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PostawiC na swoim czy nie?
Zwigzki pomiedzy taktykami
wywierania wptywu matzonkow
a satysfakcjg matzenska

Praca dotyczy problemu wywierania wptywu w matzeristwie w kontek-
Scie satysfakcji matzenskiej. Matzefstwa (N = 101 par) wypetniaty kwe-
stionariusze KWS (Doroszewicz i Sijko, 2008) oraz KDM-2 Mieczystawa
Plopy i Jana Rostowskiego (2006). Wyniki pokazaty ze satysfakcja mat-
zenska oraz pte¢ réznicujg czestos¢ stosowania taktyk wywierania wpty-
wu. Ponadto matzenstwa wywierajagce rzadziej wzajemny wpltyw dekla-
rujg wyzsza satysfakcje w poréwnaniu z matzenstwami wywierajacymi
czedciej wzajemny wptyw. W3rod predyktordw satysfakcji matzenskiej
ujawnity sie: taktyki twarde, taktyki miekkie, staz matzenski i poziom
materialny. Wyniki sa omawiane w kontekscie konstruktywnosci i de-
struktywnosci sposobu wywierania wptywu na komunikacje partnerow
i jako$¢ matzenstwa.

Stowa kluczowe: taktyki wywierania wptywu, satysfakcja matzenska.

Wprowadzenie do problematyki
satysfakcji malzenskiej
Satysfakcja matzenska jest rozmaicie definiowana w literaturze. Mozna spotkaé po-

dejscia ogblne, zwane tez indywidualnymi, ktére koncentrujg sie na subiektywnym,
emocjonalnym dos$wiadczaniu szczescia i zadowolenia z bycia w bliskim zwigzku
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(Hendrick i Hendrick, 1995), oraz podejscia szczeg6towe, zwane tez relacyjnymi,
przedstawiajgce satysfakcje na kilku wymiarach opisujacych (Spanier, 1976). W tym
artykule, ze wzgledu na omawiane sposoby osiggania porozumienia matzonkéw do-
tyczace funkcjonowania matzefnstwa w réznych obszarach, satysfakcja bedzie oma-
wiana zgodnie z podejsciem relacyjnym.

Analizujac warto$ciowanie relacji matzenskiej, badacze stosujg rozmaitg termino-
logie: ,,zadowolenie z matzerstwa" (Braun-Gatkowska, 1975, 1976, 1992; za: Liber-
ska i Matuszewska, 2001), ,,jako$¢ matzenstwa" (Spanier, 1976; Spanier i Thompson,
1982) lub ,dobrany zwigzek matzenski" (Rostowski, 1987; Plopa, 2005; Plopa
i Rostowski, 2006). Wydaje sie, ze wszystkie opisujg to samo zjawisko, tak wiec bedg
uzywane zamiennie.

Graham Spanier (1976), autor narzedzia do badania satysfakcji - DAS (Dyadic
Adjustment Scale), postuguje sie pojeciem ,,dopasowania” diady (pary), zdefiniowa-
nego jako proces, ktdrego wynik jest uzalezniony od stopnia:

1) dokuczliwosci roznic w diadzie,

2) napiec interpersonalnych oraz poziomu leku/napiecia matzonkdw,

3) satysfakcji w diadzie,

4) spéjnosci matzonkow,

5) konsensusu w sprawach waznych dla funkcjonowania pary. Zblizona do tego
ujecia jest koncepcja dobranego matzenistwa polskiego badacza Jana Rostow-
skiego (Rostowski, 1987).

Podobnie jak Spanier (1976) rozpatruje on satysfakcje matzenska jako stan zio-
zony z Kilku wymiardw, mierzony w okreslonym momencie. Autor koncentruje sie
na jakosSciowej ocenie matzenstwa, podkreslajac, ze zadowolenie ,,jest swoistym
procesem, ktdrego wyniki sg okre$lane przez odpowiedni stopien:

1) mitosci,

2) wiezi interpersonalnej,

3) intymnosci,

4) podobienstwa,

5) pozycia seksualnego,

6) stosunku do dzieci,

7) typu motywéw wyboru partnera do matzenstwa" (Rostowski, 1987, s. 30).

Z powyzszego podejscia wyrasta koncepcja dobranego matzenstwa Jana Rostow-
skiego i Mieczystawa Plopy (2006), ktorzy skonstruowali Kwestionariusz Dobranego
Matzeristwa KDM-2. Autorzy podkreslajg, ze wszystkie pary po zawarciu zwigzku
matzenskiego muszg na nowo wynegocjowac¢ zasady wspdlnego zycia w takich ob-
szarach, jak: wartosci i przekonania, sposéb wypetniania matzenskich rél, zgodnosé
matzenskich tozsamosci, matzenskie granice ze Swiatem zewnetrznym, regulowa-
nie bliskosci w matzenstwie, zarzadzanie gospodarstwem domowym, zarzgdzanie
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emocjonalnym klimatem matzenistwa oraz zarzadzanie konfliktem dotyczacym
wszystkich wymienionych wcze$niej kwestii. Wszystkie wymienione obszary skia-
dajg sie na jakos$¢ zwiazku matzeriskiego. Dlatego wazna jest efektywna komunika-
cja i umiejetno$¢ negocjowania. Rozwigzania przyjete w wyzej wymienionych ob-
szarach sg istotnym czynnikiem poziomu satysfakcji kazdego z partneréw. Wedtug
Plopy i Rostowskiego (2006) Intymnos$¢, Mozliwos¢ samorealizacji, Podobienstwo
W przyjmowaniu strategii zarzagdzania systemem rodzinnym oraz poziom odczuwa-
nego Rozczarowania opisujg ,istote tego od czego zalezy harmonijny rozwo6j mat-
zenstwa" we wszystkich powyzej wymienionych obszarach.

W przytoczonej koncepcji poziom satysfakcji matzenskiej jest efektem: subiek-
tywnej oceny zawartej ugody/kompromisu dotyczacego zasad wspolnego zycia - do-
pasowania matzonkéw w zakresie potrzeb, zadan, granic wewnatrz i na zewnatrz
diady matzenskiej, roli matzenskich celow, wartosci i stylu zycia matzonkéw oraz
pozytywnej badz negatywnej oceny z zawartej ugody.

Taktyki wywierania wptywu w bliskich zwigzkach

Wywieranie wptywu w bliskich zwigzkach rzadko byto podejmowane w dostepnej
polskiej literaturze (por. Doroszewicz i Sijko w tym tomie). W publikacjach zagra-
nicznych wsrdod dotychczas przeprowadzonych badan dotyczacych wywierania
wptywu w bliskich zwigzkach mozna spotka¢ najczesciej podejscia ujmujace je jako
pewien zestaw taktyk dziatania (Buss, Gomes, Higgins i Lauterbach, 1987; Buss,
1992) lub strategii, rozumianych jako konkretne sposoby postepowania stosowane
w celu naktonienia partnera do spetnienia okreslonej prosby Sa one najczesciej
umieszczane w kontekscie whadzy i wptywow w zwiazku.

Taktyki wptywu sg charakteryzowane na kilku wymiarach (Falbo, 1977; Falbo i Pe-
plau,1980; Falbo i Aida, 1991; Howard, Blumstein i Schwarz, 1986). Szeroko prezen-
towanym podejsciem do wywierana wptywu interpersonalnego jest dwuwymiarowy
model Toni Falbo (1977), Model ten obejmuje 13 strategii, opisanych na dwoch wy-
miarach. Jeden to bezposrednio$¢ oddziatywania, gdzie bezposrednie strategie odno-
szg sie wprost do problemu, a posrednie oznaczajg dziatanie nie wprost. Drugi wymiar
obejmuje z jednej strony dziatania obustronne, angazujace obydwoje partnerdw,
a z drugiej strony dziataniajednostronne, polegajgce na niezaleznym od partnera dzia-
faniu zgodnym z witasng wolg (Falbo i Peplau, 1980). Inne podejscie, prezentujace wy-
wieranie wptywu w bliskim zwigzku, zaproponowali Howard i wspdtpracownicy
(1986). Autorzy umiescili taktyki wywierania wptywu na wymiarze sila-stabos¢, stwo-
rzonym w innym badaniu przez Kipnisa, Castella, Gergena i Maucha (1976), gdzie na-
tezenie tego wymiaru jest zwigzane z udanymi prébami wywierania wptywu.

Z kolei David M. Buss i wspotpracownicy (1987) bardziej koncentrujg sie na za-
leznosciach pomiedzy sposobem wywierania wptywu a cechami osobowosci. Po-
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dzielili oni taktyki wywierania wptywu na takie, ktére sg stosowane, aby part-
ner/partnerka co$ zrobita lub przestata co$ robi¢. Stworzona do tego celu ostatecz-
na wersja kwestionariusza umozliwita wyrdznienie 12 typow taktyk: Czarowanie,
Ciche dni, Przymus, Przekonywanie, Regresja, Deprecjacja, Odwotanie sie do poczu-
cia odpowiedzialnosci, Odwotanie sie do zasady wzajemnosci, Twarda pitka, Indu-
kowanie przyjemnosci, Porownania spoteczne oraz Przekupstwo (Buss, 1992).

Zwiazki pomiedzy taktykami wywierania wpiywu,
picig a satysfakcja matzenska

Taktyki wywierania wptywu i satysfakcja matzenska. Badacze satysfakcji matzen-
skiej, czy tez jakosci matzenistwa, wielokrotnie podkreslajg, jak duze znaczenie ma
dopasowanie matzonkéw (Plopa i Rostowski, 2006; Spanier, 1976). Dopasowanie to
musi obejmowac wiele dziedzin wsp6lnego zycia, aby utworzy¢ satysfakcjonujacy
kompromis. Kiedy jest on osiggniety, sytuacja zyciowa za jaki$ czas znowu sie zmie-
nia i czesto potrzebny jest kolejny kompromis. Zgodnie z Modelem Interakcji Mat-
zenskich Sherwood i Scherer (1975, za: Walczak, 2003) cate pozycie matzenskie to
cigg dwoch typow nastepujacych po sobie interakcji: dokonywanie ustalen prowa-
dzacych do stabilizacji oraz konieczno$¢ nowych negocjacji w wyniku zmian lub no-
wych okolicznosci. Namystowska (2000) podkre$la takze znaczenie sytuacji kryzy-
sowych, jak zmiany faz cyklu zycia rodziny sytuacje losowe (np. utrata pracy,
choroba) oraz oddziatywania zewnetrzne na cztonkow rodziny (np. silny stres w pra-
cy), ktore destabilizujg i wymuszajg zmiany. Dlatego umiejetnosci komunikacyjne sg
tu niezwykle wazne, jak rowniez odpowiednie wykorzystywanie taktyk wywierania
wplywu. Wérdd nielicznych badan méwigcych, jaki rodzaj wptywu spotecznego jest
destrukcyjny w bliskim zwigzku, a jaki twdrczy i rozwojowy, dominuja badacze
amerykanscy. Falbo i Peplau (1980) zwrdcity uwage, ze brak satysfakcji w zwigzku
jest zwigzany z uzywaniem strategii posrednich i jednostronnych. Falbo i Aida
(1991) odkryty ze satysfakcja ze zwigzku jest tym wieksza, im wieksze nasilenie
strategii bezposrednich i obustronnych. Inne badania dotyczace satysfakcji matzen-
skiej i wywierania wptywu pokazuja, ze pary nieszczesliwe czesciej uzywajg taktyk
wptywu opartych na przymusie, polegajgcym na zrobieniu lub powiedzeniu czego$
przykrego (French i Raven, 1959; za: Falbo i Aida, 1991), jesli partner nie dostosu-
je sie do zadania (np. ciche dni, deprecjacja partnera). W analizie interakcji matzen-
skich wsrdd cech matzenstw szczesliwych byto poczucie humoru, zgodno$é, umie-
jetnos¢ rozwigzywania problemoéw przez kompromis (Birchler, Weiss i Vincent,
1975), pozytywny afekt, ktéry wycisza konflikty i zapobiega ich eskalacji (Gottman,
Carrere, Buehlman, Coan i Ruckstuhl, 2000). Ustalono nawet proporcje, ktora jest
predyktorem sukcesu w relacji - jest to pie¢ pozytywnych interakcji do jednej ne-
gatywnej. Z kolei Whitton, Stanley i Markman (2002; za: Stabb, 2005) odkryli, ze
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osoby bedgce w udanych zwigzkach chetniej poswiecaty sie dla partnera, uwazajac,
ze rezygnacja z pewnych rzeczy lub ustepstwo jest konieczne dla dobra zwigzku lub
partnera. Wydawac sie moze zatem, ze zadowoleni matzonkowie beda raczej wy-
wieraé stabszy wptyw i decydowac sie raczej na taktyki miekkie anizeli twarde.

Wsréd ujawnionych w dotychczasowych badaniach cech matzeistw niezadowolo-
nych byto wyrazanie i odwzajemnianie negatywnych uczu¢, krytycyzm, pogarda, po-
stawa obronna oraz obstrukcja w postaci cichych dni, unikania kontaktu lub wycofania
(Gottman, 2002; za: Stabb). Ponadto niezadowolone pary w interakcjach miaty nasta-
wienie cechujace sie silniejsza wzajemng wrogoscia, zaczynaty dyskusje w bardziej
wrogi sposob i utrzymywaty taki styl, oraz miaty wiekszg sktonno$¢ do odwzajemnia-
nia i eskalacji wrogosci. Byty réwniez mniej chetne do zmiany zachowania podczas kon-
frontacji oraz bardziej sktonne do postawy roszczeniowej lub wycofania emocjonalne-
go (Heyman, 2001; za: Stabb). Takie matzeristwa czesciej siegaja po strategie zwigzane
z upokarzaniem, krytyka, ignorowaniem, narzekaniem, ktdre sg takze zwigzane z przy-
musem (Whitton i in., 2002; za: Stabb, 2005). Biorac pod uwage cytowane badania
mozna przypuszczaé, ze negocjacje pomiedzy nimi miatyby raczej ,,twardy" charakter.

Taktyki wywierania wptywu a pte¢. Kazda dekada przynosi nowe wyniki badan, kt6-
re pokazuja, ze kobiety stajg sie coraz bardziej podobne do mezczyzn w sposobach wy-
wierania wptywu (Falbo, Aida, 1991), matzenstwa sg coraz czesciej partnerskie (rdwna
odpowiedzialno$¢ za dochody rodziny), a rzadziej majg tradycyjny, stereotypowy podziat
rél (Amato, Booth, Johnson i Rogers, 2007). Kipnis i wsp&tpracownicy (1976), w jednym
ze starszych badan, uznali, ze stosowanie taktyk stabych jest zwigzane z pozycja ,,stabo-
ci" (mniejszy dochdd, mniejsza atrakcyjno$¢ od partnera), a stosowanie taktyk silnych
z pozycja ,,sity" (wiekszy dochdd, wieksza atrakcyjno$é od partnera) partnera.

Zblizone wnioski na podstawie wynikéw nowszych badan zaprezentowali Ho-
ward i wspotpracownicy (1986), ktorzy ustalili, ze wyzszy poziom kobiecosci, nizszy
poziom meskosci oraz relatywnie mniejsza wtadza i wieksza zalezno$¢ od partnera
moze byé zwiazana z uzywaniem taktyk zwigzanych z pozycjq stabosci, tj. manipu-
lacji i btagania. Jednocze$nie wyzszy poziom meskosci, nizszy poziom kobiecosci,
posiadanie wiekszych zasobdéw i mniejsza zalezno$¢ od partnera jest zwigzana
z czestszym stosowaniem takich taktyk, jak terroryzowanie i autokracja. Takze Fal-
bo i Peplau (1980) badajac pary w zwigzkach nieformalnych odkryty, ze ws$réd par
heteroseksualnych mezczyZni chetniej uzywali strategii obustronnych i bezposred-
nich, podczas gdy kobiety czeSciej siegaty po strategie jednostronne i posrednie.
W nieco nowszym badaniu Aida i Falbo (1991) wykazaty, ze kobiety bedagce w mat-
zenstwach tradycyjnych, gdzie nie ma réwnowagi w zasobach (co skutkuje nizszym
statusem kobiety w zwigzku), sa bardziej sktonne wywiera¢ wptyw na meza w po-
réwnaniu z kobietami w matzeristwach partnerskich. Wywieranie wptywu przez zo-
ny tradycyjne jest silniejsze niz wywieranie wptywu przez ich matzonkéw. Nato-
miast Weigel, Bennett i Ballad-Reisch (2006) nie znaleZli zadnych r6znic miedzy
zonami i mezami w stosowaniu taktyk bezposrednich, posrednich, jednostronnych
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oraz dwustronnych, co autorzy ttumaczg - podobnie jak Aida i Falbo (1991) - tym,
ze z uptywem czasu matzonkowie dopasowujg sie do siebie.

Hipotezy

Pierwszym problemem badawczym byta proba odpowiedzi na pytanie: czy poziom
satysfakcji matzenskiej roznicuje czestos¢ stosowania taktyk wywierania wptywu.
Biorgc pod uwage sktonno$é matzonkdw niezadowolonych do upokarzania, krytycy-
zmu, wzajemnej wrogosci, ignorowania oraz stosowania przymusu przewidywano,
ze poziom satysfakcji matzenskiej réznicuje czesto$¢ stosowania taktyk wplywu.
W szczegdlnosci wysoka satysfakcja wigze sie z czestszym uzywaniem miekkich
taktyk wywierania wptywu, a niska satysfakcja z czestszym stosowaniem twardych
taktyk wywierania wptywu (hipoteza 1).

Drugi problem badawczy dotyczyt czestosci stosowania taktyk wywierania wpty-
wu w zaleznosci od pici. Jednakze zaprezentowane wyniki badan dotyczacych réznic
ptciowych w wywieraniu wptywu sg dosy¢ zr6znicowane. Ponadto fakt, ze pochodza
z nieco innego obszaru kulturowego sprawia, ze brakuje jednoznacznych przestanek,
aby okresli¢ kierunek zaleznosci. Sformutowano zatem hipoteze (nr 2) mowigca, ze
pte¢ matzonka réznicuje czesto$¢ stosowania taktyk wywierania wpltywu.

Metoda

Osoby badane

Zbadano 101 par matzenskich. 26 par wypetnito kwestionariusze w wersji papiero-
wej, a 75 korzystato z wersji internetowej. Aby zaprosi¢ chetnych do badania, w in-
ternecie zamieszczono ogtoszenia na wyselekcjonowanych forach internetowych
o tematyce rodzinnej i matzenskiej. Kwestionariusze byly rozdawane za posrednic-
twem znajomych zgodnie z metodg ,kuli $nieznej". Wszystkim osobom biorgcym
udziat w badaniu zaproponowano wystanie mailem wynikdw badania catej grupy.

Zmienne

W badaniu zostaty przyjete nastepujgce zmienne:

e Zmienna wyjasniajaca: czesto$¢ stosowania taktyk wywierania wptywu (rodzaj
taktyk).

e Zmienna kontrolowana: pte¢ (kobiety vs mezczyzni).

¢ Zmienna wyjasniana: satysfakcja matzenska.
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Narzedzia

W badaniu wykorzystano nastepujace kwestionariusze: Kwestionariusz Wptywu
Spotecznego KWS (Doroszewicz i Sijko, w druku) oraz Kwestionariusz Dobranego
Maltzenstwa KDM-2 Mieczystawa Plopy i Jana Rostowskiego (2006).

Spos6b pomiaru taktyk wptywu spotecznego uzywanych przez matzonkow.
Kwestionariusz Wptywu Spotecznego (KWS) sktada sie z 81 pozycji opisujacych roz-
ne taktyki wptywu. Wyodrebnia on 16 taktyk wptywu. Biorac pod uwage ich zroz-
nicowanie na wymiarze kontroli zachowania partnera/ki (od silnie kontrolujgcych do
stabo kontrolujgcych), tj. na ile uwzgledniana jest autonomia partnera w wyborze
zachowania, preferencjach, postawach i wyborach, wyodrebniono trzy kategorie
taktyk wptywu. Do pierwszej kategorii (taktyki twarde) nalezg taktyki silnie ograni-
czajgce autonomie partnera: ,,Przemoc", czyli stosowanie grozb i przemocy wobec
partnera, wymuszanie ulegtosci sitg; ,,Awantura”, czyli naktanianie partnera do ule-
gtosci za pomocg bezposredniej agresji werbalnej; ,,Ciche dni" - ignorowanie part-
nera lub ograniczanie kontaktu; ,,Fochy" (dasy, kaprysy, grymasy) - okazywanie nie-
zadowolenia z powodu zachowania partnera w sposob posredni (agresywno-bierny);
»,Deprecjacja" (pomniejszanie wartosci partnera, naruszanie jego/jej godnosci);
»Presja" - nacisk przez powtarzanie, ,,zameczanie" swoimi prosbami; ,,Poréwnania
spoteczne" - odwotywanie sie do opinii i zachowan innych ludzi jako waznego stan-
dardu; ,,Wzajemnos$¢ i odpowiedzialnos¢" - odwotywanie sie do norm spotecznych,
wzbudzanie poczucia wzajemnosci i odpowiedzialnosci.

W skiad drugiej kategorii taktyk (taktyki po$rednie) wchodzg taktyki ogranicza-
jace autonomie partnera w mniejszym stopniu: ,,Bezradno$¢" - naktanianie partne-
ra do speiniania polecenia/prosby za pomocg pokazywania zaleznosci od partnera;
»Kalkulacja" - wptywanie na partnera roztozone w czasie, przemyslane, stopniowe
dazenie do celu; ,Ingracjacja" - schlebianie partnerowi; ,,Przekupstwo" - dawanie
lub obiecywanie jakiej$ nagrody; ,Flirt" - wykorzystywanie swojej cielesnosci.

Trzecig kategorie taktyk (taktyki miekkie), ktore nie ograniczajg autonomii part-
nera, tworzga: ,,Dialog" - wspotpraca partneréw w celu osiggniecia porozumienia,
kompromisu; ,,Odwotywanie sie do uczu¢" - powolywanie sie na uczucia wiasne
i partnera, ,Reklama" - pokazywanie zalet wiasnego pomystu, zachwalanie wia-
snej idei.

Wskaznik nasilenia wywierania wptywu (Srednia ocen czestosci stosowania
wszystkich taktyk) miesci sie w przedziale od 1 do 5 punktow. Wynik minimalny
wskazuje, ze badana osoba w zyciu osobistym nie stosuje zadnych taktyk wptywu,
nie robi nic szczegdlnego w kierunku osiagniecia czego$ od swojego partnera. Na-
tomiast osoba, ktdra osiggnie wynik maksymalny, bardzo czesto postuguje sie
wszelkimi taktykami, aby co$ uzyska¢ ze strony partnera. Wyniki uzyskane za po-
mocg KWS pozwalajg takze obliczy¢ wskazniki czestosci stosowania poszczegolnych
16 taktyk (Srednie ocen czestosci zachowan diagnostycznych dla danej taktyki) oraz
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wskazniki stosowania trzech kategorii taktyk (Srednie ocen czestosci stosowania
taktyk nalezacych do danej kategorii). Rzetelno$¢ catego kwestionariusza dla bada-
nej grupy wynosi O Cronbacha = 0,931.

Spos6b pomiaru jakosci matzenstwa. Jako$¢ matzenstwa zostata zmierzona za
pomocg Kwestionariusza Dobranego Matzenistwa KDM-2 Mieczystawa Plopy i Jana
Rostowskiego (Plopa i Rostowski, 2006). Zastosowana (druga) wersja kwestionariu-
sza wyodrebnia cztery wymiary, ktore opisujg jakos¢ relacji w zwigzku matzenskim.
Sg to skale: Intymnosci, Samorealizacji, Podobienstwa, Rozczarowania oraz ogolny
pomiar Satysfakcji matzenskiej. W badaniu zostat wziety pod uwage tylko ogolny
wymiar Satysfakcji matzenskiej.

Kwestionariusz sktada sie z 32 twierdzen. Badani ustosunkowujg sie do nich na
5-stopniowej skali Likerta (catkowicie sie zgadzam, zgadzam si¢, nie mam zdania, nie
zgadzam sie, catkowicie sie nie zgadzam), gdzie kolejnym odpowiedziom przypisuje sie
odpowiednig wartos¢ liczbowa: 5, 4, 3, 2, 1. Kazda ze skal obejmuje od siedmiu do dzie-
sieciu twierdzen, tak wiec wyniki surowe kazdej skali mieszczg sie w réznych przedzia-
tach punktowych. Suma uzyskanych punktéw na kazdej skali daje wynik surowy, ktd-
ry jest przeliczany na wynik stenowy. Wynik ogdlny oblicza sie poprzez zsumowanie
punktdéw na wszystkich skalach, stosujac punktacje odwrotng na skali rozczarowania.
Im wyzszy jest wynik surowy, tym wigksze nasilenie intymnosci, podobiefstwa i samo-
realizacji oraz rozczarowania (z punktacjg odwrotng), a tym samym lepsza jako$¢ mat-
zefstwa. Wynik stenowy w przedziale 1-4 $wiadczy o niskich wynikach, 5-6 o prze-
cietnych, a 7-10 o wysokich, Normy sg zréznicowane ze wzgledu na pte¢ badanych,

Rzetelno$¢ skal (alfa Cronbacha) wynosi odpowiednio dla Intymnosci 0,89, Roz-
czarowania 0,88, Samorealizacji 0,83 i Podobienstwa 0,81.

Procedura badania

Badania trwaty od czerwca do pazdziernika 2007 roku. Byly prowadzone gtdéwnie
w internecie, gdzie zostata zamieszczona elektroniczna wersja kwestionariusza. Infor-
macje o badaniu zawieraty krétki opis oraz fgcze do strony internetowej, na ktorej za-
mieszczone byty kwestionariusze (wersja dla kobiet i mezczyzn). Uzywano takze pa-
pierowej wersji kwestionariuszy, ktora byta dostarczana razem ze zwrotng koperta,
aby zwiekszy¢ anonimowo$¢. Kolejnosé wypetnianych kwestionariuszy zostata ustalo-
na wedtug stopnia trudno$ci w sensie emocjonalnym, czyli potencjalnego wptywu na
samopoczucie badanego. Na samym poczatku byta metryczka, nastepnie wypeiniany
byt Kwestionariusz Wptywu Spotecznego, po nim Kwestionariusz Dobranego Matzen-
stwa. Aby zminimalizowa¢ potencjalne negatywne samopoczucie, po wypetnieniu
ostatniego kwestionariusza badani mieli takze odpowiedzie¢ na trzy pytania rozluz-
niajace, takie jak ,,Co Pana/Panig najbardziej cieszy, co sprawia najwiekszg satysfakcje
w Pana/Pani zwigzku ?" lub ,,Co Pan/Pani uwaza za swdj sukces w matzenstwie?".
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Wyniki
Charakterystyka badanej grupy

Wiek badanych kobiet miescit sie w przedziale 19-62 lata (M = 32,27; SD = 8,78).
Wiek mezczyzn zawierat sie w przedziale 22-68 lat (M = 34,16; SD = 9,53). Rozpie-
tos¢ stazu matzenskiego jest od 0 (mniej niz rok) do 38 lat ze $rednig rowng 7,76
(SD = 8,83). Sredni okres znajomosci przedslubnej miescit sie w przedziale od
0 (mniej niz rok) do 14 lat (M = 3,72; SD = 2,67). Wiekszo$¢ badanych stanowity
osoby z wyzszym wyksztatceniem (54,50%), a takze Srednim (13,90%) oraz niepet-
nym wyzszym (13,90%). Ponad potowa badanych pochodzita z duzych miast powy-
zej 100 tysiecy mieszkaficow. Ponad jedna trzecia badanych (31,2%) nie miata dziec-
ka, 29,7% miato jedno dziecko, 26,7% dwoje dzieci, 11,4% troje dzieci i 1% czworo
dzieci. Dla 93,1% bylo to pierwsze malzeristwo, natomiast 6,9% byto matzonkiem po
raz drugi. Osoby badane okre$laty takze poziom materialny swojego zycia. 47,50%
badanych oséb poziom zycia okreslito jako dobry, a 38,10% jako dosy¢ dobry.

Charakterystyka wskaznikbw empirycznych
poszczegolnych zmiennych

Wywieranie wptywu na partnera. Podstawowym wskaznikiem byto ogélne nasile-
nie wywierania wptywu, nastepnie czesto$¢ stosowania poszczeg6lnych kategorii
oraz taktyk wywierania wptywu.

Do najczesciej stosowanych taktyk w badanej grupie nalezg kolejno: Reklama,
Dialog, Odwotanie do uczu€, Ingracjacja, Flirt oraz Kalkulacja.

Satysfakcja maitzerniska

Wyniki wyrazone na skali stenowej zaklasyfikowano odpowiednio do trzech grup
matzenstw: o niskiej, przecietnej i wysokiej satysfakcji. Najbardziej liczna jest gru-
pa 0s6b przecietnie usatysfakcjonowana z matzenstwa (40,1%), nastepnie plasuja
sie osoby o wysokiej satysfakcji (37,6%) oraz odczuwajace niskg satysfakcje
(22,3%). Wysoko usatysfakcjonowane zony stanowig 39,6% badanych kobiet, pod-
czas gdy mezowie 35,6%. Matzonkowie o przecietnej satysfakcji to 42,6% zon oraz
37,6% mezdéw. Matzonkowie nisko usatysfakcjonowani z matzenstwa to odpowied-
nio 17,8% badanych kobiet oraz 26,8% mezczyzn.

Satysfakcja maitzenska a stosowane taktyki wptywu. W celu zweryfikowania hi-
potezy (numer 1) zaktadajacej, ze poziom satysfakcji malzenskiej rdznicuje czestosé
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stosowania taktyk wptywu, w szczegdlnosci wysoka satysfakcja wigze sie z czestszym
uzywaniem miekkich taktyk wywierania wptywu, a niska satysfakcja z czestszym sto-
sowaniem twardych taktyk wywierania wptywu, zastosowano test t Studenta dla
zmiennych spetniajagcych zatozenie o normalnosci rozktadu oraz test U Manna-Whit-
neya dla zmiennych, ktdrych rozktady odbiegaty od rozktadu normalnego,

Uzyskano wyniki zgodne z oczekiwaniami (tabela 1). Jak obrazuje rycina 1, mat-
zonkowie o wysokiej satysfakcji istotnie czesciej uzywali taktyk miekkich (Dialog, Re-
klama), Matzonkowie, ktorzy odczuwali niskg satysfakcje, istotnie czesciej uzywali
taktyk twardych (Przemoc, Awantura, Ciche dni, Fochy, Deprecjacja, Wzajemnos¢
i odpowiedzialno$¢) oraz mieli wyzszy wskaznik Nasilenia Wywierania Wptywu.

Tabela 1. Poréwnanie za pomoca testu t/U Srednich czestosci stosowania taktyk wptywu
przez osoby o niskiej i wysokiej Satysfakcji z matzenstwa

Pte¢ osob badanych a stosowanie taktyk wptywu. Aby sprawdzi¢ hipoteze (numer
2) dotyczacg réznicowania czestosci stosowania taktyk wptywu przez pte¢, zastosowano
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4,5

Rycina 1. Pordwnanie czestosci stosowania taktyk wywierania wptywu przez osoby o niskiej i wysokiej
Satysfakcji z matzenstwa (zamieszczono tylko taktyki réznigce sie istotnie statystycznie).

test t Studenta dla zmiennych spetniajacych zatozenie o normalnosci rozktadu oraz test
UManna-Whitneya dla zmiennych, ktérych rozktady odbiegaty od rozktadu normalnego.
Okazato sie, ze w badanej grupie kobiety w poréwnaniu z mezczyznami istotnie czesciej
uzywaja taktyk twardych (w tym taktyk Ciche dni, Deprecjacja, Presja), taktyki Kalkula-
cja oraz ogdlnie wywierajg wiekszy wptyw (wskaznik Nasilenia Wywierania Wptywu), co
przedstawia rycina 2. Wyniki te sg czeSciowo zgodne z oczekiwaniami (tabela 2).

Tabela 2. Poréwnanie za pomocg testu t/U $rednich czestosci stosowania taktyk wptywu
przez kobiety i mezczyzn
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cd. tabeli 2

*- roznice istotne statystycznie

2.5
2

15
1

05 .
oDodatkowe analizy

Kalkulacja Taktyki Ciche dni Deprecjacja Presja Nasilenie
Wzajemne Wywis#4iie Wptywu matzonkoéw i Satysfakcja ma%%l@éﬁﬂ'@trzymane
wyniki sktonity do postawienia dodatkowego pytania, czy istnieje zwigzek pomiedzy
R cin% 2. Poréwnanie cz%stoéci stpsowania taktyk wpltywu przez kobiﬁtg im Zczgn,(zamieszczo.no tylko
cé stoscig_wywierania wte Wu_eerze Jednego “matzonka a tzesStosclag wywierania
ta i réznigce-sie istotnie statystycznie). ) o, B A
wptywu przez drugiego matzonka. Poprowadzono analize skupieri metoda k-$rednich
na wskaznikach nasilenia wywierania wptywu odrebnie dla kobiet i mezczyzn. Na-

stepnie sprawdzono, do ktdrych skupien nalezg poszczeg6lni matzonkowie.
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W analizie wynikow otrzymanych w grupie mezczyzn wyodrebniono dwa skupie-
nia. Wyniki przedstawiono w tabeli 3, gdzie zamieszczono $rednie wartosci wskaz-
nikdw czestosci stosowania taktyk miekkich, twardych i posrednich w wyodrebnio-
nych skupieniach.

Jak obrazuje rycina 3, pierwsze skupienie (n = 80) obejmuje mezczyzn, ktérzy
charakteryzuja sie ,rzadkim" stosowaniem taktyk posrednich i twardych wobec
zon. Do drugiego skupienia (n = 21) wigczono mezczyzn, ktorzy charakteryzowali
sie ,,czestym" stosowaniem taktyk posrednich i twardych wobec zon.

Tabela 3. Poréwnanie za pomocg testu F $rednich czestosci stosowania taktyk miekkich,
twardych i posrednich w wyodrebnionych skupieniach mezéw

Rycina 3. Rozk}ad czesto$ci stosowania taktyk wywierania wptywu przez mezéw witaczonych do sku-

pienia 1i 2.

Analiza wynikéw otrzymanych w grupie kobiet réwniez wyodrebnita dwa sku-
pienia. Wyniki przedstawiono w tabeli 4, gdzie zamieszczono S$rednie wartosci
wskaznikéw czestosci stosowania taktyk miekkich, twardych i posrednich w wyod-
rebnionych skupieniach.

Rycina 4 ilustruje wyodrebnione skupienia. Do pierwszego skupienia (n = 71)
wigczono kobiety, ktore charakteryzowaty sie ,rzadkim" stosowaniem taktyk po-
$rednich itwardych wobec mezéw. Do drugiego skupienia (n = 30) wigczono kobie-
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Tabela 4. Pordwnanie za pomocg testu F $rednich czestosci stosowania taktyk miekkich,
twardych, posrednich w wyodrebnionych skupieniach zon.

Rycina 4. Rozktady czestosci stosowania taktyk wywierania wptywu przez zony wiaczone do skupie-

nia 1i 2.

ty, ktére charakteryzowaty sie ,czestym" stosowaniem taktyk posrednich i twar-
dych wobec mezow.

W ten sposdb z badanej grupy wytoniono dwie Strategie Wywierania Wptywu
wobec matzonka wsérdd zon i mezdw: strategie dominacji wsrod os6b ,,czesto” wy-
wierajagcych wptyw na matzonka oraz strategie kompromisu wsréd oséb ,,rzadko"
stosujacych wptyw spoteczny wobec matzonka. Szczegdty przedstawia rycina 5.

Rycina 5. Matzenskie Strategie Wywierania Wptywu.
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W tabeli 5 przedstawiono rozkfad czestosci matzenstw z wyodrebnionych sku-
pien, podzielonych wedtug dwdch strategii wywierania wptywu wobec wsp6imat-
zonka.

Tabela 5. Czesto$¢ stosowanych strategii wywierania wptywu wobec wspétmatzonkéw wérod
matzenstw z wyodrebnionych skupien 1i 2.

Wykryto istotng statystycznie zalezno$¢ wzajemnego wywierania wptywu mat-
zonkdw. Do analizy istotnosci statystycznej badanej zaleznos$ci zastosowano test x2,
x2(1) = 17,35; p < 0,001. Wiekszo$¢ zon stosujgcych strategie kompromisu (,,rzad-
kie" stosowanie taktyk posrednich i twardych) miata mezéw takze stosujacych strate-
gie kompromisu. Natomiast zony stosujgce strategie dominacji (,,czeste stosowanie
taktyk posrednich itwardych) w okoto potowie przypadkéw miaty mezoéw stosujacych
strategie kompromisu (,,rzadkie" uzywanie taktyk twardych i posrednich) i w okoto
potowie przypadkéw mezdw stosujgcych strategie dominacji (,,czeste” uzywanie
taktyk twardych i posrednich). Zaleznosci te przedstawia rycina 6.

kompromis zon dominacja zon

Rycina 6. Strategie wywierania wptywu przez mezéw (czesto$¢ wywierania wptywu) w zaleznos$ci od
strategii wywierania wptywu przez zony.
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Uzyskane wyniki ujawnity, ze wyodrebnione osoby tworzg cztery rodzaje mat-
zenstw (rycina 7):

1. Malzenstwa, w ktdrych zaréwno zony, jak i mezowie stosujg strategie kompro-
misu (,rzadko" wywierajg wptyw).

2. Maitzenstwa, w ktérych zaréwno zony, jak i mezowie stosujg strategie dominacji
(,Czesto" wywierajg wptyw).

3. Matzenstwa, w ktorych zony stosujg strategie dominacji, a mezowie strategie
kompromisu.

4. Makzenstwa, w ktorych zony ,rzadko" wywierajg wptyw, a mezowie ,,czesto".

Rycina 7. Struktura matzenstw wg strategii wywierania wptywu wobec wspétmatzonka.

Wyré6znienie w badanej grupie czterech réznych rodzajow matzenstw, skitonito
do postawienia kolejnego pytania: czy czestos¢ Wywierania Wzajemnego Wplywu
w matzenstwie (strategia dominacji lub kompromisu stosowana wobec matzonka)
roznicuje Satysfakcje matzenskg zon i mezow. Ze wzgledu na mate liczebnosci
w analizie uwzgledniono matzeristwa wywierajgce ,,czesty" wzajemny wptyw (zony
i mezow stosujgcych strategie dominacji) oraz matzenstwa wywierajace ,rzadki"
wzajemny wptyw (zony i mezéw stosujacych strategie kompromisu). Z grupy os6b
stosujacych strategie kompromisu wylosowano 25% oséb badanych, aby zréwno-
wazy¢ liczebno$¢ w porownywanych grupach.

Tabela 6. Poréwnanie za pomocg testu t Srednich Satysfakcji matzenskiej w matzenistwach
wywierajgcych rzadszy i czestszy wzajemny wplyw.
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Zastosowano test t Studenta dla prob niezaleznych dla Satysfakcji matzenskiej,
ktéry wykazat istotne statystycznie roznice w Satysfakcji matzenskiej zon oraz istot-
ng statystycznie réznice na poziomie tendencji w Satysfakcji matzenskiej mezow
(tabela 6).

Zar6bwno zony, jak i mezowie stosujacy strategie kompromisu (,rzadki" Wza-
jemny Wplyw) majg wyzszg Satysfakcje matzeriskg w poréwnaniu z matzonkami
stosujgcymi strategie dominacji (,,czesty" Wzajemny Wpltyw), co przedstawia ry-
cina 8.

140
135
130
125
120
115

110
Matzenstwa stosujgce strategie Malzenistwa stosujgce strategie

kompromisu dominacji

Rycina 8. Poréwnanie Satysfakcji zon i mezéw z matzenstw stosujacych strategie kompromisu i strate-
gie dominacji.

Predyktory zadowolenia ze zwigzku - rola czynnikéw demograficznych i psy-
chologicznych. Celem kolejnego etapu analizy bylo sprawdzenie, czy wywieranie
wplywu jest istotnym predyktorem zadowolenia ze zwigzku. Wykonano analize re-
gresji, w ktdrej zmienng wyjasniang byta Satysfakcja matzeriska. Jako predyktory
wiaczono kategorie taktyk (taktyki twarde, miekkie i posrednie), staz matzenski, po-
ziom materialny, liczbe dzieci oraz wiek pierwszej randki. Analize przeprowadzono
na podstawie metody krokowej. Sposrdéd wszystkich predyktoréw, ostatecznie po
czwartym kroku, do modelu zostaty wiaczone taktyki twarde, Staz matzenski, tak-
tyki miekkie, Poziom materialny. W tabeli 7 przedstawiono wspdtczynniki regresji
dla analizowanego modelu. Kluczowe znaczenie dla Satysfakcji matzenskiej ma sto-
sowanie taktyk twardych i miekkich oraz staz matzenski i poziom materialny mat-
zonkéw. Zatem im czestsze stosowanie taktyk miekkich i rzadsze taktyk twardych,
oraz im krotszy Staz matzeniski, a wyzszy Poziom materialny, tym wieksza Satysfak-
cja matzenska. Model uwzgledniajacy cztery predyktory wyjasniat 34% wariancji
Satysfakcji matzenskie;j.
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Tabela 7. Wyniki analizy regresji dla satysfakcji matzenskiej.

Dyskusja

Uzyskane wyniki dotyczace czestosci stosowania taktyk wywierania wpltywu w za-
lezno$ci od poziomu satysfakcji matzenskiej sg w wiekszosci spéjne z wczedniejszy-
mi badaniami wptywu w bliskich zwigzkach. Matzenstwa niskiej satysfakcji sg cze-
Sciej sktonne stosowac taktyki twarde, jak np. Awantura czy Deprecjacja, zwigzane
zupokarzaniem i ktétniami, zgodnie z tym, co pisze Gottman (1979; za: Falbo i Aida,
1991). Ponadto pary o nizszej satysfakcji czesciej uzywajg taktyk opartych na przy-
musie, jak Presja, Ciche dni. Fochy i Deprecjacja, podobnie jak u Frencha i Ravena
(1959; za: Falbo i Aida, 1991). W matzenstwach niezadowolonych czesciej stosuje
sie taktyki twarde, zwigzane z negatywnymi uczuciami i interakcjami, zgodnie
z wynikami Gottmana (2000, 2002; za: Stabb). Spdjne z powyzszym whnioskiem jest
czestsze stosowanie przez zadowolonych matzonkéw taktyk miegkkich, takich jak
Dialog czy Reklama, opartych raczej na pozytywnych lub neutralnych interakcjach.
Taki obraz interakcji matzenstw szczesliwych potwierdzajg takze wcze$niej cytowa-
ne prace Birchlera i wspotpracownikéw (1975) oraz Gottmana (2000).

Nie wiemy, czy matzonkowie niezadowoleni stosujg taktyki twarde, poniewaz
miekkie sg po prostu nieskuteczne, czy po prostu preferujg twarde albo tez w de-
speracji probujg zmieni¢ sytuacje w matzenstwie na korzystniejsza. Na podstawie
badan Gottmana (2000) wiadomo, ze negatywne interakcje w takich zwigzkach
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eskalujg w czasie i w ten sposéb wzorzec interakcji matzenskich w obrebie taktyk
takze moze sie zmieni¢ w czasie na bardziej negatywny.

Falbo i Peplau (1980) zwrdcity uwage na stosowanie taktyk jednostronnych ipo-
$rednich w zwigzkach o nizszej satysfakcji, co w przypadku tych pierwszych po-
twierdzajg uzyskane wyniki. Taktyki twarde jednostronne (zgodnie z taksonomig
skali KWS), jak Presja, Poréwnania spoteczne. Ciche dni, Fochy wigzg sie z nizsza
Satysfakcjg matzenska, natomiast poziom satysfakcji nie réznicuje czestosci stoso-
wania taktyk posrednich. Zrédtem tej rozbieznosci moze byé odmienne definiowa-
nie czesci taktyk w porownywanych badaniach.

Ustalone predyktory zadowolenia ze zwigzku potwierdzajg, ze taktyki twarde ob-
nizajg zadowolenie ze zwigzku. Wsréd predyktorow satysfakcji matzenskiej na
pierwszym miejscu znalazty sie taktyki twarde (-), przed stazem matzenskim (-),
taktykami miekkimi (+) i poziomem materialnym zycia (+).

Konkluzja, ze Przemoc lub Awantura sg destrukcyjne dla zwigzku nie jest zaska-
kujaca, chociaz wydaje sie, ze o dezintegrujacym wplywie tej drugiej przesadzajg
takie czynniki, jak czestotliwo$¢ oraz stopier rozwigzania problemu w jej wyniku.
Jak podkreslajg Gottman i Korkoff (1988), angazowanie sie w konflikt moze by¢ kon-
struktywne dla matzenstwa w dtuzszym czasie, pod warunkiem unikania postawy
obronnej, uporu oraz wycofania z interakcji, co moze by¢ tak samo destrukcyjne jak
catkowite unikanie konfliktu.

Chyba najbardziej interesujgcym wynikiem tych badan jest wykazana zalezno$¢
pomiedzy Satysfakcjg matzeniskg a Wzajemnym Wywieraniem Wplywu. Pomimo
matej liczebnosci wyselekcjonowanych do analizy matzenstw (r6znigcych sie czesto-
Scig stosowania taktyk twardych i posrednich), kolejny raz potwierdza sie, ze wiek-
sza czestos¢ stosowania taktyk Twardych nie sprzyja zadowoleniu. Ponadto pierw-
szy raz istotne okazujg sie taktyki Posrednie, ktére razem z twardymi dominujg
w grupie matzenstw o mniejszej satysfakcji. Jest to zgodne z tym, co podkreslajg
specjalisci od komunikacji w zwigzku (Gottman, 2000, 2002; za: Stabb, 2005), ze
negatywne interakcje, tj. czeste ktotnie, upokarzanie, krytycyzm, pogarda, postawa
obronna, obstrukcja w postaci cichych dni, unikanie kontaktu lub wycofanie, sg de-
strukcyjne dla zwiazku i satysfakcji. Zwlaszcza pogarda i postawa obronna sa sil-
nymi predyktorami rozwodu. Wspomniana wcze$niej proporcja interakcji negatyw-
nych do pozytywnych (Gottman, 2002; za: Stabb) wydaje sie trudna do osiggniecia
dla osob, ktére stosujg gtéwnie taktyki twarde i sporadycznie miekkie, chociaz for-
mutowanie takich wnioskéw wymaga na pewno dalszych badan.

Wykazano réwniez dwukrotnie, ze zadowolone matzeristwa wywierajg ogdlnie
rzadszy wptyw. By¢ moze matzonkowie dobrze sie dobrali. Istnieje réwniez mozli-
wo$¢, ze sg to osoby o takich cechach osobowosci, ktére utatwiajg komunikacije i osig-
ganie kompromisu, co podkres$lat Whitton i wspétpracownicy (2002; za: Stabb, 2005)

Waznym mechanizmem dopasowania, ktéry takze moze wystepowaé w obrebie
taktyk, to zasada wzajemnosci, ktora zwieksza prawdopodobienstwo odpowiedzi
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podobng taktyka na taktyke zastosowang przez partnera. Weigel i wspotpracownicy
(2007) oraz Aida i Falbo (1991) podkres$lajg takze, iz matzonkowie z czasem dopa-
sowujg sie do siebie.

Mozna tez przyja¢ zatozenie, ze matzonkowie o okreslonym repertuarze taktyk
wplywu, stosujac je przez jaki$ czas wobec siebie, tworzg pewien klimat, ktory
wplywa na ich satysfakcje.

Dos¢ zaskakujacy jest wynik poréwnania wywierania wptywu w matzenstwie ze
wzgledu na ple¢. Jak sie okazato, zony ogolnie wywierajg czesciej wptyw, uzywaja
czesciej taktyk twardych (Ciche dni, Deprecjacja, Presja) oraz taktyke posrednig
- Kalkulacja. Wydawac¢ by sie mogto, ze domeng kobiet bedg Flirt lub Fochy, jednak
tutaj nie byto réznic. Omawiane wyniki tylko czeSciowo sg spdjne z tymi najstarszymi,
ktére podkreslaja, ze kobiety najczesciej wybieraja taktyki posrednie i manipulacyj-
ne (Falbo i Peplau, 1980; Howard i in., 1986). Nowsze badania precyzuja te zalezno-
4ci: zony z matzenstw partnerskich o zblizonym poziomie zasobéw u obydwéch mat-
zonkdéw wywierajg wptyw w sposob zblizony do mezéw, natomiast zony z matzeristw
tradycyjnych uzywaty wiecej taktyk posrednich oraz ogolnie wywieraty wiecej wpty-
wu od swoich mezéw, Odmienne wyniki otrzymat Weigel i wspétpracownicy (2007),
tj. nie znaleziono roznic pomiedzy piciami w sposobie wywierania wptywu.

Prawdopodobnie wyniki te sg odzwierciedleniem zrdznicowanej pozycji kobiet
w zwigzkach. Polskie matzenstwa czesto majg jeszcze tradycyjny charakter (Ro-
stowski i Rostowska, 2005). Kobiety muszg uciekaé sie do tzw. kobiecych sztuczek
(taktyki posrednie). Ale sg tez kobiety, ktore siegajg po meska ,,bron" i dominuja
w niektdrych taktykach twardych. Wspotczesne badania przynosza coraz wiecej za-
skakujgcych wynikow dotyczacych zachowar kobiet. Przyktadem moze by¢ wzrasta-
jaca agresja kobiet w zwigzkach, czasami przewyzszajaca agresje ich partneréw
w konteks$cie sposob6ow rozwigzywania konfliktéw (Archer, 2000). Badania wykona-
ne w Polsce potwierdzajg takg tendencje (Doroszewicz i Forbes, 2003).

Badanie majednak kilka istotnych ograniczen. Stabg strong badania byt nieloso-
wy dobér oséb badanych, co nie pozwala na generalizacje wynikdw na populacje.
Przeprowadzenie badan przez internet zjednej strony umozliwito osobom badanym
nieklopotliwy udziat w badaniu, z drugiej jednak ograniczyto rozktad takich zmien-
nych jak wiek, wyksztatcenie, miejsce zamieszkania staz matzeniski i prawdopodob-
nie dochod, co powoduje, ze wyniki mozna generalizowaé tylko na populacje oséb
o0 stazu do maksymalnie 13 lat, z wyksztatceniem wyzszym i $rednim, z miast po-
wyzej 20 tysiecy mieszkancdw, zadowolonych ze swojego finansowego poziomu zy-
cia, ktore w wiekszosci deklarujg udane pozycie matzenskie.

Ponadto, najbardziej zainteresowane badaniem byty kobiety, co ma wazne impli-
kacje ze wzgledu na charakter badan, ktéry wigcza do analizy obydwdch matzon-
kéw. Fakt inicjowania uczestnictwa w badaniu matzenstw przez zone oznacza, ze
musi ona takze naméwi¢ meza na udziat w nim. W przypadku badan wywierania
wplywu moze by¢ to wazna zmienna uboczna, ktéra moze oznaczaé, ze zona jest
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bardzo kompetentna w tym zakresie - zebrane dane ujawnity ze mezowie ponad
potowy kobiet, ktére wypetnity ankiete, nie wzieli udziatu w badaniu. Mozna sie tu-
taj zastanawiac, czy taka sytuacja jest zwigzana z mniejszymi kompetencjami w za-
kresie wywierania wptywu tych kobiet.

Analogicznej sytuacji mozna sie spodziewa¢ w zwigzku z Satysfakcjg matzenska,
gdyz wydaje sie nieprzypadkowy fakt, ze w badaniu wziety udziat w wiekszosci oso-
by deklarujace zadowolenie ze zwigzku. Wydaje sie, ze osoby zadowolone (albo tez
nierozczarowane) chetniej biorg udziat w takich badaniach, podczas gdy niezadowo-
lone na odwrét. W celu petnej weryfikacji sformutowanych hipotez nalezatoby
w przysztosci zadba¢ o taki dobor osob, ktéry uwzgledniatby w wigekszym stopniu
matzonkdw niezadowolonych. Jest to niezwykle trudne ze wzgledu na wspomniang
niska motywacje, ktéra moze byé spowodowana poczuciem porazki, silnym stresem
albo tez unikaniem konfrontacji z realng oceng sytuacji.

Wydaje sig, ze interesujgcym kierunkiem badan jest analiza sposobu wywierania
wplywu w ocenie wihasnej i wspotmatzonka. Niektore taktyki mozna stosowac nie do
korica $wiadomie (np. posrednie) albo tez mylnie ocenia¢ czestotliwo$¢ ich stosowania.

Ciekawy wydaje sie rdwniez kierunek badan przyjety przez Falbo i Aida (1991)
oraz Weigla i wspotpracownikéw (2006), ktéry koncentruje sie na wywieraniu wpty-
wu w konteksécie wiadzy i zasobow w zwigzku.
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To get my way or not?
Relationships between spousal tactics
of influence and marital satisfaction

Tactics of influence and marital satisfaction of 101 married couples (N = 101)
were measured by Social Influence Scale KWS (Doroszewicz and Sijko,
2008) and Marriage Adjustment Scale KDM-2 (Plopa and Rostowski 2006).
The results showed that spouses high in marital satisfaction and husbands
report lower frequency of tactics use. Furthermore spouses who more
often influence each other report lower marital satisfaction compared to
spouses who less often influence each other. The results also revealed that
hard tactics, soft tactics, length of marriage and financial status are pre-
dictors of marital satisfaction. Results are discussed in the context of posi-
tive and negative influence of tactics use on communication along with
marital quality.

Key words: tactics of influence, marital satisfaction.

69



