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Wstep

EUGENIA MANDAL, DARIUSZ DOLINSKI

Autorstwo tezy, ze czlowiek jest zwierzeciem spotecznym, przypisuje sie
Arystotelesowi. Ten wielki filozof czasem powaznie sie mylit w swoich
sadach na temat ludzi. Twierdzil na przyklad, ze mézg stuzy do chiodze-
nia organizmu, czego najlepszym dowodem jest to, iz czasem leci nam
co$ z nosa. W dodatku najczesciej dzieje si¢ to wtedy, gdy mamy glowe
bardziej goracg niz zwykle...

Arystoteles nie mylil si¢ jednak na pewno w kwestii spotecznej natury
czlowieka. Z innymi ludZzmi rywalizujemy i wspéipracujemy, pomaga-
my sobie nawzajem i nawzajem robimy sobie krzywde, oklamujemy sie
i ujawniamy najskrytsze tajemnice, pracujemy i odpoczywamy. Jednym
z najwazniejszych aspektéw naszego funkcjonowania z ludzmi i wéréd
ludzi jest kwestia wywierania wplywu. Kazdy z nas zaréwno wywiera
wplyw na innych, jak i jest obiektem wptywu. Chcemy, aby inni ludzie
zachowywali si¢ zgodnie z naszymi intencjami, inni oczekujg za$ od nas
tego, bysSmy zachowali sie tak, jak oni sobie tego zyczga. Sprzedawca samo-
chodoéw chce sklonié nas do kupienia od niego auta, zebrak — do wrzucenia
do jego kapelusza monety (a jeszcze lepiej banknotu), kelner do wreczenia
mu napiwku. Wplyw spoleczny nie ogranicza sig, rzecz jasna, wylacz-
nie do interakgji tego typu. Malzonkowie mogg toczy¢ boje o to, gdzie
spedza najblizsze $wieta, dorastajgce dzieci chcg wplynaé na rodzicow,
aby pozwolili im zosta¢ na dyskotece do pdznego wieczora czy wcze-
snych godzin nocnych, szefowie usituja nakloni¢ swoich podwtadnych
do bardziej wydajnej pracy, a ci z kolei — swoich szeféw do przyznania
im podwyzek. Wplyw spoleczny wywieramy nie tylko w zyciu codzien-
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nym, ale i w nadzwyczajnych okolicznosciach. To mogg by¢ rézne wazne
sytuacje, na przyktad gdy zdesperowany czlowiek poszukuje pracy, gdy
w sytuacji cigzkiej choroby zalezy nie tylko od siebie samego, gdy walczy
o swoje racje i zywotne interesy na sali sgdowej lub gdy musi przetrwac
w sytuacjach zagrozenia zycia w niezwykle dramatycznych warunkach.

Polscy psychologowie zajmujacy sie wplywem spolecznym takze
postanowili wplywaé na siebie nawzajem. Tak powstata ZaBaWa — Ze-
sp6t Badania Wplywu Spotecznego. Od kilku lat prowadzimy wspdlnie
rézne badania empiryczne, spotykamy sie, wymieniamy doswiadczenia,
dyskutujemy, uczymy sie od siebie nawzajem. Ta nasza aktywno$¢ jest
szczegblnym przejawem konstruktywnego wptywu spotecznego. Jednym
z jej rezultatdw jest wlasnie ksigzka, ktéra, Drogi Czytelniku, masz w tej
chwili przed soba. Dotyczy ona kilku bardzo waznych, a zarazem bardzo
réznych obszaréw wplywu.

W pierwszej czesci — Atrakcyjnosé, randki i romantyczne zwiqzki
— znalazly sie cztery rozdzialy. Przedstawiono w nich fizyczng atrakcyj-
nos¢ i jej role w skutecznym realizowaniu celéw w codziennym zyciu,
zaprezentowano inicjowanie i trwanie intymnych relacji oraz wywiera-
nie wplywu jako majacego zaréwno ,jasne” — budujgce bliskie zwigzki,
jak i ,ciemne” — niszczace milo$¢ oblicze.

W rozdziale napisanym przez Eugenie Mandal, Anne¢ Latusek i Mar-
cina Moronia — Oczarowac i przekona(. Postrzeganie oséb wykorzystujgcych
fizyczng atrakcyjnos¢ w wywieraniu wplywu na innych — zajmowano sie
znaczeniem atrakcyjnosci jako waznego zasobu we wszystkich spolecz-
nych interakcjach. Zwrdcono uwage na pozytywne i negatywne aspekty
atrakcyjnosci oraz strategii wywierania wpltywu polegajacej na wykorzy-
stywaniu fizycznej atrakcyjnosci, tzw. adonizacji. Przedstawiono badania
Autoréw nad postrzeganiem atrakcyjnych oraz nieatrakcyjnych kobiet
i mezczyzn stosujacych taktyke adonizacji w codziennej sytuacji, w relacji
petent-urzednik. Przygladano si¢ ocenom skuteczno$ci i moralnosci,
kobiecosci i meskosci, sprawczosci i wspdlnotowosci oséb stosujgcych
strategie adonizacji. Rezultaty badania pokazaly, zZe oceny skuteczno$ci
dzialania byly wyzsze u 0séb postugujacych si¢ strategia adonizacji
niz u oséb niepostugujgcych sie nig, a osoby adonizujgce byly ogdlnie
pozytywnie postrzegane. Najwyzsze oceny efektywnosci wywieranego
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wplywu mezczyzni przyznawali atrakcyjnym kobietom, najwyzsze za$
oceny moralnosci — nieatrakcyjnym adonizujacym kobietom.

W rozdziale autorstwa Anety Brachman i Marcina Moronia — Strate-
gle autoprezentacji w czasie pierwszej randki — skupiono sie na rozmaitych
zachowaniach kobiet i mezczyzn podejmowanych w celu wzbudzenia
zainteresowania i pokazania samego siebie w najlepszym $wietle w sy-
tuacjach rozpoczynania romantycznych relacji. Przedstawiono badania
Autoréw, ktoérych celem bylo opisanie, jakimi strategiami autopre-
zentacyjnymi postuguja si¢ kobiety i mezczyzni w czasie pierwszej
randki. Najchetniej wybierang strategig okazala sie strategia zaanga-
zowanego kontaktu, najrzadziej za$ — strategia podkreslania wlasnego
statusu.

W rozdziale napisanym przez Krystyng Doroszewicz — Osobowos¢
partnerow i1 wywieranie wplywu a zadowolenie ze zwigzku — poszukiwano
cech i zachowan, ktore réznicujg pary szczesdliwe i nieszczedliwe. Autorka
analizowatla nie tylko zlozone zwiazki cech osobowosci z poczuciem
satysfakcji w bliskich relacjach, lecz takze posredniczaca role taktyk
wplywu stosowanych wobec partnera w celu naklonienia go do uleglo-
$ci. Stwierdzila, ze szczegélnie istotna role dla dobrostanu w bliskim
zwigzku odgrywaja takie cechy, jak neurotyzm i ugodowosé. W badanich
wiasnych odnotowala, ze im wyzszy neurotyzm u kobiet, tym czesciej
sg one sklonne do postugiwania sie taktykami twardymi, co obniza za-
dowolenie ze zwigzku. Natomiast im wieksza ugodowos$¢ u mezczyzn,
tym rzadziej stosujg oni taktyki twarde, i tym samym sprzyja to zado-
woleniu ze zwigzku.

Rozdzial autorstwa Eugenii Mandal i Magdaleny Sitko-Dominik
— Style przywigzania i narcyzm a taktyki wywierania wplywu w bliskich
zwigzkach - zostal poswiecony roli wczesnodziecigcych styléow przywiag-
zania oraz narcyzmu w ksztaltowaniu si¢ w dorostych relacjach kobiet
i mezczyzn gotowosci do stosowania réznych taktyk w wywieraniu
wplywu na partnera romantycznej relacji. W badaniach wtasnych po-
kazano, ze osoby o pozabezpiecznych stylach przywiazania przejawiaty
wyzszg gotowos¢ do stosowania taktyki Grozby i przemoc oraz taktyki
Narzekanie i kiétnia, a takze nizszg tendencje do stosowania takty-
ki Argumentowanie i prosby. Wykazano tez zwigzek narcyzmu ze sto-
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sowaniem wielu taktyk wptywu, zwlaszcza gotowosci do stosowania
taktyki Ciche dni i fochy.

W drugiej czg$ci — Etykietki, znaki i znaczenia — zamieszczono dwa
rozdzialy. Ich zawarto$¢ nawigzuje do roli stéw i znakdéw w wywieraniu
wplywu. Pokazano, ze komunikaty stowne i ich tre$¢ majg olbrzymia
moc wywierania wplywu na ludzi. Tresci widoczne na réznych znakach
w przestrzeni publicznej moga zacheca¢ lub przeciwnie - znieche¢caé do
rozmaitych zachowan. Wplyw ten w zaleznoéci od uzytych stéw i zwia-
zanych z nimi konotacji moze by¢ pozytywny lub negatywny.

Rozdzial napisany przez Dariusza Dolinskiego — Rola etykietkowania
w procesach wplywu spolecznego — zapoznaje Czytelnika ze specyficzng
technika wplywu spolecznego nazywang etykietowaniem. Opinie,
jakie ludzie styszg o sobie od innych, pochlebne (np. ,jestes solidny”)
lub krytyczne (np. ,jeste$ bataganiarzem”), przybierajg niekiedy posta¢
tzw. etykiet, czyli okreslen odwolujacych si¢ do trwalych dyspozycji
psychicznych, czyli cech osobowosci, charakteru czy temperamentu.
»Przylepianie” ludziom réznych etykiet sprawia, ze w pewnych wa-
runkach zaczynaja si¢ oni zachowywac¢ zgodnie z trescig owej etykiety.
Ludzie sg bowiem sktonni do przejawiania spojnosci i konsekwencji we
wlasnym zachowaniu — w tym przypadku spéjnosci miedzy obrazem
samego siebie a wlasnymi dziataniami. Autor zaleca, aby w sytuacji,
gdy krytykujemy kogo$, koncentrowaé sie raczej na incydentalnych
zachowaniach, a nie trwatych cechach osobowosci czy charakteru.

W rozdziale autorstwa Konrada Maja i Moniki Makuch — Schody
zwykle czy ruchome? Ksztattowanie pozgdanych zachowan w przestrzeni pu-
blicznej za pomocg oznakowan o rdznej tresci argumentacji — skupiono sie na
tym obszarze wplywu spolecznego, w ktérym jego narzedziem staja si¢
znaki lokowane w miejscach publicznych. Artykut prezentuje wyniki
naturalnego eksperymentu przeprowadzonego w Metrze Warszawskim.
Polegal on na obserwacji zachowania pasazeréw zblizajacych si¢ do
schodéw kierujacych na powierzchnie, przy ktérych ustawiono rozmaite
znaki zachecajace (postuzono sie r6zna argumentacjg) do skorzystania
ze schodéw tradycyjnych zamiast ruchomych. Okazalo sie, ze sama
obecnos¢ znaku spowodowata znaczny wzrost liczby oséb, ktére za-
stosowaly sie do przedstawionego zalecenia i skorzystaly ze schodéw
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tradycyjnych. Kobiety okazaly sie bardziej podatne na znak z hastem
»dbaj o sylwetke!”
argumentacji lub z komunikatem pozornym. Eksperyment pokazal, ze
znaki mogg by¢ skutecznym sposobem na zachecenie ludzi do réznych
zachowan w przestrzeni publicznej.

W trzeciej czgsci — Praca zawodowa, sport, wladza i decyzje — znalazly
miejsce trzy rozdzialy, w ktérych zwrécono uwage na pozytywne i ne-
gatywne przejawy wplywu spotecznego w pracy zawodowej i w sporcie.
Jednoczes$nie zaakcentowano w nich wazne znaczenie wiadzy oraz zwig-
zang z nig mozliwo$¢ podejmowania decyzji, na przyktad o zatrudnieniu,
leczeniu pacjentéw, wynikach sportowej rywalizacji. Posiadanie lub pod-
leganie wladzy wyznacza specyfike realizowanego wplywu spolecznego.

W rozdziale napisanym przez Karoling Kowalska — Autoprezentacja
w rozmowie kwalifikacyjnej: gotowos¢ do stosowania i sqdy o skutecznosci strategii

, mezczyzni za$ chetniej reagowali na znak bez zadnej

autoprezentacji a doswiadczane emocje — zajmowano si¢ gotowoscig do stoso-
wania réznych strategii autoprezentacji podczas rozmowy kwalifikacyjnej
oraz ocenami ich skutecznosci i towarzyszacym im stanom afektywnym.
Przedstawiono badania Autorki nad osobami majacymi duze doswiadcze-
nie zwigzane z uczestnictwem w rozmowach kwalifikacyjnych. Wyniki
ujawnity, ze w rozmowach kwalifikacyjnych najczesciej byly stosowane
taktyki ingracjacji i autopromocji, najrzadziej za$ suplikacja. Za najbardziej
efektywna uznano strategie autopromocji, natomiast za najmniej skutecz-
na - suplikacje. Strategia ingracjacji korelowala z odczuwanym smutkiem,
brakiem optymizmu i zaniepokojeniem, taktyka autopromociji za$ z opty-
mizmem i poczuciem swobody podczas rozmowy kwalifikacyjne;.

W rozdziale autorstwa Dagny Kocur — Poczucie i potrzeba wladzy oraz
poziom dyrektywnosci wsrod pielegniarek — zwrdécono uwage na role fenomenu
wladzy w wywieraniu wplywu w leczeniu. Autorka przedstawila bada-
nia wlasne zrealizowane posréd pielegniarek. Jest to zawdd, w ktérym
z jednej strony istnieje zawodowa hierarchia wladzy zwigzana z réznym
wyksztalceniem i zajmowaniem kierowniczych stanowisk, z drugiej —
w zawodzie tym wazny jest kontakt z pacjentem, swoiste sprawowanie
wiadzy nad nim, gdy jest chory, bezradny, potrzebujacy opieki i pomocy.
Rezultaty pokazaly, ze pielegniarki zajmujace stanowiska kierownicze
charakteryzowata wyzsza dyrektywno$¢, wyzsze poczucie wiadzy w re-
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lacjach w pracy, wyzsze poczucie umiejetnosci sprawowania wiadzy
i wywierania wplywu. Cechowala je takze wyzsza potrzeba wiladzy
i poczucie wladzy nad pacjentami.

W rozdziale napisanym przez Zuzanne Watach-Biste — Sposoby wywiera-
nia wplywu a podejmowane decyzje sedziowskie w koszykdwce podkreslono fakt,
ze w sporcie obecna jest silna rywalizacja, ktéra moze powodowac rézne
proby wywierania wplywu na sedziéw sportowych, aby ci podejmowali
decyzje korzystne dla danej druzyny. Celem badan Autorki bylo okreslenie,
jakie zachowania w odczuciach sedziéw koszykéwki sa interpretowane
jako préba wywarcia na nich wplywu oraz w jaki sposéb one na nich
wplywaja. Wyniki pokazaly, ze wiekszoé¢ badanych sedziéw koszykow-
ki doswiadczylo rozmaitych zachowan ze strony treneréw, zawodnikow
i kibicéw, ktore byly odczytywane przez sedziéw jako proby wplyniecia
na ich decyzje. Zachowania te wywolywaly roézne reakcje behawioralne,
emocjonalne i poznawcze u sedziéw, mogace w bezposredni i posredni
sposob zaburzaé decyzje podejmowane przez nich w trakcie sedziowania.

W czesci czwartej — Makiawelizm, sqdy, sugestie i zeznania — skupiono
trzy rozdzialy, w ktérych oméwiono w wiekszosci negatywne aspekty
wplywu spotecznego. Zwigzane sa one z réznicami indywidualnymi
(cechami osobowo$ciowymi) oraz sytuacyjnymi, na przykiad wywie-
raniem wplywu podczas przestuchiwania i skladania zeznan w sadzie.

W rozdziale autorstwa Ireny Pilch — Ciemna strona wywierania wptywu.
Makiawelizm, narcyzm i psychopatia w badaniach wptywu spolecznego — zwré-
cono uwagg na to, ze makiawelizm, psychopatia i narcyzm, tworzace
tzw. ciemng triade, to odrebne cechy przejawiajace sie w kontaktach
spolecznych w postaci egoistycznego i antagonistycznego stylu inter-
personalnego, ktérego istotnym elementem jest wywieranie wplywu
z uzyciem wszelkich dostepnych $rodkéw, bez poszanowania praw
partnera i w celu osiggniecia osobistych korzysci. Osoby o cechach kon-
struktu ciemnej triady nierzadko zajmujg wysokie pozycje w strukturach
grupowych, stajac sie Zrédiem konfliktéw interpersonalnych. Celem
rozdziatu bylo oméwienie i uporzadkowanie wynikéw dotychczasowych
badan w tym obszarze oraz pokazanie problemdw, z jakimi borykaja si¢
badacze eksplorujacy temat osobowosciowych uwarunkowan zachowan
antyspolecznych obserwowanych w codziennym zyciu.
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W rozdziale napisanym przez Malwine Szpitalak — Wplyw spoleczny
w kontekscie sgdowym: sugestialnos¢ interrogatywna — przedstawiono proble-
matyke zwiazang z uleganiem sugestiom podczas przestuchiwania. Suge-
stialno$¢ interrogatywna to stopien, w jakim osoba akceptuje informacje
komunikowane jej przez przestuchujgcego, w wyniku czego na jej odpo-
wiedzi zaczynaja wplywac¢ te informacje. Przykladem moze by¢ pytanie:
,»Czy ubranie kobiety podarto sie podczas szamotaniny?”, w ktérym zawarta
jest przestanka, Ze nastgpila szamotanina. Czyni to odpowiedz twierdzaca
bardziej prawdopodobna niz przeczaca, poniewaz podczas szamotaniny
ubranie moglo ulec zniszczeniu. W tekscie przedstawiono przeglad badan
pokazujacych, Ze spelnienie trzech warunkéw: $wiadek jest niepewny
wlasnych wspomnien, ufa rozméwcy i chee udzieli¢ mu jak najwiecej in-
formacji czyni osoby podatnymi na sugestie. Poza strategig radzenia sobie
zwiazana z sytuacjg bycia przestuchiwanym, tendencja do ulegania sugestii
zalezy jednak takze od poznawczego nastawienia $wiadka, wynikajacego
z jego poprzednich do$wiadczen z wymiarem sprawiedliwosci.

W rozdziale napisanym przez Sylwie Waclawik i Bartosza W. Woj-
ciechowskiego — Kobiece i mgskie charakterystyki tresciowe zeznat a prawdo-
podobieristwo wykrycia ktamstwa — zaprezentowano badania Autoréw nad
metodami tre$ciowej analizy zeznan §wiadkéw wykorzystywanymi przez
psychologéw sadowych. Zwracaja one uwage na to, ze osoby oceniajace
podejmujg decyzje o zaklasyfikowaniu relacji do kategorii szczerych albo
nieszczerych na podstawie okres$lonego zestawu kryteriéw tresciowych.
Stwierdzono, ze mozna wyrdzni¢ ,kobiece” i ,,meskie” algorytmy decy-
zyjne. Celem przeprowadzonych badan bylo ustalenie, czy dopasowanie
»~meskiego” i , kobiecego” modelu tresci zeznan do plci oceniajgcego
wplywa na trafnos¢ ocen wartoséci dowodowej relacji. Co prawda nie
odnotowano istotnych statystycznie roznic w poziomie trafnosci ocen
formutowanych przez kobiety i mezczyzn, ale dostrzezono, ze przy do-
konywaniu ocen wiarygodnosci zeznan kobiety i mezczyzni zwracajg
uwage na inne aspekty tresciowe.

Ksigzke konczy pigta cze¢$é — Wojsko, operacje psychologiczne i tajna
wspotpraca — w ktérej zamieszczono dwa rozdzialy. Pokazano w nich, ze
od najdawniejszych czaséw wplyw spoteczny byt obecny w dziataniach
wojskowych i w tajnej wspolpracy. Obiektami wptywu takich dzialan
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sa zaréwno rzady, wojsko, organizacje spoleczne, grupy spoteczne, jak
ijednostki. Ta przestrzen stanowi prawdopodobnie najbardziej ,,ciemng”
sfere w obszarze wplywu spotecznego.

W rozdziale autorstwa Tomasza Grzyba i Stawomira Starzynskiego
— Operacje Psychologiczne (PSYOPS) jako pole praktycznego zastosowania
technik wplywu spolecznego — opisano przyklady i mechanizmy dzialania
réznych operacji psychologicznych stosowanych w dzialaniach wojsko-
wych. Pierwsze ich przyklady znajdujemy w Starozytnosci. Stosowane
byly przez dowodcédw, ale i zwyczajnych ludzi pragnacych ocalié zycie.
Operacje psychologiczne w zaplanowany sposéb przekazujg grupom doce-
lowym wybrane informacje, ktére majg zmienia¢ ich emocje, motywacje,
rozumienie zjawisk wokét nich, a w konsekwencji zachowanie. To nieki-
netyczna (pozbawiona sity) forma wptywania na obiekty znajdujgce sie
w strefie operacji wojskowych. Wplyw ten przyjmuje rézne formy: od
pozytywnej, przez neutralno$¢, az do zupelnej wrogosci.

W ostatnim rozdziale napisanym przez Agnieszke Gatkowska — Wobec
systemu. Migkkie i twarde strategie korzystania z wladzy przez przedstawicieli
SB wzgledem tajnych wspotpracownikow w ostatnich dekadach PRL — poka-
zano, na podstawie badan materialéw archiwalnych Instytutu Pamieci
Narodowej, rézne sposoby oddzialywania funkcjonariuszy Stuzby Bez-
pieczenstwa PRL na tajnych wspoélpracownikéw przy ich pozyskiwaniu
oraz podczas tajnej wspotpracy. Oméwiono zwigzek wybranych technik
wplywu z niektérymi parametrami wspoélpracy oraz podatnos¢ na takie
wplywy wynikajaca z sytuacji poprzedzajacej pozyskanie. Zaakcentowano
kwestie efektywnosci technik wptywu spolecznego oparte na tworzeniu
blisko$ci interpersonalnej oraz oddzialywania ukierunkowane na pod-
trzymanie motywacji do wspolpracy.

Ksigzka ma te zalete, ze mozna przeczytac ja w calosci lub ograni-
czy¢ sie tylko do wybranych rozdzialéow. Jako jej Redaktorzy zachecamy
oczywiscie do wybrania pierwszej opcji. Zachecamy, czyli wywieramy
wplyw spoleczny. Czy skuteczny? To juz zalezy, Drogi Czytelniku, od
Ciebie. Tak czy inaczej, zyczymy Ci przyjemnej lektury!

Eugenia Mandal
Dariusz Dolinski



