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Wplyw spoteczny a jakos¢ zycia

Wptyw spoteczny polega na zmianie zachowan, postaw lub
emocji przezywanych przez jednostke w wyniku dziatan innych
0s6b. Zjawisko to przybiera rézne formy od otwarcie jawnych
do catkowicie ukrytych. Sukces w zmienianiu postawy czy za-
chowania innej osoby jest zwykle wigzany z poczuciem subiek-
tywnie wysokiej jakosci zycia. Bycie obiektem wptywu spotecz-
nego, z kolei, widziane jest jako czynnik sprawczy niezadowole-
nia. W artykule, jednakze, podwaza sie ten poglad, pokazujac,
ze w Swietle istniejgcych koncepcji teoretycznych i badan empi-
rycznych zwigzek wpltywu spotecznego i jakosci zycia jest bar-
dziej ztozony i skomplikowany Artykut koriczy uwaga o konie-
cznosci przeprowadzenia badan empirycznych podejmujacych
wprost problem analizowanych w nim prawidtowosci.

Wprowadzenie

Czlowiek jest istotg spoteczng. Oznacza to nie tylko wzajemng wspot-
zalezno$¢ ludzi i ich koegzystencje w grupie. Zycie spoteczne polega
takze na tym, ze aby dobrze funkcjonowaé, musimy wywiera¢ efektyw-
ny wpityw na innych ludzi. Z drugiej strony, takze inni wywierajg
wplyw na nas. Czesto nie zdajemy sobie sprawy z tego, ze samga sSwojg
obecnoscig lub okreSlonymi gestami czy dziataniami zmieniamy reakcje
lub postawy innych. Innym za$ razem nasz wptyw jest w peini intencjo-
nalny i jesteSmy w petni Swiadomi interpersonalnych skutkéw naszych
dziatah. Wptyw spoteczny to zmiana zachowania, opinii, postaw lub

* Korespondencje na temat tego artykutu prosze kierowa¢ pod adres: Da-
riusz Dolinski, Szkota Wyzsza Psychologii Spotecznej, ul. Chodakowska 19/31,
Warszawa.
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uczu¢ cztowieka wskutek tego, co robig, myslg lub czujg inni ludzie.
W mysl tej definicji ani uswiadomienie sobie przez jednostke zacho-
dzacych w niej zmian, ani tez intencjonalno$¢ oddziatywan innych oséb
nie stanowig zatem niezbednych warunkéw zachodzenia procesu
wplywu spotecznego.

Celem tego artykutu jest zarysowanie zwigzku wpltywu spotecznego
z jakosScig zycia. Wplyw spoteczny z natury swej jest procesem inter-
personalnym, w ktéry zaangazowane sg co najmniej dwa podmioty,
wystepujace w odmiennych rolach. Sprawia to, ze problem jakosSci zycia
bedzie tu analizowany z dwdéch odmiennych perspektyw: osoby, ktéra
wpltyw wywiera, i osoby, na ktorg jest on wywierany.

Zgodnie z powszechnie przyjmowanym zatozeniem, wysoka jakos$¢
zycia wigze sie z wywieraniem wpiywu na innych. Podmiot, ktéry po-
siada te umiejetnosci, optymalizuje swoje szanse realizowania réznych
celéw zyciowych — zar6wno codziennych i rutynowych, jak i odlegtych
w czasie i wyjagtkowych. Cztowiek, na ktérego wplyw jest wywierany,
spostrzegany jest natomiast zwykle jako kto$, kogo charakteryzujg ni-
skie wskazniki jakosci zycia. Jest on instrumentalnie wykorzystywany
przez innych, manipulowany, pozbawiany podmiotowosci. Cho¢ czesto
moze tak wiasnie by¢, rzeczywisty obraz zaleznosci miedzy wptywem
spotecznym a jakoScig zycia jest znacznie bardziej skomplikowany.
Przyjrzyjmy sie z analizowanej perspektywy kilku wybranym mechani-
zmom i technikom wptywu spotecznego.

Podstawowe przejawy wpltywu spotecznego

Podstawowymi przejawami wptywu spotecznego sg: oddziatywanie
obecnosci innych os6b na poziom wykonywania zadan przez jednostke,
konformizm i nasladownictwo oraz postuszenstwo wobec autorytetéw.
Badania psychologiczne dowodzg, ze sama obecnos¢ innych ludzi decy-
duje o szybkosci i jakosci dziatan cztowieka wykonujgcego okreslong
czynnos$¢. W zaleznosci od warunkoéw oddziatywanie to moze by¢ ko-
rzystne lub nie.

Sktonnos¢ do zachowan konformistycznych wigze sie przede wszyst-
kim z dazeniem cztowieka do tego, by mieé racje (zachowywac sie
wiasciwie, dokonywac trafnych wyboréw itp.) lub by uzyskac¢ akcepta-
cje swego otoczenia spotecznego. W obu przypadkach reakcje innych sg
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dla jednostki wskazéwka, jak ona sama powinna si¢ zachowac. Szczegol-
ny wpltyw wywieraja na cztowieka zewnetrzne autorytety

Wpltyw obecnosci innych — facylitacja, inhibicja
oraz prozniactwo spoteczne

W koncu XIX wieku nieliczne jeszcze wtedy laboratoria psychologi-
czne zajmowaty sie gtownie badaniami psychofizjologicznymi. W po-
miarach wydolnosci i zmeczenia notowano niekiedy wielce niepo-
zgdane zjawisko, polegajace na zmianach wysitku wkiadanego przez
osoby badane w chwili, gdy do laboratorium wchodzili inni ludzie (np.
laboranci). Mniej wiecej w tym samym czasie Norman Triplett zwrécit
uwage na tabele z zapisami wynikéw uzyskiwanych przez kolarzy. Re-
kordy padaly znacznie czesciej wtedy gdy kilku zawodnikéw $cigato sie
na réwnolegtych torach, niz woéwczas, gdy cyklisci pokonywali dystans
samotnie. Spostrzezenie to skionito Tripletta (1898, za: Daszkowski 1988)
do przeprowadzenia eksperymentu, w ktéorym w systematyczny sposéb
sprawdzano wpiyw obecnosci innych oséb na szybko$¢ wykonywania
przez badanych prostych czynnosci motorycznych. Okazato sie, ze wie-
kszos¢ ludzi pracowata szybciej, gdy inna osoba wykonywata obok taka
samg czynnos¢.

Efekt wzrostu poziomu wykonania zadan przez jednostke, wywo-
tany samag obecnoscig innych ludzi, nazwany zostat facylitacjg spo-
teczng. PoOzniejsze eksperymenty nie zawsze jednak potwierdzaty opi-
sany efekt. Zdarzato sie nawet, ze obecno$¢ innych os6b prowadzita do
obnizenia poziomu wykonywania zadan przez jednostke (woOwczas
mozna mowié¢ o efekcie inhibicji spotecznej). Proby zrozumienia przy-
czyn tych rozbieznosci doprowadzity do zwrécenia uwagi na kwestie
stopnia wyuczenia zadania i jego ztozonosci. Okazato sie, ze obecnos¢
innych ludzi poprawia na ogét wykonywanie zadan prostych i dobrze
wyuczonych, obniza natomiast poziom wykonania zadan skomplikowa-
nych, trudnych lub nowych.

Efektywnos$¢ funkcjonowania jest jednym z istotnych wyznacznikow
jakosci zycia. W Swietle wyzej przedstawionych ustalern, mozna wiec
powiedzie¢, ze na jako$¢ zycia podmiotu wptywa sama obecnos$¢ innych
ludzi, ktorzy badz wykonuja jaka$ prace rownolegle z nim, badz tylko
obserwujg jego aktywno$é. Co wiecej, wydaje sie, ze mozemy tu mieé
rowniez do czynienia z mechanizmami opartymi na dodatnich lub ujem-
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nych wzmocnieniach spotecznych. Ktos, kto wykonuje jaka$ czynnosé
na oczach innych i osigga sukces, odczuwa satysfakcje nie tylko z wias-
nej skutecznosci, ale i z tego, ze inni ludzie byli jej Swiadkami. Kto$, kto
ponosi w analogicznych przypadkach porazke — odczuwaé¢ moze emo-
cje ztosci, rozczarowania, smutku lub zalu nie tylko z powodu niepowo-
dzenia, ale i dlatego, ze miato ono charakter publiczny. Inaczej mowiac,
zwigzek efektow facylitacji i inhibicji z jakoscig zycia dotyczy nie tylko
prawdopodobienstwa odniesienia sukcesu w zadaniu, ale i prawdopo-
dobienstwa otrzymywania wzmocnien o charakterze spotecznym.

Wptyw obecnosci innych ludzi na jednostke niekoniecznie wigze sie
z tym, ze obserwujg oni jej dzialania lub zajeci sg wlasnym dziataniem
w tym samym czasie, gdy jednostka zaangazowana jest w swojg aktyw-
nos¢. Inni ludzie mogg tez pracowa¢ nad okreslonym zadaniem wspadl-
nie z jednostkya, stanowigc wraz z nig grupe.

Na poczatku XX wieku francuski inzynier rolnictwa Max Ringelmann
polecat osobom badanym ciagna¢ line tak, aby uzyska¢ jak najwieksze
jej naprezenie. Poczatkowo zadanie to byto wykonywane przez poje-
dynczych ludzi, a potem przez ztozone z nich zespolty. Poznanie sity,
z jakg napinaly line poszczeg6lne osoby, umozliwito Ringelmannowi
poréwnanie sumy ich indywidualnych wydolnosci z efektem uzyska-
nym zespotowo. Okazato sie, ze wydolno$é grupy byta zawsze nizsza
od sum wydolnosci indywidualnych. Co wiecej, réznica ta byta tym
wyrazniejsza, im wiecej 0s6b liczyt zespét. Zespoly dwuosobowe
osiggaty 93% swojej teoretycznie przewidywanej sity, trzyosobowe uzy-
skiwaly 85%, a w zespotach oSmioosobowych taczny wysitek spadat do
poziomu 49% wartosci teoretycznej (por. Daszkowski 1988).

Poniewaz podobne wyniki zanotowano takze w innych badaniach
poswieconych funkcjonowaniu zespotéw ludzkich, Bib Latane (1981)
zaproponowat nazwanie prawidtowosci polegajacej na zmniejszaniu
przez jednostke wysitku wktadanego w prace grupowag (w poréwnaniu
do wysitku wkiadanego przez nig podczas wykonywania tego samego
zadania indywidualnie) pr6zniactwem spotecznym. Eksperymentalnie
wykazano wystepowanie tego zjawiska w tak ré6znych rodzajach aktyw-
nosci, jak klaskanie w dionie, gtoSne krzyczenie, znajdowanie drogi
w labiryncie, czy rozwigzywanie zadan wymagajace kreatywnosci.

Jednym z gtébwnych mechanizmoéw odpowiedzialnych za wystepowa-
nie prozniactwa spotecznego jest roztozenie odpowiedzialnosci. Czton-
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kowie grupy czujg sie mniej odpowiedzialni za koncowy wynik niz
osoba pracujgca indywidualnie. Znajduje to odzwierciedlenie w rézni-
cach poziomu wysitku wkiadanego przez podmiot w warunkach indy-
widualnych i grupowych.

Z perspektywy jakosci zycia roztozenie odpowiedzialnosci wigzac
mozna ze stanem ograniczonej podmiotowosci. Uzywajac terminologii
de Charmsa (1968), cztowiek w takich sytuacjach czuje sie raczej pion-
kiem (pawn) niz zrédtem (origin). Cho¢ sam de Charms wigzat bycie
pionkiem z odczuwaniem niskiego zadowolenia i dyskomfortem (a wiec
z niska jakos$cig zycia), istniejg szczegdlne przypadki, w ktérych ludzie
sami rezygnujg z bycia zrédtem (por. Burger 1989; Dolinski 1998a; Grze-
lak 2001, 2002). Dzieje sie tak np. wtedy, gdy zdaja sobie sprawe, ze kon-
sekwencje ich dziatan moga by¢ moralnie watpliwe. Funkcjonowanie
w roli pionka nie wigze sie wprawdzie wowczas z doswiadczaniem wy-
sokiej jakos$ci wiasnego zycia, ale jest obrong przed sytuacjg, w ktorej
przyjmowanie perspektywy zrédta bytoby jeszcze gorszym doswiadcze-
niem.

Nasladowanie zachowan innych

Sktonno$¢ do nasladowania zachowanh innych, przejmowania ich
pogladow, ,,zarazania sie" odczuwanymi przez nich emocjami to jedna
z najbardziej charakterystycznych witasciwosci cztowieka.

Deutsch i Gerard (1955) proponujg rozrdznienie dwoch rodzajéw
wptywu spotecznego, zwigzanych z uleganiem przez ludzi opiniom in-
nych oséb i nas§ladowaniem ich zachowan. Pierwszy z nich ma charak-
ter informacyjny Jednostka obserwujgc zachowania innych ludzi lub
przystuchujgc sie wygtaszanym przez nich poglagdom, traktuje je jako
zrodto informacji o rzeczywistosci. Cztowiek, ktéry reaguje tak jak inni,
robi to po to, by mie¢ racje. (Skoro inni postepujg stusznie, albo tez
wygtaszajg poprawne opinie, to nasladowanie ich powoduje, ze nasze
zachowania i wygtaszane sady sg witasciwe). Inny rodzaj wptywu spo-
tecznego ma charakter normatywny. Mamy z nim do czynienia wtedy,
gdy cztowiek, ktory nasladuje dziatania innych oséb, zachowuje sie tak
po to, by nie odrdzniac sie od innych cztonkéw grupy, upodobni¢ sie do
nich. Zachowanie takie staje sie tu srodkiem podtrzymania (czy tez uzy-
skania) poczucia wiezi z dang grupg oraz uzyskania akceptacji ze strony
innych. O ile zatem wptyw informacyjny mozna okresli¢ jako wptyw
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sterowany potrzebg posiadania racji, o tyle wptyw normatywny moze
by¢ okreslony jako ukierunkowany checig posiadania przyjaciot.

Zaréwno wptyw informacyjny, jak i normatywny majg zwigzek
z problematyka jakosci zycia. Jesli nasze uleganie innym, upodobnianie
sie do nich ma zwigzek z mechanizmami informacyjnymi, to zjawisko to
mozna wigza¢ z satysfakcjonujgcym procesem uzyskiwania poczucia
kontroli (por. Kofta 2002). Podmiot zachowuje sie wprawdzie konformi-
stycznie, ale dzieki temu redukuje niepewnos¢ (zwykle bardzo nieprzy-
jemng) co do tego, jak powinien zareagowac. Jesli natomiast mamy do
czynienia z wptywem normatywnym, to uwikiane tu zostajg procesy
zwigzane z poczuciem tozsamosci spotecznej. Konformizm staje sie za-
tem Srodkiem gratyfikacji potrzeby poczucia przynaleznosci do grupy,
jakze waznego elementu jakosci zycia.

Trzeba wszakze podkresli¢, ze takie nasladowanie zachowan i opinii
innych ludzi bedzie pozytywnie zwigzane z jakoScig zycia tylko wtedy,
gdy podmiot zachowa poczucie swobody wyboru, gdy — inaczej
mowigc — zachowa poczucie, ze sam wybrat takie postepowanie. Jesli
za$ poczuje sie do przejawianych przez siebie zachowan przymuszony,
spowoduje to najprawdopodobniej poczucie spadku jakosci zycia.
Patrzac na ten sam problem z innej perspektywy, postawi¢ mozna teze,
ze konformizm moze sprzyja¢ poczuciu wysokiej jakosci zycia tylko
wtedy, gdy ma charakter wybidrczy. Podmiot decyduje bowiem
wowczas, gdzie i kiedy bedzie lub nie bedzie konformistyczny. Jesli za$
konformizm ma charakter staly, cztowiek powinien traci¢ poczucie pod-
miotowosci, a to, z kolei, powinno prowadzi¢ do obnizenia poczucia ja-
kosci zycia. Wydaje sie wszakze, ze ludzie (przynajmniej niekiedy) na-
wet w takich warunkach moga zachowywaé¢ podmiotowos$¢ albo po-
przez iluzje wyboru, albo przez przyjecie zatozenia, ze to, co robig, jest
catkowicie zgodne z ich wewnetrznymi preferencjami i potrzebami.
W takich za$ sytuacjach poczucie jakosci zycia wcigz moze by¢ wysokie.

Warto podkresli¢, ze nasladownictwo moze mie¢ charakter zaréwno
Swiadomy, jak i catkowicie nawet nieSwiadomy. W jednym z ekspery-
mentow Chartrand i Bargh (1999) wykazali, ze wchodzac w interakcje
Z nowo poznang osoba, czesciej niz zazwyczaj wykonujemy ruchy i ge-
sty, ktére ona przejawia (np. pocieramy dtonig o twarz, drapiemy sig,
czy kotyszemy noga). Czynimy to zupeinie nie zdajgc sobie z tego
sprawy. Podobnie, mozemy nie by¢ Swiadomi tego, ze ubierajgc sie, czy
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zachowujac w specyficzny sposéb odwzorowujemy ubidr lub zachowa-
nie okreslonej osoby

Z interesujgcej nas tu perspektywy relacji wptywu spotecznego i ja-
kosci zycia szczego6lnie ciekawy jest efekt odnotowany we wspomnia-
nych badaniach Chartrand i Bargha. Okazato sie, ze ludzie, ktdrzy
szczegOlnie czesto nieswiadomie nasladujg gesty partnera interakcji,
charakteryzujg sie zarazem wysokimi wskaznikami empatii. Sktonnos¢
do tego specyficznego nasladownictwa wspotwystepuje zatem ze zwigk-
szong wrazliwos$cig na stany psychiczne innych ludzi.

Szeroko rozumiane nasladownictwo moze mie¢ jednak zaréwno do-
bre, jak i zte strony. Badania psychologiczne jednoznacznie wskazujg na
to, ze obserwowanie oséb zachowujacych sie agresywnie, nasila agresje
obserwatoréw Podobnie dziata tez ogladanie filméw o agresywnej tre-
§ci. W jednym z poswieconych temu zagadnieniu badan Bandury (1973)
przydzielano przedszkolakéw w sposéb losowy do jednej z pieciu grup.
W pierwszej z nich dzieci obserwowaly dorostg osobe, przejawiajgcych
szereg agresywnych dziatan skierowanych na duzg dmuchang plasti-
kowsg lalke. W drugiej grupie dzieci ogladaty te scene nie na zywo, lecz
na ekranie telewizyjnym. W grupie trzeciej dzieci oglagdaty film przed-
stawiajacy te scene w konwencji filmu rysunkowego (napastnik byt du-
zym kotem). Czwarta grupa dzieci oglagdata dorostego zachowujgcego
sie w sposOb nieagresywny, za$ pigta nie byla poddana zadnym od-
dziatywaniom. Okazato sie, ze ogladanie przez dzieci agresora (zaréwno
»ha zywo", jak i na ekranie telewizyjnym) powodowato wzrost agresji
ujawnianych nastepnie przez dzieci podczas spontanicznej zabawy.
Dzieci ze wszystkich trzech grup obserwujgcych agresora wykazywaty
nie tylko wiekszg liczbe reakcji nasladowczych (agresji skierowanej na
dmuchang plastikowg lalke), ale i zupetnie innych zachowan agresyw-
nych Okazuje sie takze, ze nagtasnianie przez media samobdjstwa ja-
kiej§ osoby powoduje wzrost liczby samobdjstw w okresie kilku pierw-
szych tygodni od tego zdarzenia. Szeroko komentowane w mediach sa-
mobdjstwo Marylin Monroe przyniosto w ciggu pierwszego miesigca
wzrost liczby targnieé¢ na wiasne zycie o 198 przypadkéw w stosunku do
zwykle obserwowanej liczby samobdjstw (Phillips 1985). Efekt ten wy-
stepuje dlatego, ze stawne samobdjstwo powoduje wzrost psychicznej
dostepnosci odebrania sobie zycia jako sposocbu na rozwigzanie zycio-
wych probleméw, ktére gnebig nasladowcow.
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Z drugiej strony wykazano, ze obserwowanie ludzi sprawnie radzg-
cych sobie z r6znymi problemami wywiera pozytywny wptyw na zacho-
wania i uczucia os6b cierpigcych na leki (np. przed kontaktami seksual-
nymi), fobie (np. przed wezami) i wiele innych zaburzen zachowania.
W jednym z tego typu badan wykazano np., ze nieSmiate przedszkolaki
po obejrzeniu filmu ukazujgcego zachowania innego przedszkolaka,
ktéremu udato sie przezwyciezy¢ leki spoteczne, zaczynajg czesciej ini-
cjowaé kontakty z rowiesnikami i bawi¢ sie z nimi.

Zaréwno w badaniach eksperymentalnych, jak i w realnych sytua-
cjach spotecznych opinie i zachowania wiekszosci wptywajg na opinie
i zachowania mniejszosci. Nie jest jednak tak, ze mniejszo$¢ skazana jest
badz na uleganie wiekszosci, bgdz jedynie na bierny opér. W pewnych
przypadkach mniejszo$¢ (nawet jednoosobowa) moze wywieraé¢ zna-
czacy wplyw na wiekszos¢. Serge Moscovici wykazuje, ze wptyw taki
jest szczegolnie prawdopodobny wtedy, gdy mniejszos¢ jest z jednej
strony konsekwentna w prezentowaniu swego pogladu, a z drugiej —
spojna, tj., gdy poszczegolni cztonkowie okreslonej mniejszosci demon-
strujg te samg postawe (zob. Moscovici, Mucchi-Faina i Maas 1994). Sy-
tuacja taka powoduje, ze do gtosu dochodzi wptyw spoteczny o charak-
terze informacyjnym. Cztonkowie grupy wiekszosciowej widzac, ze inni
ludzie konsekwentnie gtoszg alternatywny poglad i nie poddajg sie opi-
nii demonstrowanej przez wiekszo$¢, dochodza do wniosku, ze wspom-
niana mniejszos¢ jest pewna swoich racji. Sytuacja taka rodzi refleksje:
jakie argumenty ma mniejszos¢? Zapoznanie sie z nimi i skonfrontowa-
nie z wiasnym dotychczasowym pogladem moze za$ prowadzi¢ do
zmiany postaw i opinii wsrod cztonkéw grupy wiekszosciowe;j.

Z perspektywy jakosci zycia szczegOlnie istotne jest, ze wptyw mniej-
szos$ci na wiekszos¢ lezy u podstaw cywilizacyjnego postepu. Nowe idee
rodzace sie w gltowach wybitnych jednostek sg czesto catkowicie sprze-
czne z dotychczasowg wiedza. Ludzie byli kiedy$ catkowicie pewni, ze
Ziemia jest ptaska i, ze znajduje sie w centrum wszechswiata. Konsek-
wentne powtarzanie, zrazu przez jednostki, potem przez mate grupy
0sOb, a wreszcie przez coraz to szersze gremia, ze jest inaczej — spowo-
dowalto, ze jako ludzkos$é zaakceptowaliSmy w koncu to, ze Ziemia ma
ksztatt zblizony do kuli i krgzy wokét Stonica.
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Postuszenstwo autorytetom

Jak powszechnie wiadomo, Stanley Milgram (1974) wykazat, ze wiek-
szo$¢ 0sOb nakianiana przez autorytet do zadawania bélu innemu
cztowiekowi ulega jego poleceniom. Daleko posuniete postuszenstwo
wobec przetozonego nie jest efektem stwierdzanym tylko w psychologi-
cznych eksperymentach. Wiele przyktadéw tego typu znajdziemy bez
trudu w realnym zyciu, a do najbardziej jaskrawych nalezy Slepa wiara
w nieomylno$¢ totalitarnych przywdédcéw (Hitler, Lenin, Stalin), czy
zbiorowe samobdjstwa wsrod cztonkéw grup kultowych.

Istnieje wiele powoddw, dla ktérych ludzie spetniajg najrézniejsze
polecenia wydawane im przez przetozonych (por. Blass 2000; Dolinski
2000b). Jednym z najwazniejszych z nich jest to, ze osoby, do ktdérych
kieruje sie polecenia, znajdujg sie w specyficznym stanie bezrefleksyjno-
sci. W dziecinstwie cztowiek bardzo czesto styszy od swoich rodzicéw
i opiekundw, ze jego podstawowym obowigzkiem jest wypetnianie po-
lecenn oséb o wyzszym statusie. Co wiecej, nie powinien kwestionowac
sensu wydawanych mu instrukcji ani nawet zastanawiac¢ sie nad ich za-
sadnos$cig. Bezrefleksyjne i natychmiastowe wypetnianie polecen jest
tym, za co dziecko spotykajg pozytywne wzmocnienia — zaréwno ma-
terialne, jak i spoteczne. Nic zatem dziwnego, ze dochodzi do uksztatto-
wania sie takiego wasnie wzorca zachowan. W sytuacjach takich jak ta,
ktéra zostata stworzona w badaniach Milgrama, bezrefleksyjnosci
sprzyjato tez silne pobudzenie emocjonalne przezywane przez bada-
nych i intensywna zewnetrzna stymulacja, uniemozliwiajgca podmio-
towg autokoncentracje i krytyczng refleksje nad sensem wiasnego po-
stepowania.

W jaki sposdb bezrefleksyjnos$¢ wigze sie z jakoScig zycia? Jak dowo-
dzi Ellen Langer (1993), funkcjonowanie bezrefleksyjne wptywa na po-
gorszenie sprawnos$ci organizmu (nie wylaczajac z tego parametrow
czysto biologicznych). Dowiedziono takze, ze ludzie funkcjonujacy bez-
refleksyjnie sg mniej sprawni, mniej szcze$liwi, gorzej sie ucza, mniej za-
rabiajg, czesciej chorujg i krécej zyjg od oséb funkcjonujgcych refleksyj-
nie (Langer i Moldoveanu 2000).

Uproszczeniem bytoby jednak twierdzenie, ze poleganie na autoryte-
tach przynosi tylko negatywne implikacje dla doswiadczanej jakosSci zy-
cia. Bez watpienia, przynajmniej w niektorych przypadkach, ludzie po-
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trzebujg oséb, ktore wskazg im droge postepowania czy podpowiedza
wiasciwy wybor.

Mechanizmy i techniki wywierania wptywu spotecznego

W wyniku analizy zjawisk zwigzanych z obszarem wplywu spotecz-
nego, Robert Cialdini (2001) doszedt do wniosku, ze wiekszos$¢ sytuacii,
w ktérej ludzie godzg sie spetniac¢ prosby, sugestie, czy polecenia innych
0s6b, ma zwigzek z co najmniej jednym z kilku nastepujgcych mechani-
zmoéw: wzajemnos$ci, zaangazowania i konsekwencji, spotecznego do-
wodu stusznosci, lubienia, niedostepnosci oraz autorytetu. Poniewaz te
ostatnig kwestie juz omowitem, obecnie skoncentruje sie na analizie po-
zostatych mechanizmow.

Reguta wzajemnosci

Wzajemnosé jest jedna z najsilniejszych i najpowazniejszych zasad
rzagdzacych kontaktami spotecznymi. Zgodnie z nig, cztowiek powinien
odwzajemnia¢ otrzymane od innych dobra. Jest to norma organizujaca
zycie jednostek, grup spotecznych i catych spoteczenstw. Dzieki niej do-
chodzi do budowania wiezi spotecznych, zaufania oraz zawigzywania
trwatych koalicji (Uehara 1995; Yamagishi i Kiyonari 2000).

Z perspektywy wpltywu spotecznego istotne jest to, ze kto$, komu
wys$wiadczono uprzejmo$¢ (nawet przez niego nieoczekiwang, czy
wrecz niepozgdang), bedzie odczuwat swoista obligacje do jej odwzaje-
mnienia. Najprawdopodobniej speini wiec prosbe sformutowang przez
osobe, ktora wczesniej zrobita co$ dla niego.

Szczegolnym wariantem reguty wzajemnosci jest norma wzajemnych
ustepstw. Stanowi ona podstawe techniki wptywu spotecznego, znanej
pod nazwg drzwi zatrzasnietych przed nosem (door-in-the-face). Zgodnie
Z nig, aby sktoni¢ kogo$ do spetnienia dos¢ trudnej prosby, korzystnie
jest sformutowaé wstepnie prosbe jeszcze trudniejsza. Zostanie ona
wprawdzie przez indagowang osobe najprawdopodobniej odrzucona,
ale w konsekwencji odmowy osoba ta stanie sie bardziej sktonna do
spetnienia kolejnej, tatwiejszej, prosby. Fakt, ze druga prosba jest tatwie-
jsza od pierwszej, stanowi specyficzne ustepstwo osoby formutujgcej
obie prosby. Norma wzajemnosci powoduje, ze indagowany takze po-
winien ustgpi¢ — spetni¢ prosbe tatwiejszg. Skutecznos$é takiej techniki
wykazat eksperymentalnie jako pierwszy Robert Cialdini wraz ze swo-
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imi wspotpracownikami (Cialdini i in. 1975). W jednym z badan, eks-
perymentator przedstawiat sie jako pracownik instytucji zajmujgcej sie
nieletnimi przestepcami i prosit osobe badang o witaczenie sie do wspot-
pracy. W grupie kontrolnej proszono o odbycie dwugodzinnej wyciecz-
ki do zoo z grupg mtodych ludzi, ktérzy weszli w konflikt z prawem.
Zgode na to wyrazito niespetna 17% badanych. W grupie eksperymen-
talnej najpierw formutowano prosbe bardzo trudng: proponowano
przyjecie na siebie roli opiekuna i doradcy mtodocianych przestepcow.
Wymagatoby to statej aktywnosci przez dwie godziny tygodniowo na
przestrzeni najblizszych dwéch lat. Zdecydowana wiekszo$¢ badanych
odmawiata spetnienia tej prosby. Gdy jednak nastepnie proponowano
im aktywno$¢ jednorazowa — zabranie mtodocianych przestepcow do
zoo, zgode na to wyrazato 50% indagowanych. Efektywnos¢ techniki
»Nnajpierw duza — potem mniejsza prosha" wykazana tez zostata
w wielu innych badaniach (zob. Dolinski 2000b).

Jak juz wspomniatem, reguta wzajemnosci jest jedng z najwazniej-
szych zasad regulujacych zycie spoteczne. Osoby, ktére w zyciu spotecz-
nym nie przestrzegajg tej normy, narazajg sie na ostracyzm lub nawet
wykluczenie ze spotecznosci (Gouldner, 1960). Z interesujgcej nas w tym
artykule perspektywy mozna bytoby wiec postawi¢ teze, ze kierowanie
sie regutg wzajemnosci w kontaktach z innymi ludzmi jest warunkiem
sine qua non wysokiej jakosci zycia. W istocie jednak, kwestia ta jest bar-
dziej ztozona. Wspomniana teza jest bowiem na pewno bezwarunkowo
prawdziwa jedynie w odniesieniu do odwzajemniania reakcji pozytyw-
nych (czyli reakcji typu ,,dobro za dobro"). Inaczej jest jednak z rewan-
zowaniem si¢ za zto. Cho¢ w wielu kulturach obowigzuje przestrzeganie
obowigzku dokonania zemsty, a cztowiek, ktéry tego nie czyni, spostrze-
ganyjest jako tchorz, to w wielu innych spoteczenstwach wiasnie osoba,
ktéra rezygnuje z zemsty jest szczegdlnie podziwiana.

Reguta zaangazowania i konsekwencji

W wielu eksperymentach psychologicznych wykazano, ze dobrowo-
Ine podjecie przez podmiot jakiego$ dziatania, a nawet samo przygoto-
wywanie sie do niego, inicjuje szereg procesOw sprawiajgcych, ze pod-
miot czynnos¢ te wykonuje i kontynuuje, pomimo powaznych kosztow
na jakie jest narazony.
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Mechanizm zaangazowania jest uwarunkowany wieloma czynnikami.
Jednym z nich jest podwyzszenie psychicznej dostepnosci danego spo-
sobu zachowania. Samo wyobrazanie sobie jakiego$ sposobu postepowa-
nia lub myslenie o nim podwyzsza szanse jego realizacji. Ma to zwigzek
z funkcjonowaniem naszej wiedzy: wzrost umystowej dostepnosci jakie-
gos$ sposobu zachowania nasila szanse jego faktycznej realizacji. W bada-
niu Gregory'ego, Cialdiniego i Carpentera (1982) wykazano np., ze lu-
dzie, ktorych skioniono do wyobrazania sobie, ze korzystajg z telewizji
kablowej, czesciej od innych stawali sie abonamentami tej telewizji.

Innym procesem warunkujgcym zaangazowanie jest uzasadnianie
wiozonego juz wysitku lub zasobdw innego rodzaju (np. czasowych lub
finansowych). Jesli w uzyskanie jakiego$ efektu wiozyliSmy juz jakie$
nasze zasoby, to najczesciej jedynym sposobem niezmarnowania tej
specyficznej inwestycji jest kontynuacja danego dziatania. Putapka uto-
pionych kosztéw trzyma nas przy podjetym dziataniu nawet wtedy,
gdy naraza nas to na dalsze straty.

Kolejnym procesem inicjowanym przez zaangazowanie jest autoper-
cepcja. Jezeli rozpoczeliSmy juz jakie$ dziatanie, zaczynamy spostrzegac
siebie w sposOb sprzyjajacy jego kontynuacji. W badaniach nad technika
stopy w drzwiach (foot-in-the-door) wykazano np. (Freedman i Fraser
1966), ze spetnienie przez jaka$ osobe fatwej prosby (np. o podpisanie
petycji na rzecz wzrostu bezpieczenstwa ruchu drogowego) czyni te
osobe nastepnie bardziej sktonng do spetnienia znacznie trudniejszej
prosby o podobnym charakterze (np. wyrazenie zgody na zainstalowa-
nie na terenie wiasnej posesji billboardu apelujgcego do kierowcow o0 0s-
trozng jazde). Analogiczne efekty przynies¢ moze nawet samo wzbu-
dzenie intencji spetnienia wstepnej prosby (DolifAski, 2000a). Waznym
procesem nasilajgcym zaangazowanie jest takze dbanie o wiasny publicz-
ny,wizerunek. Chcac zaprezentowac sie innym ludziom jako osoby kon-
sekwentne, czujemy obligacje do kontynuowania dziatan przez nas roz-
poczetych.

Jak zatem widzimy, zwigzek reguty zaangazowania i konsekwencji
z jakoScig zycia nie jest jednoznaczny. Kierowanie si¢ ta regutg moze
wptywac na jako$¢ zycia korzystnie ze wzgledu na to, ze zwieksza wy-
trwatos¢ podmiotu w dazeniu do wytyczonego sobie celu, ale w innych
przypadkach moze by¢ putapka sktaniajgcg cztowieka do kontynuacji
dziatania tam, gdzie lepsze bytoby zaniechanie go.
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Spoteczny dowdd stusznosci

Badania psychologiczne pokazujg, ze cztowiek chetniej angazuje sie
w dziatania, ktére podejmowane sg takze przez innych ludzi. W bada-
niach Reingena (1978) np. okazato sie, ze osoby indagowane o datek na
rzecz stowarzyszenia zwalczajgcego choroby serca wreczajg go czesciej,
gdy pokazuje im sie liste, na ktorej figurujg juz nazwiska kilku ofiarodaw-
cow. W innych badaniach wykazano natomiast, ze podczas ogladania
komedii ludzie sSmiejg sie czesciej i gtosniej, gdy styszg $miech innych
0so6b, a w jeszcze innych, ze Smiecg lub powstrzymujg sie od Smiecenia
w miejscach publicznych w zaleznosci od zachowan innych ludzi (zob.
Cialdini 2001). Specyficzng ajednoczesnie tragiczna egzemplifikacjg me-
chanizmu spotecznego dowodu stusznosci sg tez, wspomniane juz
w tym artykule, dane wskazujace na to, ze nagtasnianie w prasie faktu
samobojstw zwieksza wskaznik samobdjstw na danym obszarze.

We wszystkich wspomnianych tu przypadkach reakcje innych sg dla
podmiotu wskazowka, jakie zachowania sg stosowne (zwtaszcza w sy-
tuacjach, w ktdrych nie ma on co do tego subiektywnej pewnosci).
Reguta spotecznego dowodu stusznosci jest nagminnie wykorzysty-
wana w reklamach, w ktorych informuje sie odbiorcéw o gwattownie
rosnacej powszechnosci uzywania przez ludzi okreslonego produktu
badz korzystania z okre$lonych ustug. Reguta ta ttumaczy tez dobrze
uczestnictwo w kultach religijnych. Nieprzypadkowo w wiekszos$ci kra-
jéw Swiata dominuje jedna religia, a wyznawcy innych kultéw skupiaja
sie czesto w zamknietych komunach. W sytuacjach skrajnych prowadzic¢
to moze do zbiorowych, dobrowolnych w przewazajacej wiekszosci, sa-
mobdjstw, jak np. w Jonestown (Gujana) w 1978 roku.

Wszystko to sprawia, ze zwigzek spotecznego dowodu stusznosci i ja-
kosci zycia jest ztozony, ajego kierunek zalezy od wielu czynnikow Kie-
rowanie sie tg regutg w zyciu spotecznym wzmacnia poczucie przynale-
znosci spotecznej i czesto stanowi wiasciwg wskazdéwke wyboru pra-
widtowej reakcji, ale moze stanowi¢ tez putapke i prowadzi¢ do poczu-
cia dyskomfortu, problemdéw zyciowych, a w sytuacjach skrajnych na-
wet do Smierci.

Lubienie

Wzbudzanie sympatii jest jedng z najskuteczniejszych drég wywiera-
nia wptywu na innych. Chetniej spetniamy prosby i zyczenia tych ludzi,
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ktérych lubimy. Lubimy oczywiscie ludzi grzecznych i uprzejmych. Za-
réwno chetniej kupujemy u takich sprzedawcéw, jak i chetniej spet-
niamy prosby tych naszych znajomych, ktérzy charakteryzuja sie takimi
cechami. Oprécz grzecznosci i uprzejmosci sympatie wzbudza podo-
biennstwo pogladéw. Praktycy wptywu spotecznego — np. sprzedawcy
samochodow czy polis ubezpieczeniowych, kelnerzy i domokrgzcy —
nagminnie wykorzystujg te zasade. Umiejetnie sugeruja, ze majg po-
dobne poglady na polityke, sport i gospodarke jak ludzie, od ktérych za-
lezy poziom ich zarobkdw. Zwigzek podobienstwa i lubienia nie ograni-
cza sie zresztg jedynie do gtoszonych pogladéw. Cialdini (2001) wy-
kazat, ze sprzedawca polis ubezpieczeniowych ma wieksze szanse na
sukces, gdy jest w podobnym wieku do swego potencjalnego klienta.
Innym czynnikiem wptywajacym na lubienie jest atrakcyjnos¢ fizyczna.
Badania pokazuja, ze wyglad politykéw stanowi jedng z najsilniejszych
determinant ich sukcesu wyborczego, oskarzeni przestepcy majg nieco
wieksze szanse na unikniecie surowego wyroku, gdy sg fizycznie atrak-
cyjni, a dodatnia korelacja miedzy urodg kwestujagcych studentek
a suma pieniedzy, ktéra trafia do trzymanych przez nie puszek, jest bar-
dzo wyrazna (Hatfield i Sprecher 1986). Innymi czynnikami znaczaco
wptywajacymi na wzrost lubienia innej osoby jest czesto$¢ kontaktow
(wynikajgca np. z sgsiedztwa zamieszkania). Istotne okazuje sie takze
uzyskanie informacji, ze inna osoba lubi nas czy tez ceni. Relacje inter-
personalne w diadach majg bowiem zazwyczaj tendencje do dazenia do
symetrii; zaczynamy lubié jaka$ osobe, gdy spostrzegamy (lub dowiadu-
jemy sie), ze ona nas lubi; zaczynamy nie lubié tej, o ktérej dowiadu-
jemy sie, ze nas nie lubi. Badania pokazujg takze, ze lubimy ludzi, z kto-
rymi przychodzi nam wspotpracowac. Fakt wspdlnego wykonywania
jakiej$ czynnosci lub usitowania osiggniecia jakiego$ celu znaczaco
wplywa na wzajemng atrakcyjnos¢ (np. Duck 1983,1988).

Nie ulega watpliwosci, ze fakt bycia w wysokim stopniu lubianym
przez witasne otoczenie spoteczne w znaczacym stopniu podnosi jako$é
zycia. Relacje lubienia innych ludzi z doswiadczang jakoscig zycia wy-
dajg sie natomiast bardziej ztozone, szczegOllnie we wspoéiczesnym
skomercjalizowanym S$wiecie, gdzie analizowana tu reguta jest nagmin-
nie wykorzystywana.
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Reguta niedostepnosci

Sformutowana przez Jacka Brehma (1966) teoria reaktancji gtosi, ze
jesli jakis przedmiot lub mozliwos¢ dziatania zostajg ham odebrane lub
pojawia sie mozliwos¢ ich odebrania, zyskujg one subiektywnie na war-
tosci. Fakt, ze ograniczona dostepno$¢ produktu zwieksza jego pozada-
nie przez klientéw, jest nagminnie wykorzystywany przez sprzedaw-
cow i ustugodawcéw (Cialdini 2001, Dolinski 1998b). Stwarzajg oni wra-
zenie, ze ogladany przez klienta przedmiot jest ostatnim egzemplarzem,
albo tez ograniczajg czas, w jakim za okreslong, relatywnie niska cene,
dostepny jest dany produkt. Niedostepnos¢ dobr potegowana jest przez
fakt zwiekszonego na nie popytu ze strony innych ludzi. Jest rzecza
wielce charakterystyczng, ze dzieta sztuki uzyskujg bardzo wysokie
ceny na aukcjach, kiedy konkurujgcy ze sobg klienci podbijajg cene do
poziomu, ktérego nigdy by nie zaakceptowali w warunkach prywatnie
dokonywanego zakupu. Specyficznym ,towarem" podlegajgcym tym
samym regutom jest informacja. Trudno dostepna, czy wrecz utajniona
— jest dla wiekszosci ludzi szczego6lnie cenna.

Nie wydaje sie, aby relacje miedzy kierowaniem sie przez ludzi w ich
dziataniach reguta niedostepnosci i jakoscig doswiadczanego przez nich
zycia byly jasne i jednoznaczne. Zdobycie trudno dostepnego artykutu
czy informacji moze by¢ wprawdzie zrodtem satysfakcji, ale — niejako
z definicji — sg to zdarzenia rzadkie. Z doswiadczaniem wysokiej jako-
§ci zycia moze by¢ natomiast zwigzane wywieranie wplywu poprzez
wykorzystywanie débr i informacji trudno dostepnych. Sytuacja taka
sprzyja bowiem poczuciu kontroli i przekonaniu sie o wiasnej wyjgtko-
wosci. Moze tez wigzac sie z odczuwaniem podziwu demonstrowanego
przez innych ludzi, a wiec uzyskiwaniem, waznych dla jakosci zycia,
pozytywnych wzmocnien o charakterze spotecznym.

Uwagi koricowe

Zwiazek miedzy wptywem spotecznym a doswiadczang przez ludzi
jakoscig zycia jest dalece bardziej skomplikowany, niz to sie zazwyczaj
przyjmuje. Uproszczeniem jest twierdzenie, jakoby ludzie wywierajgcy
wplyw na innych zapewniali sobie tym samym poczucie wysokiej jako-
§ci zycia. Jeszcze wiekszym uproszczeniem jest osad, ze ci, ktérzy sg bio-
rcami owego wpltywu, skazani sg na niska jako$¢ zycia. Analizy wyzej
przedstawione sg — co nalezy wyraznie podkres$li¢ — spekulatywne.
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Bytem jednak na takie skazany. Nie znam bowiem badah empirycznych,
ktore bylyby wprost nastawione na eksploracje problemu zwigzku
wptywu spotecznego i jakosci zycia. Ze wzgledu na wage zagadnienia
niewatpliwie warto takie badania podjgc.

Ludzie pracujacy w pewnych zawodach (np. sprzedawcy samocho-
doéw, kelnerzy, domokrazcy) wywieraja wptyw spoteczny niezwykle
czesto. Jak podkresla Howard (1995), stosujg oni przy tym zazwyczaj
cate tancuchy réznych technik wptywu. Przyktadem moze by¢ tu tacze-
nie techniki drzwi zatrzasnietych przed nosem z technika stopy
w drzwiach. Rozpoczyna sie od ztozenia podmiotowi bardzo trudnej
prosby, ktorg ten niemal na pewno odrzuci. Rosna jednak wéwczas
szanse na to, ze bedzie on skionny zaakceptowal kolejna, wyraznie
tatwiejszg (cho¢ nie bardzo tatwg) prosbe. Dopiero w nastepnym kroku
prosi sie go o spetnienie nastepnej, trudniejszej od poprzedniej (choé
tatwiejszej od wstepnej) prosby.

Czy jednak ludzie tacy doswiadczajg zycia wysokiej jakosci? Czy za-
lezy to od czestosci wywierania przez nich wptywu spotecznego, czy tez
moze wylgcznie od jego efektywnosci? A moze istotne sg oba wspo-
mniane parametry? Jakie znaczenie ma to, czy w swoim postepowaniu
sg oni etyczni? To tylko kilka z wielu nasuwajgcych sie ad hoc pytan.
Droga do znalezienia na nie odpowiedzi wiedzie przez badania empiry-
czne.
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Social influence and quality of life

Social influence is the change in individual behavior, opinion,
or emotions resulting from what other people do or feel. So-
cial influence takes many different forms, some blatant and
obvious, other more implicit or disguised. Success in chang-
ing others' attitudes and behavior is usually treated as a de-
terminant of subjective well-being. Being an object of influ-
ence, in turn, is commonly seen as a causal factor of distress.
This article, however, uses existing theories and research to
show that the link between social influence and quality of life
is much more complex and complicated. Directions for future
empirical research are also suggested.



