostaje zwykle w stanie poczucia nizszosci,

zdominowanym przez wyobrazanie sobie stale czyhajacego zagrozenia i wlasnej niemocy.
Poczucie lub kompleks nizszosci, jak dowodzi N.V. Peale! ma swoje korzenie w
dziecinistwie, glownie z powodu przemocy emocjonalnej (np. przymuszanie dziecka do
przemdwien publicznych, ktore na sama mysl o tym doznaje skurczu strachu). Ten kompleks
nizszosci, ktory pograza samooceng pochodzi z mglistej przeszlosci, ktdra zostata ukryta w
mrocznych zakamarkach osobowosci danej jednostki. Poczuciu nizszosci opartemu na
defetystycznym nastawieniu do otoczenia sprzyjajg giownie takie stany, jak: zwatpienie w
siebie, czyli brak wiary we wlasng wartos¢; przekonanie o swej nieumiejgtnosci w zakresie
podotania obowigzkom lub wykorzystania szans; blokowanie mozliwosci przez psychiczne
nastawienie na porazke; osaczenie przez ztowrogi Igk, za cos, co si¢ .,z gory” nie powiedzie;
brak wiary, ze to, co chciatoby si¢ miec jest w sobie; zdawanie si¢ na innych lub zadowalanie
si¢ czyms matym wobec tego, do czego ma si¢ zdolnosci. Stany te cechujg wice ludzi o duzej
lckowosci, ktdrzy ida przez Zycie przyczajeni, przestraszeni, pokonani.
Niezaleznie od stanu poczucia wtasnej wartosci, Zycie nie szczgdzi nikomu réznych ciosdw,
naktadajacych si¢ na siebie trudnosci czy narastajagcych problemoéw. Jednostkg z poczuciem
nizszosci, samo myslenie o takich sytuacjach, pozbawia energii, wyczerpuje i zniechg¢ca.
Potencjalne mozliwosci wycofuja si¢, kryjac si¢ za tym wypaczonym mysleniem,
pozostawiajac jednostke¢ wyczerpana i zalgkniona,.

Chociaz samoocena jest wzglednie stalg cechg osobowosci, jednostk¢ o niskiej
samoocenie mozna wydoby¢ z poczucia nizszosci i podniesé u niej poczucie wiasnej wartosei.
Bardzo waznym czynnikiem w tym procesie jest uswiadomienie jednostce jej wilasnych
mozliwosci. Zrobiwszy to rozsagdnie, mozna ozywi¢ w niej przekonanie, ze nie jest tak

pokonana, jak jej si¢ wydaje. Sekret wydobycia z trudnej sytuacji polega na uswiadomieniu
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«: e przez jednostke wszystkich pozytywnych elementow tej sytuacji, wyselekcjonowanie
-zmveh dobrych stron swego polozenia, potwierdzanie ich i koncentrowanie na nich mysli,

- datniajgc je  bardzo mocno. Zmobilizowanie w ten sposéb wewnetrznych sit i
- mistycznego nastawienia sprzyja pokonaniu dotychczasowej klgski i jasnemu spojrzeniu
- : staczajacq rzeczywisto$é. Chodzi wige o wyjscie z poczucia nizszosci w kierunku poczucia
—astajacej pewnosci siebie. Poczucie to zalezy od rodzaju mysli, ktérymi nasz umyst jest
-z czesciej zajety. Myslac o wlasnej porazce, bedziemy sie czuli pokonani. Gdy zas nasze

......

-:winiemy w sobie silne poczucie wiasnych mozliwosci, ktore bez wzgledu na to, jakie
- blemy si¢ pojawia, pomoze nam je przezwyci¢zyc.

W dazeniu do skutecznego pokonywania defetystycznego nastawienia i podnoszeniu
-=anosci sicbie zostaty wypracowane w tym przedmiocie pewne praktyczne zasady,
. ~>wane przez autora. Oto niektore z nich:

Snwdrz [ utrwal w swej psychice obraz siebie, jako kogos, komu sie udaje. Trzymayj sie tego obrazu
. mwezywie § nie pozwol mu zblakngé. Nigdy nie mysl o sobie jako o tym, ktory przegrywa; nigdy nie
T ow realnosé tego mentalnego wizerunku. Zwatpienie byloby najwickszym niebezpieczenstwem,
-2 umysl zawsze usiluje spetnié¢ to, co widzi w wyobrazni. Zawsze wiec wyobrazaj sobie sukces,
. zale3nie od tego, jak Zle ukladajq sie sprawy w danym momencie.
Kiedy bedzie cie nawiedzaé mysl dotyczqca twoich osobistych moZliwosci, swiadomie sformufuj
- mvnwnq mysl, ktdra te poprzedniq zredukuje.
ie pietrz trudnosci w wyobrazni. Deprecjonuj kazdq przeciwnosé. Nie mozna ich wyolbrzymiaé¢
- ilami dyktowanymi przez strach.
; - e patrz na innych z lekliwym podziwem i nie probyj ich nasladowaé. Nikt nie moze by¢ z tobq =
- dobrym skutkiem, jak tv sam. Pamietaj tez, Ze wigkszo$¢ ludzi, pomimo pewnosci siebie (pewnego
-~ie wyglqdu i sposobu bycia), czesto jest réwniez przestraszona jak ty i tak samo watpi w siebie.
Mozna wigc dopoméce ludziom w wydostaniu si¢ ze stanu zwatpienia w siebie przez

—ang sposobu i kierunku my$lenia o sobie. Wyobrazmy sobie, ze mieliémy brata lub
- -vjaciela, ktory byt $wietnym uczniem. On dostawal same piatki, a my zaledwie tréjki, i
:‘az nam to wypominano. UwierzylisSmy w konicu, ze nigdy nie odniesiemy w zyciu takiego
.«cesu jak on. On mial piatki, a my trojki, wigc uznalismy, Ze jeste$my skazani na trojki
--zez cate zycie. Moglismy nie uswiadomi¢ sobie, ze wielu ludzi, ktorzy w szkole mieli
“:onie przecigtne, pozniej okazato si¢ wybitnymi. To, ze kto§ ma piatki na studiach, nie
.=-ni go jeszcze wybitng postacia, gdyz jego piatki mogg sie skoniczy¢ wraz ze zrobieniem

:-~lomu, a na przyklad my, majac w szkole trdjki, pézniej dzigki motywacji i wysitkowi,

- :zemy zbieraé¢ prawdziwe piatki w prawdziwym zyciu. Ten przykiad dowodzi, ze wiara w
:die i praca nad soba moze odbudowaé ufno$¢ we wiasne sily i odnosi¢ w zyciu

- wodzenie, a jednoczesnie podniesé i utrwali¢ samooceng.
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Samoocena, b¢dac wzglednie statg cecha osobowosci, moze byé jednak modyfikowana, a jak
si¢ przekonamy w dalszych czg$ciach tej pracy, ogrywa bardzo wazng rol¢ w interakcjach
spotecznych, zwlaszcza w uleganiu wpltywowi innych oséb.

W dotychczasowych rozdziatach zostaly omoéwione wybrane zagadnienia i
przytoczone pojecia, utatwiajace przejscie do rozwazan zwigzanych scisle z wplywem
spotecznym i reakcjami na ten wplyw, tj. mniej lub bardziej zamierzone oraz mniej lub
bardziej skuteczne oddzialywanie jednych ludzi na to, co mysla, odczuwaja i robia inni

ludzie.
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Rozdziat IV
"W PLYW SPOLECZNY

Wplyw spoleczny, to proces, w wyniku ktérego, w drodze interakcji spotecznych,
:chodzi do zmian w zachowaniach, postawach, doznawanych emocjach czy motywacjach.
‘-:ces ten jest rezultatem rzeczywistych lub wyobrazonych zachowan i (lub) opinii

- -azanych przez inng osobg lub grupe'.

Wplyw spoleczny, wedlug Bogdana Wojciszke’ — to proces, w wyniku ktérego
::chodzi do zmiany zachowania, opinii lub uczué czlowieka wskutek tego, co robia,
=$lg lub czujg inni ludzie. Autor wyrbznia trzy kategorie owego wplywu spotecznego:

1. Nasladownichwo — rozumiane jako przejmowanie i odtwarzanie zachowan innych

ludzi w wiasnych zachowaniach.

(]

Konformizm — ujmowany jako uleganie rzeczywistemu lub wyobrazonemu naciskowi
wigkszosci.

Postuszenstwo wobec autorytetu — czyli podporzadkowanie si¢ poleceniom lub

(%}

sugestiom innych ludzi, ktorzy dysponujg wiadza lub s autorytetem w naszej

wspblnej rzeczywistosci spolecznej.

Psycholodzy amerykaniscy, skupieni wokot D.T. Kenricka, wplyw spofeczny definiuja
:ko zmian¢ w zachowaniu, spowodowana prawdziwym lub wyobrazonym naciskiem ze
srony innych. Wyrdzniajg oni trzy glowne kategorie reakcji na wplyw spoleczny:

«onformizm, uleglosé i postuszenistwo’.

Konformizm — okreslany jest jako zmiana naszego zachowania w taki sposob, aby byla
zgodna z reakcjami lub dziataniami innych osob. Ma na celu dostosowanie si¢ do otoczenia.

. Przed przyjeciem lub koncertem mozesz zadawaé sobie pytanie: ,, Jak bedq ubrani inni goscie?” Ty
nojawiasz sie w krotkim stroju sportowym, podczas gdy wszyscy pozostali sq w garniturach”.
Wigkszo$¢ z nas czulaby sig¢ nieswojo w takiej sytuacji, co dowodzi, jak silna jest chgé

dostosowania si¢ do innych. Konformizm moze nastapi¢ bez wyraZznego nacisku spolecznego;
nikt nie musi zwraca¢ nam uwagi, ze ubrali$my si¢ niestosownie. Zapewne sami w porg si¢
zorientujemy, ze lepiej wyj$¢ i przebra¢ si¢ w cos§ podobnego. O ile w danym momencie
bedziemy mieli takie mozliwosci, zapewne dostosowanie si¢ do innych poprawi nasze

samopoczucie. Dostosowanie si¢ do innych jest jedng z potrzeb spotecznych.
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Ulegtos¢ — to rodzaj reakcji na wptyw spoteczny, ktdry oznacza zmiang naszego zachowania
w reakcji na bezposrednig prosbg lub zyczenie np. znajomych: ,,Napij si¢ z nami piwa i daj
spoko} z tg nauka!”; akwizytorow: ,,Zaméw juz dzig, jutro moze juz nie by¢ tego modelu”;
osoby bezdomnej: ,,Proszg o dwa zlote, brakuje mi na butke”.

Postuszenstwo natomiast, to szczegblny rodzaj uleglosci, jako reakcja na polecenie osoby

cieszacej si¢ autorytetem:

Szef moze wyvmagaé pracy po godzinach;, dowddca moze rozkazaé zotnierzom, aby
zaatakowali pozycje przeciwnika; policjant moze zazqdad od kierowcy zatrzvmania sie i okazania
dokumentow.

Aby wywrzeé nacisk, nie trzeba by¢ fizycznie obecnym. Funkcje t¢ moga spetniaé

inne formy oddziatywania, np. prosba o umycie rak umieszczona na drzwiach przed wyjsciem
z toalety. Jednak oddziatywanie jest o wiele bardziej skuteczne, gdy zapis taki bywa poparty
zachowaniem innych, a zwlaszcza osoby podobnej do nas lub wygladajacej na solidna, np.
schludnie ubrang i wzbudzajaca zaufanie. Efekt ten wzrasta, gdy pozadane zachowanie
prezentowane jest przez wigcej niz jedng osobe, optymalnie, gdy czynia to dwie osoby.

Konformizm, uleglosé oraz postuszefistwo nie sa zjawiskami, ktore wywierajg wptyw,
lecz sa efektem wplywu, poniewaz istota tych rodzajow  reakcji ludzi jest ich
podporzadkowanie si¢ wskutek wywieranego na nich nacisku z zewnatrz.

Rozni autorzy wyrdzniajg rézne kategorie reakcji na wplyw spoteczny, ale niemal
wszyscy na czolowym miejscu sytuuja konformizm i postuszenstwo. Jednak wazniejszym
zagadnieniem niz podzial wpltywu spolecznego na jego poszczegdine kategorie, jest sposdb

rozumienia zasi¢ggu wplywu spolecznego.

Wedtug cytowanych powyzej autoréw ,wplyw spoleczny dotyczy zmiany zachowania,
spowodowanej przez rzeczywisty lub wyobrazony nacisk ze swony innych ludzi. W odréznieniu od
perswazji, kibra dotyczy zmiany osobistych przekonan i postaw, wplyw spofeczny odnosi si¢ jedynie do
zewnetrznych zachowan . Stwierdzenie iakie wskazuje jakoby wplyw spofeczny mial mieé charakter
behawioralny. Pomijajq udzial w tym procesie takie czynniki, jak mysli i uczucia, a w efekcie nie
uwzgledniajq zmian w. opiniach @ pogladach ludzi, wskutek oddziahwania na nich takze mysli i
odczué innych ludzi.

Wydaje sie, Ze przypisanie wphwowi spolecznemu jedynie charakteru zewnetrznego nie
odpowiada w petni zlozonosci tego zjawiska. W.samej definicji wplywu méwi sie o wyobrazonym
nucisku ze strony innych ludzi: wyobrazenie nacisku implikuje jego wewnetrzny charakter. Trudno
sobie bowiem wyobrazié, aby w.proces dostosowywania sie do oddzialtywar zewnetrznych nie byly
wiqczone procesy psychiczne (potrzeba -dostosowania sie do innych moze wynikaé cholby z
motywacji; moze tez byc¢ reakcjq na ukryty nacisk wewnetrzny, powodujqcy zmiane zachowania osoby
poddanej presji - np..w wyniku obawy przed odrzuceniem lub potrzeby aprobaty spolecznej. W
procesach tych najwyrazniej wystepuje aktywnosé psychiczma. W ramach wplywu spolecznego -
zwlaszcza konformizmu, opartego na. informacji (czynnik poznawczy) - zmieniajq sig. nie tylko
zachowania, ale mogq takzie podlegac zmianom poglady, opinie, przekonania -- powstajqce z reguly w
wyniku namystu, czy uczenia sig, a wiec wskutek aktywnosci proceséw psychicznych.
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Zanim podejmiemy omowienie poszczegolnych efektow czy reakcji na wplyw
:oteczny, dokonamy najpierw przegladu dwoch jego gléwnych postaci, a mianowicie —

- armatywnego wplywu spotecznego i wptywu informacyjnego.

IV.1. Wplyw normatywny a informacyjny wplyw spoleczny

W wigkszosci sytuacji ludzie ulegaja naciskowi cudzych opinii, czgsto nawet wbrew
:obie samemu. Jak si¢ okazuje, dzieje sig¢ tak w wyniku sily oddzialywania jednomysinej
+iekszosci. Gtowne jej zrédto okreslane jest mianem wphywu normatywnego.

Wplyw informacyjny zas, odwrotnie niz wplyw normatywny, catkowicie koresponduje
z racjonaing oceng faktow i uleganiem wplywowi w oparciu o zdrowy rozsadek, poniewaz
ztownym jego motywem jest dazenie do posiadania stusznosci. Ma miejsce wowczas, gdy
“2dnostka podporzadkowuje si¢ innym nie dlatego, ze inni wywieraja presjg, jak w przypadku
+plywu normatywnego, lecz dlatego, Ze jest przekonana, iz majg oni racjg, i ze dla niej jest to
stuszne. Dzieje sie tak zwlaszcza wtedy, gdy rzeczywistos¢ fizyczna w jakiej si¢ znajdujemy,
jest dla nas niejasna, a inni ludzie stajg si¢ gléwnym Zrédlem informacji dla wiasnego
zachowania, stanowiac wazng wskazdwke, jak postapi¢ w okreslonym miejscu i sytuacji.
Normatywny wplyw spoleczny. Polega na uleganiu przez jednostk¢ temu, co uwaza ona za
norm¢ spoleczng (tj. normg¢ wyznawang przez ludzi, chociaz nie zapisang w zadnym
dokumencie), zwlaszcza za norme¢ wyznawang przez grupe odniesienia, czyli grupe dla
siebie atrakcyjna, z ktorej jednostka czerpie wzory, do ktorej nalezy fub chce nalezeé. Normy
spofeczne, to na ogodt reguty dotyczace akceptowanych zachowan (na przykiad tych, ktore
glosza, ze idac do teatru, nalezy si¢ tadnie ubraé¢, a w obecnosci osoby duchownej nie wolno
uzywaé brzydkich stow). Jednostki tamigce takie normy lub ignorujace je, z reguly narazajg
si¢ na $mieszno$¢, potepienie, zta opini¢ czy nawet ostracyzm (wykiuczenie z grupy).
Upodobnienie, chocby zewngtrzne, naszego zachowania do tego, co robig inni, pozwala
uniknaé tych kar. To pragnienie unikania kar motywuje do zewngtrznego upodobniania si¢ do
innych, pomimo odmiennosci wlasnego, ale nie ujawnianego zdania. Taki wplyw zewnetrzny,
czyli normatywny, bedziemy sklonni okre§la¢ mianem publicznego konformizmu, tj. zjawiska
polegajacego na wyrazaniu opinii i zachowan zgodnych z wolg o0s6b stanowigcych
wigkszo$¢, bez wewngtrznego przekonania osoby ulegajacej o ich stusznodci.

Istote normatywnego wplywu spolecznego, zdaniem wielu autoréw’, stanowi fakt, ze
zachowujemy si¢ konformistycznie po to, by by¢ akceptowanym przez innych ludzi i

upodobni¢ si¢ do nich, na ile tylko to jest mozliwe. To zachowanie polega na
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podporzadkowaniu si¢ normom spolecznym, ktére sa najczgsciej ukrytymi regulami
dotyczacymi akceptowanych zachowarn, wartosci i przekonafi. Osoby, ktére nie dostosowuja
sic do wymagan grupy, sa spostrzegane nie tyle jako nonkonformisci, ate jako trudno
dostepne, dewiacyjne. W efekcie sa o$mieszane, karane, a nawet wyrzucane poza grupg’.

Wplyw normatywny wystepuje wigc wtedy, gdy upodobniamy swoje zachowanie do
zachowania innych nie dlatego, ze stuza nam jako Zrédto informacji (jak w informacyjnym
wplywie spotecznym czy konformizmie informacyjnym), ale dlatego, Zze nie chcemy byé
spostrzegani jako inni i odrzuceni, lecz jako stanowigcy jedno$¢ i wspodinie dzielacy los, w
tym korzysci ptynace z przynaleznosci do grupy.

Normatywny wplyw spoleczny, to wplyw innych ludzi, ktéry prowadzi nas do
konformizmu, a jego motywem jest whasnie pragnienie aby by¢ akceptowanym i lubianym.
Bliskim odpowiednikiem tego wﬁ%ywu, a nawet jego kwintesencja, jest wspomniane wyzej
zjawisko konformizmu zewngtrznego (lub publicznego). Mimo, ze grupa zwykle dostarcza
nam sprawdzonych wskazowek do zachowania, to jednak w Zzyciu realnym
podporzadkowywanie si¢ wigkszosci, nie zawsze jest strategia wlasciwg i przystosowawcza.
Zaprzeczeniem jej beda sytuacje: 1) gdzie mialoby doj$é do skrzywdzenia cztowieka, lub gdy
2) mamy pewnosc, ze nasze zachowanie jest wlasciwe, a grupy bledne.

Czgsto jednak jest tak, Zze ludzie wiedzsg, iz postgpuja niewlasciwie, ale zachowujg si¢
tak jak inni, by nie czué sic odmiennie lub nic wyj$¢ na dziwakéw. Ludzie zachowuja sie
wlasnie tak jak oni, mimo odmiennego wewnectrznego przekonania o swej stusznosci, wbrew
swoim pogladom, tj. bez szansy na pry watng, osobista akceptacje.

Stosownie do analizy wynikow badan (m.in. eksperymentu S. Ascha) ludzie nasladuja
innych, zazwyczaj stanowiacych wickszos¢ nawet wtedy, gdy nie wierzg w to, co robia, albo
gdy wiedza, Ze postgpuja niewlasciwie. Co wigcej, jednostka lub grupa stanowiaca
mniejszo§é wykazuje sktonnosci do podporzadkowania si¢ nawet wtedy, gdy wigkszosé
stanowia catkiem obcy ludzie. Nie mogloby to dziwi¢, gdyby zagrazal im ostracyzm czy
dezaprobata ze strony oséb bliskich (rodziny, przyjaciot itp.)’. Tak wigc, nie chcemy sic
naraza¢ na odrzucenie, nawet ze strony obcych ludzi, ktérzy na naszej drodze zycia pojawili
si¢ przypadkowo i wiccej mozemy sic z nimi nie spotkac.

W zyciu codziennym normatywny wplyw spoteczny wystgpuje powszechnie i moze dotyczy¢
roznych zachowan, a nawet ubioru czy wygladu zewngtrznego. Gdy kwestia dotyczy np.
ubioru, to staramy si¢ ubiera¢ w to, co jest uwazane za odpowiednie i gustowne w danym

czasie. I tak, mezczy7zni w latach 70. nosili szerokie krawaty; w 80. waskie; w 90. znow
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1 .- .1 do szerokich itd. Z kolei dlugos$¢ strojow kobiet skracata si¢ i wydtuzata przez caty

= - wiek.

-z idzie o wyglad zewngtrzny, to kultura zachodu ceni u kobiet szczupla sylwetke ciata.

-rzzstrzeni wieku zmiany w gustach w odniesieniu do sylwetki daly si¢ zaobserwowaé, na
- -~ :n. od mniej do bardziej szczuplej, w poszczegolnych dziesigcioleciach®,
— :7vwny wplyw spoleczny, moze byé wigc mechanizmem, za pomoca ktérego kobiety
_:: =2 jakie cialo uwazane jest za atrakcyjne w ich kulturze i czasie, w ktorym zyja.
-_Ino zauwazy¢, ze jest to, niestety, grozna forma wplywu, gdyz wymusza od kobiet
c=--zadkowanie si¢ kulturowej definicji atrakcyjnego ciata. Wpltyw 6w przeklada si¢ na

..~ »anie roznych rodzajow diet, wskutek czego dochodzi do zaburzen zdrowotnych, np.
_ .rzx3]i, tj. braku taknienia i psychicznego jadlowstrgtu, albo bulimii, czyli przemoznego
..T.:lia glodu, tzw. ,,wilczego apetytu” i pozbywanie si¢ nadmiaru pokarmu droga wymiotna
- : ~'sko to pojawia si¢ u dziewczynek juz w wieku 12-14 lat).

« .. zzdwka wynikajaca z normatywnego wplywu spoltecznego co do sylwetki kobiety moze

bardzo szkodliwa zwlaszcza, gdy standardem atrakcyjnosci jest bardzo szczupla
.etka.

Negatywnym skutkiem normatywnego wplywu spotecznego sa rowniez réznego

-zaju uprzedzenia, ktore jednostka przejmuje, gdy znajdzie si¢ wsrod ludzi, gdzie dana

--—ma nacechowana jest uprzedzeniem, jak réwniez ignorowanie tych, ktérzy nie

- —&strzegaja norm zwigzanych z uprzedzeniem.

. --matywny wplyw spoteczny koresponduje wigc z konformizmem publicznym, ktérego
.-3jna odmiana moze si¢ niekiedy przejawia¢ pod postacig konformizmu bezrefleksyjnego
b bezkrytycznego czy automatycznego).

3ezkrytyczny konformizm. Wplyw spoleczny w tej postaci dotyczy zwlaszcza tych

- -zvpadkow, gdzie normy spoteczne (podazanie za innymi) sg tak mocne, ze zostaja uznane

-z wlasciwe sposoby zachowania. To stany, w ktorych ludzie sg $lepo postuszni tym normom,

..erujac sie nimi nawet wtedy, gdy nikt nie wywiera na nich zadnej presji. Konformizm ten w

:oorej mierze ma podloze kulturowe. Nosimy buty w jednakowym fasonie, w zaleznosci od

..iitury uzywamy odpowiednio do jedzenia noza i widelca, albo paleczek, witamy si¢ przez

->danie rgki, nie jemy owadow, ani pieczonych mréwek. Ludzie wyrastajacy w innych

«ulturach przejmujg inne normy. Wiemy, ze np. w Japonii pieczone koniki polne sg duzym

-rzysmakiem i ozdobg goscinnego stotu.

~aki bezkrytyczny konformizm, polega na tym, ze stosujemy wiele norm, nie zdajac sobie

sprawy z tego, dlaczego je stosujemy. A stosujemy je, poniewaz gigboko do nich
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przywyklisSmy i wydaja nam si¢ niezb¢dne. Reagujemy automatycznie. To swoisty truizm
kulturowy. Do bezkrytycznych norm np. w Stanach Zjednoczonych mozna zaliczyé m.in.
podtrzymywanie takich negatywnych zjawisk spotecznych, jak uprzedzenia do grup
mniejszodciowych pochodzenia: murzyhskiego, hiszpanskiego, azjatyckiego, Zydow. Ze
wzgledu na ich mocne zakorzenienie, trudne sg do zmiany, nawet wtedy, gdy zdajemy sobie
sprawg, 7e sa niesprawiedliweg.

Za takg bezkrytyczna normg¢ uznajemy réwniez norme spoleczng zw. wzajemnosciq, ktora
polega na tym, Zze gdy doswiadczamy czego$ dobrego od innej osoby, to rodzi zobowiazanie,
by odptaci¢ jej tym samym, a wigc zachowa¢ si¢ podobnie.

Kiedy ludzie podporzqdkowujq sie normom spolecznym? O tym, ze mniejszo$¢ ulega
naciskowi wigkszosci (normom spotecznym) decyduja dwa gtéwne czynniki: 1) sita i
bezposredniosé, gdzie przez sil¢ rozumiemy postrzeganie, jak grupa jest dla nas wazna; 2)
liczebno$é czionkéw grupy. Jesli idzie o liczebnos¢ grupy, to wraz ze wzrostem liczby
czlonkéw grupy ponad okreslona norme, kazda kolejna osoba wywiera mniejszy wplyw.
Zmiana wielkosci grupy z trzech do czterech oséb daje z punktu widzenia zachowarn
konformistycznych duzo wigkszy efekt niz np. zmiana z 49 do 51 0sdb.

Jest (o efekt podobny do ekonomicznego poczucia wartosci dochoddow. wzrost majqthu o 1
dolara wydaje sie znacznie wiekszy wtedy, gdy mamy tylko | dolara niz wiedy, gdy mamy na
koncie tysigc dolaréw. Podobnie jest z odczuwaniem naciskdw wywieranych przez grupe.
Dodanie jednej osoby do grupy powoduje o wiele wicksza réznice wtedy, gdy sklada si¢ ona
23 0s6b, niz wtedy gdy liczy 50 0s6b'.

Zatem, wplyw grupy w zalezno$ci od liczby jej cztonkéw wzrasta, ale tylko do pewnego
momentu (gdy grupa osOb wywierajaca nacisk wzrasta do pewnej liczby). Wyniki badan
potwierdzaja, Ze normatywny nacisk spoteczny jest najwickszy wtedy gdy grupa liczy od 4
do 5 osdb, po czym stabilizuje sig, a gdy liczebnos$¢ grupy wzrasta ponad 20 0s6b sita wptywu
maleje.

Podsumowanie: Wplyw spoteczny ma na celu spowodowanie zachowan i przyjecie
przez jednostki pogladéw wyrazanych przez wigkszosé ludzi wskutek podporzadkowania si¢
jednostek zachowaniom i pogladom wickszosci. Wplyw ten nie musi by¢ rzeczywisty, moze
by¢ wyobrazony. Omoéwione rodzaje wpltywu spolecznego, to gtéwnie:

Informacyjny wplyw spoleczny, przejawiajacy si¢ w konformizmie informacyjnym
{wewnetrznym), czyli dostosowaniu swych zachowan i pogladéw do zachowania innych
ludzi, stanowigcych wazna wskazéwke, jak si¢ zachowaé w sytuacjach dla nas watpliwych,

niejasnych i niepewnych. Informacje wynikajace z obserwowania innych wyposazaja nas w
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=272 jak postapi¢ w sytuacjach, w ktérych dotad si¢ nie znalezliSmy, lub z innych
- -dow mamy trudnosci z prawidtowym okresleniem rzeczywistosci spofecznej. Niekiedy
- 2z 10 by¢ dla nas jedyna wskazowka, dostarczajaca nam spolecznego poparcia i stanowiaca
w-zizne  potwierdzenie stusznosci naszych dziatan. Zachowanie innych, z ktérego
.zziemy wzér do nadladowania, dostarcza nam spolecznego dowodu stusznosci. Ten
--z2czny dowdd stusznosci jest tym silniejszy, im sytuacja nasza jest bardziej niepewna i im
-i-:ziej godna zaufania jest osoba, ktorej zachowaniem kierujemy si¢ w danej sytuacji.
--:-macyjny wplyw spoteczny ma wigc zwiazek z konformizmem informacyjnym, ktory
- Zz by¢ zinternalizowany, w wyniku czego poglady czy zachowania innych ludzi, ktére
- :7.zvly nam jako wzor dla naszego wlasnego zachowania, moga by¢ wiaczane do naszego
::zmu warto$ci — o ile do tego czasu nie uzyskamy innych przekonujacych dowodoéw, ze
z:mowanie czy poglady tych ludzi byly niewlasciwe. Informacyjny wplyw spoleczny
-zsponduje z tym typem konformizmu, ktorego podstawa powstania byl wplyw
:=osciowej informacji od innej osoby lub grupy osoéb.
~ rmatywny wplyw spoleczny 1laczy bliski zwigzek z publicznym konformizmem
. .~7ormizmem zewngtrznym), polegajacym na dostosowaniu si¢ do wymagan wigkszosci w
- -iku wywieranej przez nich presji bezposredniej lub wyobrazonej. Uleglos¢ i dostosowanie
do wigkszosci, charakteryzujace zaréwno normatywny wplyw spoteczny, jak i
.:~“ormizm publiczny, moze wynikaé z pragnienia aprobaty ze strony grupy i checi
.vdobnienia sig do ich wymagan, albo z nieswiadomego dopasowania si¢ do innych wskutek
w:zostawania z nimi w bezposrednich relacjach mimo, ze wyznajg okre§lone normy
--izczne. Wplyw ten pozostaje na najbardziej zewngtrznym poziomie, a jednostki ulegajace,
.:sosowujac si¢ do wymagan wigkszosci, pozostaja najczesciej przy swoich osobistych
-~z2konaniach.
= sstuszeristwo — jest szczegdlng odmiang wplywu spolecznego. Uwzgledniajac czynnik
. zzlosci (z reguly dotyczy wigkszosci wobec mniejszosci), mozna mowi¢ o konformizmie z
-:stuszenstwa. Jednostki (indywidualnie lub grupowo) podporzadkowujg si¢ w wyniku
-=:alania sity wptywu, jaki ptynie z postuszefistwa wobec autorytetu.
Wspolnym czynnikiem przytoczonych rodzajéw wplywu spolecznego jest uleglosé
~hec tych, ktérych sita oddzialywania jest wigksza.
Zanim podejmiemy omowienie wspdlczesnych aspektéw wplywania na ludzi
--zedstawionych w rozdziale poswigconym zasadom i technikom wplywu spolecznego,
::sonamy najpierw analizy zagadnien zwigzanych z réznymi procesualnymi aspektami

. :nformizmu.
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IV. 2. Determinanty konformizmu

Przynalezno$¢ do spoleczenstwa i funkcjonowanie w nim jest réwnoznaczne

z pozostawaniem stale w interakcjach z innymi ludZmi. Wynikajg z tego rdznorakie
konsekwencje spoteczne. Jedna z nich, wynikajacych wiasnie z faktu, ze cztowiek zyje wsrdd
ludzi, to przezywanie przez niego standw napigcia miedzy wartoSciami zwiazanymi z
indywidualnoscia (jako odrebnej i autonomicznej jednostki) a warto§ciami zwigzanymi z
konformizmem (wartosciami grupy).
W mysl teorii lansowanej przez E. Aronsona'! szerokie zjawisko konformizmu sprowadzamy
do czterech gléwnych zasad: 1) podporzqdkowania si¢ jednostki pogladom wigkszosci, 2)
ulegania przez nia naciskom grupowym, 3) zmiany jej zachowania lub opinii spowodowancy
rzeczywistym lub  wyobrazonym naciskiem ze strony jakiej§ osoby lub grupy,
4) dopasowywania sie jednostki do partnera interakcji.

Z kolei, wedlug tezy Solomona Ascha, rozumianej w kategoriach homeostazy
psychospotecznej, konformizm ma miejsce wiedy, kiedy konflikt miedzy pogladami jednostki
a pogladami innych ludzi (stanowigcymi wigkszosc) jest rozwiqzywany w drodze przyjecia
przez jednostke pogladow wigkszosci'’.

Koniecznosé pozostawania w relacjach z innymi ludzmi (w pracy, w szkole, w
rdznych zbiorowosciach ludzkich) powoduje tworzenie si¢ wigzi nieformalnych, a wicc grup
spolecznych opartych na zasadzie konformizmu. Konformistyczne funkcjonowanie takich
grup polega na podporzadkowaniu si¢ przez jednostk¢ normom grupowym i dostosowaniu
swoich zachowan do oczekiwan grupy w celu uzyskania jej akceptacji. Presja opinii grupy
(rzeczywista lub domysina - w formie ukrytego nacisku spolecznego), jak i upatrywanie w
niej wiarygodnosci powoduje, ze jednostka za t¢ cen¢ zrzeka sig jakby swoich
indywidualnych opinii i zachowan, a nawet postaw i dostosowuje je do opinii, postaw i
zachowan przewazajacych w grupie, nawet nieraz sprzecznie ze swojg postawg (dobry uczen
idac z klasa na wagary, postepuje sprzecznie z postawa wobec szkoty).

W sposdb bardzo obrazowy zilustrowat ludzki konformizm James Thurber'’.

Istota konformizmu, chod przedstawiona przez autora w sposob zartobliwy, sprowadza
sic do tego, ze pojedyncze osoby zaczynaja biec, majac po temu jakies powody, wkrétce
biegna wszyscy, ktérzy wzajemnie znajduja si¢ w zasiggu wzroku. Dlaczego? Poniewaz
biegng inni, a w oparciu o fabul¢ opisu, w ucieczce przed nadchodzaca katastrofa, ktorg
rzekomo miato by¢ przerwanie tamy. Mimo, ze w rzeczywistosci zagrozenia nie byto, to

jednak stworzona pogloska, niby plotka, spowodowata dostosowanie si¢ jednych do
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= - .znia innych ludzi. To m.in. przyklad, jak pogloska moze wptywaé na ludzkie
=~ -.znia. Wprawdzie, gdy uczestnicy poplochu dowiedzieli si¢, ze tama nie zostala
— - z~a czuli si¢ nieswojo, ale jakie skutki by poniesli, gdyby zostata przerwana, a oni nie
< :waliby si¢ do wigkszosci? Konsekwencje za brak konformizmu w owym momencie
~. : 1 odwrocenie si¢ plecami do rzeczywistosci, nietrudno sobie wyobrazié. To
- aowanie sig, W tej sytuacji spowodowane wyobrazonym niebezpieczenstwem i naciskiem
. wrony innych ludzi (biegngcych) stanowi typowy przyklad zachowania
- 71 ~mistycznego.
" .. z obrazy bezrefleksyjnego konformizmu mogg niekiedy przywodzi¢ na mysl zjawiska
- -z:-ne do masowe;j histerii.

-1 r. we wspolczesnym Singapurze klienci jednego z bankéw bez wyrainego powodu zaczeli w
o wycofywac swoje pieniqdze. Dopiero po pewnym czasie, dzigki rozmowom przeprowadzonym z
- ‘zami tego wydarzenia, badacze odkryli jego przyczyne. Z powodu niezapowiedzianego strajku
. cow autobuséw przed bankiem zgromadzil sie tlum ludzi. Przechodnie, myslqc, ze zgromadzony
- =lienci wycofujqcy pieniqdze = banku, zaczeli masowo ustawiaé sie w kolejkach, cheqe réwniez
-z swe oszczednosci. Kolejni przechodnie, widzqc, co sie dzieje, bez Zadnego wyraznego nacisku

:2irz robili to samo — co wigkszos¢. Whrotce zbiorowe zludzenie stalo sig rzeczywistosciq, bank

-MoZe si¢ nasungé pytanie — czy konformizm jest zawsze zjawiskiem spolecznie
c-o.stnym czy moze by¢ zjawiskiem szkodliwym?  Czy bardziej pozytywny jest
- : -xonformizm, czyli pozostawanie w zgodzie z samym soba, bez ulegania wptywowi innych
_2zi. czy bardziej wlasciwym zachowaniem begdzie podporzadkowanie si¢ innym? Trudno
.zi 0 jednoznaczng odpowiedz. Wszystko zalezy od charakteru presji i okolicznosci w jakich
~~wierany jest wplyw oraz od mozliwosci zrealizowania okreslonych celéw (realizacja
- zx1orych zadan bywa bardziej skuteczna w wykonaniu indywidualisty, np. tworczo$¢ w
::n¢j dziedzinie). Mozemy zgodzi¢ si¢ z tym, ze okreslenie kogo$ jako indywidualiste (czy
- -~konformistg), to dzigki konotacjom tyle samo, co nazwa¢ go kims ,,pozytywnym”.
_«redlenie to moze takze przywodzi¢ na mys$l obraz romantycznego bohatera walczacego
-zmotnie o stuszng sprawg.
Aby w sposoOb bardziej przejrzysty dokonywaé¢ pordwnan miedzy konformizmem i
- :nkonformizmem scharakteryzujmy pokroétce istote nonkonformizmu.
Nonkonformizm  jest przeciwiefstwem konformizmu, czyli wyrazaniem wiasnego
~dmiennego zdania i zachowania, innego niz prezentowane w otoczeniu. Wedtug niektorych
-zdaczy'® nonkonformizm wobec innej grupy moze byé konformizmem (np. wobec grupy,
22 ktorej jednostka dopiero wstgpuje — mioda dziewczyna, kidra rozpoczela nauke w
Zimnazjum, przeciwstawia si¢ zdecydowanie rodzicom w kwestii ubioru, poniewaz nie chce,

- sie z niej $miali uczestnicy grupy, do ktorej chce nalezeé).
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Nonkonformizm wiaze si¢ z takimi wymiarami funkcjonowania czlowieka, jak:
poczucie wolnosci, kontroli, dziatania w zgodzie ze swoim rozsadkiem, nie poddawanie si¢
naciskowi grupy, jednym slowem indywidualizm. Nonkonformizm cechuje z reguly osoby o
wysokiej samoocenie, kierujace si¢ poczuciem wilasnej wartosci i niezaleznosci. Dziatanie
zgodne z wymaganiami grupy, a wbrew swojej samooceniec moze oznacza¢ zagroZenie dla
obrazu naszego ,,ja”, a tym samym dla samooceny. Gdy wigc jednostka w sprawach dla niej
bardzo waznych sprzeniewierzy si¢ sama sobie 1 przyjmie poglady grupy ponosi duze straty
wewnetrzne. Proba przeciwstawienia si¢ naciskowi grupy w takich sytuacjach, lub
rzeczywiste wykonanie tego aktu stanowi istot¢ nonkonformizmu.

Preferowanie zachowan czy to indywidualistycznych, czy konformistycznych w
przewazajacej mierze zalezy od tradycji kulturowych. Uznanie kogo$ za konformistg

w spoleczenstwach indywidualistycznych, wystepujacych np. o w Stanach Zjednoczonych,
Kanadzie czy Anglii rowna si¢ niemal okresleniu go jako cztowieka ,nietypowego” czy
,.nieodpowiedniego”. Stowo konformizm moze przywotaé na mysl grupg osob jadacych do
pracy na jednakowych rowerach, ubranych w jednakowe kraciaste kurtki z natokietnikami, z
identycznymi teczkami przewieszonymi przez prawe ramie, wygladajacych jak ozywione
roboty, wyprodukowane wedtug tej samej matrycy.

Mozemy jednak odwrdcic¢ sytuacjg i postuzyc sic synonimami, ktére ukaza tych
ludzi w zupelnie innym s$wictle. Indywidualiste mozemy okreslié jako ,,dewianta” czy
.renegata”, konformist¢ za$ jako ,.wspanialomysinego cztonka grupy”. Zgodzimy si¢
zapewne, ze¢ stowo ,dewiant” nie nasuwa na mys$l obrazu podziwianego romantycznego
bohatera, a okreslenie ,wspanialomyélny czionek grupy” wcale nie przypomina grupy
ozywionych i upodobnionych do siebie robotdw.

Zagadnienie konformizmu i nonkonformizmu nie jest interpretowane jednoznacznie.
Indywidualisci z reguly na co dzien nie ciesza si¢ uznaniem tych osdb czy grup, z
wymaganiami ktérych si¢ nie identyfikuja i wyznaja inne poglady. Opinie o nich w oczach
grupy bywaja negatywne { z reguly postrzegani sa jako inni, oraz okreélani mianem
odszczepiencow, dewiantéw, dysydentow, odmieficdw, buntownikow itp. Z drugiej strony
jest wiele przyktaddw, ze po uptywie pewnego czasu od swego nonkonformistycznego czynu
(moze to by¢ sprzeciw wobec panujacego pogladu politycznego czy uprawianie okreslonej
tworczosci niezgodnej z ideologia danego okresu) moga byC uznani za bohateréw, wzorce
godne nasladowania, zbierajgcy pomniki chwaty (np. C.K. Norwid, Jan Pawet I, L. Walgsa).

Aby oceni¢ jak konformisci, a jak indywidualici sg postrzegani w odbiorze

spotecznym, przeprowadzono liczne badania naukowe.
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-27»m z czgsto przytaczanych przyktadow stanowi eksperyment Stanleya Schachtera.

.wsperymencie bralo udzial kilka grup studentéw aby przedyskutowaé historie przypadku
‘ego przestepcy. Kazda z grup miala zaleci¢ sposéb postepowania wobec chlopca, jako
:1uiego przestepcy, stosujqc skale od traktowania ,, bardzo fagodnego” do , bardzo surowego”.
.zZ: grupa skladala sie 9 uczestnikéw, przyv czym 6 z nich bylo prawdziwymi studentami, a 3
= -onikami - eksperymentatora. Kazdy z pomocnikow odgrywal jedng z trzech rél: a) osoby
- ialnej”, zajmujqcej stanowisko zgodne z prrecigtnym stanowiskiem prawdziwych studentéw; b)
Jolamta”, ktory zajmowal stanowisko diametralnie przeciwne w stosunku do ogélnej orientacji
~ =i ¢) osoby ,,nawrdconej”, ktéra poczqtkowo zajmowala podobne stanowisko jak ,,dewiant”, lecz
~zkcie dyskusji osoba ta stopniowo przechodzila na stanowisko przecietne, zgodnie = pogladem

. ceszosei’
+iki: Osobg najbardziej lubiang i akceptowana byla osoba ,,modalna”, ktéra stosowala sig¢

22 norm grupy; najmniej lubiany byl ,,dewiant”, ktory obstajac przy swym stanowisku i nie
::'3¢ sig przekonac przez wigkszosé, zostal zignorowany i ukarany odrzuceniem przez grupe.
*.zzomiast osoba nawrdcona, poniewaz ulegla i dostosowala si¢ do wigkszosci zostala
-zzkceptowana. Ten ,,neofita” (osoba nawrdcona) zostal przyjety do grupy i traktowany od tej
-: v, jako czlonek grupy whasnej'’. Gdy nastgpnie poproszono cztonkéw grupy, by wskazali
. -z0 maja odrzuci¢ z udzialu w kolejnej grupie dyskusyjnej, jak nietrudno przewidziec,
~z-zucili ,,dewianta”. Tak wigc, uzyskane dane wskazuja, ze grupa o silnych wptywach
:=olecznych nie tolerujaca zmian, zw. establishmentem (w badaniu — grupa modalna),
:vionna jest bardziej akceptowa¢ i lubi¢ konformistow niz nonkonformistow. W
=xsperymencie rolg dewianta w rzeczywistosci odgrywal wspotpracownik eksperymentatora,
.drego zadaniem mialo by¢ niezgadzanie sig¢ z zaleceniami grupy.

Jak widzimy, konformizm zwykle bywa uzyteczny i wiasciwy, a nonkonformizm
-2gowany. Gdyby jednak ,,uspotecznié¢” nonkonformistéw i przekonywaé kazdego z nich, by
-rzyjat punkt widzenia wigkszosci, to w jaki sposéb moglibySmy wprowadzi¢ jakakolwiek
miang w dotychczasowym systemie, ktory z biegiem czasu staje si¢ przestarzaly,
<onserwatywny, hamujacy rozwdj. Moglibysmy byé wszyscy podobni do owych
~ipotetycznych robotéw, ktoére w ten sam sposéb podazalyby za innymi i nigdy nie
~otrafiliby$my si¢ przestawi¢ na tory zmieniajacej si¢ rzeczywistosci'’®. Lech Walgsa
~rawdopodobnie nigdy przed okresem transformacji ustrojowej w Polsce w latach 80. nie
studiowal wplywu spotecznego czy konformizmu, ale w przyktadny sposéb wykazat swoj
-adykalizm polityczny, typowy dla nonkonformisty.

Zycie spoleczne ma réznorakie aspekty. Sj sytuacje, w ktdrych bardziej pozadanym
‘est konformizm, za$ nonkonformizm moéglby by¢ spotecznie szkodliwy.

Na przykiad chege zademonstrowad, Ze jestem zdecydowanym indywidualistq, a nie
<onformistq, wjezdzam motocyklem na deptak dla pieszych i przeciskam si¢ przez gesty strumien
nrzechodnidw, potykajqc sie o nich i narazajqc na szwank ich zdrowie. Zachowanie takie byloby
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zarowno nieadapcyjne, jak i ignorujqce przechodniow idgcych tym samym deplakiem (w stylu
konformistycziym).
Ten prosty przyktad, podobnie jak wiele innych nie sugeruje, ze to wlasnie

konformistyczne zachowanie jest jedynie stuszne 1| zawsze przystosowawcze, a
nonkonformistyczne — zawsze spolecznie niepozadane (nieprzystosowawcze). Bywa nieraz
wrecz odwrotnie. Zdarzaja si¢ wiasnie sytuacje, w ktdrych konformizm moze mieé¢ bardzo
negatywne, a nawet tragiczne konsekwencje. Oto niektore przyklady takiego zjawiska:

1. W styczniu 1986 r. zostala powzieta decyzja o locie w kosmos amerykanskiego wahadlowca
Challengera (z nauczycielkq na pokladziej. Whrdtce po starcie prom eksplodowal i cala zaloga
zgingla w plomieniach. Mimo, iz decydenci = NASA, odpowiedzialni za lot, wiedzieli o usterkach
technicznych promu (wadliwvch pierscieniach uszczelniajqcych w zilqezach pomocniczych silnikéw
rakietowych), ktore dyskwalifikowaly go do wylotu w przestrzen kosmiczng, nie bylo odwaznych,
ktorzy by sie otwarcie sprzeciwili calej akcji. Wiceprezes firmy Morton Thiokol, odpowiedzialny za
strong technicznq promu, zeznawal pozniej przed prezydenckq komisjq Sledczq, ie poczqtkowo
sprzeciwial sie startowi wahadlowca, lecz zmienil stanowisko, kiedy mu powiedziano, zZeby , zdjql
swojq inzynierskq czapke, a nafozyl kapelusz reprezentanta zarzqdu”. Decydenci ci nalezeli do kregu
ludzi zaslepionych optymizmem, myslacych zupelnie tak samo. W takiej atmosferze nawet najbardziej
racjonalne kontrargumenty plynqce z zewnqtrz uznawane byly za odchvlenia (dewiacje) i nie byly
dopuszczane do tego zamknietego kregu ludzi mysiqcych tak samo. Wszystkie zas wewnetrzne decyzje
wydawaly sie racjonalne i jedynie stuszne, gdyz brak réznicy zdan stwarzal =fudzenie jednomysinosci,
przez co kazdemu z tej grupy trudno bylo bracé pod uwage istnienie innych mozliwosci. 9

W 20. rocznice tej tragedii, §j. 27 stycznia 2006 r. w serwisie informacyjnym TVP 1, jako
przyvezyne tej tragedii podano .. rutvng” kierownictwa podejmujqcego decyzje. Rutyna, jakze lagodne
okreslenie, tego zlozonego psychologicznie zjawiska. Zapewne twércy lej informacji, znali jego
glebsze wwarunkowania, lecz ze wzgledu na adresatéw odbioru, uzyli okreslenia bardzief
komunikatywnego dla szerokiego odbiorcy.
2. W 1961 r. grupa fachowcow zloiona z dyrekioréw i naukowcow, reprezeniujqca zarzqd firmy
zajmujqeej si¢ dystrybucjq lekow. podjeta decyzje o dopuszczeniu do sprzedazy leku pn. Talidomid,
mimo iz dochodzily do niej informacje od ekspertéw w dziedzinie medycyny o groinych skutkach
ubocznyeh zwigzanych z uzyciem tego leku. Nastepnie, wskutek pojawiajqcych sie powikiah u
pacjentow I interwencji specjalistow, lek ten zostal wycofany = rynku Jarmaceutyeznego.”
3. W sivezniu 2006 r. zarzqd miedzynarodowej hali wystawowej w Katowicach zorganizowal
miedzynarodowq wystawe golebi, podczas kidrej doszto do zawalenia sie dachu i konstrukeji hali. W
katastrofie stracifo Zycie 65 0s6b. a okolo 150 zostalo rannych. Do tragedii doszlo  wskutek
zlekcewazZenia oceny stanu technicznego hali, przekazywanego zarzqdowi przez inspektoréw nadzoru
budowlanego (Zrédlo: serwis informacyyny TVP i doniesienia prasowe. styczen-luty 2006)

W psychologii spotecznej zjawisko to okreslane jest jako ,, myslenie grupowe” lub

bardziej adekwatnie, jako , syndrom myslenia grupowego”. Gtéwnym czynnikiem tego
niebezpiecznego zjawiska sg wzglednie spdjne grupy, odizolowane od odmiennych,
alternatywnych punktéw widzenia. Gdy grupy takie muszg podejmowaé decyzje, czgsto staja
si¢ ofiarg tego myslenia, nie z powodu zwyklej rutyny, lecz wilasnic uwarunkowan o
glebszym podiozu psychologicznym.

Myslenie grupowe, wedtug Irvinga Janisa™ o ,,taki sposéb myslenia, do kidrego ludzie uciekajq sie
wiedy, gdy w spéjnej, grupie wlasnej dqzenie do jednomysinosci (silnego konsensusuj staje sie tak
dominujqce, ze prowadzi do lekcewazenia realistycznej oceny alternatywnych kierunkéw dzialania”.
Grupy stosujqce t¢ negatywnq spolecznie (nieprzystosowawczq) strategie podejmowania decyzji na
0g6f uwazajq sie za nienaruszalne, sq zaslepione optymizmem. Optymizm len utrwala si¢ tym wigcej,
gdy nie dopuszcza sig do réznicy zdan. Gdy niektorzy czionkowie zespotu zaczynajq mieé zasirzezenie
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(odmienny poglad). to pod wplywem naciskéw naklaniajqcych do konformizmu powstrzymujq sie od
wypowiadania odmiennych opinii. Dazenie do jednomysinosci jest tak wazne, e niekiorzy czlonkowie
grupy stajq sie ,,strainikami umystow” — osobami, ktdre cenzurujq naphywajqce z zewnqtrz glosy
sprzeciwu, traktujqc je jako ,, klopotliwe” informacje.

Na tym przykladzie widzimy, ze konformizm, odwrotnie niz w grupie modalnej

Schachtera, moze prowadzi¢ do negatywnych konsekwencji.

Zrozumienie procesdéw myslenia grupowego, bedacego rezultatem konformizmu, moze

doprowadzi¢ do ulepszen i zmniejszenia liczby blgdnych decyzji.

Syndrom myslenia grupowego moze dosé latwo powstaé w procesie takiego efektywnego dzialania
grupowego, jak ,.burza mozgow”. Wypracowano zatem pewne techniki zapobiegajace przed
powstaniem owego syndromu, w tym:

1) wprowadzenie do grupy normy ., nie wolno krytvkowac krytykow ™,

2) wyznaczenie osoby lub kilku oséb do roli ,.adwokata diabla”, majqcych na celu atakowanie
stabych punktow w rozwiqzaniach, ktore dosé latwo przyjmujq sie w grupie;

3) pilnowanie, by lider grupy nie wyglaszal swojej opinii dopdki nie wypowiedzq sig wszyscy
czlonkowie grupv. Na poczqtku zadania czlonkowie grupy produkujq pomysly odd:zielnie w
izolacji**.

W oparciu o dotychczasowe informacje mozemy uscisli¢ pojgcie konformizmu. A zatem:

Konformizm to zmiana zachowania lub opinii danej osoby spowodowana rzeciywistym lub
wyobraionym naciskiem ze strony innej osoby lub grupy ludzi.

Jednak w wigkszosci przypadkéw konformizm nie dotyczy sytuacji tylko skrajnych.
Wroémy na chwile do przykiadu znanego nam juz, hipotetycznego studenta Sama.

Jak pamietamy z przytoczomych na wstepie przykladoéw dotyczqcych zachowan w
sytuacjach spolecznych (poz. 7) student Sam, oglqdal z kolegami wypowied? kandydata na
prezydenta, ktora wywarla na nim pozytrvne wrazenie. Jednak wobec jednomysinej opinii
swoich przyjacidl, wedfug ktorych kandydat ten , nie okazal sie” szczery, student Sam
przychylil sie — przynajmniej werbalnie — do ich zdania i wycofal si¢ ze swojej pierwotnej
opinii.

Moga nasuna¢ si¢ pytania dotyczace przyczyn tej sytuacji, ktdre powinny rzucié
troche $wiatla na proces tworzenia si¢ konformizmu.

Co sprawia, ze ulegamy naciskowi grupy? Jakie znaczenie w tej konkretnej sytuacji mial ten
nacisk na Sama?

Jaki byl charakter nacisku grupy? Co :zrobili koledzy Sama, aby nakioni¢ go do
konformizmu? Czy naklaniali go do zmiany swej opinii? Czy dzialala jakas niewidoczna sila
skondensowana w jednomysinosci kolegow?

Czy Sam latwo i zdecydowanie zmienil swq opinie, gdy dowiedzial sie, e zaden z kolegow nie
podziela jego zdania? Czy tez Sam pozostal przy swej pierwotnej opinii, modyfikujqc jedvnie
na zewnqltrz to, co powiedzial o kandydacie? Jesli nastqpila zmiana opinii, to czy byta trwala
(zgodna z wewnetrznym przekonaniem), czy tez jedynie przejciowa (wypowiedziana tak ,,bo
inaczej nie wypadalo”)?
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Nietatwo dokladnie okresli¢, co dziafo si¢ w tym czasie w umysle Sama, gdyz sytuacja
ta, jak widzimy zawiera sporo czynnikéw, ktdre s3 wazne dla wywarcia wplywu, a ktérych
nie znamy, m.in.:

1. Jakq Sam mial wiedz¢ w lej sprawie i jak byt on pewny swej dotychczasowej opinii?

2. W jakim stopniu darzyl sympatiq osoby, z kiérymi ogladaf wystqpienie kandydata?

3. Czy Sam uwaza, ze dobrze potrafi oceniac szczerosé innych?

4. Czy Sam ma silnq osobowos¢ i pewnosé siebie, czy lez jest raczej sklonny do uleglosci

itp.?
Podobna sytuacj¢ cksperymentalng do tej, w ktorej znalazt si¢ Sam, stworzyt

Solomon Asch i przeprowadzil ja pod pozorem badania nad spostrzeganiem®.

Eksperyment ten jest jednym z koronnych badan nad konformizmem. Samo jego
przeprowadzenie polegato na tym, Ze osobg badana proszono, by przyjrzata sig¢ kilku réznym
pod wzgledem dlugosci odcinkom prostym (A,B,C ) i wskazala, ktory z tych trzech odcinkéw
jest najbardziej zblizony pod wzgledem dhugosci do podstawowego odcina (X). Wczesniej
jednak osoba ta byta §wiadkiem, jak na ten temat wypowiadali si¢ inni uczestnicy
eksperymentu, ktérzy bedac osobami podstawionymi (bylo ich przecigtnie po 4 w kazdej
grupie) udzielali, zgodnie z poleceniem eksperymentatora, bigcdnych odpowiedzi, ale
jednakowych. Kiedy wreszcie do glosu dochodzili whasciwi badani, ustawieni jako
przedostatni, to okoto 37% z nich odpowiadato nieprawidiowo, czyli niezgodnie ze stanem
faktycznym, ale za to zgodnie
z ,sugerowanymi” wypowiedziami poprzednikow, a wige konformistycznie. Wiasciwa osoba
badana, na ktdrg przychodzita kolej do odpowiedzi, po przebytym konflikcie wynikajacym z
rdznic micdzy swg pierwotng opinig a jednomysing opinig grupy, czesto odpowiadata, np.

.10 jest oczywiscie odcinek A”(sugerowany przez eksperymentatoréw) — ,, Wiedzialem od

N

X A B C

U badanych studentéw bioracych udziat w eksperymencie owa sprzecznos$é, mogaca

razu’”.

powodowaé dezorganizacje percepcyjna polegata wlasnie na wzbudzaniu w nich konfliktu
mi¢dzy wlasnymi przekonaniami, a silnym konsensusem grupowym, czyli migcdzy
indywidualno$cig a konformizmem. Sama ocena byfa bardzo tatwa, poniewaz réznica w
dlugosci odcinkéw byta wyrazna. Gdy badanych nie poddawano naciskowi grupy, lecz
pozwalano im pojedynczo (na osobnodci) dokonywaé oceny szeregu odcinkdw rdznej

diugosci, prawie wcale si¢ nie mylili.
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Sytuacja w eksperymencie jest dos$c¢ frapujaca, bowiem w przeciwienstwie do wielu
sytuacji, ktore moga sktania¢ do konformizmu, nie bylo tu Zadnego wyraZnego nacisku.

W wielu sytuacjach spolecznych sankcje przeciw indywidualizmowi sg wyraZne i
jednoznaczne.

E. Aronson, w jednvm z przykladow. nawiqzuje do sytuacji, w jakiej sie sam znalazl
Poniewaz nie lubi nosi¢ krawata, co zwykle mu w niczym nie przeszkadza, zostal zatrzymany u
wejscia do restauracji i poinformowany, Ze jesli nie zafoZy krawata oferowanego mu przez kelnera,
nie bedzie mogt zjes¢ obiadu w tej restauracji. Mogl albo zalozy¢ krawat, zgodnie z obowiqzujqcymi
wszystkich zasadami (konformistycznie) [ zjes¢ obiad, albo wyjsé, swobodny i z rozpietym
kolnierzykiem, w =godzie ze swq indvwidualnosciq, ale glodny.

Negatywne nastepstwa nonkonformizmu w tej sytuacji wystepuja bardzo wyraznie.

Natomiast w przytoczonym klasycznym eksperymencie Ascha i przykladzie Sama
ogladajacego w TV wystgpienie kandydata na prezydenta, sytuacja byla o wiele subtelniejsza,
byta w jaki§ sposdb ukryta, bezposrednio niedostgpna. W obu tych sytuacjach nie bylo
kuszenia jakimi$ wyraznymi nagrodami za konformizm, ani grozenia karami za dewiacj¢.
Dlaczego wige student Sam i osoby badane przez Ascha dostosowywaly si¢ do opinii
wigkszosci?

Moga tutaj mie¢ znaczenie najpewniej dwie mozliwosci:

1. Wobec silnego konsensusu wigkszosci, uznali swoje dotvchczasowe opinie za biledne.

2. Dostosowali sie do innych nie dlatego, Ze uznali swe opinie za bledne, lecz dla pozyskania
sympatii wigkszosci lub dla unikniecia nieprzychylnosci grupy — co mogloby byé
konsekwencjq niezgadzania sie z pogladem grupy.

Osoby te mogly mie¢ przed sobg dwa cele:

- postqpic wiasciwie;

- zachowaé przychylnosé i zyezliwosé innyeh lud=i przez dostosowanie sig do ich oczekiwan.
W wielu sytuacjach oba te cele mozna tatwo pogodzic, np.:

1. Prowadzenie motocykla po jezdni, a nie po deptaku, jest postepowaniem wiasciwym, a
zarazem spetnia oczekiwania innych ludzi (pieszych).
2. Wskazujqc wiasciwy kierunek drogi zagubionemu przechodniowi, postepujemy wlasciwie i
spelniamy jego oczekiwania.
3. Ofiarowujqc datek ubogiemu, spetniamy obydwa te cele.

Natomiast w eksperymencie Ascha uczyniono odwrotnie. Wytworzono konflikt migdzy

dwoma takimi celami. Postgpienie zgodnie ze swoim indywidualnym przekonaniem opartym
na pragnieniu posiadania stuszno$ci mogloby by¢ sprzeczne z oczekiwaniami innych
(,,mogliby uzna¢ mnie za dziwaka™).

Z przegladu przedmiotowych badan wynika, ze jednym ludziom chodzi gtéwnie o to,
aby postapic¢ wlasciwie (zgodnie z indywidualnym przekonaniem), innym za$ zalezy na tym,
zeby zachowa¢ przychylnoéé otoczenia (na zasadzie konformizmu). Tak wigc, sg tacy ludzie,
ktorzy akceptuja konformizm, i tacy ktorzy wolg pozostawaé indywidualistami, aczkolwiek

konformisci stanowig wigkszo$¢ i sa postrzegani bardziej naturalnie.
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Wiedzac o tym, czgsto popadamy w putapke wihasnej skfonnosci do podporzadkowania
si¢ grupie. Jednak z reguly myslimy, ze w realizacji naszych celéw, dazen, wyrazaniu
pogladéw i zachowan, my jeste$my ich aktorami i kreujemy je, pozostajac w zgodnosci z
samym soba. Tymczasem jest akurat odwrotnie, utozsamiamy si¢ z wolg grupy.

Watpliwosci zwigzane z procesem konformizmu moina by w pewnym sensie
rozwikiac, gdybysmy wiedzieli czy badani, ktérzy w eksperymencie Ascha dostosowali si¢ do
wigkszosci, byli przekonani, Zze ich pierwotna ocena byta niewtasciwa, a jednomyslna ocena
innych stuszna? Czy tez byli przekonani, ze ich pierwotna opinia byla poprawna, a zgodzili
si¢ publicznie z opinia wigkszosci, gdyz inaczej ,,nie wypadato”, a jednoczesnie by utrzymaé
lub pozyska¢ ich sympati¢? Cz¢é¢ odpowiedzi na te pytania mozna znaleZé, analizujac
zawarte w tej pracy pojccia dotyczace publicznego konformizmu i prywatnej akceptacyi.

W badaniu Ascha uczestniczyli obcy sobie studenci, i zgromadzeni byli na krétki czas.
O ilez potezniejsza moze byé sita wpltywu spolecznego, gdy pewni siebie ludzie (wigkszosc¢)
nalezg do kregu bliskich nam oséb, ktdrych zyczliwosé wysoko sobie cenimy.

Z dotychczasowych rozwazan wynika, ze nie we wszystkich sytuacjach i nie przez

wszystkich ludzi konformizm jest przyjmowany tak samo latwo, z takim samym
przekonaniem i jest tak samo trwaty. Plynie z tego wniosek, Z¢ s3 czynniki, tj. zmienne —
wewnctrzne, zwiazane z osobowoscia i zewngtrzne, zwigzane z sytuacja i otoczeniem, ktdre
bad? to sktaniaja do konformizmu (wzmacniaja konformizm), badZz nie sprzyjaja
konformizmowi (ostabiaja konformizm).

Jakie zatem czynniki powodujq nasilenie, a jakie — ostabiajq konformizm?

IV.3. Czynniki nasilajace lub ostabiajace konformizm

Najogolniej mozna zatozy¢, ze tym, ¢O stanowi o poziomie konformizmu jest
indywidualna odpornos¢ na konformizm (nieuleganie naciskowi grupy) lub podainos¢ na
konformizm (uleganie naciskowi). Jest to jednak jedna strona zagadnienia, odnoszaca si¢ do
whadciwosci wewnetrznych cziowieka.

Jednym z gtdwnych czynnikoéw majacych decydujacy wplyw na to, czy jednostka
dostosuje swa oceng lub zachowanie do opinii wigkszosci, a wige czy bedzie skionna do
konformizmu nalezy jednomysinosé opinii wigkszosci okreslonej grupy ludzi.

Gdy jednostka ta (osoba badana) pragnie jednak, wyrazi¢ odmienna (wlasciwg dla

siebie) opini¢ i znajdzie si¢ chociazby jeden sprzymierzeniec dla jej odmiennej opinii, ktory
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podzieli jej stanowisko, to skutecznie wzmocni sktonnos¢ tej jednostki (osoby badanej), by
nie dostosowata si¢ do blednej oceny wyrazanej przez wigkszosé.

Nawet wtedy, gdy jednomyslno$¢ zostanie naruszona przez kogo$, kto nie jest
sprzymierzeticem osoby badanej i nie podziela opinii wigkszosci, lecz prezentuje jeszcze inna,
odrgbna opini¢ (jako odszczepieniec), to rowniez wtedy sita oddzialywania grupy ulega
powaznemu ostabieniu. W tej sytuacji takze nastapi ostabienie skfonnosci osoby badanej do
podporzadkowania sig wigkszodci. Skad si¢ to bierze? Jednym z powoddéw jest to, ze
obecno$¢ czy to sprzymierzenca, czy odszczepierica zmnigjsza wiarg w prawdziwosé
twierdzen prezentowanych przez grupg i przywraca danej jednostce poczucie posiadania
stusznosci.

Poniewaz zréznicowanie pogladéw oslabia konformizm, to przywédcy wszelkich grup typu
sekciarskiego, ktorych powodzenie istnienia zaleine jest od jednomysinosci, znajgc dobrze to
zagadnienie, stosujq metody majqce na celu przerywanie kontaktow z zewnetrznymi Zrédiami
informacji ($wiatem zewnetrznym - rodzing, przyjaciolmi i in ).

JednomysInos$¢ grupy jest poteznym czynnikiem sklaniajacym do uleglosci wobec niej.

Jest potgznym czynnikiem wzmacniajacym konformizm.

Nawigzujac do znanego nam juz eksperymentu Ascha, jesli chociaz jedna z osob w
grupie podaje wczesniej odrebng odpowiedz, inng niz wigkszos¢ (moéwi, ze poprawny jest
,»odcinek C”, podczas, gdy reszta wymienia ,,odcinek A”) to obecnos¢ drugiego ,,odmiefica”
radykalnie zmnigjsza nacisk sklaniajacy do konformizmu i wtedy osoba badana podaje
prawdziwa odpowiedz — (jak w eksperymencie ,,odcinek B”).

Taki kolega-dysydent wywiera radykalny wplyw na uwolnienie osoby badanej spod wplywu
wigkszosci. Nacisk grupy staje si¢ o wiele mniej skuteczny lub w ogdle nieskuteczny.

Przenoszac te przyklady na grunt Zycia reainego mozemy spostrzec, ze pojawienie si¢
sprzymierzenca, ostabia konformizm nawet wtedy, gdy bedzie on zupetnie nickompetentny
(np. ma tak staby wzrok, ze prawie nie widzi ksztaltdw ocenianych obiektdw, albo nie ma
solidnej wiedzy w przedmiocie, aby wyda¢ trafny sad). Mimo to, bgdzie skutecznie uwalniat
wlasciwg osobeg od blednego wplywu wigkszosci.

W obu przytoczonych sytuacjach mamy do czynienia z dzialaniem czynnikéw
ostabiajacych konformizm, polegajacym na rozbiciu jednomysinosci grupy, wywierajacej

nacisk.

1V.3.1.Czynniki skianiajgce do konformizmu:

Gdy méwimy o czynnikach sktaniajacych do konformizmu, z reguty rozumiemy przez to
tendencje do podporzadkowania si¢ jednostki lub mnigjszosci grupie stanowigcej wigkszosé.
1. Jednomysinosé opinii wigkszosci. Gdy na dang jednostke (osobg badang) wywierany jest

nacisk wigkszosci osob, aby dostosowatla si¢ do wyrazanej przez nich blednej opinii, to na
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ogblnej zasadzie dziatania sity jednomyslnej wickszosci, dostosuje si¢ do woli wigkszosci i
przylaczy si¢ do ich opinii.

Przy jednomysinej wigkszosci grupy. jej liczebnosé nie musi by¢ zbyt duza, aby mdc nakionié
osobg badang do maksymalnego konformizmu.

Skionno$¢ do podporzadkowania si¢ naciskowi grupy jest mniej wigcej tak samo
wielka wtedy, gdy jednomyslna wickszosc sktada si¢ z kilku czy kilkunastu oséb. W oparciu
o wyniki znanych badaczy®® o czym juz troch¢ wiemy, najlepsze efekty nacisku
konformistycznego osiaga grupa skladajaca si¢ z 4 — 5 oséb, po czym stabilizuje si¢. A
dlaczego efekty te nie rosng wraz ze wzrostem liczebnosci grupy wplywajacej? Gdy
jednomyslne opinie wyraza duza grupa osdb, wowczas opinie te zaczynajg by¢ spostrzegane
jako jedna opinia. Oslabia to konformizm wedlug zatozenia ,, gdzie wszyscy mysla tak samo,
nikt nie mysli zbyt wiele”.

2. Samoocena ogélna. Osoby o niskiej samoocenie znacznie tatwiej ulegaja naciskowi grupy
niz osoby o wysokiej samoocenie. Jednostka, ktéra uwaza si¢ za osobg matowartosciowa,
fatwiej ulega argumentom majacym ja przekona¢ niz jednostka, ktéra ma wysokie
wyobrazenie o sobie®.

Osoba taka, ktora nie podoba si¢ sobie samej, mniej uwagi przywigzuje do wlasnych
pogladow. W sytuacji nacisku, swoje dotychczasowe poglady moze tatwo odrzucié. Mniej
polega na samym sobie i zdaje sobie sprawe, ze lepiej zrobi, gdy przylaczy si¢ do opinii
wigkszosci.

3. Zdolnosci. Osoby o niewielkiej zdolnosci do wykonania okres§lonego zadania, lub gdy tych
zdolnodci nie maja wecale, jak rowniez gdy nie maja przygotowania fachowego ani
doswiadczenia do rozwiazania takiego zadania, tatwiej ulegng naciskowi niz osoby, ktdre
dobrze sobie radza w kazdej lub wickszosci sytuacji®®. Przekonanie jednostki, Ze stabo si¢ zna
na sprawie, ktorej sady dotycza wskazuje na jej niska samooceng szczegélows. Tendencja do
konformizmu wzrasta.

4. Stopien podobienstwa i akceptacji osoby przez grupe. Osoby podobne do siebie bardziej
si¢ lubia. Podobienistwo moze wynikaé ze zblizonych doswiadczen, zainteresowan, wieku,
celéw, nalezenia do tej samej grupy (np. ,,nasi sasiedzi”) itp. Osoby majace przekonanie, ze
sa umiarkowanie lub mado akceptowane i niepodobne (niezaleznie od samooceny), a ktdre
cenig sobie przynaleznos¢ do grupy, przejawiajg tendencj¢ do konformizmu. Twierdzenie to
znalazto potwierdzenie w wielu badaniach. Wynika to z braku poczucia bezpieczenstwa i
zagrozenia dla siebie. Wracajqc do przykiadu studenta Sama, gdyby byt on pewny, ze jego
znajomi lubiq go i akceptujq, to bylby bardziej skionny wyrazié¢ poglad odmienny niz w
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sytuacji niepewnosci’ " Z jednej strony pragnienie daru akceptacji od innych jest podstawa
najbardziej ,,mitego” czynnika osobowosciowego — sympatycznosci. Osoba sympatyczna ma
wiele cech takich, jak serdecznosé, ufnosc, gotowos¢ do altruizmu, elastyczno$é i ugodowosc,
Jest gotowa podporzadkowaé si¢ grupie, by unikna¢ konfliktéw. Jednym z istotnych
sytuacyjnych zrodet sympatii jest bowiem przynaleznos$¢ do tej samej grupy. Z drugiej strony,
ludzie podobni do siebie, jakkolwiek bardziej sig lubig, co jest prawda, powinni w zasadzie
sobie sprzyja¢ i ulegaé, to jednak sa bardziej pewni swej pozycji w grupie. Ta pewnos§¢
siebie, wynikajaca z sympatii i akceptacji dostarcza im spolecznego przyzwolenia do
kontrowersji, swobodnego wyrazania wilasnej (indywidualnej) opinii, odmiennej od pogladu
grupy, kierowanie si¢ motywem posiadania stusznosci. Tak wigc pewno$¢ swej pozycji w
grupie jest czynnikiem wiazacym, z drugiej strony moze sprzyjaé wyrazaniu indywidualnosci.

Gdy za$ ludzie sg niepewni i przejawiajacy niewiarg w posiadanie stusznosci nie bgda
ufa¢ wlasnym sadom i beda si¢ opiera¢ na zdaniu grupy. Im wigksza jest niepewnosc
jednostki i im bardziej pragnie ona mieé stusznosé, tym chetniej przylaczy si¢ do opinii
wigkszosci.

5. Poczucie obecnosci kontroli. Poczucie obecnosci kontroli ze strony wigkszosci zawiera w
sobie presj¢ do wyrazania pogladow i dziatan zgodnych z wolg i celami grupy ( czynnik ten
jaskrawo widzimy w grupach ,,mysienia zbiorowego™). Konformizm wzrasta, gdy zachowania
sg obserwowane,

6. Roinice kulturowe. Skionno$¢ do konformizmu wynika rowniez z rézZnic kulturowych.
Sens tego zjawiska odzwierciedlaja m.in. przystowia bedace, zdaniem E. Aronsona wyrazem
madro$ci ludowej: w Ameryce ,,skrzypiace koto dostaje smar”, w Japonii ,,wystajacy gwozdz
zostaje whity”,

Przystowia te nawiazujg do istoty konformizmu: Japonski whity gwozd? symbolizuje

zrownanie, dopasowanie do reszty, czyli tendencje do wzmocnienia konformizmu;
Amerykanskie skrzypiqee kolo przywodzi na mys§l jednostkg, ktéra zaczgla sobie radzié
gorzej niz inne. Dostarczenie jej smaru pozwala wzmocni¢ jej samodzielnos¢, czyli wigksza
sktonnos¢ do indywidualizmu, a mniejszg do konformizmu.
W wyniku 133 eksperymentow przeprowadzonych w 17 roznych krajach przy zastosowaniu
procedury Ascha ustalono, ze konformizm wystepuje czgsciej wlasnie w spoleczenstwach
kolektywnych (takich jak: Norwegia, Chiny, Japonia) niz w spoleczefistwach
indywidualistycznych (jak Stany Zjednoczone, Kanada czy Francja)®.
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Nawiazanie do tendencji konformistycznych mozemy znaleZé takze w ludowych
przystowiach naszej rodzimej kultury, np. ,, kiedy wszedles miedzy wrony, musisz krakaé jak i
one”.

7. Ple¢. Wyniki licznych badann wskazuja, Zze ple¢ ma wplyw na poziom sklonnosci
konformistycznych®.

Kobiety bardziej niz mgzczyzni zmieniajg poglady pod wplywem nacisku, ale wtedy gdy
zadania grupowe dotycza ,meskich zagadnien” (np. identyfikacja roznych narzedzi) i gdy
badaczem (osobg wywierajaca wplyw) jest mgzczyzna. Jako jedno ze Zrédet sklonnosci
kobiet do konformizmu badacze wskazuja, Ze kobiety budujg poczucie wihasnej wartosci
(samooceng) na potrzebie wigzi z innymi cztonkami grupy’'. Stad wicksza sktonnos¢ kobiet
do bycia w grupie.

Mezczyzni bardziej niz kobiety dostosowujg si¢ do opinii grupy kobiet, jezeli dotycza one
spraw typowo kobiecych (np. identyfikacji roznic migdzy réznymi rodzajami bizuterii).

Gdy zagadnienie jest neutralne ze wzgledu na pte¢ (np. zainteresowanie psychologig), to
mezezyzni i kobiety nie roznig si¢ poziomem konformizmu.

8. Sita presji (nacisku grupy). Ludzie beda sktonni zmienié¢ swoje poglady i podzieli¢ wolg
wigkszosci, gdy beda przekonani, Ze celem wywierane) na nich presji jest ustanowienie
dobrych relacji miedzy uczestnikami grupy*2.

9. Niejasnos¢ zadania. Im bardziej dwuznaczna jest mozliwosé rozwigzania danego zadania
(udzielenia odpowiedzi), tym ludzie czujg si¢ mniej kompetentni. Swoje watpliwosci wola,
podzieli¢ w grupie. Ta niepewnos¢ co do swoich mozliwosci (czy zdolnosci) jest czynnikiem
sktaniajacym do konformizmu™.

10. Sktad grupy wywierajacej nacisk na jednostke. Grupa skuteczniej skiania jednostke do
konformizmu jesli: a) sklada si¢ ze specjalistow czy ekspertéw, b) jej cztonkowie sa dla
jednostki osebami znaczqcymi, czpli autorytetami, c) czionkowie grupy sa pod pewnym
wzglcdem podobni do siebie (podobienstwo sprzyja sympatii i w efekcie uleglosci).
Specjalisci czy eksperci sg czgsto autorytetami. Poniewaz eksperci dysponuja zwykle
uzytecznymi informacjami, rozsadne jest stosowac si¢ do ich zalecef. Dlatego ludzie czgsto
polegaja na autorytetach bez glebszego zastanowienia, by czué si¢ zwolnionym =z
podejmowania decyzji, ktdrych podjac nie chca lub nie potrafia. Atrakcyjnosé grupy ptynaca
z sily autorytetu jest Zrodtem dumy i poczucia whasnej wartosci. Ponadto eksperci wywierajg
duzy wplyw na innych ludzi, gdy znajda si¢ oni w sytuacji niejasnej lub kryzysowej.
Cho¢ poleganie na autorytecie jest droga stuszng, to jednak moze prowadzié niekiedy do

bicdnych decyzji (np. w przypadku podgzania za falszywym autorytetem). Wracajgc do
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~rocadu studenta Sama, mozna by oczekiwal, ze latwiej ulegnie on naciskowi swych
. -mych, poniewaz oni bedqc tak samo, jak on studentami, w jakis sposob sq do niego
: - ~ni (bardziej niz np. grupa nastolatkéw), a ponadto wywrq na niego wigkszy wplyw jezeli
-z ich za specjalistow w zakresie polityki | umiejetnosci oceniania ludzi.
Spoleczenistwa kolektywne ( np.Norwegia, Chiny, Japonia, Brazylia, Liban, Hongkong) sa
- .-2ziej sklonne do konformizmu, jak potwierdzaja badania®. Spoleczenstwa kolektywne
-.~x.2jonuja na zasadzie wspoldziatania i wspétpracy.

s ..cura czy orientacia  kolektywistyczna oznacza sklonnos$é do myslenia o sobie jako o
.z “nku wigkszej grupy oraz stawianie interesow tej grupy przed wiasnymi. Wystepuje
© ~wnie w spofeczenstwach Azji | Ameryki Laciriskiej, ktére w procesie socjalizacji uczq sie jq
~.imowaé w stosunkach spolecznych. W zwiqzkach osobistych i w pracy dominuje ,,my”, a
: Znostka istnieje po to, by stuzyé¢ grupie (m.in. Chiny, Japonia, Korea, Brazylia, Wenezuela,

"~ ztemala, niektore spoleczenstwa o europejskie, np. Norwegia)

Ponadto potgznym motywem do podporzadkowania si¢ grupie jest — z jednej strony, chgé
.-.xnigcia kary w postaci odrzucenia lub wy$miania przez grupg (uniknigcia Smiesznosci) — z
:-_zlej, uzyskania nagrody w postaci sympatii czy przyjazni ze strony grupy. Na wysmianie
- :zna si¢ narazi¢c w przypadku wyrazenia swego odrgbnego, indywidualnego zachowania
. ~‘knigcie $miesznosci moze dostarczy¢ nagrody w postaci utrzymania lub podniesienia

.. mipatii i aprobaty spoleczne;j.

: .2.Czynniki oslabiajace konformizm.

Gdy mowimy o czynnikach oslabiajacych konformizm mamy na uwadze
- korzystywanie przez jednostke mniejszych sktonnosci dostosowania si¢ do zachowania czy
- razania pogladéw (norm i standardéw) wyznawanych przez grupe. Gléwnie sg to:
. Odmienna opinia (zachowanie). Jak juz wiemy, odmienna opinia (zachowanie) choéby
;inego czlonka grupy (osoby podzielajacej opinie badanego) drastycznie ostabia
- -aformizm.
.. Zaangatowanie osoby w swojq pierwotnq oceng (np. se¢dzia usuwa w czasie meczu
-zpastnika w obecno$ci wielotysigcznej grupy widzow. Mimo, ze trzej pozostali sedziowie
:=onuja, on utrzyma swa decyzjg, bo juz wczesniej oglaszajac werdykt zaangazowat sie w
izrawg (gdyby nie bylo wczesniejszego zaangazowania, to zgodnie z paradygmatem Ascha
cizia glowny moglby sie zachowaé konformistycznie | uznaé  stusznosé  sedziow

-~ stestujqeych)™.
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3. Osobowos¢ badanego w ocenie grupy, a zwlaszcza jego wysoka samoocena (pewnosé
siebie), ostabiaja konformizm. Osoba o wysokiej samoocenie bedzie bardziej pewna swej
opinii, a w efekcie wiary w siebie, polegania na sobie samym.

4. Zdolnosci osoby (zwhaszcza wcezesdniejszy sukces w rozwigzaniu podobnego zadania),
powoduja mniejsza sklonnosé do konformizmu niz u oséb, ktdére wczeéniej nie miaty takich
doswiadczen. Zgodnie z paradvgmatem Ascha, jesli badany w poprzednim Ccwiczeniu
odpowiedzial prawidlowo na postawione pytania, to w kolejnym podobnym zadaniu bedzie
mniej skionny do przyjecia blednej opinii wiekszosci.

3. Stopieri aprobalty spolecznej. Osoby, bedac przeswiadezone, ze sa wysoko akceptowane i
majac ustabilizowane poczucie bezpieczefistwa, beda bardziej pewne swojej pozycji.
Opierajqc sie na badaniu Ascha z odcinkami, gdyby Sam byl pewny, ze jego koledzy lubiq go [
akceptujq, to bytby bardziej skionny wyrazi¢ odmienny poglad niz w sytuacji niepewnosci.

6. Pewnosé siebie { wiara w stusznosé. Gdy jednostka jest pewna swoich sadéw, nie bgdzie
skfonna do szukania ich potwierdzenia w dziataniach innych. Kiedy jest ona pewna wlasnego
zdania, to im bardziej dazy do stusznosci, tym mniej bedzie skionna pjsc za grupa.

7. Silna presja zadaniowa. Gdy na jednostke wywierana jest silna presja dotyczaca
wykonania zadan, oslabia to tendenci¢ do ulegloéci i podporzadkowania si¢ grupie.
Wywieranie silnego nacisku, ze osoba musi co$ zrobi¢, wzbudza poczucie zagrozenia swej
swobody dziatania, uruchamiajac opér psychiczny i mechanizmy obronne przeciw narzucanej
opinii lub zachowaniu. Tego rodzaju reakcje obronng nazywamy reaktancja. Silna,
nietolerancyjna presja nie tylko ostabia, ale moze nawet catkowicie znie$¢ mozliwosé
zachowania konformistycznego® .

8. Inne istotne czynniki zmnicjszajace sktonnosci do konformizmu to micdzy innymi: a)
osoba (grupa) wplywajaca nie jest osoba znaczaca; b) nie jest ckspertem; c¢) nie jest
atrakcyjna; d) nie jest do nas podobna.

9. Spoleczeristwa indywidualistyczne wykazuja mniejsze tendencje do konformizmu (jak np.
Stany Zjednoczone, Wielka Brytania czy Francja).

Kultura czy orientacja. indywidualistyczna oznacza skionnosc do mysilenia o sobie jako o jednostce i
do uznawania wiasnych celéw za pierwszoplanowe. W Stanach Zjednoczonych, jak i w
spoleczenstwach europejskich, oraz o korzeniach europejskich, ludzie w procesie socjalizacji uczq si¢
przyjmowac w Zyciu orientacje indvwidualistyczng, spostrzegad siebie jako jednostki i sytuowaé
osobiste cele na pierwszym miejscu. Zwiqzki zardwno osobiste, jak i dotvczqce pracy, stuzq rozwojowi
wlasnej osoby.

Funkcjonowanie  spoleczenstwa = indywidualistycznego,  zwlaszeza -amerykanskiego, cechuje
wspolzawodnictwo i rywalizacja; hagradzanie zwyciezcéw i odwracanie sie od- pokonanych.
Obrazowym przykladem moze by¢ wypowiedz Amerykanina, legendarnego trenera druzyny futbolowej
Green Bay Packers: |, Zwyciestwo nie jest rzeczq najwazniejszq, ono jest wszystkim’. Niepokojace w
tej filozofii jest to, Ze implikuje ona, iz cel w posiaci zwyciestwa usprawiedliwia wszelkie Srodki, nawet
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jesli jest to tylko mecz pitki noinej.Remedium na te nadmiernq troske o zwycigstwo wskazywal
Grantland Rice, pisarz zajmujacy si¢ tematykq sportowq akcentujqc, e ,wazne jest nie to, czy
wygrasz, czy przegrasz, lecz to, w jaki sposob rozgrywasz mecz™.

10. Meiczyini sa mniej podatni na wplywy innych niz kobiety.
Mgzczyzni sa szczegolnie niechgtni do konformizmu w sytuacjach publicznych,

odwrotnie niz kobiety™”.

Wola spostrzegaé siebie jako niezaleznych i samowystarczalnych, opiera¢ poczucie
wlasnej wartosci na cechach wiasciwych przywodcy, a nie nasladowcy™.

Wszystko co zostalo przytoczone powyzej dotyczy w zasadzie wplywu grupy na
jednostke.
Wplyw jednostki na grupe
Czynniki wplywajace na konformizm sg podobne  rowniez wtedy, gdy Zrodiem
oddziatywania spolecznego jest jednostka, a nie grupa.
Podstawowe zasady: a) dostosujemy si¢ predzej do zachowan lub opinii jednostki, ktora jest
do nas podobna; ma dla nas duze znaczenie; jest ekspertem czy autorytetem (np. wladza) w
sytuacji spotecznej, w ktorej si¢ znajdujemy. Badania wykazuja, ze przekonujacym symbolem
autorytetu czy wiadzy jest mundur, czego potwierdzeniem s3 znacznie czgsciej spelniane
prosby (nawet blahe) osoby w mundurze niz innych osoéb.

W jednym z badar proszono pieszych , Zeby dali troche drobnych pienigdzy kierowcy (w rzeczywistosci
jednemu = eksperymentatorow) parkujqcemu przy taksometrze wskazujqcym, Ze czas parkowania
mingl. Gdy do o0séb badanych podchodzila kobieta umundurowana pilnujqca parkingu, wtedy
spetniali oni jej prosbe znacznie czesciej niz wowczas, gdy miala ona na sobie badz niechlujny ubicr,
bad? profesjonalny urzedowy stréj”".

Tak wigc wyglad sugerujacy autorytet czy wiladz¢ — ktérych przekonujacym

symbolem jest mundur (policjanta, strazaka, straznika, w ogdle mundur) — moze nadaé

prawomocnos¢ zadaniu, dzigki czemu uzyskuje si¢ wysoki stopien ulegtosci.

IV.4. Nagrody i kary, a wplyw informacyjny
Nagrody i kary. Jak zdazyliSmy si¢ dotad zorientowaé, istnieja dwa glowne motywy
sktaniajace do konformizmu:
1. Wigkszos¢ swoim zachowaniem moze przekonaé jednostke, Ze jej poczatkowa ocena byta
niesluszna (przyktady: ,,student Sam”, eksperyment Ascha);
2. Jednostka moze chcie¢ unikngé¢ kary (odrzucenia czy wy$miania przez grupe) lub uzyskaé
nagrode (przyjazn, akceptacjg ze strony grupy).

Opierajac si¢ na wynikach badai Ascha, gdy odpowiedzi na osobnosci (tj. prywatnie)

wykazywaly, ze konformizm byt nieznaczny w poréwnaniu do odpowiedzi publicznych osob
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ulegajacych, to moze wynikad (i wynika), ze osoby te (badani) dazyty do uniknigcia kary lub
uzyskania nagrody. Przez konformizm nieznaczny rozumiemy tutaj brak potwierdzenia
ulegtosci wyrazonej publicznie (czyli w obecnosci innych ludzi) w stosunku do zachowania w
warunkach braku obecnosci tych osdb (tj. w warunkach prywatnych), co okreslamy znanym
Juz nam mianem prywatna akceptacja. Uleglo$¢ za$ ,,upubliczniong” w obecnosci innych
osob, ale nie podtrzymana w warunkach prywatnych okreslamy mianem konformizm
publiczny.

Publiczny konformizm wiaze si¢ z konformizmem zewnetrznym, a prywatna akceptacja —

konformizmem wewnetrznym.
Informacje a konformizm. Informacje jako czynniki poznawcze majg wpltyw na procesy
poznawcze, a te na konformizm. To proces, ktdry prowadzi do konformizmu z informaciji,
(jako konformizm informacyjny), korespondujacy z informacyjnym wptywem spotecznym,
co juz czgsciowo zostato oméwione na poczatku tego rozdziatu.

Jest wiele sytuacji, w ktérych dostosowujemy si¢ do innych, gdyz ich zachowanie jest dla
nas jedyng wskazowkg co do wiasciwego sposobu dziatania. Krétko, inni ludzie stuza nam do
okreslenia rzeczywistosci.

Wedtug L. Festingera®, gdy rzeczywisto$é fizyczna jest coraz bardziej niepewna, ludzie

polegaja w coraz wigkszym stopniu na ,;rzeczywistosci spolecznej”, tzn. sg bardziej skionni
dostosowac si¢ do tego co robig inni ludzie, nie z obawy przed kara, lecz dlatego, ze
zachowanie grupy wyposaza ich w wartosciowa informacj¢, pozwalajaca ustali¢ co jest
stuszne czy jak si¢ nalezy zachowac w okreslonej sytuacji.
Badania wykazaty, ze im wigksze zaufanie ma dana jednostka dla wiedzy i solidnosci drugiej
osoby, tym bardziej jest skfonna pdjs¢ za jej przyktadem i dostosowac si¢ do jej zachowania.
Takiego dostosowywania si¢ ludzie doswiadczajg na co dzien. Z badan nad niepewnoscig co
do przechodzenia przez jezdni¢ wynika, ze ludzie cz¢sceiej nasladujg osoby, ktére s schludnie
i stosownie ubrane, a nie zaniedbane, zwlaszcza gdy osoby nasladujace znajda si¢ w sytuacji
nicjasnej i niepewnej®.

Jezeli np. grupa naszych przyjacidt, ktorzy sg znawcami w dziedzinie architektury,
bedzie zachwycona nowym osrodkiem rekreacyjnym, na temat czego nie mieliSmy dotad
zdania, to prawdopodobnie nam takze on sie spodoba. Czgsto podejmujemy decyzje o tym,
jak si¢ zachowa¢ czy jaki wyrazi¢ sad w danej sytuacji, nasladujac postgpowanie innych,
zwlaszcza osob nam podobnych. Dziatania innych ludzi dostarczaja nam wartosciowej

informacji, o tym co jest stuszne w okre$lonej sytuacji (rzeczywistosci spotecznej).



Obserwowanie innych dostarcza nam wigc spolecznego potwierdzenia stusznosci. Zjawisko
to, jak pamigtamy, okreslamy takze jako spoleczny dowdd stusznosci.

Inna jest trwalo$¢ konformizmu w przypadku, gdy jego zrodlem jest informacja
wiarygodnej osoby (czynnik poznawczy), a inna, gdy wynika z obawy przed karq (odrzucenia)
lub uzyskania nagrody (pozyskania akceptacji).

Jesli konformizm wynika z motywacji uniknigcia kary lub uzyskania nagrody, to na
osobnosci (prywatnie) osoba nie bedzie sklonna potwierdzi¢ opinii wyrazonej publicznie.
Nagrody i kary skutkujg tylko wtedy, gdy sa ciagle obecne, a gdy ich zabraknie, wowczas
pozadane zachowanie z reguly ustaje (oprocz pewnych wyjatkéw). Jest to zatem uleglosé
krotkotrwata (okre$lana jako efemeryczna).

Gdy natomiast konformistyczne zachowanie wynika z przekonania (sfusznosci), a wigc jest
skutkiem uzyskania cenionej, wartosciowej informacji, to osoba ta nadal bgdzie kontynuowac
zachowanie lub poglad przyjety od grupy czy osoby, jako Zrodta informacji.

Jakie powody decydujq o tym, e czlowiek dostosowuje si¢ do innych i zmienia swoje

opinie? To przede wszystkim motywy, ktére mozemy uwazac za nagrody, a zatem:
1) pragnienie uzyskania pochwaty; 2) chec¢ uniknigcia émiesznosci; 3) pragnienie, aby by¢
lubianym; 4) pragnienie identyfikowania si¢ z kim$, kogo si¢ szanuje i podziwia; 5)
pragnienie posiadania slusznodci; 6) pragnienie usprawiedliwienia swego wlasnego
zachowania.

Jednakze motywy tych nagrdd réznig sig od siebie, na przyklad pragnienie posiadania
stusznosci (by mieé slusznos¢) od pragnienia uniknigcia smiesznosci? Qbydwa dajg stan
zadowolenia prowadzacy do zaspokojenia potrzeb, ale czgsto sg wrgcz przeciwne. Np. osoba
oceniajac dhugos¢ odcinkéw moglaby pozostawa¢ pod wplywem pragnienia ,,uniknigcia
$miesznosci” ulec naciskowi grupy - natomiast pod wplywem pragnienia ,by mieé
stuszno$¢”, moglaby nie dostosowaé si¢ do jednomyslnej opinii wigkszosci. Wazne jest w
jakich warunkach zostanie wybrany jeden lub drugi kierunek dziatania.

W literaturze psychologii spotykamy si¢ z problematyka wplywu spotecznego w
réznych aspektach. Juz na poczatku za B. Wojciszke wyrdzniliSmy trzy rodzaje wptywu

spolecznego: nasladownictwo, konformizm, postuszenstwo.

IV.5. Uniwersalna klasyfikacja reakcji na wplyw spoleczny
Tak w obszarze konformizmu, jak i szerzej — wplywie spolecznym, wystepujg
zachowania o charakterze zewnegtrznym, mieszczace si¢ w normatywnym wplywie

spolecznym prowadzacym do konformizmu publicznego, a takze wystgpuja czynniki



poznawcze, stanowigce istot¢ konformizmu wewnetrznego, wystgpujace w  postaci
konformizmu informacyjnego, czy szerzej — informacyjnego wplywu spotecznego.

Konformizm informacyjny znajduje zwykle potwierdzenie w prywatne] akceptacji, co ma
miejsce wtedy, gdy ludzie prawdziwie wierza w to, co inni méwia i robia.

Dla wyjasnienia proceséw zachodzacych nie tylko w sytuacji nacisku konformistycznego
(konformizmu normatywnego) lecz we wszystkich rodzajach wptywu spolecznego wg E.
Aronsona®' istotne znaczenie w wyjasnianiu owych wplywdéw ma podziat na takie reakcje,
jak: uleganie (o charakterze zewnetrznym); identyfikacja (o charakterze wewngtrznym, lecz
nie catkiem); internalizacja (o charakterze catkowicie wewngtrznym).

|.Uleganie - 1o zachowanie osoby, ktdrej zasadniczym motywem jest pragnienie
uzyskania nagrody lub uniknigcia kary. Jest reakcja krotkotrwaty, a jej efekty sa
powierzchowne, tymczasowe, poniewaz ludzie ulegaja naciskowi ze strony innej osoby lub
0s6b jedynie po to, by uzyskac nagrodg lub uniknaé kary.

Jesli maty Wojtek jest grzeczny i wyrozumialy dla swvch réwiesnikéw w  przedszkolu tylko
dlatego, Ze Pani pozwolila mu bawi¢ si¢ ulubiong zabawkq, albo dlatego, ze jest gorqco | lala
obiecal mu lody. to weale nie jest powiedziane, ze wyrosnie na altruiste. Nagradzanie to nie nauczylo
80 zapewne, ze grzecznos¢ i wyrozumiatosé jest sama w sobie czyms dobrym. Najpewniej zauwazyl, ze
dorazine okazywanie pochwalanych zachowan jest dobrym sposobem, by bawic¢ si¢ ulubionq zabawkq
lub dostawad lody. Gdy tveh atrakeji zabraknie jego wspanialomysine zachowanie w kovicu wygasnie,
chyba ze podirzyma si¢ te zachowania jakimis innymi czynnikami wplywu (nagrodami lub karami).

Na podobnej zasadzie, kierowcy bedq przestrzegaé dozwolonej predkosci jazdy, gdy wiedzq, Ze
dany odcinek drogi jest patrolowany przez policje drogowq. W sytuacji, gdv patroli nie bedzie
zapewne dadzq upust swoim skionnosciom do zwigkszenia szybkosci jazdy (zaniknie ulegltos¢ z obawy
przed karq, kiorej nie bedzie).

Nagrody i kary sg wiec bardzo waznymi srodkami, pozwalajgcymi naktoni¢ ludzi do

uczenia si¢ i odpowiedniego zachowania, lecz jako techniki oddziatywania wychowawczego
majg ograniczone znaczenie, poniewaz nagrody czy kary muszg byé stale obecne, aby byly
skuteczne. W uleganiu istotne znaczenie ma wiadza jaka dysponuje osoba oddziatujaca na
nas, gdy idzie o przydzielanie nagrod za uleglos$¢ (postuszeristwo) i wymierzanie kar za brak
ulegtosci. Takg wiadza dysponuja rodzice, nauczyciele, pracodawcy, przetozeni.
Rodzice maja wladze chwalenia, okazywania milosci, dawania prezentéw, ganienia,
wstrzymywania kieszonkowego, dostgpu do komputera itp.; nauczyciele - stawiania stopni
i usuwania z uczelni; pracodawcy — chwalenia, awansowania, upokarzania i zwalniania z
pracy.

Uleganie ma efemeryczny (krotkotrwaly) charakter. Mimo, Ze jest przemijajacy moze
mie¢ wazne znaczenie, gdy wynika z posfuszerstwa wobec autorytetu lub gdy osoba

ulegajaca zobowigze si¢ kontynuowac interakcjg.
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2. Hentyfikacja - to zachowanie, ktdrego motywem jest pragnienie danej osoby, by
upodobnic¢ sie do innej osoby lub grupy osob, ktére na nas oddzialujg. Identyfikacja rozni si¢
od ulegania tym, ze dana osoba zaczyna wierzy¢ w opinie i wartosci, ktore przyjmuje, jednak
wiara ta nie jest zbyt mocna, co oznacza, ze reakcja ta moze ulec zmianie.

Jesli uwazamy jakas osobe lub grupe osdb za atrakcyjnq oraz darzymy ja sympatia i
szacunkiem, to akceptujemy jej wplyw; przyjmujemy podobne poglady i przekonania - nie dla
uzyskania nagrody lub uniknigcia kary (jak w przypadku ulegania), lecz po to, by si¢ do tej
osoby (czy grupy) upodobnié. Podstawowym czynnikiem wplywu jest tu atrakcyjnosé osoby, z
ktdrg si¢ utozsamiamy i chcemy podzielaé jej poglady.

Przy tego rodzaju wptywie spotecznym ciagle nagradzanie lub karanie nie jest potrzebne, jak
réwniez nie jest potrzebna obecno$¢ osoby, od ktorej pochodzi oddzialywanie.

Na przyklad: usunigto patrole drogowe, niekiorzy kierowcy mogliby jednak nadal przestrzegaé
dozwolonej szybkosci jazdy. Ktos moglby postepowaé tak dlatego, Ze np. jego ojciec zawsze
przestrzegal ogranicze szybkoSci lub zawsze kladl nacisk na potrzebe podporzqdkowania sig
przepisom ruchu.

To identyfikacja zawierajaca che¢é upodobnienia swego zachowania na wzér postgpowania

ojca, a wigc osoby atrakcyjnej, obdarzonej szacunkiem.

Identyfikacja nie jest zupelnie trwalg reakcja na wplyw spoleczny. Poglady nasze
moga ulec zmianie, jesli jakas osoba lub grupa osob, zacznie mie¢ dla nas wigksze znaczenie
(niz dotychczasowy idol), a my chcemy si¢ do nich upodobnié¢ ze wzgledu na wigksza
atrakcyjnos¢ ich pogladéw. Wtedy dotychczasowa identyfikacj¢ moze ,.skasowad” inna
identyfikacja, o wigkszym znaczeniu.

Poniewaz w przypadku identyfikacji dana osoba nie wierzy zbyt mocno w przyjgte
poglady, dlatego jest takze mozliwe zniwelowanie identyfikacji, gdy osoba ta bedzie sig
kierowata wyzszym niz dotad motywem, a mianowicie motywem posiadania stusznosci (,,by
mieé stuszno§é™).

3. Internalizacja. W tgj reakcji na oddziatywanie spoleczne podstawowym motywem jest
dazenie do posiadania stusznosci. Jest rekcja najbardziej trwala i najmocniej wrosnigta w
osobowos¢ jednostki. Gdy zostaje spelnione pragnienie posiadania stusznosci przez przyjecie
pogladow od osoby wiarygodnej, poglady te staja si¢ przekonaniem; maja wiec charakter
wewnetrzny.

Jesli osobg wywierajacg wplyw uwazamy za osobe, ktéra naszym zdaniem zna si¢ na rzeczy i
jest prawdomoéwna, czyli wiarygodna, to wartosci akceptujemy i wiaczamy do swego

repertuaru wartosci, uznajac je za wlasne.



Waznym zatem czynnikiem wplywu w internalizacji jest wiarygodnosé osoby, ktora
wywiera wplyw, a wptyw ten jest tym mocniejszy, im wigcksza jest wiarygodno$é osoby
dostarczajacej informacji dla potwierdzenia naszej stusznosci.

Internalizacja jest najtrwalsza reakcja na wplyw spoteczny. Dzialanie to nie zalezy od
czynnikdw dysponujacych nagrodami lub karami (jak w przypadku ulegania) ani od
wysokiego szacunku do innej osoby lub grupy (jak w przypadku identyfikacji).

Jeszcze inny kierowca moze przestrzegad ograniczen szybkosci, poniewaz jest przekonany, ze przepisy
dotyczqgce dozwolonej szybkosci sq stuszne [ rozsqdne, gdyz stosowanie ich pomaga zapobiegaé
wypadkom (potwierdzenie motywu dazenia do stusznosci).

Zinternalizowanie pogladéw moze prowadzi¢ do uksztaltowania postawy.

Mechanizm  internalizacji jest podobny do konformizmu wewngtrznego
(informacyjnego), gdzie motywem uleglosci jest wlasnie dazenie do stusznosci.

Wracajac do eksperymentu Solomona Ascha, w ktérym wielu badanych pod
naciskiem grupy dostosowalo si¢ do btednych ocen grupy, pamigtamy, ze gdy badani ci
odpowiadali na osobnosci na temat diugosci odcinkéw, liczba reakcji konformistycznych
spadia znacznie.

Plynie z tego wniosek, 7e nie wystgpowala tam ani internalizacja, ani identyfikacja.
Najpewniej badani ulegali jednomy§$lnej opinii grupy w celu uniknigcia kary w postaci
wy$miania czy odrzucenia, czyli mialo miejsce wuleganie. Gdyby wchodzita w gre
identyfikacja, a zwlaszcza internalizacja, to konformistyczne zachowanie utrzymatoby si¢
rébwniez w warunkach prywatnych (czyli mialaby tu miejsce prywatna akceptacja, jako
uwewngtrzniona aprobata nowo przyjetych pogladow).

Waga zobowiqzania. Jak widzimy, uleganie 1 identyfikacja sg na ogdt mniej trwale niz
internalizacja, to jednak w pewnych okolicznosciach moze si¢ zwigkszy¢ ich trwatos¢. Moze
ona wzrosna¢, jesli dana jednostka zobowiaze sie kontynuowac interakcje z osoba lub grupa
ludzi, ktéra wywotata akt ulegloscei lub identy fikacji.

W jednym z badan uczestnicy byli przekonani, Ze nadal beda braé udzial w spotkaniach
nieatrakcyjnej grupy dyskusyjnej (gdyz zobowiazali si¢). Wowczas nie tylko
podporzadkowali si¢ publicznie, lecz takze — jak sic wydawalo — zinternalizowali swoje
podporzadkowanie, tzn. zmienili nie tylko swoje publiczne zachowanie, lecz takze
dostosowali do niego swe prywatne opinie.

Trwatos¢ reakcji moze wzrosnal takze wowczas, gdy ulegajgca jednostka wykryje w swych
dziataniach lub w ich konsekwencjach inna warto$é przemawiajaca za kontynuowaniem
danego zachowania nawet wowczas, gdy powdd jej pierwotnego podporzadkowania w postaci

nagrody lub kary nie bedzie juz aktualny. W psychoterapii okresla si¢ to jako korzysé wtdrnqg.
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W owej psychoterapii, zwanej modyfikacjq zachowania dazy si¢ do wyeliminowania
niepozadanego lub nieprzystosowawczego dzialania przez: 1) systematyczne karanie tego
zachowania 2) nagradzanie zachowan alternatywnych lub przez 3) jedno i drugie.

W jednym z badar” probowano nakloni¢ ludzi, by przestali pali¢ papierosy. Gdy palacz zapalal
papierosa aplikowal impuls elektryczny. Po kilku prébach odmawial palenia. Jednak, gdy przestaia
dziala¢ kara (impuls elektryczny), Y. poza sytuacjq eksperymentalng, palil dalej. Wprawdzie odczuwal
jakis |, szczqtkowy” lek, gdy zaczynal pali¢, ale gdv impulsy elektryczne wyeliminowano, Igk ten w
koncu zaniki. Tak wiec wiely ludzi, kiorzy przestali chwilowo pali¢ po tego rodzaju modyfikacji
zachowania, powraca do palenia, gdv? nie grozi im juz kara (impuls elektryczny). Badania wykazujq,
Ze czes$¢é 0s0b po takief terapii nie powraca do palenia.

Tak wiec uleglosé, chociaz bezposrednio nie prowadzi do trwalych zmian w zachowaniu,

moze stanowi¢ poczatek procesu, prowadzacy do zamierzonego celu.

IV. 6. Prywatna akceptacja a publiczny konformizm

Dotychczas juz kilkakrotnie nawiazywalismy do tych pojgé. W oparciu o to, co juz o
nich wiemy, mozemy w sposdb zwarty okresli¢ ich znaczenie.
Prywatna akceptacja (zachowania, opinii) — to stan trwalosci, ktory utrzymuje si¢ u danej
osoby, niezaleznie od tego czy obecne sg naciski (nagrody lub kary) ze strony osoby lub oséb
wywierajacych wplyw. Stan ten ma migjsce wowczas, gdy wyrazony publicznie poglad czy
inne zachowanie, zostanie potwierdzone bez obecnosci innych oséb, na osobnosci, czyli w
warunkach prywatnych. Dlatego stan taki okreslamy mianem prywatnej akceptacji. Moze
wiec mie¢ miejsce w przypadku internalizacji i identyfikacji, a nie ulegania. Gdy konformizm
wyrazony publicznie, nie zostaje potwierdzony prywatnie, na osobnosci, (np. przy umie
wyborczej), to oznacza, ze byl to konformizm zewngtrzny, ktéry wystapit jedynie na
poziomie ulegania.
Publiczny konformizm — to wyrazenie pogladu lub innego zachowania wskutek obecno$ci w
otoczeniu innych ludzi, ktdrzy wywieraja na tg osobg wplyw.
Wplyw ten moze zawiera¢ nacisk, ktory ma charakter rzeczywisty lub wyobrazony.
Podziclenie przez osobg ulegajaca pogladu czy zachowania grupy wskutek wywieranej presji
moze mieé na celu uzyskanie przez te osobg aprobaty spotecznej lub uniknigcie odrzucenia.
Jezeli te nowo przyjete zachowania nie pozostajg w zgodnosci z wewngtrznym przekonaniem
osoby ulegajacej to znaczy, ze majg one jedynie zewngtrzny charakter, okres$lany jako
konformizm publiczny (albo konformizm zewngtrzny). Jak juz wiemy trwato§é zmian
konformistycznych moze wynika¢ ze zobowiazania si¢ wobec osoby czy grupy, ktora

wywolata pierwszy akt ulegtosci.
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W przypadku ulegtosci (rowniez identyfikacji) trwato§¢ zmian, jak juz wiemy, moze
wzrosnaé, gdy jednostka zobowigie sig kontynuowal interakcje z osobg lub grupa ludzi,
ktora wywotata pierwszy akt ulegtosci, albo gdy jest przekonana, ze bgdzie pozostawaé w
danej grupie, mimo Ze brak jej immanentnej atrakcyjnosci. Uwzgledniajac sil¢ zobowiazania
mozna przewidywaé, ze zmieni wowczas nie tylko publiczne zachowanie, lecz takze swoje
prywatne opinie. Moze to prowadzi¢ do zmiany postaw zgodnie z kierunkiem zobowigzania,

lub przekonania o nieuchronnosci pozostawania z innymi w ich grupie.



Rozdzial V

POSLUSZENSTWO JAKO REAKCJA NA WPLYW AUTORYTETU

W zyciu codziennym mamy do czynienia z uleganiem réznym autorytetom: dzieci
wobec rodzicow; uczniowie wobec nauczycieli; chorzy wobec lekarzy i pielggniarek;
zolnierze nizsi ranga wobec wyzszych; obywatele wobec policjantéw; podwiadni wobec
szefow itp. Postuszeristwo wobec autorytetow sprzyja utrzymaniu tadu w spoleczenstwie,
sprawnosci i poprawnosci dzialania w roznych grupach spolecznych. Autorytety bedac
zwykle ekspertami, pozwalaja nam na komfort podejmowania decyzji, do czego nie jeste$my
fachowo przygotowani lub z jakich§ innych powoddéw nie chcemy sami rozwiazywaé
okreslonych zadan.

Postuszenstwo, u podstaw ktorego lezy zapewnienie prawidtowego funkcjonowania
spoleczenstw, ma rowniez odwrotng, ciemng strong medalu. W lotnictwie takie uleganie
autorytetom znane jest jako ,.kapitanoza™, ktora polega na tym, Ze czesto oczywiste bledy
popelniane przez kapitana samolotu nie sg korygowane przez innych czlonkéw zalogi,
poniewaz kapitan jest tam najwyzszym autorytetem. Czlonkowie zatogi nie zauwazajg jego
bledéw lub nie maja $miatosci mu ich wytykaé. Zakladaja, ze prawda jest to, co powiedziat
kapitan. Efekt ,.kapitanozy™ prowadzi do licznych katastrof.

Bardziej jaskrawo zjawisko postuszenstwa wystgpuje w sektach religijnych, gdzie
niepostuszenstwo jest rownoznaczne ze sprzeniewierzeniem si¢ najwyzszemu autorytetowi’.

W XX wieku w oparciu o ideologie faszyzmu, bazujacej na $lepym postuszenstwie
wobec autorytetow, dokonano okrutnych rzezi i wymordowano miliony ludzi. Oprawcy,
podczas proceséw sadowych nie poczuwali si¢ do winy, twierdzac ze wykonywali jedynie
postusznie rozkazy przetozonych. Tak si¢ dzialo w czasie I wojny §wiatowej w eksterminacji
Zydéw, Polakéw i innych narodéw; tak samo niedawno na Balkanach, jak i w innych
wspolczesnie prowadzonych wojnach; podobnie jest z popetnianiem aktéw okruciefistw przez
terrorystéw, wypetniajacych ,,na $mier¢ i zycie” polecenia swych przywdodcow duchowych,
w imi¢ wolnosci i sprawiedliwo$ci albo odwetu. Na przyktad Adolf Eichman odpowiedzialny
za wymordowanie szesciu milionéw Zydoéw, na procesie nie poczuwat si¢ do winy i wyrazat
opinig, ze ma czyste sumienie. Inni jemu podobni réwniez nie dostrzegali swojej winy®. Tak
samo w czasie dzialan wojennych w Wietnamie amerykanski oficer por. W. Calley, na
polecenie ktorego w wietnamskiej wiosce My Lai wymordowano okoto 500 niewinnych osob

cywilnych i dzieci, przed sadem zeznawal, ze poslusznic wykonywal rozkazy wyzszych

ranga.
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V.1. Badania nad postuszenstwem

W celu wykrycia prawidlowosci sktaniajacych ludzi do ulegania autorytetom w
realizacji celéw zbrodniczych, amerykanski badacz  Stanley Milgram przeprowadzit
pionierski eksperyment, w ktérym ustalit istniejace u ludzi tendencje do ulegania autorytetom,
zwlaszcza w odniesieniu do zadawania cierpienia innym niewinnym ludziom. W zalozeniu
swych badan, przytaczajac przyktad okrucienstwa Eihmanna, przewidywat, ze zadawanie
cierpienia na polecenie autorytetu nie wynikato tylko z osobowosci oprawcy (dreczyciela),
lecz i tych, ktorzy tak postanowili! Ponadto znaczenie ma réwniez i to, ze okruciefistwo jest
rozlozone na fragmenty — z jednej strony czynnik stanowiacy autorytet, z drugiej — dziatania
wykonawcy, pojedynczo lub zbiorowo, stanowia fragmentaryzacj¢ catkowitego ludzkiego
dziatania, co zadnemu oprawcy lub ich grupie, nie pokazuje peinego obrazu ludzkiego
cierpienia.
Krotki opis przebiegu eksperymentu:

Fksperyment rozpoczeto pod pozorem badan nad pamieciq i uczeniem sie (dla obiektywnosci
wynikéw nie ujawniono prawdziwego celu, jakim bylo zbadania stopnia postuszenstwa wobec
autorytetn). Polegaf na tym, ze badani mieli si¢ uczyé skojarzen miedzy réznymi slowami. Jeden
odgrywal role nauczyciela, a drugi role ucznia. Zadaniem ucznia bylo wyuczenie si¢ par siow (np.
. hiebieska-skrzynka”), zas zadaniem nauczyciela bylo odpytywanie ucznia, np. ,.skrzynka?”, uczen
miaf odpowiedzie¢ ., niebieska”. Gdy odpowiedz? ucznia udzielana przez nacisniecie jednego z czterech
guzikéw, powodujqcych zapalenie swiatla w skrzynce nauczyciela, byla zla lub nie bylo jej weale,
nauczyciel mial obowiqzek kara¢ ucznia (ofiare) za pomocq impulséw elektrycznych (co wezesnief
nakazal prowadzqcy eksperyment naukowiec  autorvtet). Stuzyl do tego specjainie opracowany
generalor przypominajqcy krzesto elekiryczne, = przyciskami ze skalq napiecia od 15 V do 450V, z
napisami od ., staby wstrzqs” do ,, XXX niebezpieczenstwo! Ciezki szok” Prowadzqcy badacz polecal
,, hauczycielowi” zwigkszac zakres uderzen po kolejnych bledach. W miare aplikowania sity bodzcow,
uczen(ofiara) okazvwal coraz wiecej oznak bélu, przy 300V walil w sciane i krzyczal, Zeby go uwolni¢
i Ze juz nie moze dalej odpowiadac, przy 330 przestawaf odpowiadaé. Gdy zadajqcy bél ,. nauczyciel”
zaczqf si¢ wahaé, badacz kategorycznie polecat: ,, To konieczne, trzeba kontynuowac”.’

Jak nietrudno si¢ domyslié, nauczyciel aplikowatl uczniowi bolesne impulsy — na polecenie

autorytetu, az do konca! Autorytetem byl wybitny naukowiec, a samo badanie zostato
przeprowadzone w ekskluzywnej uczelni. Przytoczony opis pokazuje sama procedurg badan.

Badania Milgrama mialy szeroki zasi¢g i obejmowaly wiele oséb, ktére dobierane
byty losowo spodrdd przedsigbiorcdw, politykow, naukowcedw, urzednikéw, robotnikdw,
stanowiac probki reprezentatywne spoteczenstwa. W tym typowym eksperymencie Milgrama,
az 62,5% badanych bylo postusznych (aplikowato impulsy do korica). Milgram opisat
wlasnymi stowami uczestnika eksperymentu zadajacego bol:

Obserwowalem biznesmena, kiory wszedl do laboratorium usmiechniely i pewny siebie. Po 20
minutach pozostal z lego czlowieka driqey i jgkajqcy sie wrak, bliski zatamania nerwowego.
Nieustannie ciqgngl sie za ucho i zafamywat rece. W pewnej chwili przycisngl pi¢sé¢ do czola i
wymamrotat: QO Boze, niech si¢ to skonczy”. A jednak nadal reagowal na kaide stowo
eksperymentatora i byl mu postuszny do korca’.

76



Mimo Ze badani ,,nauczyciele” nie wyrazali entuzjazmu z zadawania bolu (byli to normalni
ludzie, nie podejrzewani o sklonnosci sadystyczne) — wypelniali polecenie autorytetu.

Replika procedury Milgrama powtérzona w Kilku innych krajach potwierdzito, ze badani
zachowywali si¢ niemal identycznie, jak w typowym badaniu Milgrama. Kobiety byly tak
samo postuszne, jak mgzczyzni.

R. Cialdini oceniajac wyniki badan Milgrama wyraza poglad, ze jesli wiekszos¢ ludzi
zaaplikuje bolesne wsirzqsy elektryczne (nawet chorujqcej na serce osobie) na Zyczenie
naukowca, niemajqcego nad nimi rzeczywistej wladzy, to nie powinno nas dziwié, ze zolnierze
zabijajq niewinnych cywilow, a czlonkowie sekt religijnych popelniajq zbiorowe samobdjstwa
na rozkaz duzo bardziej znaczqcych dla nich autorytetéw’.

Z badan Milgrama i podobnych plynie zatem mato pocieszajacy wniosek, mianowicie
ze w zyciu realnym 62%-65%, a wigc spora wigkszosé ludzi reagowataby w podobny sposob
na polecenie autorytetu.

Niewielki procent ludzi bedzie skfonnych odmowi¢ wykonania polecenia autorytetu.
Jednak ten niewielki procent niepostuszenstwa wobec uleglosci (przeciw okrucienstwu),
moze mieé¢ donioste znaczenie spoteczne (w czasie II wojny swiatowej niektérzy Niemcy
uprzedzali o planowanych ,lapankach”, a lotnicy amerykanscy zrzucali bomby poza
wioskami zamieszkatymi przez ludno$é cywilna, planowanymi obiektami bombardowar).

To wiasnie te przyklady zachowan typowe dla indywidualistéw (nonkonformistow), ktére
powinny zastugiwaé na pomniki chwaly; rozwazali§my to zagadnienie wczesniej, poréwnujac
konformistdw i nonkonformistow.

Glowne czynniki majqce wplyw na postuszeristwo (zadawanie cierpienia) to: sila autorytetu
(daleko idace postuszenstwo moze nakaza¢ uprawniony autorytet — legalny); prestiz instytucyi,
gdzie wywierany jest nacisk (im bardziej szanowana instytucja, tym wigkszy wplyw) w
kierunku postuszenistwa wobec autorytetu; fizyczna obecnosé autorytetu (im wigksza
odleglos¢ autorytetu, tym mniejsza sklonnos¢ do podporzadkowania si¢ mu); zgodnosé
czlonkow stanowiqcych autorytet zbiorowy — niezaleznie od liczby czlonkéw, brak zgodnosci
w wydawanych poleceniach przez autorytet zbiorowy (gdy czlonkowie grupy stanowiacej
autorytet w danej sprawie wyrazajg rdzne niespdjne polecenia) powoduje, ze poziom
postuszenstwa spada drastycznie, a gdy polecenia sg przeciwstawne, postuszenstwo zanika.

A jak to jest, gdy w gre wehodzi blisko$¢ przestrzenna oprawcy wobec ofiary? Odleglosé
(lub widocznos¢) ofiary od osoby zadajacej bol (gdy odleglos¢ jest tak duza, ze nie widaé
ofiary lub z innych przyczyn niz odlegtosé jej nie widaé, a tylko stychaé jej krzyk — jest np.

odizolowana w innym pomieszczeniu) zwigksza postuszefistwo wobec autorytetu na rzecz
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zadawania bdlu osobie niewidocznej; bliskosé przestrzenna z cierpiacym (jesli jest si¢ na
Zywo z cierpigcym, to trudniej zadawad mu bol); niewidocznosé potencialnych ofiar sktania¢
bedzie do maksymalnego postuszenstwa wobec autorytetu czy zwierzchnosci sugerujacych
zadawanie bélu (np. w nowoczesnej wojnie, uzycie broni o bardzo dalekim zasicgu razenia
wyklucza bliskos$c czy widocznos¢ potencjalnych ofiar).

A zatem — im wigksza odlegloé¢ i im mniej widoczna jest ofiara, tym wigksza bedzie

skfonnosé dreczyciela do ulegania poleceniom autorytetu w kierunku zadawania bélu ofierze.

V.2. Obojetnos¢ na cierpienie i poczucie pomecy

Konformizm publiczny (zewnetrzny), tj. przy braku prywatnej akceptacji, moze si¢ réwniez
przejawiaé w zaniechaniu dziatania — ,, inni nie dzialajq, to ja rowniez wole si¢ nie wychylad,
a moZe narazitbym sic na Smiesznosé”.

Konformizm oparty na tej zasadzie moze mie¢ rdwniez charakter nieprzystosowawczy
zwlaszcza wtedy, gdy dotyczy np. nieudzielenia pomocy osobom, ktore jej potrzebuja.

Jak potwierdzaja badania’ i nasze do$wiadczenia wynikajace z wnikliwej obserwacji
zjawisk w zyciu spotecznym, ludzie na ogdt zachowujg si¢ podobnie (wyrazajac tez
obojctnosc wobec przemocy). Sktadajag si¢ na to rézne przyczyny.

Zobojetnienie wzgledem cierpiqcych a poczucie pomocyg. Inni badacze przytaczaja liczne
przyklady swiadczace o nie przejawianiu skionnosci do udzielania pomocy poszkodowanym
w miejscach publicznych.

Przykiad, przytaczany czgsto przez psychologdw spotecznych.

W srédmiesciu na placu Nowego Jorku znecanie si¢ przez sadyste nad kobietq, a w koncu zadanie jej
okrutnej smierci ogladalo przez pél godziny ze swych okien az 38% sqsiadow. Nikt nie przyszedd jej z
pomocq, nawel nie wezwai policji.

Jak wyjasni¢ takg biernos¢ ludzi, ktorzy zgodnie ze zdrowym rozsadkiem powinni poméc?

Badania wykazuja, co jest regufa, ze w duzych miastach istnieja inne normy dotyczace
udzielania pomocy niz w malych miasteczkach c¢zy wsiach, co wskazuje, ze
prawdopodobienstwo otrzymania pomocy od mieszkancéw mniejszych miejscowosci jest
wicksze niz od mieszkancéw duZzych miast. Mniej reaine jest, by poszkodowany otrzymat
pomoc, jesli jego trudne potozenie obserwuje duza liczba osdb.
Widzimy, ze nieinterweniowanie tam, gdzie potrzebna jest pomoc, mozna uznaé za akt
konformizmu w jego negatywnym, nieprzystosowawczym wymiarze.

To kierowanie si¢ zachowaniem innych, ktéremu nadaliSmy pozytywne znaczenie,
przejawiajace si¢ m.in. w spolecznym potwierdzeniu stusznosci swych dziatant (spoteczny

dowdd shusznosci) niekiedy moze wprowadzié w blad, zwlaszcza w sytuacjach krytycznych.
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W niektorych spoteczenstwach Zachodu przyjeto si¢c uwazaé, ze publiczne ujawnianie silnych
uczué jest czyms prostackim’ i $wiadczy o braku panowania nad swoimi emocjami.

Takie nieudzielanie pomocy w miejscach publicznych wiaze si¢ ze zjawiskiem zw.
dyfuzjq odpowiedzialnosci (lub jej rozproszeniem) co oznacza, ze Swiadkowie zdarzenia
moga mie¢ poczucie, Ze odpowiedziainosé nie spoczywa jedynie na nich, ze inni widzg to
samo i moga pomoc, to jakby ,,zaczarowane bigdne koto™.

W badaniach eksperymentalnych potwierdzono prawidlowos$é, ze im wigksza jest
liczba widzow czy stuchaczy przykrego zdarzenia, tym mniej jest prawdopodobne, iz swiadek
zdarzenia zaoferuje swg pomoc. Z dokonanych badan w postaci wlasnej obserwacji tego
zjawiska w naszym polskim spoteczenistwie wynika, Ze tendencja jest nie tylko zblizona, ale
niemal taka sama.

Na przykiad w 2005 r. w jednym z podwarszawskich miast w poblizu apteki zaslabla starsza
kobieta, upadia na ulicy i lezala tak przez 20 minut. Sposréd 26 przechodniow, swiadkow tego
zdarzenia (mezczyzn i kobiet), nikt nie udzielil pomocy, nawet nie prébowal pochyli¢ sie nad
pokrzywdzonq. Nie widaé bylo, aby przechodnie szczegolnie sie gdzies spieszyli. Po tym czasie
wezwano pogotowie, ktore stwierdziwszy zlamanie nogi, zabralo poszkodowanq do szpitala.

Whiosek: Obecno$¢ w poblizu duzej grupy osob zamiast zwigkszy¢ szanse przyjscia z pomocg

w rzeczywistosci zmniejsza prawdopodobieristwo udzielenia pomocy przez kogokolwiek z
obecnych. Wyniki badan dotyczace udzielania pomocy potwierdzaja tez¢, ze osoby
wystepujace pojedynczo okolo 3-krotnie czg$ciej oferuja swa pomoc niz wystepujace w
towarzystwie innej osoby lub grupy oséb. Te nieprzystosowawcza normg typowa dla kultury
Zachodu, w spoleczenstwie polskim w marcu 2006 r. postanowiono przelamaé poprzez
zainicjowanie wprowadzenia normy prawnej zobowiazujacej do udzielania pomocy osobom
poszkodowanym. W rozwiazaniu tym moze kry¢ si¢ pulapka, bowiem na zasadzie reaktancji,
im ludziom co$ si¢ bardzie) nakazuje, tym wigkszy wyrazajg sprzeciw lub co najmniej
deprecjacje. Istotne jest tutaj uczenie empatii, tj. umiejgtnosci przyjmowania perspektywy
osoby pokrzywdzonej.
Poczucie obowiqzku pomocy. Jest rOwniez odwrotnie. Niezaleznie od liczby osob, sklonnosé
do przyjscia z pomocg wystepuje w sytuacjach, w ktérych ludzie doznaja poczucia
~Wspdlnego losu” lub laczy ich ,wiez wspélnoty”, (np. w sytuacji jazdy w tym samym
wagonie, pobytu na wspolnym zgrupowaniu, wspolnego wykonywania zadan). Wigz ta
sprzyja niesieniu pomocy potrzebujgcym. Nie ma tu bowiem anonimowosci, jak w wielkim
miescie. W takich okolicznosciach ludzie sa bardziej sktonni przyjmowaé odpowiedzialnosé
za innych.

W eksperymencie przeprowadzonym przez zespot psychologéw'®, w ktérym badano

reakcje pasazerow na zaslabnigcie innej osoby w wagonie metra, wystapily podobne
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zachowania. Wspdlpasazerowie w 95% udzielali pomocy. Jakie powody skianialy ich do
takiego zachowania? Dzielili wspdlny los, byli pasazerami tego samego metra, byli z ofiarg
twarza w twarz i nie mieli mozliwosci fizycznego wycofania sig.

Czynniki zwigkszajqce moiliwosci udzielenia pomocy innym ludziom. Sa takze inne
determinanty udzielania pomocy. Krétko rzecz ujmujac, mozna wsrdd nich wyréznic:
Okreslenie sytuacji jako krytycznej. Im realniejsza sytuacja zagrozenia, tym wigksze
prawdopodobienstwo przyjscia z pomoca.

Przyjecie na siebie odpowiedzialnosci za interwencje. Prawdopodobienistwo przyjscia z
pomoca wzrasta, gdy nie mozna zredukowac swego poczucia odpowiedzialnosci tym, Ze
uczynia to inni. Gdy kto$ inny nie moze udzieli¢ pomocy, wzrasta u nas $wiadomos¢ potrzeby
naszej pomocy.

Koszty. Udzielenie pomocy jest mniej prawdopodobne, gdy koszty sa duze (np. krew
broczgca z ust ofiary niesie lgk lub odraze — to koszt, ktory ostabia szansg przyjécia z
pomoca). Do kosztow zalicza si¢ rowniez dysponowanie odpowiednim czasem. Gdy ktos sig¢
gdzies §pieszy rzadziej udzieli pomocy.

W jednym z wielu eksperymentow, nawet osoby sposobione do dobroczynnosci (przygotowywani do
stanu duchownego), gdy Spieszyli sie na bardzo wazne spotkanie (wygloszenie kazania promocyjnego,
zawierajqcego nawet przyklady o dobrym Samarytaninie) i napotykali po drodze ludzi cierpigcych,
wymagajqcych pomocy, rzadziej niz zwykle udzielali tej pomocy. Ci zas, kiérzy mieli wystarczajqco
duzo czasu, prawie zawsze przejawiali tendencje do wyswiadczenia pomocy.

Tak wigc czynnik czasu ma istotne znaczenie w udzielaniu pomocy.

Korzysci udzielenia pomocy. Ludzie bedg sobie pomagaé nawzajem, jezeli sg pewni, Ze moga
zrobi¢ co$ pozytecznego, ze ich pomoc bedzie skuteczna.

W cksperymencie wykazano'!, ze kiedy czlowiek wyraznie cierpiat, a $wiadek tego
cierpicnia byt przekonany, Ze jest w stanie ulzy¢ ofierze, wtedy reagowat tym szybciej, im
wigkszy byt bol tej ofiary.

W tym samym eksperymencie zidentyfikowano odwrotna zaleznos¢ migdzy bdlem a
szybkodcia reagowania. Mianowicie, kiedy $wiadek zdarzenia nie wierzyl, Zze moze
przyczyni¢ si¢ do zlagodzenia cierpienia ofiary, to im wigksze byly cierpienia ofiary, tym
wolniej on, jako $wiadek cierpienia reagowat,

Zaleznosci te tatwiej zrozumied, korzystajac z pojgcia empatii — w tym przypadku akurat
— jako naszej skionnosci do doznawania nieprzyjemnych reakcji  fizjologicznych na widok
cierpienia innej osoby.

Im wickszy bd! ofiary, tym silniejsze nasze negatywne odczucia.
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Mozemy je zredukowaé alternatywnie na dwa sposoby: 1) albo przez udzielenie pomocy
ofierze, albo 2) przez psychiczne wycofanie si¢ z tej sytuacji. Jesli wiemy, ze jesteSmy w
stanie pomoc, to dzialamy natychmiast. Jezeli natomiast wiemy, Ze nic nie poradzimy, to
bedziemy skionni wycofac si¢ z pomocy (aby zredukowa¢ nasze wiasne przykre odczucia),
zwlaszcza wtedy, gdy osoba ta bardzo cierpi.

Jak wynika z rozwazan nad empatig, $wiadek niewatpliwie bierze takze pod uwagg
osobiste korzysci i koszty nieudzielenia pomocy. Moze on zlagodzi¢ odczuwang przykroseé,
jaka wynika z patrzenia na cierpienie ofiary, gdy dane wydarzenie oceni jako niewymagajace
szybkiego dzialania, albo nie przyjmuje na sicbie obowigzku interweniowania. Im tatwiej mu
bedzie wycofaé sig z takiej sytuacji, tym bardziej sktonno$¢ do przyjécia z pomoca bedzie
maleé.

Sa jednak czynniki, ktore ostabiaja, a nawet przeciwdzialajg wycofaniu si¢ z pomocy, z
uwagi na wigzi taczace nas z ofiarg. Wystepuje to zwlaszcza wtedy, gdy ofiara jest dla nas
kims bliskim. Jeste$my sktonni odczuwaé wowczas wigkszg empati¢ i przyjmowaé na siebie
wicksza odpowiedzialno$é (np. wbiegnigcie do plonacego budynku lub wybiegnigcie na
jezdnie przed nadjezdzajacy samochdd, aby uratowac kogos bliskiego).

Miodziutka mieszkanka Leszna, 18-letnia Urszula Poliwszak 15 stycznia 2006 r. rzucifa si¢ w otchlan
ognia i dymu plongcego mieszkania, aby ratowaé milodsze rodzenstwo. W ostatniej chwili wyniosla na
balkon brata i siostre. Plomienie odciely jej droge. gdy wrécila po najmiodszego braciszka. Przegrala
w zmaganiach z Zywiolem ognia, oboje zgineli" <

Pomoc innym ludziom wiaze si¢ rowniez z zagadnieniem wspierania spolecznego.

V.3. Wsparcie spoleczne

Stres, osamotnienie, niepokoje to stany zwigzane z zyciem spolecznym, ktdre nie jest
od nich wolne. Gdy si¢ naktadaja sytuacje stresogenne (np. w pracy i w domu), i utrzymuja
si¢ one przez dluzszy czas, to spotggowany tg droga stres ostabia odpornoé¢ immunologiczna
organizmu, co sprzyja tatwiejszej zapadalnosci na rozne choroby. Chodzi tutaj o stres
negatywny, majacy niszczaca moc — dystres', bedacy przeciwienstwem pozytywnego stresu
— eustresu, potrzebnego w zyciu cztowieka. Gdy przezywamy negatywne stresy, niezaleznie
od zrédta ich pochodzenia, czgsto zwracamy si¢ do innych ludzi po dar pomocy. Ow dar,
ktory z reguty okreslamy jako wsparcie spoleczne obejmuje gléwnie pomoc emocjonalna
(uczucie, troske, opieke), informacyjng i materialna, ktérej udzielajg jednostce inni ludzie, z
ktorymi jest ona powigzana. Wsparcie moze byC spontaniczne, jak rowniez zorganizowane
(np. wspieranie rodzin poszkodowanych w wyniku katastrofy zawalenia si¢ migdzynarodowej

hali wystawowej w Katowicach w styczniu 2006 r.). Jak dowodzg liczne przykiady z historii,
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Mozemy je zredukowaé alternatywnie na dwa sposoby: 1) albo przez udzielenie pomocy
ofierze, albo 2) przez psychiczne wycofanie sig z tej sytuacji. JeSli wiemy, ze jestedmy w
stanie pomoc, to dzialamy natychmiast. Jezeli natomiast wiemy, Ze nic nie poradzimy, to
bedziemy sktonni wycofa¢ si¢ z pomocy (aby zredukowac nasze wlasne przykre odczucia),
zwlaszcza wtedy, gdy osoba ta bardzo cierpi.

Jak wynika z rozwazan nad empatig, $wiadek niewatpliwie bierze takze pod uwage
osobiste korzysci i koszty nieudzielenia pomocy. Moze on ztagodzi¢ odczuwang przykrosé,
jaka wynika z patrzenia na cierpienie ofiary, gdy dane wydarzenie oceni jako niewymagajace
szybkiego dziatania, albo nie przyjmuje na siebie obowigzku interweniowania. Im latwiej mu
bedzie wycofaé si¢ z takiej sytuacji, tym bardziej skltonnos§¢ do przyjscia z pomoca bgdzie
male¢.

Sa jednak czynniki, ktére ostabiaja, a nawet przeciwdziataja wycofaniu si¢ z pomocy, z
uwagi na wiezi laczace nas z ofiara. Wystepuje to zwlaszcza wtedy, gdy ofiara jest dla nas
kims bliskim. Jestesmy sktonni odczuwaé wowczas wigksza empatie i przyjmowac na siebie
wigksza odpowiedzialnos¢ (np. wbiegnigcie do ptonacego budynku lub wybiegnigcie na
jezdnig przed nadjezdzajacy samochod, aby uratowac kogos bliskiego).

Milodziutka mieszkanka Leszna, 18-letnia Urszula Poliwszak 15 stycznia 2006 r. rzucila sig w otchlan
ognia i dymu plonqcego mieszkania, aby ratowaé mlodsze rodzenstwo. W ostatniej chwili wyniosta na
balkon brata i siostre. Plomienie odciely jej droge, gdy wrécila po najmlodszego braciszka. Przegrala
w zmaganiach z Zywiolem ognia, oboje zgineli’ o

Pomoc innym ludziom wiaze sig rowniez z zagadnieniem wspierania spolecznego.

V.3. Wsparcie spoleczne

Stres, osamotnienie, niepokoje to stany zwiazane z zyciem spotecznym, ktdre nie jest
od nich wolne. Gdy si¢ nakladajgq sytuacje stresogenne (np. w pracy i w domu), i utrzymujg
si¢ one przez dluzszy czas, to spotggowany tg droga stres ostabia odpornos¢ immunologiczng
organizmu, co sprzyja latwiejszej zapadalnosci na roézne choroby. Chodzi tutaj o stres
negatywny, majacy niszczaca moc — dystres’ *, bedacy przeciwienstwem pozytywnego stresu
— eustresu, potrzebnego w Zyciu czlowieka. Gdy przezywamy negatywne stresy, niezaleznie
od zrédia ich pochodzenia, czgsto zwracamy sig¢ do innych ludzi po dar pomocy. Ow dar,
ktory z reguly okreslamy jako wsparcie spoleczne obejmuje gldwnie pomoc emocjonalng
(uczucie, troskg, opiekg), informacyjng i materialng, ktorej udzielajq jednostce inni ludzie, z
ktorymi jest ona powigzana. Wsparcie moze by¢ spontaniczne, jak rowniez zorganizowane
(np. wspieranie rodzin poszkodowanych w wyniku katastrofy zawalenia si¢ migdzynarodowej

hali wystawowej w Katowicach w styczniu 2006 r.). Jak dowodzg liczne przykiady z historii,
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spoteczenistwo nasze przejawia immanentng sktonno$é do wspierania spotecznego opartego
na solidarnosci, zwlaszcza w obliczu wielkich zagrozeni dla ludzkiego Zycia. Sktonnosé taka
jest wiasciwa réwniez innym spoteczenstwom, np. Japoficzykom, czego dowodem moze byé
ich niezwykty heroizm w walkach o wyzwolenie kraju podczas 11 wojny swiatowe;j.

Specjalisci z dziedziny psychologii zdrowia dowodza, Ze $cista wicZz migdzy ludZmi
ma korzystny wplyw na zdrowie fizyczne, a ,,glcboki kontakt z innymi ludZzmi wiaze si¢ z
duzszym i szczesliwszym zyciem.”"”

Plynie stad wniosek, Ze gdyby wspomniana sktonno$¢ byta trwalym zachowaniem, mogtoby
ono mie¢ zbawienny wptyw na jakos$¢ i dtugosc ludzkiego zycia. Przeciwienstwem glebokich
wigzi migdzy ludZmi jest izolacja spoleczna, wiazaca si¢ z samotnodcia. Ten negatywny stan
spoleczny powoduje rozliczne zaburzenia fizyczne i psychiczne, poczawszy od depresji,
poprzez zaburzenia neurologiczne (bezsennosé, bdle glowy, naduzywanie $rodkéw
psychoaktywnych), do émierci wiacznie. Samotnos¢ obniza odpornosé organizmu'™,

Niekiedy skionni jestesmy wiazaé $mieré osamotnionej osoby z wczesniejszym naglym
odejsciem jej malzonka, z ktdrym taczyta ja gleboka i dlugotrwata wigz. Mniejsza odpornosc i
czestsze choroby dotycza nie tylko tych oséb, ktorych samotnos¢ dotkngta w pewnym
momencie ich zycia, lecz takze tych, ktdrzy byli ,samotnikami” przez cate zycie. Natomiast
ludzie utrzymujacy glgbokie wigzi spoleczne sa bardziej odporni na negatywny wplyw
stresujacych wydarzen Zyciowych. Ludzie majacy wigeej przyjaciot (o zwykle
ekstrawertycy) ciesza si¢ lepszym zdrowiem, odwrotnie niz samotnicy (o0 osobowosci
introwertycznej). Méwi si¢ nawet, iz kontakt z ludZzmi shuzy jako tarcza ochronna przeciw
niepokojowi lub niebezpieczenstwu. Jednak rol¢ taka speiniaja nie wszelkie kontakty, na
przyktad udzial w pracy zawodowej czy na zajeciach w uczelni, lecz kontakty dobrowolne,
spontaniczne, jak pdjscie z kim$ na spacer po pracy lub przeprowadzenie przypadkowej
pogawedki.

Wiedza o tym, ze wsparcie emocjonalne zmniejsza niepokdj i stres, moze byé
szczegdlnie przydatne lekarzom w zakresie zapewniania pacjentom specjalnej opieki
psychologicznej nie tylko po zabiegach operacyjnych, lecz w szczegdlnosci przed nimi.
Wprowadzenie pacjenta w dobry nastrdj przed operacjs wzmacnia jego organizm, ktdry
pozwala tatwiej znies¢ i przezwycigzy¢ wstrzas operacyjny. Nierzadko jednak w naszej
rzeczywistosci leczniczej dzieje si¢ odwrotnie. Pacjent otrzymujac przed operacja arbitralne
pouczenie o mozliwych negatywnych nastgpstwach, ktdre wrecz traumatyzuja, wprowadzany
jest w ponury, pozbawiajacy sily nastrdj. Wigz z innymi ludZmi korzystnie wptywa na

zdrowie psychiczne i fizyczne, a w sytuacjach trudnych, oparta na wsparciu spotecznym -
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emocjonalnym i optymistycznych informacjach, uruchamia i wzmacnia mechanizmy obronne.
Dotyczy to w szczegolnosci tych osob, ktore sa szczegdlnie narazone na lgki i zwatpienie,
zwlaszcza w sytuacjach poczucia zagrozenia, niepokoju lub osamotnienia.

Osamotnienie oznaczajace fizyczny lub psychiczny brak osob bliskich lub przyjacidt, jest
stanem, ktory wyobcowuje i budzi Igk spoteczny. W tym stanie, gdy pojawia si¢ nieszczescie,
dodaje ono goryczy, a ewentualna rado$¢ nie cieszy. Odzwierciedlenie tych stanow mozna
znalezé juz w tworczosci Jana Kochanowskiego, najwybitniejszego poety polskiego

renesansu, m.in. w wierszu ,,Na zachowanie™:
.. Co bez przyjaciol za zywot? Wiezienie,
w ktérym nie smaczne zadne dobre mienie.

Bo jeslié sie co przeciw mysli stanie, (jesli spotka cie nieszczescie)
Jjuz, jako mozesz, sam przechowaj, panie! (sam wytrwaj, znies je)
Nikt nie poradzi, nikt nie pozaluje;

takzed, jesli¢ sie dobrze poszaricuje, (jesli sig powiedzie)

zaden sie z tobq nie bedzie radowal,

sam sobie bedziesz w komorze smakowal. (w pokoju, w komnacie)
Co ludzie widzisz, wszystko podejZrzani (falszywi)

w oczy cig chwali, a na stronie gani.

Nie styszysz prawdy, nie slyszysz przestrogi,

byé wiere mialy urésé na fbie rogi. (chocby ci nawet mialy urosngé)
Uchowaj Boze takiego Zywota,

daj raczej mitosé, a chocia mniej zlota!
Z wiersza plynie wniosek, ze wartoécia sprzyjajaca dobremu samopoczuciu, a w efekcie

»l3

zdrowiu, jest gleboka wiecz migedzy ludzmi; brak jej oznacza osamotnienie, a w konsekwencji
brak wsparcia spotecznego.

Ponadto, jak wynika z badan, w razie lgku czy stresu czg¢sciej szukaja pomocy u
innych i daza do afiliacji (faczenia si¢ z innymi) ci ludzie, ktorzy maja tak zwana osobowos¢
zalezna, uksztattowang przez rodzicéw, otaczani w dziecifistwie nadmierng troska. To
glownie osoby urodzone jako pierwsze z rodzenistwa i jedynacy. Widzimy, ze wiez z innymi
ludzmi, zwlaszcza w sytuacjach niebezpiecznych, nie wylaczajac jednostek o silniejszej
osobowosci, pelni rolg nie tylko profilaktyczng lecz takze terapeutyczna, wplywajac

korzystnie na zdrowie psychiczne i fizyczne.
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Rozdziat V1

ZASADY I TECHNIKI WPLYWU SPOLECZNEGO

Rozwazania dotyczace poszczegdlnych rodzajéw wplywu spotecznego: modelowania,
konformizmu i postuszenstwa, jakkolwiek traktowane rozdzielnie, maja jedna wspolng ceche
— uleglosé czy podporzadkowanie si¢ innym. Stad w literaturze mozna si¢ spotkaé z tacznym
ich traktowaniem jako konformizmu w szerokim rozumieniu. W modelowaniu bowiem i
postuszenstwie mamy do czynienia z czerpaniem wzorow lub dostosowaniem si¢ do
wymagan jednostki badz grupy wskutek nacisku spolecznego, co stanowi istotg¢ konformizmu.
Na przykltad postuszefistwo wobec autorytetu czy cksperta (autorytetem moze byc
jednomysina grupa) nie jest niczym innym jak reakcja na nacisk spoleczny, zasadnicza silg
sktaniajaca do konformizmu. Chodzi jednak o to, aby kierunek wplywu spotecznego czy
scislej konformizmu, ukierunkowany by} na ksztattowanie korzystnych osobistych relacji z
innymi, jak réwniez na czynienie dobra w postaci cho¢by pomocy ludziom lub wspierania ich
w trudnych sytuacjach, a nie odwrotnie, na przyklad w postaci powstrzymywania si¢ od
udzielania pomocy cierpiacym czy wywierania nacisku na innych ludzi w kierunku
szkodzenia ich interesom. W Zzyciu spolecznym mamy takze do czynienia z bardziej

wysublimowanymi sposobami oddzialywania.

VI.1. Zasady wplywu spolecznego

W psychologii spoteczne) mozna wyrdzni¢ co najmniej pieé zasad wywierania
wplywu, ktore stosowane sa powszechnie. Wedlug R. Cialdiniego sa to': 1) zaangazowanie
w dzialanie, 2) pragnienie stusznosci, 3) sympatia, 4) wzajemnos¢, 5) niedostgpnos$¢. Zasady
te B. Wojciszke utozsamia z mechanizmami wywierania wplywu, nie czyniac zasadniczych
réznic co do ich istoty’.
I. Zaangaiowanie. Proces zaangazowania, podobnie jak inne zjawiska spoteczne,
uwarunkowany jest przez roznorakie czynniki. Glownym z nich jest uzasadnienie wysilku
wlozonego w osiagnigcie danego celu. Jezeli wlozyliSmy duzo wysitku w osiagniecie jakiegos
celu, to cel ten bardziej cenimy niz wowczas gdyby$my go osiagngli mniejszym wysitkiem
lub zupelnie bez wysitku.
W cksperymencie M. Conwaya i M. Rossa’ dwie grupy studentoéw zapisaly si¢ na kurs

studiowania. Jedna grupa uczestniczyla, a druga nie uczestniczyla w kursie. Nastgpnie po
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zakonczeniu szkolenia kursanci z obu grup zostali poproszeni o ocenienie swoich
umiej¢tnosci studiowania. Studenci, ktorzy z zaangazowaniem uczestniczyli w kursie, mimo
iz byl to kurs ,bezuzyteczny”, przeceniali osiagnicte przez siebie postcpy, oceniajac nisko
umiej¢tnosci poprzednie. Ci za$, ktdrzy si¢ tylko zapisali, lecz w kursie nie uczestniczyli nie
przejawiali sktonnosci do podwyzszania oceny swych umiejetnosci. Z tego prostego badania
wynika, ze ludzie, ktdrzy angazuja si¢ w jakies zadanie, poswigcaja czas i pieniadze,
odczuwaja satysfakcje, nawet jezeli im si¢ w pelni nie powiedzie.

Kolejnym czynnikiem zaangazowania jest tzw. pulapka utopionych kosztéw, czyli
dazenie do odzyskania dobr wlozonych w dotychczasowe dziatania. Jesli dla osiagnigeia celu
poswigciliSmy sporo czasu i wysitku, a cel ten nie spelnia naszych oczekiwan, to sposobem na
ich odzyskanie (uzyskanie gratyfikacji) najczgsciej bedzie kontynuacja tego dziatania.
Putapka utopionych kosztow bedzie nas trzymad przy podjetym juz dziataniu i angazowaé w
jego dalsza kontynuacje¢, nawet gdy to nas naraza na klopoty czy rosnace straty.

Jeszcze innym czynnikiem zaangazowania jest zademonstrowanie, Ze jest si¢ osobgq
konsekwentnq, dzialajaca zgodnie z podjetymi zobowiazaniami, zwlaszcza wtedy, gdy
zadanie ma charakter publiczny. Ludzie chgtnie realizujg to, co spostrzegaja jako zgodne z
tym, do czego sie zobowiazali. Na przyklad sprzedawca chcac wzmocni¢ u klienta poczucie
zaangazowania w zakup danego produktu prosi go, by wypelnit druk umowy. Sprzedawca
sam to powinien uczynié, lecz takie uwikfanie klienta na poczatku w proces transakcji kupna-
sprzedazy aktywizuje wstepnie klienta na korzys¢ rozproszenia watpliwosci, prowadzac do
zobowigzania si¢ przez niego w dzialanie. Zachowanie jest réwnie konsekwentne,
niezaleznie od tego czy dotyczy rzeczy, czy innej osoby.

W jednym z badan opartym na zobowigzaniu osoby, ktore byly proszone o odpowiedz na pigé
pytatt w sprawie przeszczepow, che¢tniej zgadzaly si¢ potem zostaé dawcami organéw niz
osoby wczesniej nie indagowane”.

Tak wigc, osobiste zaangazowanie wiaze tozsamos¢ jednostki z migjscem lub
kierunkiem dziatania i sprawia, ze czgsciej dotrzymuje ona stowa.

2. Pragnienie stusznosci. Zasad¢ t¢ mozna poréwnaé do znanego nam juz dziatania innych
ludzi dostarczajacych nam spofecznego potwierdzenia stusznosci, zw. takze spolecznym
dowodem stusznosci. Ludzie chetniej stosuja si¢ do zalecen , gdy widza, ze wiele innych oséb
tez si¢ do nich stosuje, zwiaszcza wtedy, gdy te osoby sa niepewne swego sadu lub w jakis
sposéb sa do nich podobne. Producenci i specjalisci od marketingu przekonuja o najwigkszej

popularnosci ich produktu na rynku. Strategia ta jest szczegdlnie skuteczna i skiania do
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uleglosci, gdy pokazuje si¢ innych, ktorzy ulegli, np. dali hojny datek czy kupili okreslong
rzecz.

Tym sposobem postuguja si¢ zebracy czy barmani, wrzucajagc na poczatek kilka

banknotow do puszki czy do tacy na napiwki. Na podobnej zasadzie opiera sie¢ wigkszosé
reklam, lansowaniu ktorych towarzyszy ,otoczenie zwyczajnych” ludzi. Wyrazaja oni
zachwyt dang rzecza, wybielajacym proszkiem do prania czy pokarmem dla szczeniat.
Zwyczajni ludzie sa podobni do nas wszystkich, a przez to bardziej akceptowani i lubiani,
stanowia dla nas zyczliwy kontekst spoleczny, a w efekcie dostarczaja nam silniejszego
dowodu slusznosci niz ludzie, ktorzy si¢ od nas roznig. Skuteczno$d takiego dziatania ma na
celu przekonanie osoby ulegajacej, ze zachowanie takie jest stuszne, gdyz ma spoleczne
poparcie. W sytuacji niejasnej, gdy nie wiemy jak postapi¢, nie wiemy co robi¢ i jak sig
zachowa¢ lub nie chcemy czegos zrobi¢ jako pierwsi, wowczas zachowanie innych staje si¢
dla nas wzorem do nasladowania i przekonujacym dowodem stusznosci.
3. Sympatia. Sympatia stanowi dzwigni¢ wplywu. Jak juz wiemy, wynika ona z podobiefistwa
ludzi; podobienstwa pogladow politycznych, religijnych, wieku, wyznawanych wartosci, a
nawet manier i cech fizycznych. Sprzedawcy i wiasciciele sklepow, by skutecznie pozyskiwaé
klientow musza by¢ sympatyczni. Wigkszg zdolno$¢ wzbudzania sympatii maja osoby
atrakcyjne, nawet gdy nie sa fachowcami. QOsoby bardziej sympatyczne przekonuja
skuteczniej. Jednak sympatia ma rowniez drugg strong medalu. Golac si¢ odpowiednig
maszynka i jedzac produkty oferowane przez sportowcéw czy inne atrakcyjne osoby
mowimy: ,Jestem catkiem podobny do tego pitkarza”; ,Nalezg do atrakcyjnej grupy”.
Kupujac ,whasciwe rzeczy” wzmacniamy nasze ,Ja” i w wyniku procesu racjonalizacji
»pozbywamy si¢” naszych brakow, ,,stajac si¢” zupelnie podobnymi do naszych ulubionych
postaci, rzecznikow tych wlasciwych rzeczy. Proces ten obrazuje m.in. wypowiedz gwiazdy
amerykanskiej koszykowki Charlesa Barkley’a w wywiadzie dla ,,Saturday Night Live”: ,,To
sq maje buty. To dobre buty. Nie uczyniq cie bogatym jak ja; nie sprawiq, ze bedziesz odbijal
pithe jak ja; na pewno nie uczyniq cie przystojnym jak ja. Sprawiq one tylko 1o, ze bedziesz
mial buty takie jak ja. To tyle”. 1 tylko tyle, zeby sympatia do idola skutecznie wptyneta na
kupienie butow. Mozemy ulegaé temu zjawisku w sposob irracjonalny. Jeden z licznych
cksperymentéw wykazal, ze pigkna kobieta, dlatego wlasnie, ze jest pigkna, moze mieé
znaczacy wplyw na opinie shuchaczy w kwestii wcale nie zwiazanej z jej urodg’.

Samochod, o ktory opiera si¢ atrakcyjna dziewczyna widziany jest jako szybszy,
bardziej modny i wyglada na drozszy niz ten sam, ale bez widoku dziewczyny®. Eksperci od

reklamy wiedza dobrze, ze wierzymy w to, w co wierzymy, i kupujemy to, co kupujemy dla
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utrzymania dobrego obrazu wlasnego ,Ja”. Dla uzyskania pozadanego wizerunku
publicznego, wystarczy nabywac¢ wia$ciwe produkty i popisywac si¢ nimi.

Sympatia ma réwniez znaczenie w polityce. W wyborach na urzad prezydenta Stanéw
Zjednoczonych czy do parlamentu kanadyjskiego, przystojni politycy maja dwukrotnie
wicksza szansg na wybor niz nieprzystojni. Przystojni oskarzeni wzbudzajac sympatig,
dwukrotnie czedciej przekonuja sad o swej niewinnosci (lub otrzymuja mniejsze wyroki)’.
Wobec dzieci tadnych, juz od najmniejszego (w przedszkolu, szkole) stosuje si¢ domniemanie
niewinnosci, a watpliwosci ttumaczy si¢ na ich korzys¢.

4. Wzajemnosé. To najsilniejszy czynnik wptywu spolecznego. Zasada ta glosi, Ze nalezy sig
odwzajemnia¢ innym osobom tym samym zachowaniem, ktérego doswiadczylisSmy z ich
stronyg.

Jedna z norm wzajemnosci glosi: ,Jesli zrobic co$ dla ciebie, to bedziesz zobowigzany

»® Norme te stosuje si¢ w wielu kulturach,

odwzajemnié tg uprzejmosé i zrobidé co$ dla mnie
gdyz ma ona niewatpliwie warto$¢ dla spoteczenstwa. Norma wzajemnosci reguluje proces
wymiany, zapewniajac jednoczeS$nie, ze osoba, ktora rozpoczyna wymiang nie zostanie
oszukana.

Ludzie sa bardziej sktonni ulegaé prosbom (o pomoc, ustugg, informacje lub

ustgpstwo), jesli osoba proszaca wczesniej sama wyswiadczyta im jakas przystuge.
Ofiarowanie klientom darmowej probki sera czy ciasta w przejSciu micdzy stoiskami w
supermarkecie podnosi szanse, ze kupig oni w sklepie wlasnie ten produkt. Otrzymanie
czego$ za darmo wzbudza w wigkszodci osob pragnienie odwzajemnienia si¢ i splacenie
dhugu.
R. Cialdini zidentyfikowal, ze w stosowaniu tej zasady przoduje, rowniez na rynku polskim,
firma Amway Corporation zajmujaca si¢ domokrazna sprzedaza artykuléw drogeryjnych.
Taktyka jaka stosuje, to pozyskiwanie klientow przez zostawianie im swoich produktéw na 2-
4 dni. Rodzi si¢ w ten sposob zobowiazanie klienta wobec sprzedawcy'’.

Darmowe prébki czy to w supermarketach, czy podarunki od firm zajmujacych si¢
sprzedaza wysytkowa lub organizacji zbierajacych fundusze na jakié cel dobroczynny sg
bardzo skuteczng metoda zwigkszenia uleglosci wobec wysunigte] nastgpnie prosby,
poniewaz ludzie czujg si¢ zobowigzani do wzajemnosci. Np. wg Amerykanskiej Organizacji
Inwalidow Wojennych, wysylanie samej prosby o wsparcie zapewnia sukces w 18%, ale
dotaczenie drobnego podarunku (np. nalepek na listy) podnosi odsetek darczyncow do 35%.
Dziatanie wedtug zasady wzajemnosci stuzy wspéldziataniu i wzajemnej pomocy. ,,Jezeli dzi§

wyswiadczysz mi przystuge, to jutro masz prawo oczekiwaé ode mnie rewanzu”'!. Shuzy to
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osiagnigciu przez nas celow, ktorych sami bysmy nie osiagneli (np. przesuniecie cigzkiego
mebla) i przetrwaniu w trudnych chwilach (postaw mi dzi$ obiad, bo jestem bez grosza, a
zrewanzuj¢ si¢, kiedy dostane wyptlatg). Poprzez wymiang przystug, podarunkow i ustug
ludzie tworzg wigzi, ktore buduja migdzy nimi trwale relacje. Kazdy, kto tamie zasade, biorac
i nie dajac nic w zamian, $ciaga na siebie dezaprobatg spoleczng i ryzykuje zerwanie relacji.
Wigkszos¢ ludzi czuje si¢ nieswojo, biorac i nie dajac nic w zamian”'%.

Jedna z potrzeb odwzajemnienia wynika wigc takze z chegci uniknigcia etykietki
niewdziecznikdw czy samolubdw, ocen utrudniajgcych relacje spoteczne.

5. Niedostgpnos¢. Przedmioty i mozliwosci uwazamy za bardziej atrakcyjne, jezeli
spostrzegane sa przez nas jako niedostgpne, rzadkie lub coraz bardziej niedostepne, trudne do
zdobycia. Dla zobrazowania mozna sparafrazowa¢ powiedzenie ,niedostgpnoé¢ sprzyja
mitosci”. Jesli jakis towar wystepuje rzadko lub moze by¢ niedostgpny, tatwo dochodzimy do
wniosku, ze jest takze cenny. Z jakiego innego powodu miatby by¢ niedostgpny? Stosujemy
prosta regule oceny zw. heurystyka. Jezeli cos jest rzadkie lub niedostgpne, albo drogie, to
nasuwa nam mysl, ze musi by¢ cenne. Wysoka cena moze rowniez dla wielu ludzi stanowi¢ o
niedostepnosci. Gdy zdobycie pozadanego produktu, mimo wioZonego przez nas w to
wysitku, staje si¢ niemozliwe moze by¢ przyczyna rozdraznienia, a nawet agresji. Moze
rOwniez prowadzié¢ do tzw. syndromu kwasnych winogron. Pojgcie to oznacza dewaluacje
pozqdanego przedmiotu, jako sposobu godzenia sie z tym, ze nie udalo si¢ go zdoby¢. Gdy
dziecko na placu zabaw, jako jedyne nie ma nowej zabawki, moze mie¢ poczucie nizszosci,
irytacji, nieprzystosowania. To skutki owego syndromu. Mozemy mie¢ réwniez do czynienia
z fiksacjg na przedmiocie pozadania, czyli skionnosci do skupiania uwagi na rzadkim lub
nieosiagalnym przedmiocie. To zjawisko szkodliwe, poniewaz skupiajac nadmiernie uwage
na tym co rzadkie lub nicosiagalne, mozemy zapomnie¢ lub przeoczy¢ to, co mozliwe do
zdobycia. Moze by¢ tak, ze atrakcyjny przedmiot pozadania moze by¢ obecny, ale
niedostgpny (np. wysoka cena). Moze to sprawié, ze poswiecimy calg uwage i wszystkie
mozliwe srodki w celu zdobycia upragnionej nagrody. Fiksacja moze by¢ pozyteczna. Moze
si¢ przyczynia¢ do koncentrowania energii do realizacji trudnego celu, ktory jest wazny z
punktu widzenia dobra osobistego czy spotecznego. Moze tez absorbowaé bezskutecznie.
Taka determinacja w kierunku przedmiotu pozadania bedzie oznaczaé stratg energii i czasu,
zwlaszcza gdy ten przedmiot jest ,.gruszka na wierzbie”, czym$ w ogole nieosiagalnym.
Niedostgpnosé moze by¢ réwniez stwarzana przez ludzi celowo, np. wprowadzanie cenzury
do regulacji ludzkich zachowan. Nacisk na uczynienie czego$ ,niedostgpnym” moze

zwigkszy¢ subiektywng wartos¢ zakazanego przedmiotu (,,zakazany owoc smakuje lepiej”).
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Na przyktad Szatanskie wersety Salmana Rushdiego, ksigzka, ktérej nikt nie dawat wickszych
mozliwosci by stala si¢ bestsellerem, blyskawicznie awansowata na pierwsze miejsce
bestsellerdw, gdy ajatollah Homeini uznat jg za ksiazke bluznierczg i naktanial muzutmanéw
do zabicia jej autora. Tak wigc, gdy stala si¢ zakazana, zostala uznana za bardziej pozadana.
Reklamy czgsto ponaglaja potencjainych klientow do podjecia decyzji: ,,Ostatnie
egzemplarze”, ,,Ograniczona oferta”, ,,Ostatnia okazja”. Celem tych reklam jest stworzenie u
klientow poczucia bliskiej niedostgpnosci pozadanych produktéw. Jedna z firm zdotata si¢
trzy razy odwota¢ do reguly niedostepnosci w zaledwie szeSciowyrazowej reklamie: ,, Tylko
tu, tylko dzi$, ostatnie miejsca”®. Ograniczona dostepnos¢ czy to produktu, czy informacji
(zwlaszcza wolnosci stowa), jak réwniez stworzenie poczucia ich niedostepnosci, dziatajac na

zasadzie ,,zakazanego owocu”, zwigksza jego pozadanie.

V1.2. Techniki wplywu spolecznego

Techniki wptywu spolecznego maja z reguly manipulatywny charakter i sg
powszechnie stosowane w zyciu codziennym.
1. Stopa w drzwiach. Oparta jest na zasadzie zaangazowania, jako taktyka czy schemat
dzialania, ktéry rozpoczyna si¢ od drobnej prosby, majacej na celu wyswiadczenie przez
osob¢ ulegajaca drobnej przystugi i zaangazowanie si¢ przez nig w dana sprawg, a nastgpnie
stawianie wobec niej coraz wigkszych zadan. Moze na poczatku polegaé na czyms
nieistotnym i latwym, jak np. udzielenie odpowiedzi na kilka pytan czy podpisanie si¢ pod
jakim$ ogélnym hastem, ktore na pozér do niczego nie zobowiazuja, a nast¢gpnie na
wysuwaniu konkretnych zadar zwiazanych z tymi pierwszymi prosbami. Osoba spetniajac
malg prosbe zostaje zaangazowana w dana sprawg, co sprawia, ze w przysziosci bgdzie
bardziej sktonna do podejmowania si¢ coraz wigckszych zobowiazan dotyczacych tej sprawy.
To inaczej stopniowa eskalacja zadan ptynacych od osoby lub grupy oséb wywierajacych
wplyw. Eskalacja jest to proces, ktéry nieustannie, na zasadzie spirali, sam sicbie podsyca.
Gdy ktos raz zaangazuje sic w pewnym stopniu, stwarza to warunki do coraz wigkszego
zaangazowania. Uleglo§¢ wobec pdzniejszego zadania (wigkszej prosby) po uprzednim
spelnieniu mniejszej prosby mozna wyjasni¢ alternatywnie w kategoriach: 1) polubienia
osoby, ktdrej si¢ juz raz uleglo, albo 2) ,,rozmickczenia” opinii wobec przedmiotu tej sprawy.

Stopa w drzwiach dziata nie tylko wtedy, gdy ta sama osoba powoduje wzrost
stopniowego zaangazowania w sprawe, ale takze wtedy, gdy pierwsza i druga prosbe w tej

. . C 14
samej sprawie przedstawiajg rézne osoby .
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Wskutek spelnienia pierwszej (matej) prosby ludzie zaczynajg siebie spostrzegaé jako
osoby altruistyczne, bezinteresowne (pod warunkiem, ze pierwsza prosba nie zawiera silnego
nacisku sytuacyjnego”.

1. Gdy podchodzono do grupy ludzi, bez wezesniejszego uprzedzenia, z prosbq, by ofiarowali datek na
rzecz Towarzystwa Walki z Rakiem, tylko 46% 0s6b = badanej probki wyrazilo gotowosé do ofiarnosci.
Podobnq grupe ludzi poproszono wczesniej aby nosili w klapie znaczek dotyczqcey akcji =bierania
srodkow na ten cel. Nastepnego dnia okolo dwa razy wiecej z tej grupy bylo chetnych do ofiarowania
datku. Inni autorzy taktyke te okreSlajq réwniez jako , rozmiekczenie” umoiliwiajqce uzyskanie
..punktu zaczepienia” do dalej idacyeh 3yezen, czyli do ich eskalacji'® .
2. W jednej z dzielnic Izraela grupa badaczy poprosila polowe mieszkarcéw o podpisanie petycji na
rzecz budowy osrodka rekreacji dla oséb uposledzonych umysfowo, badacze odwiedzili mieszkancéw
calej dzielnicy, zbierajqc datki na ten cel. Sposrod tych, ktorzy nie podpisywali petycji tylko 55%
oﬁarol»;'alo datki. Natomiast sposréd tych, kitérzy wezesniej podpisali takq petycje uczynito to
92%.

2. Drzwiami w twarz (zw. tez jako ,,nieproszone ustgpstwo”™).

Ta technika zwiazana jest z zasada wzajemnosci (wzajemnosci ustgpstw). Odwrotnie
niz w technice ,.stopy w drzwiach” zaczyna si¢ od wysunigcia duzej prosby, ktérej celem jest
otrzymanie odmowy. Nastgpnie proszacy czyni ustgpstwo i prosi o wlasciwg przystuge, ktora
jest oczywiscie mniejsza. Gdy proszacy rezygnuje z poczatkowej wigkszej prosby na rzecz
mniejszej wydaje si¢ czyni¢ ustgpstwo na korzys¢ osoby, od ktorej zalezy jej spenienie.
Wodweczas ta osoba (proszona), na zasadzie wzajemnosci, czuje si¢ zobowiazana, by takze
ustapié i zgodzi¢ si¢ na mniejsza prosbe.

W jednym z badan studenci poprosili wykladowcow o przeznaczenie dodatkowo 15-20 minut
na rozmowe z nimi. Gdy bvla to jedyna prosba na takq rozmowe zgodzifo sie tylko okolo 50%
wykiadowcow. Gdv ta sama prosba zostala poprzedzona prosbq o przeznaczenie studentowi
dodatkowo 2 godzin tygodniowo, i prosba ta zostala odrzucona, to nastgpnie na ponowionq prosbe o
15-20 minut, zgodzilo si¢ prawie 80% wykladowcow'™.
Technika ,drzwiami w twarz” polega wigc na zwigkszeniu uleglosci w wyniku

przedstawienia poczatkowo duzej prosby, ktéra obliczona jest z goéry na odrzucenie, a
nastepnie wyrazenie zgody na ustepstwo i wystapienie z mniejsza (wlasciwg) prosba, ktéra
zwykle jest spelniana.

3. Lista dobrocgyricow. Taktyka ta jest oparta na polaczeniu zasady jednomyslnosci i
podobiefistwa ludzi. Wykorzystywana jest m.in. w akcji zbierania funduszy.

Badacze chodzili od drzwi do drzwi, zbierajqc datki na cele dobroczynne. Pokazywali
mieszkancom listg ich sqsiadow, ktorzy juz wspomogli te cele. Im diuzsza byla lista tych sqsiadéw-
darczyricow (a wiec ludzi w jakis sposéb podobnych do nas), tym chetniej ofiarowano datek’.

4. »To nie wsgystko”. Ta technika oparta jest cz¢sciowo na zasadzie zobowiazania. Inaczej
niz w technice ,,drzwiami w twarz” (zw. tez technikg nieproszonego ustgpstwa) osoba, do

ktorej kierowana jest prosba, nie odrzuca pierwszej prosby, zanim pojawi si¢ druga.
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Po wysunigciu pierwszej propozycji, zanim adresat (ulegajacy) zdazy odpowiedzied,
proponujacy rozszerza oferte o jaka$ dodatkowsg atrakcje w tej samej cenie, albo obniza cenc.
Ta technika ma znaczenie w handlu.

Na przyktad sprzedawca oznajmia najpierw, Ze ciastka kosztuja po 1 euro za sztukg i zanim
klient zdazy zareagowad dodaje, ze do kazdego ciastka ofiaruje za darmo dwa paczki. Taki
sposOb sprzedazy jest skuteczniejszy niz wtedy, gdy kupujacy zostanie od poczatku

. . . , . . . .20
poinformowany, ze za 1 euro otrzyma jednoczesnie ciastko z kremem i dwa paczki™.

5. Przyneta i zamiana (,,na wabia”). Technika oparta na zasadzie zaangazowania. Produkt
jest najpierw oferowany po bardzo niskiej cenie, aby przyciagnaé¢ klientow. Klienci,
angazujac si¢ zamawiaja u dealera wybrany model danej rzeczy. Gdy przychodzi do odbioru
okazuje sig, ze ten model jest juz wyprzedany lub jest bardzo niskiej jakosci. Poniewaz klient
juz si¢ zaangazowal bedzie skfonny kupi¢ inny model, chociaz cena jego jest sporo wyzsza.
Ta taktyka jest stosowana w sprzedazy roznych produktéow: samochoddéw, mebli, sprzgtu
gospodarstwa domowego i in. Francuscy psycholodzy technike te okreslaja mianem ,na
wabia.” Nazwa ta nic jest obca w slangu miodziezowym na gruncie polskim. Ta technika,
podobnie jak taktyka ,niskiej pitki” (o czym mowa dalej) powoduje zaangazowanie, w
wyniku czego klienci stajg si¢ gotowi na mniej korzystng zamiang, czego uprzednio by nie

zaakceptowali.

6. Niska pitka. Ta taktyka, podobnie jak wigkszo$¢ innych, oparta jest takze na zasadzie
zaangazowania. Jej istota jest przedstawienie na wstgpie oferty, ktora wydaje si¢ korzystna, a
kiedy partner si¢ juz zaangazuje, wowczas oferent podwyzsza koszty realizacji tej oferty?.
Ten sposéb wywierania ulegtosdci jest stosowany gtdéwnie w branzach handiowych.
Proces 6w polega na tym, ze na przykiad dealer proponuje zainteresowanemu klientowi
sprzedaz auta po okazyjnej, korzystniejszej cenie niz w innych placéwkach. Gdy potencjalny
nabywca zaangazuje si¢ i zostanie ponadto zachecony wzieciem danego produktu ,,na probg”
lub zorganizowaniem przez sprzedawce kredytu bankowego — zmieniajg si¢ okolicznosei
sprzedazy, co doprowadza do zmiany ostatecznej ceny na wyzsza niz w innych placéwkach.
Jak 1o przebiega? Gdy czgd¢ dokumentdow sprzedazy zostala wypeiniona, handlowiec,
»odkrywa” btad w obliczeniach lub oznajmia podekscytowanemu nabywcy, Ze w pierwotnej
cenie nie zostato uwzglednione ponadstandardowe wyposazenie. Ostatecznie, mimo wyZszej
ceny, nabywca méwi bezglosnie do siebie ,,Do licha..Juz tu jestem, juz poczultem, ze jest

moj, podoba mi si¢, cho¢ troche drozszy, ale niech juz bedzie” i decyduje sig na zakup. Mimo,
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ze cena nie jest jak na poczatku, czynnikiem zachecajgcym, lecz stata sic wyzsza niz
gdziekolwiek, to dzieje si¢ co$ takiego, ze nabywca nie rezygnuje z zakupu.

Dlaczego tak sie dzieje? Po zaangazowaniu si¢ w wybodr, ludzie spostrzegajg przedmiot
swojej decyzji w bardziej pozytywnym Swietle, co przyciaga i powstrzymuje od rezygnacji.

Z jednej strony nabywca odczuwa przywigzanie do przedmiotu, z drugiej zobowigzanie
wobec podjetych juz czynnosci, co powoduje, ze w mysli stal sie juz jego wlasnoscia.
Zagadnienie to podobnie przedstawia E. Aronson®, ktory przytacza przyklad, jak to cytowany
czgsto w tej pracy, znany psycholog spoteczny Robert Cialdini zatrudnit si¢ na pewien czas w
charakterze sprzedawcy w jednym =z salonéw samochodowych (jako obserwator
uczestniczacy) i ustalil, ze ten sposéb pozyskiwania klientdw jest czgsto stosowanym
manewrem i jest bardzo skuteczny. Ludzie uwiktani w wir probleméw dnia codziennego, na
ogot nie postrzegaja, ze to ,,przywigzanie ich” do zakupu zostato wywotane technika ,,niskiej
pitki”, okreslanej w jezyku angielskim jako lowballing, co oznacza ,,rzucenie facetowi niskiej
pitki”.

7. Uwiklanie w dialog. Technika ta zwigzana jest zardwno z zasadg sympatii, jak i
zobowigzania. Polega na nawiazaniu rozmowy z inng osoba, ktérej nie znamy, a chcemy, by
wyéwiadczyla nam przystuge. Wedtug D. Dolifiskiego i wspodlpracownikéw®! nawiazanie
dialogu w celu spelnienia prosby (np. popilnowania bagazu) uruchamia sposob postgpowania
typowy dla kontaktéw z kim§ znajomym, a prosby znajomych zwykle si¢ spetnia. W roznych
sytuacjach ustalono, ze osoba ,,wciagnigta w rozmoweg” jest bardziej ulegla niz osoba
wystuchujaca monologu.

Autorzy na ulicach Wroclawia przeprowadzili badanie, oferujqc ludziom, by zechcieli kupi¢
kadzidelka indyjskie. W przypadku jednostronnej oferty (monologu) tvlko 5% badanych dokonalo
zakupu. Po uwikianiu zas w dialog tvpu , kto jest bardziej wrazliwy na zapachy, kobiety czv
meZczyini?, az 26% badanych 0sob ( pieciokrotnie wigcej) zdecydowalo sie na zakup.

Nie zawsze jednak taktyka ta jest tak prosta. Na przyklad w przypadku waznego

tematu, dla skutecznosci tej techniki niezbgdna jest zbieznos¢ pogladow obu stron. Gdy w
waznej sprawie kto$ si¢ z nami nie zgadza, be¢dzie szukat logicznego uzasadnienia. Jezeli za$
osoba ulegajaca od poczatku bedzie podzielaé nasz poglad, to dialog bedzie efektywny.

Jak nietrudno zauwazy¢ uwarunkowania ksztaltujace poszczegéine rodzaje wpltywu
spotecznego, omowione wczesniej w tym rozdziale, ksztattuja si¢ z reguly w sposdb nie
zamierzony, albo czg$ciowo zamierzony, ale pod postacig ukrytego nacisku spotecznego.

Przytoczone za$ techniki sa celowo skonstruowana, nieraz wyrachowana metoda
wplywania na ludzi. Oprocz ich uzyteczno$ci ekonomicznej, moga by¢ nicraz

wykorzystywane na niekorzy$¢ oséb pozostajacych w zasiggu ich oddziatywania. Dlatego
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znajomosé mechanizméw tego rodzaju perswazji czy ogolnie mowiac — przekonywania, moze

pomaga¢ w rozréznianiu co jest dla nas dobre, a co powinni§my rozwaza¢ bardziej wnikliwie.
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Rozdziat Vi1

STRATEGIE WPLYWU SPOLECZNEGO - PERSWAZJA I PROPAGANDA

Pamigtamy, ze wplyw spoteczny jest procesem, w wyniku ktorego dochodzi do zmian
w motywacjach, zachowaniach, postawach (myslach i emocjach); Zze proces ten jest
rezultatem rzeczywistych lub wyobrazonych zachowan i pogladéw wyrazonych przez inna
osobe lub grupg' czyli przez ludzi znajdujacych si¢ w réznych sytuacjach spotecznych.

Do wplywu spolecznego w jego szerokim rozumieniu, jako przedmiotu zainteresowan
psychologii spolecznej zaliczyliSmy podstawowe rodzaje wplywu spolecznego. To
informacyjny wplvw spoleczny przejawiajacy si¢ w konformizmie informacyjnym, opartym na
potrzebie dostosowania si¢ do zachowania ludzi wiarygodnych (ma wigc charakter
wewnetrzny), i normatywny wphw spoleczny znajdujacy odzwierciedlenie w konformizmie
publicznym, opartym na pragnieniu aprobaty spofecznej lub checi uniknigcia odrzucenia
(ma charakter zewngtrzny).

Wsréd uwag, ktore poczynimy w tym rozdziale, niektore beda stanowily podstawe do
rozwazan nad ksztaltowaniem postaw, z czym spotkamy si¢ w rozdziale nastgpnym.

W obrebie zjawisk spolecznych zwiazanych z wywieraniem wplywu na innych ludzi,
odr¢bne miegjsce zajmuje propaganda i perswazja. Pojgcia te na ogol sa uzywane zamiennie,
bowiem czegsto dotycza podobnych kwestii lub bardzo podobnych, a subtelne migdzy nimi
réznice mozemy dostrzec w sposobie ich prezentowania w srodkach masowej komunikacji.
W telewizji, prasie, radiu poddawani jesteSmy nieustannej presji, o czym t jak mamy myslec,
co i jak robié, albo jak si¢ zachowaé. Ponadto na nasze mysli i uczucia wywieraja wptyw
takze inne Srodki oddziatywania: ksigzki, internet, plakaty, wszgdobylskie reklamy, nawet
ludzie zamienieni w spacerujace tablice reklamowe, metki, promocje w postaci kupondw,
darmowych probek, rabatow itp.

Dla rozréznienia tych dwéch strategii wptywu spolecznego wazne jest czy przekaz
nadawcy (komunikat, apel, informacja) ma charakter jednostronny woli nadawcy, bez
mozliwosci wyrazania opinii przez odbiorcow, czy tez stanowi formg dyskursu, ktdry by
umozliwial obustronng wymiane argumentdéw (migdzy nadawcg i odbiorcami), dawal realng
szans¢ wyboru, pdjscia na kompromisy.

K. Skarzynska, nawigzujac do jednej z najnowszych prac A. Pratkanisa i E. Aronsona
dotyczacych oddzialywania spotecznego, wymienia dwie funkcjonujace w Zyciu spotecznym

strategie wplywu: perswazje i propagande”.
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1. Perswazja. Zgodnie z idegq przewodnig pracy, przez perswazje rozumiemy formg
wypowiedzi lub debaty, czyli rodzaj dyskursu, majacy na celu opowiedzenie si¢ ,,za” lub
»~przeciw” danemu stanowisku. Od propagandy odréznia ja dwukierunkowosé, co oznacza, ze
podczas debaty stuchajacy i méwiaey (tj. nadawcey i odbiorcy) moga wzajemnie wymieniaé¢
argumenty, spiera¢ si¢, polemizowaé, wypracowujac swoje opinie pod wpltywem argumentow
drugiej strony. Taka perswazja moze mie¢ form¢ wywodu, debaty, dyskusji, albo po prostu
dobrego przemowienia, ktérego celem jest wiasnie akceptacja lub sprzeciw wobec danego
stanowiska. W perswazji obie strony ucza si¢ czego$ od siebie nawzajem.

2. Propaganda. Jest komunikowaniem jednego punktu widzenia, stanowi rodzaj
przekonywania do jakiegos stanowiska (decyzji, opinii, wyboru polityka, zachowania si¢) niz
forma informowania czy wzajemnego uzgadniania. Zawiera zrgczne postugiwanie sig
obrazami, symbolami, stereotypami; odwoluje si¢ do naszych emocji i uprzedzen. Zawsze jest
jednokierunkowa — sugeruje, co robié, o czym i jak mysle¢. Sugestie ptyna od nadawcy

(czgsto autorytetu lub przedstawianego za autorytet) do masowego odbiorcy (nie odwrotnie).

VIL1. Perswazja a propaganda. Podobienstwa i réznice

Jezeli w procesie perswazji ludzie sg zachecani do krytycznego namysiu i w ten
sposob wyposazani w umiejetnosé podejmowania wlasnych decyzji, to mozna zauwazy¢, ze
rozwazna perswazja wiaze si¢ z edukacja (ludzie ucza si¢ od siebie nawzajem).

Natomiast propaganda, zdaniem Maxa Wertheimera” (srédlo: A. Prakianis, E. Aronson.
Wick propagandy. PWN S.A. Warszawa 2003, s. 232) usituje odwie$é nas od myslenia i dziatania,
jakie charakteryzuje istoty ludzkie posiadajgce prawa, manipuluje uprzedzeniami i emocjami,
by narzucié¢ odbiorcom wole nadawcy (propagandzisty).

Jak nietrudno si¢ domysli¢, propaganda czgsto jest manipulacja i to na dwa sposoby:
1. Wykorzystuje mechanizmy psychologiczne (np. dazenie do utrzymania pozytywnej
samooceny, dobrego nastroju, atrakcyjnej tozsamosci, aby w ten sposéb stworzyé pozory, iz
odbiorca ,,dobrowolnie” przyjal sugerowany sposob widzenia okreslonej rzeczywistosci czy
zachowania.

2. Nie liczy si¢ z szeroko rozumianym dobrem czy interesem 0sob, na ktore oddziatuje.

“ [Max Wertheimer — psycholog, uchodzca 7 nazistowskich Niemicc osiadly w Stanach Zjednoczonych}
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VIL2. Propaganda a wolno$¢ slowa

Stajemy przed pewnym dylematem. Przekazywanie bowiem roznych komunikatow
(opinii, pogladoéw, idei) przez réznych nadawcoéw i przy wykorzystaniu réznych technik
przekazu nie stoi w sprzecznosci z demokratyczna zasada wolnosci stowa i pluralizmu opinii.
Oznacza to, iz mogg byé propagowane rézne doktryny, poglady i zachowania. By je jednak
zauwazy¢ w ,.gestym srodowisku komunikacyjnym”, charakterystycznym dla obecnej doby,
muszg by¢ szczegoblnie wyraziste, tj. widowiskowe, wzbudzajace zywe emocje, musza byé
krétkie i uproszczone. Z tym wilasnie wiaze si¢ dylemat wspdlczesnej demokracji: z jednej
strony — jak pogodzi¢ podstawows jej zasadg otwartego dyskursu z przekonaniem, ze tylko
swobodna wymiana pogladow prowadzi do lepszych rozwigzan i sprawiedliwych decyzji w
réznych dziedzinach zycia; z drugiej — jak pogodzié sig¢ z faktem, ze wskutek masowosci
krétkich komunikatdéw, odbierane sg one bezrefleksyjnie, droga na skroty, znieksztatcajac
rzeczywisto$¢. Sami autorzy (Pratkanis i Aronson) wyrazaja obawe, iz demokratyczne media
moga niszczy¢ podstawe demokratycznego spoleczenistwa obywatelskiego, czyli sklonnos¢ i

zdolno$¢ do otwartego mysienia i racjonalnego dyskursu.

VIL3.Perswazja wczoraj i dzi$

Starozytni Grecy, z wybitnym filozofem i czotowym sofista”’ Protagorasem na czele
(ok. 500 lat p.n.e.), lansowali ideg, ze kazde zagadnienie ma dwie strony, czy dwa aspekty.
Wyrazali przekonanie, ze perswazja przebiega najlepiej wtedy, gdy wszyscy zainteresowani
rnajg obie strony rozwazanego zagadnienia. Zestawienie jednej argumentacji z argumentacjg
crzeciwna, w drodze wszechstronnej debaty, pozwala wyjasni¢ dane zagadnienie oraz
-jawni¢ zalety i wady dostgpnych sposobdw postepowania. Ten sposob komunikowania sig
—any jest pod okresleniem ,,pro-kontra”.

W starozytnej Grecji, gdzie wszyscy ludzie uwazani byli za réwnych sobie, musieli
.~ieé poslugiwaé si¢ sugestywna argumentacjg, gdyz wszedzie wystgpowali we wlasnym
~:eniu (rowniez przed sadami, bez wynajgtych prawnikéw — dzisiejszych obroficéw). Sztuki

-=m3wazji uczyli ich sofisci.

--fisci byli greckimi wedrownymi nauczycielami, ktérzy wyglaszali wyklady i pisali pienvsze dzieta
-2cone perswazji, podobne do poradnikow. Sofisci, odwrotnie niz Platon, uwazali, ze nic ma absolutnej

. on. Uwazali, ze wszystkie sprawy sa dyskusyjne, Ze ,,istnigjg dwie strony kazdego problemu™. Platon za$

—:2 w absolutna prawde. zwalczal sofistow okreslajac ich jako ,,0szustow i krgtaczy stowa”. Spalonemu
- sofistéw mozna by dzi$ nadac rangg podrgcznikow o perswazji.
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Podobnie, pierwsi Rzymianie ,decydowali przez perswazj¢™, z tg roznica, ze w
sprawach publicznych obywatele byli reprezentowani przez zawodowych oratoréw —
politykow i prawnikow, ktorzy robili karierg jako mowcy.

Nastgpnie w dwiedcie lat pdzniej (ok. 320 lat p.n.e.) Arystoteles spozytkowal zalety
dwustronnego komunikatu Protagorasa i uczynit z nich czgs¢ swej teorii skutecznej
komunikacji' uznajac, iz konfrontacja przeciwiefistw jest podstawowym procesem

rozumowania. Ujal to nastepujgco:

,,-..komunikat dwustronny jako forma wypowiedzi jest zadowalajacy, poniewaz latwo pojgé
znaczenie przeciwstawnych sobie idei, zwlaszcza gdy sq one w ten sposéb umieszczone obok
siebie, a takze dlatego, ze sprawia to wraZenie logicznej argumentacji; to wiasnie przez
umieszczenie obok siebie dwéch przeciwstawnych wnioskéw wykazujesz, ze jeden z nich jest
falszywy ™. Wedtug Arystotelesa celem perswazji jest komunikowanie okreélonego punktu
widzenia lub stanowiska, postugujac si¢ logika i rozumem. Natomiast sofisci upatrywali
prawdy czy istotnych faktéw w ten sposéb by decydowac przez sztuk¢ perswazji. Elokwentna
retoryka starozytnych Grekow i Rzymian, to cos zupelnie innego niz nasza wspotczesna
komunikacja, ktéra ktadzie nacisk na uzycie prostych sloganéw i obrazéw.

Termin ,propaganda™ zostal uzyty po raz pierwszy w 1622 r., kiedy to papiez
Grzegorz XV ustanowil Kongregacjc Rozkrzewiania Wiary®, a do powszechnego obiegu
termin ten wszedt dopiero na poczatku XX w., gdy zaczeto nim okreslaé taktyki perswazyjne
wykorzystywane w okresie I wojny Swiatowej, a pozniej przez rezimy totalitarne.

Z terminem propaganda kojarza si¢ negatywne konotacje, bowiem pierwotnie
rozumiana byfa ona jako rozpowszechnianie stronniczych idei i pogladéw, nierzadko przy

udziale ktamstwa i podst¢pu.

VI1.4. Wspolczesna propaganda

Po poglebionej analizie naukowej, zacz¢to uwazac, ze propaganda nie byta cecha
wylacznie ,.ztych” i totalitarnych rezimdw, 1 ze czgsto nie ograniczala sie do sprytnego
oszustwa.  Od tamtej pory ztagodzono negatywne znaczenie tego pojecia. W terminie
propaganda ulokowano takze ,sugesti¢” i ,wywieranie wplywu” przez manipulacje
symbolami, odwotujac si¢ do naszych uprzedzen i emocji; jest zatem komunikowaniem
pewnego punktu widzenia w taki sposéb, aby mogt by¢ uznany za swoj.

Podstawowym celem propagandy, jak pisze A. Pratkanis ,,... jest nakfonienie cie, abys

polubil nadawce i zgodzil sie = tresciq jego komunikatu. Jesli zatem lapiesz sig na tym, ze
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lubisz nadawce i zgadzasz sie z nim, moze byé to znak, ze — whrew temu co sqdzifes —
komunikat weale nie byl prawda, lecz po prostu bardzo skuteczng propagandq.””

Coraz czgsciej celem nowoczesnej propagandy nie jest informowanie i edukacja, lecz

przekonywanie ludzi do okreslonego stanowiska lub punktu widzenia, a nawet zwyklej
reklamy; w zaleznosci od sposobu przekazu mozemy go uznaé za perswazjg¢ lub propagandg.
Widzimy, ze ,,niewinng” reklame¢ mozemy okresli¢ jako propagande, albo jako perswazje. To
czy dany przekaz uznal za perswazj¢ czy propagandg zalezy glownie od sposobu czy drogi
przekazywania informacji: centralnej (osrodkowej) lub obwodowej (peryferycznej). Droga
centralng (nazwa pochodzi od CUN, ,.centralny uktad nerwowy”, sterowany przez moézg),
wymagajaca logicznego i refleksyjnego myslenia idg perswazje, a droga obwodowg idzie
propaganda oparta na symbolach i emocjach.
Gdy zatem reklama podkresla istotne fakty, np. obiektywne aspekty uzytkowe samochodu: le
zuzywa paliwa na 100 km.? Na ile jest bezpieczny (ABS, poduszki powietrzne, stabilnosé na
drodze)? Jak trwaly jest silnik i w jakim stopniu zapewnia komfort jazdy? czyli méwi o
plusach i minusach — to taka reklama sktania do przemyslenia i dokonania wyboru w oparciu
o racjonalng oceng faktow. Taki rzetelny przekaz idacy drogq centralng okreslimy jako
perswazje. Jak si¢ péiniej dowiemy taki przekaz oparty jest na komponencie poznawczym.

Gdy natomiast akcentuje si¢ emocje (uczucia) i wartosci (wiarg w co$), np. krotkie
reklamy perfum, piwa, telefonow komorkowych czy urzadzen do odchudzania, w ktorych
probuje si¢ kojarzy¢ ich marki z seksem, pigknem i miodosdcia czy moda i meskoscia, a nie
mowi si¢ o ich obiektywnej jakosci, to sa to reklamy idace droga obwodows (peryferyczng).
Sg zwigzane z emocjami czy wyznawanymi wartosciami, a nie z namystem (logicznym
przemysleniem) — to propaganda. Dalej dowiemy sie, Ze taki przekaz oparty jest na
komponencie emocjonalnym.

Podobnej klasyfikacji mozemy dokona¢ w odniesieniu do ludzi, wszelkich innych
produktéw konsumpcyjnych, polityki, pogladow, idei itp.

A zatem perswazja wiaZe si¢ z zaproszeniem do logicznej oceny faktow, a propaganda
wigze si¢ z deprecjacjq racjonalnego namystu, odwotaniem si¢ do emocji i wartosci, drogi na
skroty myslowe.

Z codziennej obserwacji gestego strumienia krétkich reklam czy innych komunikatow
widzimy, ze malo jest takich przekazow, ktore rzetelnie informujg i sktaniaja do logicznego
wyboru.

W Zzyciu codziennym masowemu odbiorcy informacji trudno oceni¢ czy ma do

czynienia z propaganda, czy z perswazjg, bowiem zawieraja one tak subtelne rdznice, ze
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przeci¢tnemu odbiorcy nietatwo je zauwazy¢. To co je rdzni, to sposéb podania informacji,
tzn. czy skiania do przemyslenia danej sprawy, czy sktania do podjecia decyzji bez wigkszego
namystu. W zaleznosci od intencji nadawcy, przekazy ukierunkowane na wzbudzenie emocji
moga mieé zastosowanie w rozwiazywaniu waznych celéw spotecznych. Jednym z takich

celow jest ksztattowanie postaw.
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Rozdziat VIII
POSTAWY - EFEKT WPLYWU SPOLECZNEGO

Wiemy juz, ze rézne rodzaje wplywu spolecznego, zwlaszcza konformizm w jego
szerokim rozumieniu i laczace si¢ z nim zjawisko postuszenstwa, jak réwniez perswazja
dotycza mniej lub bardziej otwartego oddzialywania na nasze zachowania i opinie. Maja one
na celu zmiang opinii lub zachowan w kierunku ,sugerowanym” przez grupy ludzi
stanowigcych wigkszo$¢ lub autorytet. Postawy sg rowniez wynikiem przejmowanych od
innych ludzi wzorcow zachowan lub formowania ich w oparciu o wlasne przemyslenia lub

odczucia.

VIIL1. Opinia a postawa

Aby fatwiej zrozumiec istotg postawy okreslimy najpierw, czym jest opinia, ktdrym to
terminem czesto sie dotad postugiwalismy. Wedtug E. Aronsona ,,opinia jest tym, co dana
osoba uznaje za prawdg”’.

Rozrézniamy na ogot opinie zwykle i opinie bardziej ztozone.

Mamy na przyklad opinie, ze: 1) gasnice samochodowe maja znaczenie dla
bezpieczenstwa w ruchu drogowym, 2) stadion X-lecia w Warszawie jest najwigkszym
targowiskiem Europy; 3) sztuczna palma na Pl. Ch.A. de Gauella w Warszawie jest
egzotyczna dekoracjg stolicy.

Jezeli osoba, bedaca autorytetem (majaca wiedz¢ i méwigca prawdg) przedstawi nam
przekonujace dane, ze gasnice nie maja istotnego wplywu na bezpieczefistwo w ruchu
drogowym czy liczbe ofiar, gdyz zdarzenia ,jadacych pochodni” sg statystycznie rzadkim
zjawiskiem, to zmienimy swoja dotychczasowa opini¢ w tej kwestii. Na podobnej zasadzie
mozemy zmieni¢ opini¢ o miejscu stadionu na tle targowisk Europy czy o palmie, jako
fascynujacej dekoracji stolicy.
Opinie zwykle majg charakter gtdéwnie poznawczy, czyli zawieraja oceng tego, co wiemy o
danej sprawie. Nie sa one ulokowane w emocjach, lecz w naszym umysle. Takie opinie dajg
si¢ latwo zmieniaé, zwlaszcza gdy zostang podwazone przez mocne dowody, sprzeczne z
tymi opiniami. Sa takze opinie bardziej ztozone. Moglibysmy mie¢ na przykiad ugruntowana
opinig, Ze stadion X-lecia jest siedliskiem nieczystego handlu i rozbojéw, lub ze Warszawa
‘est uroczym (fub nielubianym) miastem.

Opinie te roznig si¢ od zwyktych opinii, gdyz maja zabarwienie zarOwno emocjonalne,

_ak i wartodciujace — wzbudzaja uczucia sympatii badz antypatii.
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Opinia, ze stadion jest migjscem nieczystego handlu i rozbojéw, rdzni si¢ od zwykiej opinii,
mowiacej ze jest on najwickszym targowiskiem. Opinia, Zze stadion jest niebezpiecznym
miejscem handlu, ma nie tylko znaczenie poznawcze — wyzwala ponadto negatywna oceng
podszyta pewna dawka leku czy obaw.
W mysl cytowanego autora, ,,Opinia, ktéra zawiera element poznawczy
(oceniajacy) i element emocjonalny (wartoSciujacy) nazywamy postawsg”.
Jest to najprostsza definicja postawy, ale okresla jej istotg. Wskazuje bowiem na jej
dwuczynnikowa konstrukcjg, zawierajacg komponent poznawczy 1 komponent emocjonalny.
Postawy, poprzez to, Zze sa zakotwiczone w emocjach, w przeciwienstwie do
zwyklych opinii, sa wzglednie trudne do zmiany.
Gdyby wige zrodtem sugerujacym zmiang postawy byta osoba nawet tak samo wiarygodna,
jak w przypadku stosowania gasnic samochodowych, to tak prosta drogg polegajacg na

wyrazeniu przeciwstawnej opinii, zwanej kontrargumentem, nie wplynie na zmiang¢ postawy.

VIIL.2. Struktura postaw. Definicje

Uzywajac pewnego skrotu myslowego E. Aronson, postawe okresla tez, jako
zmagazynowanq oceng, dobrq lub ziq danego obiektu’.

Okreslenie to jest konsekwencja wynikajaca z charakteru ocennego (pozytywnego lub
negatywnego) albo uczuciowego (przyjemnego, nieprzyjemnego), plasujaca obiekt postawy
na jednym z tych biegunéw — dobrym lub ztym.

W niemal calej dotychczasowe;j literaturze panowat poglad, Ze postawa opiera si¢ na
trzech komponentach: 1) emocjonalnym — zwiazanym z uczuciami, jakie ludzie kojarzg z
obiektem postawy; 2) poznawczym — zwigzanym z przekonaniami i myslami na temat
wlasciwosci postawy; 3) behawioralnym — obejmujacym zachowania (dziatania) ludzi wobec
obicktu postawy. Taki poglad lansuja m.in. S. Mika®, jak réwniez E. Aronson, T.T. Wilson,
R.M. Akert', B. Wojciszke®.

Stad np. S. Mika w 1998 r. definiuje postaw¢ — jako wzglednie trwatg strukture
procesOw poznawczych, emocjonalnych i tendencji do zachowan odnoszacych si¢ do jakiegos
przedmiotu lub jako dyspozycja do pojawiania si¢ takich proceséw, w ktorej wyraza si¢
stosunek do tego przedmiotu.

Podobnie postawe definiuja pozostali autorzy, wskazujac jednak obecnie na
ograniczony zwiazek postaw z zachowaniami, sprowadzajac ten zwigzek do tzw. postaw

dostepnych i zachowan spontanicznych, o czy wspomnimy dalej.

102




Obecnie, sposrod wymienionych autoréw, m.in. E. Aronson, o czym juz wczeéniej
mowilismy, odstgpuje od trojczynnikowej teorii postaw, wylaczajac z nich niemal catkowicie
element behawioralny (zachowania), jako niemajacy wystarczajacego zwiazku z postawami.
Zwigzek postaw z zachowaniami budzi kontrowersje i psychologowie, nie ,zasypiajac
gruszek w popiele”, prowadzg liczne badania, tworza coraz to nowe teorie, jedne za
zwigzkiem, inne przeciw, jeszcze inne zajmuja stanowisko posrednie.

Obecnie, podobnie jak E. Aronson (2002 r.), definiuje postawy B. Wojciszke, ktory
réwniez wykazuje ostroznosé w kwestii zwiazku postaw z zachowaniami. Wg tego autora:
~Postawq wobec dowolnego obiektu (prizedmiotu, zdarzenia, idei, innej osoby) nazywamy
wiglednie stalq sklonnosé do pozytywnego ustosunkowania sie czlowieka do tego obiektu”.

Definicja ta jest wezsza od definicji trojskiadnikowej, bowiem nie wymienia i nie
nawiazuje do zadnego skladnika, lecz wskazuje na funkcje postawy.

Wedlug tak rozumianej postawy, kazdy z wymienianych wczesniej komponentéw moze
samodzielnie powodowacé ustosunkowanie sig cztowieka do okreslonego obiektu.

W sposob jednoznaczny i konsekwentny okresla definicjg postawy K. Doroszewicz
akcentujac dwuczynnikows konstrukcj¢ postaw, wylacza z nich komponent behawioralny
(zachowania), jako niemajacy silnego zwiazku z postawami®.

Wedtug aktualnego stanu wiedzy, aby unikna¢ skrajnosci, mozna postawié tezg, iz
wspolczesna psychologia w konstrukcji postawy wyrdznia dwa zasadnicze komponenty:
1.Emocje (uczucia wobec przedmiotu postawy);
2.Element poznawczy (przekonania i mysli o przedmiocie).

Wskazuje zarazem, iz pomimo, ze zwiazek postaw z zachowaniami jest iluzoryczny, w
postawie przejawiaja si¢ pewne tendencje do zachowania si¢ w okreslony sposob wobec
obiektu postawy.
Rozwazania te prowadza do wniosku, Zze postawy maja dos¢ czgsto wplyw na zachowanie,
ale nie sg trwalym, potwierdzajacym si¢ czynnikiem w kazdym zachowaniu.

Sama postawa za$ jest strukturg wzglednie trwalya i wyraza si¢ w stosunku
(ustosunkowaniu si¢) do przedmiotu postawy. Zwykle jest to stosunek pozytywny lub
stosunck negatywny.

Zatem sluszne wydaje si¢ definiowanie postawy w dwojaki sposéb:

1. Postawa jest wzglednie trwala strukturg procesé6w poznawczych i proceséw
emocjonalnych zawierajacq fendencje do okreslonych zachowan sie wobec jakiegos

orzedmiotu’ — pozytywnych lub negatywnych.
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2. Przez postawg rozumiemy wzglednie stalg sklonno$é do pozytywnego
ustosunkowania si¢ cztowieka wobec dowolnego obicktu (przedmiotu, w tym czlowieka,

. e 8
zdarzenia, idei)".

Aby nie mieé watpliwodci czy ta sklonnos¢ odnosi sig tylko do pozytywnego stosunku
do obiektu, B. Wojciszke gdzie indzigj wyjasnia’, ze pestawa to wzglednie stala tendencja
do pozytywnego lub negatywnego wartosciowania jakiegos obiektu, a wigc oceniania go i
(lub) doznawania w zwiqzku z nim okreslonych emocji.

Na poparcie tak zdefiniowanej postawy mozemy przytoczy¢ tez¢ J. Reykowskiego,

wedtug ktérego nie jest tak, ze przez caly czas przezywamy uczucia (element emocjonalny)
czy mamy przekonania (element poznawczy) badZz zachowujemy si¢ wobec okre§lonego
przedmiotu (element behawioralny)’®. Wedtug tego autora tak dzieje si¢ tylko wéwezas, gdy
bezposrednio lub posrednio pojawia si¢ sam przedmiot, ktory uaktywnia postawe, a wigc
przekonania, emocje i odpowiadajace im niekiedy zachowania, co byloby wtasnie bliskie
teorii B. Wojciszke na temat postaw. Jak juz wspominalismy, o zwigzku zachowan z
postawami mozna méwic tylko w przypadku tzw. postaw fatwo dostgpnych'".
Wedtug teorii J. Reykowskiego, niekiedy emocje uaktywnione przez przedmiot postawy mogq
sie bardzo réznié. Inng np. emocje przezywamy, gdy jestesmy w obecnosci osoby lubianej, a
inng, gdy dowiemy sie o jej Smierci. W pierwszym przypadku moze (o by¢ uczucie radosci,
w drugim uczucie glebokiego smuthu. Mimo, Ze s emocjami jakosciowo skrajnymi, sg
przejawami tej samej pozytywnej postawy do przedmiotu (lubianej osoby).
Przykiad ten moze wskazywac, Zze pewien aktualny stan wywolany przez przedmiot postawy
moze by¢ modyfikowany przez kontekst sytuacyjny, w jakim znajduje si¢ ten przedmiot.

Sq réwniez zwolennicy bardziej uniwersalnego podejscia do okreslenia istoty postawy.
Nie przykladaja bowiem uwagi do znaczenia komponentow (poznawczego, emocjonalnego
czy behawioralnego), lecz akcentujg wymiar wartosciowania, tj. tendencji do pozytywnego
lub negatywnego ustosunkowania si¢ do obiektu postawy. Jednym z nich jest B. Wojcieszke;
wedlug autora takie ujecie postawy pozwala uwzgledni¢ nasze dawniejsze i obecne
do$wiadczenia zwigzane z obiektem postawy. Z jednej strony pozwala uwzgledniaé nasze
przeszte 1 obecne uczucia zwiazane z obiektem postawy (np. osoba, ktéra darzymy sympatia),
przekonaniami na jego temat i naszym zachowaniem, wyksztatcajac na tej podstawie pewien
ogolny stosunek do tej osoby, czyli postaws;lz. Z drugiej strony postawa ta wplywa na
pézniejsze uczucia do tej osoby, na nasze oceny i decyzje oraz dziatania wobec niej. Ten
zbidr doswiadczenn (postaw starych i nowych) decyduje o naszym zachowaniu wobec tej

osoby. Te dwie strony postawy, zwane przez autora ,,soczewkowym modelem wyznacznikéw i
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do obiektu, przekonan i wlasnych zachowan wobec niego. Konsekwencja tego jest ustalenie,
ze postawa moze funkcjonowaé przy obecnosci tylko jednego komponentu, przekonan albo
emocji. Zatem nasze emocje (uczucia) moga by¢ niezalezne od naszych przekonan (co o nich
myslimy). Tak samo jak emocje, postawy moga si¢ tworzy¢ bez udziatu przekonan (np. male
dziecko ksztaltuje sobie postawg wobec szpinaku, nie posiadajgc zdolnosci do jego logicznej
oceny). Ale dzieje si¢ podobnie rowniez w wieku dorostym, gdy postawa pojawia si¢ w
wyniku skojarzenia danego obiektu z okreslonym uczuciem (np. w reklamie ,auto —
swoboda”). Takie skojarzenie bywa réwnoznaczne z sita postawy. Gdy w wyniku takiego
skojarzenia nastgpuje szybka reakcja aprobujaca cechy reklamowanego produktu, to
$wiadczy, ze postawa ta jest w miarg silna (i pozniej dostgpna pamigciowo). I odwrotnie, gdy
reakcja jest powolna, to postawa jest slaba, czyli zachodzi stabe skojarzenie obicktu z
pozytywnym lub negatywnym stosunkiem emocjonalnym (w nastgpstwie — mata dostgpnosé
pamigciowa postawy).

Tak czy inaczej, w oparciu o przedstawione poglady, wynika, Ze istotg postawy
cztowieka wobec jakiego$ obiektu jest jego stosunek do tego obiektu, pozytywny lub

negatywny, staby lub silny, bardziej lub mniej trwaly.

VIIL.3. Wymiary postaw

Podobnie, jak inne struktury psychologiczne, postawy majg rézne wymiary.

Wsréd zasadniczych wymiaréw postaw wyrozniamy: znak postaw; sile postaw'® oraz treéé
postaw'?,

Tresciq postaw mogg byl kategorie pozytywne lub negatywne. Do kategorii
pozytywnej bedziemy zaliczac strategie aprobowania, zblizania sig¢, chwalenia, pielegnowania
i chronienia, a do kategorii negatywnej strategie dezaprobaty, unikania, ganienia,
zaniedbywania, szkodzenia'®,

Rézne postawy w zaleznosci od przedmiotu (obiektu), wyrazaja rézne tresci. Innymi
stowy, odzwierciediaja one stosunek do tego, czego dotycza. Moga to by¢ postawy:

1) personalne (wobec osdb i grup spotecznych); ich trescig moze by¢ — szacunek, sympatia,
iekcewazenie, wrogos¢ itp.); 2) postawy rzeczowe (wobec przedmiotéw); trescig ich moze
avé m.in. skapstwo, rozrzutnosé; 3) postawy niepersonalne i nierzeczowe (wobec instytucji
spolecznych, norm i czynnosci spotecznych); trescia moze byé — legalizm, praworzadnosé,

~bowiazkowos¢, odpowiedzialnosé, globalizm.
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Znak postaw jest jednym z podstawowych wymiardw, na podstawie ktérych
mozemy dokonywa¢ ich klasyfikacji. Odnosi si¢ do przejawiania pozytywnego lub
negatywnego zabarwienia w obydwu komponentach postaw:

I. Poznawczym (w wartosciowaniu postawy, tj. nadawaniu znaku (+) lub ( - ), co odnosi si¢
do mysli, przekonan i ocen dotyczacych obiektu postawy. Przekonania moga by¢ oparte na
wiedzy, utrwalonych pogladach, doswiadczeniu, wiasnych refleksjach.

2. Emocjonalnym (przyjemnosci lub przykrosci odczuwanej z obiektem; w przypadku uczué
pozytywnych — przyjemnosci doznawanej w obecnosci innej osoby lub smutku po jej stracie;
w przypadku uczué negatywnych — przykrosci z obecnosci osoby nie lubianej czy radoscet, ze
stata sic jej krzywda).

W Zzyciu realnym takie negatywne uczucia mozna niekiedy spotkaé u ludzi, ktérych sktonni
bylibysmy okresli¢ jako osoby zawistne czy obludne.

Zatem emocjg postawy pozytywnej moze by¢: podziw, akceptacja drugiej  osoby,
a negatvwnej — dezaprobata, niecheé do osoby lub sprawy.

Spora cz¢$¢ wybitnych badaczy — psychologdw spotecznych kieruje si¢ przekonaniem,
ze ludzie wobec obserwowanych obiektdw maja albo pozytywny, albo negatywny stosunek,
nic dostrzegajac w tym zakresie istnienia neutralnych reakcji czy postaw'®. Podobnie, jak
autorzy amerykanscy i inni, takze S. Nowak nie uznaje teorii postaw neutralnych”.

Natomiast S. Mika konsekwentnie stoi na stanowisku, ze postawa neutralna istnigje, i
przypisuje jej znak zero. Autor, wbrew kontestacjom, dowodzi, iz postawa neutralna nie
oznacza braku postawy, lecz ze do takiego jej przeformowania (zneutralizowania) dochodzi
wtedy. gdy dana osoba po wystuchaniu argumentéw .za i przeciw” nie deklaruje si¢ po
zadnej ze stron. W komponencie poznawczym przejawi sic w braku przekonania, a w
komponencie emocjonalnym w powstrzymaniu uczu¢ wobec obiektu postawy. Woéwczas
$wiadomie zawiesza dotychczasowa postawe i obiera postawg neutralng. Przyjecie postawy
neutralnej jest woéwczas rozsadniejsze, pewniejsze i latwiejsze niz przyjecie postawy
przeciwnej'®”.

Przytaczajac si¢ do orientacji S. Miki, trwanie przy postawie o znaku zero moze np. oznaczad
niepewno$¢ w przekonaniach uczonych $wiata zmierzajacych do wyjasnienia takiego
odwiecznego zagadnienia, jakim jest istnienie pozaziemskich form zycia. Badacze wiedzac,
ze Kosmos nieskonczenie wielki, w ktdrym planeta Ziemia jest tylko matg grudka, moga
zakfada¢, ze gdyby$my mieli zamieszkiwaé w nim jedynie my ludzie, byloby to niestychane

marnotrawstwo przestrzeni. Wobec badan, ktérym towarzyszy tworcza praca, zastaniana
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niepewnos$cig i rozjasniana nadzieja, uczeni do samej pracy badawczej maja najpewniej
postawg pozytywna. Jednakze brak jednoznacznych dowodow w sprawie zasadniczego
przedmiotu badaf, nie pozwala na przyjecie postawy ani o znaku plus, ani o znaku minus.
Przyjgcie postawy negatywnej oznaczaloby iluzj¢ i rownatoby si¢ z bezsensem badan. Zatem
tutaj, jak i w podobnych zagadnieniach ,,niepewnos$ci”, bardziej adekwatna wydaje si¢ byé
postawa neutralna, co nie oznacza nieistnienia postawy.

Kolejnym wymiarem postaw jest sita (natg¢Zenie postaw), wystgpujaca zaréwno w

obrgbie postaw pozytywnych, jak i negatywnych.

Sila postaw. Sila postaw przejawia si¢ w przychylnosci badz nieprzychylnosci do obiektu
postawy. To wymiar postawy, ktéry jest konsekwencja powiagzania z innymi postawami,
warto$ciami i tozsamoscia spoteczng jednostki. Powiazanie postaw z tozsamoscia spoteczng
oznacza doswiadczanie siebie samego jako czlonka grupy (swego znaczenia w grupie), z
ktorg czlowiek si¢ identyfikuje, rdznigcej sig¢ od innych grup spolecznych; wiaze si¢ z
podzialem $wiata spolecznego na kategorie: ,,my — oni”.

Pojecia wartosci nierzadko uzywa sie zamiennie na okreslenie postaw. Wedlug B.

Wojciszke wartosci sa bardziej centralne i wplywaja na postawy, ale nie odwrotnie'”.

Autor (B. Wojciszke). zgodnie z wynikami badan Shomolona Schwartza (1992) wyréznia 10
vpdw wartosei, a w kazdym typie konkretne wartosci.
Te wartosci to: 1) uniwersalizm (ochrona §rodowiska. jedno$¢ z natura, pigkno $wiata, pokdj,
sarmonia wewngtrzna, otwarto$¢ umystu, madro$é. réwnosé, sprawiedliwosé); 2) zyczliwosé
uczciwos¢, pomocnos¢, lojalnosé, przebaczanie, odpowiedzialnos¢, prawdziwa przyjazn, dojrzata
~ilosé, sensowne zycie. zycie duchowe): 3) tradycja (szacunek dla tradycji, akceptacja wlasnego
—veia, pokora); 4) konformizm (postuszenstwo, szacunek dla rodzicow i starszych, uprzejmosé); 5)
~zzpieczenstwo (bezpieczenstwo mojej rodziny, tad spoteczny, bezpieczenstwo narodowe); 6) wiadza
-+ladza, autorytet. bogactwo): 7) osiagnigcia (sukces zyciowy, zdolnosci, ambicja);
*+ hedonizm (przyjemno$¢, cieszenie si¢ zyciem); 9) stymulacja (odwaga, zroéznicowane zycie,
“zscvnujace zycie); 10) samokierowanie (niezaleznosé, wolnosé, tworczosé)

Sa osoby, ktore maja bardzo silne pozytywne postawy wobec takiego przedmiotu
-ostawy, jakim jest np. nauka ucznia, studenta czy praca dziennikarza, nauczyciela,
.-zednika, lekarza. Moze by¢ réwniez odwrotnie, postawy wobec tych przedmiotéw moga
-2 stabe.

2 przykiad postawy religijne (oparte na wartosciach) okreslajqce siebie jako katolika bedq

“:¢fsze u osoby praktykujqcej niz postawy religijne osoby wierzqcej, ale nieprakivkujqcej.

—igja wigc rozne stopnie przychylnosci do danego przedmiotu postawy. Sita postawy

::zpuje takze w obu jej komponentach:
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1) w komponencie poznawczym — w przypadku postaw silnych znajdzie to odzwierciedlenie
w silnym wartosciowaniu (przekonan i ocen), w tendencji do zdecydowanego potcpienia
przeciwnikéw postawy lub jednoznacznej pozytywnej oceny tego przedmiotu;

2) w komponencie emocjonalnym — wskaznikiem silnych postaw, bedg silnie przezywane
emocje.

Wedtug trdjsktadnikowej teorii postaw, gdyby zachowanie uwaza¢ za jeden z
elementéw postawy, mozemy zauwazyc, ze migdzy tymi biegunami — silnym i stabym -
znajduja si¢ rozne stopnic nasilenia tendencji do zblizania sie lub unikania przedmiotu
postawy.

Jesli chodzi o postawy do ludzi, to:

1) silna postawa pozytywna — bedzie polegata na tendencji do: zdecydowanego potepienia
przeciwnikéw postawy; jednoznacznej pozytywnej oceny danej osoby; tendencji do czgstego
przebywania w towarzystwie osoby bedacej przedmiotem postawy;

2) postawa pozytywna ale niezbyt silna — wyrazi si¢ w tendencji do niezbyt czgstego
przebywania w o towarzystwie osoby bedacej przedmiotem postawy.

7 sita postaw wigze sie ich trwato$é. Najbardziej trwate sg te postawy czy te zmiany
postaw, ktore nastgpuja w oparciu o fakty, informacje sktaniajace do logicznego myslenia (jak
si¢ pézniej dowiemy idace do nas centralng droga perswazji). Moga by¢ silne, lecz mniej
trwale, ktoére oparte sg na emocjach i (lub) odnoszgce si¢ do wartosci (idace drogsg
peryferying).

Mozna wyrdznié rowniez inne wymiary postaw, m.in. takie, jak zakres czy ztozono$¢
postaw. Zwolennikiem tego jest m.in. K. Doroszewicz™. Wedtug B. Wojciszke do wymiarow
postawy nalezy takze: wazno$¢, wewngtrzna zgodnos¢ czy powigzanie z innymi postawamiz‘.

Zakres postaw moze dotyczy¢é wielosci obiektéw danej postawy. Moga byC postawy
jednostkowe (konkretne), dotyczace jednego obiektu, np. wobec Romana Giertycha czy
wychowawcy klasy II w gimnazjum lub ogdlne, dotyczace wigcej niz jednego obiektu, np.
odpowiednio — Ligi Polskich Rodzin czy calego gimnazjum.

Postawy wobec okreslonego obiektu skiadajg si¢ zwykle z szeregu przekonan. Na przykiad
postawy rodzicielskie mogg zawiera¢ przekonania wobec praw dziecka, pozycji dziecka w
rodzinie, sposobdw stosowania i skutecznosci metod wychowawczych itp.

Zloionos¢ postaw odnosi si¢ do ich komponentdw oraz wielo§ci postaw jednoczesnie.
Postawy sg bardziej zlozone poznawczo niz emocjonalnie. Aktualnie wiadomo, ze ludzie
maja rdwnoczesnie wobec tego samego obiektu rdzne postawy, np. postawy dawne i nowe,

jawne 1 utajone. Utajone to zwlaszcza te, ktdrych zaistnienie wymaga zaktywizowania przez
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przedmiot postawy, np. poprzez wczesnigjszy wybor produktu (prowadzacy do
zaangazowania sie w jego kupno).

Przyktadem postaw utajonych moga by¢ np. postawy wobec osob w podesziym wieku.
Wigkszos¢ ludzi deklaruje sympati¢ badz wspolczucie do tej kategorii osob, a badajac
postawy, moze si¢ w nich ujawnié¢ utajony dotychczas stosunek obojgtnosci lub niecheci.
Wazinosé¢ postawy ma zwiazek z wlasnym ja (koncepcjg wilasnej osoby). Moja postawa jest
tym dla mnie wazniejsza, im $cislej powigzana jest z moim wyobrazeniem o sobie samym,

wyznawanymi wartosciami i innymi postawami.

VIIL 4. Zrédla postaw

Postawy nie sq ani dziedziczne, ani wrodzone. W toku rozwoju osobniczego, od
najmlodszych lat uczymy si¢ relacji z otaczajacym $wiatem, co oznacza, ze postawy
nabywamy, najczesciej wskutek oddzialywania innych ludzi. Termin ,,ksztaltowanie postaw”
wg S. Miki? ogranicza si¢ do weczesnego okresu socjalizacji cztowieka, kiedy postawy
tworza si¢ od zera, jak réwniez do pdzniejszego okresu rozwoju cztowieka, gdy pojawiaja si¢
zupelnie nowe zjawiska (np. w przypadku pokolenia, kiedy pojawila si¢ TV, loty kosmiczne
czy internet). W pierwszym przypadku zasadnicza rol¢ w ksztaltowaniu postaw u dzieci
odgrywaja rodzice, zaréwno ich postawy, jak i stosowane przez nich srodki wychowawcze,
nastgpnie grupy réwiesnicze, nauczyciele. To ksztaltowanie postaw nastgpuje niecjako w
warunkach naturainych.
Zmiana za$ postaw lub ich modyfikacja dotyczy postaw juz istniejacych, ktére trudniej
zmienia¢ niz je ksztaltowaé od poczatku. Najwczesniejsze postawy tworzg si¢ w oparciu o
stopniowo zdobywane doswiadczenia emocjonalne, a nastgpnie poprzez poznawanie
obiektow postaw, tj. zdobywang wiedzg, wlasne refleksje myslowe, utrwalane przekonania.
Postawa moze by¢ wigc formowana przez czynniki zewngtrzne, (rodzicow, nauczycieli,
innych opiekunéw), albo moze sig¢ wyksztalca¢c na bazie wilasnych doswiadczen
(dotychczasowych emocji, przekonan i zachowan) zwiazanych z obiektem postawy. Inaczej
przebiega formowanie postaw indywidualnych w warunkach naturalnych, a inaczej w skali
masowej, do czego w warunkach utechnicznienia wykorzystuje si¢ nacisk perswazyjny
poprzez $rodki masowego przekazu.

Jednym z gléwnych zadan psychologii spolecznej jest poznawanie mechanizmow,
ktore stuzg formowaniu postaw spolecznie pozadanych, np. postaw ucznidéw wobec szkoly i

nauki, postaw prozdrowotnych (AIDS, rak, nikotynizm, narkomania), lub odwrotnic —
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uodpornianiu na préby ,,wymuszania” postaw spotecznie szkodliwych, przeciwko naciskom
réwiesnikéw by niepalacy palili, abstynenci pili, brali narkotyki, by normalni ludzie

wstepowali do sekt, zamykajac za soba $wiat itp.

VIILS. Postawy oparte na emocjach

Badania wykazuja, ze zdecydowana wickszos¢ postaw jest bardziej skutkiem emocji i
wyznawanych wartosci (np. postawy rodzicielskie, postawy wobec ojczyzny i wiasnego
narodu) niz obiektywnej oceny zalet i wad (pluséw i minuséw). Postawy oparte na emocjach
ksztattujg si¢ z reguly wczesnie, bez udzialu swiadomosci, co sprawia, ze sa odporne na
zmiang, chocby postawy wobec okreslonych potraw.

Moga by¢ rezultatem bezposrednich doznan (wrazen). Smak i widok potraw, uroki
krajobrazu (widoki morza, gor) lub wielkos¢ i fascynujace lub brzydkie ksztalty samochodu
budza w nas emocje, ktére s podstawg naszej pozytywnej lub negatywnej postawy. Postawy
oparte na emocjach sa bardziej powiazane z uczuciami i wyznawanymi przez nas wartosciami
niz z naszym racjonalnym mysleniem o zaletach obiektu postawy. Niekiedy po prostu lubimy
dang markg¢ samochodu, bez wzgledu na to, ile zuzywa paliwa, czy ma ABS, ¢zy poduszki
powietrzne. Podobne postawy wyrazamy wobec ludzi. Gdy dang osob¢ lubimy lub np.
polubimy polityka wskutek efektywnego wplywu reklam TV, to bedziemy mieli wobec nich
postawy pozytywne, bedziemy sklonni dostrzegac ich przymioty, nie zwracajac zbytnio
uwagi na wady. Odwotywanie si¢ do emocji wyst¢puje wszegdzie tam, gdzie wykorzystuje si¢
skojarzenia reklamowanego obiektu z osobami, zwlaszcza postaciami literackimi, aktorami
budzacymi podziw i sympatig, wybitnymi sportowcami, malowniczg scenerig.

Postawy oparte na emocjach wg E. Aronsona, T.D. Wilsona, R.M. Akert majg rdzne
srédta pochodzenia®.

1. Moga pochodzi¢ z wyznawanych wartosci takich, jak przekonania religijne i moralne.
Stosunek do takich spraw jak aborcja, eutanazja, kara $mierci czy przedmatzenskie praktyki
seksualne, czesto bywajg skutkiem wyznawanych wartosci, a nie logicznej oceny faktow. Nie
kierujg si¢ logika.

2. Moga by¢ efektem reakcji sensoryczuych, np. spozywanie kremowych tortow (pomimo ich
kalorycznosci) lub reakcji estetycznych, np. podziw dla obrazu lub sylwetki i koloru
samochodu.

3. Moga powsta¢ w wyniku skojarzen warunkowania klasycznego. Z efektem tym mamy do
czynienia wowczas, gdy bodziec wywolujacy reakcje jest wielokrotnie kojarzony z bodzcem

neutralnym, ktéry przestaje by¢ neutralny z chwila, gdy nabierze emocjonalnych whasciwosci
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pierwszego bodZzca. Na przyklad uczen podczas spektaklu w teatrze szkolnym, gdzie
doswiadczyt wielkiej tremy moze przezywad lgk i niecheé do nauczycielki, ktéra prowadzi ten
teatr.

Mowiac inaczej, pojawienie si¢ obiektu przed lub w towarzystwie dowolnej nagrody
prowadzi do pozytywnej postawy wobec tego obiektu (np. prezentacja nowego modelu
samochodu na tle uroczego krajobrazu czy obserwacja brzydkiego mezczyzny bedacego w
towarzystwie atrakcyjnej kobiety). Pojawienie si¢ za$ tego obiektu przed lub w towarzystwie
jakiego$ zdarzenia karzacego, prowadzi do pojawienia sig postawy negatywnej (np. reklama
auta na tle powodzi). Na podobnej zasadzie nie jesteSmy skionni lubi¢ oséb poznanych w
nieprzyjemnych warunkach.

W jednym z bada#, gdzie stosowano szoki elektryczne, samo siowo bedqce zapowiedziq
rozpoczecia badan skojarzone z tym badaniem, nabieralo znaczenia negatywnego, a slowo
oznaczajqce zakonczenie — znaczenia pozytywnego.

Dlatego np. w wigkszoéci reklam kojarzy si¢ produkt, wielokrotnie go prezentujac z bodzcem
bezwarunkowo wywolujacym pozytywne emocje (np. atrakcyjna dziewczyna z kremem po
goleniu, choé go zapewne nie uzywa). Istotne znaczenie ma tutaj zasob wiedzy osoby, u
ktérej chcemy zmieni¢ postawe. Gdy ma ona duza wiedz¢ o danym obiekcie, to wplyw na
~ostawg poprzez warunkowanie klasyczne jest mniejszy niz wtedy, gdy na temat obiektu ma
nalg wiedze lub wcale jej nie ma.

Widzimy, ze warunkowanie klasyczne bezposrednio polega na ksztaltowaniu stosunku
:mocjonalnego do obiektu postawy, co moze prowadzi¢ do zmiany przekonan o obiekcie.
“hiekty pierwotnie oboj¢tne nabieraja wigc dodatniego lub ujemnego znaczenia w wyniku
:vdjarzenia ich ze zdarzeniami lub obiektami, zawierajacymi fadunek emocjonalny o
= :czeniu pozytywnym, badz negatywnym. Te zdarzenia lub obiekty ,,uzyczaja” jakby (na
.= tek whasciwych obiektow) swej mocy afektywnej (uczuciowej)™.

- Innym zrédiem moze by¢ warunkowanie instrumentalne. Samo warunkowanie
-.imentalne polega na uczeniu si¢ reakcji, z tym Ze wzmocnienie podawane jest po

s:zpieniu reakcji, ktora podlega warunkowaniu. Ten sposéb w odniesieniu do tworzenia
- itzw oparty jest na stosowaniu nagréd lub kar. Przy okazji omawiania zagadnienia
s s7ania, jako jednej z reakcji na wplyw spoleczny, dowiedzieli$my sig, ze nagrody i kary sa

.= wym $rodkiem ksztaltowania opinii czy zachowan; zeby byly skuteczne musza by¢
-~ : -becne. Gdy zaréwno nagrody, jak i kary stosowane s na poziomie zaledwie

-:r:zajacym  do zaktywizowania lub zaniechania dzialania (w praktyce — na rozsadnym
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poziomie) wodwcezas, zgodnie z teoriag dysonansu poznawczego, moga by¢ stosowane jako
srodki do ksztaltowania pozadanych postaw, zwlaszcza u dzieci.

Jesli uczen jest pozytywnie wzmacniany za przyniesione ze szkoly , széstki”, to nauka, niezaleznie od
wilozonego wysitku, moze mu si¢ kojarzy¢ z przyjemnymi doznaniami | bedzie wplywad na wzmocnienie
postawy. Gdy zas ten sam uczen po oznajmieniu rodzicom, ze przyniosf same . szdstki”, spodziewajqc
si¢ dobrego stowa, zostal zignorowany, to poczuje niesmak i rozterke, jednym stowem dyskomfort
psychiczny, a gdy bedzie si¢ o zdarzaé czesciej, szkofa moze wzbudzic w nim zobojetnienie, a w
efekcie oslabié postawe do nauki. Tak samo, dziecko, gdy jest karane za slabe wyniki w nauce, moze
odczuwad wobec szkoty gniew, lek (uczucia negatywne).

Ten sposéb warunkowania instrumentalnego ze wzglgdu na potrzebg indywidualnych
kontaktow, jest trudny do zastosowania na masows skale.

Przez - dysonans poznawczy rozumiemy  sian wywolany rdwnoczesnym “wysi¢powaniem w
$wiadomosei jednostki sprzecznych tre$ci- poznawczych (pale papierosy — palenic szkodzi zdrowiy; jestem
porzadnym studentem - zachowalem si¢ niectycznic na cgraminie, Sciagalem) - powoduje przykre napigcie
emocjonalne, kibre skiania do czynnodci majacych na celu zniwclowanie tego stanu. Przykre napiccie, inaczej
dyskomfort psychiczny, ludzic niweluja czy redukuja stosujac z reguly samousprawicdliwicnie, uzasadnienic
stusznosci zachowania przed samym soba, zaprzeczenie — gdy zrobitem co$ ziego (np. przypadkowy seks hez
zabezpicczenia przed AIDS) to negatywne skutki moga dotyczy¢ innych, ale nie mnie. Tego typu niwelowanie
dysonansu jest oczywiscie postgpowaniem nicprzystosowawcezym. Gdy za$ dziecko otrzymalo niska karg za
czyn wiclce naganny, 10 niska kara (np. zwrocenic uwagi lub karcace spojrzenie) nic stanowi dla nicgo
wystarczajacego uzasadnienia zewnetrznego dla tego czynu, musi ja Sobie uzasadni¢ wewnglrznie, aby
zniwelowaé dysonans powstaly wskutek swego zachowania (np. nie warto bylo dopuszezaé sig tego czynu. to
jest sprzeczne z moja natura). Taka redukcja dysonansu ma charakter przystosowawczy i moze prowadzié do
zmiany postawy. Podobne wyjasnienie wystepuje w pracy IZ: Aronsona”

5. Jeszcze innym Zrédlem postaw moze byé czgste ogladanie lub spotykanie czegos lub

kogos. To tzw. efekt czestej ekspozycji, polegajacy na tym, Zze im czg¢sciej stykamy si¢ z
danym bodZcem (np. reklamy w TV), tym bardziej jestesmy sklonni go polubic. Im czg¢dciej
co$ jest prezentowane (eksponowane) tym bardziej jest lubiane®. Efekt ten polega na
formowaniu pozytywnej postawy wobec eksponowanego obiektu, w oparciu o wzbudzane
emocje. Im czg¢sciej powtarzany jest dany slogan, tym bardziej jestesmy sklonni w niego
wierzy¢, poed warunkiem, ze nie bgdzie eksponowania przeciwnych informacji. Czgsto§é
kontaktéw nie zawsze jednak zawiera tylko akcenty pozytywne. Moze by¢ takze odwrotnie,
jezeli dany obiekt od poczatku nie jest lubiany, to czgste spotykanie go moze nasilaé
negatywna rekcj¢ i prowadzi¢ do negatywnej postawy.

7 kolei, jezeli nawet na poczatku nie mamy postawy negatvwnej, to czgste eksponowanie
czego$§ (bez przerwy) moze wywolywal irytacje i tzw. efekt znuienia ta ekspozycja.
Znuzenie wystepuje najczesciej w przypadku reklam, ktdre szczegdlnie przyciagaja uwage,
takich jak reklamy postugujace si¢ humorem i komunikaty informacyjne. Dla
wyeliminowania znuzenia reklama stosowane sa techniki znane jako ,powtarzanie ze
zmianami”’, polegajace na tym, ze t¢ sama informacj¢ lub temat powtarza si¢ wicle razy,
zmieniajac forme¢ prezentacji (np. inny kat ustawienia, inna sceneria dla tego samego

obiektu)?’.
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Efekt czgstej ekspozycji jest skuteczniejszy wobec obiektow ztozonych i stabo znanych niz
obiektow prostych i znanych.

Cechami wspélnymi zrédet postaw opartych na emocjach jest to, iz: 1) nie sg
wynikiem logicznego rozwazenia i oceny obiektu postawy; 2) nie kierujg si¢ racjonalng
analiza (postawe opartg na emocjach trudno zmieniaé argumentami perswazyjnymi) — wobec
danego obiektu postawy. Czgsto, jak juz wiemy, maja zrodto w uznawanych wartosciach (np.
postawy rodzicielskie). Postawy wobec dziecka moga jednak mie¢ zwiazek, i maja, z
argumentacja logiczna (np. przekonanie wobec praw dziecka; pozycji dziecka w rodzinie;

skutecznosci metod wychowawczych itp.).

2. Postawy oparte na poznaniu

Zrodtem postaw formowanych na czynniku pozmawczym sa fakty, oparte na
przestankach logicznych, a wiec na przekonaniach ludzi o obiektywnych wiasciwosciach
obiektow postawy. Tu nasze postawy sa funkcjg tego, co wiemy o wiasciwosciach obiektu
postawy. Ksztaltujg si¢ wraz z rozumieniem i poznawaniem S$wiata, z racjonalng oceng
obiektow postawy, tj. czynnikami majacymi wplyw na nasze przekonania o nich. Sg one
funkcja nagrod i kar, czyli wypadkowa pluséw i minuséw przypisywanych obiektowi. W
oparciu o ten komponent postawy mozemy ustali¢ czy posiadanie tego obiektu jest dla nas
oplacalne. Kupujqc auto kierujemy sig nie tylko cenq, ale jego wilasciwosciami uzytkowymi:
ilosciq spalanego paliwa na 100 km, trwalosciq silnika, sprawnosciq hamulcéw itp.
Dokonujqgc zakupu ubrania kierujemy sie nie tylko reklamq, gloszqcq sezonowq obnizke cen,
ale takie przekonaniem o jego wyglqdzie, modzie, braku wad, estetyce.
Kierujemy sig zatem przekonaniem o zaletach danego obiektu. Jezeli w wyniku dokonanych
poréwnan obiektow tej samej kategorii jeden z nich bedzie posiadatl wigcej pozytywnych
atrybutow, to tym samym nasza postawa wobec niego bgdzie pozytywna i silna; mozemy
dokonac¢ wiasnie jego wyboru. W oparciu o poglady E.R. Petty’ego i T.J. Cacioppo z 1986 r.,
zaadaptowane przez wielu psychologow®, do teorii oddziatywania na ksztaltowanie postaw,
zmiana postaw opartych na poznaniu bedzie najbardziej skuteczna, jesli tres¢ przekazywanej
informacji (komunikatu) bedzie ukierunkowana na obiektywne zalety przedmiotu, a zmiana ta
bedzie na tyle trwala, na ile ludzie bedg mieli motywacjg i zdolnos¢ do skupienia uwagi na jej
tresci. Gdy dotychczasowa postawa bedzie ukierunkowana na uwzglgdnianie wad i zalet, a
wigc bgdzie oparta na rzetelnych i logicznych informacjach, to skutecznym sposobem zmiany
takiej postawy bedzie atakowanie zawartych w niej przekonan argumentami nie

emocjonalnymi, lecz logicznymi.
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VIIL.7. Postawy a zachowania. Kontrowersje

W potocznym rozumieniu postawy sa utozsamiane z zachowaniami. Ale jak juz

cz¢sciowo wiemy, nierzadko wyst¢puje migdzy nimi rozbiezno$é. Ze spotecznego punktu
widzenia, bardzo pozadanym zjawiskiem bylaby zbiezno§¢ postaw i zachowan, bowiem
wskazywataby ona na zgodnos¢ slow i czyndw. Sprzeczno$é wystepujaca migdzy postawami
a zachowaniem okreslana jest w jezyku potocznym powiedzeniem ,,co innego méwi, a co
innego robi”.
Przypomina to nam zapewne znane w psychologii spotecznej zjawiska rozbiezno$ci pomi¢dzy
publicznym  kouformizmem i prywatnq akceptacjq. Pamigtamy, Zze przez publiczny
konformizm rozumiemy zmiang swego zachowania lub opinii pod wplywem rzeczywistego
lub wyobrazonego (ukrytego) nacisku ze strony innej osoby lub grupy. Innymi stowy, to
dostosowanie si¢ do jednomyslnosci (opinii, zachowania) innych oséb, gdy znajdujemy sig
pod ich presjg (naciskiem spotecznym) i motywowani jesteSmy pragnieniem (lub obietnica)
uzyskania nagrody albo uniknic¢cia kary.

Przypomnijmy sobie, ze przez prywaing akceptacje za$ (zachowania, opinii przyjetych

publicznie) rozumiemy stan ich trwaltosci, ktdry utrzymuje si¢ u danej osoby i zostaje przez
nig uwewngtrzniony. Gdy znajduje si¢ ona na osobnosci (prywatnie), a wigc niezaleznie od
tego czy obecne sa kary lub nagrody. Potwicrdzenie jej istnienia u osoby ulegajacej
wplywowi jest mozliwe w oparciu o jej zachowanie czy wyglaszane opinie, gdy znajdzie si¢
na osobnosci.
Gdy publiczny konformizm (uleglo$¢ wobec grupy) nie zostaje przez osobg ulegajaca
potwierdzony prywatnie (na osobnosci), tzn., ze istnieje rozbiezno$é migdzy tym, co ta osoba
objawita publicznie (oficjalnie), a tym co wyznaje prywatnie (inaczej méwi i czyni wobec
grupy publicznie, a inaczej w warunkach prywatnosci).

Umiarkowani zwolennicy utrzymania tréjsktadnikowe] konstrukcji postawy, a wigc
emocji, przekonan i zachowan (m.in. S. Mika)29 potwierdzaja istnienie dwoistosci postaw
zwiazanych z zachowaniem. Wedtug tej teorli, to co dana osoba mdwi jest /) w czesci opisem
Jej postawy (gdy jest pytana o to, jaka jest jej postawa wobec danego obiektu), a to co robi, 2)
to jej rzeczywiste zachowanie wobec tego obiektu.

Przyktadem tak rozumianego zachowania (jako komponentu postawy) moze by¢ przyklad
ucznia, ktory przekonuje wykladowce, ze uwielbia jego przedmiot, jednak wypowiedzi te nie

znajduja potwierdzenia w jego zachowaniu. Wrecz odwrotnie, nie wykonuje prac domowych,
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opuszcza lekcje, ktére sa obowiazkowe, na sprawdzianach nie osiaga zadowalajacych
wynikow, zachowuje sig tak, jakby ten przedmiot lekcewazyt.

Innym przykladem rozbieznosci moze by¢ powstrzymywanie si¢ od wypowiadania

swego zdania o tym, co uwazamy za stuszne lub z czym si¢ nie zgadzamy, gdy nasi
rozmdwcy maja zdanie odmienne od naszego.
Z wnioskéw pitynacych z licznych badan® wynika, ze trudno si¢ dopatrzy¢ wyraznego
zwigzku migdzy postawami wyrazanymi w naszych wypowiedziach na temat przedmiotow
postaw a zachowaniami wobec nich’’. Wedlg koncepcji poznawczej, nasz umyst jest
skonstruowany tak, Zze stara si¢ unikac wewngtrznych sprzecznosci, preferujemy stan
zgodnosci, harmonii. W przypadku postaw i zachowan teza ta si¢ nie potwierdza, a jezeli tak,
to tylko nickiedy.

Skad wigc ta niekonsekwencja, przejawiajaca si¢ w sprzecznosci migdzy okresiona
postawa a niezgodnym z nig zachowaniem wobec obiektu postawy? Wyjasnia ja po czesci
teoria atrybucji polegajaca na wnioskowaniu co do przyczyn zachowania nas i innych oséb, a
wigc przyczyn zachowania spolecznego.

Teoria atrybucji a zachowanie. W oparciu o teorig atrybucji wiemy, Zze czlowiek ma
tendencj¢ do spostrzegania innych ludzi jako skutku przyczyny o charakterze wewngtrznym
(osobowosciowym) lub zewngtrznym (sytuacyjnym czy srodowiskowym).

Na przyktad uczeri nie lubi takiego przedmiotu, jak chemia (ma do niej negatywng
postawg), ale inne czynniki powoduja, ze uczy si¢ (np. z obawy przed karg groznego ojca,
ktéry w dodatku jest chemikiem). Jego zachowanie (nauka) pozostaje wigc na poziomie
ulegania, motywowane checia uniknigcia kary. W rzeczywistoéci mamy do czynienia z
ewidentna sprzeczno$cig migdzy zachowaniem a postawa,

Moze tez by¢ odwrotnie. Uczen ma pozytywna postawe wobec ksztalcenia sig, ale
klasa (lub grupa) postanawia ,,urzadzi¢ wagary”. Silny nacisk zewngtrzny, za ktérym kryje si¢
obawa przed odrzuceniem przez grupg (ostracyzmem) sprawia, ze uczen réwniez idzie na
wagary. Zachowanie ucznia jest tutaj niezgodne z jego postawa wobec przedmiotu (szkoty).
Widzimy, jak potrzeba aprobaty spolecznej ze strony grupy (jako czynnik konformizmu)
moze prowadzi¢ do zniwelowania wplywu postawy na zachowanie. Zgodnie z teorig atrybucji
wnioskujemy, Zze przyczyng zachowania ucznia jest sytuacja (atrybucja zewngtrzna).
Z przykladu tego plynie wniosek, ze jesli jakies inne czynniki sprzeczne z postawq sq silniejsze
niz oddzialywanie postawy, to zachowanie bedzie wywolane przez te czynniki, a nie przez

postawe.
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Niektérzy badacze sklonni sg nawet uwazal, ze rozbieznos¢ migdzy postawa a
zachowaniem jest funkcja co najmniej dwéch postaw: 1) postawy do samego przedmiotu i 2)
postawy do sytuacji, w ktérej pojawia sie ten przedmiot™.

Przyklad: Znalazies si¢ u przyjaciot z innej kultury na przyjeciu, gdzie jako przysmak podano
smazone koniki polne, ktére uwazasz za obrzydlistwo. Zgodnie z postawa (postawq do
przedmiotu) powinienes odmowic ich konsumpcji. Natomiast postawa do sytuacji: ,,Zostate$
zaproszony 1 hie powinienes obrazaé przyjacidl, ktérzy danie to traktujg jako przysmak i
przyswiecaja im najlepsze intencje goscinnosci” spowoduje, ze zmusisz si¢ do zjedzenia i
moze nawet wyrazisz opinig, ze byly wybome. Zachowasz si¢ zatem niezgodnie z postawg do
przedmiotu.

Czy wylqczenie zachowania z postaw jako ich komponentu jest rozstrzygajgce?

Kontrowersje wokét zwiazku postaw z zachowaniami, rozstrzygane potwierdzonymi
wynikami wspotczesnych badan, skianiaja do przyjccia reguly, ze nie ma zwiqzku postaw 7
zachowaniem, a jezeli taki zwiazek si¢ zdarza to w sytuacjach szczegdlnych. Nawet znajac
swoje postawy trudno nam przewidzieé, jak sic zachowamy (przykfad: zachowanie si¢ na
przyj¢ciu u przyjaciot z innej kultury).

Zachowania swiadczqce o braku zwiqzku 7 postawami. Zachowanie czlowicka
przebiega w réznych sytuacjach i w réznych warunkach.

Czgsto bywa tak, ze to wlasnie warunki decyduja o tym jak si¢c zachowujemy, a wigc
inne czyoniki niz postawy. Na przyktad uczniowie w szkole zachowuja si¢ zgodnie z
normami obowiazujacymi w szkole, a nie wedtug swoich postaw, postawy maja odmienne.
Poniewaz w sytuacji uczniow mamy jeszcze do czynienia z wzgledng elastyczno$cia postaw,
lepszym przykladem moze byé casus kardiologa, ktéry zaleca pacjentom, by nie palili,
wskazujac na szkodliwo$¢ palenia tytoniu, gdy tymczasem po zabiegu operacyjnym sam pali.
Wystepuje tu wyrazna rozbiezno$é postaw i zachowania (co innego méwi, a co innego czyni).

Bedac z przydziatu, a nie z wyboru zwiazanym z dang grupa osob, stosownie do regut
konformizmu, dostosowujemy swoje zachowania do innych uczestnikéw grupy, a nie
kierujemy si¢ swymi postawami. Czerpiac wiedzg¢ z nauki o konformizmie wiemy, ze w wielu
sytuacjach zachowania ludzi, bez wzgledu na wiek, wynikaja =z pragnienia aprobaty
spotecznej. Gdy jedynymi motywami zachowania sg nagrody (w postaci aprobaty) lub kary
(w postaci odrzucenia), to jest oczywiste, co juz wiemy, ze zachowania nie wynikajg z

uksztattowanych postaw, lecz z presji spoleczne;j.
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O braku zwiazku zachowan i postaw $wiadczg wyniki rozlicznych badan

prowadzonych w réznych krajach $wiata.
W jednym z klasycznych eksperymentéw (cytowanym niemal przez wszystkich autorow)
przeprowadzonych przez Richarda LaPiere’a oceniono postawy wobec Chinczykéw u 128
wiascicieli hoteli i restauracji w Stanach Zjednoczonych, zadajac im m.in. pytanie: ,.czy
przyjatby$ osoby nalezace do rasy chifiskiej jako goéci w Twoim zakladzie?” Ponad 90%
respondentdéw odpowiedziato: ,,nie”. Jednak badacz, osobiscie objezdzajac te zaklady
rozrzucone po tym wielkim kraju z mlodg parg matzenska Chinczykéw stwierdzit, ze sposrod
tych 128 zakladéow tylko w jednym — w malym miasteczku w Kalifornii odméwiono
obstuzenia tej pary™.

Postawy wiascicieli wobec Chificzykdw, wyrazone wczesniej w ankiecie, nie
pozwalaly zatem przewidzieé¢ ich zachowania. Na poparcie tej tezy mozna przytoczy¢ wyniki
ponad 40 badan przeprowadzonych przez Alana Wickera, ktérych tematem byla zaleznosé
migdzy postawami a zachowaniem. Badania te obejmowaly szeroki zakres postaw 1 opinii
(zadowolenie z pracy, przesady etniczne, preferencje konsumentow, przekonania polityczne).
Wykazaly one, Ze ,,postawy sq nie zwiqzane lub tylko slabo zwigzane z zachowaniami ™.
Zwiqzek miedzy postawami a zachowaniem. Najwyrazniej zwigzek zachowan ludzi ze
swymi postawami istnieje tylko w naszej wyobrazni (wydaje nam sig, ze ludzie postepuja
zgodnie ze swymi przekonaniami i postawami). Rozpowszechniona jest bowiem wsrdd ludzi
tendencja, aby przyczyne zachowania danej jednostki przypisywac charakterystycznym
wiasciwoSciom tej jednostki, takim jak cechy osobowosci (i postawy), a nie wplywowi samej
sytuacji. Na przykiad, na pytanie: ,,dlaczego maly Tomek nie odrobit zadania domowego?”
czgsto pada odpowiedz: ,,bo jest leniwy™. Ignoruje si¢ przy tym takie czynniki sytuacyjne, jak
chociazby $rodowisko domowe niesprzyjajace utrwalaniu wiedzy. Tak wigc, gdy widzimy,
ze cof si¢ przydarza komus, wtedy wigkszo$¢ z nas zaklada, iz charakter tego wydarzenia jest
zgodny z cechami tej osoby. Dobrze byloby ufaé, Ze ludzie otrzymujg to, na co zastuguja, i
zastuguja na to, co otrzymuja. Badania wykazuja, ze przyczyny zachowan jestesmy skionni
przypisywac raczej cechom wewngtrznym niz zewngtrznym. Na przyklad ,.Karol potknat si¢ i
wylal czerwony napdj na jasny dywan, bo jest niezgrabny (a nie z powodu zmgczenia)”.

Potwierdzeniem, ze zwiazek migdzy postawg a zachowaniem jest raczej
zlokalizowany jedynie w gltowie osoby obserwujacej (wyobrazni) sq m.in. wyniki badan, w
ktérych osoby zmuszone byly do napisania wypracowania o treSci sprzecznej ze swymi

postawami. Osoby obserwujace, nie uwzglgdniajac naciskéw sytuacyjnych, o czym dobrze
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wiedzialy, przypisywaly autorom tych wypracowan utrwalone przekonania. Ze tresé ich
wypracowan odzwierciedlala ich postawy.
Czy postawy mogq dopomaoc przewidzieé zachowanie? Dostepnosé postaw.

Niekiedy postawy pozwalajg przewidzie¢ zachowania. Czynnikiem, ktory umozliwia
ustalenie, ze bedziemy si¢c zachowywaé zgodnie z nasza postawa jest tzw. dostgpnosé
postawy. Postawa jest wysoce (czy latwo albo szybko) dostgpna, jesli ocena przedmiotu tej
postawy przychodzi nam niemal automatycznie na mysl, kiedy tylko spotkamy ten przedmiot.
Styszac stowo: ,0sa”, wickszo$¢ ludzi zareaguje btyskawicznie: ,zta, niebezpieczna”.
Styszac zas: ,Jan Pawel II”, wigkszoé¢ szybko zareaguje ,.czlowick wielkiego serca”.
Zapewne znamy osoby, do ktorych od razu odczuwamy niechgé, lub odwrotnie odczuwamy
rados¢ ze spotkania a nimi. To przykiad postaw o wysokim stopniu dostgpnosci. Jednak nie
wszystkie postawy 1 przekonania cechuje wysoka dostgpnos¢ (np. opinie o wartosci reklam, w
ogdle lub prawie wcale nie cechuje dost¢pnosé, dlatego by staly sic dostepne w naszej
$wiadomosci, sa nieustannie powtarzane). Mozemy miec swoje opinie o wartosci reklam, lecz
opinie te nietatwo przychodza nam na mysl. Mozemy tez nie mie¢ wcale rzeczywistej
postawy (tzn. przechowywanej w pamig¢ci oceny danego obiektu).

W jaki wigc sposob dostepnosé postawy moze wplywaé na zachowanie?

Kiedy postaw¢ cechuje wysoki stopien dostepnosci (jako giéwny czynnik do
okreslenia zachowania innej osoby czy sytuacji), to w takich sytuacjach bedziemy
postcpowaé zgodnie z tg postawa.

Wyniki wielu badan wykazuja, ze wysoce dostgpne postawy kieruja zachowaniem.
Miara dostgpnosci postawy jest m.in. szybkos¢, z jaka dana osoba potrafi ocenié okreslony

obiekt lub problem.

W jednym = badap w 1984 r. Russel Fazio i Carol Williams™ (postuzono sie , szybkosciq
reakcji” do przewidywania, kto bedzie glosowal na kandvdata . X" bgdZ kandydata ,,Y"). Badacze na
piec miesiecy przed wyborami prosili przechodniow o wvrazenie opinii w réznych sprawach, iqcznie z
ocenq obu kandydatow do stanowiska prezydenta. Szybkosé, z jakq badani oceniali kandydatow,
pozvivwwnie lub negatywiie, rejestrowal komputer. Szyvbkosc ta byta ich miarq dostepnosci. Nastepnie
badacze kontakiowali si¢ = badanymi i prosili ich o opinie po debacie TV kandydatow na prezydenta.
Z kolei. po wyborach pytali ich, na kogo glosowali. Wvniki badan wykazaly, ze ci badani, kiérzy 5
miesigcy przed wyborami wykazywali postawy o wysokim stopniu dostepnosci (szybko podawali
pozytywne oceny), czesciej glosowali na faworyzowanych przez siebie kandvdatéw, a dyskusje TV
spostrzegali jako bardziej zgodne ze swymi postawami.

Zgodno$¢ ocen z faktycznie dokonanymi wyborami przemawia za zwigzkiem

zachowania (glosowania) z szybka dost¢pnoscia postaw.
Z dostepnoscia postaw (ktére pojawiaja si¢ w naszej swiadomosci, gdy stykamy si¢ z

obiektem postawy) wiaze si¢ mozliwo$¢ przewidywania zachowarn spontanicznych
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(natychmiastowego dzialania czy wyrazania opinii). Latwo dostgpne postawy sa zatem dobrg
podstawg do przewidywania takich spontanicznych zachowan.

Zwiazek szybkiej dostgpnosci postaw z zachowaniem spontanicznym widzimy wilasnie w
przytoczonym przykladzie wyboréw na prezydenta. Latwo dostgpne postawy przejawity si¢c w
natychmiastowych wypowiedziach, czyli potwierdzily si¢ w zachowaniach spontanicznych.

W innym z badan, gdy polecono klientom, aby ocenili szereg produktéow pod
wzgledem ich atrakcyjnosci, a nastepnie proszono ich aby je odstawili i dokonali na nowo
wyboru produktéw, wsrod ktorych znajdowaly si¢ te oceniane pierwotnie, to wybierali te,
ktére przed chwilq ocenili. Postawy wobec nich zostaly zaktywizowane podczas oceniania®.
Dokonywanie takich wyboréw dotyczy wigkszosci sytuacji, w tym wyborow partnerow
zyciowych.

Niedostepnos¢ za§ postaw powoduje, Zze na nasze zachowania wplywajg inne

czynniki niZ postawa. W przytoczonym przyktadzie bowiem, klienci stanowiacy w badaniu
grupe kontrolng (nie oceniali wczesniej zadnych produktow, postawy ich nie zostaly
wczesniej zaktywizowane) wybierali te produkty, ktére znajdowaly si¢ najblizej. O
zachowaniu klientdw (wyborze produktow) decydowata sytuacja, a nie postawa. Na podobnej
zasadzie, gdy idzie o interakcje spoleczne, zwykle mamy wigcej przyjaciot mieszkajgcych
blizej niz dalej (decyduje sytuacja). By jednak mowic o dostgpnosci postaw, trzeba mie¢ na
uwadze, Ze postawy te trzeba wczesniej zaktywizowac, wydoby¢, uzewngtrznic.

Szybka dostgpnosc postawy sprzyja takze tendencyjnemu spostrzeganiu obiektu. Jesli
spotykamy kogo$, kogo lubimy, to na zasadzie spontanicznosci jeste§my sklonni dostrzegaé
tylko te cechy i zachowania, ktore sa zgodne z nasza postawg. Nasuwa to nam na mysl
zjawisko zwane efektem aureoli (anielskosci), ktore oznacza, ze jezeli jakas osobg ogolnie
cenimy, lubimy, wartosciujemy pozytywnie, to mamy tendencje, by przypisywaé jej
wylacznie zalety, a nie dostrzegaé cech ujemnych. To tak jakby w naszym umysle osoba ta
nosita anielska aureolg. Odwrotnie w przypadku osoby nielubianej; to zjawisko okreslane
jako efekt diabelskosci taczace sie z tendencja do przypisywania danej osobie wylacznie
cech negatywnych®’. Sa to oceny heurystyczne, idace najkrotsza droga, sg spostrzeganiem i
mysSleniem na skroty, ale za to pozwalajg zaoszczedzi¢ troche czasu i wysitku (oszczgdno$é
poznawcza) oraz odebraé i przetworzy¢ (spostrzec) wigcej informacji, niz gdybysmy
analizowali kazde zdarzenie od poczatku.

Zagadnienie zgodnosci postaw z zachowaniem jest wciaz sprawg otwarta. Zapewne
postawa nie jest czynnikiem przesadzajacym o zachowaniu, ale zachowania, jak potwierdzaja
badania, mozna przewidywac w oparciu o postawy w okoto 30-50% sytuacji’®.

Wyniki badan z lat 70. wykazywaly, Ze stopien korelacji migdzy postawami a zachowaniami

przekraczat 0,30 (max. wspdlczynnik korelacji wynosi 1, co oznacza calkowite powigzanie
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obu czynnikdw, tj. postaw i zachowan). W latach 90. wykryto, ze wspdlczynnik ten jest
uzalezniony od takich aspektdw osoby, ktore sa szczegdlnie wazne, centralne (np.
doktadnos¢, odpowiedzialnosé, wiarygodnosc). Im postawa wazniejsza tym wigksza zgodnosé

z zachowaniem.
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Rozdziat IX

ZMIANY 1 MODYFIKACJA POSTAW

W skali masowej postawy mozna modyfikowaé i zmienia¢ w oparciu o teorig
perswazji, polegajacej na przekonywaniu ludzi za pomocg odpowiednich komunikatow
nadawanych przez srodki masowego przekazu (gtownie radio, prasg, TV ), a w odniesieniu do
o0s6b indywidualnych lub matych grup — w oparciu o bezposrednie interakcje z tymi osobami.

Wedtug wplywowej teorii perswazji Richarda Petty’ego i Johna Cacioppol waznym
czynnikiem, od ktérego zalezy skuteczno$¢ perswazyjna przekazu majaca na celu
modyfikacje postaw, jest wybor drogi przekazu informacji.

Wybér drogi zalezy od tego czy nad argumentem, ktéry ma nas przekonad, zechcemy
zastanawiac si¢ gigboko, czy tez z gory, bez namystu bedziemy go akceptowad. Ma to istotne
znaczenie dla zrozumienia procesu perswazji majacego modyfikowac postawy.

Zgodnie z teorig perswazji jesteSmy sklonni zastanawiaé si¢ gleboko, jesli dana

kwestia dotyczy nas samych i ma dla nas znaczenie, jest dla nas wazna. W takich
okolicznosciach zwykle argument poddajemy dokladnemu badaniu. Jednak, jak wiemy z
zagadnienn o spostrzeganiu, nawet jesli kwestia jest dla nas wazna, jej doktadny odbidr nie
zawsze jest w petni mozliwy, czy to ze wzgledu na btedy pominiecia, zaabsorbowanie innymi
waznymi sprawami, chwilowg rozterke, czy sam sposéb przekazu, ktéry moze byé
srezentowany tak zrgcznie, ze nie zrozumiemy dokladnie jego znaczenia.
W kontekscie tych uwarunkowan, teoria perswazji przewiduje dwie gléwne drogi (lub
:rategie) oddziatywania na ludzi; jest to: 1) droga centralna (osrodkowa); 2) droga
~eryferyjna (obwodowa). Te ,drogi” okreslane sa niekiedy zamiennie jako strategie
-erswazyjne: centralna i peryferyczna. Niezaleznie od tego, czy okre§lone sa jako ,,drogi”,
.zv jako strategie perswazyjne, oznaczaja to samo’.

Droga centralna (nwana tez strategiq centralng) polega na solidnych argumentach,
:-arta na istotnych faktach i liczbach, ktore sklaniajg ludzi do myslenia o danym zagadnieniu.
Zroga obwodowa (zwana tez strategiq peryferyjng) - odwrotnie niz droga centralna, polega
-: Jostarczaniu jedynie sygnalow, ktore nie uruchamiaja myslenia, lecz absorbujac emocje,
- ~udzajg do akceptacji argumentu — niemal bez namystu.

Jak widzimy, sposob przedstawienia danej sprawy moze albo pobudza¢ do myslenia,
. = omija¢ myslenie i sklania¢ do natychmiastowego wyrazenia zgody — zaleznie od ,,drogi”

= 2sowanej przez nadawcg.
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W rozwazaniach nad oddzialywaniem perswazji mozemy si¢ spotkaé réwniez z
okresleniem leorii dwutorowosci perswazji3 — ,,dwa tory”, (o inaczej synonimy okreslenia
,dwie drogi”. Tak samo jak drogq centralng, perswazja idqca torem centralnym odnosi sie
do przekazow zioZonych, logicznych, odnoszqcych sig do wywolywania akceptacji w oparciu o
czynnik poznawczy (mysli, wiedze). Dla perswazji idacej torem centralnym wiasciwy jesi
uwazny odbiér i Swiadome przetwarzanie informacji. Zmiany postaw idgce tym iorem
perswazji, majq trwaly charakter, sq odporne na kontrargumenty i wprowadzane sq przez
odbiorce w jego zachowanie. Zmiany idqce torem peryferyjnym polegaja na powierzchownym
zidentyfikowaniu argumentu (sygnalu) sugerujacego pozytywny lub negatywny stosunek do
stanowiska zawartego w przekazie. Zwiqzane sq = automatycznym odbiorem i przetwarzaniem
informacji. Moze mieé tu znaczenie np. sympatycznos¢ lub antypatycznosé nadawcy przekazu,
poziom jego autorytetu, albo sama reakcja innych ludzi w odpowiedzi na przekaz. Zmiana ta
nie ma charakteru trwalego. fatwo zanika pod wplywem przeciwnych argumentéw
(kontrargumentéw). Rzadko jest wprowadzana przez odbiorce we wiasne zachowanie.

Dobrym sposobem zrozumienia, na czym polega réznica miedzy drogq centralng i
drogq obwodowg, jest porownanie zamieszczanych w prasie czy w telewizji reklam — z jednej
strony urzadzen klimatyzacyjnych, z drugiej — napojow chtodzacych tub proszkéw do prania.

Droga centralng ptyna zwykle ztozone informacje o skomplikowanych urzadzeniach
technicznych. Na przykiad reklamy urzadzen klimatyzacyjnych — przewaznie opisujg cechy
uzytkowe, jakie posiada urzadzenie: zakres poziomdéw temperatury i ich znaczenie dla
zdrowia, sposob i tatwosé obstugi, stopien dostgpnosci do serwisu, informacja o cenie.
Rzadko sa popierane wypowiedziami gwiazd filmowych czy wybitnych sportowcow.
Wybrano tu droge centralng (osrodkowq). Producenci tych urzadzen, jak rowniez innych np.
komputeréw najnowszej generacji, sa bowiem przekonani, ze ludzie, ktorzy zechca kupié
skomplikowane urzadzenie, ktore ma im ulatwiaé codzienne zycie i zapewnié precyzyjne
ustugi, wolg drogg osrodkowa, gdyz pozwoli im przeanalizowaé i przemysie¢ informacj¢. Na
droge centralng sa wigc kierowane te przekazy, od ktdrych ludzie (odbiorcy) oczekuja faktow
1 logiki argumentéw, czyli wiedzy, aby mogli przeanalizowa¢ ich tres¢ i podjaé decyzj¢ po
refleksyjnym namysle.

Droga centralna odpowiada bardziej tym ludziom, ktérzy maja zdolnosci i motywacj¢ do
koncentrowania uwagi na faktach i te czynniki osobowosci majg dla nich duze znaczenie.

Wowczas ulegaja perswazji w takim stopniu w jakim argumenty sa logiczne.
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Na przykiad komunikat w sprawie wvdatkéw panstwa na cele emerytalne bedzie mial duze znaczenie
dla kobiety 70-letniej, gdv ten rodzaj swiadczen stanowi dla niej podstawe egzystencji, a dla chlopca
19-letniego moze nie mie¢ prawie zadnego znaczenia.

Mtodzi ludzie, dla ktorych takie kwestie sg odlegle w czasie nie bedg sie¢

koncentrowaé na argumentach, lecz, co jest bardziej prawdopodobne, wybiora proste regutly,
czyli droge peryferyjna. Ludzie odbierajac przekazy idace droga centralng, a wigc skierowane
na uwazng analize argumentdw, beda sklonni do trwalszej zmiany postaw niz ci, ktoérzy
zmodyfikowali swojg postawg w oparciu o wskazowki peryferyjne.

Plynie stad wniosek, ze jezeli chcemy aby zmiana postaw byta dlugotrwata, w
przekazie nalezy zastosowaé przekonujace argumenty (droga centralng), by ludzie mogli
mysleé o ich racjach, czyli stusznosci. Pamigtamy, ze motyw posiadania stusznosci prowadzi
Jo internalizacji postaw, a wigc postaw pozytywnych i silnych, bardziej odpornych na zmiang
| bardziej stalych w czasie niz w przypadku oséb, ktore zmieniajg postawy, stosujac drogg
strategi¢) peryferyjna.

Droga obwodowa jest stosowana do przekazywania komunikatéw, ktére nie
-awierajg logicznych argumentdw i nie sklaniaja do myslenia. W drodze tej wykorzystywane
:z takie cechy, jak atrakcyjno$¢ prezenterdw, dlugos$¢ i czgstos¢ komunikatow czy tez
-+ orzenie tha z ludzi zwyktych podobnych do nas (ludzi podobnych jesteSmy bardziej sktonni
-2 lubié niz ludzi rézniacych sie od nas). Reklamy proszkéw do prania np. sa w duzej mierze

- zrte na aprobacie haset populamych oséb (,,Bielsze niz $nieg” czy ,,Ani $ladu po tluszczu™),
-:..amy napojéw chlodzacych staraja sie skojarzyé dany ich rodzaj ze wspaniatymi
- —>wymi widokami czy atrakcyjnymi postaciami na tle kolorowych bryt lodowych. Te

~zz3je reklam ida droga obwodowa.

Zatem jedng z konsekwencji réznych rodzajéw zmiany postaw jest to, ze perswazja

-2dzi do powstania albo postawy wzglednie silnej, albo wzglednie siabej. Mozemy sobie
-::z przypomnieé, ze przekazy idace droga centralng zaliczyliSmy wczesniej do czystej
- izil, a wigc dostarczajacej wiedzy, a idace droga obwodowa, zorientowane na emocje

- -z2znosé przekazu definiowalismy w kategoriach propagandy.
Skutecznosc przekazu, bedzie wige uzalezniona od sposobu, czyli drogi przekazania
— z¢ji. Dla odbiorcow istotne bedzie czy przekazy majgce cele perswazyjne dotyczace
-zrleczenstwa jazdy, bedg zawieraly wiedzg w postaci faktow i liczb, sktaniajacych do

- :.27 Czy moze lepiej, gdy beda zawieraly przerazajace obrazy wypadkéw $miertelnych?
’ -2z lepiej, gdy beds zawieraly obrazy rozbitych samochodéw i informacje o

...2ncjach w postaci utraty prawa jazdy i znizki ubezpieczeniowej? Czy lepiej

.. z.aé te informacje ustami gwiazdy filmowej, czy moze raczej przez mistrza
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kierownicy z wyscigéw samochodowych, jako eksperta? Czy wygtasza¢ komunikat jezykiem
fachowym, czy bardziej potocznym? Tonem sympatycznym i przyjaznym czy twardym i
nakazujacym?

W zaleznosci od wyboru wymienionych wariantéw do zbudowania przekazu, begdzie
on bardziej lub mniej skuteczny.

Pionierskie badania nad formowaniem postaw w latach 50. prowadzili amerykanscy
psychologowie spoteczni z Carlem Hovlandem na czele®.

Ustalono, Zze sa pewne istotne czynniki zwigkszajace skutecznosé perswazyjng
przekazu dotyczaca postaw. Sa to trzy kategorie zmiennych:

1. Zrédio przekazu (kto méwi?).
2. Charakter przekazu (co i jak mowi?).
3. Cechy odbiorcéw (do kogo méwi?).
Okreslimy to jednym krotkim zdaniem, zawierajacym trzy pytania: Kto? Co i jak? Do
kogo mowi?

Te trzy czynniki majg wplyw na to, kiedy i w jakim stopniu mozna zmienia¢ postawy.
Pytanie — kto? dotyczy nadawcy, tj. zrodla przekazu; pytanie — co i jak? dotyczy tresci i
charakteru przekazu, czyli rodzaju argumentdw; pytanie — do kogo? — dotyczy cech
odbiorcow, podatnosci na wptyw komunikatu w zaleznosci od ich osobowosci i typu

przekazu, jak rowniez uodporniania na wplywy (niepozadane).

IX.1. Kto méwi? — Zrédlo przekazu (nadawca)

Nadawcq jest zawsze cziowiek (przedstawicie! srodkow masowego przekazu, instytucji —
np. autor audycji i jej wykonawcy, wychowawca, nauczyciel).
Nadawca, chege oddziatywaé na postawy odbiorcy, generuje pewien przekaz (nazywany tez
komunikatem). Przekaz to zbidr tresci, ktdérego zadaniem jest modyfikacja postaw cztowieka,
do ktorego zostal skierowany. Tresci te maja rdzng postaé. Najczgscie] majg one werbalny
charakter. Jednak maja nieraz charakter o tresci obrazowej, np. plakatéw w zakresie
bezpieczenstwa jazdy na drogach, ogtoszen, reklam. Emisje §rodkéw masowego przekazu, w
zaleznosci od rodzaju srodkdw, maja charakter obrazowy (np. w TV), stuchowy (np. w radiu)
czy wzrokowy (np. w prasie).

Nadawca, by skutecznie wplywaé na ludzi (odbiorcéw) powinien si¢ cechowad

pewnymi atrybutami. Sa to gltéwnie: wiarygodnosé i atrakcyjnosé. Nadawca jest wiarygodny,
jezeli jest zmawcq w sprawie 1 mowi prawde (gdy jest wigce osoba kompetentng i

prawdoméwna, do ktorej mamy zaufanie). Jak pamigtamy z rozwazan na temat propagandy i
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perswazji juz w starozytnosci sofisci zawodowo zajmowali si¢ perswazjg. PozZniej okoto 320
lat p.n.e. Arystoteles konstatowat:

wJestesmy (..) na ogdl sklonni latwiej i szvbciej uwierzyé we wszystko — ludziom uczciwym, a
zwiaszcza w sprawach niejasnych i spornych (...). Nieprawdq jest przy tym — co twierdzq autorzy
podrecznikow wymowy — Ze szlachetnosé¢ mowiqcego nie ma zadnego wplywu na sile przekonywania.
Wprost przeciwnie — moZna powiedzie¢ — charakter méwcy daje najwiekszq wiarygodnosé (jego
argumentom)’ .

Wiarygodno$¢ nadawcy wplywa nie tylko na to, ze pod jego wplywem odbiorcy moga

zmodyfikowaé swoje postawy, ale i to jak spostrzegaja sam przekaz.

Ten sam przekaz, w zaleznosci od tego, kto jest jego nadawca, bywa spostrzegany jako
mniej lub bardziej przekonujacy. W przypadku nadawcy wiarygodnego, odbiorcy postrzegaja
go jako bardziej uzasadniony it w bardziej uczciwy sposob przedstawiajacy argumenty
dotyczace przekazywanych tresci niz w przypadku nadawcy mato wiarygodnego®. Zapewne
nie jest wiarygodnym nadawca aktor filmowy reklamujacy w TV aspiryne, ktory uprzednio w
serialu filmowym grat role lekarza (prawdopodobnie nie ma on wigkszej wiedzy na temat
lekow niz przecigtni stuchacze).

Wyniki licznych badan wykazaly, ze np. se¢dzia sadu dla nieletnich ma wigkszy wplyw
niz inni ludzie na opini¢ w sprawie przestepczosci dla nieletnich, stynny poeta i krytyk silniej
moze wplywaé na opini¢ co do wartoéci jakiego$ wiersza niz laureat nagrody w zakresie
fizyki, a czasopismo lekarskie ,, Zdrowie” skuteczniej oddzialuje na opinig, co do wartosci
melatoniny niz reklama tego samego leku w wydaniu osoby medialnej.

W jednym z przytoczonych w literaturze psychologicznej badan, ktére mialo na celu
ocene wiarygodnosci nadawcy studenci mieli si¢ opowiedzied, ktory z przekazow byt dla nich
bardziej wiarygodny i przekonujacy.

Przekaz byl oparty na artykule prasowym, kiory zawieral informacje, Ze przestepczosé jest
zdeterminowana biologicznie przez zaburzenia w ukladzie chromosomow (XY). Badanymi byli
studenci, ktorzy uwazali, ze przestepczosé uwarunkowana jest przez réozne czynniki spoleczne.

Tekst czytali studenci, jako badani, w trzech grupach. Jednej grupie autora przedstawiono jako
swybitnego naukowca; drugiej jako pisarza ksiqiek popularno-naukowych nie cieszqcych sie
powodzeniem, a w trzeciej grupie wreczono badanym tekst, nie mowiqc nic o jego autorze.

Jak nietrudno przewidzie¢, wyniki byly nastepujace:

1. U badanych = grupy, w kiérej nadawce przedstawiono jako wybitnego naukowca, zaszly
wyrazne zmiany w kierunku sugerowanym przez przekaz, a mianowicie, Ze przestepczo$é jest
zdeterminowana zaburzeniami w ukladzie chromosoméw.

2. U badanych, ktéryvm nie podano, kto byl autorem tekstu, nie zaszly zadne zmiany w postawach
Zotvezqeych przyczyn prrestepezosci.

3. Badani, ktérym przedstawiono autora jako piszqcego ksiqzki popularnonaukowe, uwazajqc go
:1 osobe, ktora nie zna sie na sprawach medycznych, nie tylko nie zmienili postaw zgodnie z sugestiq
-awartq w przekazie, ale co wigcej, umocnili swe dotychczasowe postawy. Wystqpil tzw. efekt
“umerangowy.
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Wyniki badan pozwalaja przyjac teze, ze nadawca, ktdrego wiarygodno$é nie jest wysoka
wywotuje zmiany odwrotne do zamierzonych, w przeciwienstwie do nadawcy wiarygodnego,
ktéry moze skutecznie oddzialywac na odbiorcg i powodowac u niego zmiany w kierunku
sugerowanym przez przekaz .Tak wicc fachowcy z danej dziedziny (lekarze, literaci,
sedziowie) jako nadawcy w swej profesji lub dziedzin pokrewnych o wiele skuteczniej
oddziatuja na opinig¢ niz inni ludzie niebgdacy kompetentnymi w tych dziedzinach.

Na potwierdzenie skutecznosci przekazu pochodzacego z wysoce wiarygodnego i mato
wiarygodnego Zrédta przeprowadzano badanie, ktdre polegato na tym, ze poszczegdlnym
grupom badanych wreczono artykuty prasowe dotyczace mozliwosci zbudowania todzi
podwodnej o napedzie atomowym (atom nie byl jeszcze wprzggnigty w cele ekonomiczne i
pokojowe), aby potwierdzili lub obalili takq mozliwodé. Grupy, ktére otrzymaty artykut
podpisany przez wybitnego fizyka w dziedzinic atomu (Roberta Oppenheimera), zmienity
postawy w zamierzonym kierunku prawie 3-krotnie czg¢sciej niz grupy, ktore otrzymatly ten
sam artykut pochodzacy od mato wiarygodnego zrodia — sowieckiej Prawdy (miato to miejsce
w okresie zimnej wojny).

Innym czynnikiem wplywajacym na wiarygodnosé nadawcy jest np. wedtug M.R. Leippe

i in® pewnosé¢ siebie nadawcy. Im bardziej wydaje si¢ siebic pewny, tym bardziej jest
prawdopodobne, ze zostanie zaakceptowane to, co mowi.
W badaniach nad zeznaniami w sadach stwierdzono, Ze jest bardziej prawdopodobne, iz skiad
sgdziowski da wiare zeznaniu, gdy sklada je naoczny swiadek lub ekspert, z ktorego emanuje
pewnos¢ siebie. Podobnie, zachowania pozastowne, ktore sugeruja pewno$¢ co do
komunikatu, takie jak niski wskaznik bigdéw mowy, zdecydowany ton glosu i stabilna
postawa ciata, majg pozytywny wplyw na skuteczno$¢ przekonywania.

Gdy idzie o czas czy trwato$¢ zmian w postawach, to zgodnie z wynikami badan
Hovlanda i wspdlpracownikéw, ktére prezentuje B. Wojciszke’, przekaz nadawcy
wiarygodnego jest skuteczniejszy, ale bezposrednio po jego nadaniu. W miarg uptywu czasu
sifa jego stabnie.

W przypadku nadawcy mato wiarygodnego proces ten jest bardziej ztozony. Tuz po przekazie
skuteczno$¢ jego jest bardzo mata. Jednak po uptywie pewnego czasu (np. kilku tygodni)
skutecznosé przekazu wzrasta i jest wigksza niz na poczatku. Jest to tzw. efekt przesypiania.

Dlaczego tak si¢ dzieje? Sg dwa procesy wyjasniajace to zjawisko: 1) bezposrednio po
przekazie wystgpuje niedowierzanie przez odbiorcg; odbiorca mysli, by nie dac si¢ przekonad;
2) po uptywie pewnego czasu odbiorca zapomina pewne informacje, np. kto byt nadawca. Po

takim ,,rozkojarzeniu” tresci przekazu od nadawcy, mata wiarygodno$é nadawcy przestaje
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zaniza¢ wymowe samego przekazu. Wowczas jego tres¢ moze skuteczniej wplywaé na
odbiorce niz wowczas, gdy on jeszcze pamigta kto byt nadawcg. Jednak ogdlna skutecznosé
przekazu wynikajaca z przesypiania jest stosunkowo mata.

Szczegodlnie staby wplyw nadawcy wystapi wowczas, gdy zostanie on rozpoznany jako mato
wiarygodny, jeszcze przed wystuchaniem argumentéw przez odbiorcow. Gdy =za$
zidentyfikowanie nadawcy jako malo wiarygodnego nastgpuje juz po wyshuchaniu
argumentOw, nie s one z gory odrzucane i moze wystapic efekt przesypiania.

Jednak poréwnujac obydwa typy nadawcéw, uwzgledniajac czynnik uplywu czasu, to
ogolnie skutecznosé nadawcy mato wiarygodnego w miarg czasu staje si¢ nizsza niz nadawcy
wiarygodnego.

Atrakcyjnosé majaca znaczenie w skutecznosci oddziatlywania nadawcy odnosi si¢ do
wygladu fizycznego i innych pozytywnych cech osobowosci. Sklonni jestesmy uwierzy¢é
bardziej osobie schludnie ubranej, o atrakcyjnym wygladzie niz osobie Zle ubrangj,
zaniedbanej itp.

Przytaczany przez E. Aronsona ponizszy przyklad $wiadczy o tym, jak moze by¢
nieskuteczny przekaz, gdy prezentuje go osoba zewnetrznie zaniedbana.

.Jeden z najpopularniejszvch poetéw amervkanskich (1zw. grupy beatowej) w latach 50. szokowal i
draznil literatéw (gruby, brodaty, o blednych oczach od alkoholu czy narkotykéw — tysawy, po bokach
dlugie wlosy, w pofarbowanej koszuli = dziurq), chociaz méwit z przejeciem i sensownie o problemach
miodziezy, ludzie $miali sie, wydawalo sie, ze traktuja go jak klowna .

Atrakcyjnosé nadawcy, ma powiazanie z jego przekazem. Sam komunikat (poglad) w oczach

odbiorcy staje si¢ bardziej atrakcyjny, gdyz nadawcy sklonni jeste$Smy przypisywaé czyste
intencje oraz przenosi¢ pozytywne emocje z nadawcy na poglady zawarte w przekazie (w
relacji bezposredniej lub przez TV).

Wydaje sig rozsadne, ze fatwiej ulegniemy wplywowi kogos, kto jest godny zaufania i
wie, co mowi'' (podobnie, jak w konformizmie informacyjnym).

Sq pewne czynniki czy cechy, ktore decydujg o tym, ze tego samego nadawce niektore
osoby moga uwazaé za odznaczajacego si¢ wysoka wiarygodno$cia, inni za$ - za mato
wiarygodnego. Tak si¢ moze dzia¢, gdy w gre wchodza uprzedzenia do danej osoby lub grupy
np. ze wzgledu na rasg.

Wiarygodnos¢ nadawcy ponadto wzrasta, gdy:

1. Potrafi wysuwaé prawdziwe twierdzenia w danej sprawie, nie majac w tym wlasnego
interesu lub nawet wbrew swemu interesowi. Krotko mowiac, gdy przekonujac nas nie ma
nic do zyskania (a moze mie¢ nawet co$ do stracenia), to jego perswazja bedzie skuteczna

np. whasciciel duzej firmy tytoniowej zajmujacy publicznie zdecydowane stanowisko
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przeciw paleniu czy notoryczny przestgpca za przemyt narkotykéow opowiada si¢ za
zaostrzeniem prawa karnego 1 ferowaniem surowych wyrokow). W przypadku sytuacji
odwrotnej nadawca bedzie malo wiarygodny. Takie nieoczekiwane twierdzenia na swoja
nickorzy$¢ powoduja, ze tre$¢ przekazu spostrzegana jest jako uksztaltowana faktami, a
samego nadawcg postrzega si¢ jako bezstronnegolz.

Przekonujqcym rzecznikiem przeciwnikéw palenia papieroséw w Stanach Zjednoczonych, jak opisuje
E. Aronson, jest Patrick Reynolds, ktérego fortuna powsiata dzieki natogowi milionéw amerykanskich
palaczy, a mimo to zajgl publicznie zdecydowane stanowisko przeciw paleniu. Podjaf si¢ nawet
zachecania ofiar choréb zwigzanych =z paleniem, aby wytaczaly towarzystwom tytoniowym procesy
sqdowe!"

To przyktad wiarygodnosci nadawcy, majgcy wplyw na odbiorcow. Gdyby zas zachgcat do
palenia i chwalil, ze papierosy sa ,,dobre” i ,zdrowe” to zapewne zostalby uznany za
niewiarygodnego i jego wptyw na innych bylby nieskuteczny.

2. Gdy odbiorcy (stuchacze) sg przekonani, Ze nadawca nie stara si¢ na nich wplynaé, np.
ktos opowiada o nas mile rzeczy (lub jakies inne sprawy, z czego moglibysSmy odnie$é
korzy$¢), nie wiedzac o naszej obecnoéci. Nie zauwazajac nas, najwyrazniej nie stara sic on
na nas wptyna¢, co $wiadczy, Ze ma on wobec nas czyste intencje. Zapewne jego informacja
be¢dzie dla nas przekonujgca. Przez czystos¢ intencji nadawcy bedziemy wige rozumied jego
bezinteresownosé w przekazywaniu obiektywnych informacji.

Kiedy nadawcy nie staraja si¢ na nas wplynaé (majg czyste intencje) ich mozliwosci w tym
zakresie wzrastaja. Gdy natomiast probuja wywrzeé¢ na nas wplyw, np. poprzez nakazujacy
przekaz lub zachowanie, sklonni bedziemy chronié¢ swej niezaleznosci i swobody wyboru
wyrazajac sprzeciw wobec takiego przekazu.

3. Nadawca ma takg cech¢ jak atrakcyjno$é czy zdolno$¢ wzbudzania sympatii —
niezaleznie od jego fachowosci czy wiarygodnosci. Bardziej sympatyczni nadawcy
przekonujg skuteczniej. Co wiccej, od atrakcyjnych nadawcdw oczekuje si¢ poparcia dla
pozadanych punktéw widzenia, '

W czynniku atrakcyjnosci zawiera si¢ nasze pozytywne odniesienie do danej osoby: lubimy
Ja, jesteSmy zaprzyjaznieni, cenimy ja cho¢ nie jest ekspertem, lecz jest po prostu przystojna.
Ludzie, ktérych lubimy lub wzbudzaja w nas sympati¢ maja na nas tego rodzaju wplyw, ze
gdy nawet nie sa fachowcami zachowujemy si¢ wobec nich tak, jakby$my chcieli
wyswiadezy¢ im uprzejmo$é. Nastgpuje to w drodze przenoszenia pozytywnych emocji i na
nadawcg, 1 na prezentowany przezen przekaz. W takiej sytuacji, im bardziej nadawca

naklania nas do zmiany naszych opinii, tym bardziej je zmieniamy. Odnosi si¢ to jednak tylko
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do spraw mniej waznych. Tak wigc, cecha atrakcyjnosci nie ma zastosowania, gdy jestesmy
motywowani, by o danej sprawie glebiej pomysle¢ (np. w reklamie o jakosci jakiego$
artykutu).
Atrakcyjnos¢ ma mniejszy wplyw, gdy w przeciwiefistwie do obwodowej (peryferyjnej)
stosujemy osrodkowa (centralng) droge perswazji. Czynnik atrakcyjnosci nie dziala w
przekazie pisanymls.
4. Podobienistwo nadawcy jest rowniez czynnikiem zwigkszajacym efektywnos¢ perswazyjng
przekazu. Im bardziej nadawcy sg podobni do odbiorcéow pod wzglegdem wyznawanych
pogladéw, upodoban, zawodu, dzielenia wspolnego losu czy wspolnoty interesow — tym
bardziej ich oddzialywanie wzrasta.
5. Umiejgtnoé¢ publicznego przemawiania i umiejgtnosé zainteresowania odbiorcow
(przeciwienstwo nudzenia stuchaczy), to inaczej umiej¢tnosc prezentowania tresci przekazu.
Umiejetnosé taka podnosi wiarygodno$é nadawcy.
6. Uzywanie (bedac ekspertem) jezyka fachowego, a nie potocznego. Bardziej zgodny z
oczekiwaniami odbiorcy jest taki obraz nadawcy, ktéry postuguje sig¢ jezykiem fachowym, niz
obraz nadawcy uzywajacego jezyka potocznego. Jesli wigc wystepujemy jak osoba
kompetentna, jako ekspert w jakiej$ dziedzinie, nie powinni$my si¢ postugiwaé jezykiem zbyt
potocznym, bowiem wtedy nasza wiarygodnos¢ ulega ostabieniu'®.
Oczywiscie, zgodnie ze zdrowym rozsadkiem, nie nalezy naduzywaé liczby terminéw
technicznych czy obcobrzmigcych. Nadawca powinien umie¢ dopasowaé pewne optimum
ztozonosci jezyka, tak aby byl jeszcze zrozumialy dla odbiorcow. Innymi stowy, jezyk
przekazu powinien by¢ zrelatywizowany do mozliwosci odbiorczych stuchaczy.
7. Na wiarygodnos¢ nadawcy wplyw moze mie¢ rowniez taka postawa jak uprzedzenie, w
nrzvpadku osoby uprzedzonej do odbiorcow (np. wobec czlonkow grup mniejszo$ciowych
.T. rasy).
Sia nadawcy: jeden czy kilku? Poza czynnikami osobowosciowymi nadawcy, sita
sizatywania na postawy odbiorcow jest wigksza, gdy przekaz prezentowany jest
—:rmentami przez kilku nadawcoéw niz wtedy, gdy wszystkie argumenty przekazu
- *stawia jeden nadawca'’.
i-= +tadem moze byé wigksza skutecznosé zbierania datkéw czy proby ,,namawiania”
- :2x0w Jehowy — przez dwie niz przez jedna osobg. Wiaczenie si¢ do przekazu kolejnego
<210y oZzywia zainteresowanie odbiorcow i silniej przyciaga uwage, pod warunkiem, ze nie

-mie do dystrakcji wskutek przecigzenia uwagi stuchaczy przez licznych nadawcow.
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Reasumujqc, nadawca jest wiarygodny i skutecznie bgdzie wptywaé na nasze opinie i
postawy, gdy zna si¢ na rzeczy i jest godny zaufania. O tym czy kto$ jest ekspertem, to poza
fachowoscia, czgsto decyduje uksztaltowana opinia o tej osobie i uznanie spoleczne.
Wiarygodno$é bedzie wzrastad, gdy bedziemy przekonani, ze nadawca wyraza stanowisko
neutralne lub sprzeczne z wlasnym interesem (nie moze nic zyskaé, a moze nawet co$
straci¢). Jezeli nie probuje wplynaé na odbiorcéw, ma czyste intencje (w przeciwnym razie
moze wystapi¢ zjawisko reaktancji, tj. oporu psychicznego przeciw zagroZeniu poczucia
swobody dziatania lub wyboru). Jesli odbiorca jest przekonany, ze nadawca chee go
przekonac, wtedy wiarygodnos¢ takiego nadawcy si¢ zmniejsza, a jego oddziatywanie maleje.
Jesli nadawca nam si¢ podoba, to bgdziemy na ogot ulegaé jego wptywowi nawet wtedy, gdy
jest oczywiste, ze stara si¢ on wplynaé na nas i Ze czynigc to, moze cos zyskad; jednak
dotyczy to sytuacji, gdy w gre wchodza mniej wazne sprawy. Podobienstwo zwicksza
skuteczno$é perswazji. Zarowno jezyk bardzo potoczny, jak i nadmiernie ztozony, tak, ze az
niezrozumialy, obniza wiarygodno$¢ nadawcy. Sita oddziatywania kilku nadawcéw jest
wicksza niz nadawcy wystgpujacego pojedynczo. Trwaloé¢ zmian wywolanych przez
nadawce wiarygodnego jest wicksza niz nadawcy sprawiajacego wraZenie mniej

wiarygodnego.

I1X.2. Co i jak m6wi? — Charakter przekazu

To pojemne, a zarazem ekscytujace zagadnienie obejmujace tre$¢ i sposéb zwigzany z
organizacja przekazu i sposobem jego prezentacji, majacym wplyw na zmiany czy
modyfikacje postaw.

Gdy zamierzamy innym ludziom przekaza¢ jakas wiedze, czyli wyposazy¢ ich w
pewien zasdb informacji, to musimy wiedzie¢ jakiej sfery ma ona dotyczy¢, po co ja mamy
przekazac, komu i jakim celom ma stuzy¢.

Kwestia ta zawiera dwa wspotwystepujace czynniki: tresé i proces.

Przez fresé bedziemy rozumied zawartos¢ informacyjng z danej dziedziny, obejmujaca
pewien stan wiedzy (lub wiary) stuzacej okreslonym ludzkim potrzebom i celom. Trescig
moze by¢: w szkole — matematyka, historia, muzyka, po prostu nauczane przedmioty; w
resocjalizacji — uzaleznienia; w sferze charytatywnej — dobroczynnosé; w sektach religijnych
— absolutny autorytet przywddey.

Zaktywizowanie okreslonej tresci oznacza jej przebieg, czyli proces (w szkole — nauka
przedmiotéw; w resocjalizacji — wyprowadzanie z uzaleznien; w sferze charytatywnej —

pomaganie potrzebujacym; w sektach stworzenie silnego konsensusu grupowego w oparciu
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o slepe postuszeristwo wobec autorytetu przywodcy, w izolacji od swiata realnego).

Jezeli tres¢ jest pewnym stanem danej wiedzy, to proces jest jej nosnikiem, majacym
wprowadzi¢ ja w Zzycie. Tres$¢ jest bardzo wazna, ale i proces ma nie mniej donioste
znaczenie, poniewaz dzigki niemu, czerpiac z tresci, ludzie doznajg okreslonych przezy¢ —
intelektualnych, estetycznych, spofecznych (np. zmieniaja swe opinie czy przekonania),
doswiadczajg wiedzy o réznych zjawiskach spolecznych i o §wiecie.

Proces stanowi wig¢c droge wiodacg do zrozumienia roznych tresci i do wlaczenia ich w
procesy poznawcze (mys$li i przekonania), uczucia i cz¢sto w zachowania.

Jak nietrudno si¢ domysli¢ tre$¢ wraz z procesem ukierunkowanym na cel stanowi
jedng cato$¢. W tym procesie zawiera si¢ sposdb oddziatywania na ludzi, na nim opiera sig¢
przekaz. W przekazie wystgpuje okreslona tres¢ i towarzyszacy jej proces (sposob
zorganizowania i prezentowania przekazu), ktdre wspohvyznaczajg wplyw na odbiorcow.
Krotko mowigc, w teorii perswazji przez tres¢ rozumiemy jako$¢ i liczbe uzytych
argumentOw, a przez proces sposob zorganizowania i prezentowania przekazu przez nadawcg.

Tworzac przekaz mamy na uwadze jego skuteczno$¢ w wywieraniu wplywu na
odbiorcéw. Sposéb sformulowania przekazu zdefiniujemy jako charakter przekazu, ktérego
skuteczno$¢ zalezy od cech, jakie zostana w nim uzyte. Przekazy i sita ich oddzialywania
(perswazja) mogg si¢ od siebie r6zni¢ ze wzgledu na owe cechy. Oto kilka najistotniejszych,
ktore majg zastosowanie w odniesieniu do zmian i modyfikacji postaw, przebiegajacych

wedlug ponizszego schematu

PRZEBIEG KSZTALTOWANIA (MODYFIKACJI) POSTAW

(schemat wiasny, oparty o teori¢ perswazji)

Zrédlo Przekaz Postawa
L_’ Kanal wzrakowv v | pierwotna

przekazu |»  (tresé, Odbiorca

i

(nadawca) charakter shichowv P
przekazu) ' postawa
wtorna

L. ZRODEO PRZEKAZU: 1. Wiarygodnosé¢ nadawey (kompetencje, intencje)
II. CHARAKTER PRZEKAZU:

{l. Argumentacja jednostronna i dwustronna_|

. Apele logiczne i emocjonalng

B. Kolejnos¢ prezentacii (efekt pierwszefstwa i wiezosci)
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]-I. (pinia pierwotna a opinia prezentowana w przekazig

1iI1. ODBIORCA PRZEKAZU: 1) Samoocena 2) Uprzednic doswiadczenia (postawy picrwotne)

Zgodnie z przedstawionym modelem przebiegu przekazu perswazyjnego charakter
przekazu tworzg gltownie:
1. Przekazy zawierajgce tresci o argumentacji jednostronnej i argumentacji dwustronne;j.
2. Przekazy o argumentacji racjonalnej i emocjonalne;j.
3. Przekazy wywotlujace efekt pierwszefistwa i efekt §wiezosci.
4

Rozbieznos¢ pogladow nadawcy i odbiorcow.

1X.2.1. Kilka uwag o sile argumentacii.
Argumentacja, ktora stosuje si¢ w przekazie ma na celu zmiang lub modyfikacje postawy;

zmiana dotyczy znaku postawy na przeciwny, albo sily postawy, w ramach tego samego
znaku, z mniej przychylnej na bardziej przychylng postawe. Gdy osiagamy zamierzone
zmiany, wéwczas mamy do czynienia z argumentacja silng. Nie zawsze jednak silna
argumentacja bardziej przekonuje niz staba. Waznym czynnikiem jest tutaj zaangaiowanie.
Gdy osoba jest mocno zaangazowana w dang sprawe, wéwczas argumenty silne bardziej ja
przekonuja niz argumenty stabe.

Gdy studentow osiatniego rocznika. uzvwajac silnych argumentéw probowano przekonad, ze na
zakonczenie studiéw bedq zdawal calosciowy egzamin za studia, argumenty te bardziej ich przekonaty
(bvli osobiscie zaangazowani) niz wiedy, gdy argumentowano, ze implementacja takich egzaminow
nasiqpi za dwa lata (byli w sytuacji matego zaangazowaniaj.

Podobny spadek wedtug Petty’ego i Cacioppo'® wptywu argumentacji silnej wystepuje w

razie wystapienia dystraktoréw, powodujacych zakidcenia i przeszkody rozpraszajace odbidr i
przetwarzanie (zrozumienie) informacji. Umiarkowang dystrakcje moze wywotywaé
piosenka, niezwiazany z tematem przekazu obraz itp. Z kolei czynnikiem, wzmacniajgcym
wplyw przekazu jest liczha powtdrzen. Zgodnie z teoria uczenia si¢ wzrost liczby powtorzen
sprzyja skuteczniejszemu oddziatywaniu perswazji zawartej w przekazie.

Jednakze nie we wszystkich sytuacjach zasada ta si¢ potwicrdza. Gdy argumentacja idzie
droga centralng (odbiorcy sa zainteresowani, maja checi i czas na logiczne rozwazenie
argumentdw) latwiej wylawiaja niedostatki przy duzej niz przy malej liczbie argumentow
stabych. Zatem, zraz ze wzrostem liczby argumentow stabych skutecznos$¢ perswazyjna
przekazu spada.

Efekt znuzenia. Ponadto, zgodnie z pogladem Gorna i Goldberga (1980)'° liczba powtérzen
tych samych argumentéw moze wywolywal tzw. efekt znuzenia, co wpltywa na spadek
skutecznosci przekazu. Wystepuje tu zaleznosé krzywoliniowa, ktéra polega na tym, Ze na

poczatku wzrost liczby powtdrzen sprzyja skutecznosci perswazji, lecz w miar¢ dalszego ich
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wzrostu oslabia skutecznosé¢ argumentow. Znuzenie przekazem nastgpuje szybciej w
sprawach prostych i znanych dla odbiorcy niz w sprawach ztozonych i nowych.

Znuzenie jest eliminowane™ przez stosowanie techniki znanej jako ,,powtarzanie ze
zmianami”, polegajacej na dalszym wielokrotnym powtarzaniu, lecz w innych ujgciach
(zmiana scenerii, czyli kontekstu, miejsca czy kata ustawienia).

Na zmniejszenie skutecznoéci argumentow ma takze wptyw wadliwe ich rozlozenie w
czasie. Gdy bowiem nadawca zostanie przesycony duzg liczba argumentéw w krotkim czasie
(redundacja), nie potrafiac ich przetworzyé¢ (odebraé i zapamigtac), wtedy przekaz zniecheca i

traci swa skutecznosc.

1X.2.2. Przekazy o argumentacji jednostronnej lub dwustronnej.

Nasuwa si¢ pytanie czy przekaz, aby skuteczniej przekonywaé, powinien przedstawiac
argumenty wspierajace tylko jedng stron¢ spornego zagadnienia, czy tez bylby bardziej
przekonujacy, gdyby zawieral rdwniez argumenty na rzecz stanowiska przeciwnego i

zmierzat do ich obalenia?”,
Chodzi o to, czy dla skuteczno$ci przekazu bardziej efektywne bedzie stosowanie

tylko naszego punktu widzenia, czy tez przedstawianie pogladu strony przeciwnej w tym celu,
by je nastepnie obalic¢ i dowies¢, ze nasze stanowisko jest stuszne.

Dla przykladu, wyobrazmy sobie, ze bedziemy przeprowadza¢ kampani¢ majacg na
celu dopomozenie ludziom w odzwyczajeniu sig od palenia papieroséw. Przygotowujac
przekazy mozemy podejsé do tego zagadnienia dwojako:

1. Mozemy konstruowac nasz przekaz opierajqc si¢ tylko na argumentacji jednostronnej, wskazujqgc na
przyklad na szkody. jakie przynosi zdrowiu palenie papieroséw, na zwiqzek miedzy paleniem
papieroséw a rakiem pluc. Mozna wskazywaé tez na nieprzyjemny zapach, matowienie wlosow czy na
szybsze starzenie sie ciala osoby palqgcej itp. W ten sposéb chcemy wytworzyé u odbiorcow negatywnq
postawe do palenia.

2. Przekaz majqcy ten sam cel mozemy skonstruowaé w inny sposob. Mianowicie, oprécz argumentow
popierajqcych nasze stanowisko, mozemy w nim dodatkowo wskazaé rzekome argumenty, ktérymi
kierujq sie osoby palqce, np.: ,, palenie uspokaja, czyni czlowieka mniej nerwowym”; ,, palgc wyglada
sie¢ bardziej mesko”; , papieros pomaga nawiqzaé kontakty towarzyskie” itp. Po przytoczeniu tych
argumentow mozenty nastepnie wykazaé, Ze papieros tviko pozornie pomaga oslabi¢ nerwowosé, a w
rzeczywistosci jq zwigksza, Ze meskosé palqcego jest pozorna, wynika ona z nasladowania czy z
reklamy papieroséw, ktora czesto wykorzystuje ,,meskos¢” jako chwyt do pozyskania chetnych do
kupowania papierosow okreslonej marki itd. Nastepnie po skrytykowaniu argumentéw popierajqcych
palenie przystgpujemy do obalenia ich konstatujqc, ze nasz wniosek dotyczqcy niepalenia Jjest w peini
uzasadniony.

Mozemy si¢ postuzy¢ innym przyktadem: Zalézmy, ze celem naszym jest przekonanie

jakiej$ grupy ludzi, ze nalezy wprowadzi¢ karg $mierci. Czy uda sig nam przekonaé wigcej
0s6b, gdy przedstawimy swoj poglad, nie wspominajac nic o pogladzie przeciwnym —
przeciw karze $mierci, czy tez osiagniemy lepsze rezultaty, gdy przytoczymy argumenty

przeciwnikow i postaramy sig je skutecznie skrytykowaé?

133




wzrostu ostabia skuteczno$¢ argumentow. Znuzenie przekazem nastgpuje szybciej w
sprawach prostych i znanych dla odbiorcy niz w sprawach ztozonych i nowych.

Znuzenie jest eliminowane® przez stosowanie techniki znanej jako ,,powtarzanie ze
zmianami”, polegajacej na dalszym wielokrotnym powtarzaniu, lecz w innych ujeciach
(zmiana scenerii, czyli kontekstu, miejsca czy kata ustawienia).

Na zmniejszenie skutecznosci argumentéw ma takze wptyw wadliwe ich rozlozenie w
czasie. Gdy bowiem nadawca zostanie przesycony duza liczba argumentow w krotkim czasie
(redundacja), nie potrafiagc ich przetworzy¢ (odebraé i zapamigtaé), wtedy przekaz zniecheca i

traci swa skutecznos¢.

1X.2.2, Przekazy o argumentacji jednostronnej lub dwustronnej.

Nasuwa si¢ pytanie czy przekaz, aby skuteczniej przekonywaé, powinien przedstawiac
argumenty wspierajace tylko jedna strong spornego zagadnienia, czy tez bylby bardziej
przekonujacy, gdyby zawieral réwniez argumenty na rzecz stanowiska przeciwnego i
zmierzat do ich obalenia?”'.

Chodzi o to, czy dla skutecznosci przekazu bardziej efektywne begdzie stosowanie
tylko naszego punktu widzenia, czy tez przedstawianie pogladu strony przeciwnej w tym celu,
by je nastepnie obalié¢ i dowiesé, ze nasze stanowisko jest stuszne.

Dla przyktadu, wyobrazmy sobie, ze bedziemy przeprowadza¢ kampani¢ majacq na
celu dopomozenie ludziom w odzwyczajeniu si¢ od palenia papieroséw. Przygotowujgc
przekazy mozemy podejs¢ do tego zagadnienia dwojako:

1. Mozemy konstruowac nasz przekaz opierajqc sie tylko na argumentacyji jednostronnej, wskazujgc na
przvkiad na sckody. jakie przynosi drowiu palenie papierosow, na :zwiqzek miedzy paleniem
papierosow a rakiem pluc. Mozina wskazywac tez na nieprzyjemny zapach, matowienie wioséw czy na
szybsze starzenie si¢ ciafa osoby palgcej itp. W ten sposob chcemy wytworzyé u odbiorcéw negatywngq
postawe do palenia.

2. Przekaz majqcy ten sam cel mozemy skonstruowaé w inny sposob. Mianowicie, oprocz argumentéw
popierajgcych nasze stanowisko, mozemy w nim dodatkowo wskazaé rzekome argumenty, ktorymi
kierujq sie osoby palqce, np.: , palenie uspokaja, czyni cziowieka mniej nerwowym”; ,, palgc wyglada
sie bardziej mesko”; , papieros pomaga nawiqzaé kontakty towarzyskie” itp. Po przytoczeniu tych
argumentow mozemy nastepnie wykazaé, Ze papieros tvlko pozornie pomaga ostabi¢ nerwowosé, a w
rzeczywistosci jq zwigksza, ze meskos¢ palqcego jest pozorna, wynika ona z nasladowania czy z
reklamy papierosow, ktéra czesto wykorzystuje ,, meskosé¢” jako chwyt do pozyskania chetnych do
kupowania papierosow okreslonej marki itd. Nastepnie po skrytykowaniu argumentéw popierajqcych
palenie przystepujemy do obalenia ich konstatujqe, ze nasz wniosek dotyczqcy niepalenia jest w peini
uzasadniony.

Mozemy si¢ postuzy¢ innym przykladem: Zatézmy, Ze celem naszym jest przekonanie

jakiej$ grupy ludzi, ze nalezy wprowadzi¢ kar¢ $mierci. Czy uda si¢ nam przekonaé wigcej
0sob, gdy przedstawimy swdj poglad, nie wspominajac nic o pogladzie przeciwnym —
przeciw karze $mierci, czy tez osiagniemy lepsze rezultaty, gdy przytoczymy argumenty

przeciwnikow i postaramy sig je skutecznie skrytykowac?

133



Aby odpowiedzie¢ na to zasadnicze pytanie, musimy rozwazy¢, jakie czynniki sq tutaj istotne.
Kwesti¢ dotyczaca poziomu skutecznosci jedno- czy dwustronnej argumentacji badali na
przestrzeni ostatnich 50 lat wybitni uczeni z Carem Hovlandem na czele, w ramach programu
dotyczacego badania postaw Uniwersytetu Yale, ustalajac pewne prawidtowosci®.

Wiadomo bytlo, Ze nie ma prostej zaleznosci migdzy skutecznodcig oddziatywania, a
jednostronnoscia czy dwustronnoscia argumentacji.

Tak wige, aby zastosowac jedno- czy dwustronng argumentacjc nadawca musi si¢
liczy¢ z tym, jak go ocenig odbiorcy, jak réwniez i to do jakich odbiorcéw bedzie te
argumentacje kierowat.

Przedstawiajac tylko jedno stanowisko nadawca méglby by¢ odebrany jako stronniczy
lub jako niepotrafiacy sobie poradzi¢ z kontrargumentami, co spowodowatoby nieskutecznosé
jego przekazu. Ponadto, zdrowy rozsadek podpowiada, ze jesli nadawca unika wzmianki o
argumentacji przeciwnej, to kompetentni w sprawie odbiorcy mogliby fatwo dojs¢ do
wniosku, iz nadawca jest albo nierzetelny, albo nie potrafi odeprze¢ tych argumentéw. Z
drugiej za$ strony, na jego korzy$¢ mogtaby przemawiaé mozliwo$¢ uznania go przez
odbiorcéw, jako osoby wolnej od proby stosowania manipulacji.

Jedli natomiast nadawca angazowalby si¢ zbyt mocno na rzecz przytaczania
argumentOw strony przeciwnej, mogloby to z jednej strony $wiadczyc, ze jest on osobg
obiektywng i sprawiedliwa, zwickszajac skutecznosé jego oddziatywania; z drugiej strony,
gdyby przytaczal i gicboko wnikal w argumenty przeciwnej strony, mdglby odbiorcom
nasunaé mys$l, Zze sprawa jest watpliwa; to z kolei mogloby wywola¢ u odbiorcow
konsternacj¢ i zmniejszy¢ site przekonujaca przekazu.

Sa dwie zmienne, od ktérych zalezy skuteczno$¢ perswazji zawierajacej argumentacic
jednostronng czy dwustronna®. To z jednej strony poziom wiedzy odbiorcéw, z drugiej —
stanowisko zajmowane przez odbiorce na pociqtku (przed otrzymaniem informacji od
nadawcy). Zmienne te powodujg okreslone skutki, a mianowicie:

Argumentacja jednostronna jest skuteczna wtedy, gdy: 1) odbiorcy maja niski
poziom wiedzy, sa stabo poinformowani w sprawie objetej przekazem; 2) odbiorcy od
poczatku sa bliscy (przychylni) stanowisku nadawcy. Osoby majace mniejsza wiedze (mniej
poinformowani w sprawie) rzadziej znaja argumenty przeciwne. Przytaczanie takich
argumentow (kontrargumentéw) mogloby wywolaé dezorientacje i zmniejszyé skutecznosé
przekonywania . Dla skutecznosci przekazu wobec tej kategorii odbiorcéw lepsze jest zatem
pomijanie argumentacji przeciwnej. Postugiwanie si¢ przekazem o argumentacji

jednostronnej jest efektywne wodwcezas, gdy u odbiorcy o takim samym znaku postawy
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chcemy wzmocni¢ lub ostabi¢ jej sile (na bardziej lub mniej przychylna), a dotyczy to
przypadkow, kiedy postawy nadawcy i odbiorcow sg zgodne lub podobne. Dla przekazu o
argumentacji jednostronnej, gdzie odbiorcy argumentacj¢ przyjmuja bez wigkszego
przemyslenia, bardziej adekwatna bedzie droga peryferyjna niz centralna.

Argumentacja dwustronna jest bardziej skuteczna, gdy: 1) odbiorcy majg duza
wiedzg w prezentowanej sprawie. Jest wiadome, Ze znajg oni sprawg z obu stron. Nadawca
staje si¢ bardziej wiarygodny, a jego przekaz skuteczniejszy niz wtedy, gdyby prezentowatl
jednostronnie tylko swoje stanowisko; 2) gdy odbiorcy juz na poczatku majg rozbiezne
opinie w stosunku do nadawcy. Im wigksza rozbiezno$¢ migdzy nadawca i odbiorca,
skuteczniejszy jest przekaz o argumentacji dwustronnej. Dla przekazéow o argumentacji
dwustronnej skierowanych do odbiorcow, ktérzy znajg si¢ na rzeczy i potrzebuja silnych
argumentow dla ich rozwazenia, bardziej adekwatna jest droga (strategia) centralna.

W przekazie dwustronnym czai si¢ pulapka, gdyz jednoczesdnie lansuje si¢ opini¢ na rzecz
strony przeciwnej, ostabiajac swojg pozycje.

Jednak przytaczajac argumentacje obu stron (za i przeciw), nadawca wydaje si¢ osoba
bezstronna. Uzasadnienie mocnymi argumentami swojego stanowiska i wyjasnienie dlaczego
strona przeciwna nie ma racji, moze skutecznie dziala¢ w opinii odbiorcéw na korzysc
prezentowanego przez niego gidéwnego stanowiska.

Stosowanie argumentacji dwustronnej jest efektywne w odniesieniu do tych
odbiorcédw, ktérych znak postawy jest przeciwny w stosunku do przekazu, tj. gdy chcemy

zmieni¢ postawg z nieprzychylnej na przychylng lub odwrotnie.

Rola srodka przekazu w argumentacji jedno- lub dwustronnej
Skuteczno$¢ argumentacji jedno- czy dwustronnej zalezy takze od srodka przekazu.

W sytuacji, gdy stuchacze roznig si¢ w opiniach to skuteczne w przekonywaniu s sposoby,
ktore krotko przesledzimy.

1. Przekonywanie indywidualne — poprzez stosowanie argumentacji w zaleznosci od wiedzy
odbiorcow. W bezposrednim i dluzej trwajacym kontakcie nadawcy z odbiorca z reguly
przewage maja przekazy o argumentacji dwustronnej. Podczas takiego kontaktu latwo sig¢
jednak zorientowal co do poziomu wiedzy i przychylnosci odbiorcy do prezentowanej
kwestii. Bezposrednio$§¢ moze nam ulatwié¢ dobér rodzaju argumentacji; rownie skutecznie,
jak argumentowanie dwustronne, moze dziala¢ przekaz o argumentacji jednostronnej, gdy

nadawca si¢ dowie, ze odbiorca juz od poczatku jest bliski jego stanowisku.
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2. Gdy stuchacze tworza duze audytorium i wyznaja rézne orientacie (lub informacje
przekazujemy za pomoca mass mediow) — bardziej efecktywna bedzie argumentacja
dwustronna, w ktorej nadawca: 1) szeroko omawia swg argumentacjg, starajac si¢ wywolaé
pozytywne emocje (aktywizuje pozytywnie odbiorcow); 2) przytacza argumentacj¢ strony
przeciwnej, wskazujac na jej niedostatki i starajac si¢ odeprzeé te argumenty, 3) uzasadnia
argumentacj¢c swego przekazu wraz z wnioskami, wzmacniajac w ten sposob jego sitg
perswazyjna. Dla wzmocnienia skutecznosci przekazu mozemy zaangazowal do jego
prezentacji inng osobe, wzbudzajaca sympatic 1 zaufanie.

W $rodkach masowego przekazu, gdzie mamy do czynienia na co dzien z ggstym
strumieniem  krotkich przekazéw (glownie réznych reklam) trudno o ich dwustronna
argumentacj¢, a wigc i logiczng oceng. Nie ida one droga centralng. Nawet stosowanie
reklamy poréwnawczej jest utrudnione, poniewaz u odbiorcdw wystepuje zjawisko mylenia
ich przez krzyzowanie ocen poszczegdlnych przekazow. Wskutek takiego mieszania reklam,
stabsze z nich moga czerpa¢ pozytywne oceny kosztem mocniejszych. Mocniejsze marki
unikaja zatem takich reklam, ale za to ch¢tnie korzystaja z nich nowe marki, ktére pretendujg
do lepszej pozycji na rynku. Tak samo, wedtug A. Pratkanisa i E. Aronsona* politycy, ktérzy
maja ugruntowang pozycjc na arenie politycznej unikaja pordwnan ze stabszymi politykami
(np. w kampaniach wyborczych), nie chcac czyni¢ im bezptatnej reklamy. Odwrotne
pordwnania — stabszych politykéw z mocnymi sg chetnie stosowane przez tych pierwszych.

W zyciu codziennym doswiadczamy przemowienn dziataczy politycznych réznych
ugrupowan i widzimy, ze te publiczne wystapienia roznig si¢, w zaleznosci od rodzaju
odbiorcow, do ktorych sa adresowane. Gdy np. przeméwienia przedstawicieli takiej partii, jak
Prawo i Sprawiedliwos¢ kierowane sa do czltonkow swej partii, to zawieraja one argumenty
gloryfikujace zatozenia wiasnej partii, gdy =za$ przytaczaja argumenty Platformy
Obywatelskiej, czyli partii opozycyjnej — to czynia to w tonie niekiedy bardzo krytycznym. I
na odwrét. Tak jedni, jak i drudzy, gdy kierujg przemdwienia do szerokiej publicznosci za
pomoca TV, gdzie jest oczywiste, ze wystepuja zwolennicy i przeciwnicy, wowczas zajmuja
w zasadzie stanowisko umiarkowane; omawiaja dos¢ dokladnie punkt widzenia opozycji, a
nastepnie przytaczaja wszelkie wady i biedy, aby obali¢ jej punkt widzenia. Swiadczy to, iz
dobrze oni znaja zasady dzialania argumentacji jedno- i dwustronnej w oddzialywaniu
perswazyjnym.

Nawiagzujac do wczesniejszego pytania w kwestii ewentualnego opowiedzenia si¢ za
karg $mierci, mozemy teraz sformulowaé odpowiednie przekazy — z zastosowaniem

argumentacji jedno- czy dwustronnej i w celu uzyskania dla nich przychylnosci skierowac je
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do odpowiednich kategorii odbiorcéw, lub sformulowal jeden przekaz o argumentacji
dwustronnej, adresujac go do szerszej publicznosci. Oczywiscie, gdy sprawa dotyczy tak
waznej kwestii, jakg jest np. kara smierci, to o skutecznosci przekazu decydowal beda

réwniez inne jego cechy.

1X.2.3. Przekazy o trefci logicznej lub emocjonalnej

To kolejna cecha przekazu, ktéra ma wazne znaczenie w perswazji stosowanej w celu
modyfikacji postaw. Istotg tej cechy jest ustalenie czy zastosowanie jej w przekazie sprawi, ze
przekaz bedzie bardziej przekonujacy, gdy bedzie przemawial do intelektu stuchaczy czy
wtedy, gdy bedzie ukierunkowany na wywotanie emocji?

Aby dokonad rozréznienia tych dwu zmiennych mozna si¢ odnie$¢ do refleksji: czy
przekazy (komunikaty) perswazyjne dotyczace np. bezpieczenistwa jazdy beda skuteczne, gdy
zostang oparte na faktach i liczbach sklaniajacych odbiorce do myslenia? Czy raczej silniej
beda oddziatywaé, gdy beda zawieraly przerazajace obrazy wypadkéw $miertelnych,
wzbudzajacych strach? A moze lepsze efekty odniesie przekaz nieco lagodniejszy,
pokazujacy pogigte blotniki i informacje o konsekwencjach w postaci podwyzszenia sktadek
ubezpieczeniowych, mozliwosci utraty prawa jazdy itp.? Wydaje si¢, ze obydwie drogi sg
sluszne. Wezesniej czytaliSmy, ze najbardziej trwale zmiany w postawach zachodzg wtedy,
gdy oddziatujacy przekaz zawiera dane oparte na faktach i skfania do logicznego myslenia,
idac drogg centralna. To dazenie do racjonalnosci wynika rowniez z faktu, ze ludzie cheg by¢
logiczni, postgpowaé wlasciwie i podejmowaé sluszne decyzje. Oddzialywanie zatem
argumentacjg racjonalng odnosiloby si¢ do komponentu poznawczego postawy, czyli
okreslonych przemyslen i przekonan, by dzigki temu zmodyfikowaé cala postawe.

Argumenty racjonalne czy emocjonalne. Liczne badania L.J. Janisa oraz innych badaczy®
dowodza, ze informacje (przekazy) o tresci emocjonalnej (giownie strachu) majq przewage

”26, to mozna

nad argumentami o tredci racjonalnej. Jezeli ,,uczucia stanowig muzyke zycia
pokusi¢ si¢ o metaforg, ze w takt tej muzyki ludzie taficza.
E. Aronson dokonujac poréwnania argumentéw logicznych i emocjonalnych w bardzo
obrazowy sposob pokazuje, jak w perswazji emocje biorg gor¢ nad argumentami logicznymi i
jak one kierujg ludzmi.

Sprawa dotyczyta przeprowadzenia glosowania spotecznos$ci miasta, czy fluoryzowaé
wod¢ w wodociggach miejskich w celu zwalczania prochnicy zgbdw. Jak niemal w kazdej

waznej sprawie, wystapili zwolennicy i przeciwnicy.
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Zwolennicy przedstawiali kampanig informacyjng. ktéra wydawata si¢ zupeinie logiczna i
rozsqdna, aby w miasteczku fluoryzowadé wode w celach profilaktycznvch przeciw prochnicy zebow.
Prezentowano wypowiedzi wybitnych stomatologéw i innveh ekspertow z dziedziny medycyny, ktérzy
przekonywali o skutecznosci dzialania fluoru, przytaczajqc  dane liczbowe dotyczqce spadku
prochnicy zebow w tych rejonach, gdzie wode fluoryzowano, oraz wskazujge. ze fluoryzacja nie
powoduje zadnych negatywnych konsekwencji.

Przeciwnicy za$ przedstawiali apele, wywolujqce silniejsze emocje. W rozpowszechnianych
wlotkach umieszczono rysunek odrazajqcego szczura oraz napis: ,, Nie pozwdéicie im dodawac trucizny

na szezury do wody, kidrq pijecie ”.”’
Po kiérej stronie bysmy staneli?

W referendum, zdecydowang porazke ponie§li oczywisci zwolennicy fluoryzacii.
Apele przeciwnikéw byly znacznie zywsze i bardziej obrazowe, mialy silniejsze zabarwienie
emocjonalne. W zasadzie trudno o informacje, ktdre by byly catkowicie wolne od emoc;ji i
odwrotnie. Kazdy argument zawiera tresé, a jednoczesnie budzi jakies choéby stabe emocje.
Pamflet dotyczacy szkodliwo$ci fluoru nie zawieral wylacznie czynnika strachu; nie byt
catkowicie pozbawiony sensu, bowiem fluor w matej dawce jest srodkiem profilaktycznym
przed préchnica, a w duzej — stanowi rzeczywiscie trucizng na szczury. Ponadto sam apel
,Za” tez nie by} wylacznie logiczny pozbawiony emocji. Mieszkaricy wiedzac, ze eksperci
wystepuja w ich interesie mogli odczuwac satysfakcj¢ na poziomie emocjonalnym.

Potwierdzenie tezy, o przewadze argumentacji emocjonalnej zawieraja tez wyniki
badarn G.H. Hartmana, ktory prébowal ustalié, w jaki sposéb mozna skioni¢ ludzi do
glosowania na okreslonego kandydata politycznego (czy parti¢) w zaleznosci od zastosowania
okreslonego rodzaju apelu®.

Wyniki badan autora przeprowadzonych w 1936 r. mozemy znalezé w pracy S. Miki®
W jednym z miast Standéw Zjednoczonych prowadzono kampani¢ wyborcza na rzecz partii
socjalistycznej.
Miasto podzielono na trzy czesci, gdzie w dwu = nich wyborcom wre¢czono rozne rodzaje materialow
propagandowych w postaci ulotek - jeden o tresci racjonalnej, drugi o tresci emocjonalnej. Przekaz
racjonalny skonstruowany byt w formie kwestionariusza zawierajqcego kilka logicznych pytah, na
kiore trzeba bylo udzielié odpowiedzi. Jezeli odbiorca odpowiedzial na nie twierdzqco, to dalej w
ulotce napotkal teze, ze jest socjalistq i powinien glosowaé na partie socjalistyczng. Druga ulotha
stanowilta odezwe dzieci do rodzicow. Dzieci mowily, ze chcq mieé mozliwosci ksztalcenia, nie cheq
by¢ ,,migsem armatnim” i dlatego proszq rodzicow, by glosowali na partie socjalistyczng. Trzecia
czesé miasta stanowita grupe kontrolng, w kidrej partia socjalistyczna nie rozdawala ulotek, jednak
do wyborcow tef czesci docierala propaganda radiowa.
Wyniki: Tam gdzie rozdano materialy zawierajace argumentacj¢ emocjonalna, wzrost gtosow
na t¢ partic w stosunku do poprzednich wybordw wynidst 50%, w przypadku ulotek o tresci

racjonalnej — 0 35%, tam, gdzie nie rozdawano ulotek — niewiele ponad 24%.
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W badaniach wykazano, ze ludzie, ktorzy otrzymali informacje o charakterze gtéwnie
emocjonalnym, czesciej glosowali na kandydatow popieranych w tym apelu niz osoby, ktére
otrzymaly informacje o charakterze gtownie logicznym.

Z uwagi na trudnosci rozréznienia tego, co ,,logiczne”, od tego, co ,.emocjonalne”
Zauwazono, ze ha zmiang postaw moze mie¢ wplyw okres§lony poziom emocji, a zwlaszcza
strach.

Jakie czynniki powoduja, ze apel zawierajacy emocje strachu begdzie bardziej lub mniej

skuteczny? Czy okreslony poziom strachu na wszystkich ludzi dziata jednakowo?

Strach a ulga. Z badah wynika, ze im wigkszy strach wzbudzi w danej osobie komunikat,
tym bardziej prawdopodobne jest podjgcie przez nig dzialania sugerowanego przez jego tresé.
Wedlug A. Pratkanisa ,,Strach moze by¢ potgzng sita psychologiczna, ktéra ukierunkowuje
wszystkie nasze mysli i energi¢ na usunigcie zagrozenia, wskutek czego nie myslimy wiele o
czyms innym™ . Jednak, gdy emocje nagle mina i nastapi uspokojenie, ludzie stajg si¢ podatni
na rozne perswazje, czy proste zyczenia. Rozumowanie takie znalazto potwierdzenie m.in. w
badaniach Dariusza Dolifiskiego i Ryszarda Nawrata®', ktére polegato na tym, ze u ludzi
wzbudzano strach dzwigkiem gwizdka policyjnego, gdy jako piesi przechodzili przez jezdnig,
lub umieszczajac za wycieraczka samochodu ulotke, stwarzano u podchodzacych kierowcow
poczucie ukarania mandatem. W obu sytuacjach osoby wstegpnie przestraszone, a nastgpnie
uspokojone (nie otrzymaly mandatu), gdy proszone byly o spelnienie zyczenia, np. zlozenie
datku na cele dobroczynne, to spelnialy zyczenia czg$ciej niz osoby bedace w takich samych
okolicznosciach, ale u ktorych nie wywolywano strachu. Zastraszenie, a nastgpnie okazanie
fagodnosci (strach — ulga) odwraca uwage od sensu zasadniczej prosby, wskutek czego osoba
latwiej ja spetnia. Te metode stosujg m.in. terrorysci czy nieuczciwi $ledczy, powodujac
przyznanie si¢ przez osobe do czegos, czego nie popeita®.

Wsrod licznych eksperymentéw przeprowadzanych w latach 1967 — 1983 przez L.
Janisa (1967); H. Leventhala (1970); R. Rogersa (1983)33 probowano naktoni¢ ludzi do
rzucenia palenia.
W eksperymencie Hovarda Leventhala komunikaty pochodzqce od stuzby zdrowia
przedstawiono uczestnikom badania w trzech wersjach:
1) w jednej grupie rozdano broszurki i podano zalecenia, aby nie palili i udali sie na
przeswietlenie pluc — zastosowano staby strach; 2) drugiej grupie pokazano wykresy i
statystyke choréb wywolanych paleniem oraz film o czlowieku, u ktérego przeswietlenie

wykazalo raka pluc — umiarkowany strach; 3) w trzeciej grupie pokazano ten sam film, a
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ponadto epizod krwawej operacji raka pluc, oraz wregczono broszurki z konkretnymi
instrukcjami, w jaki sposéb rzucicé palenie — bardzo silny strach.

Badania wykazaly, ze osoby, u ktérych wywotano najsilniejszy strach, byly
najbardziej przekonane, aby rzucié palenie i uda¢ si¢ na badania.

Strach a osobowosé. Czy wplyw silnego strachu odnosi si¢ jednakowo do wszystkich
ludzi? W oparciu o wyniki badan Leventhala ustalono, ze kwestia ta zalezy nie tylko od sity
strachu, ale i od osobowosci (samooceny) cztowicka, w ktdérym wzbudza si¢ strach.

A zatem skutecznos¢ oddziatywania strachem na réznych ludzi nie jest jednakowa.

Zby! silny strach moze dziataé paralizujaco i blokowaé zdolno$¢ uwaznego odbioru i
przetwarzania (rozumienia) informacji, a w efekcie prowadzi¢ do bezczynnosci.

Silny strach z duzym prawdopodobienstwem bedzie sklaniat do dziatania ludzi, ktérzy
odznaczajg si¢ wysokq samoocenq (pozytywna opinig o sobie). Niekiedy okresla si¢ takich
ludzi jako osoby o niskiej lgkowosci. Natomiast w odniesieniu do ludzi o niskiej samoocenie,
silny strach bgdzie wplywat otgpiajaco i bgdzie hamowat ich dziatanie (okresla si¢ ich
réwniez jako osoby o wysokiej Igkowosci), ale tylko na poczatku wzbudzenia strachu. Po
pewnym czasie bedzie miat na nich podobny wplyw, jak na ludzi o wysokiej samoocenie,
czyli beda dziata¢ sprawnie, pod warunkiem jednak, ze nie bedzie si¢ wymagac od nich
natychmiastowego dzialania, lecz beda je mogli podjaé pdzniej. Dzieje si¢ tak dlatego, ze
ludzie o niskiej samoocenie maja trudnosci w obliczu duzych zagrozen, a szukajgc
mozliwosci zredukowania przykrego uczucia przerazenia, beda sklonni izolowaé si¢ od
rzeczywistosci (np. gdzies si¢ schowaé czy uciec).

Ludzie o niskiej samoocenie najlepiej sobie radzq ze strachem stabym lub
umiarkowanym w momencie, gdy go doznajq.

Beda tez dziala¢, jesli przekazana informacja wywota u nich przerazenie, ale wtedy,
gdy nie jest konieczne natychmiastowe dziatanie, lecz moze byé podjete za jaki$ czas.
Zawladnigcie przez strach utrudnia im podjgcie dziatania, gdy konieczna jest ich niezwloczna
reakcja.

I odwrotnie, ludzie o wysokiej samoocenie, gdy zostang przycisnigci przemoznym
strachem, gdy beda mieli poczucie, Zze nic moga nic zrobi¢, aby zapobiec niebezpiecznej
sytuacji, np. w sytuacji zagrozenia zycia lub powaznej choroby, beda dziata¢ podobnie
nieskutecznie jak ludzie o niskiej samoocenie,

Widzimy, ze przekaz zawierajacy silny strach zarowno w odniesieniu do ludzi o
wysokiej, jak i niskie] samoocenie, jesli beda przekonani, Zze nie maja sposobu uporania si¢ z

zagrozeniem, to nie zareaguja na przckaz (apel), stang si¢ bezradni.
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Zalézmy, ze chcemy przyczynié si¢ do odzwyczajenia iudzi od palenia, a mamy do

czynienia z ludZzmi o niskiej samoocenie. Wowczas najskuteczniej bedzie na nich oddzialywat
przekaz zawierajacy strach polaczony z jasnymi, optymistycznymi i szczegélowymi
wskazéwkami - jak, gdzie i kiedy podja¢ dziatanie®.
Takie skojarzenie strachu wraz ze szczegétowym sposobem postgpowania moze wzmoc w
nich poczucie, ze potrafia przezwycigzy¢ zagrozenie. Oddziatywanie strachem, gdy nie
wskazuje si¢ sposobu postgpowania, mozZe przynie$¢ jedynie mierne efekty; zatem przekaz
staje si¢ najbardziej skuteczny, jezeli wywolany przekazem strach polaczymy ze
szczegdlowymi wskazéwkami, co i jak robic.

W innym z badan przeprowadzonym pod kierunkiem Howarda Leventhala, majqcym

na celu naklonienie studentow, aby poddali sie szczepieniom przeciwteicowym podano
wyczerpujqce wskazowki dotyczqce czasu i miejsca szczepienia (wraz z mapkq lokalizacji
przychodni). Dla unikniecia wywolania oporu, zasugerowano im, by kazdy student wykonal to
w dogodnym dla siebie terminie.
Wyniki: 1. Apele wzbudzajace silny strach wywolywaly u studentow bardziej przychylne
postawy do szczepienia si¢ niz apele wzbudzajace staby strach. 2. Szczegbélowe wskazdéwki
,»,c0 robi¢”, aby sie zaszczepié, ale bez czynnika strachu nie mialy wplywu na postawy, ale
wywarly wplyw na zachowanie (28% poddato si¢ szczepieniu). 3. Sposrdd tych, ktorzy
otrzymali zalecenia, ale nie otrzymali szczegdlowych instrukcji tylko 3% wykonato
szczepienie. 4. W grupie, w ktdrej dostarczono instrukcje, ale bez przekazu wzbudzajacego
strach, zalecenia nie wykonat nikt. Same wskazowki nie wystarczyly do dzialania.
Czynnikiem wplywajgcym na postawy i pobudzajacym do skutecznego dziatania byt strach, a
ukierunkowujacym to dziafanie — szczegdlowe instrukcje.

Podobne wyniki otrzymano w badaniach nad odzwyczajaniem od palenia. Informacja
zawierajaca strach wywolywala jedynie zamiar zaprzestania palenia. Same wskazéwki
wywolujace strach bez podania informacji jak dziala¢, dawaly jedynie mieme efekty.
Natomiast, najlepsze rezultaty osiagano w przypadku przekazu traktujacego tacznie czynnik
strachu i doktadne informacje jak dzialac, gdzie i kiedy. Odwolanie si¢ w przekazie do
emocji strachu jest wigc skuteczne wtedy, gdy przekaz wywota duzy Ik, ale jednocze$nie
s¢dzie podsuwatl realistyczny i optymistyczny sposdb usunigcia tej emocji.

W oparciu o przytoczone przykiady nasuwa si¢ wniosek, iz w naszym kraju stosowane przez
nonopolistow tytoniowych ostrzezenia zawierane na opakowaniach papieroséw nie sg
sxuteczne, bowiem nie podajac informacji jak postgpowaé, moga jedynie wywolywaé

zaprzestanie palenia.
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Nasuwa si¢ tez drugi wniosek, ze branza tytoniowa nie po to produkuje papierosy,
zeby odzwyczaja¢ od palenia, lecz po to, by czerpac zyski z miliondéw palaczy. Podobne
wyjasnienia mozemy odnies$¢ do wielu innych zagrozen, w tym np. do narkotykow.

Niewiele jest takich szczegdlowych zalecen potaczonych ze strachem, ktore bylyby
wykonalne i skutecznie eliminowaly zagrozenia.

Pamigtamy, Ze najtrwalsze zmiany postaw wystcpujg wtedy, gdy ludzie otrzymaja
logiczne, wyczerpujace argumenty, a wige idace droga centralna. Zmiany w postawach
dotyczace rzucenia natogu palenia, oparte na szczegdtowych instrukcjach, zawierajg
znamiona wiedzy, sklaniajacej do refleksji i logicznego namystu. Przekaz niezawierajacy
instrukcji jak dziataé, by poradzi¢ sobie z wywolanym strachem, bedzie powodowat
wylaczanie uwagi odbiorcow i skupianie si¢ na wskazéwkach peryfe:ryjnych35 . W przypadku
watpliwych intencji tworcy czy nadawcy przekazu, regulowanie postaw emocjami moze by¢
wykorzystane w przeciwnym kierunku. Dlatego uzycie kazdego przekazu opartego na emocji
strachu, a majacego na celu zmiang postaw odbiorcow, powinno wynikaé z przekonania, ze
stuzy takiemu formowaniu postaw, ktdre by dopomagaly przezwycigzaé niebezpieczenstwa.

Ogolnie rzecz biorac, stosowanie w przekazie argumentacji emocjonalnej ma na celu
wplynigcie na komponent emocjonalny postawy (uczucia) i w ten sposéb uksztaltowanie catej
postawy.

Nawiazujac do calosci problematyki apeli opartych na emocjach, jak potwierdzaja
wyniki przytaczanych badan, uwzgledniajac aspekt samooceny odbiorcy, przekazy o
przewadze argumentacji emocjonalnej sa bardziej efektywne niz przekazy o argumentacji
racjonalnej.

Przywotujac na chwile metafor¢ nawiazujaca do ,,muzyki uczué¢” (z poczatku tego
podrozdzialu), mozemy teraz bardzie] przekonujaco okresli¢, ze ludzie chetniej ,.tancza” pod
dyktat emocji niz w powazny ,.rytm” logiki argumentéw.

Poniewaz te dwa elementy rzadko jednak wystepuja oddzielnie w czystej postaci, przeto
rozsadne wydaje si¢ wyjasnienie, ze emocje nadajg ton i sil¢, a logiczne myslenie — kierunek
dziatania zawarty w przekazie. W Zyciu realnym chodzi o to, by do rozstrzygania waznych
spraw spotecznych byly wprzggnicte zardwno emocje, jak i argumenty racjonaine (serce i
rozum).

Opor wobec wplywu apeli logicznych i emocjonalnych

Sa sytuacje, w ktorych zachowania sg niezwykle odporne na zmiany i to nawet wtedy,
gdy apele wzbudzajace strach potaczy si¢ ze szczegétowymi wskazéwkami (jak, kiedy,

gdzie? dziatad) — nie daja pozadanego efektu.
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Dotyczy to glownie najpowazniejszego problemu zdrowotnego — zespolu nabytego braku
odpornosci, ,,Acquired Immune Deficiency Syndrome” (AIDS), plagi istniejacej od XX
wicku. Wg statystyk z 2004 r. ponad 40 milionéw ludzi jest nosicielami wirusa HIV, a okoto
3 miliony umiera rocznie na AIDS. Kazdego dnia przybywa 16 tysigcy przypadkéw. Chociaz
AIDS wystepuje najczgsciej w krajach rozwijajacych si¢, to nawet w krajach wysoko
rozwinigtych, takich jak Stany Zjednoczone, jest milion osob zakazonych, a co roku
przybywa 40 tys. nowych przypadkow™.

Na koniec 2004 r. szacowano, ze w Polsce jest dotknigtych tg chorobg przeszto 30 tys.
osob i zachorowalno$¢ wykazuje tendencjg wzrostowa. Wskutek tej choroby rocznie na
$wiecie umiera okoto 3 min. osob. Przenoszona jest gtéwnie droga plciowa, jak rowniez w
wyniku dozylnego wstrzykiwania narkotykéw. Swiatowa Organizacja Zdrowia widzi obecnie
tylko jedng mozliwo$¢ zapobiegania tej chorobie, uswiadamianie, a wigc przez perswazjg.
Wskutek duzej migracji ludzi na swiecie oraz aktywnosci seksuainej wolnej miodziezy (nie
bedacej w zwiazkach partnerskich), nierealistyczne byloby rozwazanie nad celibatem czy
monogamia. Na czym polega perswazja w tym przedmiocie? Najczgsciej na zywych opisach
niebezpieczenstw zwigzanych z ryzykownym seksem, a takze skutkéw tej choroby. Dziatacze
oswiaty zdrowotnej przyjmuja zalozenie, ze wzbudzanie silnego strachu powinno skloni¢
ludzi do zmiany ich zachowarn seksualnych. Jednak takie zalozenie pozostaje tylko w sferze
dobrych intencji. Ludzie bronig si¢ przed takimi komunikatami wzbudzajacymi lek, bez
wzgledu na swojg samooceng. Nie chcg uwierzy¢ w ich tresé, a jezeli nawet uwierzg to w
odniesieniu do siebie uruchamiajg mechanizm zaprzeczania, racjonalizujac swe zachowania,
typu ,,moze to dotyczy innych”, ,mnie to si¢ nie moze zdarzy¢” itd. Z psychologicznego
punktu widzenia stosowanie w odniesieniu do tej choroby apeli zawierajacych strach, moze
by¢ nawet szkodliwe. Wigkszos$¢ ludzi w chwilach takich uniesien nie chce mysle¢ o chorobie
czy umieraniu. Jedyne racjonalne rozwiazanie stanowig komunikaty sugerujace stosowanie
srodkéw ochronnych. Natomiast apele oparte na strachu, polegajace choc¢by na reklamie
prezerwatywy z wizerunkiem dziewczyny i napisem ,Uwielbiam seks, ale nie chce przez
niego umiera¢” moze by¢ szkodliwe. Dlaczego? Jesli skojarzenie poznawcze migdzy $miercig
a Srodkami ochronnymi jest zbyt silne, to mysl o uzyciu tego srodka moze wywoltywaé duza
przykro$¢, znoszaca romantyczne stany, a bedace psychofizjologicznym aspektem seksu.

Badania wykazuja, ze miodzi ludzie unikajg ostrzezen, a srodki ochronne uwazaja za
antyseptyczng procedurg, ktéra zakloca romantyczng sekwencjg mitosci. Zachowania
seksualne sg odpome na strach, gdyz strach w tym przypadku prowadzi do zaprzeczania. Dla

upowszechnienia stosowania $rodkéw ochronnych i ich uatrakcyjnienia, eksperci propaguja
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rozwijanie odpowiednich zachowan polegajacych na wzajemnym nadawaniu tym $rodkom.

przy ich stosowaniu przez wspotpartnerdw, znaczenia romantycznego.

I1X.2.4. Kolejno$¢ prezentowania przekazow. Efekt pierwszenstwa i Swiezo§ci

To trzecia zmienna charakteru przekazu perswazyjnego, ktorej stosowanie moze mieé
znaczenie w formowaniu postaw. Wedtug T. Tyszki®’ kolejno$¢ prezentowanych odbiorcom
przekazow ma wplyw na przewagge jednego z nich, niezaleznie czy przeciwstawne
argumentacje przekazuje ta sama osoba, czy dwie osoby prezentuja przeciwstawne
argumenty. Gdy np. w trakcie dyskusji, prezentowane sa dwa odmienne stanowiska, wazna
jest ich kolejnosé, bowiem moze ona wplywac na skutecznos¢ oddziatywania kazdego z tych
stanowisk.

Odbiorcy powinni lepiej pamigtaé mowg wygloszong jako ostatnia, ktéra jest mniej
oddalona w czasie od celu, ktdéremu jest poswigcona (np. wyborom, gdzie z reguly wchodzi
dwoch faworytéw).

Z drugiej strony uczenie si¢ nast¢pnego z kolei materiatlu (tego ostatniego) nie bgdzie
tak efektywne, jak uczenie si¢ materialu podanego wczesniej (pierwszego wystapienia)
dlatego, Zze sama obecnos$¢ pierwszego przekazu hamuje proces uczenia si¢ (utrudnia
zapamictanie drugiego). Jak z tego wynika, gdy nie ma zadnych réznic, a liczy si¢ tylko
kolejno$¢ przemdwien, to skuteczniejszy bedzie pierwszy przekaz. Jest to efekt
plerwszenistwa.

Wykorzystujac za$ to, co wiemy o procesach pamicciowych prawdopodobne jest, ze
edy warunki beda takie same, a bedzie si¢ liczy¢ kolejnos¢ wystapien, to skuteczniejszy
bedzie przekaz ostatni, jesli bedzie bliski celu. Jest to efekt swiezosci.

O przewadze jednego z przekazow (pierwszego czy drugiego) decydowaé beda: 1) zjawiska
hamowania (interferencji) na niekorzys¢ drugiego przekazu; 2)  przechowywania w pamieci
dlugotrwalej — na korzys¢ pierwszego przekazu, w pamieci krdtkotrwalej — na rzecz drugiego
przekazu. MoZzemy przewidzie¢ w jakich warunkach przewazy efekt pierwszefistwa, a w
jakich efekt $wiezosci, uwzgledniajac w tym procesie czynnik czasu®®.

Przesadzajacym czynnikiem jest ilo$¢ czasu, jaka oddziela zdarzenia w danej sytuacii (np.
prezentowanie komunikatow). I tak: 1) ilo$¢ czasu pomigdzy pierwszym a drugim przekazem;
2) ilo$¢ czasu migdzy koncem drugiego przekazu, a momentem, w ktérym odbiorcy musza
podjaé decyzje.

Zauwazmy, ze wystepujg tutaj nastgpujace zaleznoscei:
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1. W oparciu o procesy hamowania (interferencji) — jesli odstgp czasu miedzy obu przekazami
jest bardzo maly, to pierwszy material utrudnia uczenie si¢ drugiego materialu — wystapi
efekt pierwszenstwa (w przypadku prezentowania przeméwien kolejno przez dwéch
mowcow, przewage bedzie miat pierwszy z nich).
2. Przechowanie w pamigci krotkotrwalej jest najwicksze i przewazy efekt §wiezosci, gdy
odbiorcy musza podjaé decyzj¢ natychmiast po wystuchaniu drugiego przemoéwienia.

Mozna sprawdzi¢ omawiane zaleznosci przyjmujac nastgpujacy tok dziatania:

1. Jedli ja 1 mgj oponent przedstawiamy argumenty jeden po drugim, a do podjecia decyzji
(np. wyboréw na urzad prezydenta Warszawy) pozostalo jeszcze kilka dni, to powinienem
wystepowac jako pierwszy. Moje wystapienie jako pierwsze, utrudni odbiorcom zapamigtanie
argumentow oponenta, a w oparciu o funkcjonowanie pamigci dlugotrwatej lepiej beda
pamigta¢ moje przemoOwienie.

2. Jesdli jednak wybory beda przeprowadzone bezposrednio po drugim przeméwieniu
(oponenta), a2 migdzy naszymi przemowieniami jest przewidziana dluzsza przerwa (np. jeden
dziefi), to byloby dobrze abym przemawial jako oponent, tj. nie jako pierwszy, lecz jako
drugi. Dzigki przerwie migdzy wystapieniami, pierwsze przeméwienie z jednej strony
przeszkodzi w zapamigtaniu drugiego; z drugiej strony, stuchacze podejmujac decyzje
niezwlocznie po drugim wystapieniu, lepiej zapamigtaja (przechowajas w pamigci
krétkotrwalej) ostatnie przemdwienie. Wystapi tu efekt §wieZoSci, co oznacza, ze ostatnie

przemoéwienie w wigkszym stopniu wplynie na zmian¢ postaw niz pierwsze. Zgodnie z
orzebiegiem perswazji efekt $wiezosci wyrasta na drodze peryferyjnej (krétko, bez glebszego
~rzemyslenia).

. I na odwrét, gdy miedzy pierwszym, a drugim przeméwieniem odstgp czasu jest maly, za$
migdzy drugim przemdwieniem, a podjgciem ostatecznej decyzji odstgp czasu jest duzy —
-rzewazy efekt pierwszenstwa. Wystapienie drugiego mowcy (oponenta) zostanie z jednej
:rony zablokowane przez istnienie pierwszego, z drugiej strony $lady pamigci krétkotrwalej
~owstale w wyniku drugiego wystapienia (oponenta) zostang przytlumione, albo ulegna
:vasowaniu.

Zaleznosci te zostaly potwierdzone eksperymentalnie przez Normana Millera i Donalda

“:mpbella (na symulacji rozprawy sadowej)*’.

‘z:erial dowodowy ,,A” zawierat argumenty,,za” ~ strony powoda

-::zrial dowodowy ,,B” zawieral argumenty,,przeciw” — strony pozwanej

--.mi stowy, wszystkie argumenty ,,za” zostaly umieszczone w bloku ,,A”, a wszystkie

.z -menty ,,przeciw” ~ w bloku”B”.
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Zmieniano odstgp czasu: migdzy odczytywaniem obu zestawow argumentdw bloku ,,A” i
bloku ,,B” oraz migdzy odczytaniem ostatniego w kolejnosci zestawu argumentow — bloku
»B” a ogloszeniem wyroku.
Efekt swieiosci wystapil wtedy, gdy odstgp czasu migdzy pierwszym a drugim blokiem
argumentow byt duzy, a odst¢p migdzy drugim blokiem a wyrokiem maty.
Efekt pierwszeristwa — wystapit wowczas, gdy odstep migdzy pierwszym a drugim blokiem
byt maty, zas miedzy drugi blokiem i wyrokiem — duzy.

Uwzgledniajac efekt pierwszenistwa i efekt §wiezosci, na zmiang naszych postaw beda
mialy wplyw nie tyle tresé i styl wystapien, bo w zalozeniu sg jednakowe, lecz to ktéry

wskutek tych efektow bedzie mial przewage. Nasze postawy w tym przypadku, to nasze

decyzje dotyczace wyboru.

Kilka stow o procesie zapamietywania. Sprawnosé zapamielywania i to co chcemy zapamietad
rosnie wprost proporcjonalnie do motywacji. Motywacja moze zatem w pewnym sensie modyfikowaé
efekty pierwszenstwa i $wiezgsci. Aby zapamigtaé najpierw musi zaismieé - bodziec. sensoryczny
(informacjaj, a' dalej obrébka na poziomie CUN i zachodzqcych w nim- zmian biochemicznych.
Zapamietywanie jest procesem-opartym na lavicuchu przemian biochemicznych, w kiorych biorq udzial
substancje zwane neuroprzekaznikami.. Neuroprzekazniki to subsiancje chemiczne, kiore przenoszq
informacje pomiedzy  newronami (komorkami -nerwowymij. Proces zapamietywania odbywa sie
efapami: najpierw mdzg gromadzi informacje w rzw. pamigci krétkotrwalej (te procesy zachodzq w
korze przedczolowej). Nastepnie wybrane fragmenty tego co zostalo zapamielane . na chwile”
przekszialcajq - sie w przechowywane wspomnienia (Slady pamieciowe). W procesie utrwalania
informacji (w pamieci trwalej), glownq role odgrywa hipokamp, ukryty w placie skroniowym powyze;

ucha™.

IX.2.5. R6Znice w pogladach micdzy nadawcg i odbiorca a zmiany pestaw

Waznym czynnikiem dla efektywnosci przekazu jest poczatkowa postawa adresata
przekazu wobec nowej argumentacji transmitowanej przez przekaz. Te relacje znamionujace
wicksza czy mniejszg akceptacjc nowego przekazu stanowia o wielkosci (poziomiei
rozbieznosci migdzy nadawca 1 odbiorca.

Zatézmy, ze mamy do czynienia z ludZmi, ktérych poglady sg catkowicie inne niz nasze, a
chcemy zmieni¢ ich postawy i przekonac ich do naszych racji.

Musimy zatem na samym poczatku rozwazy¢ czy uzyskamy lepsze efekty, gdy bedziem:
prezentowad swoj poglad w zdecydowanie skrajnej formie, czy tez wtedy, gdy nasze poglad:

zlagodzimy tak, aby byly zblizone do postaw odbiorcéw ?
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Sugestywnie i bardzo obrazowo przedstawit to zagadnienie E. Aronson'. A oto
replika przykladu tego autora.

Jestesmy np. przekonani, iz czlowiek chcqe zachowaé sprawnosé psychiczng i kondycje
fizvezng do poznego wieku, powinien codziennie uprawiaé intensywngq gimnastvke. Kazda aktywnosé
fizyezna bedzie cenna, lecz najlepiej byloby poswiecaé na ten cel okolo godziny dziennie. Nasi
stuchacze to grupa dyrektorow, kiorzy sqdzq, ze przeglqdanie codziennie kilku stronic czasopisma
ekonomicznego jest wystarczajqcym Céwiczeniem dla przecigtnego czlowieka. Czy, uwzgledniajqe
dotychczasowe zachowanie dvrektorow, w wigkszym stopniu zmienilibvsmy ich postawy, gdybysmy
stwierdzili, e ludzie powinni (wiczyé codziennie przez calq godzine, czy te? sugerujqc program
krotszy i wwmagajqcy mniej wysitku?

Dla skutecznosci perswazji istotne bedzie ustalenie, jaki jest najbardziej efektywny

poziom rozbieznoéci migdzy postawami odbiorcéw a podawanym zaleceniem?
Jaki wptyw na to zagadnienie moga mie¢ spostrzezenia odbiorcow?

Pamigtamy z rozwazan dotyczacych internalizacji, czy informacyjnego konformizmu,
jako istotnych reakcji na wptyw spoleczny, iz ludzie w swoim mysleniu i dziataniach sg
motywowani potrzeba posiadania stusznosci.

Gdy spotykamy ludzi, ktorzy sie¢ z nami nie zgadzaja, wyznajac skrajnie odmienne
poglady w tej samej sprawie, to doznajemy dyskomfortu psychicznego. Nie wiemy wowczas
czy nasze poglady i dziatania sa niestuszne, czy zostaly oparte na blednych danych. Ta
niezgodnoé¢ pogladow stanowi o rozbieznosci stanowisk — naszego, np. jako nadawcow i
innych ludzi, jako odbiorcow.

Zaleinosé liniowa. Im rozbieznosé jest wigksza, tym wigksze jest nasze uczucie przykrego
dyskomfortu. Aby to uczucie, wynikajace z duzej rozbieznosci pogladéw zredukowaé,
musieliby$Smy zmieni¢ nasze postawy i dziatania, tak aby byly bardziej zgodne z pogladem
odbiorcéw, albo informacjg zawartg w przekazie perswazyjnym.

Nasuwatby si¢ wniosek, ze im wigksza jest réznica miedzy pogladami, tym wieksza powinna
by¢ zmiana naszej postawy.

Innymi stowy, wraz ze wzrostem rozbieznosci pogladéw powinna wzrastaé zmiana naszej
postawy. Konsekwencjg t¢ okreslamy jako zaleznosé liniowq.

Wracajac do przykltadu w sprawie ¢éwiczen fizycznych, uwzgledniajac zasade
zaleznosci liniowej, mogloby wynika¢, Ze nadawca powinien sugerowaé godzing
intensywnych ¢wiczen dziennie. Im wigksza bowiem rozbieznosé (godzina éwiczen to duzy
wysitek dla ludzi, ktérych éwiczenia polegaty dotad na przegladaniu kilku stronic gazety),
tym wigksza nastapi zmiana postaw (wystapi zaleznosé liniowa). Poparcie tej tezy zostato
odzwierciedlone w wynikach eksperymentu Philipa Zimbardo®, ktéry badat zmiany postaw

kolezanek w warunkach zgodnosci, badZ rozbieznosci pogladow.
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Zwerbowane do ud-ialu w eksperymencie studentki zostaly poproszone o przyprowadzenie do
laboratorium bliskiej przyjaciotki. Kazdej takiej parze studentek przedstawiono nastepnie przypadek
nieletniego przestepcy, po czym kazdq ze studentek proszono  oddzielnie | na osobnosci  aby
przedstawita swoje zalecenia w sprawie miodocianego. U kaidej studentki wytworzono przekonanie,
Ze jej bliska przyjacictka nie zgadza sie = niq (réznica ta byfa rzekomo albo niewielka, albo bardzo
duza).

Wniosek. Im bardziej byly rozbiezne poglady przyjaciotek, tym studentki bardzicj zmieniaty

swoje postawy w kierunku zgodnym =z pogladami przypisywanymi przyjacidice.
Czy jednak zasada taka obejmuje jednakowo wszystkich ludzi?

Nie, nie dotyczy tak samo wszystkich ludzi — liczy si¢ wiarygodnosé¢ nadawcy.
Wstepnie mozemy zauwazy¢, ze w licznych eksperymentach, w ktérych zaobserwowano
liniowa zalezno$é miedzy skalg rozbieznosci i zmiang postaw, nadawcg przekazu oceniano
jako osobg bardziej wiarygodng niz w tych eksperymentach, gdzie wystapita zaleznos¢
odwrotna — krzywoliniowa.

Zaleinosé  krzywoliniowa. W wyniku eksperymentow prowadzonych przez Jamesa
Whittakera wykryto odwrotnos¢ zaleznosci liniowej, a mianowicie krzywoliniowq zaleznosé
migdzy rozbieznoscia stanowisk a zmiang postawy™.

Przy zaleznosci krzywoliniowe] wystepuja nast¢pujace zmiany: 1) niewielkiemu
wzrostowi malej rozbieznosci odpowiada analogiczna zmiana opinii, lecz 2) gdy rozbieznosé
nadal rosnie — zmiany opinii zaczynajq si¢ zmniejszac i wreszcie, 3) gdy rozbieznosc jest duza
— zmiany opinii stajq sie bardzo mate, 4) gdy rozbieznos¢ jest bardzo duza — nie stwierdza sig
prawie zadnych zmian opinii. Zaleznosci te zostaly potwierdzone przez badaczy takich, jak
m.in. Carl Hovland, O.J. Harvey i Muzafer Sherif, a zinterpretowane i wiaczone do dorobku
nauki psychologii przez innych autorow™.

Innymi stowy, na zmiang postaw najbardziej efektywny wplyw ma sredni poziom
rozhieinosci poglqdow migdzy nadawcq i odbiorcq (odbiorcami). Natomiast, gdy wzrasta
rozbieznosé pogladow, imiana postaw maleje, a bardzo duia rozbieinos¢ nie wywiera
Zadnego wplywu na zmiane postaw (tres¢ perswazji znajdzie sig poza sferq akceptacji
odbiorcy).

Pokazmy to na przykladzie przytoczonym przez A. Pratkanisa i E. Aronsona (w w.w.

poz.).

W eksperymencie Hovlanda przekaz zawieral informacj¢ dotyczqcq sprawy spornej, co do
ktorej badani mieli ugruntowane poglady: czy zamieszkiwany przez nich stan powinien pozostac
stanem , suchym”, tzn. czy nalezy nadal utrzymaé zakaz sprzedazy alkoholu, czy zakaz ten zniesc i
uczynic = niego , stan mokry”. Jedni badani utrzymywali, ze ich stan powinien utrzymaé prohibicje,
inni, Ze powinno sie jq zniesé. a jeszcze inni zajmowali umiarkowane stanowisko. Badani podzieleni
byli na grupy, w kiérych reprezentowane byfy wszystkie trzy opinie. Kazdej grupie podawano inny typ
komunikatu, tak e w kazdej byli tacy badani, dla ktérych komunikat byl zblizony do ich wlasnego
przekonania, byli tez tacy, dla ktdrych byl umiarkowanie rézny od ich stanowiska - oraz tacy, dla
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ktorych byl on skrajnie odmienny. Mianowicie — jednej grupie przedstawiono komunikat ,,mokry”, 4.
optujqcy za swobodnq sprzedazq alkoholu, innej grupie przedstawiono komunikat , suchy”,
uzasadniajqcy catkowitq prohibicje, a trzeciej grupie — komunikat umiarkowanie ,,mokry™, w ktérym
argumentowano, Ze nalezy zezwoli¢ na picie alkoholu, ale z pewnvmi ograniczeniami i z
wprowadzeniem pewnej kontroli.

Jak nietrudno przewidzie¢, najwigksze zmiany postaw w tej kwestii wystapily wowczas,

gdy rozbiezno$¢ migdzy tresciq przekazu a pogladami poszczegblnych cztonkéw tych grup
byta umiarkowana.

Wczesniej wskazaliSmy, ze dia zniesienia dyskomfortu, do jakiego dochodzi w wyniku
rozbieznosci pogladow, potrzebna jest zmiana postawy lub co najmniej opinii. To jeszcze nie
wszystko.

Psychologia spoteczna dysponuje dwoma sposobami redukowania tego uczucia. Mianowicie
1) poza zmiang swej dotychczasowej opinii przez odbiorcg, mozna: 2) deprecjonowac
nadawce (celem podwazenia wiarygodnosci jej komunikatu)®.

Deprecjacja polega na obnizeniu nie tylko wiarvgodnosci nadawcy przypisujqc mu np. brak
inteligencji czy kompetencji, lecz réwniez zaniZeniu wartosci nadawanego przezen komunikatu. Nie
oznacza jednak calkowitego zignorowania nadawcy i jego informacji.

Jakie tu zachodzq zaleznosci ? Deprecjacja nadawcy nie wchodzi w gre, gdy jest nim

osoba lubiana, zaprzyjazniona z nami, godna zaufania lub jest ekspertem w naszej wspodlnej
sytuacji spolecznej; gdy jej wiarygodnosé jest wysoka. Nadawca moze by¢ zignorowany, czy
deprecjonowany, gdy mamy powody, by mu nie wierzy¢; gdy jego wiarygodnosé jest
waqtpliwa lub niska.

Gdy wiarygodnos¢ nadawcy informacji jest wysoka, wtedy im wigksza jest
rozbiezno$¢ migdzy jego pogladami a pogladami odbiorcow, tym wigkszy wplyw bedzie miat
6w nadawca na audytorium, ktdre zmieni swoje stanowisko. To potwierdza zaleznosé liniowq.
Zatem zaleznos¢ liniowa wystapi tym mocniej, im wigksza bedzie rozbieznos¢ pogladow, a
im wicksza zmiana pogladéw, tym wigksza zmiana postaw.

Z drugiej strony, gdy wiarygodno$c¢ nadawcy jest niska, to idac powyzszym tokiem

mySlenia, mozna by go zdeprecjonowaé. Nie znaczy to, ze nie moglby on wplywaé na
postawy innych ludzi. Prawdopodobnie potrafi sktoni¢ ludzi do zmiany postaw, ale pod
warunkiem, ze poglady tego nadawcy nie bgda roznily sig zbytnio od postaw tych ludzi, jako
odbiorcow.
Im jednak wigksza jest rozbiezno$¢ migdzy stanowiskiem nadawcy o matej wiarygodnosci a
stanowiskiem jego odbiorcow, tym odbiorcy bardziej beda sceptyczni tak wobec niego, jak i
wobec wartosci prezentowanego przezen przekazu; tym mniej prawdopodobne, by poddali si¢
jego wpltywowi.

Odwotajmy si¢ do wczesniejszego przykladu dotyczacego aktywnosci fizycznej.
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Wyvobrazmy sobie meiczyzng w zaawansowanym wieku, kiory uprawiajqc sporlowy (ryb = -
osiagnqgt w biegu diugodystansowym lepszy wynik niz mlodziency, a wyglad fizvezny tego mezc:iz
sprawia wrazenie, jak gdvby byl on dwukrotnie miodszy niz jest w rzeczywisto$ci. Gdvks

powiedzial hipotetycznemu dyreklorowi. przewracajqcemu dziennie kilka stron gazety, ze dobr. -
sposobem utrzvmania kondycji i osiqgniecia poinego wieku w dobrym zdrowiu jest intensiu.:
éwiczenie co najmniej péltorej godziny dziennie, to dyrektor = catq pewnosciq by mu uwierzyf. j
Taki wiarygodny nadawca (biegacz) naktonitby wigc dyrektora w wigkszym stopr .

wdwcezas, gdyby zaproponowal poswigcenie znacznie wigcej czasu na ¢wiczenia niz gdi -
mu zaoferowal 10-minutowe plywanie na basenie.

Pamictamy, ze im wigksza jest rozbieinosc¢ migdzy przekazem wysoce wiarygodneg:
nadawcy a nasza postawa (,jako ,dyrektora”) — tym bardziej zmienimy swoje postav.
(czynniki sprzyjajace: a) wysoka wiarygodnosé nadawcy; b) 1,5 godz. éwiczen w zestawier. -

z przewracaniem kilku kartek — to duza rozbiezno$¢ — zalezno$¢ liniowa).

7 przekonaniem przyjmiemy zalecenie éwiczert w wymiarze poltorej godziny dzienr::
Zmienimy postawg zgodnie z przekazem ,,biegacza”.

A jakby wygladata reakcja hipotetycznego dyrektora firmy, gdyby zalecer :
poltoragodzinnych ¢wiczen otrzymal od osoby mniej wiarygodnej, np. malo znane::
instruktora z podrzgdnego klubu sportowego, ktdéry nie ma osiagnigé sportowych. Jz:
prawdopodobne, ze gdyby instruktor ten zaproponowat, aby dyrektor ¢wiczyt 10 mir_-
dziennie, to sugestia ta miescitaby sie w jego sferze akceptacji i mogtaby wptynaé na je::
postawe 1 zachowanie, (czynniki potwierdzajqce pozytywny wplyw: a) malo wiarygoar
nadawea; b) 10 min Swiczen w zestawieniu z  przewracaniem kilku kartek — to mz -
rozbieznos¢ — zaleznosé liniowa). Gdyby jednak ow instruktor doradzit dyrektorc:
intensywne ¢éwiczenia pottorej godziny dziennie, dyrektor byiby sklonny zdeprecjonov :.
jego sugestic i nie zmienitby swojej postawy, ani zachowania (czymniki potwierdzaj:::
negatywny wplyw: a) malo wiarygodny nadawca; b) 1,5 godz. ¢wiczen w zestawieni:. :
przewracaniem kilku kartek — to duza rozbieznos¢ — zaletnosc krzywoliniowa).

Z przytoczonych przykltadéw wynikajg nastepujace, wykazane wezesniej, prawidtowosci:

1. Przekaz, kiory znacznie odbiega od stanowiska odbiorcy, zostanie uznany przez niegc =:
wykraczajacy poza jego sfer¢ akceptacji i nie wplynie na jego postaw¢ ani zachowanie —je
nadawcg tej informacji jest osoba mato wiarygodna.

2. Przekaz, kidry znacznie odbiega od stanowiska odbiorcy wplynie na zmiang jego posta-
zachowania, jesli nadawca jest osoba wysoce wiarygodna.

Z rozwazan nad wptywem rozbieznosci pogladéw na zmiany postaw i zachow. :-
innych ludzi, widzimy, Ze zasadniczg rol¢ w tej kwestii odgrywa nadawca i od je:

wiarygodnosci zalezy wptyw na zmiany przekonan i postaw.
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- ~dsumowanie:

Gdy wiarygodno$¢ nadawcy jest duza, wowczas im wigksza rozbiezno$¢ migdzy
zioszonym przez niego pogladem a pogladami innych ludzi, w tym wigkszym stopniu
~plvnie na zmiang ich postaw. Wielko$¢ zmian ros$nie wraz ze wzrostem rozbieznosci.
Wysoka wiarygodno$¢ nadawcy, przy duzej rozbieznodci jego pogladow z pogladami
~dbiorcow jest czynnikiem decydujacym o skutecznodci przekazu. Zmiana postaw rosnie
_iniowo.

2. Gdy za$ wiarygodno$¢ jest watpliwa lub niewielka, najwicksza zmiang postawy wywola
umiarkowana rozbieznosé¢ pogladow. Wedlug B. Wojciszke™
poczatkowy wzrost rozbieznosci powoduje wzrost zmiany postaw, a dalszy coraz wigkszy
wzrost rozbieznosci stanowiska nadawcy w poréwnaniu do poczatkowej postawy odbiorcy,
prowadzi do odrzucenia przekazu, jeszcze wigkszego spadku wiarygodnosci nadawcy, a
nawet do odwrotnego efektu — tzw. efektu bumerangowego. Zmiany te rosg krzywoliniowo.
Ulegtosé czy podatnosé na poglady sugerowane w przekazie, zalezy réowniez w duzej

mierze od osobowosci odbiorcow i sytuaciji spoteczne;j.

IX.3. Do kogo méwi? — Cechy odbiorcy

Bardzo istotng cechg przekazu, stanowigca koncowe ogniwo przebiegu informacji, a
jednoczesnie majaca wplyw na skuteczno$¢ i ostateczny wynik w zakresie zmiany postawy
jest odbiorca — nie tyle jego wlasciwosci osobowosciowe, co procesy psychiczne zachodzace
w drodze interakcji z nadawca. Odbiorca jest bowiem adresatem i ,,efektorem” wszelkich
przekazow.

Uzywajac okreslenia odbiorca, mamy na uwadze: 1) sfuchaczy, czyli pojedynczych
ludzi lub stanowigcych audytoria, odbiorcéw audycji radiowych, ludzi stuchajacych
przemowien, informacji, apeli, opinii, pogladow, jednym stowem — przekazow werbalnych
(stuchanie przekazow, to inaczej percepcja stuchowa). 2) czytelnikéw, tj. osoby czytajace
tresci przekazu, zwlaszcza w dziennikach i czasopismach. Przekazy w artykutach pisanych
zawieraja nie tylko tresci explicite, ale zawieraja réwniez ukryte informacje tzn. intencje. By
odczyta¢ intencje trzeba wychodzi¢ poza posiadane informacje. Czytanie oparte jest na
percepcji metaforycznej, tj. rozumieniu znaczenia tresci przekazu. 3) widzow, czyli
odbiorcow przekazéw nadawanych w postaci obrazowej (w TV) lub réznych innych
informacji, reklam obrazowych w réznej postaci, znakdw bhp, znakéw drogowych, a wigc

obiektow charakterystycznych dla percepcji wzrokowe;j.
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Przekazy majg na celu przekonanie do okres$lonych kwestii, poprzez wywieranie
wplywu za pomocg badZ to propagandy, badz perswazji. Jednych ludzi fatwiej przekonad,
innych trudniej, a jeszcze inni pozostaja ghisi na perswazje. Okreslone wczesniej typy
przekazdéw przemawiaja roznie do réznych oséb. Wiemy juz, ze posiadany poziom wiedzy
odbiorcéw i ich poglady maja znaczenie, jaka forma przekazu bedzie dla nich bardziej
skuteczna; argumentacja dwustronna czy argumentacja przedstawiajaca jedng strong
zagadnienia, {j. argumentacja jednostronna.

Poczatkowo wedlug badaczy pod kierunkiem L. Janisa® prébowano wiazaé
skuteczno$é oddziatywania Zrodta przekazu (nadawcy) z takg odrebng cecha osobowosci
odbiorcy, jak podatno$é na perswazje, ktorej przypisywano ogodlna tendencj¢ do ulegania
zewnetrznym wplywom spotecznym. Jednak wigkszo$¢ wspdiczesnych badaczy nie akceptuje
w sposob jednoznaczny tego kierunku myslenia.

Ustalono, ze¢ na podatno$¢ odbiorcy do uleglosci wobec argumentdw nadawcy
wptywajg takie zmienne, jak jego inteligencja, samoocena, introwersja-ckstrawersja, czy
poczucie kontroli*®, Wedhug autora, dla skutecznosci zmiany postaw odbiorcy pod wptywem
przekazu perswazyjnego zasadnicze znaczenie maja mozliwodci (zdolnosci i motywacja)
odbiorcy do przetwarzania (odbioru i rozumienia) informacji zawartych w przekazie.

Wazne sg tutaj czynniki zarowno osobowosciowe, jak i rozne zmienne sytuacyjne. To
m.in.: 1) poczatkowa postawa odbiorcy, stanowiaca o stopniu rozbiezno$ci migdzy trescia i
sposobem przekazu, a postawg odbiorcy przed otrzymaniem przekazu; 2) poziom
zaangazowania nadawcy w tres¢ przekazu; 3) samoocena; 4) dotychczasowe doswiadczenia,

w tym nastréj odbiorcy bezposrednio przed przekazem, jak i w jego trakcie.

1X.3.1. Cechy odbiorcy a poziom stalo$ci postaw

Poziom zaangaiowania. Trudnicjsze do zmiany sa posfawy silne, a wigc wazne, zwigzane z
zaangazowaniem emocjonalnym, jak réwniez tzw. postawy centralne zwiazane silnie z
wiedzg w danej sprawie (o obiekcie postawy), koncepcja wiasnej osoby i wyznawanymi
warto$ciami®’

Postawy sa bardziej centralne i maja wickszy wpltyw na dziatanie, gdy wynikaja z
bezposrednich do$wiadczen niz postawy nabyte poérednio (np. z zastyszenia)® °

Jednak sita tych postaw, mierzona skalg przychylnosci, jest warunkowana charakterem
doswiadczen. Na przyktad bedziemy mie¢ bardziej przychylne podejscie do oséb, o ktérych

styszelismy tylko niepochlebne opinie niz wobec o0séb, z ktdérymi mieliSmy nieprzyjemne
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bezposrednie do§wiadczenia; tych drugich bedziemy skionni unikaé. Im postawy sg bardziej
centralne, mierzone stopniem ich waznosci (czy to pozytywne, czy negatywne), tym mniejsza
ich podatno$¢ na zmiany. Postawy wobec danej sprawy, ktére uwazamy za bardzo wazne dla
nas, wobec ktorych przejawiamy uzasadnione zainteresowanie — bardzo silnie oddziatujg na
nasze bezposrednie doswiadczenia i uzasadnione poglady. W kwestiach istotnych, a wigc
centralnych i waznych, bgdziemy motywowani do dokladnego rozwazenia tresci przekazu, a
sita argumentow bedzie decydowaé o zmianie postaw’'.

Na przykiad, gdyby uczniom szkoly S$redniej zostal przedstawiony projekt zakladajacy
wprowadzenie zamiast egzaminu maturalnego, rozleglego egzaminu z caloéci nauki w szkole,
to ta argumentacja prawdopodobnie wywarlaby wigkszy wptyw na zmiang postaw tych
uczniow, ktorzy byliby objeci zmianami niz tych, ktdrzy skonczyliby szkol¢ przed
wprowadzeniem zmian. Uczniowie miodszych klas, ktérych dotkngtaby reforma, byliby
bardziej zaangazowani w sprawe niz uczniowie, dla ktdrych zmiana ta bylaby nieistotna.

Widzimy, ze bezpoSrednie dos$wiadczenie i uzasadnione zainteresowanie
powodujg, ze dana postawa staje si¢ centralna i przebiega centralng droga perswazji —
odwrotnie niz u oséb niezaangazowanych w dane zagadnienie. Stad postawy silne i centralne
pozostaja W opozycji wobec argumentdw nowych, wyzwalaja kontrargumentacj¢ lub
argumenty obronne i dodatkowe, wzmacniajace te postawy. Zmiana postaw centralnych i
silnie zaangazowanych wymaga argumentacji silngj i logicznej (faktow za i przeciw), idacych
droga centralng. Dlatego uzasadniona jest teza, Zze ,,postawy s3 wazniejsze od faktow™2,
Fakty czy problemy, przed ktorymi stoimy, jakkolwiek bylyby trudne, czy nawet, z pozoru,
beznadziejne, nie sa tak wazne jak nasze postawy wobec tego faktu czy problemu.

Zmiany postaw zaréwno silnie zaangazowanych, jak i centralnych wymagaja
stosowania strategii czy drogi centralnej opartej na starannej i logicznej argumentacji. Zas
postawy stabe, wystepujace z reguly u 0séb niezaangazowanych, ulokowane sa na drodze
peryferyjnej.

Samoocena. Cecha najécislej zwigzana z podatnoscia na perswazj¢ jest wzglednie stata
cecha osobowosdci, jaka jest samoocena, a $cislej poziom samooceny.

Osoby o umiarkowanej samoocenie wykazuja wigksze sktonnosci do zmiany postaw,
niz osoby majgace niskie mniemanie o sobie, poczucie mniejszej wartosci (niska samooceng).
Podobnie osoby o wysokim wyobrazeniu o sobie, pozytywnej samoocenie, sa mniej sktonne
do zmiany postaw.

Pamigtamy z wielu akapitow tej ksigzki, ze jednym z waznych motywdw ludzkich dazen i

dziatan jest pragnienie posiadania slusznosci.
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Osoba o wysokiej samoocenie zwykle ma ugruntowane poglady w oparciu o zasadg
dazenia do stusznosci. Osoba o wysokiej samoocenie, gdy spotka si¢ ze sprzecznymi
pogladami, zwiaszcza gdy pochodza od osoby bardzo wiarygodnej, ogdlnie szanowanej czy
lubianej, to odwrotnie niz w przypadku osoby o niskiej samoocenie, przezywa dyskomfort
wewngtrzny. Im poglady si¢ bardziej roznia, tym jest on wickszy, wywotujacy wewnetrzny
konflikt. Dlatego ludzie o wysokiej samoocenie sg bardziej oporni na uleganie argumentom
przeciwnym, gdyZ podwazenie stabilnosci wlasnych postaw zwicksza 6w konflikt, zwany w
psychologii dysonansem poznawczym. Z drugiej strony, osoby o wysokiej samoocenie majq
wigksze moiliwosci przetwarzania (odbioru i rozumienia) informacji zawartej w przekazie,
co jest czynnikiem sprzyjajacym zmianie postaw w reakcji na argumenty silne, logicznie
uzasadnione — idace droga centralna.

Osoba o niskiej samoocenie, a wigc nie majaca przekonania do samego siebie, nie
przywiagzuje zbyt duzej wagi do wilasnych pogladéw. Osoba, ktéra nie ma wysokiego
poczucia wlasnej wartosci, gdy spotka si¢ z przeciwnym pogladem, doswiadczy stabego
konfliktu lub nie bedzie go weale. Jak juz wiemy z rozwazan nad konformizmem, osoby takie
nie majac przekonania do wlasnych pogladow, jesli zostanie na nie wywarty nacisk, beda
sktonne tatwo zrezygnowa¢ ze swych pogladéw i przyjac inne — sugerowane przez nadawcg.

Ludzie z niska samooceng wprawdzie sa bardziej sklonni do ulegania, ale nie
przywiazuja tez wigkszej wagi do innych pogladéw, gdyz nie majag motywacji, by
koncentrowa¢ uwage na tych pogladach, albo nie sa w stanie zaangazowaé si¢ w zrozumienie
ich tresci (maja mniejsze mozliwosci przetwarzania).

Plynie z tego wniosek, iz ludzie o niskiej samoocenie beda sklonni do zmiany swoich

pogladéw i zachowan na zasadzie konformizmu normatywnego, nie angazujac sic w
uwewnetrznienie tych pogladéw. Swiadczyé to bedzie o braku lub niewielkiej tendencji do
Zmiany postaw.
Dotychczasowe doswiadczenia i doznania. Wsréd czynnikéw majacych znaczenie dla
skuteczno$ci perswazji wyrézniamy rozne stany emocji, w tym przezywane nastroje. Mowiac
o nastroju, myslimy o odmianie uczucia innym niz emocje (strachu, gniewu, smutku,
poczuciu winy lub wstydu czy rado$ci, ktorym towarzyszy stan pobudzenia fizjologicznego,
jak szybsze bicie serca, szybszy oddech, zmieniony wyraz twarzy, wytwarzanie przez
organizm okreslonych substancji biochemicznych).

Nastrdj jest odmiang emocji 0 mniejszym nasileniu, ale o dluzszym czasie trwania niz
emocje strachu czy gniewu. Gdy jestesmy w ztym nastroju, wydajemy si¢ mniej zadowoleni,

przygngbieni, otoczenie wydaje nam si¢ szare, jakby$my ogladali $wiat przez ciemne szkla
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tego negatywnego nastawienia. Odwrotnych przezy¢é doznajemy, gdy jestesmy w dobrym
nastroju; kiedy jesteSmy zadowoleni, patrzymy na $wiat normalnie, tzn. zawsze z pewnym
nastawieniem pozytywnym, albo optymistycznie i radosnie — przez ,,rézowe okulary”. Nastroj
to tez uczucie niepokoju, kiedy ,,boimy si¢ wlasnego cienia™’, poruszamy si¢ na czworakach,
pokonani i przestraszeni**.

Nastrdj — ,,stan ducha”, ktory w zaleznosci od tego czy jest pozytywny, czy negatywny,
ma odpowiedni wplyw na nasze mysli i dziatania. Nie ogranicza si¢ tylko do wydarzenia,
ktore go wywotato, ale w zaleznosci od tego czy jest dobry, czy zly, pobudza do aktywnosci,
badz zniechgca, wptywa na nasze codzienne doswiadczanie §wiata.

Nastrdj czy stan umystu jest waznym czynnikiem w perswazji, zwlaszcza, gdy jest
doswiadczany tuz przed otrzymaniem przekazu. Odbiorcéw mozna uczynié¢ podatnymi na
wplyw argumentow, jesli beda zaspokojone ich potrzeby biologiczne i psychiczne, gdy np.
nie beda odczuwaé glodu, bgda odprezeni i zadowoleni.

W jednym z badan Irvinga Janisa, kiedy ludzie spozywali smaczny positek podczas
czytania tresci przekazu, ktory mial na celu przekonanie ich, to przekaz ten wywart na nich
wigkszy wplyw niz na ludzi bez konsumpcji. Rézne inne badania sugerujg, ze dobry nastroj
moze u ludzi zwigkszy¢é podatnosé na perswazje, a w efekcie na zmiang postaw”.

Na nasz sposob myslenia o sobie samych i otoczeniu spolecznym, wedlug D.T.
Kenricka® moga mie¢ wplyw rozne rodzaje emocji, w tym specyficzny ich rodzaj w postaci
dobrego lub zlego nastroju. Ludzie bgdac w dobrym nastroju przejawiaja sklonnosci do
upraszczania mys$lenia, bez zaglgbiania si¢ w analizg odleglych zjawisk. Stan ten moze wigc
sprzyjaé pozytywnemu patrzeniu na $wiat, zwlaszcza gdy pozwala pomija¢ negatywne
przezycia z przesztosci. Nasz pozytywny lub negatywny nastrdj moze stwarzaé rzeczywistosé
spoteczna. Gdy jestesmy na przyklad indagowani o swoje zadowolenie z wycieczki do muzeum
regionalnego w atrakcyjnej miejscowosci, to bedziemy jq oceniaé lepiej, gdy dopisala nam
woéwczas stoneczna pogoda niz wtedy, gdy bylo dzdzysto i wietrznie. Zdaje si¢ to potwierdzaé
tezg, ze gdy jesteSmy w zlym nastroju bedziemy skionni do przypominania sobie i
analizowania nieprzyjemnych sytuacji i przezy¢ i odczuwaé mniejsze zadowolenie z zycia. W
zaleznosci od stopnia przezywanego nastroju mozemy doznawaé poczucia pewnos$ci siebie
lub bezsilnosci. Nastrdj bedacy specyficzng odmiang emocji, jak potwierdzaja spostrzezenia
z obserwacji zachowania spotecznego ludzi, bywa dobrym probierzem oceny tego, co si¢
dzieje w naszym otoczeniu. Jesli okreslone uczucia bierzemy za podstawg naszych dzialan,

skracaja nam czas do oceny samego siebie lub zjawiska, ktére nas interesuje. Nastroj,

przyspieszajac myslenie, oceng i podejmowanie decyzji czyni nas, w zaleznoSci od
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biegunowosci uczué (przyjemnych badZ nieprzyjemnych), mniej lub bardziej podatnymi na
zmiang postaw. Pobudzenie fizjologiczne wynikajagce z dobrego nastroju sprzyja wige
stosowaniu uproszczen myslowych. Osoby w tym stanie tatwiej kieruja si¢ swymi
przekonaniami i oczekiwaniami, nie przyjmujac alternatywnych rozwigzan.
Dlaczego tak si¢ dzieje? Wedlug R. Cialdiniego myslenie w stanie pobudzenia zostaje
rozproszone, w zwigzku z czym trudniej o koncentracj¢, gdy rozwiazanie sytuacji czy zadania
wymaga zlozonego myslenia. Przewaza wdéwczas proste myslenie, tzw. ,,myslenie skrotowe”,
popychajace do podejmowania decyzji w oparciu o pierwsze mysli. Totez ludzie znajdujac si¢
w tym stanie beda skionni do ulegania wpltywowi innych oséb, a zatem i zmiany postaw. Jak
ustalono w badaniach nad rytmami dobowymi, wynikajaca z uproszczen mysSlowych
podatnos¢ na wplyw spoleczny, jest wigksza wieczorem u ludzi aktywnych z rana, tzw.
,.skowronkéw”, a u Judzi aktywnych wieczorem, okreslanych mianem ,,sowy” uproszczenia te
beda dominowaé rano. Tak wiec ludzie beda bardziej stosowad uproszczenia poznawcze |
beda bardziej podatni na zmiang swych opinii czy pogladow, gdy sa w gorszej formie niz
wtedy, gdy sa w dobrej kondycji.

Wynika stad wniosek, ze uczucia majace wptyw na stan nastroju oparte sg m.in.
na uproszczeniach myslowych zwigzanych z ograniczeniem uwagi i wynikajg albo z

pobudzenia, albo z rytmow dnia.

1X.3.2 .Jak uodpornié ludzi przeciw perswazji?

Sg sytuacje w Zzyciu jednostki, jak i w rzeczywistosci spolecznej, ze lepiej
byloby dla jednostki lub grupy oséb, gdyby mozna bylo si¢ oprze¢ perswazji i uniknaé
wplywu wywieranego przez niepozadany przekaz.

Czy mozemy dopomoc ludziom, aby mogli skutecznie opierac si¢ probom wptynigcia
na nich?

Mozna sprawié, ze potencjalni odbiorcy beda nie tylko mniej podatni na perswazje, ale
beda dziataé w przeciwnym kierunku. Sa rdézne sposoby zmniejszania podatnosci na
perswazje; to m.in. wyznawane warto$ci, my$lenie nad tresciag przekazu, wczesnicjsze
ostrzezenie czy zaszczepienie przeciw perswazji, zwane tez inokulacjs.

Wyznawane wartosci. Sg postawy oporne na wplyw rzeczowych i logicznie uzasadnionych
argumentéw: to postawy oparte na emocjach, a zwlaszcza osadzone na mocno

zakorzenionych wartosciach i moralnych zasadach.
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Na przykiad osoba jest przekonana, zZe eutanazja jest zla, wigc aby jq uodporni¢ na wphyw
przekazu argumentujqcy za legalizacjq eutanazji, wystarczy przypomnieé tej osobie, ze jej
dotychczasowy poglad w tef sprawie jest zgodny z wartosciq podstawowq, jakq jest zycie
ludzkie®’.

Mpyslenie o sprawie pried perswazjq. Gdy system wartoéci danej osoby jest niezbyt
wyrazisty, to skutecznym sposobem uodporniajacym przeciw tresci przekazu perswazyjnego
jest rozwazenie argumentow ,,za i przeciw” swoim postawom, jeszcze przed rozpoczgciem
perswazji. Jednak samo myslenie za i przeciw nie wystarcza, wazne bgdzie jakie sobie
wyrobimy do niego nastawienie.

Gdy np. pozwolimy, by jakis problem przyttoczyl nas psvchicznie zanim zaczniemy sie
z nim zmagac w rzeczywistosci, moze to rozstrzygnqé o naszej porazce. I odwrotnie, ufny i
optymistyczny sposob myslenia, niezaleznie od tego jak trudny bytby ow problem, moze go
rozstrzygnaé na naszq korzvsé i przyniesé sukces™.

Na tej samej zasadzie, sposob w jaki myslimy o tresci nadchodzacej perswazji, jakie

wyrobimy sobie do niej nastawienie, moze rozstrzygnaé o ulegtoéci lub przeciwstawieniu si¢
jej dziataniu. Myslenie o tych argumentach przed atakiem przekazu i wyrobienie sobie z gory
nastawienia optujacego za utrzymaniem swego stanowiska, moze dopomoc nam w odparciu
proby zmian postawy, nawet gdy przekaz zawiera logiczne argumenty. Jesli za$§ osoba
wezesniej niewiele slyszata lub wcale nie myélala o danej sprawie, to uformowata odnoséna
postawg na drodze peryferyjnej i latwo moze ulec zmianie pod wplywem argumentéw
logicznych.
Wczesniejsze ostrzetenie. Wczesdniejsze uprzedzenie o probie przekonania wyzwala opér
przeciw tresci przekazu, zwlaszcza wtedy, gdy jego tres¢ znacznie odbiega od wilasnych
przekonan ludzi wystawionych na atak przekazu. ZapowiedZ sugerujaca, ze zostanie podjcta
proba przekonania, sklania ludzi do uruchomienia mechanizméw obronnych przeciw takiemu
przekazowi, czyniac go mniej skutecznym lub wcale nieskutecznym.

W eksperymencie Jonathana Freedmana i Davida Searsa, grupie chiopcéw powiedziano, ze
zostanie im wygloszona pogadanka nt. ,, Dlaczego nastolatki nie powinny prowadzi¢ samochodu”. Po
kilkunastu minutach méwea wyglosif przygotowanq informacje. W drugiej grupie pogadanka zostata
przeprowadzona bez uprzedniego ostrzezenia. Chiopcy z drugiej grupy (kontrolnej) uznali pogadanke
za bardziej przekonujqeq niz ci, kiorzy wezesniej zostali uprzedzeni®.

Weczesniejsze ostrzezenie stanowi rodzaj uprzedzenia typu ,,Uwaga, bede chcial was

przekonac¢”, co mobilizuje sity obronne przeciw perswazji. Ta obrona ludzi przed przekazem

stosowana jest na dwa sposoby, jako:
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A. ,,Granie wilasnymi postawami’’, co polega na sprawieniu wrazenia, Ze si¢ jest
nieprzekonanym bez wzglgdu na tre$¢ komunikatu, celowo demonstrujac trwanie przy swym
stanowisku. Badania wykazaly, Ze ostrzezenia nie zapewniaja jednak peinej ochrony przed
perswazja, gdyz ich dziatanie jest krotkotrwate — na poczatku efekty nacisku przekazu sa
wprawdzie ograniczone, lecz po uptywie kilku dni argumenty perswazji uaktywniajg si¢, jak
»zapalnik z opdZnionym zaptonem”(lo zjawisko jest juz nam znane jako ,, usypianie " przekazu
w odbiorcy).

B. Odpieranie argumentdéw — w oparciu o czynnik czasu. Bardzo krotki czas ostrzezenia, tuz
przed przekazem (np. 10 minut) utrudnia przemys$lenie argumentéw i przygotowanie
kontrargumentéw, powodujac, ze przekaz jest mniej skuteczny w uodpornieniu na perswazjg
niz wtedy, gdy odbiorca ma wigcej czasu na przemyslenie jej tresci.

Jednak reklamodawcy, znajac zjawisko ,usypiania”, atakuja odbiorcow strumieniem
nieustannych komunikatdéw, ktére nawet nie zmuszajac wprost do myslenia, skutecznie
fowia” odbiorcéw. Staja si¢ oni bowiem tupem po uaktywnieniu informacji w kilka dni od
»uspienia”.

Zaszczepienie (inokulacja). PrzekonaliSmy sic dotad, Zze przedstawienie argumentacji
dwustronnej (potaczonej z proba odparcia argumentéw przeciwnika) pozwala skuteczniej
przekonaé stuchaczy niz argumentacja jednostronna.

Podobna metoda oparta jest na zjawisku znanym jako efekt zaszczepienia
(inokulacji).

Prowadzac badania nad tym zjawiskiem, William McGuire wraz z innymi badaczami
stworzyt koncepcjg uodpornienia z mysla o zastosowaniu tego zjawiska w perswazji. Przyjeto
wdwczas zatozenie, ze je$li przedstawimy ludziom wczesniej krotki argument, ktdry potrafia
odeprze¢ lub zdeprecjonowaé jego znaczenie, to zazwyczaj bgdg ,,uodpornieni” przeciw tej
samej argumentacji, gdy zaatakuje si¢ nig pézniej w pelnej rozwinigtej postaci.

Wedtug zwolennikéw tej koncepcji, uodpornienie przez inokulacje jest pomysiem
zaczerpnigtym z medycyny; inokulacja, czyli szczepienie, polega na celowym wywolaniu
choroby o stabym natgzeniu, dzigki czemu organizm uczy si¢ wytwarzal przeciwciala
zwalczajace ten sam rodzaj bakterii, ktora to umigj¢tno$é ulatwia pdzniejsze zwalczanie
rozwinigtej infekcji, czy nawet epidemii®.

Na podobnej zasadzie mozna uodporni¢ osob¢ na wptyw argumentacji (czy dziatania)
innych oséb. Tak, jak mata ilo§¢ ostabionych wiruséw wprowadzona do organizmu,
uodparnia organizm przeciw silnemu atakowi tego wirusa, tak i wtedy, gdy danej osobie

przedstawi si¢ krdtko pewien argument (jednostronnie), a ona argument ten potrafi odeprzeé,
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to zazwyczaj osoba ta bedzie ,,uodporniona” przeciw tej samej argumentacji, jesli pozniej
zostanie rozwinigta w pelnej wersji i uzyta do frontalnego ataku dotychczasowych pogladow
odbiorcy.

Za poparciem ww. tezy przemawiaja m.in. wyniki eksperymentu Alfreda McAlistera i innych,
w ktorym to eksperymencie zaszczepiano ucznidow z siédmej klasy przeciw presji
réwiesnikéw, polegajacej na namawianiu do palenia papierosow®.

Procedura ta polegata na tym, ze uczniom pokazano najpierw reklame¢ sugerujaca, jakoby
kobiety wyzwolone pala. Nastgpnie zaszczepiono ich sugestywna informacja, Ze ,.kobieta nie
moze by¢ naprawdg wyzwolona, jezeli jest uzalezniona od papieroséw”. Poniewaz
miodociani probuja pali¢ z préznosci, by odgrywaé dorostych czy popisaé si¢ przed
réwiesnikami, badacze uznali, ze nacisk palacych nastolatkéw na tych, ktorzy nie pala moze
przybieraé rézna form¢ nacisku, rowniez bezposredniego, m. in. przezywania ich
Lsmigczakami”,

Uczniéw tych przygotowano do odegrania roli, w ktorej ¢wiczyli odpieranie takiego nacisku
ripostujac co§ w tym rodzaju: ,Bylbym prawdziwym migczakiem, gdybym zapalil tylko
dlatego, zeby tobie zaimponowac”.

Uodpornienie tego typu przeciw naciskom ( na zasadzie inokulacji) okazato si¢ bardzo
skuteczne, gdyz wsrdd tych ucznidéw bedacych juz w szkole sredniej przypadki palenia byly
dwukrotnie mniejsze niz wérdd ucznidow nie poddawanych takiemu naciskowi (grupy
utworzonej z uczniéw podobnej szkoly).

Wiele niekorzystnych zmian, jakie zachodzg w zachowaniach i postawach jest efektem
wplywu perswazji o charakterze emocjonalnym, a nie logicznym. Presja réwiesnikéw jest
bardziej ukierunkowana na wartosci i emocje. Opiera si¢ na Igku przed odrzuceniem i
potrzebie wolnosci oraz na autonomii®’, Ta presja moze dotyczyé nie tylko papierosow, lecz
réwniez narkotykdw, seksu bez zabezpieczenia itp. Jedna z technik — przeciwko probom
zmiany za posrednictwem perswazji grupowej — jest wlasnie rozwinigciem perswazji opartej
na emocjach, podobnej, lecz odwrotnej w swej tresci do presji rowiesnikow. Riposta chlopca
przeciwko namawianiu do palenia jest przyktadem takiej perswazji opartej na emocjach.

Badania wykazaly, ze ,,zaszczepienie” najskuteczniej wytwarza odpornosé wtedy, gdy
atakowany poglad jest truizmem kulturowym.

Truizm kulturowy jest przekonaniem uznawanym jako bezwzglednie prawdziwe i
wyznawane przez wickszos¢ ludzi, np.: ,,ludzie, ktorzy gotowi sq cigzko pracowaé, osiqgajq
sukces” czy ,, mycie zebow chroni przed préchnicq”. Te prawdy sg tak rozpowszechnione, ze

prawie nigdy nie sa kwestionowane (nie sg atakowane). Kiedy nie podwaza si¢ jakichs
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przekonan do$¢ tatwo mozemy straci¢ uzasadnienie dlaczego je wyznajemy. Z tego powodu
przekonania takie moga ulec zniszczeniu, jezeli zostang zaatakowane przez silng
argumentacj¢. Wynika z tego, ze w tak stabilnych i ,bezpiecznych” warunkach sa one
podatne na zmiang.

Dobrym sposobem umocnienia takich przekonan jest lagodne zaatakowanie na
zasadzie inokulacji, celem uodpornienia ich na pdzZniejsza kontrargumentacj¢. Takie
wezesniejsze zaatakowanie motywuje i wyczula na pdzniejsza obrong tych, wydawacé by sig
mogto, niepodwazalnych pogladow.

Sprawa ta jednak nie zawsze jest wiasciwie postrzegana czy doceniana. Szczegdlnie
powinni by¢ nig zainteresowani ci ludzie, ktérzy dysponujac wiadzg podejmuja donioste
decyzje i steruja rzeczywistoscig spoteczna, a w niej pogladami ludzi. Chodzi¢ moze np. o
uodpornianie ludzi przeciwko indoktrynacji politycznej, stosujac techniki fagodnych form
propagandy przeciwko wiasnej ideologii, czyli podwazania jej zasad. Zaatakowanie wiary
ludzi w dotychczas wyznawana ideologig jest najlepszym sposobem wytworzenia odpornosci

na jednostronng propagandg ideologii przeciwne;j.

IX.3.3. Jak nakloni¢ ludzi, by bardziej ulegali perswazji

Na odwrot niz w poprzednim zagadnieniu.

MoéwiliSmy juz o tzw. dystrakcjach, czyli przeszkodach uniemozliwiajacych doktadny
odbidr i rozumienie danego problemu. Stosujac je mozemy sprawié, ze odbiorcy nie beda w
stanie dokfadnie odebrad tresci argumentdw i logicznie ich przemysleé. Mozna to uczynié np.
poprzez rozproszenie uwagi stuchaczy zakldcajac ja przez wprowadzenie réwnoczeénie innej
informacji, stanowiacej skuteczng dystrakcje.

Metoda ta zostala potwierdzona w badaniach Leona Festingera, ktdry starat si¢
przeszkodzi¢ odbiorcom informacji w wynajdywaniu argumentéw przeciw przekazywanym
im argumentom. Osiggnigto to w prosty sposob, rozpraszajac nieco uwage stuchaczy w
trakcie podawania komunikatu®.

Dwom grupom studentow, ktorzy nalezeli do okreslonej korporacji studenckiej, polecono wysluchaé
nagranych na tasmie argumentow. Argumenty zawieraly negatywne strony korporacji studenckich.
Byly one mocne, peine erudyvcji i, z zalozenia, réznily sie diametralnie od przekonah studentdw.
Podczas prezentowania materiatu w jednej =z grup rozpraszano uwage studentéw w ten sposéb, ze
wySwietlano im absorbujqcy. niemy film. Autor eksperymentu przyjql zalozenie: skoro badani w tej
grupie sq zajeci dwoma dzialaniami réwnoczesnie - stuchaniem nagranych na tasmie argumentéw
przeciw korporacjom i ogladaniem ciekawego filmu — to bedq nimi tak zaabsorbowani, ze prawie (lub
weale) nie bedq mieli mozliwosci wymyslania argumentéw na odparcie twierdzen zawartych w
nagranym na tasmie komunikacie. Zas u czlonkéw grupy kontrolnej. kiérzy nie ogladajq rownoczesnie
filmu, uwaga nie bedzie rozproszona, w zwiqzku z czym bedq oni mieli wigksze mozliwosci wymyslania
kontrargumentow w celu obalenia twierdzen prezentowanych w nagranvm komunikacie.
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Wyniki eksperymentu potwierdzily przyjete rozumowanie. U studentdéw, ktérych
uwaga byla rozproszona wskutek ogladania filmu, wystapily istotnie wigksze zmiany postaw
(przeciw wlasnej korporacji) niz u studentéw, ktérych uwaga nie byla rozproszona.

Metoda ta, jak wynika z przytoczonego badania moze mie¢ donioste znaczenie w tych
sytuacjach, gdzie z punktu widzenia celéw spolecznych, zachodzi potrzeba zmiany pogladéw
czy dotychczasowych postaw.

Reaktancja — opor przeciwko perswazji. Omoéwilismy dwa kierunki podatnosci
odbiorcOw na perswazj¢ — jeden zwiazany z przeciwstawianiem si¢ wpltywowi przekazu
perswazyjnego, drugi ~ ze zwickszeniem ulegtosci wobec przekazu.

Niezaleznie od kierunku przekazu, jezeli bedzie on arbitralny i natarczywy, to ludzie
bedac jego odbiorcami, bgda odczuwali zagrozenie dla swobodnego wyboru czy dziatania i
beda motywowani, by chroni¢ swe poczucie swobody. Surowe zakazy dzialaja bowiem w
odwrotnym kierunku. Zagadnienie to wyjasnia rowniez teoria dysonansu poznawczego. Gdy
wydajemy zbyt surowy i nietolerancyjny komunikat prawie na pewno popelniamy bilad.
Dlaczego? Surowe i bezwzgledne zakazy i nakazy moga uruchomi¢ efekt bumerangowy,
czyli zjawisko wigkszego zainteresowania zabronionym dziataniem (na zasadzie ,,zakazany
owoc smakuje lepiej”).

W my$l tworcy feorii reaktancji Jacka Brehma®, kiedy nasze poczucie swobody
dziatania lub wyboru jest zagrozone, staramy si¢ przeciwdziala¢ zagrozeniu, by t¢ nasza
swobodg obroni¢ lub przywrécic. Podobnie, gdy przekaz majacy na celu przekonanie nas
zawiera zbyt surowe zadanie, narzucajacy sposOb mys$lenia czy dziatania, gdy jest
bezwzgledny, krzykliwy, nachalny, moze by¢ odebrany jako naruszajacy nasza swobode. W
efekcie powstaje opor psychiczny skierowany przeciw owym naciskom, aktywizujac nasze
mechanizmy obronne, by przeciwstawic si¢ takiemu przekazowi.

Jesli np. natretny sprzedawca bedzie wywieral na nas arbitralny nacisk, Ze musimy u niego co$ kupié,
10 najpewniej naszq reakcjq bedzie opuszczenie sklepu w celu potwierdzenia wiasnej niezaleznosci.
Naruszyl on bowiem nasza swobodg, przez co zostaly zaktywizowane nasze mechanizmy

obronne, by si¢ tej propozycji przeciwstawié.

W jednym z przeprowadzonych w tej sprawie eksperymentow®’

studenci wyzszej
uczelni ogladali jeden z dwdch komunikatow, przeciwstawiajacych si¢ piciu alkoholu.
Jeden dogmatyczny i bezwzgledny, gloszacy ze nie ma bezpiecznej ilosci alkoholu i ze

wszyscy ludzie powinni stale zachowywa¢ abstynencjg.
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Drugi {agodniejszy, kladl nacisk na utrzymywanie kontroli nad swoim piciem.
Ta druga forma przekazu znacznie skuteczniej skfaniata ludzi do zmniejszania konsumpcji
alkoholu.

Przyklad pierwszy odnosit si¢ zwlaszcza do ,milosnikéw™ alkoholu. Osoby te, jak mozna
przypuszczaé, do$wiadczaly najwigkszej  reaktancji (poczucia zagrozenia swobody
dziatania), gdy miaty do czynienia z jednoznacznym , bezwzglednym komunikatem.

Obrazowym przykiadem reaktancji moze tez by¢ ustgpowanie miejsca na parkingu
innym kiecrowcom. Czas opuszczenia miejsca na parkingu i reakcje wyjezdzajacego kierowcy
tym bardziej si¢ wydtuzaja, im oczekujacy na nie kierowca, majacy je zajaé, bardziej trabi,
czyli im wickszy wywiera nacisk na poprzednika, aby je szybciej opuscit.

Przed skrzyzowaniem zepsuf si¢ samochdd, ktorym kierowala Anna. Z tylu utworzyt sie sznur
samochodow, skqd rozlegal sie dzwigk klaksonow i okrzyki .. No baba”. Anna podeszia do pierwszego
stojqcego za niq samochodu i zapytala kierowcy ,.Czy méglhy mi pan pomdc w usunieciu usterki”? Po
chwili, gdy owego jegomoscia opuscity emocje, zgodzit si¢ na udzielenie pomocy. Wowczas Anna
powiedziala do niego ,, To niech pan mi wyswiadczy przystuge i zrobi cos, a ja wsiqde do pana
samochodu i wyrecze pana, to znaczy. poloze rece na kierownicy i bede trqbié, o ciezka praca’”.

Zamiar trabienia przez Anng tym razem nie wywotlal u . dobroczyricy” reaktancji, lecz
w spokoju usunat usterke i jednoczesnie czegos si¢ nauczyt.

Reaktancja moze wystgpowaé w rdéznych postaciach. Na przyktad jesli kto§
zatrzymuje nas w miejscu publicznym i grzecznie prosi aby$my udzielili odpowiedzi na kitka
pytan ankietowych i podpisali si¢ na kwestionariuszu, a w tym czasie podchodzi inna osoba i
wywiera presj¢, aby$my tego nie czynili, to na zasadzie teorii reaktancji, przeciwstawiajac si¢
tej presji i potwicrdzajac swoja swobode wyboru bedziemy bardziej sklonni podpisal ow
kwestionariusz. Liczne badania potwierdzaja, e w wigkszosci sytuacji, im wigksze sa proby
powstrzymania ludzi od podpisania, tym wykazujg wicksza sklonnoé¢ do uczynienia tego.

Reaktancja wystepuje niemal zawsze, gdy przekazy przedstawiane sa w postaci
zakazéw czy nakazéw. Surowe zakazy wzmagaja czgsto zainteresowanic zakazanym
zachowaniem 1 prowadza do dzialania w przeciwnym kierunku, sprzecznym z treécig
przekazu — zgodnie z przytoczona juz zasada ,.zakazany owoc smakuje lepiej”. Stad miodzi
ludzie, ktérzy otrzymujg surowe ostrzezenia, by nie palili lub nie si¢gali po narkotyki, beda
bardziej skfonni do tych zachowan, aby zachowaé poczucie wolnosei, ktére zostato
zagrozone.

Gdy jednak naciski sa tak jawne, ze zagrazaja poczuciu swobody jednostki, to nie tylko

stawia im opdr, lecz ponadto skionna jest reagowaé dziataniem w przeciwnym kierunku.

162




Tak samo, gdy jest male =zainteresowanie niedozwolonym dziataniem, to
wprowadzenie surowych zakazdw moze spowodowaé wzrost zaangazowania w zakazane
czyny, czyli wywota¢ odwrotny skutek (efekt bumerangowy).

I jeszcze jeden aspekt tej potrzeby swobody i niezaleznosci.

Ludzie, zetknawszy si¢ z informacjami, ktére sa niezgodne z waznymi dla nich
przekonaniami czy gorgcymi pragnieniami, sklonni sa — jesli tylko jest to mozliwe —
natychmiast wynajdywaé przeciwne argumenty. Chronig w ten sposéb dotychczasowe
poglady przed niepozadanymi wplywami i bronig swego poczucia niezaleznosci.

Plynacy z tych rozwazan wniosek uswiadamia, ze chcac powstrzymaé ludzi od
niepozadanych zachowan, nie nalezy stosowaé surowych zakazéw czy nakazow. Komunikaty
dajace mozliwosci wyboru (moga byé w formie prosby) sg bardziej efektywne niz arbitralne
nakazy. Na przekonanie odbiorcy wigkszy wplyw ma propozycja, anizeli postawienie go
przed faktami dokonanymi, zwlaszcza gdy koliduja one z mocno utrwalonymi postawami.

Obecnie w oparciu o zgromadzong wiedz¢ mozemy dokona¢ uzytku w postaci
sporzadzenia przykiadowego przekazu do zaprezentowania w TV. Aby przekaz nie stanowil
komunikatu czy apelu sugerujacego praktyczne rozwiazanie konkretnego problemu
spolecznego, jako temat przyj¢to karg $mierci, ktorej doktryna prawna wspélczesnej Europy
nie przewiduje. Totez tre$¢ tego przekazu nie ma na celu wyrazenia pogladu na temat kary
$mierci, ani tez ksztaltowania opinii czytelnikow o tej karze, lecz jedynie przedstawienie na
tym przykladzie procesu i techniki tworzenia oraz prezentowania przekazu opinii publicznej.

Autorami przekazéw sa studenci wydziatu administracji Wyzszej Szkoly Gospodarki
Euroregionalnej im. Alcide De Gasperi, ktore sporzadzili w ramach ¢wiczefi z psychologii

spolecznej, pod kierunkiem autora tej pracy.

Przykiad nr 1 - przekaz wraz z interpretacja (studenci: B. Kuleszewicz, E. Pikulska, B.
Pikulski, M. Zdurniczyk)

Proponowany czas emisji przekazu:

Godzina 22.30 — na pierwszym programie telewizji publicznej, po filmie cieszacym si¢ duza
ogladalnoscia. Jest to bowiem czas emisji popularny dla programdéw publicystycznych
(dyskusji, forum w rodzaju ,,otwarte studio” ew. programéw interwencyjnych). Wyboér pdznej
godziny emisji wynika z potrzeby uniemozliwienia odbioru tresci przekazu osobom
niepelnoletnim ze wzgledu zawarty w nim znaczny tadunek okruciefstwa oraz ostro$é i
kontrowersyjnos¢ przytaczanych argumentow.

Osoba prezentujgca temat:
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Znany dziennikarz, czesto prowadzacy tzw. programy interwencyjne dotyczace patologii
zycia spotecznego, naruszen prawa i dzialalnosci wymiaru sprawiedliwosci.

Go$¢ programu:

Mgzczyzna w srednim wieku, profesor, prawnik o nazwisku znanym w $rodowisku
naukowym, autor ksigzek i publikacji naukowych z zakresu prawa karnego, uczestnik
licznych programéw i dyskusji nagta$nianych przez media. Zaproszony gléwnie jako
uczestnik konferencji nt. ,,Czy w polskim prawie powinna zostaé przywrdcona kara $mierci?”,
w ktorej uczestniczylo ponad 80 osdb reprezentujacych rozne srodowiska, organizacje i

stowarzyszenia, np. Stowarzyszenie Pomocy Rodzinom Ofiar Zabdjstw.

Goscia programu wybrano, zgodnie = leoriq. ze fachowcy w
danej d-ied-inie sq bard-iej wiarygodni niz inni ludzie, tote:
skuteczniej odd=ialujq na stuchaczy.

Tres¢ przekazu:
Dziennikarz krotko wprowadza w temat, sygnalizujac nasilenie si¢ réznych form nacisku

spofeczenstwa na powrédt do dyskusji nad celowoscia przywrdcenia kary smierci w stosunku
do sprawcow najbardziej brutalnych, czgsto seryjnych morderstw, ktore — jak przypomina —
takze w ostatnich latach wstrzasnetly opinig publiczna.

Nastgpnie dziennikarz przestawia godcia programu i prosi go o relacj¢ z wyzej wymienionej
konferencji.

Relacja goScia programu (spokojna, ale w sposéb przekonujacy oddajaca powage i
dramatyzm obrad konferencji).

Telewidzowie dowiadujg si¢, ze obrade poprzedzilo wyswietlenie filmu paradokumentalnego,
rekonstruujacego wydarzenia sprzed trzech lat — seric 8 morderstw dokonywanych na
miodych kobietach na potudniu Polski oraz §ledztwo, ktére doprowadzito do ujecia sprawcy i
skazania go na dozywotnie wiczienie.

Opowiadajacy podkresla, ze film ten wzbudzit groz¢ widzdw i przyznaje, ze on sam, cho¢
zajmowat si¢ w swym zyciu wicloma podobnymi przypadkami, czut si¢ porazony ogromem
bestialstwa zbrodniarza i okrutnej smierci jego ofiar.

Wszystkie kobiety byly przed $miercia gwalcone, masakrowane i zabijane. Zaskoczone
krzyczaly i blagaly o lito§¢, ale sprawca litosci nie okazywal. Jednoczesnie dziatal w sposob
przebiegly i tak starannie zacierat slady, ze przez ponad dwa lata Sledztwo toczylo si¢ bez
widocznych efektéw. W wykryciu sprawcy pomdgt przypadek — 9 ofiara przezyta (sprawca
prawdopodobnie zostal sploszony) i to pomogto zidentyfikowaé zbrodniarza, ktory podczas
tych okropnych morderstw nawet si¢ nie maskowal, poniewaz zawsze z géry zaktadat

zamordowanie kobiet, nie przewidujac przezycia ofiar.
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Film przyblizyt ofiary mordéw — pokazano ich zdjgcia, osierocone rodziny (rodzicow, a w
czterech przypadkach dzieci) zatamane i zrozpaczone, bezradne i domagajace sie Zycia
zbrodniarza za zycie swoich najblizszych.

Sala zamarla, gdy pokazano, kim byl sprawca — ojciec rodziny (zona i troje kilkuletnich
dzieci), uznawany w swym otoczeniu za porzadnego, choé troch¢ porywczego cztowieka.
Przyznatl si¢ do winy i wskazal miejsca ukrycia zwlok 4 zabitych kobiet (tylko te zapamigtat).
Z jego ust nie padto ani jedno stowo skruchy czy zalu.

Film zakoficzyto krotkie podsumowanie, z ktérego wynikato, ze sprawcami ok. 40%
bestialskich mordéw sg recydywisci, pozostali — to zabdjcy swych matek i ojcdw, dzieci i

sasiadow lub przypadkowych przechodniow.

Zgodnie = teoriq perswazji apele o tresci emocjonalnej majq
pr-ewage nad argumentami o tresci racjonalnej, jak rowniez
wosé i obrazowoS¢ proekazu — pr-ejmujqcy, nie pomijajqcy
drastycznych sekwencji, bud=qcy groze — tworsy od pierwszej
chwili atmosfere silnie d-ialajacq na wid=6w, =wiaszcza o
wysokiej samoocenie (wysokim poczuciu wartosci).

Po przekazaniu tresci filmu ,,go$¢” programu przedstawil w skrocie — w sposéb wywazony,

ale pieczolowicie oddajacy klimat konferencji — wazniejsze glosy i stanowiska, dzielac je —
dla wigkszej przejrzystosci argumentdw, co podkreslit — na dwie grupy: za przywrdceniem
kary $mierci i przeciw.

Wiemy, ze im lepiej poinformowani sq sluchacze, w pr-edmiocie

dotyczqcym tresci proekazu, tym wicksze prawdopodobieristwo, Ze
przekona ich wywod o argumentacji dwustronnej.

Zaczat od przypomnienia historycznego uzasadnienia obecnosci kary $mierci w systemie
prawnym danego panstwa — miata ona i ma nadal petnié nastgpujace funkcje: funkcje pomsty
(stuszna kara), funkcje odstraszajaca (innych potencjalnych sprawcéw od podobnych
zbrodni), funkcj¢ prewencyjna (nicodwracalne uniemozliwienie sprawcy zbrodni powtorzenia
réwnie powaznego, odrazajacego czynu). Podkreslit przy tym, ze 75% polskiego
spoleczefistwa jest za przywrdceniem kary $mierci jako prewencji ostatecznej dla innych

potencjalnych zbrodniarzy.

Nastepnie ,,go$¢” programu przedstawil rozwijane na forum konferencji argumenty
wysuwane przez zwolennikow kary $mierci, z ktorych do najwazniejszych zaliczyt:

1. Odwotanie si¢ do warunkéw formalno-prawnych — poniewaz zyjemy w panstwie opartym
na systemie demokratycznym, to o ksztalcie systemu prawnego powinni decydowaé
przedstawiciele wickszosci spoleczenstwa, a wigkszo§¢ te¢ stanowig zwolennicy

wprowadzenia kary émierci.
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2. Powolanie si¢ na prawo spoleczenstwa do sprawiedliwej zemsty za bol, za krzywde
wyrzgdzong konkretnym ofiarom i ich rodzinom, a takze do eliminowania zagrozenia dlza
spoteczenstwa.

3. Wskazywanie, Zze najcigzsze przestgpstwa popelniaja zwykle ludzie z zaburzeniami
osobowosci, zaliczani do psychopatdw, dla ktorych wigzienie nie jest zadng kara. Dla takiege
cztowieka nie istnieja problemy moralne — wigzienie gwarantuje mu bezpieczenstwo bytowe.
Jesli dostaje dozywocie, zyje spokojnie na koszt podatnika, nie jest narazony na
niebezpieczenstwo (co najwyzej zdarza si¢, ze to wigZniowie-psychopaci zabijaja). Natomiast
sam ciagle stanowi zagrozenie dla spoteczenstwa — wcale nierzadko zdarza sig, ze
wiclokrotny zabdjca zwolniony np. na przepustk¢ na pogrzeb swej matki, zabija przypadkowo

napotkanego cztowieka.

Mozna oczekiwaé, ze nasiqpi tu efekt pierws-enstwa, to znaczy, iz
skuteczniejszy bed-ie pierwszy zestaw argumentow, czyli opinic
zwolennikow kary $mierci, —wlaszcza ze odstep czasu mied-
dwoma argumentami jest znikomy.

Go$¢é programu zwrdcit uwage (w sposdb rzeczowy i mozliwie obiektywny) na fakt, ze
bardziej emocjonalnie (chwilami nawet histerycznie) reagowali przeciwnicy kary $mierci.
W zasadzie unikali argumentéw merytorycznych, zastgpujac je nie potwierdzonymi nigdy ani
przez nauke, ani przez praktyke zycia spolecznego (na przestrzeni wiekow) hastami.
Twierdzili na przykiad, ze:
1. Kara $mierci jest nieskuteczna, bo nie udowodniono, ze jej orzekanie ma wplyw na
zmniejszenie si¢ liczby brutalnych morderstw.
Spotkali si¢ oni z ostrg replikg zwolennikow, ze brak dowodu — podobnie jak w przypadkach
wielu innych zjawisk 1 teorii — nie §wiadczy o tym, Ze twierdzenie jest nieuzasadnione.
2. Nie mamy prawa wykonywaé Kkary Smierci ze wzgledéw humanitarnych (sposéb
wykonania kary), religijnych (tylko Bog ma prawo..., Nie zabijaj!), moralnych (ludzie nie
majg prawa decydowacé o zyciu drugiego cztowieka i dziata¢ z niskich pobudek).
Ten argument spotkat si¢ z najbardziej burzliwg reakcja — w licznych glosach akcentowano,
ze system wartosci nie moze dotyczy¢ zbrodniarzy, kidrzy przeciez brutalnie je pogwalcili,
przez co sami podwazyli istnienie swego miejsca w spoleczenstwie.

Jeden z dyskutantéw wytkngl nawet przeciwnikom kary $mierci, ze nie biorg pod uwagg
faktu, ze chociaz ok. 90% Polakow deklaruje swdj zwiazek z chrzedcijanskim systemem

wartosci, to wickszos¢ (ok. 75%) jest zwolennikami kary §mierci.
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Przypomniat tez, ze Kosciét akceptowal przez wieki karg $mierci i nawet Jan Pawet II w swej
encyklice ,,Evangelium vitae” — o wartosci i nienaruszalnosci zycia ludzkiego z 25 marca
1995 r. dopuszcza orzekanie kary $mierci w warunkach ,,absolutnej koniecznoéci”.
3. Zdarzaja si¢ pomylki lub ,,zbrodnie sadowe”. Bylo to kolejne — inne niz powyzej —
odwotanie si¢ do racji religijnych — ,,nic mamy prawa poswieca¢ chotby jednego niewinnego
dla ukarania stu winnych”, powolywano si¢ przy tym gldwnie na anglo-amerykanskie
systemy prawne oparte na zasadzie precedensoéw oraz tawie przysigglych. Zwolennicy kary
$mierci ripostowali: czy wobec tego nalezy przesta¢ orzekaé w dziesigtkach innych
przestgpstw (kradziezy, gwaltow, falszerstw itp.), gdzie niewgtpliwie takze zdarzaja sie
pomyiki lub w zwigzku z bledami w sztuce lekarskiej nalezy przesta¢ si¢ leczy¢? Zwracali tez
uwage, ze w polskim prawie karnym funkcjonuje zasada ,,wszelkie watpliwosci
interpretowane s wylacznie na korzy$¢ oskarzonego”, co oznacza, ze sam fakt
przedstawienia aktu oskarzenia o najwyzszy wymiar kary nie jest réwnoznaczny ze
skazaniem, a to minimalizuje mozliwos¢ popelnienia ,,omylek sadowych”. Jednoczesnie
wyrazali poglad, ze nalezy zachowaé szczegdlna ostroznos¢ przy orzekaniu kary $mierci.
Poniewaz stuchacze rézniq sie w opiniach nt. kary $mierci, (duza
resza telewid-6w) omowienie argumentacji przeciwnikow tej
kary ze wskazaniem na niedostatki uwanych przez nie
argumentow i podjecie proby obalenia ich, znacznie podnosi
skutecznos¢ wywodu za karq smierci. Wsréd tych niedostatkéw
wymieniono m.in.. niekonsekwencje interpretacyjne, uogolnienia
bez dowodow. pomysi budowania por-qdku spolecznego na
irracjonalnych pr-eslankach, odmawianie spoleczenstwu prawa

do obrony i kary (w pelni -asluionej), prcedkiadanie praw
sprawcow =brodni nad prawa ich ofiar.

Po tej wyczerpujacej relacji z obrad konferencji dziennikarz zadat swemu rozméwcy pytanie
o jego stanowisko w sprawie kary smierci. Ten po chwilowym namysle odrzekl, ze zamiast
odpowiedzie¢ wprost, przekaze tre$¢ autentycznej, przeprowadzonej przez siebie rozmowy ze
skazanym. By} nim czlowiek, ktory miat w [ instancji orzeczony w roku 1970 wyrok $mierci
(zamieniony w wyniku amnestii na 25 lat pozbawienia wolnosci). Gdy zapytatem go, co sam
sadzi o karze $mierci, odpowiedzial, ze jest za jej stosowaniem. Wyjasnit dlaczego. Otéz
odbywat wyrok w jednej celi ze skazanymi, ktérych gtéwnym pragnieniem po wyjsciu z
zakladu karnego bylo zgwalcenie i zabicie pierwszego napotkanego dziecka lub kobiety. 1
dodat: ,,I tak wiasnie robili”. Zdziwilem sig: - ale przeciez Pan sam mogt zosta¢ stracony.
Odpowiedziat: ,,trudno, ale miatbym $wiadomos¢, ze tacy ludzie, ktoregos dnia nie zabijg dla

zabawy czyjego$ dziecka...”

Takie zakoriczenie wydaje sie mieé wiele =alet (= punktu wid=enia
skutecznego odd-iabywania na pr-eciwnikow kary smierci), gdyz
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owicksza  sie  wiarygodnosé  osoby proedstawiajqcej  Iresé
konferencji (wyswwanie argumentéw przeciw sobie), podir-ymuje
atmosfere (i odczucia pojedynczych lud=i) strachu i agrozenia ze
strony mordercow i chrodniarzy. odwoluje sie do doznan
osobistych  (wstr=qsajqcych),  po-wala  odd-ialywaé na
prekonania stuchaczy bez nachalnej perswazji i forsowania na
sile pr-ekonan jednej -e stron debaty. Ponadio wyrabia w
lud=iach pr-ekonanie o wilasnej swobod:zie i niezaleznosci.
Dotyczy to zwlaszcza (ale nie tylko) lud=i o wysokiej samoocenie,
u ktdrych naitretne proby ich pr-ekonania do jakiejs idei ccy
koncepcji  wywolujq czesto poczucie cagroienia swobody
d-iatania, a prez 10 opdr psychiczny (zjawisko reaktancyi).

Na zakonczenie dyskursu dziennikarz postawit wniosek o tresci wzmacniajacej stanowisko
zwolennikéw w Kierunku przywrécenia kary $mierci, wykorzystujac dodatkowo dla

skutecznodci przekazu — efekt Swiezosci.

Przyktad nr 2 (studenci: D. Zywek, T. Gawlowski)

Proponowany czas emisji przekazu:
Godzina 20.00, zaraz po ostatnim serwisie informacyjnym w TVP |

Czas programu jest zaraz po serwisie informacyjnym, dzieki
ccemu jest capewniona duia oglgdalnosé i mamy duie
prawdopodobienstwo. e telewizje ogladaja osoby dobrze
poinformowane.

Osoba przedstawiajaca przekaz:

Jest to osoba pracujaca w Centrum Pomocy Rodzinom Ofiar Zabdjstw, dana osoba jest
mezezyzng w $rednim wieku, atrakcyjna, medialng, znana, autorytatywna, pisze artykuly o tej
tematyce w poczytnych czasopismach, jest wicc opiniotwércza, umiejaca tadnie przemawiad.
Jest doktorem prawa, pracowata w zawodzie prokuratora, a teraz pomaga rodzinom ofiar. Tej

osobie nie zostat zabity nikt bliski!

Osoba proedstawiajqca pr-ekaz jest osobq alrakcyjnq i
wiarygodnag, —ajmuje sic danym tematem wiec jest ekspertem.

Tres¢ przekazu:

W maju 2004 roku pewien m¢zczyzna péznym wieczorem wszedt jako ostatni klient
do niewielkiego sklepu spozywczego w malej podwarszawskiej miejscowosci. Nie przyszedt
jednak na zakupy, lecz z zamiarem dokonania kradziezy pienigdzy znajdujacych si¢ w kasie.
Sterroryzowal pistoletem kasjerke i grozac bronig zazadal wydania zawartosci kasy. Gdy

zlodziej byt chwilowo zajgty liczeniem pienigdzy kasjerka, ktora byta wiascicielka sklepu,
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podjeta ucieczke na zaplecze skiepu w celu powiadomienia policji o napadzie. Napastnik
jednak zdofal wywazy¢ drzwi i jak tylko wszedl do malego pokoiku zobaczyl kasjerke
trzymajaca jedng reka nosidetko ze swoim malym dzieckiem, a w drugim reku telefon.
Agresor bez skruputéw z zimng krwia oddal dwa strzaly w klatkg piersiowa wiascicielki
sklepu. Ofiara zmarla na miejscu gdyz jedna z kul trafila w serce. W pomieszczeniu rozlegt
si¢ placz dziecka. Podobny schemat powtarzal si¢ jeszcze dwa razy w innych sklepach.
Zawsze wybierat czas tuz przed zamknigciem sklepu, zabierat pieniadze i potem mordowat
ekspedientki. Sprawca nie pozostawial zadnych istotnych sladow, wybieral sklepy bez
monitoringu i z reguly w malo zaludnionej okolicy. Policja byla bezradna. Pieniadze
pozyskane w ten sposob wydawal na prostytutki i alkohol. Gdy jednak zabraklo funduszy,
postanowil zrobi¢ kolejny skok. Tym razem juz nie udalo mu si¢ pozosta¢ niezauwazonym.

Michat i Pawel, dwoch studentow informatyki wracalo jak w kazdy piatek dosy¢
pozna porg z uczelni. Nagle ze sklepu znajdujacego si¢ opodal rozlegly si¢ dwa strzaly i
wybiegl stamtad zaraz potem wspomniany przestgpca. Chlopcy bez chwili wahania rzucili sig
za nim w pogof. Po chwili dogonili przestgpcg¢ i zaczgla sig¢ szarpanina. Mlodzi i
wysportowani studenci bez trudu obalili na ziemig przeciwnika i zaczgli go kopac. Jednak
zlodziej wyciagnal bron i oddal dwa strzaly po czym zbiegt. Pawel zostal cigzko ranny, a
Michat ponidst $mieré na miejscu.

Mordercy udalo si¢ zbiec, ale odnidst powazne obrazenia na ciele. Stalo si¢ to
powodem kolejnej zbrodni. Zatrzymat jadaca po peryferyjnej drodze karetkg i poprosit o
pomoc. Gdy tylko sanitariusz opatrzy! rany zbrodniarza, ten zabit go, a nastgpnie kierowce

,erki”.

Powyzisze akapity majq opisaé koszmar wszystkich zbrodni
przestepcy. Ten opis ma wzbudzi¢ strach, nastréj grozy co od
razu d-iala na lud=i o wysokiej samoocenie.

Te wszystkie zbrodnie mroza krew w zyltach. Zwykli, niewinni i bezbronni ludzie ging
z rak recydywisty. Jest to wielki cios przede wszystkim dla rodzin ofiar. Mgz pierwszej
kasjerki zostal sam z malym dzieckiem. Michal zostawil swoja schorowang matke bez
pomocy.
Opis konsekwencji smierci tych osob. Ich rodziny zostawione w
nieporadnej sytuacji, co jeszcze bard=iej w=maga emocje, i po
pewnym czasie pobud-a do akceptacji informacji takie prcez
lud-=i o Sredniej i niskiej samoocenie.
Na szczescie sprawca tych okrucienstw wpadt w koricu w rece policji. Zostat skazany

na najwyzsza kare jaka przewiduje polski wymiar sprawiedliwosci, dozywocie.
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Osoby pokroju Marka K. sg zagrozeniem dla spoteczefistwa i powinny by¢ z niez:
usuwane. Jedli kto§ nie szanuje cudzego Zycia, nie ma tez szacunku do swojego, wiz:
powinien by¢ eliminowany ze spoleczenstwa. Takich ludzi, o ile mozna w ogdle nazywz:
ludzmi, powinna czekaé egzekucja. Bo prosze sobie wyobrazié, kto$ kto zrobit takie rzecz:
bedzie zyt do konca Zycia w nowoczesnym wigzieniu, ktérego standard jest porownywalns z
dwugwiazdkowym hotelem. Ma zapewniony byt, a to wszystko z pienigdzy podatnikéw:
Patrzac glebiej mozna zauwazy¢, ze rodziny ofiar przeznaczaja pieniadze na utrzymaniz

mordercéw swoich bliskich, no bo przeciez placa podatki.
Najpierw argumenty za karq $mierci, zeby wykor=ystaé efes:
plerwszerishva.

Przeciwnicy kary $mierci uwazajg, ze przeciez Zyjemy w cywilizowanym $wiecie 1
nalezy nawet z mordercami postgpowaé humanitarnie. Duza grupa ludzi uwaza, ze w0
nieludzkie i nie po chrzescijansku. Puste brednie i czcze gadanie. Id¢ o zaktad, ze ludzie tak
twierdzacy nie stracili nikogo bliskiego w wyniku morderstwa. Sa tez tacy, ktérzy uwazaja, ze
nalezy bronié kazdego Zycia, nawet mordercy. Co zatem z zyciem ofiar zbrodniarzy? Poza
tym, ludzie tak twierdzacy popierajg wprowadzenie szeroko dostgpnej aborcji! A przeciez
nienarodzone dziecko juz jest bytem, niewinnym istnieniem, czego nie mozna powiedzie¢ o

mordercach.

Argumenty przeciw w ramach argumenitacji dwustronnej.
podnoszq wiarygodnos¢ przekazu 1 nadawcy. kiora to d-iala
lepiej na lud-i dobr=e poinformowanych w temacie. Nastepnie od
razu odpierane, czyniq pr-ekaz skutecznym ..za’.

W Polsce dozywocie mozna dosta¢ na przykiad tez za wiele kradziezy na duzg skalg.
Jak wiec mozna porownaé kradziez do morderstwa? Skradziony przedmiot mozna oddaé, a
Zycia nikomu nie da si¢ przywroécié. Brak konsekwencji w tak waznych sprawach podwaza
sprawiedliwo$¢ w mniej waznych sprawach, a 1o na pewno rzutuje na wymiar

sprawiedliwosci.

Najbardziej =decydowany argument w celu —maksymalizowania
ro-bieznosci pomied=y opiniq nadawcy a pienwotnymi pogladami
stuchaczy, wplywa na =mian¢ dotychczasowej opinit w kierunku
sugerowanym przez proekaz. Im wigksza rozbieinosé pogladéw
oraz im bard-iej wiarygodng osobq jest nadawca, tym wigksza
zmiana opinii pr=ez odbiorce.

Jesli chcemy zy¢ w panstwie prawa, w panstwie sprawiedliwym i przede wszystkim

bezpiecznym, musimy domaga¢ si¢ przywrocenia kary $mierci dla mordercow.
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Plan d-ialania dla lud=i o niskiej samoocenie zawierajqcy strach
i dodathowo pr-edstawiony w formie konkretnego romwigzania.
shutecznie wpbrwa na ich d-ialanie. zgodnie = tresciq pr-ekazu.

Na zakonczenie przekazu przytaczamy jeszcze raz pierwotny wniosek celem

przekonania odbiorcéw o jego stusznosci.

* %k ¥

Na zakoniczenie tego rozdzialu warto zwrdci¢é uwage, ze o ostatecznym wyniku
oddzialywania przekazu, ktory ma na celu zmiang postawy na inna, z reguly na bardziej
pozadang z punktu widzenia nadawcy, decyduja wszystkie cechy wszystkich elementéw
pokazanych na schemacie i rozwinigte w opisie. Niestychanie wiec wazne jest, jakie cechy
posiada nadawca, ktdre cechy charakteru przekazu zostaly uzyte (a moze wszystkie naraz:
dwustronne, emocjonalne, $rednia rozbiezno$é opinii?), oraz to, jakie cechy ma odbiorca.
Wszystkie te czynniki facznie biorac, decydujg o skutecznosci przekazu. Moze by¢ jednak i
tak, ze mimo najlepszej konstrukcji przekazu, wywrze on na odbiorce niewielki wplyw, albo
wcale. Intencja nadawcy jest wywarcie wplywu na odbiorcg w zamierzonym Kierunku,
dlatego tez stara si¢ on tak dostosowaé przekaz do cech odbiorcy, aby byt optymalnie
skuteczny. Mowi sig, ze cechy nadawcy i przekazu powinny by¢ zrelatywizowane do cech

odbiorey.

Zdajemy sobie sprawg z tego, ze na ludzi oddziatujg nie tylko pojedyncze czy czgsto
eksponowane komunikaty, ale oddzialywanie to w duzej mierze zalezy od osobistych
doswiadczen, relacji w rodzinie, z przyjaciéimi, z ludZzmi ktorzy maja na nas wplyw w ciagu
dluzszego czasu.

Rodzi si¢ wigc pytanie, skad mozemy mie¢ pewnos¢, ze przedstawiony przez nas
komunikat wywart jakikolwiek wplyw na zmiany opinii i poglady odbiorcéw?

Dla zbadania tego zagadnienia mozna by przed zaprezentowaniem komunikatu oraz
po jego zakonczeniu przeprowadzi¢ badania na reprezentatywnych probkach telewidzow,
ktore moglyby wykazaé na ile zmienili swoje opinie w kierunku sugerowanym przez przekaz.
Gdyby z pordéwnania obu badan wynikalo, ze opinie odbiorcéw zmienily si¢ zgodnie z
argumentacjg zawartg w przekazie, mozna by uznaé, ze program byl skuteczny. Ponadto, dla
ustalenia maksymalnej skutecznosci tego programu, mozna by w kolejnych jego edycjach
operowa¢ kombinacja réznych elementow przekazu (wiarygodnoscia nadawcy, tj. prezentacja

przez réznych spikeréw, kolejnoscia przedstawianych informacji, jednostronnodcig czy
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dwustronnoscia argumentacji, itp.). W ten sposéb mozliwe byloby wypracowanie programu
zawierajacego optymalng skutecznos¢ wptywu na poglady i przekonanie odbiorcow.

Przychylnos¢ ludzi do prezentowanych programdéw mozna pozyskiwaé réznymi
drogami, jednakze jest najbardziej prawdopodobne, ze najwigksza begdzie ona wowczas, gdy
programy te beda miaty znaczenie dla pewnych kategorii ludzi (np. biednych) lub catego
spofeczenstwa (m.in. ubezpieczenia spoteczne, opieka lekarska, likwidacja bezrobocia,
narkomania, epidemia AIDS itp).

Wiemy takze, iz odebranie przez stuchaczy tresci przekazu, jako jawnej prdéby
przekonania ich, badz spostrzezenia zawartej w nich presji idacej w tym kierunku, to zgodnie
z teorig reaktancji z reguly wywota sprzeciw i podjecie dziatait w przeciwnym kierunku (efekt
bumerangowy).

Dziatajac jednak konsekwentnie w dazeniu do przekonania odbiorcéw wobec naszego
programu, ktdry zawiera stuszny interes spofeczny (ale gdy nie jest zbyt wyrazisty, a opinie sa
podzicione, np. w odniesieniu do aborgcji), to nie wchodzgc w tym miejscu w perturbacje
organizacyjne, mozemy sprobowal innej techniki oddzialywania polegajacej na subtelnym
wiaczeniu tych informacji (komunikatéw) do regularnie emitowanych programow TV,
dziennikéw, wiadomosci, filmow przedstawianych wielokrotnie. Taki sposéb wptywu na
ludzi moze byé mniej nuzgqcy i zdawal si¢ mniej narzucajacy, a tym samym bardziej

skuteczny.
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Rozdziat X
NNE OBSZARY WPLYWU SPOLECZNEGO

Wptyw spoteczny modelujacy stosunki spoteczne, stanowi rdzenr psychologii
polecznej. Przejawia si¢ we wszelkich stosunkach i zjawiskach spotecznych — wychowaniu,
\auce, pracy zawodowej, funkcjonowaniu na co dziefr w grupach spotecznych, w wygrywaniu
ukceséw i radzeniu sobie z porazkami. Stosunki powstale w wyniku oddzialywania
polecznego, nie s jedynie dodatkiem do procesu wychowania, zabawy i nauki, pracy
awodowej, bycia razem, przyjazni i milosci czy przezwycigzania samotnosci, lecz stanowia
ch istote.

Kazdej pracy i kazdemu zawodowi oraz wielu sytuacjom spotecznym towarzyszy
iotrzeba negocjowania, przekonywania, ksztalcenia, utrzymywania dyscypliny, doradzania, a
vreszcie wspolpracy i wspoldziatania z innymi. Nawet to, co cztowiek mysli i czuje, czgsto
ast reakcja na to, co mysla, czuja i jak si¢ zachowuja inni ludzie, z ktérymi jeste$my
'owigzani.

W relacjach spolecznych, tj. w stosunkach z innymi ludZmi wystgpujg zaréwno
ozytywne, jak i negatywne ich aspekty.

W grupach, z przynaleznoscia do ktorych jest zwiazana cata ludzka egzystencja i
stnienie ktérych wynika z podstawowe] potrzeby spolecznej — afiliacji (faczenia si¢ z innymi
1dZzmi), mamy do czynienia ze zjawiskami majgcymi wplyw na efektywnos¢ ich dziatania,
zyli na przysparzanie odpowiednich korzysci. Procesy zachodzace np. w grupie
racowniczej, zamiast przyczyniaé si¢ do jej rozwoju, czg¢sto sa czynnikiem opdzniajacym,
aklocajacym, czy wrecz blokujacym jej skuteczne dziatanie. I zamiast korzysci, przynosza
traty. Wsrod czynnikéw majacych wplyw na zmniejszenie skutecznosci dziatania w grupie
ajczedciej mozna dostrzec: rozbieznoéé celow migdzy celami jednostki, a celami grupy, co
10ze prowadzi¢ do konfliktow wewnatrzgrupowych; trudnosci koordynacyjne, co oznacza,
¢ kazdy czlonek grupy moze mie¢ swoja koncepcje dzialania, wysitku i motywacji;
rozniactwo spoleczne, przez co rozumiemy spadek motywacji do wysitku wkiadanego przez
:«dnostke w zadania wykonywane zespolowo, czyli zadania addytywne, wymagajace
iaksymalnego zaangazowania wszystkich czlonkéw grupy do osiggnigcia wspolnego celu;
iy$lenie grupowe, jako niebezpieczne zjawisko zwane w psychologii ,,syndromem myslenia
rupowego”, nie dopuszczajace do naptywu bezstronnych informacji do homogenicznych i

yizolowanych grup.
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Rozdziatl X
‘NNE OBSZARY WPLYWU SPOLECZNEGO

Wplyw spoleczny modelujacy stosunki spoteczne, stanowi rdzen psychologii
--zcznej. Przejawia si¢ we wszelkich stosunkach i zjawiskach spolecznych — wychowaniu,
- .:z. pracy zawodowej, funkcjonowaniu na co dzien w grupach spotecznych, w wygrywaniu
.-:es0w i radzeniu sobie z porazkami. Stosunki powstale w wyniku oddzialywania
---zoznego, nie sg jedynie dodatkiem do procesu wychowania, zabawy i nauki, pracy
~dowej, bycia razem, przyjazni i mito$ci czy przezwycig¢zania samotnosci, lecz stanowig
© S0t
Kazdej pracy i kazdemu zawodowi oraz wielu sytuacjom spotecznym towarzyszy
- ~zzba negocjowania, przekonywania, ksztalcenia, utrzymywania dyscypliny, doradzania, a
- ~z:z0ie wspblpracy i wspoltdziatania z innymi. Nawet to, co czlowiek mysli i czuje, czgsto
- -sakcja na to, co mysla, czujg i jak si¢ zachowuja inni ludzie, z ktdrymi jestesmy
.izani.

W relacjach spolecznych, tj. w stosunkach z innymi ludzmi wystepuja zaréwno

- —vwne, jak i negatywne ich aspekty.
W grupach, z przynaleznoscia do ktorych jest zwiazana cata ludzka egzystencja i
- znie ktorych wynika z podstawowej potrzeby spolecznej — afiliacji (faczenia si¢ z innymi
.:zmi), mamy do czynienia ze zjawiskami majgcymi wplyw na efektywno$¢ ich dziatania,
-~ na przysparzanic odpowiednich korzysci. Procesy =zachodzace np. w grupie
--..:wniczej, zamiast przyczyniaé si¢ do jej rozwoju, czgsto sq czynnikiem opdzniajacym,
i cajacym, czy wreez blokujacym jej skuteczne dziatanie. 1 zamiast korzysci, przynosza

Wsrdd czynnikow majacych wplyw na zmniejszenie skutecznosci dziatania w grupie
:zziciej mozna dostrzec: rozbieznosé celéw migdzy celami jednostki, a celami grupy, co
- -= prowadzi¢ do konfliktow wewnatrzgrupowych; trudnosci koordynacyjne, co oznacza,
«:zdy czlonek grupy moze mie¢ swojq koncepcje dzialania, wysitku 1 motywacii;

- z-iactwo spoleczne, przez co rozumiemy spadek motywacji do wysitku wkiadanego przez

-:-:stkg w zadania wykonywane zespolowo, czyli zadania addytywne, wymagajace
- .+ svmalnego zaangazowania wszystkich czlonkéw grupy do osiagnigcia wspdlnego celu;

. znie grupowe, jako niebezpieczne zjawisko zwane w psychologii ,,syndromem myslenia

_~.=-wego”, nie dopuszczajace do naplywu bezstronnych informacji do homogenicznych i

=z :lowanych grup.
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Wplyw spoteczny powoduje, Ze w przewazajacej wigkszosci ludzie dziataja
efektywnie z korzyscia dla grupy i jej celow. To migdzy innymi synergia powodujaca
pochtoniccie zadaniem i wzrost energii dziatania grupy ponad energic bedaca suma energii
poszczegblnych czionkow grupy. To takze facylitacja spoleczna, oznaczajaca zwickszenie
wydatkowania energii i wzrost wynikéw dziatania pod wplywem obserwowania i oceniania
przez innych. Burza mdzgow, jako powszechnie uznany stymulator zachowan twdrczych,
przyczynia si¢ do generowania najlepszych pomystéw w przyjaznej atmosferze pracy
grupowej.

W pracy i grupach réwiesniczych, poza pozytywnymi ich funkcjami spotecznymi,
szerza si¢ czgsto zachowania dezorganizujace ich funkcjonowanie. Naleza do nich m.in.
mobbing wsréd pracownikow, czy fala wsréd miodziezy. Zie stosunki z kolegami w pracy
czy w szkole mogg nie tylko psu¢ humor, ale prowadzi¢ do choroby i negatywnic wptywaé
na zycie rodzinne uczestnikdw grup pracowniczych czy miodziezowych.

Wplyw spoleczny uwydatnia si¢ wyraziscie w komunikacji spolecznej, w
skiadajacych si¢ na nia zachowaniach werbalnych (stownych) i niewerbalnych
(pozastownych), czyli wszystkich pozostatych, ktérych gtéwnym celem jest efektywne
porozumiewanie si¢ ludzi. W komunikacji spolecznej zawsze wystgpuje nadawca i odbiorca,
a sam proces komunikowania, zwlaszcza przy wykorzystaniu srodkéw masowego przekazu
jest potgznym narzedziem wywierania wplywu na ludzi. Wazna jest $wiadomosé, ze jakosé
komunikacji ma zwiazek z jakoscig zycia (chocby pozyskanie uprzejmosci innych ludzi dla
poparcia swoich pogladdw, czy wywarcie pozytywnego wrazenia w rozmowie
kwalifikacyjnej do pracy). Wzajemny wplyw jaki si¢ dokonuje w interakcjach poprzez proces
komunikacji ma czgsto charakter niezamierzony. Bywa jednak i tak, o czym stanowi spora
cz¢$¢ tej pracy, ze rézne formy komunikowania sg stosowane swiadomie w celu sklonienia
innych do ulegtosci. To rdéznego rodzaju manipulacyjne techniki wptywu spotecznego.

Wplyw spoteczny, poza tymi aspektami, ktére mogg mie¢ postaci ambiwalentne,
przejawia si¢ rowniez, niestety, w zjawiskach dezorganizacyjnych, dysfunkcjonalnych w
zyciu spotecznym, do kidrych =z przekonaniem mozemy zaliczy¢ uprzedzenia, konflikty i
agresj¢. Zjawiska te majg wymiar globalny, co oznacza, ze wystepuja powszechnie.

Uprzedzenia jako forma oddziatywania spotecznego, przejawiaja si¢c generalnie we
wrogiej lub negatywnej postawie wobec pewnych oséb lub grup, oparte na uogélinieniach i
pochodzace najczesciej z fatszywych lub niepelnych informacji. Gdy mowimy, ze ktos jest
uprzedzony do Zydéw, Cyganéw, Azjatéw, Murzynéw czy innych grup etnicznych, to mamy

na mys$li, ze jest on sktonny zachowywacd si¢ wobec nich nieprzyjaznie i mieé przekonanie, ze
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wszyscy oni sg tacy sami, jednakowi. Uprzedzenie wigze si¢ ze stereotypowym traktowaniem
mniejszosci, polegajacym na przypisywaniu identycznych cech kazdej osobie nalezacej do
danej grupy, bez dostrzegania istniejacych roznic migdzy czlonkami tej grupy. Stosowanie
stereotypowych uogodlnien jest obrazliwe chocby dlatego, ze osobg traktuje sie tak, jakby nie
miata swoich indywidualnych, niepowtarzalnych cech czy to dodatnich, czy ujemnych.
Takiego przypisywania identycznych cech calej grupie ludzi uczymy si¢ w bardzo mlodym
wieku, przejmujac je najpierw w procesie socjalizacji od rodzicdw i najblizszego otoczenia, a
nastepnie od czlonkdw spoleczefistwa, do ktérego nalezymy, a ktore wyznaje normy
nacechowane stereotypami i uprzedzeniami.

Konflikty sg zjawiskiem nierozerwalnic zwiazanym z funkcjonowaniem grup.

Powstaja najczeéciej pomigdzy jednostkami i grupami na tle kontaktu spolecznego.
Wystepuja zazwyczaj cyklicznie i prowadza do znieksztalcania si¢ wigzi spotecznych. Cecha
wspélng sytuacji konfliktowych sa zachowania antagonistyczne, tj. wykluczajace sig
nawzajem dzialania partneréw (stron) konfliktu. Wywolywane sa sprzecznymi pogladami,
celami, postawami, motywami czy wartosciami lub interesami. Przejawiac si¢ moga w postaci
wymiany ostrych stow, sporow, kiotni, zatargow, ublizajacych wobec innych czlonkéw grupy
zachowan.
Konsekwencje konfliktow, poza ich ciemna strong (np. bezproduktywng strata czasu,
zniecheceniem i obnizeniem poziomu aspiracji) moga mieé takze znaczenie pozytywne. Moga
stymulowac do poszukiwania nowych rozwiazan i powstawania nowych pomystéw. Z punktu
widzenia psychologii spotecznej, wigkszo$¢ konfliktow stanowi konsekwencj¢ negatywnego
wplywu spolecznego. Jest zachowaniem powodujgcym pogorszenie atmosfery wspoélzycia w
grupie i prowadzi do strat. Zrédia konfliktéw moga wynika¢ zaréwno z osobowosci lidera
grupy (np. braku réwnego traktowania pracownikéw), jak i ze strony pracownikéw (np.
rywalizacji, uprzedzen, podejrzliwosci). Wsrdd strategii rozwigzywania konfliktow wazne jest
zapewnienie rownorzednosci partneréw (nie wolno ponizac osoby stabszej, bo i tak ona jest
na ,,pozycji przegranej”; otwarte i jednoznaczne komunikowanie si¢, zrozumienie istoty
konfliktu — spokojne, refleksyjne rozwazanie; dazenie do zazegnania napigcia m.in. poprzez
zastapienie dominacji i rywalizacji metodg integracji, kooperacji i wspoldziatania, uczenie sig
empatii, tj. umiej¢tnosci postawienia si¢ w sytuacji strony konfliktu).

Agresja, definiowana jako zachowanie, ktdrego celem jest zadanie innej osobie
cierpienia fizycznego lub psychicznego, jak juz wspomniano na pierwszych stronach tej

pracy, mozna przyjaé, ze stanowi ostatnie ogniwo wplywu spolecznego, zwlaszcza gdy
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wystepuje w swej najskrajniejszej formie, prowadzacej do zniszczenia fizycznego i
unicestwienia zycia.

W najnowszej historii naszego globu — od Il wojny swiatowej po dzien dzisiejszy
jestesmy $wiadkami licznych wojen, szerzgcego sig¢ terroryzmu, nienawisci miedzy ludZmi,
miliondw ofiar i mnéstwa cierpienia. Wsrdd tych destrukcyjnych wydarzen mozemy
przytoczy¢ m.in.: wojng w Korei, Wietnamie, Ruandzie, Sudanie i Algierii, okrutne wojny
domowe w Ameryce Srodkowej, liczne czystki etniczne w Bosni. W samej Kambodzy na
polach $mierci wymordowano ponad milion oséb cywilnych. Wojna w Czeczenii, konflikty
na Bliskim Wschodzie, wojna w Iraku i wiele innych, a nastepnie tysigce ofiar w wyniku
zamachéw terrorystycznych, m.in. na: Swiatowe Centrum Handlowe w Nowym Yorku
{(World Trade Center) — 11 wrzesnia 2001r.; Teatr w Moskwie w czasie spektaklu — 26
pazdziernika 2002 r.; pociagi podmiejskie w Madrycie — 11 marca 2004r.; szkole w Biestanie
wypelniong dzieémi — 1 wrzesnia 2004r, jak réwniez stosowanie réznych aktow przemocy w
rodzinach swiadczy¢ moga bez watpienia o tym, ze cziowiek jest istota o tendencjach
agresywnych. Wspomniane okrutne wydarzenia nie sg bowiem czyms charakterystycznym
dla naszej epoki. Niemal przez caty okres istnienia ludzkosci, jej historia pisana jest wojnami,
jedna po drugiej. W badaniach naukowych dowiedziono, ze ludzie przejawiajg wrodzong
sktonno$é do reagowania na pewne prowokacyjne zachowania — zaatakowaniem sprawcy.
Wystapienie agresywnosci u ludzi zalezy od wzajemnego oddziatywania: tendencji
wewnetrznych, tj. wrodzonych sklonnosci, czyli instynktu; wyuczonych zachowan w toku
zycia osobniczego (ontogenezie); reakcji hamujacych uksztattowanych na etapie rozwoju
gatunku  ludzkiego (filogenezie); szczegdlnego charakteru sytuacji  spotecznych
wyzwalajacych zachowania agresywne. Czynniki te, wystepujace tacznie, wyznaczaja stopien
sktonnosci cztowieka do agresywnosci. Jednak wrodzone wzorce zachowania czlowieka sa
bardzo elastyczne i podatne na modyfikacje, sa wigc roznie ksztattowane w réznych
kulturach.

Z badan nad agresjg wiadomo, ze agresywno$¢ u ludzi ma niewatpliwie instynktowny
charakter, jednak przyczyna agresji nie jest wylacznie instynkt. Istotne znaczenie ma wpltyw
spoteczny, a wigc czynniki sytuacyjne i $rodowiskowe, ktére moga przyczyniaé¢ si¢ do
wzbudzania zachowan agresywnych, lub hamowania ich. Spo$rdd licznych przyczyn
mogacych prowadzi¢ do agresji dominujacymi sa: frustracja, wywolywana gléwnie
zachowaniem innych, ktorzy utrudniaja jednostce zrealizowanie celu lub okazujg jej
lekcewazenie; sama przemoc — ,,przemoc rodzi przemoc”, nie tylko w tym bezposrednim

znaczeniu, ze ofiara stara si¢ odwzajemnié¢ napastnikowi (wzia¢ odwet), lecz takze w bardziej
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skomplikowanym i wyrafinowanym stylu, takim, Ze napastnik stara si¢ usprawiedliwié¢ swojq
przemoc, wyolbrzymiajac zlo, jakie widzi w swoim przeciwniku, prowadzac jakby na
zasadzie ,,samonakrgcajacej si¢ spirali” do ponowienia ataku na ofiare; prezentowanie w
srodkach masowego przekazu filmow i zdarzen pelnych brutalnosci i przemocy.
Metody redukowania agresji polegaja glownie na eliminowaniu jej przyczyn. Ponadto dobre
rezultaty mozna uzyskiwaé stosujac logiczng perswazjg, racjonalne stosowanie kar (by nie
byly zbyt surowe, a wobec dzieci stosowane z duza ostroznoscig i w atmosferze
serdecznosci). Surowa kara wywotuje frustracjg. Poniewaz frustracja bywa jedna z gtownych
przyczyn agresji, nalezy unika¢ metod frustrujacych, gdy chcemy powstrzymaé agresje.
Skutecznym $rodkiem przeciw agresji mogg rowniez by¢ racjonalnie stosowane nagrody, tj.
takie, ktore by zaledwie wystarczaly do powstrzymania od niepozadanego zachowania;
ignorowanie manifestacyjnego agresywnego zachowania; unikanie miejsc i obecnosci modeli
agresywnych; rozwijanie empatii w stosunkach z innymi, polegajacej na uczeniu, jak
przejmowac perspektywe innej osoby, w tym osoby pokrzywdzonej.

Charakterystyka gtéwnych zjawisk wystepujacych w Zyciu spotecznym pokazuje, ze
oddziatywanie spoteczne ma roznorakie odmiany, a reakcje ludzi sa tak rozne, jak rozny jest

modelujacy je wplyw spoleczny.
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