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Rozdział 1 

Czym jest psychologia społeczna? 

 

 

Psychologia społeczna jest, jak wskazuje sama jej nazwa, subdyscypliną psychologii. 

Zarazem jednak, wielu badaczy (m.in. osoba tak prominentna, jak Eliot Aronson) zwraca 

uwagę na jej bardzo wyraźne związki z socjologią, sugerując, że obszar jej zainteresowań 

sytuuje się właśnie między ta dziedziną a psychologią. Nie wnikając w istotę tego sporu, 

przyjmijmy, że  psychologia społeczna jest nauką, która opisuje i wyjaśnia, w jaki sposób 

ludzie spostrzegają innych, reagują na nich emocjonalnie i w jaki sposób w stosunku do siebie 

ludzie nawzajem się zachowują. Do pewnego stopnia zajmuje się więc zastosowaniami 

ogólnych, badanych przez psychologię, prawidłowości spostrzegania, przetwarzania 

informacji, czy reagowania emocjonalnego do tego, co dzieje się w kontaktach między 

ludźmi. Jednak w kluczowej swej części psychologia społeczna jest nauką podstawową, gdyż 

odkrywa takie prawidłowości, które pozostają poza zakresem innych działów psychologii. Na 

przykład klasyfikacja ludzi z pozoru wydaje się być podatna na takie same prawidłowości, 

którymi rządzi się klasyfikowanie zwierząt, roślin, czy samochodów. Jednak fakt, że 

dokonujący klasyfikacji człowiek przeważnie sam znajduje się w jednej z wyróżnianych przez 

siebie kategorii w zasadniczy sposób zmienia proces klasyfikacji. Podobnie spostrzeganie 

ludzkiej twarzy i ludzkiego zachowania zasadniczo odbiega od percepcji innych obiektów, 

ponieważ kluczowy jest tu fakt, że spostrzegany człowiek jest obdarzony umysłem i 
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intencjami (czego są pozbawione inne obiekty). Wreszcie, wiele istotnych dla ludzkiego losu 

zjawisk – jak empatia, altruizm, wywieranie wpływu na ludzi, lub też uleganie autorytetom – 

można badać tylko na gruncie psychologii społecznej gdyż nie mają one właściwie żadnego 

odpowiednika w procesach badanych przez psychologię ogólną. 

 Psychologia społeczna próbuje opisać i wyjaśniać ludzkie zachowania, czyniąc to z 

różnych perspektyw teoretycznych. Najważniejsze z nich to: 

(1) Podejście poznawcze – zakłada ono, że zachowania, sądy i odczuwane przez 

jednostkę emocje wynikają głownie ze sposobu, w jaki rozumie ona konkretną, 

bieżącą sytuację. To zaś jest głównie funkcją już posiadanej przez nią, uprzednio 

zgromadzonej, wiedzy, formalnej organizacji tej wiedzy i  tego, jakie jej elementy są 

w danym momencie aktywne. 

(2) Perspektywa motywacyjna – zakłada, że to jak się podmiot zachowuje wynika 

głównie z tego, jakie motywy nim kierują (co chce osiągnąć, dlaczego i jakim 

kosztem). 

(3)  Perspektywa wynikająca z zasad uczenia się – zakłada, że bieżące zachowania 

człowieka wynikają głównie z jego przeszłych doświadczeń. Intencjonalnie bądź 

przypadkowo ludzie uczą się pewnych prostych i złożonych form zachowań. 

(4) Perspektywa kulturowa – zakłada, że podmiot jest wytworem socjalizacji, 

dokonującej się w konkretnych i specyficznych warunkach. Kluczem do zrozumienia 

zachowań jednostki jest poznanie szeroko rozumianej kultury, w której ta jednostka 

funkcjonuje 
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(5) Perspektywa ewolucyjna – człowiek (jako gatunek) kształtował się w odległej 

ewolucyjnie przeszłości. Aby zrozumieć jego działania musimy uwzględnić nie ich 

„bieżący sens”, ale to, czy kiedyś mogły pomagać człowiekowi przetrwać. 

 

Warto dodać, że w większości przypadków pełne zrozumienie społecznych 

zachowań ludzi wymaga uwzględnienia wszystkich powyższych perspektyw (lub co 

najmniej większości z nich). Wspomniane perspektywy należy więc rozumieć jako 

komplementarne, a nie konkurencyjne.  

 

Skrypt, który Czytelnik w tej chwili zaczyna czytać zachowuje tradycyjny dla 

psychologii społecznej porządek prezentacji zagadnień. Przechodzimy w nim od struktur i 

procesów, które „dzieją się” w jednostce (poznanie społeczne, ja i samoocena, postawy) do 

tego, co rozgrywa się między jednostkami (relacje interpersonalne, wpływ społeczny), by 

przejść do procesów rozgrywających się w grupach społecznych i między nimi. W ostatnim 

rozdziale zajmujemy się natomiast kwestią (bez)refleksyjności – jednym z najbardziej 

frapujących zagadnień funkcjonowania Człowieka, który wyposażony w doskonały umysł 

często zdaje się zupełnie z tego nie korzystać. 

 Pozostaje jeszcze wyjaśnić kilka istotnych spraw. Po pierwsze, po co studentom 

grafiki psychologia społeczna? Absolwent studiów wyższych nie może zamknąć się w 

wąskim obszarze swojej dyscypliny. Musi mieć szerszą perspektywę intelektualną. Studenci 

różnych kierunków uczą się więc na przykład filozofii, socjologii czy wiedzy o Unii 
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Europejskiej. Zdobywanie wiedzy o psychologii społecznej przez studentów grafiki możemy 

więc widzieć w tej perspektywie. Ale jest też dodatkowy powód dla którego proponujemy 

Wam kurs psychologii społecznej. Zauważmy, że obszar, którym dyscyplina ta się zajmuje, to 

w znacznym stopniu także obszar zainteresowania grafików (zwłaszcza grafików 

użytkowych). Przecież graficy, podobnie, jak psychologowie starają się wpływać na ludzkie 

zachowania i kształtować określone postawy. W reklamowych kampaniach społecznych czy 

komercyjnych graficy mogą zatem (i powinni) efektywnie współpracować z psychologami, a 

by było to możliwe muszą posiadać pewne minimum wiedzy na temat społecznych zachowań 

ludzi.  

 Po drugie, wyjaśnić trzeba po co oddajemy Wam w ręce ten skrypt. Otóż nie jest on 

napisany „zamiast” Nie jest czymś, co może zastąpić uczestnictwo w wykładach, seminariach 

czy ćwiczeniach. Nie zastępuje też lektury bardziej dogłębnych i złożonych tekstów, które 

będą Państwu zadawane przez osobę prowadzącą zajęcia z psychologii społecznej. Ma być 

zatem ten skrypt rodzajem „szkieletu wiedzy” – zawiera bowiem jedynie absolutnie 

podstawowe informacje. Muszą być one wszakże uzupełnione o inne istotne elementy 

kształcenia. 

 Po trzecie: warto powiedzieć kilka słów na temat formalnej organizacji tego skryptu. 

Składa się on z piętnastu krótkich rozdziałów, odpowiadających takiej właśnie liczbie zajęć. 

Standardowo „piętnastka” to podstawa liczba w dydaktyce uczelni wyższej – tyle jest 

najczęściej w semestrze spotkań osoby prowadzącej zajęcia ze studentami studiów dziennych 

w ramach konkretnego przedmiotu. Na końcu każdego z tych rozdziałów znajdzie Student 
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krótką listę lektur, które warto (a właściwie należy) przeczytać, aby na dany temat dowiedzieć 

się więcej. Rozdział kończy się pytaniami sprawdzającymi. Korespondują one z treścią 

skryptu, a nie wspomnianych lektur. Warto o tym pamiętać, zwłaszcza przed sprawdzianami 

czy egzaminem! 

 Last, but not least - po czwarte: przyjemnej lektury! 

 

 

Literatura uzupełniająca: 
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Pytania kontrolne: 

(1) Czym zajmuje się psychologia społeczna? 

(2) Dlaczego o psychologii społecznej mówi się, że ma wiele wspólnego z socjologią? 
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Rozdział 2 

Spostrzeganie świata  społecznego 

 

Świat społeczny, choć obiektywnie istnieje wokół nas, jest światem interpretowanym – 

znaczenia sytuacji i zachowań społecznych nie są z góry i „obiektywnie” dane, lecz w dużym 

stopniu są skutkiem interpretacji dokonywanych na bieżąco przez uczestniczących w nich 

ludzi. Wręczenie komuś książki nt. dobrych manier może być wyrazem sympatii (wiemy, że 

ktoś kogoś lubi i daje mu prezent) lub złośliwości (gdy wiemy, że ktoś uważa drugą osobę za 

chama). Uśmiech kobiety skierowany do partnera przelotnej interakcji może być 

interpretowany przez nią samą i inne kobiety jako przejaw zwyczajnej życzliwości, a wielu 

mężczyzn widzi w tym flirt. Dobrze to ilustruje badanie, w którym uczestnikom odtwarzano 

nagranie scenki przedstawiającej studentkę przychodzącą do profesora by poprosić o 

wydłużenie terminu oddania pracy kontrolnej. Scenka ta została nagrana z udziałem aktorów, 

poinstruowanych by zachowywali się w określony sposób. Okazało się, że oglądający scenę 

mężczyźni i kobiety przypisywali studentce taka samą inteligencję czy przyjazność, ale 

mężczyźni oceniali dziewczynę jako zachowującą się w bardziej uwodzicielski sposób niż 

kobiety.  

Ta sama sytuacja bywa więc na różne sposoby interpretowana przez różnych ludzi 

(gdyż mogą je oni odnosić do różnych struktur swojej wiedzy), a nawet przez tych samych 

ludzi przy różnych okazjach (gdyż przy różnych okazjach mogą być zaktywizowane w 

umyśle zupełnie odmienne struktury wiedzy). Interpretacje te mogą być zatem zupełnie różne 
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i łatwo tu o poważne kłopoty, jak w przypadku dylematu: czy mam do czynienia z kobietą, 

która mnie podrywa, czy tylko jest życzliwa? Warto więc wiedzieć, jakie struktury wiedzy 

zawiera ludzki umysł, jak są one zbudowane i co decyduje o ich użyciu. 

Podstawowym elementem wiedzy o świecie społecznym jest schemat poznawczy 

rozumiany jako organizacja naszych uprzednich doświadczeń z jakimś rodzajem zdarzeń, 

osób, czy obiektów . Schematy zawierają nie wszystkie wiadomości na temat danego 

fragmentu rzeczywistości, lecz wiedzę uogólnioną, wyabstrahowaną  z konkretnych 

doświadczeń (epizodów, czyli egzemplarzy schematów). Wiedza o typowym przebiegu 

wizyty u dentysty składa się na schemat „leczenie zęba u stomatologa”. Natomiast 

wspomnienie przebiegu swojej ostatniej wizyty u doktor Rolskiej to wspomnienie tylko 

jednego z konkretnych egzemplarzy schematu “leczenie zęba”. W trakcie tej wizyty mogło się 

zdarzyć, że pani doktor upuściła jakieś narzędzie, ale takie zdarzenie zwykle nie jest 

reprezentowane w ogólnym schemacie “leczenie zęba”, ponieważ nie ma ono typowego 

charakteru (zwykle stomatolodzy nie rzucają narzędziami). Ogólnie rzecz biorąc, obowiązuje 

zasada, że im lepiej wykształcony jest jakiś schemat, tym bardziej jego zawartość jest 

wyabstrahowana z wiedzy o konkretnych egzemplarzach, a im słabiej schemat jest 

wykształcony, tym większą rolę w jego reprezentacji odgrywają informacje o pojedynczych 

egzemplarzach. 

Uniwersalną zasadą budowy schematów jest prototypowość, zgodnie z którą, 

rdzeniem znaczeniowym schematu jest prototyp czyli egzemplarz najbardziej typowy, 

najlepiej spełniający schemat i w tym sensie najbardziej idealny. Czasami prototyp pozostaje 
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pod silnym wpływem jakiegoś egzemplarza – np. mądrość potoczna głosi, że prototypem 

kobiety jest dla mężczyzny jego własna matka. Najczęściej jednak prototyp jest jakimś 

wypośrodkowaniem, czy uśrednieniem wiedzy o wszystkich napotkanych – w szczególności 

niedawno – egzemplarzach schematu. Prototypowy profesor to ktoś, kto jest ubrany w 

garnitur, ma okulary, jest dość stary, mówi gładko używając wielu słów obcych, ma 

szczegółową wiedzę na tematy, z których istnienia nie zdawaliśmy sobie nawet sprawy, jest 

roztargniony, czasami nieporadny itd. Prototyp pozwala rozpoznawać obiekty (“o, ten w 

okularach wygląda na profesora”), wnioskować o ich nie zaobserwowanych jeszcze cechach 

(“na pewno jest przemądrzały”) i uzupełniać nimi spostrzeżenia i pamięć zdarzeń, jak się o 

tym dalej przekonamy. Zasada prototypowości cechuje wszystkie schematy, które stosownie 

do rodzaju reprezentowanych w nich obiektów podzielić można na trzy rodzaje: schematy 

osób i ich rodzajów, skrypty i schematy cech. 

 Skrypt jest umysłową reprezentacją zdarzeń, działań lub ich ciągów, jak "leczenie 

zębów", czy "czekanie na tramwaj". Skrypt reprezentuje nie jakiś konkretny ciąg zdarzeń (np. 

leczenie górnej lewej siódemki u doktor Rolskiej), lecz typowe elementy i okoliczności 

charakterystyczne dla danego zdarzenia i powtarzające się w większości jego wykonań. 

Skrypt jest zatem schematem reprezentującym zdarzenia. Egzemplarzami tego schematu są 

natomiast kolejne wykonania skryptu - poszczególne egzaminy z różnych przedmiotów. 

Poszczególne scenki składające się na skrypt są w różnym stopniu typowe dla 

poszczególnych jego wykonań – np. prośba o szerokie otwarcie ust jest bardziej typowym 

elementem wizyty u dentysty niż polecenie wstrzymania oddechu. Skrypty, ze względu na 
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swój dynamiczny charakter mają jeszcze jedną właściwość, która nie występuje w przypadku 

innych schematów, mianowicie czasową organizację scenek. Poszczególne scenki cechują się 

zwykle pewnym typowym następstwem w czasie, np. leczenie zęba zawsze zawiera scenki 

"siadanie w fotelu", "szerokie otwarcie ust" i  "wiercenie w zębie", „wypełnianie zęba” i to w 

takiej właśnie kolejności.  

Schematy cech nie odzwierciedlają ani "całych" ludzi, ani całych zdarzeń lecz jedynie 

niektóre z nich. Przykładem może być inteligencja (cecha człowieka lub tylko jakiegoś jego 

wytworu, jak napisany artykuł, czy ustna wypowiedź). Najważniejszym przejawem cech 

człowieka są jego zachowania, które stanowią też główną podstawę do wnioskowania o 

cechach. Nie widzimy przecież inteligencji jako takiej, ale zachowania, które interpretujemy 

jako świadczące o jakimś poziomie inteligencji. Dla poszczególnych cech znaleźć można 

dziesiątki konkretnych, wyrażających je zachowań, a ludzie wywodzący się z tej samej 

kultury są raczej zgodni, co do ich typowości dla określonej cechy. W tym sensie można 

mówić o prototypowej strukturze cech – niektóre zachowania są typowym przejawem np. 

uczciwości (jak “Podniósł zgubiony portfel i oddał go nieznajomemu”), inne – słabym (np. 

“Bierze taksówkę, by nie spóźnić się na umówione spotkanie”), jeszcze inne w ogóle nie 

pozwalają na wnioskowanie o uczciwości („wytarł dość głośno nos”). . Im bardziej typowym 

przejawem cechy jest zachowanie, tym silniej obserwator wnioskuje o występowaniu danej 

cechy na podstawie owego zachowania. Jednak konkretne akty zachowania są z reguły 

wieloznaczne. Każdy z nich może świadczyć o wielu różnych cechach. Takie na przykład 

zachowanie jak “Bierze taksówkę, by nie spóźnić się na umówione spotkanie” świadczyć 
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może zarówno o wygodnictwie, odpowiedzialności, uczciwości, jak i towarzyskości. Może 

też świadczyć o tym, że ów człowiek nie jest skąpy. 

Poza wymienionymi rodzajami schematów, w umyśle człowieka istnieje wiele innych, 

rodzajów wiedzy, jak teorie potoczne. Mogą to być ogólne teorie człowieka, jak i teorie 

dotyczące różnych jego własności, np. inteligencji, czy  introwersji. Carol Dweck pokazała, 

że ludzi wyraźnie różni przekonanie o stałym bądź zmiennym charakterze inteligencji. Około 

40% ludzi uważa, że inteligencja jest własnością daną raz na zawsze, zaś podobny odsetek 

ludzi uważa inteligencję za własność podatną na zmiany i rozwój. Osoby przekonane o 

stałości lub zmienności cech ludzkich odmiennie interpretują wiele sytuacji i różnią się 

zachowaniem. 

Najważniejszą funkcją schematów jest ułatwianie przetwarzania dochodzących do nas 

z zewnątrz danych, a więc ułatwianie zrozumienia i pamięci zdarzeń. Jeżeli nowo napotkany 

człowiek zostanie zidentyfikowany jako np. poeta, to łatwiej zauważymy właściwości typowe 

– naszym zdaniem - dla poetów (jak choćby introwertywność, czy używanie dziwnych, nisko 

frekwencyjnych słów) i lepiej zapamiętamy to, że człowiek ten cicho mówi. Ponieważ 

wszystko to są typowe –naszym zdaniem-  cechy poety, nie musimy ich zapamiętywać jako 

cech tego konkretnego człowieka – wystarczy pamiętać, że jest on poetą. 

Schematy wpływają też na rozumienie zdarzeń i formułowanie sądów. Przybiera to z 

reguły postać asymilacji: wieloznaczne dane zostają “podciągnięte” pod schemat, a w 

konsekwencji ta sama informacja może zostać różnie zrozumiana w zależności od schematu, 

przez którego pryzmat jest interpretowana. Jeśli dowiemy się, że Zenon zamówił taksówkę, to 
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możemy zinterpretować to jako wyraz wygodnictwa Zenona, albo pomyśleć, że bardzo się 

spieszy. To drugie przyjdzie nam do głowy łatwiej, jeśli przed chwilą rozmawialiśmy o tym, 

że „czas szybko leci”.  W ten sposób zaktywizowaliśmy sobie schematy związane ze 

spieszeniem się i upływem czasu. Schemat dotyczący wygodnictwa, choć obecny w naszych 

strukturach wiedzy, pozostał natomiast nie zaktywizowany.  

Schematy są także odpowiedzialne za selektywność pamięci – lepsze zapamiętywanie 

informacji związanych niż nie związanych ze schematem. Sprawę komplikuje jednak fakt, że 

poszczególne informacje mogą należeć do określonej struktury wiedzy nie tylko na zasadzie 

zgodności z nią (np. kibol jest agresywny), ale także na zasadzie całkowitej z nią sprzeczności 

(kinol jest pacyfistą). Badania pokazują, że zarówno zgodność ze schematem, jak całkowita 

sprzeczność ze schematem podnosi poziom ich zapamiętywania. Warto tym pamiętać w 

najróżniejszych przedsięwzięciach graficznych! 

 Schematami, które mają najbardziej oczywisty związek z działaniami są skrypty. 

Reprezentują one ciągi zdarzeń i działań. Stanowią zatem nie tylko umysłowe narzędzie 

pozwalające zrozumieć i zapamiętać zdarzenie, ale są też gotowymi programami zachowania 

w określonej sytuacji. Jeśli dentystka mówi do nas „zapraszam”, to siadamy w fotelu i 

otwieramy usta. W tym wypadku jesteśmy świadomi wpływu skryptu na nasze zachowanie. 

Co jednak ciekawe, podobne efekty możliwe są przy całkowitym nie uświadamiania sobie 

przez człowieka aktywizacji określonego skryptu. Bargh, Chen i Burrows aktywizowali u 

swoich badanych albo cechę “uprzejmy” albo “asertywny” – początkowym zadaniem 

badanych było układanie sensownych zdań z ciągów słów, a ciągi te zawierały pojęcia 
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związane albo z uprzejmością (“sympatyczny”, “grzeczny”), albo z asertywnością 

(“przebojowy”, “wpycha się”). Po zakończeniu tego zadania badani mieli zwrócić się do 

eksperymentatora o przydział następnego. Ten jednak okazywał się być zajęty rozmową z 

innym badanym, w rzeczywistości swoim współpracownikiem. To, czy właściwa osoba 

badana niegrzecznie przerywała tę rozmowę i ponagliła o przydział następnego zadania 

okazało się zależeć od treści aktywizowanego pojęcia. Spośród badanych, którym 

aktywizowano uprzejmość, tylko kilkanaście przerywało badaczowi rozmowę, natomiast 

wśród badanych, którym aktywizowano nieuprzejmość przerywało prawie 2/3.   

 

Literatura uzupełniająca: 

* Wojciszke, B. „Człowiek wśród ludzi. Zarys psychologii społecznej” – rozdział 2. 

Warszawa: Wydawnictwo Naukowe Scholar, 2002. 

* Kenrick, L., Neuberg, S.L., Cialdini, R.B. „Psychologia społeczna” rozdziały 2 i 3. Gdańsk: 

Gdańskie Wydawnictwo Psychologiczne, 2002   

 

Pytania kontrolne: 

(1) Jaką rolę pełnią schematy poznawcze? 

(2) Czym się różnią skrypty od pozostałych schematów? 
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Rozdział 3 

Spostrzeganie osób 

 

W poprzednim rozdziale mówiliśmy o percepcji świata społecznego. Najważniejszym 

obiektem społecznym są niewątpliwie inni ludzie. Już noworodki obdarzają twarze ludzkie 

szczególną uwagą i są wrażliwe na ludzki głos i spojrzenie (Większą uwagę noworodka 

przyciąga tylko tarcza strzelnica z ciemnym polem w środku, nie wiadomo, zresztą, 

dlaczego).  Nic więc dziwnego, że spostrzeganie ludzi jest jednym z kluczowych zagadnień 

psychologii społecznej. Kluczowym źródłem informacji na temat innego człowieka jest to, co 

on robi – czyli jego zachowanie. Wnioskujemy o ludziach zarówno w oparciu o ich 

zachowanie celowe (do jakich celów zmierzają), jak i ekspresyjne (jakich stanów 

emocjonalnych doświadczają). Współczesne badania sugerują też, że ważnym i 

wykorzystywanym źródłem informacji jest twarz człowieka. 

Potoczne interpretacje przyczyn zachowania innych osób (i własnego) próbują opisać i 

wyjaśnić teorie atrybucji. Początkowo teorie te zakładały, że człowiek jest “naukowcem z 

ulicy”, który zgodnie z pewnymi racjonalnymi regułami wykorzystuje informacje o różnych 

aspektach zachowania obserwowanej osoby dla formułowania trafnych wyjaśnień przyczyn 

owego zachowania. Na początek obecnego podrozdziału przyjrzymy się tym klasycznym 

modelom atrybucji. Założenie o potocznym obserwatorze jako naukowcu okazało się jednak 

trudne do utrzymania w świetle badań nad atrybucjami faktycznie dokonywanymi przez ludzi. 
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Badania te ujawniły występowanie licznych deformacji procesu atrybucji, które omawiamy w 

dalszej części tego rozdziału. 

Ojcem-założycielem teorii atrybucji był Fritz Heider, który swoje koncepcje uważał za 

rekonstrukcję sposobu, w jaki “psycholog naiwny”, czyli przeciętny człowiek wyjaśnia sobie 

przyczyny ludzkich zachowań. Przede wszystkim, zdaniem Heidera, zakłada on, iż 

zachowanie jest łączną konsekwencją sił tkwiących w otoczeniu (czynniki zewnętrzne) i sił 

tkwiących w działającej jednostce (czynniki wewnętrzne). Siły te oddziałują na zachowanie 

łącznie. Im większa każda z tych sił, tym bardziej rośnie szansa na pojawienie się 

zachowania.  

 Analizy Heidera stały się inspiracją dla licznych koncepcji atrybucyjnych, które 

przejęły przede wszystkim rozróżnienie między przyczynami wewnętrznymi i zewnętrznymi. 

Np. Bernard Weiner, który zajmował się spostrzeganiem przyczyn sukcesów i porażek 

(własnych lub cudzych), dołączył do wymiaru umiejscowienia przyczyn zachowania 

(wewnętrzne-zewnętrzne) wymiar ich stałości-zmienności oraz kontrolowalności. Tak więc 

sukces i porażka mogą być wyjaśniane na różne sposoby. Wszystkie te możliwe typy 

przyczyn uzyskanego wyniku są przez ludzi rozpatrywane, zaś decyzja o zadziałaniu jednej z 

nich (czyli tak zwana atrybucja przyczynowa) jest podejmowana na podstawie różnego 

rodzaju informacji. O rozstrzygnięciu, czy zadziałała przyczyna wewnętrzna, czy zewnętrzna 

decyduje przede wszystkim porównanie wyników obserwowanej osoby z wynikami innych 

osób. Jeżeli Zenon uzyskuje wyniki podobne do osiąganych przez kolegów, atrybucja jest 

zewnętrzna; jeżeli wyniki Zenka odbiegają in plus lub in minus od wyników kolegów – 
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atrybucja jest wewnętrzna (to coś w Zenonie decyduje o jego szczególnych wynikach). W 

przypadku atrybucji wewnętrznej pojawia się ponadto konieczność rozstrzygnięcia czy w grę 

wchodzi czynnik stały (zdolności lub typowy wysiłek), czy zmienny (wysiłek specyficzny, 

wkładany tylko w to zadanie). Rozstrzygnięcie to jest zwykle dokonywane w oparciu o 

wyniki poprzednio uzyskiwane przez ocenianą osobę. Jeżeli aktualny wynik jest zgodny 

poprzednimi (Zenon wypadł w tym zadaniu podobnie jak poprzednio), to przypisywany jest 

poziomowi zdolności; jeżeli wyniki jest niezgodny z poprzednimi – przypisywany jest 

poziomowi zmiennego (czasowego) wysiłku. 

 Rodzaj dokonanej atrybucji wpływa na oczekiwania co do przyszłości, przeżywane 

emocje i poziom wykonania. Oczekiwania co do przyszłych wyników są uzależnione przede 

wszystkim od stałości atrybucji: jeżeli sukces na egzaminie przypiszemy zdolnościom albo 

typowemu wysiłkowi, to bardziej oczekujemy jego powtórzenia w przyszłości niż po 

przypisaniu go czynnikom zmiennym (jak szczególnie duży, choć nietypowy wysiłek 

włożony w przygotowanie, albo niezwykła pomoc innych, jak ściąga). Stałość atrybucji nasila 

także odczuwane emocje, choć ich treść uzależniona jest głównie od umiejscowienia i 

kontrolowalności.  

Do rozważań Heidera nawiązuje też sformułowana przez Jonesa i Davisa teoria 

wniosków korespondentnych, dotycząca wnioskowania o dyspozycyjnych cechach 

człowieka na podstawie jego działania. Wyjaśnianie ludzkiego zachowania jest tu rozumiane 

jako poszukiwanie korespondencji (odpowiedniości) między zaobserwowanym działaniem, 

intencją działającego człowieka (w polskiej psychologii używamy w tym przypadku terminu 
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„aktor”) i jego predyspozycjami, czyli cechami osobowości. Wniosek korespondentny, czyli 

wniosek, że za obserwowanym zachowaniem ukrywa się jakaś odpowiadająca mu trwała 

cecha aktora, jest dla obserwatora (czyli osoby analizującej zachowanie aktora i dokonującej 

atrybucji) najbardziej użyteczny, ponieważ nie tylko pozwala zrozumieć przyczyny danego 

postępku, ale umożliwia również przypisanie aktorowi trwałych dyspozycji (czyli cech 

psychicznych). Jednakże aby do tego doszło, obserwator musi odpowiedzieć na dwa 

podstawowe pytania. Po pierwsze, czy aktor wiedział o skutkach, do jakich doprowadzi jego 

działanie, po drugie - czy miał swobodę działania i mógł swoim działaniem doprowadzić do 

tych skutków. Koncepcja ta, choć pozornie racjonalna, de facto jest nonsensowna. Jeśli 

bowiem obserwator zobaczy auto rozbite na drzewie, zgodnie z ta koncepcją powinien zadać 

sobie pytanie, czy kierowca wiedział jak to zrobić, a następnie czy miał swobodę działania, by 

to zrobić. Ponieważ odpowiedź na oba pytania jest pozytywna, powinien dojść do wniosku, że 

kierowca jest (czy też był) samobójcą.  

Teoria Jonesa i Davisa dotyczy wnioskowania o cechach osoby działającej na 

podstawie jej zachowania, natomiast inna klasyczna koncepcja zaproponowana przez Harolda 

K. Kelleya dotyczy szerszego zakresu wniosków atrybucyjnych. Model współzmienności 

Kelleya zakłada, że potoczne wyjaśnianie powtarzających się zachowań polega na 

sprawdzaniu, które czynniki współzmieniają się z obserwowanym zachowaniem. Próbując 

wyjaśnić jakieś zachowanie, np. to, że Zenon nosi torbę Zosi , obserwator bierze pod uwagę 

trzy rodzaje informacji. Po pierwsze, o spójności zachowania – a więc czy Zenon zawsze tę 

torbę nosi, czy robi to wyjątkowo teraz. Po drugie, o dystynktywności reakcji – czy Zenon 
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nosi torby wszystkim dziewczynom, czy tylko torbę Zosi. Po trzecie, obserwator 

wykorzystuje tak zwaną regułę consensusu – rozważa, czy inni chłopcy także noszą torbę 

Zosiu, czy Zenon jest wyjątkiem. Przyczyna jest każdorazowo upatrywana przez obserwatora 

w tym czynniku, który pojawia się wtedy, gdy występuje dane zachowanie i który jest 

nieobecny pod nieobecność owego zachowania. 

 Dziesiątki badań przekonują jednak, że choć ludzie są w stanie opierać swe atrybucje 

na informacji o spójności, wybiórczości i powszechności zachowania, jednak nie zawsze to 

czynią, a jeżeli już, to z niejednakowym zapałem. Faktyczne atrybucje zwykle w 

największym stopniu opierają się na informacji o spójności zachowania (ułatwiającej 

wnioskowanie o cechach aktora jako przyczynach), a najsłabiej na informacji o jego 

powszechności.  Choć omówione wyżej normatywne modele atrybucji zainspirowały wiele 

badań, okazało się, że atrybucje faktycznie dokonywane przez ludzi często odbiegają od 

postulatów wspomnianych koncepcji. Problem ten jest znany pod nazwą błędów i „biasów” 

procesów atrybucji 

 Najlepiej udokumentowaną deformacją jest podstawowy błąd atrybucji polegający 

na skłonności do przypisywania cudzych zachowań czynnikom wewnętrznym przy 

niedocenianiu roli sytuacyjnych wyznaczników tych zachowań. Jeżeli Zenon promiennie 

uśmiecha się do kolegi, to wyciągamy wniosek, że Zenon jest sympatyczny, a nie doceniamy 

faktu, że kolega wczoraj pożyczył mu sto złotych. 

 Inna postulowana deformacja to asymetria atrybucji aktora i obserwatora: podczas 

gdy cudze zachowania wyjaśniamy raczej czynnikami wewnętrznymi, zachowania własne 
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wyjaśniamy raczej czynnikami zewnętrznymi. Jeśli zastanawiamy się, dlaczego Zenon 

poszedł do technikum chemicznego, myślimy, że Zenon interesuje się chemią i chce być 

chemikiem. Jeśli jednak zapytamy o to Zenona, może nam odpowiedzieć, że do tego 

technikum poszła Krystyna, która bardzo mu się podoba… 

Kolejną deformacją jest egotyzm atrybucyjny, czyli tendencja do wyjaśniania 

własnych zachowań w pochlebny dla siebie sposób. W szczególności, własne sukcesy są 

wyjaśniane czynnikami wewnętrznymi (atrybucje podwyższające poczucie własnej wartości), 

zaś porażki - czynnikami zewnętrznymi (atrybucje obronne). Zbliżonym do egotyzmu 

atrybucyjnego zniekształceniem jest egocentryzm atrybucyjny polegający na przecenianiu 

własnego wkładu w jakiś wynik osiągany wspólnie z innymi osobami. Oba zniekształcenia 

wynikają z potrzeby obrony i podwyższania własnej samooceny. 

Dobrze uzasadnioną empirycznie deformacją atrybucji jest też efekt fałszywej 

powszechności polegający na przecenianiu stopnia rozpowszechnienie własnych poglądów, 

zachowań i preferencji. Dobra ilustracją tego efektu jest badanie, które przeprowadził Bogdan 

Wojcieszke. Pytał on Polki o stosunek do prawa do aborcji, zadając jednocześnie pytanie: 

„Jaki procent Polek myśli tak, jak Pani?”. Ponieważ dysponował danymi z próbki 

ogólnopolskiej, mógł stwierdzić, że bez względu na zadeklarowana postawę, większość pań 

przeceniała odsetek Polek, myślących tak, jak one. Efekt ten był szczególnie 

charakterystyczny dla kobiet domagających się bardziej restrykcyjnego prawa aborcyjnego od 

obowiązującego obecnie, a więc grupy obiektywnie najmniej licznej. 
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Pytania kontrolne: 

(1) W jakim sensie psychologowie – atrybucjoniści używają pojęcia „aktor”? 

(2) Na czym polega efekt fałszywej powszechności? 
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Rozdział 4 

„Ja” w psychologii społecznej 

 

Choć intuicyjnie wiemy, czym jest nasze własne „ja”, pojęcie to jest zadziwiająco trudne do 

zdefiniowania. „Ja” na pewno obejmuje własne ciało (oraz jego obraz i ocenę); wiedzę o 

sobie (czyli strukturę ja); tożsamość (która nadaje poczucie ciągłości „ja” w czasie i 

zmieniających się sytuacjach oraz odróżnia nas od innych), a także zdolność i skłonność 

dokonywania wyborów, działań celowych i samoregulacji. „Ja” jest jednak bytem 

zdumiewającym ponieważ zawiera także wiele elementów, które są tyleż cudze, co nasze, jak 

kochani przez nas ludzie (którzy mają przecież swoje własne „ja”), albo pełnione role lub 

wyznawane przez nas wartości i normy (które zawarte są w „ja” także wielu innych ludzi). 

Współczesny człowiek często zmienia pełnione role i wykonywane zajęcia, hobby, knajpy, do 

których chodzi, ludzi, z którymi się spotyka. „Ja” i tożsamość stały się obecnie większym 

problemem niż były jeszcze niedawno, kiedy znaczna większość ludzi spędzała całe swoje 

życie w tym samym miejscu, z tymi samymi ludźmi, których nie wybierała (nie wyłączając 

męża lub żony), wykonując tę samą pracę. 

„Ja” jest bardzo złożoną i bogatą strukturą wiedzy. Świadczą o tym takie zjawiska, jak 

na przykład efekt odniesienia do ja, polegający na lepszym zapamiętywaniu informacji 

odnoszonych do własnej osoby niż przetwarzanych w inny sposób. Jeżeli ludzie dostaną listę 

cech z prośbą o zdecydowanie, jak dalece każda z nich odnosi się do nich samych, to lepiej 
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potrafią ją potem odtworzyć, niż wtedy, kiedy odnosili listę do innych osób. Struktura „ja” 

jest rozbudowana najbardziej, a ponadto cechuje się również chronicznie podwyższoną 

dostępnością uwagową. Jednym z jej przejawów jest tzw. efekt cocktail-party polegający na 

tym, że nasze własne imię dociera do nas nawet w warunkach pochłonięcia uwagi czym 

innym. Można tego doświadczyć właśnie podczas cocktail-party. Stoimy w małej grupie i 

rozmawiamy, dookoła nas pobrzmiewają liczne głosy, których sensu nie odbieramy. Jeśli 

jednak w tym szumie pojawi się nasze imię, natychmiast to rejestrujemy i przestawiamy się 

na podsłuchiwanie! 

 Można przyjąć, że ja (self) jest luźną strukturą różnych ról i tożsamości społecznych, 

przekonań na własny temat i samoocen oraz wartości i celów uznawanych za własne. Nie 

wszystkie obszary ja są jednak jednakowo dobrze wykształcone. Markus zaproponowała 

pojęcie autoschematu dla opisania tego obszaru „ja”, w zakresie którego człowiek ma dobrze 

sprecyzowane poglądy i bogatą wiedzę o sobie. Autoschematy wykształcamy w dziedzinach, 

które są dla nas ważne, ponieważ odróżniają nas od innych, i niejako definiują wartość naszej 

osoby. 

 Trzeba też dodać, że nie wszystkie obszary ja dotyczą rzeczywistych informacji na 

własny temat, czyli ja realnego. Obok ja realnego ludzie dysponują także ja idealnym, i ja 

powinnościowym. Ja idealne oznacza to, jaki człowiek chciałby być, a więc na to pojęcia 

składają się pragnienia, marzenia, nadzieje i aspiracje, podczas gdy ja powinnościowe 

oznacza to, jaki człowiek swoim zdaniem powinien być, a więc przekonania o obowiązkach, 

powinnościach i obligacjach. „Ja” idealne bardzo rzadko pokrywa się z „ja” 
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powinnościowym. Rozbieżność między ja realnym i ja idealnym to samoakceptacja. 

Umiarkowana samoakceptacja jest stanem normalnym. Badania wykazują natomiast, że 

pojawienie się lub uwypuklenie wyraźnej rozbieżności między ja realnym i ja idealnym 

prowadzi do przeżywania smutku, rozczarowania i apatii. Natomiast uświadomienie sobie 

rozbieżności między ja realnym a ja powinnościowym prowadzi do niepokoju, lęku, poczucie 

winy i wstydu. 

 Leon Festinger postawił przed laty tezę, że ludzi cechuje popęd do porównywania się 

z innymi. Choć termin „popęd” powinien być tu traktowany raczej metaforycznie niż 

dosłownie, teza Festingera wytrzymała próbę czasu. Indywidualne porównania siebie z 

innymi są podstawą kształtowania się tożsamości osobistej  czyli “subsystemu samowiedzy, 

na który składają się cechy spostrzegane przez podmiot jako dla własnej osoby najbardziej 

charakterystyczne i zarazem najbardziej specyficzne, to jest najwyraźniej odróżniające własną 

osobę od innych ludzi. Trzeba też wspomnieć o istnieniu tożsamości społecznej  czyli 

identyfikacji z konkretnymi grupami (jak “my” studenci grafiki we wrocławskim SWPSie) 

lub abstrakcyjnymi kategoriami (jak “my” graficy), do których jednostka przynależy, bądź 

aspiruje do przynależności (więcej na ten temat znajdzie Czytelnik w rozdziale poświęconym 

grupom).  

 Ważną funkcją „ja” jest utrzymywanie i negocjowanie tożsamości. Po pierwsze, w 

tym sensie, że wiedza o sobie (i pamięć autobiografii) jest podstawowym wyznacznikiem 

poczucia własnej tożsamości. Bez wiedzy o sobie, utracilibyśmy poczucie, że nadal jesteśmy 

sobą, jak to dzieje się w przypadku rzadkich, choć dramatycznych zaburzeń utraty 
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tożsamości. Charakterystyczne są kryzysy tożsamości u kobiet, które poddają się operacjom 

plastycznym, nastawionym na radykalna zmianę wyglądu. Choć efekt „obiektywnie” jest 

dobry (szacowana przez zewnętrznych obserwatorów fizyczna atrakcyjność niewiasty 

wyraźnie wzrosła), wiele kobiet nie potrafi przystosować się do tej zmiany, „nie zgadza” się 

na swoje radykalnie inne „ja fizyczne”. Dlatego tez chirurgom plastycznym doradza się raczej 

robienie kilku sekwencyjnych operacji upiększających, zamiast jednej, która w radykalny 

sposób zmieniłaby wygląd klientki. 

Po drugie, „ja” jest istotne dla rozpoznawania naszej tożsamości przez innych. Jeżeli 

czujemy się wytrawnym grafikiem, nie sposób takiej tożsamości utrzymać, dopóki nie 

zostanie rozpoznana i uznana przez innych. Zwłaszcza istotne były by tu wyrazy uznania ze 

strony wybitnych grafików.  

W każdej interakcji społecznej jawimy się jako ktoś z określoną tożsamością, a 

tożsamości te są i muszą być różne dla różnych partnerów, jeżeli interakcje mają przebiegać 

sprawnie i doprowadzić do zamierzonych celów. Kim innym jesteśmy dla swojego profesora 

(studentem), kim innym dla babci (wnuczkiem), jeszcze kim innym dla akwizytora 

(potencjalnym jeleniem). Bogactwo tożsamości składających się na nasze ja umożliwia nam 

też negocjowanie tożsamości w taki sposób, aby była ona najbardziej korzystna dla naszego 

mniemania o sobie.  

 Trzecia funkcja „ja” to regulacja zachowania celowego czyli dokonywanie wyborów. 

Życie składa się z wyborów małych i dużych. Co i gdzie studiować? Czy po studiach 

wyjechać z kraju, czy szukać życiowej szansy w Norwegii? Czy kupić żywca, czy tyskie? 
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Czy puszkę, czy sześciopak? Dokonanie takich i innych wyborów byłoby niemożliwe, gdyby 

nasze „ja” nie zawierało różnych preferencji i standardów. Ważnym rodzajem takich 

preferencji są postawy (np. pozytywny stosunek do tyskiego spowoduje, że raczej kupimy 

właśnie to piwo) i wartości (taka wartość jak „rodzina” może sprawić, że nie wyjedziemy do 

Norwegii ). Innym rodzajem preferencji są nasze przekonania o sobie – chce być grafikiem, 

więc studiuje grafikę.  

Być może najbardziej charakterystycznym przejawem „ja” jest nieco zabawny efekt 

trzeciej osoby polegający na tym, że znakomita większość ludzi uważa siebie za lepszych niż 

osoba przeciętna. Tak więc, ludzie zazwyczaj sądzą, że są bardziej inteligentni, moralni i 

dowcipni niż większość osób. Dotyczy to też innych sfer funkcjonowania. Zdecydowana 

większość kierowców uważa się za lepszych od większości prowadzących auta. Przecież ci, 

których wyprzedzam na szosie wloką się niemiłosiernie tylko dlatego, że nie potrafią dobrze 

jeździć. Ci zaś, którzy mnie wyprzedzają, to groźni szaleńcy, którym powinno się zabrać 

prawa jazdy!   
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Pytania kontrolne: 

 

(1) Co to jest autoschemat i jaką rolę pełni? 

(2) Na czym, polega efekt trzeciej osoby? 
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Rozdział 5 

Atrakcyjność interpersonalna 

  

„Być lubianym” przez innych to marzenie bardzo wielu ludzi. Są tacy, którzy 

chcieliby być lubiani z powodów czysto zawodowych (od lubianego sprzedawcy ludzie 

więcej kupią), ale chęć bycia lubianym nie ogranicza się tylko do bezpośrednich korzyści 

finansowych. W tym rozdziale zajmiemy się kwestią powodów dla których ludzie mogą być 

atrakcyjni dla innych. Atrakcyjność interpersonalna danej osoby może być wyrażana jako 

postawa, którą mają wobec niej inni ludzie. W pojęciu atrakcyjności wyróżnić można dwa 

składniki: sympatię oraz szacunek. Trzeba tu zastrzec już na wstępie, że  większość koncepcji 

i badań psychologii społecznej dotyczy tylko pierwszego z tych składników. 

Kształtowanie się pozytywnej postawy do innego człowieka wyjaśniane jest przez 

dwie grupy koncepcji, z których pierwsza zakłada, iż nasz stosunek do innego człowieka jest 

uzależniony od bilansu nagród i kar dostarczanych nam przez tego człowieka. Druga grupa 

koncepcji odwołuje się do równowagi i zgodności poznawczej, jaką zapewnia nam ów 

człowiek. 

 Przykładem koncepcji należących do pierwszej grupy może być koncepcja kar i 

nagród. Zakłada ona że, lubimy jakąś osobę, jeżeli jest ona skojarzona z nagrodami 

(zdarzeniami przyjemnymi), zaś nie lubimy osób skojarzonych z karami (zdarzeniami 

nieprzyjemnymi). A zatem, lubimy tych, których cechy oceniamy pozytywnie, którzy dobrze 



 

 

 

 

 

 

 

Projekt „Rozwój potencjału Szkoły Wyższej Psychologii Społecznej poprzez dostosowanie oferty edukacyjnej do 
potrzeb rynku pracy i gospodarki opartej na wiedzy”  

jest współfinansowany przez Unię Europejską w ramach Europejskiego Funduszu Społecznego 

 

 
 

 

 

Szkoła Wyższa Psychologii Społecznej 
ul. Chodakowska 19/31, 03-815 Warszawa  

tel. 022 517 96 00, faks 022 517 96 25 

www.swps.pl 
 

 

 

się o nas wyrażają, działają na rzecz naszego dobra. I na odwrót - nie lubimy osób o cechach 

nieprzyjemnych, źle o nas mówiących i działających na naszą szkodę. U podstaw tych 

oczywistych zależności leży prosty mechanizm warunkowania klasycznego: zaczynamy 

kogoś lubić bądź nie znosić dlatego, że na tę pierwotnie obojętną osobę przenosi się nasza 

reakcja emocjonalna z pozytywnych, bądź negatywnych bodźców skojarzonych z tą osobą. W 

jednym z eksperymentów udowodniono,  że samo współwystępowanie zdjęcia osoby 

neutralnej ze zdjęciami osób lubianych, bądź nie lubianych powoduje – odpowiednio – wzrost 

lub spadek lubienia owej neutralnej osoby. 

 Przykładem drugiej grupy teorii może być koncepcja równowagi poznawczej Fritza 

Heidera.  Zakłada ona tendencję podmiotu do dążenia do wewnętrznej zgodności postaw w 

stosunku do obiektów tworzących tzw. jednostkę poznawczą  tj. spostrzeganych jako 

wzajemnie do siebie przynależące. Jednostka poznawcza występuje więc, gdy co najmniej 

dwa obiekty rozpatrujemy łącznie. Tak będzie np. gdy Zenon i Zdzisław mieszkają w jednym 

pokoju w akademiku. Obiekty w obrębie jednostki są powiązane relacjami afektywnymi. 

Zenon może lubić lub nie lubić Zdzisława, a Zdzisław może tez nie lubić lub lubić Zenona  

Heider zakłada, że jednostka poznawcza może być w stanie równowagi lub nie. Stan 

równowagi jest trwały. Jeśli jednostka nie jest w stanie równowagi, to następować będą w jej 

obrębie zmiany, które do takiej równowagi doprowadzą. Jednostka dwuelementowa jest w 

stanie równowagi jeśli stosunki między elementami są symetryczne. W odniesieniu do 

naszego przykładu będzie tak, jeśli panowie będą się nawzajem lubić lub nawzajem nie lubić. 

Jeśli jednak Zenon będzie lubił Zdzisława, ale Zdzisław nie będzie lubił Zenona (lub 
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odwrotnie) to jednostka będzie nie zrównoważona. Po pewnym czasie należy spodziewać się, 

że obaj zaczną się nawzajem lubić, albo obaj nawzajem nie lubić. Heider określił tez warunki 

równowagi dla jednostki 3-elemntowej. Równowaga będzie mieć miejsce jeśli wszystkie trzy 

elementy powiązane będą ustosunkowaniami pozytywnymi, lub dwa z nich będą powiązane z 

sobą pozytywnie i oba będą negatywnie ustosunkowane do trzeciego.    

Atrakcyjność innej osoby zależy także od częstości kontaktów z tą osobą, jej zalet, 

atrakcyjności fizycznej, podobieństwa do nas samych, a także jej działań na rzecz naszych 

interesów. Jednym z najrzetelniej powtarzanych wyników w badaniach nad doborem 

małżeńskim jest związek między częstością małżeństw a odległością między miejscami 

zamieszkania małżonków. Najwięcej jest takich małżeństw, których partnerzy zamieszkiwali 

blisko siebie przed ślubem, najmniej takich, których partnerzy mieszkali daleko od siebie. 

Podobnie jest i ze związkami przyjaźni. Tak więc duża częstość kontaktów rodzi sympatię, co 

jest jednym z przejawów zjawiska samej ekspozycji (im częściej eksponowany jest nam jakiś 

obiekt, tym bardziej go lubimy) 

 Truizmem może wydawać się następna prawidłowość, zakładająca, że lubimy ludzi 

charakteryzujących się cechami pozytywnymi, a więc życzliwych, towarzyskich, uczciwych, 

inteligentnych, o wysokim prestiżu i umiejętnościach społecznych, a więc wiedzących jak się 

zachować i wrażliwych na potrzeby innych. Teza o roli zalet partnera jest banalna, choć 

komplikowana jest przez kilka dalszych zależności. 
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 Przede wszystkim, zaleta zalecie nierówna. Choć takie cechy jak „życzliwość” i 

„inteligencja” są w jednakowym stopniu pozytywne, nieporównanie bardziej lubimy ludzi 

życzliwych niż inteligentnych, a także większą antypatię budzą osoby nieżyczliwe niż głupie.  

Istotne jest bowiem to, jakie my osobiście możemy mieć korzyści z kontaktów z takimi 

ludźmi i co nam może grozić z ich strony. Osoba nieżyczliwa może nam sprawić sporo 

kłopotów, życzliwa – przysporzyć korzyści. Mniej dla nas – z tej perspektywy- istotne jest to, 

czy dana osoba jest inteligentna. Ba, nieżyczliwa osoba inteligentna jest dla nas groźniejsza, 

niż nieżyczliwa mało inteligentna. 

 Warto też w tym kontekście dodać, że ogromne nagromadzenie zalet w obrazie innej 

osoby może być w jakiś sposób podejrzane. Możemy sądzić, że taki idealny człowiek udaje 

tylko, że jest bez skazy. Paradoksalnie, atrakcyjność takiej osoby może wzrosnąć, gdy okaże 

się, że ma ona jakąś wadę, albo popełniła jakiś błąd. Przekonuje o tym casus prezydenta 

Kennedyego, którego popularność w społeczeństwie amerykańskim wzrosła po tym, gdy 

zdarzył mu się… największy błąd w historii amerykańskiej dyplomacji, czyli inwazja w 

Zatoce Świń. Kennedy był inteligentny, sympatyczny, otwarty i przystojny. Świetnie 

przemawiał, miał znakomity kontakt z ludźmi. Czy ktoś taki może istnieć naprawdę, a może 

jest to tylko medialna kreacja? Jeśli jednak ktoś taki popełnia błąd, staje się bardziej ludzki, a 

jego obraz bardziej wiarygodny. Takiego człowieka łatwiej jest polubić!      

 Inna sprawa, że to, co stanowi zaletę, a co wadę partnera zależy w pewnym stopniu od 

nas samych. Ogólnie rzecz biorąc, im bardziej sądzimy, że sami posiadamy jakieś cechy, tym 

wyżej je cenimy i uważamy za cechy ogólnie ważne. Nic więc dziwnego, że jednym z 
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najsilniejszych wyznaczników sympatyczności innego człowieka jest jego podobieństwo do 

nas samych. W taki sposób oddziałuje podobieństwo właściwie pod każdym względem - od 

cech osobowości i nawyków, do kibicowania tej samej drużynie piłkarskiej. Jednak najsilniej 

działa podobieństwo poglądów, postaw i opinii. Im bardziej podobne są poglądy partnera do 

naszych własnych, tym bardziej go lubimy.  

 Wspomnieć też trzeba, że to, czy polubimy inną osobą czy nie, zależy także w dużym 

stopniu od tak z pozoru nieważnej cechy jak wygląd fizyczny. Choć mądrość potoczna 

podpowiada, że wygląd fizyczny to tylko opakowanie („nie wszystko złoto, co się świeci”), 

ludzie bardzo często wnioskują o cechach innych osób, posługując się zasadą „co jest piękne, 

jest dobre”. Badania pokazują nadzwyczaj zgodnie, że osoby atrakcyjne są wyżej oceniane 

pod względem niemalże każdej cechy – od popularności (gdzie efekt jest najsilniejszy) po 

inteligencję (gdzie efekt jest najsłabszy, choć też przekracza poziom przypadku). Osoby 

atrakcyjne odnoszą większe sukcesy zawodowe i są lepiej traktowane przez innych. Co 

ciekawe, różnice te dotyczą obu płci. I choć kobiety zarzekają się często, że wygląd fizyczny 

partnera nie ma dla nich żadnego znaczenia, a mężczyźnie wystarczy, by był ciut 

atrakcyjniejszy od potwora, to jeśli mogą wybierać, wybierają fizycznie atrakcyjnych. 

 Wysoka atrakcyjność fizyczna pomaga nawet … przedszkolakom. Wychowawczynie 

inaczej traktują dzieci ładne i mniej atrakcyjne. Wykazano np., że za taki sam agresywny czyn 

mało atrakcyjni chłopcy stawiani byli do kąta (a ich czyn spostrzegano, jako zdeterminowany 

osobowością „dziecko jest niegrzeczne, agresywne”), a chłopcy fizycznie atrakcyjni mogli 

liczyć na łagodniejsze potraktowanie. Wychowawczynie były w tym przypadku bardziej 
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skłonne do dokonywania atrybucji sytuacyjnych – chłopiec został sprowokowany, albo „ma 

zły dzień”.   

 Od reguły „co jest piękne jest dobre” istnieją wszakże pewne wyjątki. I tak, gdy 

zgwałcona zostaje kobieta, ludzie winią nie tylko sprawcę, ale (przynajmniej niekiedy), także  

ofiarę. Jak wykazały badania, tendencja do obwiniania kobiety za to, że została zgwałcona 

jest szczególnie częsta wtedy, gdy kobieta jest fizycznie atrakcyjna. Gdy atrakcyjność kobiety 

jest niska – odpowiedzialność ponosi zwykle tylko gwałciciel. W innym eksperymencie 

wykazano, z kolei, że jeśli badanych prosi się, aby zaproponowali najbardziej stosowna karę 

za przestępstwo, to zwykle proponują oni tym krótszy pobyt w więzieniu, im piękniejsza jest 

oskarżona kobieta. Jeśli jednak przestępstwo jest tego rodzaju, że uroda „pomaga” kobiecie w 

skrzywdzeniu innego człowieka (np. kobieta wyłudza pieniądze od samotnego mężczyzny), to 

wzorzec wyników całkowicie się odwraca. Piękna kobieta nie tylko nie może już liczyć na 

łagodny wymiar kary, ale powinna spodziewać się surowości osób decydujących o wysokości 

wyroku.   

 

Literatura uzupełniająca: 
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Pytania kontrolne: 

(1) Kiedy, zgodnie z koncepcją Fritza Heidera, układ składający się z trzech elementów 

jest układem zrównoważonym? 

(2) Na czym polega efekt „co jest piękne jest dobre” i jakie są od niego wyjątki? 
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Rozdział 6 

Autoprezentacja 

 

Autoprezentacja  to kształtowanie czyli kontrola sposobu, w jaki spostrzegają nas 

inni ludzie (a konsekwencji i sposobu, w jaki spostrzegamy samych siebie). Klasyk 

socjologii, Erving Goffman w swej pracy zatytułowanej znamiennie „Człowiek w teatrze 

życia codziennego” przyrównywał życie społeczne do spektaklu teatralnego. Niczym aktor na 

scenie, uczestnik interakcji społecznych dba o wrażenie wywierane na innych zabiegając za 

pomocą rekwizytów, makijażu, strojów, aranżacji sceny, a przede wszystkim własnej gry 

(wypowiedzi i zachowań), aby wrażenia odnoszone przez innych były zgodne z jego 

zamiarami.  

Porównując człowieka do aktora, Hoffman mówi też, że tak jak członek 

średniowiecznej trupy objazdowej, współczesny człowiek wkłada i zdejmuje różne maski. 

Czasem wciela się w ten sposób w rolę osoby groźnej, czasem sympatycznej, innym razem - 

dowcipnej, a jeszcze innym – poważnej. Inaczej zachowujemy się wobec poszczególnych 

osób i grup społecznych. Dostosowujemy w ten sposób swój wizerunek do oczekiwań 

naszego społecznego otoczenia, dzięki czemu zyskujemy akceptację i teściowej i szefa, a 

swoich podwładnych skłaniamy do rzetelnej pracy. 

Tego rodzaju poglądy pojawiały się także w psychologii w postaci założenia, że 

autoprezentacja jest “równie naturalna jak oddychanie” i stanowi nieodłączny składnik 



 

 

 

 

 

 

 

Projekt „Rozwój potencjału Szkoły Wyższej Psychologii Społecznej poprzez dostosowanie oferty edukacyjnej do 
potrzeb rynku pracy i gospodarki opartej na wiedzy”  

jest współfinansowany przez Unię Europejską w ramach Europejskiego Funduszu Społecznego 

 

 
 

 

 

Szkoła Wyższa Psychologii Społecznej 
ul. Chodakowska 19/31, 03-815 Warszawa  

tel. 022 517 96 00, faks 022 517 96 25 

www.swps.pl 
 

 

 

ludzkich interakcji. Większość autorów zakłada jednak bardziej ograniczoną wizję 

autoprezentacji jako zjawiska wprawdzie częstego, ale nie uniwersalnego.  

Podsumowując refleksje i wyniki wielu badaczy, Mark Leary i Robin Kowalski wskazują, że 

duża częstość autoprezentacji wynika z tego, iż kształtowanie wizerunku własnej osoby w 

oczach innych pozostaje w służbie trzech ważnych motywów: (1) osiągania materialnych i 

społecznych korzyści, których pozyskanie jest uzależnione od innych ludzi; (2) utrzymywania 

i/lub podwyższania poczucia własnej wartości; oraz (3) kształtowania pożądanej tożsamości 

osobistej. W tym miejscu zajmiemy się głównie tym drugim motywem.  

 Wielu autorów dzieli szczegółowe taktyki autoprezentacji na dwie grupy – obronnych 

i asertywno-zdobywczych. Obronne taktyki autoprezentacji  to zachowania ukierunkowane 

na ochronę, utrzymanie lub obronę zaatakowanej lub zagrożonej tożsamości i wartości naszej 

osoby. Zachowania te motywowane są pragnieniem uniknięcia autoprezentacyjnej porażki i są 

charakterystyczne raczej dla osób o niskiej samoocenie. Należą do nich samoutrudnianie, 

wymówki, suplikacja, usprawiedliwienia i przeprosiny. Asertywno-zdobywcze taktyki 

autoprezentacji to natomiast zachowania ukierunkowane na zbudowanie, pozyskanie, 

utrwalenie jakiejś nowej, „lepszej” tożsamości naszej osoby. Zachowania te motywowane są 

pragnieniem osiągnięcia sukcesu autoprezentacyjnego i są charakterystyczne raczej dla osób o 

samoocenie wysokiej. Należą do nich ingracjacja, zastraszanie, autopromocja, autopromocja 

przez skojarzenie i świecenie przykładem. 

Najbardziej interesującą taktyką obronną jest samoutrudnianie  czyli angażowanie 

się w działania, które obniżają szanse sukcesu, ale zwalniają z osobistej odpowiedzialności za 
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porażkę, a w dodatku nasilają osobistą chwałę w przypadku sukcesu. Przykładem jest 

postępowanie studenta, który w wieczór poprzedzający ważny egzamin idzie na “imprezę.” 

Następnego dnia rano oczywiście boli go głowa i oświadcza kolegom, że na pewno obleje. I 

rzeczywiście oblewa egzamin, jednak wszyscy (łącznie z samym bohaterem) mogą być 

przekonani, że powodem nie był brak zdolności czy inteligencji, lecz chwilowa niesprawność 

umysłowa wywołana, nazwijmy to, intensywnym życiem towarzyskim. Co zaś będzie jeśli 

ów student zda egzamin i to w dodatku dobrze? Wszyscy będą przekonani, że jest niezwykle 

wprost uzdolniony i kompetentny.  

Samoutrudnianiem może być wiele zachowań, zarówno społecznie pożądanych, jak i 

autodestrukcyjnych. Wiele badań dowodzi występowania zachowań samoutrudnieniowych, 

szczególnie w sytuacjach zagrażających poczuciu własnej wartości i w warunkach 

niepewności przyszłych wyników. Samoutrudnianie może przyjmować różne postaci, jak 

zaniechanie wysiłku podczas przygotowywania się lub wykonywania zadania, wybór bardzo 

trudnego zadania uniemożliwiającego sukces, wybór nieodpowiedniego partnera do jego 

realizacji, a nawet pomaganie rywalowi w zwycięstwie. Przejawem strategicznego 

samoutrudniania może być uzależnianie się od alkoholu i narkotyków: Zenon świetnie się 

zapowiadał jako kompozytor utworów rockowych – niestety za dużo pije, za dużo baluje, nie 

ma czasu na komponowanie i jego talent nie może się ujawnić (co może być lepszą opcją niż 

ujawnienie, że talentu jednak nie ma). 

Inny rodzaj obronnej taktyki autoprezentacji to suplikacja  czyli prezentowanie 

własnej bezradności  w nadziei uzyskania pomocy od innych dzięki odwołaniu się do normy 
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odpowiedzialności społecznej nakazującej pomagać tym, których losy od nas zależą. Świeżo 

upieczony żonkoś, który podczas wbijania pierwszego gwoździa w ścianę w nowym 

mieszkaniu boleśnie uderza się młotkiem w palec może zapewnić sobie komfort polegający 

na tym, że do końca życia (a w każdym razie do końca małżeństwa) żona nie będzie go 

zmuszała do prac domowych. Skuteczność prezentowania siebie jako nieudacznika zasadza 

się także na kontraście (mechanik samochodowy, do którego zwraca się bezradna kobietka 

może się poczuć naprawdę wielkim specjalistą), a dodatkowym urokiem tej taktyki jest 

zwolnienie stosującej ja osoby z przyszłych wysiłków, z czego  chętnie korzystają osoby w 

depresji. Poinformowane, że w przypadku sukcesu w pierwszej serii zadań będą rozwiązywać 

następną serię podobnych zadań, osoby depresyjne już w pierwszej serii wypadają źle i gorzej 

od osób równie depresyjnych, którym jednak nie grozi ciąg dalszy w przypadku sukcesu  

 Trzecia obronna taktyka autoprezentacji to usprawiedliwienia czyli akceptowanie 

własnej odpowiedzialności przy jednoczesnych próbach redefinicji czynu jako mało 

szkodliwego lub dotyczącego w istocie czegoś innego niż szkoda. Może to być np. 

zaprzeczanie realnej szkodliwości własnego czynu, poprzez sugerowanie, że 

“długoterminowe” korzyści z naszych działań przewyższają “pozorne” lub 

“krótkoterminowe” szkody.  

Druga duża grupa taktyk autoprezentacji to taktyki zdobywczo-asertywne  

ukierunkowane na zbudowanie, pozyskanie, utrwalenie jakiejś nowej tożsamości naszej 

osoby. Pierwsza z nich to ingracjacja – wkradanie się w cudze łaski czy też pozyskiwanie 

sympatii poprzez: (a) prezentowanie własnych – niekoniecznie istniejących – cech 
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wzbudzających sympatię, (b) schlebianie innymi i prawienie im komplementów, (c) 

konformizm czyli prezentowanie opinii podobnych do poglądów partnera, (d) wyrządzanie 

przysług. Taktyki te charakteryzują się zróżnicowaną skutecznością – najbardziej skuteczne 

jest schlebianie, zaś taktyką zupełnie nieskuteczną jest wyrządzanie przysług. 

Druga taktyka autoprezentacji zdobywczo asertywnej to autopromocja – 

przedstawianie siebie jako osoby kompetentnej, podkreślanie, że nasze dokonania są większe 

niż się wydaje, rzadko osiągane, pomimo poważnych przeszkód itd. Autopromocja jest 

niewątpliwie pożądana w pewnych sytuacjach – kiedy na przykład ubiegamy się o pracę, a 

kompetencje są niezbędne do jej uzyskania. Jednak autopromocja jest zabiegiem 

obosiecznym – dzięki temu stylowi autoprezentacji inni mogą co prawda nabrać przekonania 

o naszych kompetencjach, ale także i o takich niemiłych cechach, jak zarozumialstwo i 

nadmierna pewność siebie. Ten problem autoprezentacyjny nazywany jest dylematem 

skromności - więcej sympatii w cudzych oczach przydaje raczej pomniejszanie znaczenia 

własnych sukcesów niż ich chwalenie się nimi; z drugiej strony ludzie mogą potraktować 

nasze skromne autoprezentacje dosłownie (uważać, że nasze sukcesy są niewielkie), bądź też 

nawet jako wyraz niskiej samooceny.  

 Autopromocja jest charakterystyczna dla osób o wysokiej samoocenie, przekonanych 

o własnej wartości, stąd zaliczenie jej do taktyk asertywnych. Obronnym odpowiednikiem tej 

taktyki jest natomiast autopromocja przez skojarzenie polegająca na kojarzeniu własnej osoby 

z pozytywnymi zdarzeniami lub osobami. Robert Cialdini i jego współpracownicy wykazali 

zjawisko pławienia się w cudzej chwale polegające na nasilaniu związku z osobami 
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odnoszącymi sukces i nasilaniu znaczenia ich sukcesu. Na tej zasadzie kibice utożsamiają się 

ze swoją drużyną – szczególnie po odniesionym przez nią sukcesie – a także wyolbrzymiają 

znaczenie jej sukcesu.  

Na zakończenie tego z konieczności skrótowego omówienia problematyki 

autoprezentacji trzeba podkreślić, że nie zawsze jest ona ukierunkowana na bezpośrednio 

otaczające człowieka środowisko społeczne. Możemy tu przywołać casus dysydenta, który w 

reżimowym kraju przesłuchiwany jest przez sąd. Na sali sądowej są tylko dziennikarze lojalni 

wobec rządu. Przyznając się do winy i wyrażając skruchę, sadzony zrobiłby dobre wrażenie 

na audytorium. Może on jednak zamiast składania wyjaśnień w swoim ostatnim słowie 

zawrzeć oskarżenie pod adresem reżimu. Zrobi złe wrażenie na ludziach siedzących na Sali 

sądowej, ale znakomite na swoich przyjaciołach, którzy o jego zachowaniu dowiedzą się z 

podziemnych gazet. Innym, i nieco bardziej skomplikowanym problemem jest kwestia tzw. 

widowni niejednolitej. W takich sytuacjach część osób oczekuje od podmiotu określonego 

zachowania, ale inna część – zupełnie innego. Podmiot znajduje się wówczas w swoistej 

pułapce, z której nie ma dobrego wyjścia. 

 

Literatura uzupełniająca: 

* Leary, M. Wywieranie wrażenia na innych. O sztuce autoprezentacji. Gdańska: Gdańskie 

Wydawnictwo Psychologiczne, 1999. 

* Szmajke, A. Autoprezentacja. Maski, pozy, miny. Olsztyn: Ursa Consulting, 1999. 
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Pytania kontrolne: 

 

(1) Na czym polega strategia samoutrudniania? 

(2) Podaj dwa przykłady zdobywczo obronnych taktyk autoprezentacji. 
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Rozdział 7 

Grupa społeczna i komunikacja wewnątrzgrupowa i międzygrupowa  

 

Jeśli zobaczymy na zdjęciu szóstkę, najprawdopodobniej nie znających się, osób 

jadących windą możemy ich określić słowami „grupą ludzi”. Podobnie będzie, gdy 

zobaczymy czwórkę przyjaciół grających w brydża, rodzinę spożywającą wigilijnego karpia, 

czy osoby zatrudnione na stacji benzynowej w Sobótce koło Wrocławia. Intuicyjnie czujemy 

zapewne, że są to różne grupy, choć w języku potocznym określamy je tym samym terminem. 

W sensie psychologicznym terminu grupa używamy tylko wtedy gdy oprócz tego, że mamy 

do czynienia z co najmniej dwom osobami, spełnione są dwa dodatkowe warunki.  

Po pierwsze, istnieje między nimi współzależność (przynajmniej w pewnym stopniu 

wpływają na siebie, zależą od siebie). Współzależność implikuje interakcje między 

poszczególnymi osobami: muszą się one komunikować, nawzajem skłaniać do przeżywania 

różnych emocji, wywoływać określone działania. Po drugie, członkowie grupy muszą 

spostrzegać jej istnienie i fakt swojej do niej przynależności. Muszą myśleć o grupie w 

kategoriach :my”. Niektórzy badacze do tych dwóch warunków dorzucają jeszcze trzeci: 

istnienie wspólnego celu dla wszystkich członków grupy, ale jest to kwestia dość dyskusyjna. 

Widzimy więc, że zebranie się w jednym czasie i jednym fragmencie przestrzeni kilku 

osób nie wystarcza, by można było mówić o grupie, nawet wtedy, gdy ludzie ci są bardzo 

stłoczeni w windzie. Trudno bowiem mówić o współzależności między nimi, nie wydaje się 
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prawdopodobne, by towarzyszyło im myślenie o sobie w kategoriach „my”, a ich jedynym 

wspólnym celem jest dojechanie windą na górę. Może się jednak zdarzyć, że winda utknie 

między piętrami i… staną się grupą! Wszyscy razem będą jak najgłośniej krzyczeć, by ktoś 

ich usłyszał (sytuacja współzależności), a jeśli pobyt w windzie zacznie się przedłużać mogą 

zacząć nawzajem częstować się krakersami czy wodą mineralną (inny przejaw 

współzależności). Połączeni wspólną niedolą mogą też o sobie myśleć „my, uwięzieni w 

windzie”. Także wspólny cel („wydostać się stąd”) stanie się aż nadto widoczny. Przyjaciele, 

grający w brydża, rodzina zgromadzona przy wigilijnym stole  czy pracownicy stacji 

benzynowej nie muszą doświadczać czegoś tak szczególnego jak ugrzęźnięcie w windzie, by 

być grupą. Znowu jednak czujemy, że rodzina, grupka przyjaciół i pracownicy małej firmy to 

trochę inne grupy. O różnicach między nimi, a także o tym jak grupy powstają, jak się 

komunikują, jak funkcjonują zadaniowo postaramy się opowiedzieć w tym podrozdziale.  

 Wszystkie grupy można podzielić na tzw. formalne i nieformalne. Grupy formalne 

mają swą ściśle zdefiniowaną strukturę: np. w zakładzie pracy jest szef, jego zastępca, 

księgowy, kadrowy, menadżerowie średniego szczebla, kierownicy działów, wreszcie 

pracownicy, którym już nikt nie podlega. W czołgu jest dowódca załogi, człowiek od 

kierowania czołgiem (ale nie załogą), radiotelegrafista i ten, który strzela. Zupełnie inaczej 

jest w grupach nieformalnych, zbudowanych wokół wspólnoty celów, zainteresowań, czy 

innych tego typu czynników. Nie zawsze zróżnicowanie na grupy formalne i nieformalne jest 

całkowicie jednoznaczne. Rodzina np. jest grupą, zawierające cechy zarówno grup 
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formalnych, jak i nieformalnych. Poza tym, w obrębie grup formalnych mogą się tworzyć (i 

zwykle się tworzą) grupy nieformalne. 

 Podstawowym pytaniem, jakie można sobie zadać jest to, co pcha ludzi w kierunku 

grup, dlaczego ludzie chcą być ich członkami, a precyzując tę kwestię jeszcze bardziej: 

dlaczego ludzie preferują pewne a ignorują inne grupy? W świetle wyników badań, 

odpowiedź na to pytanie wydaje się nadzwyczaj prosta. Ludzie starają się przystąpić do takich 

grup, w których uczestnictwo przyniesie im najwięcej zysków, a wymagać będzie od nich 

najmniej kosztów. Oczywiście zyski i koszty to kategorie nadzwyczaj subiektywne. I w 

związku z tym dla jednych fakt, że będą musieli płacić dużo złotówek, euro czy dolarów za 

bycie członkiem jakiegoś stowarzyszenia sprawia, że nie chcą do niego przystąpić, a dla 

innych nie stanowi to przeszkody. Z drugiej strony, fakt, że bycie członkiem takiego 

stowarzyszenia uprawnia do chodzenia na piwo do elitarnego, zamkniętego klubu dla jednych 

jest istotną wartością, a dla innych wcale się nie liczy.  

Grupa jest zróżnicowana w tym sensie, że poszczególni jej członkowie przyjmują 

różne pozycje społeczne. Dotyczy to zarówno grup formalnych, jak i nieformalnych. 

Zajmując określoną pozycję dana osoba przyjmuje na siebie specyficzną rolę. Role są 

zróżnicowane ze względu na specjalizację zajęć, jakie dana osoba w grupie wykonuje, jak i na 

prestiż, jakim cieszy się w grupie i poza nią. Członkowie grupy oczekują zupełnie innych 

zachowań od lidera, który powinien inicjować działania grupowe, być najwyższym 

autorytetem rozstrzygającym konflikty, dobrym organizatorem pracy grupy, godnie 
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reprezentować grupę na zewnątrz itd., a zupełnie innych od nowo przyjętego członka, który 

powinien być przede wszystkim lojalny i nie usiłować czegokolwiek zmieniać.  

 Zarówno nowo powstające grupy, jak i grupy funkcjonujące od jakiegoś czasu mają 

swą dynamikę. Pozycje i statusy poszczególnych członków grupy mogą się zmieniać, do 

grupy przychodzą nowi członkowie, odchodzą dotychczasowi. Czynnikiem, który może w 

znacznym stopniu wpływać na strukturę grup są też koalicje formowane w różnych celach 

przez ich członków. Najczęściej koalicje są tworzone przez osoby, które niekoniecznie 

zgadzają się z sobą w innych kwestiach, ale odkładają te różnice zdań na bok, by zrealizować 

wspólny cel, którego żadna z nich nie byłaby w stanie osiągnąć samodzielnie. Ponieważ 

koalicje są zazwyczaj tworzone dla osiągnięcia wąskiego, konkretnego celu, na ogół są 

bardzo kruche i rozpadają się natychmiast po jego osiągnięciu, ale też wtedy, gdy przez 

dłuższy czas nie udaje się go zrealizować.  

 Rozważając różne kwestie związane z funkcjonowaniem grupy odwoływaliśmy się 

dotychczas do takich pojęć, jak grupowa solidarność, lojalność, myślenie o zespole ludzi w 

kategoriach „my”. Ten zbiór terminów składa się na pojęcie spójności grupy, którą można 

definiować jako sumę sił skłaniających jednostki do pozostawania w grupie. Mówiąc nieco 

metaforycznie, spójność to „klej społeczny”. Początkowo psychologowie sądzili, że na ów 

klej składa się wzajemna atrakcyjność interpersonalna członków grupy, z czego wynikałoby, 

że grupa jest tym bardziej spójna, im bardziej każdy jej członek powiązany jest pozytywnymi 

relacjami interpersonalnymi z innymi członkami. Wkrótce okazało się jednak, że niektóre 

wskaźniki atrakcyjności grupy są zupełnie niezwiązane ze wskaźnikami preferencji 
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socjometrycznych, a co więcej niektóre grupy okazały się bardzo spójne, mimo, że jej 

członkowie wręcz się nienawidzili. Pojęcia „grupa” używamy też w odniesieniu do 

społeczności, w których ludzie nie znają się osobiście (np. kibiców klubu sportowego), więc 

rozumienie spójności grupy w kategoriach wzajemnej atrakcyjności jej członków przestaje 

mieć jakikolwiek sens. Współcześnie zakłada się, że silnymi wyznacznikami spójności 

grupowej są: zaangażowanie w działanie i odczuwanie emocji „w imieniu grupy”. Kwestie te 

omówimy tu kolejno. 

 Liczne badania pokazują, że grupa jest tym bardziej spójna, im trudniej stać się jej 

członkiem. Nie bez powodu różne amerykańskie bractwa uniwersyteckie wypracowują 

bardzo skomplikowane, a często wręcz upokarzające rytuały inicjacyjne, którym poddać się 

musi każdy, kto ubiega się o przyjęcie do nich. Zgodnie z tak zwaną regułą niedostępności, 

im trudniej się do danej grupy dostać, tym bardziej wydaje się ona atrakcyjna i tym bardziej 

osoby angażują się najpierw w to, by stać się jej członkiem, a potem, by w niej działać. W 

oczywisty sposób wpływa to na spójność grupy.  

Osoby funkcjonują w grupie nie tylko w sensie fizycznym, przez samą w nich 

obecność. Funkcjonują tam także w sensie komunikacyjnym. Ludzie z sobą rozmawiają. 

Czasem na tematy towarzyskie, czasem na tematy związane z realizowanym przez grupę 

zadaniem. I właśnie ta ostatnia kwestia jest przedmiotem szczególnego zainteresowania 

psychologii.  

Jeśli szeregowiec chce przekazać jakąś bardzo ważną informację pułkownikowi, musi 

najpierw zwrócić się do kaprala - swojego bezpośredniego przełożonego. Kapral 
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najprawdopodobniej wysłucha szeregowca i, jeśli uzna to za stosowne, przekaże informację 

podoficerowi. Podoficer być może (jeśli nie zapomni, albo nie zignoruje tej informacji) 

opowie o niej swemu bezpośredniemu przełożonemu, a ten będzie mieć szansę, by zwrócić 

się bezpośrednio do pułkownika. Wojsko jest oczywiście organizacją skrajnie 

zhierarchizowaną, ale w wielu grupach formalnych i nieformalnych również kanały 

komunikacyjne są horyzontalne – informacje biegną w dół (jak rozkazy w wojsku) lub w górę 

(jak informacja, która ma dotrzeć od szeregowca do pułkownika). Jakie są skutki takiej 

organizacji struktur komunikacyjnych? Kwestia ta stała się przedmiotem zainteresowania 

Alexa Bavelasa, którzy zaproponował analizę efektywności komunikacji w kategoriach ogniw 

sieci komunikacyjnej. Zgodnie z tym założeniem, dystans fizyczny między osobami, które 

potencjalnie mogą się komunikować ma znacznie mniejsze znaczenie niż liczba ogniw 

pośrednich między tymi osobami. Wspomniana liczba ogniw jest dystansem 

komunikacyjnym. Przywołany wyżej szeregowiec może mieszkać dwieście metrów od 

pułkownika, ale przekazanie mu informacji może być bardzo utrudnione. Prezydenta Stanów 

Zjednoczonych dzielą tysiące kilometrów od prezydenta Rosji, ale słynny czerwony telefon, 

znajdujący się i w Białym Domu i na Kremlu wystarczy by mogli z sobą porozmawiać jeśli 

tylko będą mieli na to ochotę. 

Analizowane przez Bavelasa sieci mogą mieć bardzo różną strukturę. W tym miejscu 

przeanalizujemy tylko trzy proste schematy: łańcucha, typowego dla grup o charakterze 

hierarchicznym, gwiazdy, gdzie jedna z osób jest wyraźnie uprzywilejowana, bo tylko ona 

może bezpośrednio komunikować się z innymi, a pozostali członkowie grupy muszą robić to 
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za jej pośrednictwem, oraz pełnego koła, gdzie każdy może bezpośrednio komunikować się z 

każdym. Właśnie kwestii centralizacji w systemach komunikacyjnych poświęcił Bavelas 

najwięcej uwagi. Wszystkie systemy komunikacyjne można pod tym względem uszeregować 

od takiego, gdzie wszystkie informacje musza płynąć do określonej osoby a ona decyduje, 

czy przekazywać je dalej czy nie, do takiego, gdzie wszyscy mogą bezpośrednio 

komunikować się ze wszystkimi.  

 Wiele badań nad efektywnością funkcjonowania grup w zależności od kształtu sieci 

komunikacyjnych przeprowadził Harold Leavitt. Badani oddzieleni byli drewnianymi 

ekranami, w których były otwory, umożliwiające przekazywanie sobie kartek z informacjami. 

Otwierając lub zamykając poszczególne otwory Leavitt tworzył różne sieci. Komunikacja 

miała służyć rozwiązywaniu zadań, które eksperymentator stawiał przed badanymi. Typowe 

zadanie polegało na tym, że każdy z badanych dostawał kartkę z sześcioma różnymi 

symbolami. Badani mieli odkryć, które symbole powtarzają się na wszystkich kartkach. 

Okazało się, że najlepiej radzi sobie z tym zadaniem grupa która ma strukturę komunikacyjną 

gwiazdy. Jedna z osób gromadziła tu wszystkie informacje, integrowała je i znajdowała 

właściwe rozwiązanie. Zarazem jednak okazało się, że członkowie grup niescentralizowanych 

byli bardziej zadowoleni ze swej aktywności i doświadczali bardziej pozytywnych emocji. 

Późniejsze badania wykazały także, że nie zawsze scentralizowane sieci komunikacyjne 

sprzyjają efektywności. Jak wykazano, jest to prawdą tylko w odniesieniu do zadań prostych, 

natomiast przy zadaniach złożonych, wymagających kreatywności efektywniejsze są zespoły, 

które nie mają scentralizowanej struktury komunikacyjnej.  
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Należy więc powiedzieć, że określona struktura komunikacyjna może –w zależności 

od konkretnego zadania- zarówno przeszkadzać, jak i ułatwiać funkcjonowanie zadaniowe 

grupy. Niestety, nawet najbardziej optymalna dla danego zadania struktura nie chroni grupy 

przed błędami decyzyjnymi  

 Grupy, nie funkcjonują w społecznej próżni. Stykają się z innymi grupami, 

współpracując z nimi, rywalizując, wchodząc w konflikty i koalicje. Członkowie 

poszczególnych grup formułują też opinie o członkach innych grup. W klasycznych już 

badaniach Henri Tajfela dzielono uczniów na dwie grupy, rzekomo kierując się ich 

preferencjami estetycznymi – podzielono ich na takich, którzy wolą malarstwo Paula Klee od 

wytworów Wasyla Kandynskiego i takich, którzy mają upodobania odwrotne. Dzieci 

dokonywały następnie podziału pieniędzy między pary uczestników eksperymentu. 

Wykazano, że w bardzo zdecydowany sposób preferują tych, którzy rzekomo mieli 

analogiczne, jak oni preferencje estetyczne.  

 Oczywiście kategoryzacja dotyczy także realnego świata społecznego. Wszyscy chyba 

zgodzą się, że są wśród nas ludzie starzy i młodzi, osoby religijne i ateiści, kobiety i 

mężczyźni, zwolennicy i przeciwnicy partii Prawo i Sprawiedliwość. Wspomniana 

kategoryzacja społeczna wykracza nie tylko poza samo myślenie w kategoriach „my” i „oni”.. 

Problem polega bowiem na tym, że zakwalifikowanie określonej osoby do jakiejś kategorii 

pociąga za sobą najczęściej przypisanie jej pewnej charakterystyki (osobowościowej lub 

behawioralnej). Z takimi kategoriami, jak np. „mężczyźni”, „kobiety”, „gorliwi katolicy”, 

„Żydzi”, „Ukraińcy”, „homoseksualiści” wiążą się stereotypowo przypisywane im cechy. 



 

 

 

 

 

 

 

Projekt „Rozwój potencjału Szkoły Wyższej Psychologii Społecznej poprzez dostosowanie oferty edukacyjnej do 
potrzeb rynku pracy i gospodarki opartej na wiedzy”  

jest współfinansowany przez Unię Europejską w ramach Europejskiego Funduszu Społecznego 

 

 
 

 

 

Szkoła Wyższa Psychologii Społecznej 
ul. Chodakowska 19/31, 03-815 Warszawa  

tel. 022 517 96 00, faks 022 517 96 25 

www.swps.pl 
 

 

 

Jeśli poprosić ludzi o wymienienie typowych cech osób należących do wymienionych grup, 

uczynią to bez trudu, a w dodatku okaże się, że istnieje między nimi zadziwiająca zgodność. 

Termin „stereotyp” jest wprawdzie definiowany w najróżniejszy sposób (nie tylko, 

zresztą, przez psychologów, ale także przedstawicieli wielu innych dyscyplin), ale najbardziej 

powszechne jest jego rozumienie zgodne z propozycją amerykańskiego dziennikarza Waltera 

Lippmana. W jego ujęciu stereotyp to nadmierne uogólnienie, czyli przypisanie określonych, 

identycznych cech wszystkim osobom należącym do danej grupy, bez uwzględnienia 

istniejących różnic między nimi.  

 Pojęciem, które pojawia się bardzo często w naukowych i publicystycznych tekstach 

dotyczących stereotypów jest „uprzedzenie” Wśród psychologów nie ma zgodności, co do 

tego jak należy zdefiniować uprzedzenia. Mimo licznych rozbieżności, zgodność między 

poszczególnymi stanowiskami dotyczy na szczęście czterech fundamentalnych kwestii: 

(1) Jest to zjawisko międzygrupowe 

(2) Wiąże się z negatywną orientacją wobec celu uprzedzeń  

(3) Jest albo całkowicie nieuprawnione albo oparte na nadmiernej generalizacji 

(4) Ma charakter postawy i jest związane z negatywną ewaluacją danej grupy i jej 

członków.  

Bazując na tej zgodności, zaproponujmy tu rozumienie uprzedzenia  jako negatywnej 

postawy wobec społecznie określonej grupy i wobec jakiejkolwiek osoby spostrzeganej jako 

należącej do tej grupy. 
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Pytania kontrolne: 

(1) Od czego zależy spójność grupy? 

(2) Jaka jest różnica między stereotypem a uprzedzeniem? 
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Rozdział 8 

Facylitacja i próżniactwo społeczne 

 

 Czy sama fizyczna obecność innych ludzi może mieć wpływ na poziom wykonywania 

zadań przez jednostkę? Czy człowiek w obecności innych wkłada więcej wysiłku, czy mniej? 

I czy jego efektywność poprawia się, czy pogarsza? To jedne z pierwszych pytań, jakie zadali 

sobie psychologowie społeczni w relatywnie krótkiej historii tej nauki. Dziś, po wielu latach 

intensywnych badań empirycznych wiemy już na te tematy całkiem sporo. 

 Kibice kolarstwa zdają sobie doskonale sprawę, że peleton w niesamowicie krótkim 

czasie jest w stanie dogonić samotnego kolarza, który ma bardzo duża przewagę. Szybkość 

peletonu wynika głównie z tego, że kolarze często zmieniają się na prowadzeniu, co sprawia, 

że tylko przez krótki czas każdy z nich musi pokonywać największe opory powietrza. Już w 

końcu XIX wieku Triplett zauważył jednak, że szybsze poruszanie się kolarzy jadących razem 

nie wynika wyłącznie z prostych praw fizyki. Wykazał bowiem, że jeśli wiele metrów przed 

cyklistą jedzie ktoś, kto może forsować wysokie tempo (np. dwójka kolarzy jadąca 

tandemem), to zawodnik pokonuje określony dystans szybciej, niż wtedy gdy taką samą trasę 

ma przejechać samotnie . 

Skłoniło to Tripletta do przeprowadzenia eksperymentu, w którym w systematyczny 

sposób sprawdzano wpływ obecności innych osób na szybkość wykonywania przez ludzi 

prostych czynności motorycznych. Okazało się, że większość ludzi pracowała szybciej, gdy 
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inna osoba wykonywała obok taką samą czynność. Badania te, uznawane za pierwsze 

eksperymenty w historii psychologii społecznej rozpoczęły cała serię studiów nad zjawiskiem 

facylitacji społecznej. Terminem tym określa się procesy, dzięki którym obecność innych 

ludzi wywiera intensyfikujący wpływ na zachowania jednostki. Empiryczne badania 

dotyczące facylitacji wykazały, że wspomniana intensyfikacja działań jednostki ma miejsce 

także wtedy, gdy inni ludzie po prostu są świadkami jej poczynań. Empiryczne badania 

dotyczące omawianego tu zjawiska można tym samym zakwalifikować do jednego z dwóch 

paradygmatów: równoczesnego działania i audytorium (inaczej: widowni).  

Jak to jednak często bywa, wkrótce okazało się, że efekty facylitacji nie zawsze się 

pojawiają, a niekiedy obserwuje się efekty wręcz odwrotne: obecność innych ludzi upośledza 

funkcjonowanie podmiotu. Krytycznego przeglądu wszystkich badań nad facylitacją dokonał  

Robert Zajonc. Doprowadziło to go do spostrzeżenia, że kierunek wpływu innych ludzi na 

funkcjonowanie podmiotu zależy od charakteru samych zadań. Efekty facylitacji 

obserwowano bowiem w zadaniach prostych, rutynowych i dobrze wyuczonych, a efekty 

odwrotne w zadaniach nowych i skomplikowanych. Zajonc zaproponował proste wyjaśnienie 

tej prawidłowości, przyjmując za punkt wyjścia teorie behawioralne, zgodnie z którymi 

tendencja do wystąpienia określonej reakcji jest funkcją iloczynu siły nawyku i siły 

zgeneralizowanego popędu. Koncepcja ta zakłada przy tym, że zewnętrzne bodźce mogą 

nasilać bądź pojedynczy nawyk, bądź większą liczbę nawyków wzajemnie się 

wykluczających. W tym drugim wypadku im silniejszy jest popęd, tym większe są różnice 

między tendencją do wystąpienia nawyków słabo wykształconych i dobrze wykształconych. 
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Zajonc zakłada, że obecność innych ludzi jest dla podmiotu źródłem ogólnego, 

niespecyficznego pobudzenia, równoznacznego ze zwiększeniem popędu. W takich 

warunkach powinno zatem dochodzić do polepszenia wykonania zadań dobrze wyuczonych i 

rutynowych, a do pogorszenia wykonywania zadań nowych i słabo wyuczonych. I taki 

właśnie obraz wyłania się z badań nad facylitacją społeczną. 

Choć model zaproponowany przez Zajonca jest sugestywny, zawiera jednak pewien 

słaby punkt. Nie jest jasne, dlaczego obecność innych ludzi miałaby prowadzić do wzrostu 

ogólnego pobudzenia. Zajonc odpowiada na tę wątpliwość hipotezą zakładającą, że w 

odległej ewolucyjnej przeszłości człowieka obecność innych osób była zazwyczaj powiązana 

z doniosłością zdarzenia. Inni ludzie towarzyszyli bowiem nadzwyczaj często człowiekowi 

np. podczas zdobywania żywności, czy podczas ataku obcych. Doprowadziło to do 

wykształcenia korzystnego biologicznie wzrostu popędu pod wpływem konstatacji obecności 

innych osób. Jak większość tez odwołujących się do ewolucji, także ta jest tyleż interesująca, 

co spekulatywna. Nic zatem dziwnego, że wielu badaczy ją kwestionowało. Wśród nich 

znalazł się Cottrell, który zgadza się z Zajoncem, że zmiany w poziomie wykonania zadań 

wynikają z doświadczania przez działający podmiot podwyższonego pobudzenia, ale nie 

zgadza się z tezą, że pobudzenie zależy od samej fizycznej obecności innych ludzi.  Jego 

zdaniem podwyższony stan pobudzenia w obecności innych osób jest skutkiem wielokrotnie 

powtarzających się doświadczeń osobistych. Większość ludzi uczy się w toku swego życia, że 

jeśli inni ich obserwują, to poddają ich też ocenie. To zaś skutkuje nagrodami lub karami. Tak 

więc, wzrost popędu następuje dlatego, że inni ludzie spostrzegani są przez człowieka jako 
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nastawieni na ocenę poziomu wykonywanego przez niego zadania. Jeśli jednak podmiot 

miałby pewność, że inni nie będą go oceniać, to ich obecność nie wpływałaby na poziom 

doświadczanego przez niego pobudzenia. Przeprowadzone badania, w których człowiek 

wykonywał różne zadania w obecności osób, które miały zawiązane oczy ujawniały jednak 

efekty facylitacji. Zając okazał się więc mieć rację w sporze z Cottrellem. 

 Efekty facylitacji dotyczą funkcjonowania podmiotu w warunkach, w których inni 

ludzie go obserwują albo wykonują swe zadania w tym samym miejscu i czasie, co on. Co 

jednak będzie, gdy podmiot wykonuje z innymi ludźmi określone zadanie wspólnie? Tej 

kwestii poświęcone są badania dotyczące tzw. próżniactwa społecznego. 

Na początku XX wieku Max Ringelmann polecał osobom badanym ciągnąć linę tak, 

by uzyskać jej maksymalne naprężenie. Początkowo zadanie to było wykonywane przez 

pojedynczych ludzi, a potem przez złożone z nich zespoły. Poznanie siły, z jaką ciągnęły linę 

poszczególne osoby pozwoliło Ringelmannowi na porównanie sumy ich indywidualnych 

wydolności z efektem uzyskiwanym zespołowo. Okazało się, że wydolność grupy była 

zawsze niższa niż sumy wydolności indywidualnych. Co więcej, różnica ta była tym 

wyraźniejsza, im więcej osób liczył zespół. 

Badania Ringelmanna nasuwać mogą jedną poważną wątpliwość: czy w pracy 

grupowej szczytowy wysiłek poszczególnych członków zespołu występował w tym samym 

momencie czasu? Jeśli odpowiedź na to pytanie byłaby negatywna, można by sądzić, że 

niższa efektywność grupy jest pozorna, gdyż uzyskane efekty wynikają wyłącznie z 

technicznych trudności zsynchronizowania wspólnego działania. Gdyby natomiast była 
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pozytywna, oznaczałoby to, ze człowiek działający w grupie wysila się, z jakichś powodów 

mniej niż wówczas, gdy analogiczne zadanie wykonuje samodzielnie. 

 Wątpliwość tę rozstrzygnęli w pomysłowy sposób Ingham, Levinger, Graves i 

Peckham. Do schematu eksperymentalnego włączyli „pseudo-grupy”, w których pierwszą 

osobą ciągnącą linę była rzeczywista osoba badana, a za jej plecami trzymali ją pomocnicy 

eksperymentatora. Trzymali, ale nie naciągali! Dzięki temu można było się dowiedzieć jak 

bardzo stara się osoba, która sądzi, że ciągnie linę wraz z innymi w porównaniu do sytuacji, 

gdy wie, że ciągnie ją samodzielnie. Okazało się, że efekt stwierdzony przez Ringelmanna 

można tylko częściowo przypisać trudnościom, jakie grupa ma ze skoordynowaniem swojej 

aktywności. Spadek wysiłku wkładanego w pracę grupową jest zatem zjawiskiem 

rzeczywistym.   

 Podobne wyniki, wskazujące na zmniejszenie wysiłku wkładanego przez jednostkę w 

aktywność wykonywaną wspólnie z innymi zanotowano też w serii eksperymentów, w 

których badani proszeni byli o klaskanie w dłonie lub głośne krzyczenie. Ilość decybeli 

wytwarzanych przez jednostkę podczas klaskania była redukowana o 29% w grupie 

dwuosobowej, o 49% w grupie czteroosobowej i aż o 60% w grupie sześcioosobowej. Bib 

Latane zaproponował nazwanie tej prawidłowości próżniactwem społecznym. 

 Późniejsze badania wykazały, że zjawisko to występuje w bardzo różnych dziedzinach 

życia – takich na przykład, jak znajdowanie drogi w labiryncie, kreatywność, pływanie, czy 

formułowanie sądów i przekonań. 
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Jak można wyjaśnić przyczyna próżniactwa społecznego? Najczęściej zwraca się uwagę 

na mechanizm rozproszenia odpowiedzialności. John Darley i Bib Latane analizowali 

zachowanie się ludzi, będących przypadkowymi świadkami takich tragedii, jak mordowanie 

czy gwałcenie jakiejś osoby, pożar, topienie się, czy wypadek samochodowy. Zwrócili uwagę 

na pewien paradoks: im większa była liczba świadków zagrożenia życia lub zdrowia innej 

osoby, tym częściej nie udzielano jej pomocy. Autorzy wyjaśniają ten fenomen rozkładem 

poczucia odpowiedzialności za los ofiary. Im większa liczba obserwatorów, w tym 

mniejszym stopniu każdy z nich czuje się zobligowanym do udzielenia jej pomocy. 

Przenosząc tę prawidłowość na grunt wspólnego wykonania zadań, powiedzieć można, że 

wówczas także dochodzi do rozłożenia odpowiedzialności. Członkowie grupy czują się mniej 

odpowiedzialni za końcowy wynik niż osoba pracująca indywidualnie. Nic też, z tej 

perspektywy dziwnego, że siła próżniactwa społecznego jest tym większa, im bardziej liczna 

jest grupa.  

 Dodajmy na koniec rozważań poświęconych próżniactwu społecznemu, że na 

szczęście nie zawsze ono występuje. W jednym z badań najpierw stworzono 2-osobowe 

grupy o wysokiej i niskiej spójności, a następnie eksperymentatorzy prosili aby podjęły one 

aktywność, polegająca na wymyślaniu przez 12 minut jak najróżniejszych zastosowań dla 

noża. Proszono o to także grupy, w których nie manipulowano stopniem spójności (grupy 

kontrolne) oraz osoby pracujące indywidualnie. Okazało się, że w porównaniu do dwóch 

oddzielnie pracujących osób, grupy o niskiej spójności i grupy kontrolne rzeczywiście 

wykazały efekt próżniactwa społecznego. Grupy charakteryzujące się wysoką spójnością 
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znalazły dla noża nawet nieco więcej zastosowań niż łącznie dwie osoby pracujące 

pojedynczo.  

 

Literatura uzupełniająca: 

* Aronson, E., Wilson, T.D., Alert, R.M. „Psychologia społeczna. Serce i Umysł” rozdział 9. 

Poznań: Zysk i S-ka. 1997.   

* Wojciszke, B. „Człowiek wśród ludzi. Zarys psychologii społecznej” – rozdział 11. 

Warszawa: Wydawnictwo Naukowe Scholar, 2002. 

 

Pytania kontrolne: 

(1) Na czym polega zjawisko facylitacji społecznej? 

(2) Wyjaśnij dlaczego pojawia się efekt próżniactwa społecznego 
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Rozdział 9 

Konformizm i posłuszeństwo 

 

 „Jeśli wlazłeś między wrony, musisz krakać jak i one” mówi popularne przysłowie. 

Odwołuje się ono do konformizmu  – skłonności ludzi do myślenia, odczuwania i 

zachowywania się w taki sposób jak większość. W psychologii społecznej konformizm bada 

się zazwyczaj w sposób eksperymentalny. Jeszcze przed drugą wojną światową Muzafer 

Sherif wykorzystał powszechność pewnej iluzji optycznej, zwanej efektem autokinetycznym. 

Złudzenie to polega na tym, że wpatrywanie się w jednolicie ciemnym środowisku (np. w 

zaciemnionym pokoju) w jasny punkt świetlny powoduje, że po pewnym czasie 

obserwatorowi wydaje się, że punkt ten nieco się przesuwa. Wielkość tego przesunięcia w 

indywidualny i dość stały sposób charakteryzuje każdego człowieka. Badając kilkuosobowe 

grupy ludzi Sherif zaobserwował jednak, że w trakcie serii liczącej kilka prób ludzie 

zazwyczaj „uzgadniali” wielkość wspomnianego przesunięcia i wypracowywali wspólne 

stanowisko. Choć eksperymenty Sherifa są wielce pouczające, to dogodniejszy do 

prowadzenia badań eksperymentalnych okazał się inny paradygmat, zaproponowany przez 

Solomona Ascha. 

Asch prowadził swoje eksperymenty w grupach kilkuosobowych. W rzeczywistości 

tylko jeden członek grupy był osobą badaną, a pozostali współpracowali z 

eksperymentatorem, udając jedynie, że są uczestnikami badania. Samo badanie przedstawiano 
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jako studium percepcji długości odcinków. Eksperymentator wielokrotnie prezentował 

plansze, na których widniały trzy odcinki różnej długości oraz inny odcinek. Należało ocenić 

który z trzech odcinków jest najbardziej zbliżony swą długością do owego wyodrębnionego 

odcinka. Badani udzielali odpowiedzi kolejno. W wielu przypadkach rzeczywista osoba 

badana miała wypowiadać się dopiero po tym, gdy swoje zdanie przedstawili już inni. Ci zaś, 

zgodnie z wcześniej otrzymanymi instrukcjami, udzielali niekiedy odpowiedzi błędnych. W 

dodatku robili to zgodnie. Osoba badana przeżywała wówczas dylemat: czy podać 

odpowiedź, która początkowo wydawała jej się poprawna (a może wciąż taką się wydaje), czy 

też przychylić się do zdania pozostałych uczestników eksperymentu? Okazało się, że 76 

procent osób badanych wybrało tę drugą opcję w co najmniej jednej próbie. Jak można 

wyjaśnić takie reakcje osób badanych? 

Deutsch i Gerard zaproponowali rozróżnienie dwóch rodzajów wpływu społecznego, 

związanych z uleganiem przez ludzi opiniom innych osób i naśladowaniem ich zachowań. 

Pierwszy z nich ma charakter informacyjny. Jednostka obserwując zachowania innych ludzi 

lub przysłuchując się wygłaszanym przez nich poglądom traktuje ich jako źródło informacji o 

rzeczywistości. Człowiek, który reaguje tak jak inni, robi to po to, by mieć rację. Oczywiście 

pojawia się tu pytanie, w jakich warunkach podmiot będzie szczególnie skłonny uznać, że 

owi inni się nie mylą. Wydaje się, że sprzyjać będą temu takie elementy, jak zgodność reakcji 

wszystkich członków grupy, przekonanie podmiotu, że nie jest ekspertem w danej dziedzinie 

oraz niejednoznaczność zewnętrznej rzeczywistości. W wypadku eksperymentu Ascha byłaby 

to np. sytuacja, w której wszyscy współpracownicy eksperymentatora mówią jednym głosem, 
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osoba badana wie, że ma kłopoty ze wzrokiem, a odcinki różnią się od siebie tylko 

minimalnie.  

Inny rodzaj wpływu społecznego ma charakter normatywny. Mamy z nim do 

czynienia wtedy, gdy człowiek, który naśladuje działania innych osób, zachowuje się tak po 

to, by nie odróżniać się od innych członków grupy, upodobnić się do nich. Zachowanie takie 

staje się tu środkiem podtrzymania (czy też uzyskania) poczucia więzi z daną grupą oraz 

uzyskania akceptacji ze strony innych. Istnieją liczne empiryczne dowody na to, że ludzie nie 

zgadzający się z grupą mają przeważnie trudności z uzyskaniem jej akceptacji, jak i dane 

wskazujące, że większość ludzi doskonale zdaje sobie z tego sprawę. 

 O ile wpływ informacyjny można określić jako wpływ sterowany potrzebą podmiotu, 

by mieć rację, to wpływ normatywny może być określony jako ukierunkowany jego chęcią 

posiadania przyjaciół. Motywacje „posiadania racji” i „posiadania przyjaciół” są trudne do 

pogodzenia, gdy zewnętrzna rzeczywistość jest jednoznaczna, a podmiot zdaje sobie sprawę, 

że inni oceniają ją niewłaściwie czy reagują wyraźnie błędnie. Może wówczas albo 

przeciwstawić się grupie, narażając się na jej dezaprobatę, albo też ulec jej, rezygnując z 

posiadania słuszności. W innych wszakże wypadkach oba wspomniane motywy mogą mieć 

charakter komplementarny. Jeśli ktoś nie jest pewny, jaka reakcja jest poprawna, to zazwyczaj 

naśladując innych zarówno zwiększa subiektywne szanse, że wybiera rozwiązanie słuszne, 

jak  i nie ryzykuje opinii człowieka, który, nie zgadzając się z grupą, staje się dewiantem. 

Można zatem powiedzieć, że w wielu sytuacjach zachowania konformistyczne sterowane są 

łącznym oddziaływaniem mechanizmów informacyjnych i normatywnych. Relatywne ich 
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wpływy na zachowanie podmiotu są jednak w poszczególnych wypadkach różne. Zależy to 

zarówno od konkretnej sytuacji, jak i osobowości człowieka poddawanego naciskowi. Pewien 

wpływ mogą mieć też czynniki kulturowe i uwarunkowania historyczne.  

 Zarówno w badaniach eksperymentalnych, jak i w realnych sytuacjach społecznych 

opinie i zachowania większości wpływają na opinie i zachowania mniejszości. Byłoby jednak 

błędem, gdyby Czytelnik tego skryptu doszedł do wniosku, że mniejszość skazana jest bądź 

na uleganie większości, bądź też jedynie na opór wobec niej. W rzeczywistości bowiem 

mniejszość (nawet jednoosobowa) może w pewnych wypadkach wywierać wpływ na 

większość. 

Jak wykazuje Serge Moscovici, wpływ taki jest szczególnie częsty wtedy, gdy 

mniejszość jest z jednej strony konsekwentna w prezentowaniu swojego poglądu, a z drugiej - 

spójna, tj. gdy poszczególni członkowie określonej mniejszości demonstrują tę samą postawę. 

Jak się wydaje, sytuacja taka powoduje, że do głosu dochodzi wpływ społeczny o charakterze 

informacyjnym. Członkowie większości widząc, że inni ludzie konsekwentnie głoszą 

alternatywny pogląd i nie poddają się opinii demonstrowanej przez większość mogą (czy też 

może raczej muszą) dojść do wniosku, że wspomniana mniejszość jest pewna swoich racji. 

Sytuacja taka rodzić musi refleksję: Jakie argumenty ma mniejszość? Zapoznanie się z tymi 

argumentami, skonfrontowanie ich z własnym dotychczasowym poglądem może prowadzić 

do zmiany postaw i opinii wśród członków większości. Istotną rolę przypisuje też Moscovici 

konfliktowi poglądów i związanej z tym interakcji między członkami grupy większościowej i 

mniejszościowej. Ważne jest też to, że pogląd mniejszości jest głośno i explicite 
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wypowiadany. Niektóre z osób, jedynie oficjalnie przyznające się do przynależności do grupy 

większościowej, a w istocie posiadające odmienne poglądy mogą dzięki temu skonstatować, 

że są też inni ludzie, którzy myślą tak jak oni. Wpływ mniejszości na większość jest na ogół 

zjawiskiem pozytywnym. Leży on bowiem u podstaw cywilizacyjnego postępu. Nowe idee 

rodzące się w głowach jednostek rzadko bowiem dotyczą kwestii, co do których ludzkość nie 

ma jeszcze zdania. Przeciwnie: idee te zwykle są całkowicie sprzeczne z tym, co ludzie od 

dawna doskonale wiedzą. Ludzie przecież byli kiedyś pewni, że Ziemia jest płaska i że 

znajduje się w centrum wszechświata. Konsekwentne powtarzanie, zrazu przez jednostki, 

potem przez małe grupy osób, wreszcie przez coraz bardziej liczebnie rozbudowane gremia, 

że jest inaczej spowodowało, że dziś większość jest z kolei pewna, że Ziemia ma kształt 

zbliżony do kuli i krąży wokół Słońca. Gdyby wpływ mniejszości na większość był 

niemożliwy, nigdy jako ludzkość byśmy tego poglądu nie zaakceptowali.  

Przejdźmy teraz do zjawiska posłuszeństwa wobec autorytetu i najważniejszego chyba 

eksperymentu, jaki został przeprowadzony na gruncie psychologii społecznej. Posłuszeństwo 

i lojalność to cechy wysoko cenione w większości kultur – tak w historii, jak i dziś. Czy 

jednak posłuszeństwo zawsze jest pożądane? Przykłady systemów totalitarnych pokazują, że 

nie. Gdzie są granice, do jakich posuwa się przeciętny człowiek w swoim posłuszeństwie? 

Jakie są powody lojalności wobec tych, którzy zachowują się tak, że lojalność wobec nich 

przestaje być cnotą?    

Rekrutacja do badań realizowanych przez Stanley Milgrama odbywała się poprzez 

ogłoszenia zamieszczane w miejscowej prasie i listy kierowane bezpośrednio do ludzi w 
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wieku 20-50 lat. Informowano w nich, że realizowane są badania psychologiczne poświęcone 

pamięci i uczeniu się i w związku z tym poszukiwani są ochotnicy do wzięcia w nich udziału. 

Oferowano 4 dolary za uczestnictwo w eksperymencie oraz dodatkowo 50 centów jako 

równowartość kosztów dojazdu do budynku uniwersytetu. (Na początku lat sześćdziesiątych 

była to wysoka stawka). W większości przypadków termin przybycia ochotnika na badania 

ustalano telefonicznie. Osoba, która zgłaszała się do laboratorium spotykała tam innego 

ochotnika. Eksperymentator wyjaśniał, że jeden z nich będzie pełnił rolę nauczyciela, a drugi 

- ucznia. Osoba badana wylosowywała rolę nauczyciela, a 40-letni mężczyzna, którego 

spotykała w laboratorium zostawał uczniem. Osoba badana nie zdawała sobie sprawy z tego, 

że w rzeczywistości uczeń jest współpracownikiem eksperymentatora i udaje tylko, że także 

jest ochotnikiem, który zgłosił się na badania. Eksperymentator wyjaśniał z kolei, że 

zadaniem nauczyciela jest wyuczenie partnera par wyrazów, a następnie sprawdzenie efektów 

nauczania. Jeśli uczeń będzie się mylił, będzie uderzany prądem elektrycznym, gdyż celem 

badań jest sprawdzenie wpływu kary na efektywność uczenia się. 

Pierwszym zadaniem nauczyciela była pomoc w przywiązaniu ręki ucznia do oparcia 

krzesła i umieszczeniu na jego dłoni elektrod. Nauczyciel zasiadał przy generatorze prądu 

elektrycznego, zaopatrzonym w 30 klawiszy, z których pierwszy opisany był: 15 volt, a każdy 

kolejny wielkością o 15 volt większą. Eksperymentator demonstrował nauczycielowi 

działanie tego urządzenia: przykładał na chwilę elektrodę do jego dłoni i wciskał trzeci z kolei 

klawisz. Prąd o napięciu 45 volt sprawiał mu pewien, niezbyt duży, ból.  
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Proces sprawdzania skuteczności uczenia się początkowo przebiegał sprawnie. Uczeń nie 

mylił się. Kiedy jednak popełniał wreszcie błąd, eksperymentator polecał osobie badanej 

wciśnięcie pierwszego klawisza generatora prądu elektrycznego. Przy następnym błędzie 

polecał wciśnięcie drugiego. Każdy kolejny błąd popełniany przez ucznia powodował, że 

eksperymentator wydawał nauczycielowi polecenie wciśnięcia kolejnego przycisku. 

Rzeczywistym celem tego badania, nie było sprawdzenie wpływu kary na uczenie się, 

lecz prześledzenie zachowań ludzi w warunkach, w których przełożony wydaje im polecenia 

sprawiania bólu innej osobie. To, że wciskanie przycisków generatora prądu elektrycznego 

powoduje ból było całkowicie jasne. Przecież badany sam miał okazję przekonać się, jak boli 

uderzenie prądem o sile 45 volt, widział, że poszczególne klawisze są dokładnie opisane 

(oprócz liczb w niektórych przypadkach znajdowały się też informacje typu: „Słaby wstrząs”, 

„Niebezpieczeństwo, bolesny wstrząs”, „xxx”) a w dodatku uczeń od czasu do czasu 

protestował. W pierwszym eksperymencie siedział za dźwiękoszczelną ścianą, ale można 

było przekonać się, że wyrażając sprzeciw przeciw uderzeniom prądem, wali w nią pięściami 

i kopie w nią. W innym eksperymencie ściana nie była dźwiękoszczelna i dobiegały zza niej 

okrzyki bólu oraz prośby o przerwanie eksperymentu. 

Ile osób z 80 zbadanych w obu tych wariantach eksperymentu posłusznie naciskała 

klawisze do końca? (Przypomnijmy, że ostatni przycisk oznacza uderzenie innego człowieka 

prądem o napięciu 450 volt). Dane, które uzyskał Milgram są szokujące. W pierwszym 

eksperymencie z 40 osób 26 wciskało klawisze do samego końca. Zmiana warunków na takie, 

w których można było słyszeć krzyki człowieka, który prosi o zaprzestanie uderzania go 
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prądem nie poprawiła w odczuwalnym stopniu tej statystyki. Tym razem, 25 na 40 osób 

wypełniło wszystkie polecenia eksperymentatora.  

 Dlaczego tak się stało? Dlaczego tak dużo osób wcisnęło przycisk oznaczony 

symbolem 450 volt? Powodów jest bardzo wiele. Jednym z najważniejszych jest to, że ludzie, 

którym wyznaczono role nauczycieli mogli nie czuć osobistej odpowiedzialności za to, co 

robią. Uważali, że za wszystko odpowiedzialny jest eksperymentator. Tyle, że… 

eksperymentator mógł być przecież szaleńcem, a osoba, która wylosowała rolę ucznia mogła 

rzeczywiście cierpieć… 

 

 

Literatura uzupełniająca: 

* Doliński, D. „Psychologia wpływu społecznego”. Wrocław: Towarzystwo Przyjaciół 

Ossolineum, 2000   

* Kenrick, L., Neuberg, S.L., Cialdini, R.B. „Psychologia społeczna” rozdział 6. Gdańsk: 

Gdańskie Wydawnictwo Psychologiczne, 2002   

 

Pytania kontrolne: 

 

(1) Czym różni się wpływ informacyjny od normatywnego? 



 

 

 

 

 

 

 

Projekt „Rozwój potencjału Szkoły Wyższej Psychologii Społecznej poprzez dostosowanie oferty edukacyjnej do 
potrzeb rynku pracy i gospodarki opartej na wiedzy”  

jest współfinansowany przez Unię Europejską w ramach Europejskiego Funduszu Społecznego 

 

 
 

 

 

Szkoła Wyższa Psychologii Społecznej 
ul. Chodakowska 19/31, 03-815 Warszawa  

tel. 022 517 96 00, faks 022 517 96 25 

www.swps.pl 
 

 

 

(2) Dlaczego badani, którzy wzięli udział w eksperymencie Miligrama wypełniali 

polecenia eksperymentatora? Zastanów się także nad innymi wyjaśnieniami, niż 

podane w skrypcie. 
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Rozdział 10 

Postawy i zmiana postaw 

 

Trudno byłoby wyobrazić sobie współczesne życie bez mass-mediów, a przede wszystkim 

bez telewizji i Internetu. Te zaś trudno byłoby sobie wyobrazić bez reklam czy to 

komercyjnych, czy politycznych. Z punktu widzenia psychologii, medialne kampanie 

komercyjne i polityczne to oddziaływania mające na celu zawsze wykształcenie lub zmianę 

postaw w stosunku do różnych produktów czy kandydatów politycznych (w postaci partii lub 

ludzi). 

 Postawa jest zawsze czyjaś i skierowana jest zawsze na jakiś obiekt, albo grupę lub 

rodzaj obiektów. Postawa człowieka wobec jakiegoś obiektu (osoby, przedmiotu, zdarzenia, 

idei) to względnie trwała tendencja do pozytywnego lub negatywnego wartościowania tego 

obiektu przez tego człowieka. Określenie czyjejś postawy wobec jakiegoś obiektu oznacza 

umiejscowienie osoby formułującej sad na dwubiegunowym kontinuum wartościowania 

obiektu, rozciągającym się od stosunku skrajnie negatywnego (całkowite odrzucenie obiektu) 

do stosunku skrajnie pozytywnego (całkowita akceptacja obiektu). Istotnymi własnościami 

postawy są więc znak (pozytywny lub negatywny) i natężenie (większe lub mniejsze). 

Ponadto postawy charakteryzują się i innymi własnościami – jak ważność, wewnętrzna 

zgodność, czy stopień powiązania z innymi postawami. Np. postawa jest tym ważniejsza dla 
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jej posiadacza, im bardziej powiązana z jego „ja” (koncepcją własnej osoby), wyznawanymi 

wartościami i innymi postawami. Postawy ważne trudniej oczywiście zmienić. 

Przyjęta tu definicja postawy jako stosunku emocjonalnego czyli trwałej skłonności do 

określonego wartościowania danego obiektu nie jest oczywiście jedyną możliwą. Wiele 

wcześniejszych prac psychologicznych przyjmowało tzw. trójskładnikową definicję postawy. 

Zakłada ona, iż na postawę składa się nie tylko stosunek emocjonalny (uczuciowo-oceniający 

składnik postawy), ale także przekonania człowieka na temat danego obiektu (poznawczy 

składnik postawy) oraz tendencja do pozytywnych lub negatywnych zachowań w stosunku do 

tego obiektu (behawioralny składnik postawy).  

Postawy są zwykle mierzone za pomocą słownych deklaracji typu „Reprezentacja 

Polski w piłce nożnej reprezentuje światowy poziom” z odpowiedziami od 1 (całkowicie się 

nie zgadzam) do 5 (całkowicie się zgadzam). Z deklaracjami werbalnymi są jednak dwa 

rodzaje kłopotów. Po pierwsze, badani mogą sami nie znać faktycznej odpowiedzi na 

zadawane pytania. Przy pytaniu o postawę wobec reprezentacji Polski w piłce nożnej jest to 

mało prawdopodobne, ale już przy pytaniu o powody tej postawy (Dlaczego uważasz, że nasi 

piłkarze reprezentują świtowy poziom?? albo Dlaczego pozwalasz, by teściowa tobą 

pomiatała?) jest spora szansa, że badani sami nie znają poprawnej odpowiedzi. Choć ludzie są 

świadomi skutków procesów zachodzących w ich umyśle, zwykle nie zdają sobie sprawy z 

samego przebiegu tych procesów. Drugi problem z deklaracjami werbalnymi polega na tym, 

że ludzie starają się dobrze wypaść w oczach pytającego, czyli dążą do aprobaty społecznej i 

deklarują to, co ich zdaniem taką aprobatę przyniesie..  
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 Obecnie psychologowie coraz częściej starają się zatem obejść deklaracje słowne i 

mierzyć takie aspekty reakcji, które nie poddają się świadomej kontroli. Obiecująca klasa 

metod to poprzedzanie afektywne polegająca na krótkim eksponowaniu obiektu postawy 

(np. słowa „karaluch” jeśli rzecz dotyczy postaw wobec karaluchów albo zdjęcia jakiegoś 

polityka, jeśli chodzi o postawy wobec niego) a następnie na mierzeniu czasu decyzji, czy 

wyświetlone następnie słowo ma znaczenie pozytywne, czy negatywne. Jeżeli mamy 

negatywną postawę w stosunku do karalucha, to nastąpi ułatwienie decyzji dotyczącej słów 

negatywnych (szybciej rozpoznajemy, że „brzydki” jest słowem o negatywnej treści).  

Istotnym problemem jest geneza postaw. Jak to się dzieje, że ludzkim umyśle 

określona postawa się pojawia? Źródła postaw mogą być różnorodne. Po pierwsze, zakłada 

się, że postawa może być wynikiem przekonań na dany temat Traktowanie postawy jako 

rezultatu przekonań wiąże się z poglądem, że nasz stosunek emocjonalny do obiektu wynika z 

świadomych przekonań o jego zaletach i wadach.  

 Nasze uczucia w stosunku do ludzi i innych obiektów mogą być jednak dość 

niezależne od tego, co na ich temat sądzimy. Również postawy mogą pojawiać się bez 

pośrednictwa przekonań, co łatwo zrozumieć jeśli założyć, że istotą postawy jest skojarzenie 

jej obiektu z określoną reakcją uczuciową (np. “tyskie -przyjemność,” czy "Zenon - 

brutalny").  

Podstawowym mechanizmem wykształcania takich afektywnych skojarzeń jest 

warunkowanie ewaluatywne. Obiekty pierwotnie obojętne nabierają zatem dodatniego lub 

ujemnego znaczenia dzięki ich skojarzeniu ze zdarzeniami lub obiektami, które takie 
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znaczenie już posiadają. Takiej genezy postaw dowodzą liczne badania. W jednym z nich Eva 

Walther pokazywała swoim badanym 90 zdjęć męskich twarzy z prośbą o ocenę, jak dalece 

podoba im się każda z nich. Na tej podstawie dla każdego badanego wybrano po 5 twarzy 

neutralnych, pozytywnych i negatywnych. Po przerwie wypełnionej innym zadaniem, 

badanym pokazywano wielokrotnie twarze neutralne w parach z jakąś twarzą albo negatywną, 

albo pozytywną, albo bez żadnej twarzy. Na zakończenie badani raz jeszcze oceniali 

wszystkie twarze. Oceny twarzy neutralnych wyświetlanych bez „sparowania” z inną twarzą  

nie uległy zmianie. Jednak twarze które współwystępowały z twarzami ładnymi same zaczęły 

się bardziej podobać, natomiast neutralne twarze współwystępujące z twarzami brzydkimi 

zaczęły się podobać mniej. Tak więc Walther wykazała, że „z kim przestajesz, taki się 

stajesz” – przynajmniej w oku patrzącego 

Postawy mogą także wynikać z naszych własnych zachowań kierowanych na ich obiekt. 

Mechanizm ten opisuje teoria autopercepcji, autorstwa Daryla Bema  zakładająca, że własne 

postawy rozpoznajemy w podobny sposób do tego, w jaki rozpoznajemy stany i postawy 

innych ludzi – w oparciu o obserwację (własnego) zachowania i warunków, w jakich ma ono 

miejsce. Jeżeli zachowujemy się w pozytywny sposób w stosunku do jakiegoś obiektu 

(działamy na jego rzecz, chwalimy go itp.), to działania takie stają się przesłanką do 

wnioskowania, że nasza postawa wobec owego obiektu jest pozytywna. Podobnie działania 

skierowane przeciwko jakiemuś obiektowi prowadzą nas do wniosku, że go nie lubimy. 

Jeżeli jednak własne zachowanie jest przez człowieka spostrzegane jako silnie uzależnione 

od sytuacyjnych warunków, które je w widoczny sposób wywołują i wyjaśniają, to nie staje 
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się ono przesłanką do wnioskowania o własnym ustosunkowaniu, a jego przyczyna jest 

upatrywana w sytuacji.  

 Tym, co szczególnie interesuje psychologów społecznych jest możliwość zmian 

postaw.  Procesualny model perswazji sformułowany przez Williama McGuire'a zakłada, że 

ostateczny efekt komunikatu perswazyjnego zależy od co najmniej pięciu etapów jego 

przetwarzania: uwagi, zrozumienia jego treści, ulegania jego argumentom, utrzymywania tej 

zmienionej postawy i wykorzystania jej we własnym zachowaniu odbiorcy komunikatu. 

 Pierwszym warunkiem skutecznego oddziaływania przekazu jest oczywiście jego 

zauważenie przez odbiorcę. Stąd też politycy próbują zaprezentować się w mass-mediach 

często wypowiadając poglądy nie tyle prawdziwe, co krzykliwe – przyciągające uwagę 

wyborców. Warunkiem drugim jest zrozumienie komunikatu przez odbiorców - gdy odbiorca 

ma charakter masowy, oznacza to z reguły liczebną przewagę tych, którzy lepiej rozumieją 

przekazy raczej proste niż złożone. Warunkiem trzecim jest uleganie przekazowi, a więc 

akceptacja jego argumentów. Jednak kandydat, któremu nawet udało się wyborców przekonać 

nie wygra wyborów, jeżeli nie utrzymają oni swoich zmienionych postaw (i ulegną 

późniejszej kontrpropagandzie innego kandydata), bądź nie wprowadzą ich w życie (i nie 

pójdą na wybory, bo właśnie wpadł znajomy i przyniósł piwo).  

 Ważna zaleta tego procesualnego modelu perswazji wiąże się z przyjmowanym 

przezeń założeniem, iż wystąpienie każdego z procesów uwarunkowane jest zaistnieniem 

etapu poprzedniego. Ponieważ prawdopodobieństwo wystąpienia każdego z tych procesów 

jest dalekie od jedności, a prawdopodobieństwo każdego kolejnego procesu jest uzależnione 
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od łącznego prawdopodobieństwa procesów poprzednich, im dalszy etap, tym mniejsza 

szansa na jego pojawienia się. Najłatwiej jest więc ściągnąć uwagę odbiorcy i sprawić, by nas 

zrozumiał, trudniej - sprawić by uległ naszym argumentom, a najtrudniej utrzymać zmienioną 

postawę i wprowadzić ją w życie. 

 Drugą zaletą procesualnego modelu perswazji jest jego szeroki zakres - pozwala on 

uwzględnić większość z charakteryzowanych dalej wyznaczników skuteczności perswazji. 

Pozwala też wyjaśnić sprzeczne efekty tego samego czynnika, gdyż ta sama zmienna może w 

różny sposób wpływać na różne etapy perswazji. Np. duża inteligencja odbiorcy podwyższa 

zdolność do zrozumienia przekazu, co nasila szansę skutecznej perswazji. Jednak z drugiej 

jednak strony, inteligencja sprzyja też formułowaniu własnych kontrargumentów w 

odpowiedzi na przekaz, co hamuje skłonność do ulegania perswazji. Które z tych 

oddziaływań przeważy? Jednym z istotnych tu czynników jest złożoność argumentacji 

popierającej przekaz. Gdy argumentacja jest złożona, to im większa inteligencja odbiorców, 

tym większa ich zdolność do jej zrozumienia, a w konsekwencji, tym większa zmiana 

postawy. Gdy jednak argumentacja jest prosta, bądź nie ma jej wcale, inteligencja nie będzie 

już wpływać na zrozumienie przekazu (wszyscy odbiorcy są go w stanie zrozumieć), 

natomiast nadal będzie wpływać na zdolność do formułowania własnych kontrargumentów, a 

więc hamować uleganie przekazowi.  

 Procesualny model perswazji zakłada jednak, że zmiana postaw jest efektem 

przemyślanego i świadomego przetwarzania informacji. Jednak człowiek w oczywisty sposób 

nie zawsze jest takim racjonalnym “naukowcem z ulicy”, a zmiana postaw może być także 
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skutkiem różnych niezbyt racjonalnych procesów. Uwzględnia to model szans rozpracowania 

przekazu , którego autorami są Richard Petty i John Cacioppo. Model ten zakłada, że zmiana 

postawy może dochodzić do skutku dwoma różnymi torami - centralnym i peryferyjnym. 

Centralny tor perswazji ma u swoich podstaw staranne i przemyślane przetwarzanie 

informacji zawartej w przekazie, a podstawową przesłanką skuteczności przekazu jest jego 

zdolność do wywoływania przychylnych reakcji poznawczych (myśli i sądów) odbiorcy. Im 

bardziej reakcje przychylne przekazowi górują nad nieprzychylnymi, tym większa szansa na 

zmianę postawy w kierunku zgodnym ze stanowiskiem przekazu. Zmiana zależy więc 

głównie od jakości zawartej w przekazie argumentacji, ma trwały charakter, jest odporna na 

kontrpropagandę i wprowadzana przez odbiorcę w jego własne zachowanie. Peryferyjny tor 

perswazji  opiera się natomiast nie tyle na rozważaniu merytorycznej wartości otrzymanej 

informacji, ile na powierzchownym zidentyfikowaniu jakiegoś sygnału sugerującego 

pozytywny lub negatywny stosunek do stanowiska oferowanego w przekazie. Takim 

sygnałem może być np. sympatyczność albo antypatyczność nadawcy przekazu, jego duży 

autorytet albo to, co robią inni ludzie w odpowiedzi na ten przekaz. Rozpoznanie takiego 

zachęcającego do uległości sygnału powoduje przesunięcie postawy odbiorcy w kierunku 

stanowiska oferowanego w przekazie, jednak zmiana ta nie ma charakteru trwałego, łatwo 

zanika wskutek późniejszej kontrpropagandy i rzadko jest wprowadzana przez odbiorcę we 

własne zachowanie.  

 Szanse rozpracowania przekazu rosną, kiedy odbiorca jest motywowany do 

przetwarzania przekazu, a więc z jakiegoś powodu chce się z nim zapoznać oraz wtedy, kiedy 
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jest w stanie to zrobić, czyli jest zdolny do przetworzenia przekazu dzięki warunkom albo 

zewnętrznym (np. ma wystarczająco wiele czasu), albo wewnętrznym (np. ma wystarczająco 

wiele inteligencji). Gdy zarówno motywacja, jak i zdolność do przetwarzania przekazu są 

duże, perswazja toczy się torem centralnym. Kiedy brak jest albo motywacji, albo zdolności,  

albo ich obu, przekaz nie jest rozpracowywany i perswazja toczy się torem peryferyjnym 

 

Literatura uzupełniająca: 

* Bohner, G., Wanke, M. „Postawy i zmiana postaw” Gdańsk: Gdańskie Wydawnictwo 

Psychologiczne, 2004. 

* Wojciszke, B. „Człowiek wśród ludzi. Zarys psychologii społecznej” – rozdziały 5 i 6. 

Warszawa: Wydawnictwo Naukowe Scholar, 2002. 

 

Pytania kontrolne: 

 

(1) jaka jest geneza postaw? 

(2) Czym się różni tor peryferyjny od toru centralnego? 
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Rozdział 11 

Techniki wpływu społecznego 

 

W wyniku dogłębnej analizy zjawisk związanych z obszarem wpływu społecznego, 

Robert Cialdini doszedł do wniosku, że większość sytuacji, w której ludzie godzą się spełniać 

prośby, sugestie, czy polecenia innych osób ma związek z co najmniej jednym z kilku 

następujących mechanizmów: (1) zasada wzajemności, (2) społeczny dowód słuszności, (3) 

zaangażowanie i konsekwencja, (4) sympatia interpersonalna, (5) niedostępność, i (6) 

autorytet oraz relacje podległości.  

Reguła wzajemności jest jedną z najsilniejszych i najpoważniejszych zasad 

rządzących kontaktami społecznymi. Zgodnie z nią, człowiek powinien odwzajemniać 

otrzymane od innych dobra. Jest to norma organizująca życie jednostek, grup społecznych i 

całych społeczeństw. Dzięki niej dochodzi do budowania więzi społecznych, zaufania oraz 

zawiązywania trwałych koalicji.  

 Z perspektywy wpływu społecznego istotne jest to, że ktoś komu wyświadczono 

uprzejmość (nawet przez niego nieproszoną, czy wręcz niepożądaną) będzie odczuwał 

swoistą obligację do jej odwzajemnienia. Najprawdopodobniej spełni więc prośbę 

sformułowaną przez osobę, która wcześniej zrobiła coś dla niego. Na regule wzajemności 

oparte są też wszelkie darmowe poczęstunki w hipermarketach. Poczęstowanemu i uprzejmie 

obsługiwanemu klientowi trudniej będzie odmówić propozycji hostessy, by następnie kupił 
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kilogram kiełbasy, której plasterek właśnie zjadł. W tym przypadku sytuacja jest jednak 

bardziej skomplikowana, gdyż klienci intuicyjnie zdają sobie sprawę z pułapki reguły 

wzajemności i w związku z tym zwykle nie dają się namówić na spróbowanie ciasteczek czy 

kawy. 

Społeczny dowód słuszności opiera się na omówionym już przez nas w tym skrypcie 

informacyjnym wpływie społecznym. Jeśli wiele osób coś robi, to zapewne ma rację. 

Najlepszą ilustracją siły tej reguły są eksperymentalne badania nad konformizmem, ale jej 

przejawy możemy też zobaczyć w bardzo wielu realnych sytuacjach społecznych. Jedną z 

nich jest fenomen mody. Gdy jakiś fason sukienek czy butów jest modny to wkłada je bardzo 

dużo kobiet. Inny przykład funkcjonowania reguły społecznego dowodu słuszności jest tzw. 

„śmiech z puszki”, czyli śmiech grupy ludzi, który pojawia się w, z założenia śmiesznych, 

scenach filmów komediowych. Niemal wszyscy widzowie twierdzą, że jest to zabieg 

idiotyczny, a film przez to wydaje im się mniej zabawny. De facto jednak, jak pokazuje 

Cialdini, jeśli wyświetla się ludziom takie sceny bez śmiechu w tle, bawią ich one znacznie 

mniej!  

Inny mechanizm wpływu społecznego wiąże się z tym, że dobrowolne podjęcie przez 

podmiot jakiegoś działania, a nawet samo przygotowywanie się do niego, inicjuje szereg 

procesów sprawiających, że podmiot działanie to wykonuje i kontynuuje, nawet pomimo 

poważnych kosztów na jakie jest narażony. Mechanizm zaangażowania i konsekwencji jest 

uwarunkowany wieloma czynnikami. Jednym z nich jest wzrost umysłowej dostępności 

określonego sposobu zachowania, który z kolei nasila szansę jego faktycznej realizacji.  W 
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jednym z badań wykazano np., że ludzie, których skłoniono do wyobrażania sobie, że 

korzystają z telewizji kablowej, częściej od innych wykupywali następnie abonament na tę 

telewizję.  

Jednym z najczęściej wykorzystywanych sposobów wywierania wpływu na innych 

jest wzbudzanie sympatii interpersonalnej. Sympatia wzbudzana jest m.in. przez 

podobieństwo poglądów. Praktycy wpływu społecznego - np. sprzedawcy samochodów, czy 

polis ubezpieczeniowych, kelnerzy, domokrążcy nagminnie wykorzystują tę zasadę. 

Demonstrują, że mają podobne poglądy na politykę, sport, czy gospodarkę jak ludzie, od 

których zależy poziom ich dochodów.  

 Kolejny mechanizm wpływu społecznego to tzw. reguła niedostępności. 

Sformułowana przez J. Brehma teoria reaktancji głosi, że jeśli jakiś przedmiot lub możliwość 

działania zostają nam odebrane, lub tylko pojawia się możliwość ich odebrania, zyskują one 

na wartości. Fakt, że ograniczona dostępność produktu zwiększa jego pożądanie przez 

klientów jest nagminnie wykorzystywany przez sprzedawców i usługodawców. Stwarzają oni 

wrażenie, że oglądany przez klienta przedmiot jest ostatnim egzemplarzem, albo też 

ograniczają czas, w jakim można go kupić za określoną, relatywnie niską cenę. Niedostępność 

dóbr potęgowana jest przez fakt zwiększonego na nie popytu ze strony innych ludzi. Jest 

rzeczą wielce charakterystyczną, że dzieła sztuki uzyskują bardzo wysokie ceny na aukcjach, 

kiedy to konkurujący ze sobą klienci podbijają cenę do poziomu, którego nigdy by nie 

zaakceptowali w warunkach prywatnie dokonywanego zakupu.  
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Bez wątpienia najlepszą egzemplifikacją ostatniej z sześciu zasad zaproponowanych przez 

Cialdiniego - reguły autorytetu jest omówione już przez nas w tym skrypcie studium 

Milgrama, w którym autorytet potrafił skłonić większość ludzi do bardzo bolesnego uderzania 

prądem człowieka siedzącego za ścianą. O roli, jaką odgrywa fakt bycia autorytetem 

przekonują jednak także liczne inne badania psychologiczne. W jednym z nich sprawdzano 

np. reakcje ludzi na dość dziwaczną prośbę. Mężczyzna podchodził do przechodnia i 

wskazywał mu człowieka, stojącego kilka metrów dalej, mówiąc, że człowiek ten przekroczył 

opłacony czas parkowania, a teraz nie ma drobnych, by go przedłużyć. „Proszę dać mu 

monetę” stwierdzał na koniec i odchodził. Okazało się, co samo w sobie jest zastanawiające, 

że prośba ta była spełniana aż w 42% przypadków. Odsetek ludzi wręczających 

nieznajomemu pieniądze rósł jednak ponad dwukrotnie (!) gdy mężczyzna wydający 

polecenie ubrany był w mundur funkcjonariusza straży miejskiej.  

Choć Cialdini sugeruje, że większość technik wpływu społecznego oparta jest na 

zidentyfikowanych przez niego mechanizmach, w istocie sprawa jest nieco bardziej złożona. 

Po pierwsze, w wypadku większości technik trwają spory o to, jakie mechanizmy leżą u 

podłoża ich skuteczności. Po drugie, większość technik zdaje się zawdzięczać swą 

efektywność kilku mechanizmom działającym równolegle. Po trzecie, niektóre z nich opierają 

się na innych prawidłowościach niż wskazane przez Cialdiniego. Dlatego też na koniec tego 

podrozdziału zapraszamy Czytelnika do zapoznania się z kilkoma przykładowymi technikami 

wpływu społecznego.  



 

 

 

 

 

 

 

Projekt „Rozwój potencjału Szkoły Wyższej Psychologii Społecznej poprzez dostosowanie oferty edukacyjnej do 
potrzeb rynku pracy i gospodarki opartej na wiedzy”  

jest współfinansowany przez Unię Europejską w ramach Europejskiego Funduszu Społecznego 

 

 
 

 

 

Szkoła Wyższa Psychologii Społecznej 
ul. Chodakowska 19/31, 03-815 Warszawa  

tel. 022 517 96 00, faks 022 517 96 25 

www.swps.pl 
 

 

 

Szczególną popularność wśród psychologów społecznych zdobyły sobie tzw. techniki 

sekwencyjne, które opierają się na zasadzie, że złożenie określonej prośby powinno być 

poprzedzone sformułowaniem innej. W zależności od tego, z jaką techniką mamy do 

czynienia, spełnienie, samo zaakceptowanie czy odrzucenie możliwości spełnienia prośby 

wstępnej może owocować wzrostem prawdopodobieństwa, że poddawany oddziaływaniu 

podmiot zechce spełnić formułowaną następnie prośbę kluczową.  

„Mamo, czy mogę pójść na urodziny do Krysi” pyta matkę dorastająca córka. „Tak, 

obiecałam Ci to przecież” – odpowiada zagadnięta. „I mogę zostać do rana?” kontynuuje 

córka. „Nie, o tym nie było przecież mowy” – odpowiada matka.  „No tak, ale to bez sensu 

iść na imprezę i wracać do domu zanim się rozkręci” argumentuje córka. Tego typu rozmowa 

może być właśnie przykładem sekwencyjnych technik wpływu społecznego. Córka rozmowę 

o terminie powrotu z imprezy rozpoczyna dopiero wtedy, gdy uzyskuje potwierdzenie, że 

może w niej uczestniczyć. Mówiąc ściślej, córka zastosowała tu technikę „stopa w 

drzwiach”. W technice tej chodzi o to, by najpierw skłonić podmiot do spełnienia dość łatwej 

prośby. Jeśli zgodzi się on to uczynić, to dopiero później formułuje się, trudniejsza do 

spełnienia, prośbę zasadniczą.  

Inna, uznawana już za klasyczną, technika sekwencyjna nosi nazwę „drzwi 

zatrzaśniętych przed nosem”. Jako pierwsi eksperymenty psychologiczne nad tą techniką 

przeprowadzili Cialdini i grupa jego współpracowników. W jednym z nich eksperymentator 

przedstawiał się jako pracownik instytucji zajmującej się nieletnimi przestępcami i prosił 

osobą badaną o włączenie się do współpracy. W grupie kontrolnej proszono o odbycie 
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dwugodzinnej wycieczki do zoo z grupą młodych ludzi, którzy weszli w konflikt z prawem. 

Zgodę na to wyraziło niewielu badanych. W grupie eksperymentalnej najpierw formułowano 

prośbę bardzo trudną: proponowano przyjęcie na siebie roli opiekuna i doradcy młodocianych 

przestępców. Wymagałoby to stałej aktywności przez dwie godziny tygodniowo na 

przestrzeni najbliższych dwóch lat. Znakomita większość badanych odmawiała spełnienia tej 

prośby. Gdy jednak następnie proponowano im aktywność jednorazową - zabranie 

młodocianych przestępców do zoo, zgodę na to wyraziło zdecydowanie więcej osób. W 

schemacie eksperymentalnym znalazła się też grupa, której proponowano zaangażowanie się 

w pomoc w resocjalizacji nieletnich przestępców sugerując wybór jednej z dwóch aktywności 

- dwuletnich regularnych dyżurów oraz zabrania grupki „trudnej młodzieży‟ do ogrodu 

zoologicznego. Tu także powszechnie odrzucano pierwszą z tych możliwości, a na rolę 

opiekuna wycieczki do zoo zdecydowało się więcej osób niż w grupie kontrolnej, ale zarazem 

dwukrotnie mniej niż w warunkach omówionych wyżej. 

Kolejna technika sekwencyjna nosi nieco tajemniczą nazwę: niska piłka. Jest ona (a 

raczej była, dokąd nie zabroniono jej prawnie) strategią stosunkowo często stosowaną przez 

amerykańskich sprzedawców samochodów. Psychologowie zauważyli, że ludzie tej profesji 

podejmują niekiedy wobec klientów bardzo specyficzne działanie, nastawione na wzbudzenie 

ich zainteresowania wybitnie korzystną ofertą. Polega to na przykład na zaoferowaniu 

potencjalnemu nabywcy niezmiernie niskiej ceny. Gdy ten, zainteresowany nadzwyczajną 

okazją odbywa jazdę próbną, pyta o kilka detali technicznych, warunki gwarancji i 

ubezpieczenia, by wreszcie zadeklarować chęć kupna wozu, zaczynają się problemy. Okazuje 



 

 

 

 

 

 

 

Projekt „Rozwój potencjału Szkoły Wyższej Psychologii Społecznej poprzez dostosowanie oferty edukacyjnej do 
potrzeb rynku pracy i gospodarki opartej na wiedzy”  

jest współfinansowany przez Unię Europejską w ramach Europejskiego Funduszu Społecznego 

 

 
 

 

 

Szkoła Wyższa Psychologii Społecznej 
ul. Chodakowska 19/31, 03-815 Warszawa  

tel. 022 517 96 00, faks 022 517 96 25 

www.swps.pl 
 

 

 

się, że samochód z rewelacyjnie niską ceną został już przed chwilą przez kogoś kupiony i 

zostały tylko auta nieco droższe (klient sam sobie winien, bo za długo się wahał), albo na 

sprzedaż samochodu po tak niskiej cenie nie zgadza się „ktoś z centrali”, względnie że 

sprzedawca pomylił się, bo nie poinformował klienta, że cena ta nie obejmuje zagłówków, 

które niestety zgodnie z przepisami koniecznie muszą być zamontowane (rzecz jasna, za 

dodatkową opłatą). Tak, czy inaczej sytuacja za każdym razem jest podobna: przyczyna dla 

której klient zainteresował się samochodem i zdecydował się na jego kupno, czyli niska cena, 

została usunięta. Teraz cena jest normalna, ale za to klient wie już, że taki samochód bardzo 

mu się podoba, bardzo chciałby go mieć. Jest więc prawdopodobne, że nie wycofa się z 

transakcji i zgodzi się na kupno auta za cenę wyższą niż pierwotna. 

 To oczywiście tylko wybrane przykłady technik wpływu społecznego. Dotychczas 

psychologia społeczna opisała już ponad kilkadziesiąt technik tego typu, znalazła wyjaśnienie 

psychologicznego podłoża ich skuteczności i eksperymentalnie zweryfikowała warunki ich 

efektywności. 

 

Literatura uzupełniająca: 

* Cialdini, R. „Wywieranie wpływu na ludzi”. Gdańsk: Gdańskie Wydawnictwo 

Psychologiczne, 2009. 

* Doliński, D. „Techniki wpływu społecznego”. Warszawa: Wydawnictwo Naukowe Scholar, 

2005 
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Pytania kontrolne: 

 

(1) Jakie podstawowe reguły wpływu społecznego wymienia Robert Cialdini? 

(2) Na czym polega technika „drzwi zatrzaśniętych przed nosem”? 
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Rozdział 12 

Agresja  

 

Najczęściej przyjmowana definicja agresji określa ją jako zachowanie ukierunkowane 

na zadanie cierpienia innemu człowiekowi, który jest motywowany do uniknięcia tego 

cierpienia. Jeżeli cierpienie ofiary jest głównym bądź jedynym celem sprawcy, mamy do 

czynienia z agresją wrogą (gniewną, reaktywną) . Jeżeli cierpienie to służy sprawcy jedynie 

jako instrument do osiągnięcia innego celu (jak w przypadku faulu taktycznego w piłce 

nożnej, gdzie kopnięcie przeciwnika ma na celu zapobieżeniu wyjściu przez niego na czystą 

pozycję i strzeleniu przez niego bramki), mamy do czynienia z agresją instrumentalną 

(proaktywną) Tak więc np. zabiegi dentysty nie są agresją („ofiara" godzi się na cierpienie), 

zaś do uznania poczynań sprawcy za agresję niekonieczne jest faktyczne cierpienie ofiary. 

Jeśli dziecko z wściekłością bije pięściami w uda ojca, powodując tylko u niego śmiech, to i 

tak mamy tu do czynienia z agresją.  

Pierwszą jasno wyrażoną psychologiczną koncepcją agresji była teoria frustracji-

agresji sformułowana przez grupę badaczy z Uniwersytetu Yale. Teoria ta głosiła, iż każda 

agresja jest wynikiem frustracji, zaś każda frustracja rodzi skłonność do agresji. Frustracja to 

zablokowanie skierowanej na cel aktywności organizmu, bądź też stan wynikający z 

napotkania takiej przeszkody. Wiele badań potwierdziło, że wzbudzana frustracją tendencja 

do agresji jest tym większa: (a) im większa jest wartość zablokowanego celu, (b) im bardziej 
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osiągnięcie tego celu jest przez daną frustrację uniemożliwione oraz (c) im większa liczba 

działań zostaje zablokowana. Tendencja do agresji nie zawsze jest ujawniana i kierowana na 

czynnik wywołujący frustrację, ponieważ wyrażanie agresji może być hamowane przez 

obawę przed karą. Jeżeli obawa ta jest wystarczająco duża, następuje przemieszczenie 

agresji, czyli jej skierowaniu na inny obiekt zagrożony słabszą karą - np. sfrustrowany przez 

szefa mąż kieruje swoją wrogość nie na niego, lecz na żonę. Wiele badań potwierdza 

zjawisko przemieszczenia agresji oraz fakt, że występuje ono szczególnie w odniesieniu do 

osób podobnych do człowieka, który wywołał początkową frustrację.  

 Inna popularna koncepcja zakłada, iż agresja jest wynikiem uczenia się za 

pośrednictwem procesów warunkowania sprawczego i modelowania. Warunkowanie 

sprawcze jest procesem, za pomocą którego organizm uczy się znaczenia pierwotnie obojętnej 

reakcji, a więc tego, że jest ona instrumentem osiągania pożądanych stanów rzeczy. Kiedy po 

jakimś zachowaniu następuje nagroda, szansa jego pojawienia się w przyszłości rośnie. Jeżeli 

więc agresja prowadzi do uzyskania jakiejś nagrody, winna się ona utrwalać i narastać u danej 

jednostki. Liczne badania pokazują, że agresję mogą nasilać dowolne nagrody, zarówno 

zewnętrzne (pieniądze, wygranie rywalizacji, uznanie innych), jak i wewnętrzne, w rodzaju 

wzrostu samooceny czy poczucia kontroli nad biegiem wydarzeń. Dotyczy to nie tylko agresji 

instrumentalnej, ale i wrogiej i wcale nie wymaga frustracji. Podobnie jak to jest z wszelkimi 

zachowaniami, ludzie uczą się agresji nie tylko na podstawie własnych doświadczeń, ale i 

obserwując zachowanie innych oraz skutki, do jakich ono prowadzi, co nosi nazwę 

modelowania, które w odniesieniu do agresji może mieć trojakiego rodzaju skutki. Po 
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pierwsze, obserwując innych, człowiek może wyuczać się nowych, dotąd sobie nieznanych 

wzorców agresywnego zachowania (np. z polskich filmów możemy dowiedzieć się, że kij 

bejsbolowy niekoniecznie musi służyć do uderzania w piłkę). Po drugie, obserwowanie 

skutków cudzej agresji może nasilić bądź osłabić zahamowania tych zachowań agresywnych, 

których obserwator już uprzednio się wyuczył. Po trzecie wreszcie, cudze zachowanie może 

ułatwiać wykonywanie podobnych reakcji przez obserwatora wzbudzając w nim podobne jak 

u obserwowanego „modela" emocje i motywy.  

Zupełnie odmienną wizję źródeł agresji proponuje podejście ewolucjonistyczne 

zakładające, że tendencja do agresji jest ewolucyjnie wykształconą adaptacją podnoszącą 

szansę przeżycia i sukcesu reprodukcyjnego. Ponieważ nakłady rodzicielskie mężczyzn są 

znacznie mniejsze od podobnych nakładów kobiet, kobiety są bardziej selektywne w wyborze 

partnera, zaś mężczyźni muszą silniej konkurować z innymi mężczyznami o dostęp do 

partnerek. W konsekwencji, mężczyźni są znacznie bardziej agresywni niż kobiety, zaś 

różnica ta jest szczególnie duża w przypadku agresji drastycznej, jak przemoc i zabójstwa. Co 

więcej, tylko wśród mężczyzn obserwuje się bardzo znaczny wzrost agresji w młodym wieku 

(15-29 lat), czyli w okresie kiedy najsilniej konkurują na rynku matrymonialnym, a podobny 

wzorzec dotyczy także ofiar agresji – mężczyźni zabijają głównie innych mężczyzn.  

Ludzie wykazują silne różnice pod względem agresywności, różnice te pojawiają się 

w co najmniej w trzecim roku życia i – przynajmniej u mężczyzn – wykazują znaczną stałość 

w czasie.  



 

 

 

 

 

 

 

Projekt „Rozwój potencjału Szkoły Wyższej Psychologii Społecznej poprzez dostosowanie oferty edukacyjnej do 
potrzeb rynku pracy i gospodarki opartej na wiedzy”  

jest współfinansowany przez Unię Europejską w ramach Europejskiego Funduszu Społecznego 

 

 
 

 

 

Szkoła Wyższa Psychologii Społecznej 
ul. Chodakowska 19/31, 03-815 Warszawa  

tel. 022 517 96 00, faks 022 517 96 25 

www.swps.pl 
 

 

 

 Najsilniejszym sytuacyjnym wyznacznikiem agresji jest prowokacja w formie 

fizycznego ataku lub słownej obelgi. Prowokacja wywołuje agresję co najmniej z trzech 

powodów: (1) wzbudza gniew i cierpienie, motywując sprowokowaną osobę do ich pozbycia 

się za pośrednictwem agresji (lub ucieczki); (2) wzbudza pragnienie rewanżu poprzez agresję 

zgodnie z zasadą wzajemności; (3) podważa dobre mniemanie zaatakowanego o sobie i jego 

reputację, wzbudzając motywację do ich odzyskania. 

Oczywiście dwa ostatnie powody odpowiadania agresją na prowokację pozostają pod 

silną poznawczą kontrolą sprowokowanej osoby - jej reakcja uwarunkowana jest sposobem 

rozumienia działań prowokatora. A więc stwierdzeniem, czy szkoda została wyrządzona oraz 

czy prowokator jest odpowiedzialny za wyrządzoną szkodę, co z kolei wymaga stwierdzenia, 

że atak był intencjonalny, a jego konsekwencje przewidywalne z punktu widzenia 

prowokatora. W rezultacie, w zależności od wyznawanych postaw i przekonań, to samo 

zdarzenie może być przez jednych ludzi rozumiane jako prowokacja usprawiedliwiająca 

agresję, bądź też jako przypadek. 

 Innym czynnikiem zwykle nasilającym agresję jest pobudzenie emocjonalne. Choć 

wiele utworów literackich i filmów przedstawia zabójstwo z zimną krwią i dla zysku jako 

typowy obraz morderstwa, statystyki kryminalne przekonują, że jedynie 20-25% morderstw 

popełnianych w Europie i USA motywowanych jest chęcią zysku, podczas gdy pozostałe są 

motywowane głównie konfliktami, często między najbliższymi sobie osobami. Aż jedna 

trzecia wszystkich morderstw to morderstwa w najbliższej rodzinie, choć ofiara jest zwykle 

spowinowacona, a nie spokrewniona ze sprawcą. Wzrost pobudzenia emocjonalnego nasila 
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agresję co najmniej z dwóch powodów: (1) pobudzenie nasila oddziaływanie prowokacji, (2) 

silne pobudzenie osłabia poznawczą kontrolę zachowania.  

Sformułowana przez Dolfa Zillmanna teoria transferu pobudzenia zakłada, że 

pochodzące z różnych źródeł pobudzenia emocjonalne sumują się w organizmie i zwykle 

przypisywane jest w całości jednemu tylko czynnikowi. Ponieważ pobudzenie zalega jeszcze 

przez pewien czas w organizmie nawet po zaprzestaniu oddziaływania jego źródła, zaś 

zmiany otoczenia i bodźców skupiających aktualną uwagę mogą być znacznie szybsze, 

„stare", niewygasłe jeszcze pobudzenie może zostać subiektywnie przesunięte na nowy 

bodziec, który pojawił się w już zmienionej sytuacji. Kiedy więc prowokacja pojawia się w 

momencie gdy prowokowany człowiek przeżywa jeszcze jakieś „stare" pobudzenie, sumuje 

się ono z pobudzeniem wywołanym aktualną prowokacją. Oddziaływanie prowokacji na 

agresję może więc być „zasilane” pobudzeniem, którego rzeczywistym źródłem jest 

intensywny wysiłek fizyczny, oglądanie filmów o erotycznej, agresywnej, a nawet komicznej 

treści, czy słuchanie muzyki lub hałasu. Tak więc agresja rośnie, jeżeli wkrótce przed, albo 

wkrótce po prowokacji zostanie u sprowokowanej osoby wywołany dodatkowy wzrost 

pobudzenia. Jeżeli agresja następuje np. tuż po wysiłku, człowiek zdaje sobie sprawę, że 

przeżywane przezeń pobudzenie zostało wywołane wysiłkiem właśnie i nie przenosi go na 

ofiarę. Jednak gdy okazja do agresji następuje dopiero w kilka minut później, gdy pobudzenie 

jeszcze jest nasilone, ale już nie wiązane przez podmiot z uprzednim wysiłkiem, przeniesienie 

pobudzenia występuje.  
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 Innym czynnikiem sytuacyjnym nasilającym agresję jest jej zaobserwowanie u innych 

ludzi zarówno w realnym życiu, jak i w kinie, Internecie, czy telewizji. Wiele koncepcji 

psychologicznych pozwala przewidywać, że częste oglądanie przemocy nasila agresję 

widzów, ponieważ aktywizuje ono treści o agresywnym charakterze, staje się okazją do 

modelowania agresji i wykształcania skryptów zachowań ukierunkowanych na wyrządzenie 

krzywdy innym a także rodzi obojętność wobec cudzej krzywdy wskutek strywializowania 

obrazów cierpienia i faktu, że pojawiają się one codziennie (a więc traktowane są jako coś 

normalnego). 

Ważnym wyznacznikiem agresji są także normy społeczne. Obecność innych ludzi 

potępiających agresję hamuje jej przejawy, podczas gdy obserwatorzy agresję pochwalający 

prowadzić mogą do jej nasilenia. Klarownego potwierdzenia tej hipotezy dostarczyły badania 

Bordena, gdzie w obecności zwolennika agresji badani zachowywali się bardziej agresywnie 

niż w obecności obserwatora - pacyfisty. Przy tym wycofanie obserwatora pochwalającego 

agresję powodowało jej spadek, choć wycofanie obserwatora potępiającego przemoc nie 

zmieniło natężenia agresji, do której badani byli jednak stale prowokowani w trakcie 

eksperymentu. Inne badanie tego samego autora wykazało identyczny wpływ samej płci 

obserwatora: agresja badanych mężczyzn była wyższa w obecności mężczyzny  niż kobiety. 

Takie zmiany poziomu agresji w zależności od poglądów obecnych w danej sytuacji 

obserwatorów sugerują, że wpływ aprobaty społecznej na zachowanie jest efektem nie 

mechanicznego warunkowania sprawczego, lecz świadomego dążenia do pozyskania aprobaty 

bieżących obserwatorów.  
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Na zakończenie rozważań nad wyznacznikami agresji warto wspomnieć o popularnej 

hipotezie katharsis (oczyszczenia) zakładającej, że podjęcie agresywnych działań prowadzi 

do rozładowania pobudzenia. W wyniku agresji (a nawet jej obserwowania u innych) miałoby 

więc spadać i pobudzenie, i szansa dalszego zachowania agresywnego. Istniejące dane dość 

zgodnie dowodzą, iż poziom fizjologicznego napięcia przeżywanego przez agresora 

sprowokowanego do agresji spada w wyniku jej dokonania. Akt agresji powoduje częściowy 

lub całkowity spadek rozkurczowego ciśnienia krwi do poziomu sprzed prowokacji, która z 

kolei wzrost ciśnienia wywołuje. Jednakże w ten sposób oddziałuje jedynie agresja 

skierowana na prowokatora, nie zaś na inne osoby - tak więc nie stwierdza się katartycznego 

efektu agresji przeniesionej.  

Podkreślić warto, że badania nad wpływem aktu agresywnego na wielkość dalszej agresji 

tego samego sprawcy przyniosły wyniki zupełnie niezgodne z hipotezą katharsis. Większość 

eksperymentów, w których badanych sprowokowano do wrogiej wypowiedzi na temat 

„ofiary" wykazało, że ostatecznym tego następstwem był bardziej wrogi stosunek do ofiary 

niż u badanych, którzy nie mieli okazji do początkowej wrogości. Ludzie którzy uprzednio 

zadali innej osobie ból są gorszego o niej zdania (mniej ją lubią i przypisują jej więcej 

negatywnych cech) niż badani, którzy nie mieli okazji do agresji w stosunku do tej osoby. Co 

więcej, liczne badania wykazują, że podczas wielokrotnego powtarzania agresji fizycznej w 

stosunku do tej samej osoby, poziom agresji nie tylko nie spada, ale rośnie, czyli występuje tu 

spirala przemocy.  
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Pytania kontrolne: 

 

(1) Czym różni się agresja wroga od agresji instrumentalnej? 

(2) Na czym polega modelowanie zachowań agresywnych? 
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Rozdział 13 

Altruizm 

 

 Zachowanie pomocne to działanie ukierunkowane na spowodowanie jakiejś korzyści 

innego człowieka. Może ona mieć charakter materialny (oferowanie datku, pomoc w 

wykonaniu zadania), biologiczny (dawanie własnej krwi) lub psychiczny (emocjonalne 

wsparcie w nieszczęściu). Pojęciem mniej ogólnym od pomagania jest altruizm, pojmowany 

zwykle jako szczególny rodzaj zachowania pomocnego, który albo nie przynosi żadnych 

korzyści samemu sprawcy, albo wręcz przynosi mu straty. Altruizm jest więc zachowaniem 

przynoszącym korzyści innym, ale pod nieobecność motywacji egoistycznej. Ponieważ 

motywację taką zwykle trudno wykluczyć (jako że wiele korzyści egoistycznych ma charakter 

nie obserwowalny, jak np. wzrost dobrego mniemania o sobie lub poprawa nastroju) w 

praktyce trudno decydować, które zachowania pomocne zasługują na miano altruistycznych. 

Psychologowie niezbyt często posługują się więc tym pojęciem.  

Stosunkowo często możemy natknąć się w prasie na opisy śmierci ludzi, którzy zginęli 

leżąc na chodniku, czy topiąc się na środku jeziora, mimo, że byli obserwowani przez tłum 

gapiów. Dlaczego tak się dzieje? Dlaczego ludzie stojący w tłumie nie reagują? Badania 

psychologiczne pokazują, że najczęściej ludzie ci obserwują wzajemnie swoją bierność i … 

sami pozostają bierni. Sytuacja, w której świadkowie jakiegoś być może krytycznego 

zdarzenia stwierdzają, że nic się nie stało na podstawie wzajemnego obserwowania swojego 



 

 

 

 

 

 

 

Projekt „Rozwój potencjału Szkoły Wyższej Psychologii Społecznej poprzez dostosowanie oferty edukacyjnej do 
potrzeb rynku pracy i gospodarki opartej na wiedzy”  

jest współfinansowany przez Unię Europejską w ramach Europejskiego Funduszu Społecznego 

 

 
 

 

 

Szkoła Wyższa Psychologii Społecznej 
ul. Chodakowska 19/31, 03-815 Warszawa  

tel. 022 517 96 00, faks 022 517 96 25 

www.swps.pl 
 

 

 

braku reakcji nazywa się niewiedzą wielu lub pluralistyczną ignorancją. Niewiedza wielu 

jest groźnym zjawiskiem, bowiem to z jej powodu ludzie mogą nie udzielać pomocy np. 

osobie, która zasłabła, a nawet została napadnięta. Najbardziej znanym wypadkiem tego 

rodzaju jest zabójstwo pewnej Amerykanki (Kitty Genovese), której morderstwu przyglądało 

się z okien aż 38 sąsiadów, a żaden z nich nawet nie zatelefonował po policję. Wypadek ten 

wstrząsnął opinią publiczną w latach sześćdziesiątych i zainspirował Bibba Latané i Johna 

Darleya do przeprowadzenia serii badań, które wykazały, że im większa liczba świadków 

przygląda się jakiemuś krytycznemu zdarzeniu, tym mniejsza jest szansa udzielenia pomocy 

jego ofierze. Latané i Darley nazwali tę zależność zjawiskiem obojętnego przechodnia, a 

ich model teoretyczny powstał właśnie celem jego wyjaśnienia.  

Zjawisko obojętnego przechodnia zwykle zanika, kiedy sytuacja nabiera 

jednoznaczności i nie sposób jej zinterpretować inaczej niż jako wypadek. Jeżeli pasażerowie 

metra obserwują osobę, która początkowo zwyczajnie stoi trzymając się uchwytu, a potem w 

trakcie jazdy osuwa się z jękiem na podłogę, pomoc jest udzielana natychmiastowo i niemalże 

w stu procentach przypadków (szczególnie jeśli osoba ta trzyma w ręku laskę w odróżnieniu 

od butelki z alkoholem). Podobnie jednoznaczne domaganie się przez ofiarę pomocy podnosi 

częstość udzielania jej (z 29% przy braku wołania o pomoc do 81% w sytuacji, kiedy ofiara 

zawołała o pomoc). 

Interesujący model udzielania pomocy przedstawiła Jane Piliavin. Kluczowe w tym 

modelu są pojęcia kosztów udzielenia pomocy i kosztów nie udzielenia pomocy.  O kosztach 

udzielenia pomocy decydują takie straty, jak czas, wysiłek, narażenie się na 
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niebezpieczeństwo, zaś wynikające z pomagania zyski to np. przyrost poczucia własnej 

skuteczności i samooceny lub podziw innych osób. Koszty zaniechania pomocy mają 

natomiast charakter bądź to osobisty (np. samoobwinianie, negatywne reakcje innych), bądź 

empatyczny (własne cierpienie z powodu cierpienia ofiary, której się nie pomogło). 

Zachowanie w sytuacji kryzysowej zależy od wielkości kosztów zarówno udzielenia, jak i 

zaniechania pomocy. 

Kiedy koszty i udzielenia, i zaniechania pomocy są małe, model Piliavin przewiduje 

zmienność reakcji, których rodzaj zależeć będzie głównie od tego, co obserwator uważa za 

obowiązującą w danych warunkach normę. Kiedy koszty udzielenia pomocy są duże, a jej 

zaniechania małe, obserwator nie podejmuje interwencji – ignoruje potrzebę pomocy lub jej 

zaprzecza opuszczając sytuację kryzysową.  

Bezpośrednia interwencja obserwatora jest najbardziej prawdopodobna wtedy, kiedy 

koszty udzielenia pomocy są małe, a koszty jej zaniechania – duże. Wzrost kosztów 

zaniechania pomocy może wynikać z różnych powodów, jak perspektywa dalszych 

kontaktów z ofiarą, silna zależność losów ofiary od decyzji świadka, czy duże straty, jakie 

ofiara poniosłaby, gdyby pomoc nie została jej udzielona. Każdy  z tych czynników nasila 

skłonność do pomagania ofierze krytycznego zdarzenia. Wreszcie w sytuacji, kiedy oba 

rodzaje kosztów są duże, obserwator albo podejmuje interwencję pośrednią (np. dzwoni na 

pogotowie lub policję), albo zmienia subiektywną definicję sytuacji w taki sposób, by koszty 

zaniechania pomocy wydawały się małe. Reinterpretacje występują częściej niż interwencje 
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pośrednie i mogą polegać na zaprzeczaniu potrzebie pomocy, na pomniejszaniu wartości 

osoby, która jest ofiarą i na pozbywaniu się osobistej odpowiedzialności za jej losy. 

Model Piliavin zakłada jednorodnie egoistyczny charakter pobudzenia emocjonalnego. 

Świadek krytycznego zdarzenia odczuwa przykrość z powodu losu ofiary i pomaga jej po to, 

by poprawić swój własny stan emocjonalny. Jednak przykrość odczuwana przez świadka 

może wynikać także z empatii tj. współczucia i wczuwania się w sytuację ofiary. Tego 

rodzaju empatyczne pobudzenie nie ma charakteru egoistycznego i motywuje świadka do 

pomagania w celu poprawy nie tyle własnego stanu emocjonalnego, co stanu, w jakim 

znajduje się ofiara. W wielu sytuacjach pomaganie innemu człowiekowi może być 

motywowane zarówno redukcją własnego cierpienia, jak i redukcją pobudzenia 

empatycznego. Jednak między tymi dwoma rodzajami emocji istnieje pewna ważna różnica: 

pobudzenie empatyczne można zredukować wyłącznie przez poprawę stanu ofiary (przede 

wszystkim poprzez udzielenie jej pomocy), natomiast cierpienie własne można zredukować 

albo pomagając, albo uciekając z sytuacji, czyli poprzez wycofanie się z kontaktu z ofiarą.  

Batson i współpracownicy badali w serii pomysłowych eksperymentów skłonność do 

pomagania innemu człowiekowi w zależności od stopnia empatyzowania z nim i od 

możliwości łatwej ucieczki z sytuacji. Badani działali w parach złożonych z wykonawcy i 

obserwatora. Przydział do roli następował rzekomo na zasadzie rzutu monetą, choć w 

rzeczywistości „wykonawca” był zawsze współpracownikiem badaczy, zaś właściwy badany 

przypisany był do roli obserwatora. Rola wykonawcy obejmowała otrzymywanie serii 

szoków elektrycznych, które wykonawca już od początku źle znosił, ale dzielnie deklarował 
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chęć kontynuowania eksperymentu. (De facto nie był on oczywiście uderzany prądem). W 

tym momencie eksperymentator wahał się przez chwilę, po czym pytał obserwatora (tj. 

badanego), czy nie zechciałby się zamienić rolami z wykonawcą. Skłonnością do empatii 

manipulowano informując obserwatora, że wykonawca wyznaje wartości albo podobne (silna 

empatia), albo niepodobne (słaba empatia) do jego własnych. Łatwością ucieczki z sytuacji 

manipulowano informując badanych, że mają obejrzeć jeszcze tylko dwie „kolejki” szoków 

(ucieczka łatwa), bądź jeszcze dziesięć „kolejek” (ucieczka trudna). W warunkach słabej 

empatii łatwość ucieczki hamowała skłonność do pomagania (bardzo niewielu obserwatorów 

godziło się zamienić rolami). W warunkach empatii silnej skłonność do pomagania była 

jednakowo duża przy łatwej i trudnej ucieczce z sytuacji. Choć więc motywy egoistyczne 

łatwiej było zrealizować przez ucieczkę, badani empatyzujący z ofiarą wybierali trudniejszą 

możliwość i pomagali wykonawcy by zmienić jego – a nie swój własny – stan.  

 Jeszcze inne wyjaśnienie pomagania oferuje ewolucjonizm. Jeżeli liczy się tylko 

indywidualny sukces w walce o przetrwanie i przekazanie własnych genów dalszym 

pokoleniom, to geny promujące wspieranie innych osobników własnego gatunku powinny 

zaniknąć już przed milionami lat. A jednak pomocność jest powszechna wśród ludzi i 

zwierząt, nierzadko z narażeniem lub poświęceniem życia osobnika pomagającego.  

 Sformułowana przez Williama Hamiltona teoria dostosowania łącznego zakłada, że 

pomaganie krewnym z poświęceniem za nich własnego życia włącznie, jest w istocie 

zachowaniem mającym na celu propagację własnych genów, tyle że nie bezpośrednio (własna 

reprodukcja), lecz pośrednio (reprodukcja dokonywana przez bliskich krewnych). Tak więc,  
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ludzie częściej pomagają krewnym niż obcym, a tym pierwszym – tym bardziej, im bliżej są 

spokrewnieni. Choć koncepcja ta wydaje się sensowna, w rzeczywistości taka nie jest. Ludzie 

chętniej pomagają swoim babciom i dziadkom niż krewnym spoza najbliższej rodziny. 

Hamilton traktuje to jako efekt zgodny ze swoim modelem (bo z dziadkami mamy większą 

pulę wspólnych genów, niż z takimi krewnymi). Zdaje się jednak nie zauważać, że nasi 

dziadkowie nie są już skłonni do reprodukcji, a babcie wręcz nie mogą już tego czynić. Z 

perspektywy reprodukcji własnych genów pomaganie im jest więc kompletnie bezsensowne. 

Zdecydowanie sensowniejsze byłoby pomagania nawet dalekim, ale młodym krewnym, 

którzy wprawdzie mają z nami mniej wspólnych genów, ale są duże szanse na to, że będą je 

rozprzestrzeniać. 

 Głównym celem omówionych dotąd teorii była odpowiedź na pytanie dlaczego ludzie 

pomagają innym. Na zakończenie tej części rozważań spróbujmy też odpowiedzieć na pytanie 

kiedy ludzie pomagają bliźnim. Postępowanie innych ludzi obecnych w danej sytuacji często 

wywiera decydujący wpływ na zachowanie jednostki. Wiele omówionych poprzednio badań 

wykazało, że obecność innych biernych obserwatorów hamuje pomaganie człowiekowi w 

potrzebie. Jest to przejawem nie tylko procesów pluralistycznej ignorancji (niewiedzy wielu), 

ale również wyrazem naśladowania innych w wyniku modelowania. Jeżeli zachowanie 

modeli może hamować prospołeczność, to powinno ono być w stanie także i ją nasilić. 

Istotnie, liczne badania wykazały, że zaobserwowanie innej, prospołecznie postępującej 

osoby nasila skłonność do pomagania nieznajomym (np. kierowcy częściej zatrzymują się by 

pomóc kobiecie przy awarii samochodu jeżeli niedawno mijali innego kierowcę 
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pomagającego kobiecie zmienić koło). Dotyczy to i dorosłych, i dzieci, a także modeli 

obserwowanych zarówno „na żywo”, jak i w telewizji. Telewizja może więc „zarażać” nie 

tylko przemocą, ale i prospołecznością. 

Ogólnie rzecz biorąc, chętniej pomagamy osobom lubianym, niż nie lubianym i w 

zasadzie każdy czynnik nasilający atrakcyjność innego człowieka nasila też skłonność do 

pomagania mu. Dotyczy to np. atrakcyjności fizycznej (niezależnie od płci chętniej 

pomagamy osobom ładnym niż brzydkim), a przede wszystkim podobieństwa (poglądów, 

cech osobowości, a nawet sposobu ubierania się). Co ciekawe, większa skłonność do 

pomagania osobom podobnym może wynikać nie tylko z większej do nich sympatii, ale także 

z faktu, że dobro takich osób może być traktowane w podobny sposób jak dobro własne.  

Skłonność do pomagania innym pozostaje także pod wpływem nastroju. Ogólnie rzecz 

biorąc, nastrój pozytywny podnosi szanse pomagania innym. Dzieje się tak dlatego, że 

pozytywny nastrój „nakłada nam różowe okulary”  czyli aktywizuje pozytywne kategorie 

interpretacyjne, dzięki czemu świat jest widziany jako przyjemniejszy, a ludzie – jako 

bardziej zasługujący na pomoc. Jednak zwykle zależy nam na utrzymaniu dobrego 

samopoczucia, stąd też wzrost nastroju hamuje takie formy pomagania, które mogłyby zepsuć 

dobry humor (np. dlatego, że oznaczają ryzyko albo narażają na kłopotliwe zainteresowanie 

ze strony innych), a nasila tylko takie formy pomagania, które dobry humor podtrzymują (np. 

aprobata i uznanie innych z powodu udzielenia pomocy). 

Tak jak pozytywny nastrój podnosi dostępność dodatnio oznakowanych kategorii 

poznawczych, tak nastrój negatywny aktywizuje kategorie oznakowane negatywnie. Nastrój 
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negatywny winien zatem hamować skłonność do pomagania i dowodzi tego wiele badań 

(zwłaszcza takich, w których zły nastrój był nasilony). Równie wiele badań wykazuje jednak 

wzrost prospołeczności pod wpływem negatywnego nastroju (pod warunkiem, że nie jest on 

zbyt głęboki). Dzieje się tak dlatego, że pomaganie innym jest stosunkowo prostą i często 

stosowaną techniką wychodzenia z negatywnego nastroju i wprowadzania samego siebie w 

dobry humor. 

 

Literatura uzupełniająca: 

   

* Kenrick, L., Neuberg, S.L., Cialdini, R.B. „Psychologia społeczna” rozdział 9. Gdańsk: 

Gdańskie Wydawnictwo Psychologiczne, 2002   

* Wojciszke, B. „Człowiek wśród ludzi. Zarys psychologii społecznej” – rozdział 9. 

Warszawa: Wydawnictwo Naukowe Scholar, 2002. 

 

Pytania kontrolne: 

 

(1) Omów rolę kosztów udzielania pomocy i kosztów nie udzielania pomocy 

(2) Jaki jest związek nastroju z pomaganiem innym? 
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Rozdział 14 

Rywalizacja i współpraca  

 

Lekarz przyjmujący w prywatnej przychodni jest dobrodziejstwem dla ludzi, którzy 

akurat zachorowali i wolą zapłacić kilkadziesiąt złotych za wizytę niż godzinami czekać w, 

teoretycznie ogólnodostępnej, poradni. Ich dobrostan zależy więc od funkcjonowania tego 

lekarza. Ale wspomniany doktor swój dochód czerpie głownie z tego, że płacą mu 

odwiedzający go pacjenci. Obie strony (pacjent i lekarz) czerpią wzajemne korzyści z faktu 

kontaktowania się w przychodni. Można powiedzieć, że ich los jest wzajemnie od siebie 

uzależniony. Nie zawsze jednak sytuacja wygląda tak sielankowo, że wszyscy są zadowoleni. 

W sytuacji finałowego meczu tenisowego każdy z zawodników chce wygrać. Każdy z 

nich może wygrać tylko kosztem tego drugiego. Mamy tu więc do czynienia z rywalizacją, a 

więc z sytuacją, w której podmiot może osiągnąć swój cel tylko pod warunkiem, że ktoś inny 

nie osiągnie swojego celu. Przeciwieństwem takiego stanu rzeczy jest kooperacja – sytuacja, 

w której podmiot może osiągnąć swój cel tylko gdy ktoś inny także go osiągnie. Bez 

wątpienia w wielu sytuacjach niezwykle korzystnie jest podejmować rywalizację z innymi 

ludźmi. W innych jednak, znacznie korzystniejsze jest nawiązywanie z ludźmi współpracy. W 

tym rozdziale popatrzymy na zjawiska rywalizacji i kooperacji z perspektywy 

współzależności. 
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W psychologicznej teorii współzależności interesów, inspirowanej przez 

matematyczną teorię gier , współzależność definiowana jest przez (1) liczbę bohaterów, 

„aktorów” sytuacji, (2) liczbę działań, pomiędzy którymi każdy „aktor” może wybrać, (3) 

reguły określające sytuację, na przykład to, czy „aktorzy” interakcji podejmują decyzje 

równocześnie, czy jeden po drugim, (4) stany rzeczy będące następstwem każdej z możliwych 

kombinacji wyborów wszystkich „aktorów”, (5) wartość subiektywną tych stanów dla 

„aktorów”, wreszcie (6) poziom wiedzy „aktorów” przede wszystkim o regułach i o 

preferencjach pozostałych aktorów. Założeniem podstawowym jest, że każdy aktor jest 

racjonalny, czyli dąży do maksymalizacji subiektywnej wartości skutków swoich działań. 

Bywa, że wyznaczające subiektywną wartość potrzeby są u wszystkich aktorów takie 

same i istnieje zarazem możliwość równoczesnego zaspokojenia tych samych potrzeb przez 

wszystkie zaangażowane strony. Jeśli złamane drzewo uniemożliwia przejazd drogą, a 

drzewo jest za ciężkie by można je usunąć samemu, to w interesie każdego z kierowców 

trzech nadjeżdżających samochodów jest wspólne usunięcie przeszkody.  

Istotnymi dla zachowań aktorów sytuacji współzależności są zatem relacje między 

subiektywnymi wartościami zysków i strat wszystkich aktorów. Ze względu na tę relację 

wszystkie sytuacje można umieścić na kontinuum od pełnej zgodności do antagonizmu 

interesów. Istotne jest także jaki wpływ na zyski i straty ma każdy z aktorów.  

Sytuacje społeczne mają postać dylematów, gdy: (1) spośród różnych dostępnych dla 

aktora działań istnieje takie działanie, które maksymalizuje jego własny interes, (2) ale jeśli 

wszyscy członkowie danej zbiorowości, grupy wybiorą działanie maksymalizujące własny 
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interes, to wszyscy będą się mieć gorzej niż gdyby wszyscy wybrali zachowanie niezgodne z 

interesem własnym. 

Jest to definicja pojemna, obejmuje wiele dylematów, przyjrzyjmy tylko dwom 

podstawowym i najczęstszym ich typom: dylematom ograniczonych zasobów i dylematom 

dóbr publicznych. 

Dylematy ograniczonych zasobów. Ich istotą jest to, że coś jest doraźnie dobre dla 

każdego członka zbiorowości, ale jeśli każdy członek zrobi to, co dla niego dobre, to w 

konsekwencji wszyscy będą mieć się gorzej. Jest to sytuacja „pułapki społecznej”, pokusą do 

działania wyłącznie na rzecz interesu własnego są bowiem pozytywne skutki doraźne. Skutki 

negatywne są odroczone. Rybacy zarabiają na połowach dorsza i w ich doraźnym interesie 

jest maksymalizowanie połowów. Gdyby jednak wszyscy rybacy Unii Europejskiej tak 

czynili, to wielkości połowów przerosłyby możliwości naturalnego rozmnażania się ryb i 

dorsze w Bałtyku zginęły by. Podobny problem istnieje (lub, niestety – istniał) z wieloma 

innymi gatunkami zwierząt i roślin. Są to przykłady dylematów makro-społecznych i 

dotyczących zasobów naturalnych. Ten sam problem może dotyczyć dóbr wytworzonych oraz 

zbiorowości małych, klasy szkolnej, czy rodziny. Oszczędności złożone w banku są 

ograniczone. Gdyby każdy członek rodziny mający dostęp do konta rządził się tylko 

własnymi doraźnymi potrzebami, szybko na koncie nic by nie zostało i nikt nie mógłby z 

niego korzystać. Głównym pytaniem każdego decydenta w takich sytuacjach jest: ile ze 

wspólnej puli zasobów pobrać. 
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Dylematy dóbr publicznych - ich logika jest przeciwna: coś jest złe dla każdego 

członka zbiorowości, ale jeśli każdy członek zrobi to, co dla niego jest złe, to w konsekwencji 

wszyscy będą mieć się lepiej. Jest to sytuacja „bariery społecznej”. Skutki doraźne są 

negatywne, pozytywnymi są skutki odroczone. Najpierw do wspólnej puli trzeba coś włożyć 

(ponieść osobiste koszty), żeby coś cennego potem móc z niej pobrać. Z budżetu państwa 

finansowana jest edukacja, policja, armia, ochrona zdrowia… Żeby z tych świadczeń 

korzystać budżet musi być odpowiednio zasobny. Duża część budżetu pochodzi jednak z 

podatków z dochodów osobistych i choć wielu podatnikom zależy na zaniżaniu własnych 

dochodów, to gdyby większość lub wszyscy tak czynili, państwa nie stać byłoby na 

świadczenie podstawowych usług. Jeśli za wspólnie przygotowywany referat wszyscy jego 

autorzy dostają taką samą ocenę, to każdemu z nich może zależeć na tym, by inni włożyli 

maksimum wysiłku i kompetencji w jego przygotowanie, on sam zaś by z tego tylko korzystał 

(por. rozważania dotyczące efektu próżniactwa społecznego, opisane wcześniej w tym 

skrypcie).  

Współzależność społeczna jest niejako wpisana w tworzenie się i funkcjonowanie 

grup. Dostrzegł to już jeden z pionierów psychologii – Kurt Lewin. Dwa wprowadzone przez 

niego pojęcia wydają się szczególnie istotne z interesującej nas tu perspektywy: 

współzależność losu i współzależność zadania.  

Współzależność losu jest czynnikiem, który, jeśli zostanie uświadomiony przez  

określoną liczbę osób może doprowadzić do wykształcenia się grupy. Uświadomienie sobie 

przez ludzi na statku, że zaczyna on tonąć, czy przez pasażerów samolotu, że właśnie zaczął 



 

 

 

 

 

 

 

Projekt „Rozwój potencjału Szkoły Wyższej Psychologii Społecznej poprzez dostosowanie oferty edukacyjnej do 
potrzeb rynku pracy i gospodarki opartej na wiedzy”  

jest współfinansowany przez Unię Europejską w ramach Europejskiego Funduszu Społecznego 

 

 
 

 

 

Szkoła Wyższa Psychologii Społecznej 
ul. Chodakowska 19/31, 03-815 Warszawa  

tel. 022 517 96 00, faks 022 517 96 25 

www.swps.pl 
 

 

 

dymić mu jeden z silników to właśnie przykłady sytuacji, gdy ludzie wiedzą, że „jadą na tym 

samym wózku”, choć zarazem niewiele mogą zrobić, by zmienić swój los. Istotę 

współzależności losu zademonstrowali w prostym eksperymencie Rabbie i Horowitz. Dzielili 

dzieci szkolne na dwie grupy, z których jedną nazwali „niebieską”, a drugą „zieloną”. W 

niektórych przypadkach mówili przy tym, że tylko jedna z grup otrzyma w nagrodę radia 

tranzystorowe, a to, której przypadną one w udziale rozstrzygnie los (rzut monetą). W innych 

warunkach o tym nie wspominali. Trzymając się terminologii Lewina, w pierwszym wypadku 

stworzono sytuację wspólnoty losu („my niebiescy”, czy też „my zieloni” dostaniemy radia a 

oni – zieloni czy też niebiescy nie dostaną), a w warunkach, w których dzieciom nie 

wspominano o nagrodzie spoiwem grupowym była tylko etykietka nazwy. Dzieci we 

wszystkich warunkach proszone były o dokonanie ocen socjometrycznych pozostałych 

uczestników eksperymentu. Okazało się, że w warunkach współzależności losu dzieci z grupy 

własnej były oceniane wyraźnie przychylniej niż dzieci z grupy obcej. Efektu tego nie 

stwierdzono w warunkach kontrolnych (tj. samego przyporządkowania dzieci do grupy 

niebieskiej lub zielonej). Wprawdzie konkluzja autorów, że samo proste zakwalifikowanie do 

jakiejś kategorii nie wystarcza do stworzenia grupy, okazało się nieprawdziwe w świetle 

eksperymentów nad tzw. paradygmatem grupy minimalnej (o czym Czytelnik tego skryptu 

już się przekonał), ale także późniejsze badania wykazały, że proces formowania się grupy 

przebiega szybciej, a jego skutek jest głębszy gdy współzależność losu istnieje.  

 O ile współzależność losu nie spotkała się z szerszym zainteresowaniem psychologów 

akademickich, to zupełnie inaczej stało się z drugą z idei Kurta Lewina. Współzależność 
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zadaniowa, bo o niej mowa, to sytuacja, gdy przed grupą stoi zadanie, w którym decyzje i 

osiągnięcia każdej osoby mają konsekwencje dla pozostałych członków grupy. (Zauważmy, 

że przy takim założeniu decyzje i osiągnięcia któregokolwiek z członków grupy mają też 

konsekwencje dla tej jednostki). Dobrym przykładem współzależności zadaniowej jest 

paradoks wspólnego pastwiska wymyślony jako ciekawostka przez XIX-wiecznego 

matematyka W.F. Lloyda. , a na gruncie nauk społecznych spopularyzowany i bardzo 

profesjonalnie wyłożony przez Hardina.  

Wyobraźmy sobie wieś, w której jest tylko dziesięciu gospodarzy. Każdy z nich ma 

własne pole uprawne i zwierzęta gospodarskie, ale pastwisko jest wspólne. Zgodnie z utartym 

zwyczajem każdy z gospodarzy może wypasać na nim jedną krowę. Pastwisko jest za małe, 

by wszystkie krowy najadły się do syta, gdyby było ich więcej. Przyjmijmy, że każdy z 

gospodarzy ze sprzedaży mleka uzyskanego od swojej krowy osiąga rocznie 1000 złotych 

zysku. Jeden z gospodarzy postanawia zerwać jednak z egalitarnym zwyczajem „jedna krowa 

na jednego gospodarza” i wprowadza na pastwisko swą drugą krowę. Na każde zwierze 

przypada teraz nieco mniej jedzenia, w konsekwencji czego roczny zysk z jednej krowy 

wynosi teraz 900 złotych. Wydawałoby się, że nie musi to martwić gospodarza, który ma 

dwie krowy na pastwisku, gdyż zwiększył swój zysk z 1000 do 1800 złotych. Tyle, że w 

kolejnym roku drugi z gospodarzy, zachęcony jego przykładem, także wprowadzi swoją 

drugą krowę. Każda z krów przyniesie teraz tylko 800 złotych zysku. Mamy dwóch 

gospodarzy, którzy są zadowoleni (choć jeden z nich jest zadowolony mniej niż przed 

rokiem) bo mają po 1600 złotych i ośmiu niezadowolonych, którzy czerpią zyski z jednej 
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krowy. Co można zrobić, by pozbyć się niezadowolenia? Oczywiście wprowadzić na 

pastwisko drugą krowę. I tak czyni kolejny gospodarz. Teraz krów jest trzynaście, każda z 

nich przynosi tylko 700 złotych zysku i tyle ma siedmiu gospodarzy. Trzech ma jednak 

więcej (po 1400 złotych) niż na początku tej historii. Łatwo sobie wyobrazić, że broniąc się 

przed rosnącymi stratami kolejny gospodarz wprowadzi na pastwisko swoja drugą (a w sumie 

czternastą) krowę. Teraz ci, którzy mają jedną krowę uzyskają po 600 złotych, a ci, którzy 

mają dwie - po 1200. złotych. Jeszcze są zadowoleni? Chyba coraz mniej… Ale kolejny rok 

przynosi decyzję kolejnego gospodarza, który wprowadza na pastwisko swą drugą krowę. 

Teraz już nie ma nikogo, kto zyskuje w porównaniu z sytuacją początkową. Jeśli gospodarz 

ma dwie krowy – uzyskuje tylko 1000 złotych, jeśli ma jedną – zaledwie  500. Co zrobi za 

rok gospodarz, którzy ma tylko 500?  Łatwo się domyślić. Przyprowadzi drugą krowę! A 

wtedy ci, którzy ciągle mają tylko jedną uzyskają rocznie 400 złotych, a ci, którzy mają dwie 

– 800.  Co będzie w kolejnym roku? Zgadłeś Czytelniku? Nie, tak Ci się tylko wydaje. 

Wszystkie krowy padną z głodu!  

Innym przykładem takiej sytuacji mogą być eksperymenty Davida Messicka i 

Marilynn Brewer. Stawiali oni swoich badanych w takiej sytuacji, w której wraz z innymi 

uczestnikami eksperymentu mogli czerpać żetony (wymienialne na pieniądze) z puli, która 

była odnawialna, w tym sensie, że żetonów w niej przybywało. Tempo przybywania żetonów 

było jednak uzależnione od tego, ile ich w danym momencie jest. Jeśli było ich wystarczająco 

dużo, to pula bardzo szybko rosła, jeśli mało, trwało to bardzo długo, a w skrajnych 

przypadkach pula stawała się nieodnawialna. Wykazano, że wiele osób funkcjonowało 
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egoistycznie, doprowadzając do szybkiego wyschnięcia „źródełka z żetonami”. Podobne 

efekty notowano także w innych badaniach. Okazuje się jednak, że im większe jest poczucie 

przynależności grupowej, tym bardziej ludzie liczą się z interesem pozostałych uczestników 

gry, a tym samym –nawiasem mówiąc- optymalizują własną sytuację w dłuższej 

perspektywie czasowej. 

 

 

Literatura uzupełniająca: 
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Pytania kontrolne: 

(1) Czym różni się współzależność losu od współzależności zadania? 

(2) Na czym polega dylemat wspólnego pastwiska? Spróbuj też powiedzieć jakie 

realne sytuacje życiowe może on ilustrować.  
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Rozdział 15 

Bezrefleksyjność i refleksyjność w działaniach ludzi 

 

Ponieważ Człowiek nadał sobie dumne miano sapiens (a nawet sapiens sapiens), 

przyjęło się uważać, że ludzkie zachowania są racjonalne, przemyślane, a najprościej mówiąc 

„mądre”. Tymczasem, współczesna psychologia społeczna pełna jest dowodów , że w wielu 

sytuacjach reagujemy automatycznie, ograniczamy do minimum zakres przetwarzanych 

danych i głębokość samego procesu, popełniamy najważniejsze błędy logiczne, ulegamy 

iluzjom i redukujemy swoją aktywność poznawczą. Co więcej, w wielu przypadkach 

zachowujemy się w sposób zupełnie bezrefleksyjny. Najprostszą sposobem, w jaki możemy 

przekonać się o tej prawidłowości jest zapytanie człowieka, który właśnie zerknął na swój 

zegarek o to, która jest godzina. Jest niemal pewne, że spojrzy on na zegarek ponownie i 

dopiero wtedy udzieli nam odpowiedzi. A przecież, skoro patrzył na zegarek przed chwilą, to 

powinien znać odpowiedź na nasze pytanie... Innym przykładem bezmyślności może być 

przebieg eksperymentu, który przeprowadziłem wiele lat temu wraz z Wojciechem Gromskim 

i Andrzejem Szmajke. Interesowały nas sądy o odpowiedzialności sprawcy negatywnego 

postępku, a ściślej rzecz biorąc to, jaki na nie wpływ ma fakt bycia osobą pokrzywdzoną 

przez owego sprawcę. Scenariusz eksperymentu wymagał więc, aby część badanych osób 

poczuła się skrzywdzona. W tym celu postanowiliśmy wyłudzić od badanych pieniądze. 

(Naturalnie, oddaliśmy im je po zakończeniu eksperymentu). Jeden z nas pojawiał się w sali 
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wykładowej, w której siedzieli studenci I roku pedagogiki, przedstawiał się jako pracownik 

dziekanatu i informował ich, że zapłacili zbyt małą kwotę wpisowego. Wyciągał z teczki 

foliową torebkę, w której było już nieco pieniędzy, oraz czystą kartkę papieru i przystępował 

do inkasowania wpłat. Dodajmy, że nie okazywał studentom żadnego dokumentu ani też nie 

wydawał im żadnych pokwitowań. Ponieważ schemat naszego badania był dość 

rozbudowany, sytuację taką musieliśmy powtórzyć czterokrotnie. W każdym z tych 

przypadków obserwowaliśmy ze zdumieniem, że nikt nie wyraża żadnych wątpliwości, 

studenci, którzy nie mają przy sobie gotówki pożyczają pieniądze od innych, a wszyscy dbają 

tylko o to, by ich nazwisko zostało poprawnie zapisane na kartce papieru. Ogółem pobraliśmy 

pieniądze od kilkudziesięciu studentów. W połowie przypadków były to nawet dość znaczne 

kwoty. 

  Choć dyskutować można, czy bezrefleksyjność  wynika z ograniczonych możliwości 

naszego umysłu, jak sugerują niektórzy badacze, czy też raczej z deficytów motywacyjnych, 

jak chcą inni, w wielu sytuacjach korzystamy z gotowych scenariuszy zachowań wyuczonych 

i uformowanych w przeszłości. Elen Langer sugeruje, że jeśli kierowany do nas komunikat 

jest strukturalnie podobny do tych, wobec których często reagowaliśmy pozytywnie w 

przeszłości, to jest wielce prawdopodobne, że nie będziemy analizowali jego treści i 

kontekstu w jakim się pojawia lecz bezrefleksyjnie i automatycznie uruchomimy gotowy 

wzorzec reagowania. Przykładu takiego funkcjonowania dostarcza eksperyment 

przeprowadzony przez Ellen Langer i jej współpracowników - Arthura Blanka i Benziona 

Chanowitza. W badaniu tym zwracano się do osoby podchodzącej do kserokopiarki z prośbą 
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o ustąpienie miejsca w kolejce. Badacze założyli, że w swoim życiu przyzwyczailiśmy się, że 

prośbie towarzyszy jej uzasadnienie. Jeśli ktoś prosi nas o pożyczenie drobnej kwoty 

pieniędzy to dodaje na przykład „bo zapomniałem portfela”, jeśli prosi nas o pożyczenie 

notatek z wykładu, to dodaje „bo nie byłem na ostatnich zajęciach” itp. Badanie Langer i jej 

współpracowników wyglądało tak, że eksperymentator  podchodził do pierwszej stojącej w 

kolejce osoby i, w zależności od warunków eksperymentalnych albo ograniczał się do samej 

prośby (Przepraszam, czy mógłbym skorzystać z kserokopiarki?), albo dodawał do niej 

komunikat mający tylko gramatycznie i strukturalnie charakter uzasadnienia tej prośby 

(Przepraszam, czy mógłbym skorzystać z kserokopiarki, bo muszę zrobić kopie?), albo też 

opatrywała prośbę uzasadnieniem o charakterze realnym (Przepraszam, czy mógłbym 

skorzystać z kserokopiarki, ponieważ bardzo się spieszę?) Gdy eksperymentator dodawał, że 

ma 5 stron do skopiowania osoby badane równie często zgadzały się przepuścić go w kolejce 

gdy uzasadnienie miało charakter realny (spieszę się), jak i pozorny (muszę zrobić kopie), 

mimo, że w tym drugim przypadku treść uzasadnienia zupełnie niczego nie wyjaśniała. Było 

przecież rzeczą oczywistą, że osoba indagująca badanego chce zrobić kopie kserograficzne. 

Nikt przecież nie chce przy użyciu kserokopiarki smażyć naleśników! Zarazem, badani 

bardzo rzadko przepuszczali bez kolejki człowieka, który formułował samą prośbę, nie 

opatrując jej jakimkolwiek uzasadnieniem. Ponieważ w przeszłości badani prawdopodobnie 

wielokrotnie przychylnie reagowali na różne kierowane do nich prośby opatrzone 

uzasadnieniem, w opisanej sytuacji bezrefleksyjnie uruchamiali scenariusz zgody na 

wyświadczenie uprzejmości. Dziwność i nowość sytuacji związana z usłyszeniem prośby bez 



 

 

 

 

 

 

 

Projekt „Rozwój potencjału Szkoły Wyższej Psychologii Społecznej poprzez dostosowanie oferty edukacyjnej do 
potrzeb rynku pracy i gospodarki opartej na wiedzy”  

jest współfinansowany przez Unię Europejską w ramach Europejskiego Funduszu Społecznego 

 

 
 

 

 

Szkoła Wyższa Psychologii Społecznej 
ul. Chodakowska 19/31, 03-815 Warszawa  

tel. 022 517 96 00, faks 022 517 96 25 

www.swps.pl 
 

 

 

jakiegokolwiek uzasadnienia budziła natomiast ich czujność i przesuwała reagowanie na 

jakościowo wyższy poziom refleksyjny. W sposób refleksyjny reagowali badani także 

wówczas, gdy eksperymentator mówił im, że ma 20 (a nie 5 jak w warunkach opisanych 

wyżej) stron do skserowania. W tym przypadku eksperymentator otrzymywał od badanych 

znacznie częściej zgodę na skorzystanie z kserokopiarki gdy formułowane przez niego 

uzasadnienie miało charakter realny, niż wówczas, gdy miało charakter pozorny. 

Bezrefleksyjność byłaby tu zbyt kosztowna (strata sporej ilości czasu). Badani analizowali 

więc nie tylko, jak poprzednio, strukturę, ale i treść kierowanych do nich komunikatów. 

Langer, Blank i Chanowitz  sugerują, że w takich sytuacjach „istnieje wystarczająca 

motywacja do przesunięcia uwagi z prostych, fizycznych cech komunikatu na jego czynniki o 

charakterze semantycznym, co skutkuje przetwarzaniem aktualnie napływających 

informacji”. 

 Langer poświęciła kwestii bezrefleksyjności bardzo wiele uwagi. Wykazała w swoich 

badaniach, że edukacja mogłaby być znacznie bardziej efektywna, gdyby nacisk położony był 

na rozumienie równych zjawisk i prawidłowości, a nie –jak jest obecnie- na bezmyślnym 

wykuwaniu na pamięć różnych formułek i definicji. Wykazała też empirycznie, że ludzie 

refleksyjni cieszą się lepszym zdrowiem i przeważnie żyją dłużej niż ludzie mało refleksyjni. 

Pokazała także jak wiele szkód czyni bezrefleksyjność w różnych aspektach życia 

społecznego (np. w sytuacji ubiegania się o pracę, czy występowania podczas zgromadzeń 

publicznych)..  
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 Z bezrefleksyjnością mamy też do czynienia wtedy, gdy dwie strony konfliktu  

angażują tyle wysiłku i zasobów w walkę o jakieś dobro, że w pewnym momencie nakłady 

już wielokrotnie przekraczają to, co można uzyskać w wyniku wygrania sporu z inną grupą. 

Ponieważ jednak grupa włożyła już bardzo dużo w uzyskanie wspomnianego dobra, uznaje za 

bezsensowne wycofanie się. W rezultacie, nawet jeśli jakieś dobro w końcu zdobywa, to jego 

wartość jest nieproporcjonalnie mała do poniesionych nakładów. Bardzo często taką właśnie 

dynamikę mają konflikty dwóch krajów o jakieś sporne terytorium. Nakłady każdej ze stron 

konfliktu na zbrojenia i prowadzenie wojny mogą wielokrotnie przewyższać wartość tego 

kawałka ziemi. Decydenci grupowi myślą jednak „skoro tak dużo zainwestowaliśmy, nie 

można się już wycofać”. Podobną argumentację przedstawił pod koniec roku 2007 prezydent 

Lech Kaczyński w sporze o datę wycofania polskich żołnierzy z Iraku. Sprzeciwił się idei 

szybkiego ukończenia naszego udziału w wojnie, uzasadniając to tym, że zainwestowaliśmy 

w konflikt w Iraku dużo środków finansowych, a w dodatku zginęli już tam polscy żołnierze. 

Bardzo sugestywną ilustracją tego zjawiska, zwanego efektem utopionych kosztów 

jest tzw. gra w licytację dolara, której istotę w wersji rozgrywającej się na poziomie 

indywidualnym, możemy zaprezentować w następujący sposób: 

(1) Dolara dostaje ten gracz, który przelicytuje pozostałych 

(2) Każda oferta musi być wyższa od poprzedniej o 25 centów 

(3) Na końcu licytacji każdy gracz wypłaca organizatorowi kwotę równą wysokości 

swojej ostatniej oferty, bez względu na to, czy w licytacji wygrał, czy nie. 
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Dla uproszczenia przyjmijmy, że w licytacji bierze udział tylko dwóch graczy. Pierwszy z 

nich zgłasza chęć kupienia dolara za 25 centów. Drugi przebija go, oferując 50, co skłania 

pierwszego do zaproponowania 75 centów. Teraz kolej na drugiego gracza, który znalazł się 

w pułapce. Jeśli zrezygnuje, straci 50 centów, bo tyle zaproponował. Lepiej więc zgłosić 

gotowość kupienia dolara za … dolara. Sytuacja jednak dopiero zaczyna być absurdalna, bo 

jeśli teraz pierwszy gracz zrezygnuje, będzie musiał zapłacić 75 centów, a nie dostanie nic. 

Lepiej więc przepłacić i zgłosić chęć kupienia dolara za dolara i 25 centów, bo „na czysto” 

traci się w ten sposób tylko ćwierć dolara. Kierując się analogicznym rozumowaniem, gracz 

drugi zaproponuje jednak teraz półtora dolara, bo dzięki temu straci nie całego dolara, ale 

tylko pół. Co dalej? Otóż gracz pierwszy, aby nie stracić zaproponowanej przed chwilą kwoty 

1,25 dolara zaproponuje dolara i siedemdziesiąt pięć centów. Co zrobi gracz drugi? Łatwo się 

domyślić… W jednej z takich eksperymentalnych gier dwójka badanych ludzi zatrzymała się 

na kwocie 25 dolarów. Większość jest mniej zapalczywa i licytacja kończy się na ogół wtedy, 

gdy za dolara przychodzi zapłacić 6 czy 7 dolarów. 
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Pytania kontrolne: 

(1) Czy człowiek jest istotą racjonalną? 

(2) Na czym polega efekt utopionych kosztów? 


