WPLYW SPOLECZNY,
PERSWAZJA,
AUTOPREZENTACJA



WPLYW SPOLECZNY



Formy wptywu spotecznego

Wptyw spoteczny — ,zmiana w zachowaniu spowodowana
prawdziwym lub wyobrazonym naciskiem ze strony innych osob”
(por. Kenrick, Neuberg, Cialdini, 2005, s. 285)

Konformizm — zmiana zachowania na zgodne z reakcjami lub
dziataniami innych osob — badania Ascha

Ulegtos¢ — zmiana zachowania w odpowiedzi na wyrazng prosbe —
stopa w drzwiach (Freedman, Fraser, 1966) — metoda eskalac;ji
zgdan (zotnierze amerykanscy w niewoli chinskigj); metodologia:
eksperyment naturalny, obserwacja uczestniczgca — casus
Cialdiniego

Postuszenstwo — zmiana zachowania w odpowiedzi na polecenie
0soby cieszgcej sie autortetem



Cel 1: dokonanie stusznego wyboru (okazanie sie
osoba kompetentng)
— spoteczny dowod stusznosci | autorytet

Autorytet

>

>
>
>

\/

upodabnianie gtosu do osob o wyzszym autorytecie

kapitanoza (Foushee, 1984)

autorytarna struktura sekty (osobowosc¢ autorytarna, Adorno?)

wtadza eksperta — mozliwos¢ wywierania wptywu wynikajgca z przypisanej
komus wiedzy lub madrosci

symbole autorytetu — 95% pielegniarek podajgcych niebezpieczna dawke
niezaakceptowanego leku po telefonie ,doktora”; autorytety w studiach
telewizyjnych programow publicystycznych

,Cztery na pieciu lekarzy potwierdza, ze...” - wykorzystywanie zasady
autorytetu / wtadzy eksperckiej

nawigzacC do znaczenia medrca i eksperta w spoteczenstwie, nawet do
Junga,

przyktad: Niezty numer — np. linie papilarne, ogorek, seks na zabe (dr Ignacy
Przerzut z Instytutu Epidemiologicznego i Patologii Obronnej Bakteryjnej
kraju) etc. !



Cel 1: dokonanie stusznego wyboru (okazanie sie
osoba kompetentng)
— spoteczny dowod stusznosci | autorytet

Walidacja spoteczna

>

V VV YV VYV

\/

interpersonalny sposob identyfikacji i potwierdzenia wtasciwego wyboru
(,przeciez wszyscy tak robig”)

pomaganie — model Darleya i Latanego

ptacenie podatkow (Steenbergeniiin.)

popetnianie przestepstw przez mtodocianych (Kahan)

zdrada matzenska (Buunk, Baker)

segregacja smieci (Schultz)

barmani — napiwki w stoiku; koscielni — pienigdze na tacy; ,najczesciej
kupowany’, ...

masowa histeria, por. tez zarazanie emocjonalne; ziewanie; neurony
lustrzane; Bank w Singapurze



Przyczyny

> Osoba: niepewnosc¢ co do wtasnych sgdow; niejednoznacznosc¢ sytuaciji
(konformizm informacyjny), por. efekt autokinetyczny (Sherif); najwiekszy
konformizm przy najtrudniejszych zadaniach; ostabienie pewnosci mozna
uzyskac np. deprywujgc sen, prowadzgc do wyczerpania (por. dyzury lekarzy,
stuzba w wojsku, proby w sektach)

> Sytuacja: konsensus i podobienstwo (represja indywidualizmu); konsensus:
eksperyment z patrzeniem w niebo (liczebnosc¢ a wptyw); status (co najmnie;
jednego) buntownika (wptyw mniejszosci — Moskovici); w sektach — odciecie
od Swiata zewnetrznego podobienstwo: efekt Wertera; implikacje dla relacji
lekarz — pacjent; terapeuta — klient; metoda listy

> |nterakcja: niepewnosc i pragnienie stusznosci; najwiekszy konformizm
wystepuje w warunkach wysokiej niepewnosci i wysokiego pragnienia
stusznosci (Baron, Vandello, Brunsman, 1996)



Cel 2: uzyskanie aprobaty spoteczne;

> zachowanie poczucia przynaleznosci przez wypetnianie norm spotecznych
(ad. normy grupowe)

> badania Schachtera: odszczepieniec a grupa: (1) ktotnia; (2) ignorowanie |
pogarda; (3) glosowanie nad wyrzuceniem; por. tez przyktad z palaczami z
Janisa

> Normy deskryptywne (opisowe — zachowania typowe i stuszne) i
preskryptywne (nakazowe — zachowania akceptowane) (por. Cialdini,
Kalgren, Reno, 1991), np. reguta wzajemnosci (odwdzieczycC sie tym samym),
por. Gouldner; Ridley; altruizm zwrotny; problemy z przyjmowaniem pomocy
od innych (mozliwos¢ rewanzu w terapii, bliskim zwigzku; represja mozliwosci
rewanzu jako dowod wiadzy?); Hare Kriszna; ,,stopa w drzwiach”; wzajemne
ustepstwa (,drzwiami w twarz”); Harari i in. - zdobywanie uwagi
prowadzgcego zajecia; technika ,to nie wszystko” (ulegtosc jako rewanz za
poszerzona oferte)

> Normy zobowigzan: USA — rynkowa formuta obligacji; chiny — rodzinna
formuta obligacji; Hiszpania — przyjacielska formuta obligacji; Niemcy —
systemowa (organizacyjna) formuta obligacji; por. normy organizacyjne
(organizacja jako kultura)



Przyczyny

> (Osoba: aprobata, kolektywizm, buntowniczos¢; aprobata: skala aprobaty
spotecznej (ktamstwa, np. EPQ — R; SUI); aprobata jako sktadnik
sympatycznosci

- Kolektywizm: autopercepcja jako indywidualisty lub kolektywisty (np. prototyp
Ja); kolektywizm kulturowy a wieksze wskazniki konformizmu w badaniach
Ascha

- Buntowniczos¢: antykonformisci; reguta reaktancji Brehma; implikacje dla
wypetniania zalecen terapeutycznych (jak rozwigzywac: partycypacja w
ustalaniu zalecen)

> Sytuacja: urok osobisty i bycie obserwowanym

- Urok osobisty: urok politykdw a wybory — ranking pieknosci list wyborczych a
wybory; urok kwestujgcych a datki; oznaki podobienstwa;

- Bycie obserwowanym: ujawnienie poglgdow wobec grupy nasila konformizm

> |nterakcja: przekonanie o mozliwosci oparcia sie wptywowi spotecznemu
redukuje konformizm (np. norma palenia wsrod mtodziezy); istotny jest
sposob implementowania tego przekonania: przekonywanie, iz normg jest
zachowanie pozadane (np. zdrowy styl zycia) x uczenie mowienia ,nie” x
stopien identyfikacji z grupg (pewnie wyznacza site potrzeby uzyskania
akceptacji grupy)



Cel 3: Zarzgdzanie wizerunkiem wiasnej osoby

> osobiste zobowigzanie — cokolwiek co scisle wigze tozsamosc¢ jednostki z
jakims stanowiskiem lub sposobem dziatania; dgzenie do bycia
konsekwentnym (przewidywalnym? Por. koncepcja redukcji niepewnosci),
stownym, etc. a koncepcja statosci cech (pobozne deklaracje?; por. badania
Mischela)

- wykorzystanie tej tendencji w technikach: stopy w drzwiach (zmiana
koncepcji Ja; przejrzystosc¢ koncepcji Ja — stopien zmiany Ja na podstawie
nowych informacji na temat wltasnego zachowania; teoria samoobserwacji
Bema); niskiej pitki (np. palacze francuscy; poczucia bycia ,mentalnym
wiascicielem”); przynety i zmiany (zaproponowanie jakiejs korzystnej umowy
[wabik] a potem wycofanie i zaproponowanie mniej korzystnej); strategii
etykietkowania (rola pochlebstw: przypadek prezydenta Sadata;
samospetniajgce sie proroctwo wobec siebie)



Przyczyny

> (Osoba: uznawane wartosci i spojrzenie wewnatrz siebie

- Wartosci: grzecznosc¢: osoby obierajgce telefon z informacjami z uwagi na grzecznosc¢
nie przerywajg — strategia: ¢wiczy¢ mozliwie dtugie méwienie bez oddechu (przerwy
na wyrazenie nie zainteresowania przez interlokutora)

- Samoswiadomosc¢ prywatna (wlasnych wartosci etc.; skala Fenigsteina i in., 1975)

> Sytuacja: zobowigzania aktywne i publiczne (najsilniejsze zobowigzana to te
zwigzane z pozgdanymi celami oraz obrazem Ja osoby manipulowanej)

- Zobowigzania aktywne: usuwanie cen z plakatéw (telefon o cene jako aktywne
zobowigzanie); przyktad kampanii AIDS; ,dziatania mowig o nas wiecej niz
zaniechania” - rozwigzanie dylematow etycznych

- Publiczne zobowigzania: opor przed okazaniem sie podatnym na wptywy (badanie
Deutscha i Gerarda, 1955); wiara w kwestie ujawnione publicznie dotyczgce siebie
(badania nad autoprezentacyjnym ekstrawertyzmem; zacznij sie zachowywac tak jak
chciatbys)

> Rola pfci: konformizm publiczny przejawiaty w wyzszym nasileniu kobiety
(meski metakonformizm: nonkonformizm jako wyraz przystosowania sie do
normy niezaleznosci) — samoocena kobiet oparta na poczuciu wiezi z
cztonkami grupy, u mezczyzn: poczuciu wyjgtkowosci i niezaleznosci;
Baumeister: mezczyzni poprzez demonstrowanie swoich wyjgtkowych
umiejetnosci lub tendencji przywodczych szukajg akceptacji grupy, ktora jest
u kobiet zdobywana przez dawanie oznak wspotpracy (bliskich zwigzkow)



Techniki
wptywu
Spote-
cznego

Sekwencyjne techniki wplywu spolecznego

Technika wptywu

Autorzy

Definicja

Przykiad pozycji w eksperymentalnej
wersji kwestionariusza

Drzwiami w twarz (door
in the face)

Stopa w drzwiach (foot
in the door)

Stopa w ustach (foot
in the mouth)

Niska pitka/przyneta (low
ball/lure)

Dobry i 2ty policjant/
hustawka emocjonalna
(see-saw of emotion)

Liczy sie kazdy grosz
(legitimization of paltry
contribution; even a penny
helps)

Fakty dokonane (fait
accompli)

Swiadek interakgji

Scenariusze wyobraini
(scenarious of imagination)

Techniki opierajgce sie

na wzbudzeniu emocji

u partnera romantycznego
(emotional manipulation)

Cialdiniiin., 1975

Freedman, Fraser,

1966

Howard, 1990

Cialdini, Cacioppo,
Basset, Miller, 1978

Doliriski, Nawrat,
1998
Cialdini, Schroeder,

1976

Witkowski, 2000

Rind, Benjamin, 1994

Carroll, 1978

Buss, 1992; Forward,
Frazier, 1999

Trudna prosba wstepna - odmowa -
mniejsza prosba docelowa.

Mniejsza prosba wstepna - speinienie
prosby - wieksza prosba docelowa.

Rozpoczecie rozmowy -» uzyskanie
odpowiedzi = prosba docelowa.

Wstepna prosba - wzbudzenie
zaangazowania = niedotrzymanie
obietnicy lub ujawnienie dodatkowych
kosztéw zgody.

Wzbudzenie emocji = wycofanie Zrédta
emocji - prosba docelowa.

Prosba docelowa - sformutowanie
Jliczy sie kazda pomoc” (, kazdy grosz”).

Podjecie decyzji o wykonaniu dziatania
bez formutowania prosby docelowej—>
wykonanie dziatania - stawianie osoby
przed faktem wykonanego dziatania.

Poszukiwanie Swiadka interakcji -
przedstawienie w jego obecnosci
prosby docelowej.

Nakfonienie do wyobrazenia sobie
sytuacji spetnienia prosby docelowej -
prosba docelowa.

Wzbudzenie emocji (poczucia winy,
poczucia obowigzku, leku, wstydu,
smutku etc.) - przedstawienie prosby
docelowej - sugerowanie partnerowi,
2e realizacja prosby docelowej moze
zredukowac wzbudzone emocje.

LProponuje partnerowi wypad za
miasto, a gdy odmawia, proponuje
spacer”.

»Najpierw prosze partnera o spefnienie
drobnej przystugi, a potem
przedstawiam wiasciwg prosbe”.

~Pytam partnera, co stychac i jak mingt
mu dzien, a gdy odpowiada, kolejno
prosze o wykonanie jakiej$ czynnosci”.

»Zdarza mi sie obiecywac cos,
chociaz z gory wiem, ze nie uda mi sie
dotrzymac stowa”.

»~Aby co$ uzyskac robie partnerowi
awanture, potem go przepraszam
i przedstawiam swojg prosbe”.

»Aby zachecic partnera do zrobienia
czego$, mowig, o co mi chodzi i dodaje,
ze kazda pomoc sie przyda”.

.Gdy bardzo czegos chce, to robie to
bez porozumienia z partnerem, nawet
gdy wiem, Ze byiby przeciwny”.

«Staram sie prosic partnera o pewne
przystugi, gdy jestesmy w towarzystwie
innych oséb”.

»,Gdy proponuje partnerowi zakup
jakiego$ produktu, zwykle zachecam go,
by wyobrazit sobie wszystkie korzysci,
ktore ten zakup moze dawac”.

»Przed wysunigeciem prosby staram
sie wzbudzi¢ w partnerze poczucie
winy. Nastepnie méwig, jak mégtby
«naprawic» sytuacje”.




Technika stopa w drzwiach (od rzemyczka do
koziczka; daj kurze grzede, a ona wyzej siede”)

badania Freedmana i Frasera (spis artykutow stosowanych w
gospodarstwie domowym)

kontakt z osobg, ktdéra wczesniej formutowata mniejszg prosbe
nie podwyzsza efektywnosci techniki [17u podstaw skutecznosci
nie lezy mechanizm interpersonalny

technika jest skuteczna, gdy obie prosby dotyczg tej samej
kwestii i majg podobny charakter ale zwigzki te nie muszg by¢
silne (naklejka i billboard)

dla skutecznosci techniki wazny jest pewien odstep czasowy
miedzy prosbg wstepna a zasadniczg (srednio 4,4 dnia; ok. 4
dni)

technika nieskuteczna, gdy charakter zasadniczej prosby jest
powazny (np. oddawanie krwi)



Technika stopa w drzwiach (od rzemyczka do
koziczka; daj kurze grzede, a ona wyzej siede”)

Modyfikatory i ograniczenia

>

osoba — obojetnie czy ta sama, czy inna, chyba ze prosby s3g
rozdzielone krotkim interwatem (wowczas lepiej by byty to
odmienne osoby; por. Chartrand i in., 1999)

korzystny jest umiarkowany interwat (4 dni; Beaman iin., 1983)
trudnosc¢ prosby wstepnej raczej umiarkowana (trywialna nie
powoduje zmian w obrazie siebie; zbyt trudna, jesli spetniona,
moze powodowac myslenie typu: ,ja juz swoje zrobitem”)
atrybucyjny wymiar powszechnosci — spoteczna akceptowalnosc
spetnienia prosby wzmacnia efektywnosc¢ techniki (Dedong,
1981)

nietypowosc¢ sytuacji prosby wstepnej (nawet gdy jest ona tatwa)
nasila efektywnos¢ stopy w drzwiach (Dolinski, 2003)



Technika drzwi zatrzasniete przed nosem

eksperymenty pionierskie Cialdiniiin. (1975)

rownolegte przedstawienie obu alternatyw nie pocigga za sobg
wzrostu efektywnosci techniki

nie wystepuje, gdy osoby proszgca wstepnie | zasadniczo sie
roznig (Dollard i in., 1984; Nawrat, 1989)

Im interwat miedzy prosbami jest dtuzszy tym technika mnigj
skuteczna (jw.)

efektywnosc¢ wieksza, gdy prosby pochodzg od organizac;ji
charytatywnych a nie merkantylnych

skutecznos¢ techniki nie jest skorelowana z wielkoscig
ustepstwa (O'Keefe, Figge, 1997)

technika nieskuteczna, gdy prosba wstepna jest ekstremalnie
duza (Schwartzwald i in., 1979)

nieefektywna w odniesieniu do prosb nieetycznych (Paska,
2002)



Technika karate: FITD+FITM

- potgczenie drzwi zatrzasnietych przed nosem i stopy w drzwiach
(Cialdini i in., 1975)

- dwie prosby o podobnym poziomie trudnosci (mierzonym iloscig
0sOb godzgcych sie w kontroli) ale nieanalogiczne subiektywnie
pod wzgledem formy i tresci



Technika ,,niska pitka” (Cialdini i in., 1978)

Mechanizmy:

> poczucie zobowigzania (Kiesler, 1971) jako mechanizm techniki:
jesli cztowiek podejmuje zachowanie w warunkach wolnego
wyboru i sgdzie, ze to on sam, bez zadnych naciskow
zewnetrznych angazuje sie w osigganie jakiegos celu, to nawet
jesli zmieniajg sie warunki osiggania danego celu, podmiot czuje
sie zobowigzany do kontynuacji podjetych zamierzen

> technika przynety (Joule i in., 1989)

> Burger i Petty (1981): technika oparta na obligacji ustepstw
wobec konkretnej osoby

> rola grzecznego i uprzejmego wyjasnienia zmiany okolicznosci
(Maj, 2002): trudnos¢ przerwania interakcji z osobg mitg dla
Indagowanego



PERSWAZJA
| PSYCHOLOGIA ZMIANY
POSTAW



Postawa — ewolucja definicji

- ,psychiczny stan gotowosci do stuchania, uczenia sie,
warunek przyswojenia prawdziwej wiedzy” (Spencer i Bain);

- ,podstawa procesow spostrzezeniowych, uwagi, wybiorczej
swiadomosci” (postawa motoryczna; Lange, Ribot, Ferée);

- postawa jako nastawienie (= wyjasnienie roznic w RT
w badaniach eksperymentalnych);

- ,stan umystu jednostki wobec wartosci o pewnym
spotecznym charakterze (Znaniecki, Thomas);

- ,wzglednie trwata struktura (lub dyspozycja do pojawiania
sie takiej struktury) procesow poznawczych, emocjonalnych
| tendencji do zachowan, w ktore} wyraza sie okreslony
stosunek wobec danego przedmiotu” (Mika, 1987, s. 116)



Postawa — ewolucja definicji

1. Definicje nawigzujgce do behawioryzmu i teorii uczenia sie

- postawa odnosi sie do powtarzajgcych sie i konsekwentnych
zachowan w danej sytuacji/wobec danego przedmiotu
(obiektu postawy);

- prawdopodobienstwo wystgpienia danego zachowania
w danej sytuac;ji (Fuson);

- nawy, wewnetrzna reakcja antycypacyjna, posredniczgca
w stosunku do zewnetrznego zachowania (Scott);

- dyspozycja do dziatania w okreslony sposob wobec
pewnych przedmiotow (Drob)

- problem zwigzku postawa — zachowanie w tej rodzinie
definicji nie wystepuje (postawa = powtarzalne zachowanie)



Postawa — ewolucja definicji

2. Definicje nawigzujgce do tradycji socjologicznej

- stosunek oceniajgcy/emocjonalny;
- trwata dyspozycja, charakteryzujgca sie konsekwentnym
wystepowaniem tego samego uczucia wobec pewnego
obiektu (Murray i Morgan),
- pozytywna, neutralna Ilub negatywna ocena obiektu
(Fishbein);
- okreslony, wzglednie trwaty stosunek emocjonalny Ilub
oceniajgcy do przedmiotu Iub dyspozycja dyspozycja
do wystepowania takiego stosunku, wyrazajgca @ sie
w kategoriach pozytywnych, negatywnych Ilub neutralnych
(Mika, 1987, s. 114)

ZNAK + STOPONIOWALNOSC



Postawa — ewolucja definicji

3. Definicje nawigzujgce do psychologii poznawczej

- organizacja doswiadczen | danych dotyczacych jakiegos
przedmiotu (Asch);

- zbior przekonan dotyczgcych mozliwosci realizacji pewnych
wartosci przez przedmiot postawy oraz uczucia wywotywane
przez ten przedmiot (Rosenberg);

- trwata organizacja procesow motywacyjnych,
emocjonalnych i spostrzezeniowych, a takze innych procesow
poznawczych, odnoszgca sie do jakiegos aspektu Swiata
otaczajgcego jednostke (Krech i Crutchfield)

- Smith: elementy poznawcze + afektywne + behawioralne
(por. Nowak, Marody, Madrzycki)




Postawa — ewolucja definicji

Postawy deklaratywne - oparte na rachunku zdan
przypisujgcych obiektowi cechy (oceny)

— krytyka metod samoopisowych (i rozwigzania, np. bogus
pipeline)

Postawy oparte na poznaniu (przekonania dot. obiektu postawy, emocje sg

postpoznawcze; przekonanie — przypisanie obiektowi postawy dowolnej

witasnosci w wyniku obserwacji, wnioskowania lub otrzymania informaciji);
Rownanie Fishbeina: Px = 2 pi oi

Postawy niejawne (ukryte) — oparte na skojarzeniach
— krytyka metod badania postaw utajonych (podatnos¢ na
kontekst, uruchamianie roznych skojarzen, brak wartosci

logicznej postaw opartych na skojarzeniach)
oparte na emocjach (irracjonalne, sensoryczne lub estetyczne; geneza:
warunkowanie ewaluatywnie, sprawcze, efekt samej ekspozycji, efekt
prawdziwosci);



Postawa — podstawowe witasciwoscl

(A) Kierunek (znak - +/-1,0"?);

- ewaluatywna zawartosc¢ przekonan, emocje jako wynik oceny (pierwotna +
wtérna; por. Lazarus i Folkman), zachowanie jako wyraz reakcji
dazenia/unikania;

- czym jest postawa neutralna?

(B) Wielkosc¢ (sita);
- suma ocen; stopniowalnos¢

(C) Aktywowalnos¢ (permanentna, czasowa, ...);
- aktywizacja postaw wobec pomagania (np. odpowiedzialnosci spotecznej)
w mechanizmie techniki stopa w drzwiach (foot-in-the-door);

(D) TrescC przedmiotowa (co jest obiektem postawy?);

(E) Zakres postawy (obiekt jednostkowy lub zespotowy/ztozony?)
(F) Ztozonosc (stopien rozwoju komponentéw postawy);

(G) Zwartosc¢ (zgodnosé miedzy komponentami postawy w znaku i sile);
(H) Stopien powigzania z innymi postawami;

(I) Trwatosc (elastycznose?)



Postawa a zachowanie

Klasycznie...

- praktyki dyskryminacyjne w restauracjach NY (Sellitz i in.);

- przekonania dotyczgce odpowiedzialnosci za problemy
spoteczne, zdolnosci | moralnosc vs. emocje wzgledem grup
+ dystans spoteczny (Krech i in., ). korelacje = <0,34; 0,65>;

- mandaty dla ,,Czarnych Panter” (Heussenstamm);

- psychologia ,restauracji” - konsekwencje uprzedzen czy

orientacja na zysk? (La Piere; Kutneriin.);
rola bezposredniego kontaktu? (np. indywidualizacja postrzegania?)

- centralnoSC | nasycenie postawy a je zwigzek
z zachowaniem (Perry i in.);

- stopien internalizacji postawy (kierowanie sie postawg pomimo
naciskow zewnetrznych na zachowanie z nig niezgodne; Mika)
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Metaanalitycznie...




Postawa a zachowanie

Metaanalitycznie...

Table 1: Summary of Reviews on Altitude-Behavior Relationship

Criteria for evaluation

Critique of
Author Sampling previous Synthesizing
by date method reviews K method Conclusions drawn
Tittle & Hill Selective No 15 Low/moderate/high  6low, 1 moderate low, 2 moderate,
(19670a) 6 high.
Wicker Comprehensive No a7 Coefficient of associa- Correlations are rarely above
(1969) tion reperted by .30 and often 0.
investigators
Fishbein & Ajzen Selective No 14 Significance A single observation of a single act
(1972) results in nonsignificant results,
while multiple-act criteria result in
significant relation.
Ajzen & Fishbein Purposive No 21 Significance Processes intervening between in-
(1973) tention and behavior tend to re-
duce the relation.
Seibold Selective No 16 High/moderate/low Half low, half moderate, one high.
(1975)
Ryan & Bonfield Could not be No 35 Average The average correlation between
(1975) determined correlation Bl and B® was .44; multiple correla-

tion of attitude, social influence
on Bl was .60.



Postawa a zachowanie

Metaanalitycznie...

Table 1, Continued

Criteria for evaluation

Author Sampling

by date method

Schuman & Johnson Selective
(1976)

Kreitler & Kreitler Comprehensive
(1976)

Ajzen & Fishbein Comprehensive
(1977

Ajzen Selective
(1985)

Sheppard et al. Comprehensive
(1988)

Critique of
previous
reviews

No
No

No

No

Yes

17

142

87

method

Synthesizing

Conclusions drawn

Significance
Positive/negative/
mixed

Low if r<.40,
high if r> 40.

Significance

Estimation of population

Results vary from small to moderate.

34 positive, 68 no or negative, 15
mixed relations.

Low correspondence produces
mostly nonsignificant relation
while high correspondence re-
sults in high relation.

The theory of reasoned action can
provide accurate prediction of
intentions and behaviors thot
are under one’s volitional con-
trol.

0.53 for BI-8, 0.66 for A-B®,

Note: K=number of studies.

“Bl and B designate behavioral intention and behavior.

® A-B designates attitude-behavior.



Postawa a zachowanie

Metaanalitycznie...

Table 4: Subgroup Analysis: Degree of Attitudinal Relevance as a Moderator

Artifacts corrected
Sampling error,
Sampling Sampling error dichotomization, &
error only & dichotomization measurement error
Low match (df = 22)
Number of r(k) 23 23 23
Total number
of subjects 6,097 6,097 6,097
Mean correlation 26 31 .40
Corrected SD A3 15 19
Homogeneity
chi-square 138.01 107.12 —
Moderate match (df=37)
Number of r(k) 38 38 38
Total number
of subjects 11.441 11,441 11.441
Mean correlation 49 50 .64
Corrected SD 14 15 19
Homogeneity
chi-square 402.15 453.44 —
High match (df=76)
Number of r(k) 77 77 77
Total number
of subjects 73.270 73,270 73,270
Mean correlation 49 b7 .86
Corrected SD 13 .18 23
Homogeneity
chi-square 2,133.60 2,166.12 —




Postawa a zachowanie

Metaanalitycznie...

Table 6: Subgroup Analysis: Topic by Match

Match level ©

Total Total

Topic High Moderate Low correlation K

Alfruism .35 (2) 39(1) — 37 3
Consumer — 41 (3) — 41 3
Deviance 49 (18) 43 (2) 31(2) .69 22
Environment 57 (N 49 (2) 40 (3) 51 12
Health 33D —— 55 (1) 34 2
Group .85 (2) B7 (1) 25(2) .68 5
Race 12 46 (3) 24 (7) 31 12
Religion b0 — 57 (1) .60 8
Voting A7 (5) 92 (1) 34 (2) 49 8
Social 46 (3) —_ — 46 3
Maternal —— 65 (3) — .65 3
Drug/alcoholuse  .65(16) S0 (3) - 56 19
Game - 56 (3) — 56 3
Afttendance 732 1D 23 (1) 56 4
Family planning .88 (6) 72(3) — .83 Q
Blood donation A6 (3) d4(D — .28 4
Studying 68 (1) 37 (2) — A6 3
Migration — — A48 (1) A48 1
Verdict — .53 (4) — 53 4
Miscellaneous 64 (2) 53 (5) 47 (3) 53 10
Qverall R YACRD) 50 (38) 31(23) 06 138

Note: Correlations are corrected for sampling error and artificial dichotomization.

“Numbers in parentheses indicate k, number of studies on which correlation is
based.



Postawa a zachowanie

Modelowo...
(1) Model tendencyjnego spostrzegania obiektu postaw (Fazio, 19806)

Aktywizacja postawy — Tendencyjnosc spostrzegania — Tresc
spostrzezen dotyczgcych obiektu postawy — definicja obserwowanego
zdarzenia < definicja sytuacji < normy

!

Zachowanie

(2) Ajzena i Fisbeina teoria planowego zachowania
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Postawa a zachowanie

| Czynniki osobowosciowe a relacja postawa — zachowanie:
(a) inne postawy (sprzeczne z analizowang);

(b) motywy sprzeczne z postawa;

(c) umiejetnosci werbalne;

(d) umiejetnosci spoteczne (np. znajomosc¢ skryptow);

Il Czynniki sytuacyjne a relacja postawa — zachowanie:

(a) obecnos¢ innych osob (np. konformizm normatywny);

(b) przepisy dotyczgce ral;

(c) istnienie alternatywnych zachowan;

(d) zmiany w poziomie ogolnosci przedmiotu postawy (np.
nietypowy przedstawiciel grupy stereotypizowanej);

(e) przewidywanie konsekwencji wydarzen,;

(f) nieprzewidziane wydarzenia zewnetrzne, uniemozliwiajgce
ujawnienie postawy



Metody badania postaw

1) Obserwacja ciggow zachowan motorycznych (ALE:
pracochtonnosc; trudnosci wskaznikowania; oczekiwanie na
spontaniczne pojawienie sie zachowania; efekt badacza;
trudnosci etyczne);

2) Badanie za pomocg zachowan werbalnych

(a) analiza tresci (zbieranie wypowiedzi/materiatéw — tworzenie puli
kategorii — metoda sedziow kompetentnych — analiza jakosci kodowania —

analiza tresci),
(b) zadawanie pytan (otwarte vs. skategoryzowane, np. uszeregowane
wedtug stopnia przychylnosci),

(c) skale postaw (zatozenia o obecnosci stosunku do obiektu w postawie,
| jego stopniowalnosci; mozliwosci kwantyfikacji przychylnosci);

(c.1.) Skala rowno wygladajgcych interwatéow (Thurstone'a);
(c.2.) Skala typu Likerta (metoda sumowanych ocen);
(c.3.) Skala dystansow spotecznych (Bogardusa)




Metody badania postaw

(c.1.) Skala rowno wygladajgcych interwatéw (Thurstone'a);
(1) Tworzenie puli stwierdzen odnoszgacych sie do obiektu

postawy i selekcja:

- odniesienia do terazniejszosci;

- odrzucenie twierdzen wyrazajgcych fakty;

- jednolita interpretacja;

- zwigzek z przedmiotem postawy;

- twierdzenia powszechnie popierane/odrzucane;
- dtugosc¢ (< 20 stow);

- niejasnosc i zawiktanie;

- wiecej niz 1 mysl;

- twierdzenia z duzymi kwantyfikatorami: kazdy, wszyscy, zawsze, nikt, nigdy;
- twierdzenia z niezrozumiatymi stowami;

- podwajne przeczenia

(2) Przyporzgdkowanie twierdzeniom punktow na kontinuum
przychylnosci (A+ do K-; F — neutralna) = 50 sedziéw

(3) Kumulatywne szeregi procentowe dla pozycji (obliczenie
mediany i rozstepu ¢wiartkowego — eliminacja pozycji z wysokim rozstepem);
(4) Wartosci skalowe (mediany) dla stwierdzen wybieranych
lub mediana wartosci skalowych wybranych twierdzen



Metody badania postaw

(c.2.) Skale typu Likerta;

- metodologia konstrukcji puli pozycji jak w skalach
Thurstone'a;

- skala szacunkowa mierzgca zgadzanie sie z trescig pozycji
(np. od 0 do 4);

- analiza mocy dyskryminacyjnej pozycji (istotnosC roznic
miedzy Srednig w grupie 25% gornych i dolnych wynikow;
korelacja item-skala);

- problem srodkowych wartosci skali Likertowskich;

(c.3.) Skale dystansow spotecznych (badanie tendencji
behawioralnych);

(c.4.) Inne techniki badania postaw:

- badania galwanometryczne (psychofizjologiczne);

- badania miograficzne (zygomatus major; corrugator supercilii);
- badania RT w procedurach |IAT, IRAP, prymowania;

-metody projekcyjne;

- wybor alternatywnych twierdzen (Wechsler; Rokeach)



Ksztattowanie | zmiana postaw

Jesli zmiana (postaw) to jaka...?
1) Brak postawy wstepnej i proba ksztattowania postawy;
2) Zmiana sity postawy bez zmian znaku;
3) Zmiana znaku postawy

- trudniejsza jest zmiana znaku postawy niz jej sity;
- przy probach zmiany sity — efekt asymilacji komunikatow;
- zmiany postawy sg zwykle niewielkie (por. tez sleeper effect);

- Zmiany raczej u osob w tzw. ,strefie niezaangazowania” (nie
jestem pewien; por. teoria oceny spotecznej M. Sherifa);

- procesy zmiany postaw (Kelman)

(a) uleganie;

(b) identyfikacja;

(c) internalizacja
- czy zmiany postaw sg mozliwe? (np. trafno$¢ ekologiczna
eksperymentow dotyczgcych zmiany postaw; por. Hovland; koniecznosc¢

dtugotrwatych oddziatywan i wysokiego zaufania wobec zrodta; por badania
Amanta o zmianach w stosunku wobec pariasow w Indiach)



Ksztattowanie | zmiana postaw

Rola czynnikow spotecznych dla zmiany postaw:

| Badania opinii publicznej
- spadek morale Niemcow a bombardowania Aliantow;

|| Badania miedzykulturowe
- badania Bronfenbrennera dotyczgce systemu wychowania w USA i ZSRR;

Il Podejscie eksperymentalne w modelu komunikaciji

masowej (nadawca [grupa, instytucja] — przekaz — kanat — odbiorca [grupa;
spotecznosc]) — podejscie szkoty Hovlanda/Yale



Ksztattowanie | zmiana postaw

(A) Typy nadawcow:
- rodzice

- Nowaka wnioski o0 zbieznosci postaw rodzicow i dzieci w zakresie wartosci
moralnych; 75% - 82%;

- pochodzenie i status materialny rodzicow a postawy miodziezy wobec
egalitaryzmu;

- roznice w stereotypach Niemcow miedzy dzieCmi autochtonow i repatriantow
na Opolszczyznie (Ktoskowska);

- roznice miedzy rytualistami a altruistami w pochodzeniu rodzicow i stylu
wychowania (Malewska);

- surowe vs. fagodne wychowanie a postawy wobec prawa | Kkarania
(Podgorecki);

Dlaczego? (Jones i Gerard):

- zaleznos¢ od rodzicow (takze w zaspokajaniu potrzeb poznawczych; izolacja);
- warunkowanie postaw u dzieci;

- dodatkowe warunkowanie na pozytywne relacje z rodzicem;

- modelowanie



Ksztattowanie | zmiana postaw

(A) Typy nadawcow:

- grupy rowiesnicze

- Newcomba analiza zmian postaw u studentek Benningron College;
- roznice miedzy studentami AWFu i Wydziatu Fizyki UW (Nowak);

- hauczyciele, wychowawcy, wyktadowcy...

- Swiadome oddziatywania zorientowane na zmiany statusu uczniow
w badaniach Wosinskiego i Namiecinskiej (dzieci odrzucone pozostaty
odrzucone; dzieci izolowane lepiej zintegrowane);

- ,Swieci rodzg swietych”(?), np. Festinger — Aronson; uczniowie C. Rusbult

- Srodki masowego przekazu

- Kusmierz: pogadanka radiowa (40%) vs. artykut (15%) a zmiany podejscia do
rytuatéw religijnych;

- Werwicki: rola filmoéw dla zmian postaw (por. efekt katartyczny filméw o tresci
agresywnej a teoria agresji Heusmanna);



Ksztattowanie | zmiana postaw

(B) Cechy nadawcy:
- rola autorytetu jako zrédta komunikatu perswazyjnego
(Lorge);
- opinia wiekszosci (40 — 64%) a opinia ekspertow (34 - 51%)
(Marple) + rola wieku odbiorcow (1),
- Oppenheimer vs. radziecka ,Prawda”, czyli problem
wiarygodnosci nadawcy (Hovland i Weiss);

(a) kompetencja;

(b) zdolnos¢ przekazywania posiadanej wiedzy (np. ptynnos¢, szybkosc,
swada i umiejetnoSC zaciekawienia odbiorcy, ale raczej techniczny jezyk!,
Schweizer i Ginsburg; Truszkowska)

- intencja (czystosc intencji jako katalizator procesu zmiany postaw; Ekert,
Walster i Festinger) lub pochodzenie z grup o stereotypie wrogim

(Aronson i Golden);,

- zgodnosC postaw ocenianego srodka masowego przekazu z postawami
odbiorcy a poczucie wiarygodnosci medium (Zanna i DelVecchio);

- gdy przekonat nas nadawca mato wiarygodny zmiana postaw jest... silniejszal
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(C) Cechy przekazu:

- podawanie wniosku (48% vs. 19%; Hovland i Mandell; materiat bez
whniosku wywotuje wiecej zmian negatywnych),

- pierwszenstwo w argumentacji VS. efekt

SWiezosci/wspotczesnosci (czyli ,to zalezy...”; Miller i Campbell)
PIERWSZENSTWO

(a) przy akceptacji przez odbiorce pogladu wyrazonego w pierwszej czesci

wypowiedzi;

(b) podawanie obu czesci przekazu przez tego samego nadawce;

(c) nowos$¢ materiatu (por. dwa rozumienia pierwszenstwa)
WSPOLCZESNOSC (SWIEZOSC)

(a) odbiorca nie styka sie z materiatem po raz pierwszy;

(b) uprzedzenie o ,efekcie pierwszenstwa”
A DALEJ (stosunki czasowe):
(a) efekt swiezosci silniejszy, gdy miedzy dwoma czesciami komunikatu
wystepuje przerwa a pomiar po drugiej czesci komunikatu;
(b) efekt swiezosci nizszy, gdy obie czesci sg podawane zaraz po sobie
a pomiar jest odroczony w czasie
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(C) Cechy przekazu:

- jednostronnosc vs. dwustronnosc¢ argumentacii
(a) rola poczgtkowej postawy

- komunikat dwustronny lepiej koryguje postawy osob o poczgtkowo
negatywnym nastawieniu wobec obiektu;

- komunikat jednostronny skuteczniejszy wobec osob o poczgtkowo
pozytywnym nastawieniu;
(b) rola poziomu wyksztatcenia

- osoby o wyksztatceniu > srednie a preferencja dwustronnosci;
(c) ocena wiarygodnosci a argumentacja

- wWyzsza ocena wiarygodnosci osoby argumentujgcej dwustronnie (ale rola
poczatkowej postawy; jednostronny argumentator jest wiarygodny dla osob o
pozytywnej postawie!);
- mechanizmy dysonansowe;
- polaryzacja grupowa i konformizm normatywny (utrata informacji w toku
procesu);
(d) opor na kontrpropagande a jedno-/dwustronnos¢ przekazu (Lumsdaine
i Janis) - INOKULACJA
- przekaz dwustronny lepiej uodparnia na proby kontrpropagandy (por. McGuire)
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(C) Cechy przekazu:

- racjonalny a emocjonalny charakter argumentacji
- Knowera badania dot. prohibicji (argumenty emocjonalne skuteczniejsze,
zwlaszcza u 0sOb o poczatkowej postawie negatywnej; rozumowe skuteczne u
0SOb 0 poczatkowej postawie pozytywnej);
- argumenty uczuciowe (wzrost o 50%) skuteczniejsze niz rozumowe (wzrost
0 35%) dla poparcia partii socjaldemokratycznej w Allentown (Hartmann);
- higiena stomatologiczna w badaniach Janisa i Feshbacha (materiat silnie
oddziatujgcy rzeczywiscie wywotywat strach, ale zachowania zmieniat — 36% do
8% materiat stabo oddziatujgcy);

- wzbogacenie komunikatu lekotworczego w rozwigzania (szczegoétowe);

- dgzenie odbiorcy do odsuwania od siebie zagrazajgcych mysili;

- komunikat silnie oddziatujgcy najstabiej uodparnia na kontrpropagande;

- nieskutecznos¢ komunikatow opartych na emocjach w zmianie niektorych

postaw (por. technika indukowania hipokryzji przy profilaktyce HIV)
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(C) Cechy przekazu:

- stopien rozbieznosci z postawami odbiorcow
- wieksze zmiany przekonan wywotujg przekazy mniej rozbiezne z postawami
odbiorcow:;
- im bardziej zblizony jest przekaz do postaw odbiorcow tym bardziej oceniany
jest on pozytywnie (np. ocena wiarygodnosci nadawcy);
- efekt asymilacji tresci komunikatu w zaleznosci od postawy wstepnej
(znieksztatcenia tresci upodabniajgce komunikat do wtasnej postawy; ALE:
zjawisko wrogich mediow);
- Kiedy dziata duza rozbieznosc¢? (a zatem: wiekszy dysonans)

- rola stopnia wiarygodnosci nadawcy (Aronson, Turner i Carlsmith);

- rola zaangazowania w sprawe (odbiorcy silnie zaangazowani stabiej

zmieniajg postawy w wyniku komunikatu silnie rozbieznego; Freedman)
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(D) Cechy odbiorcy:
- dgzenie do ograniczenia dysonansu (przyjmowanie przekazéw
zgodnych z postawami) + OpOr psychologiczny (reaktancja; Brehm)

- bierne lub aktywne odbieranie tresci
- aktywne odbieranie (np. powtarzanie) skuteczniejsze niz bierne (np.
stuchanie; Janis i King);
- improwizacja (88%) > satysfakcja z odczytania (55%) = czytanie po cichu
(65%);
*** efekt bumerangowy — gdy perswazja powoduje zmiane w postaci
umochnienia wstepnych postaw
- psychodrama (Janis i Mann);
- 0golna podatnosc na perswazje
- zewnetrzne umiejscowienie kontroli;
- poczucie nieprzystosowania spotecznego;
- Wrogosc, sprzeciw wobec autorytetow a zmiany negatywne;
- samoocena: zwigzek krzywoliniowy? (Cox i Bauer) lub liniowa? (Roguska)
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(D) Cechy odbiorcy:
- geneza podatnosci na perswazje
- rola kontroli rodzicielskiej (wyzsza — tendencja do ulegania; nizsza —
tendencja do nieulegania(por. Abelson);
- rola czynnikdw determinowanych genetycznie (inteligencja i ekstra-
introwersja; por. Carment, Miles i Carvin): czestsze zmiany postaw (bez
moderujgcej roli prywatnego lub publicznego charakteru sprawdzania)
wykazujg osoby mniegj inteligentne i bardziej introwertywne w parach;
- zaleznosc¢ od pola;
- rola cech osobowosci odbiorcy: lek, przekonanie o podatnosci na choroby,
tolerancja, dominacja, wyksztatcenie, tendencja do poszukiwania informaciji
- zmiany efektywnosci komunikatow silnych (wieksza u 0s6b o niskim
natezeniu leku-cechy) i stabych (wieksza u osob o wysokim natezeniu
leku- cechy) i ocen wiarygodnosci nadawcy (analogicznie)
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Zmiany postaw w ujeciach modelowych
(1) Procesualny model perswazji (McGuire, 1985)

ODBIOR (uwaga + zrozumienie) — Uleganie — Utrzymanie
Zmiany — zachowanie

(2) Teorie dwutorowosci perswaz;ji
(a) Teoria szans rozpracowania przekazu (Petty i Cacioppo, 1986)

(b) Teoria systematycznego i heurystycznego przetwarzania
informac;ji (Chaiken, 1980)
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Postawy a osobowosc

Koncepcja osobowosci autorytarne] (Adorno, Frenkel-Brunswik,
Levinson, Sanford)

- styl wychowawczy rodzicow opierajgcy sie na ostrych srodkach
dyscyplinujgcych; nieujawnianiu uczuC¢ wobec dziecka; nacisku na obowigzki
dziecka; pogardliwy stosunek rodzicow do grup etnicznych o nizszej pozycji w
hierarchii niz ich grupa wtasna;

- zmiany stosunku do rodzicow u dziecka: wrogi, niechetny stosunek; obawa
przed ujawnianiem wobec rodzicow takiego stosunku = tumienie; wyrzuty
sumienia w wyniku tlumionej wrogosci — utozsamienie 2z rodzicami
(wspotdzielenie postaw) lub idealizowanie rodzicow;

- przemieszczenie agresji (uprzedzenia etniczne);

- antyintracepcja (na skutek leku wobec ttumionych impulsow);

- destrukcyjny i cyniczny poglad na innych ludzi (projekcja witasnych ttumionych
impulsow);

- przeciwienstwem tej osobowosci jest tzw. osobowos¢ demokratyczna;

- por. osobowos¢ dogmatyczna (Rokeach)



Teorie zmiany postaw

- Teorie opierajgce sie o proces uczenia

- Cook i Insko: rola przypominania;

- procedura obiadu — rola warunkowania (Razran);

- wzmachnianie (pozytywne) postaw rozumianych jako nawyki (Scott);

- niewzmacnianie zachowan niepozgdanych, przy wzmacnianiu pozgdanych
(Madsen i in.);

- modelowanie, nawet gdy jest zaposredniczone jedynie przez obserwaje (por.
Rushton i Campbell: oddawanie krwi);

- Teorie poznawcze
- teoria rownowagi poznawczej (Heider);
- teoria dysonansu poznawczego (Festinger; Aronson);
- teoria Rosenberga (postawy jako przekonania dotyczgce mozliwosci
realizowania wartosci i emocje zwigzane z tymi przekonaniami)

- zmiana przekonan powoduje zmiane emocji wobec obiektu postawy;

- zmiana uczuc¢ powoduje zmiane przekonan (badania ,hipnotyczne”)
- teoria autopercepcji (Bem) — cigg atrybucyjny od zachowania do wtasnych
postaw,
- efekt samego myslenia (Tesser) — nawet bez komunikatu samo myslenie
0 obiekcie postawy moze skutkowac uskrajnieniem postawy



Teorie zmiany postaw

- Teorie psychoanalityczne
- teoria postaw jako obron ego (Sarnoff, Katz i McClintock);
- postawy jako symptomy przejsciowych standw emocjonalnych (dajgce
mozliwosC uswiadomienia sobie i uzewnetrznienia ttumionych impulsow; por.
eksperyment Weissa i Fine'a: zagrozenie ego: agresywnosc vs. tolerancja);
- Zmiany postaw rozumianych jako obrony ego, dokonujg sie poprzez:

(a) przyzwalajgcg katharsis — omowienie osobistych spraw w akceptujgcej
grupie;

(b) bezposrednig interpretacje — wskazanie pacjentowi zrodet jego wrogosci
wobec okreslonych obiektow;
- teoria swiatopogladu (systemu postaw) jako instrumentu zaspokajania potrzeb
(Trybusiewicz; odniesiona do religijnosci):

(a) postawa tradycjonalistyczna — zaspokojenie potrzeby afiliac;ji;

(b) postawa emocjonalistyczna — zaspokojenie potrzeby bezpieczenstwa;

(c) postawa intelektualistyczna — zaspokojenie potrzeb autonomii

| autentycznosci



AUTOPREZENTACJA



Autoprezentacja

,celowe dziatanie zmierzajgce do wywofania u 0sob z
otoczenia spotecznego (audytorium) pozgdanego przez
jednostke wizerunku wtasnej osoby. Realizowane jest przez
kontrolowanie informacji o sobie, innych ludziach, pogladach,
ideach, rezultatach 1 motywach aktywnosci, planach i
zamierzeniach, ujawnianych przez podmiot audytorium
obecnemu realnie bgdz symbolicznie w jego otoczeniu”
(Szmajke, 2001, s. 147)

- strategiczne ujawnianie pewnych aspektow swojej osoby,
raczej niz fabrykowanie nowych tozsamosci (Leary)



Motywy

(1) dazenie do maksymalizacji bilansu zyskéw | korzysci w relacjach
spotecznych

(2) podwyzszanie i ochrona poczucia wiasnej wartosci autoprezentera: (2.1.)
Poczucia wtasnej wartosci: (a) bezposrednio — komplementy, werbalne |
niewerbalne przejawy sympatii, uznania, krytyka, przejawy odrzucenia jako
reakcje otoczenia na dziatania autoprezentacyjne o znaczeniu dla
podwyzszania/obnizania samooceny; (b) posrednio — samoocena pozostaje pod
wptywem dokonywanych przez jednostke (samo)oceny wtasnych osiggnie€ i
rezultatdow dziatan lub wyobrazonych ocen audytorium symbolicznego;

(3) podtrzymywanie witasnej tozsamosci; signifikacja; kontrola obrazu samego
siebie (np. tendencja do wchodzenia w interakcje z osobami potwierdzajgcymi
obraz siebie samego); mozliwy mechanizm autopercepcyjny (Cialdini, Kenrick i
Neuberg);

(4) sygnalizowanie otoczeniu spotecznemu sposobu, w ktory chcemy byc
traktowani:

(5) autoprezentacja jako nawyk

(6) autoprezentacja jako element mechanizmu regulowania emocji (model
znoszenia negatywnych stanow)



Kiedy autoprezentacja jest
silniejsza...

[a] sytuacja ekspozycji spotecznej (wyrdznianie sie ze wzgledu na odrebnos¢ od
otoczenia; fizyczna niepetnosprawnosc, otytosc¢, atrakcyjnosc);

[b] samoswiadomosc¢ publiczna (sktonnos¢ do ciggtego zdawania sobie sprawy,
ze jest sie przedmiotem uwagi otoczenia; wyczulenie na ocene spoteczng,
negatywna reakcja na odrzucenie, koncentracja na pozorach i wtasnej reputacji);
[c] obserwacyjna samokontrola zachowania (sktonnos¢ do nieustannego
przejmowania sie wltasnym wizerunkiem publicznym | dostosowywania swoich
dziatan do potrzeb sytuacji; podbudowane dobrym rozumieniem oczekiwan,
emocji, prob manipulowania, wiekszg tendencja do obejmowania przywodczych
stanowisk; pragmatycy vs pryncypialisci; Snyder i Wojciszke)



Sita motywacji do autoprezentacji

(1) przydatnos¢ (relewantnos¢) odpowiedniego wizerunku witasnej osoby
(impresiji) do osiggania pozgdanych celéw spotecznych: (a) publiczny charakter
zachowania; (b) zaleznos¢ od obserwatora; (c) mozliwos¢ przysztego kontaktu z
obserwatorem

(2) subiektywna wartoS¢ celow spotecznych: (a) wartos¢ celu odwrotnie
proporcjonalna do jego dostepnosci (spoteczenstwa niedoboru); (b) cechy
adresata autoprezentacji (atrakcyjnos¢, moc spoteczna, wysoki status, wtadza);
(c) przywigzanie wagi do uzyskania akceptacji (silny strach przed negatywng
oceng, potrzeba aprobaty spotecznej)

(3) rozbieznoS¢ miedzy aktualna impresjg a impresjg pozgdang (zakres
tolerancji prezentowanych wizerunkoéw; porazka, poczucie wstydu, prewencja
autoprezentacyjna — np. celowa porazka, sygnalizowanie dobrej tozsamosci;
efekt transferu audytorium)



Strategie
autopre-
zentaci

(A) Taksonomia Jonesa i Pittman,

Strategia Definicja Przyklady
Ingracjacja Aktor dazy do sprawienia wrazenia | Komplementowanie wygladu,
osoby miley, atrakcyjney, | sprawnosci spolecznej, inteligency 1
sympatycznej, nagradzajacej dla|osiagnie¢ partnera, zgadzanie si¢ z
partnera jego opiniami, pogladami,
niewerbalne  nagrody  (usmiech,
potakiwanie, kontakt wzrokowy)
Autopromocja Dazenia do sprawiemia wrazema|Otwarte moéwienie o  swoich
osoby  sprawnej, kompetentnej, | osiagnieciach 1 uzdolnieniach (norma
zdolne; do osiagania sukcesow, [ skromnosci), demonstrowanie
sympatia nie jest istotna sprawnoéci 1 umiejetnosci W
rzeczywistych dziataniach, pewnoscé
siebie 1 optymizm w wypowiedziach o
efektach przysztych dziatan
Doskonatoéé moralna (cnota, |[Dazenie do sprawienia wrazenia|Podkres§lanie zasad moralnych Jako
egzemplifikacja) osoby doskonalej moralnie, zdolnej do | regulatora wiasnych zachowan 1
poswiecenia sie w imie wyzszych|motywow, demonstrowanie zgodnosci
wartoéct swoich czynéw z  zasadami
moralnymi, podejmowanie dziatan
narazajacych na dyskomfort w imie
racji  moralnych, prowokowanie
niemoralnych™ do represji wobec
wlasnej osoby, wywolywanie poczucia
winy u obserwatoréw
Zastraszanie (intymidator) Dazenia do sprawiemia wrazenia|Ztosliwe  krytykowanie  bledow;,
osoby  grozne;,  niebezpiecznej, | publiczne ujawnianie stabosci
zdolney do zadamia bélu czy|partnera, otwarte grozby z pozycj
sprawienia klopotéw partnerowi sdmejszego (potraﬁe zaszkodzic™),
grozenie zerwaniem przedstawienia z
pozycji  stabszego  (,.zemdleje”,
,-narobie c1 wstydu™)
Autoprezentacja bezradnoéciowa|Dazenie do sprawienia wrazemia|Demonstrowanie braku uzdolnien 1
(suplikacja) osoby bezradne), zaleznej od pomocy |sprawnosci  (zanizanie osiagniec).
mnnych, mniezdolne; do sprawnego|otwarte informowanie o wilasne;

dziatania, celem jest uzyskanie
pomocy lub _specjalnych praw™ (np.
kryteriow oceny - _jak na Iksinskiego,
dobrze™)

bezradnoéci (.tego sie nigdy nie
naucze™)




Strategie autoprezentacj

(B) Kategoryzacja Beumeistera i in. (1989):

(D

@

Autoprezentacja zdobywczo - asertywna: demonstrowanie roszczen do posiadania pozytywnie
wartosciowanych cech, po samochwalstwo wlacznie, podejmowanie ryzyka autoprezentacji z pewnoscia
osiagniecia sukcesu 1 uznania, przyjmuja osobista odpowiedzialnosé za rezultaty waznych dzialan, poniewaz
oczekuja sukcesu 1 daza do uzyskania uznania 1 zaufania na tym tle, skoncentrowani na rozwijaniu swoich
zdolnosct 1 cech ulatwiajacych prezentowanie sie w sposob pozytywny 1 godny uwagi, zdolni do
podejmowania ztozonych, strategicznych dziatan dla podwyzszenia swojej reputacji

Autoprezentacja obronna: dazenie do unikania autoprezentacyjnego ryzyka aby minimalizowaé szanse
przezycia upokorzenia lub zaklopotania, odrzucaja podejmowanie osobistej odpowiedzialnosci za rezultaty
dziatan by unikna¢ negatywnych konsekwencji porazki, skoncentrowani na przeciwdzialaniu swoim wadom,
stabosciom, cechom, ktore moga wiaza¢ sie z prezentowanie sie w sposob negatywny lub przynoszacy ujme,
unikaja podejmowania zlozonych, strategicznych dziatan, ostrozni, daza do mimimalizowania ryzyka



(C) Taksonomia zachowan autoprezentacyjnych wg Schultz (1998)

Aktywnos¢
Ryzyko

Dazenie do sprawienia , dobrego wrazenia™

Autoprezentacje ofensywne

(wybielanie siebie poprzez deprecjonowanie
innych)

poroéwnania w dot

oczernianie rywala (utrudnianie rywalom)
ironizowanie

krytykowanie

atakowanie 1 negowanie zrodet krytyki
stownej

narzucanie tematu dyskusj1

Autoprezentacje asertywne

(uyjawnianie swoich mocnych stron)
ngraciacia,

autopromocja

wizerunek moralnej doskonatosci
demonstrowante . dobrej sity™

swiecenie cudzym blaskiem 1 identyfikacja
,rozdymanie” sukcesow
maksymalizowanie wlasnej
odpowiedzialnosci za sukcesy 1 zdarzenia
warto$ciowane pozytywnie

Autoprezentacje defensywne (aktywne
zwalczanie/przeciwdziatanie sprawieniu
,,Zlego wrazenia™)

zaprzeczanie (szkodliwosci czynu,
wielkosci szkody)

bagatelizowanie (,,to nie takie zle™)
dysocjacja 1 dystansowanie sie od czynu
(,.to nie ja”)

usprawiedliwianie czynu (,;miatem prawo™)
pomniejszanie wiasne] odpowiedzialnosci
(,.nte tylko ja za to odpowiadam™)
autoprezentacja kompensacyjna (inne
mocne strony; u 0sob z wysoka samoocena)

Autoprezentacje ochronne (ukrywanie
informacj1 mogacych sprawic | zle
wrazenie™)

unikanie bycia w centrum uwagt
ograniczanie informacji o sobie
ostrozne/skromne opisywanie siebie
unikanie interakeji

zachowywanie milczenia
niezagrazajaca towarzyskosc¢

Unikanie sprawienia ._zlego wrazenia”

Pasywnos¢
Ostroznos¢



