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1. Pojecie zachowan konsumenckich

Zmiana celéw marketingu, ktéra nastgpita po latach wielkiego kryzysu wynikia
przede wszystkim z powodu ciggle rosnacej bariery popytu. Spowodowata ona, z
kolei, oprécz doskonalenia przez firmy socjotechnik dystrybucji (epoka
sprzedazowa), rowniez stopniowe zainteresowanie producentow i dystrybutorow
rynkiem i witasciwosciami nabywcow. Realizujgc cele tak zwanej orientaciji
marketingowej zaczeto dogtebnie badac potrzeby i wlasciwosci nabywcéw. Nalezato
bowiem, aby zaplanowa¢ optymalny produkt, pozna¢ wczesniej nabywce i jego
potrzeby tak aby go dokfadnie zrozumie¢ Poznanie wiasciwosci i potrzeb nabywcow
umozliwito firmom zaplanowanie produktéw, ktére optymalnie zaspakajajg potrzeby
ich klientéw i sprawiajg im satysfakcje. Sag to produkty lepsze pod kazdym wzgledem
od produktow oferowanych przez konkurencje, a tym samy zapewniajgce firmie
wiekszy od konkurenciji zysk.

Pierwszy etap rozwoju spoteczenstw industrialnych oparty byt na tradycyjnym
podejsciu do rynku zaktadajgcym masowg produkcje towardéw przy jak najnizszych
kosztach. Pomimo dezintegracji bezposrednich zwigzkéw producenta z nabywcag
spowodowane] industrializacjg i urbanizacja', dzieki fatwosci sprzedazy masowych
produktow, az do czasu wielkiego kryzysu dominowata w przemy$le orientacja
produkcyjna. Oznaczato to, ze punktem wyjscia dziatalnosci rynkowej byt proces
wytwarzania i sam produkt, a o powodzeniu dziatalnosci rynkowej, w tej orientacji,
decydowata dobra technika, technologia i mozliwosci zwiekszenia produkcji. Przy
braku ograniczen ze strony popytu producenci koncentrowali sie na wielkoSci
produkcji i cenie towarow, natomiast rynek byt tylko koncowym etapem, wiehnczacym
catoksztatt dziatan.

Jednak coraz wieksze trudnosci zwigzane ze sprzedazg produktow zaczety
stopniowo eliminowac taki sposdéb myslenia i dziatania. W latach wielkiego kryzysu
ludzie interesu uswiadomili sobie potrzebe znalezienia mechanizmow stymulujgcych
podaz. Brak byto bowiem ograniczen w sferze produkcji i podazy, natomiast pietrzyty
sie trudnosci po stronie zbytu. Narodziny orientacji sprzedazowej w marketingu
wynikaty z konieczno$¢ zainteresowania sie producentéw przede wszystkim
dystrybucjg i promocjg. Jednak bariera popytu i ktopoty ze zbytem nie zostata przez
ten nowy model marketingu pokonane i dlatego orientacje sprzedazowg zastapit
stopniowo nowoczesny marketing, tak zwanej ,orientacji marketingowej” a nastepnie
sfynkowej” (inaczej - ,marketing strategiczny”), ktérych istotg jest odbudowa
komunikacji pomiedzy producentem i nabywcg na nowych zasadach z
wykorzystaniem rozwijajacego sie rownolegle z masowg produkcjg i dystrybucjg
masowego komunikowania.

Koncepcje nowoczesnego marketingu mozna ujg¢ w formule sloganu reklamowego
Hipermarketu ,HIT” dziatajgcego na warszawskich Jelonkach: ,U nas drogi jest tylko
klient.”

'Powstanie wielkich fabryk zatrudniajacych tysiace pracownikéw oraz wielomilionowych aglomeracji, do
ktérych masowo naptywata ludno$é zamieszkujaca dotad na wsi lub w malych miasteczkach, czyli w matych
spotecznosciach lokalnych, gdzie dominowatly bezposrednie formy interakcji miedzy ludzmi.



Marketing odbudowat stopniowo komunikacje i wiez producenta z nabywcg w
warunkach masowej produkcji, dystrybucji, masowego rynku konsumenckiego i
masowej komunikacji za posrednictwem medidéw.

Orientacja marketingowa wigze sie z zasadniczg zmiang sposobu podejscia
przedsiebiorstw do planowania produkcji, projektowania produktu i jego sprzedazy.
Na nasyconym rynku kluczem do sukcesu jest dysponowanie produktem, ktory
spetnia oczekiwania klientdw. Konsekwencjg takiego postawienia problemu jest
potozenie nacisku na badanie potrzeb obecnych i potencjalnych klientéw i integracja
wszystkich funkcji przedsiebiorstwa wokot celu zasadniczego, jakim jest wytworzenie
i dostarczenie produktu najlepiej - a w kazdym razie lepiej niz produkt konkurentow -
zaspokajajgcego potrzeby nabywcow. Integracja dziatan przedsiebiorstwa wokot
kwestii ustalania pozgdanych przez konsumentow cech produktu i warunkow, na
jakich moze by¢ on dostarczony nabywcom, aby spetniaé ich oczekiwania a
zarazem, aby jego sprzedaz przynosita korzysci przedsiebiorstwu prowadzi do
okreslenia kompozycji narzedzi oddziatywania na rynek nazywanej kompozycjg
marketingowg lub marketingiem-mix. Marketingowa orientacja przedsiebiorstw
odpowiada warunkom rynku nabywcy, na ktérym dziatajg konsumenci dysponujacy
nadwyzkami funduszy ponad te jakie sg niezbedne dla zaspokojenia potrzeb
podstawowych i na ktérym dziatajg liczni konkurujgcy miedzy sobg i zdolni do wejscia
na kazdy rynek producenci. Jest to stan rynku odpowiadajgcy opisywanemu np.

przez J.K. Galbraitha ,spoteczenstwu obfitosci”.2

Natomiast marketing strategiczny pojawit sie w teorii i praktyce marketingu w
ostatnich latach. Cechg wyrézniajacg ten sposéb podejscia do rynku jest potozenie
nacisku na potrzebe antycypowania w decyzjach i dziataniach przedsiebiorstwa
szans i zagrozen jakie pojawiajg sie w sredniej i diugiej perspektywie czasowej.
Wydtuzenie perspektywy przewidywania i planowania zestawu narzedzi
marketingowych jest szczegodlnie wazne w czasach, gdy wydarzenia polityczne mogq
zasadniczo wptywac¢ na zmiane globalnych uwarunkowan ekonomicznych (np. kryzys
naftowy z potowy lat siedemdziesigtych), a w konsekwenciji takze na oczekiwania i
zachowania klientow. Dostrzezenie w pore rodzacych sie tendencji (np. zwiekszenie
wrazliwosci  spoteczenstwa na  ekologiczne  konsekwencje  uzytkowania
poszczegolnych produktow) jest szczegdlnie wazne dla wielkich firm - skala ich
dziatania stwarza szanse stania sie liderem nowego sposobu zaspokajania potrzeb,
a zarazem ktérych ryzyko zaangazowania sie w produkcje nie mieszczacqg sie w
tendencjach swiatowych jest na miare wielkosci ich kapitatdw i podejmowanych

inwestycji">.

2 .
Tamze.
? Podstawy marketingu, pod redakcja naukowa J. Pindakiewicza, s.13-14.



Marketingowa rewolucja polegata w orientacji marketingowej na zmianie celow
przedsiebiorstwa, ktérymi stato sie kreowanie konsumenta jako najwazniejsze
zadanie. Marketing ukierunkowany zostat na maksymalizacje zysku poprzez
wywotanie satysfakcji nabywcy. Starat sie wspottworzy¢ potrzeby nabywcéw i
sposoby optymalnego ich zaspakajania. Punktem wyjscia w marketingu jest nie
produkt, a docelowy Kklient. Strukture marketingowg tworza: produkt wraz z
opakowaniem, cena, dystrybucja i promocja, w ktorej sktad wchodzg reklama,

akwizycja, bezposrednie wspieranie sprzedazy i public relations.

Wiedza o wiasciwosciach nabywcy potrzebna byta réwniez po to, aby modc
opracowac akcje promocyjne i reklamowe dostosowane do jego systemow wartosci i
sposobu myslenia i gwarantujgce tym samym spowodowanie u nabywcow
pozadanych zachowan konsumenckich. Dlatego w obrebie kanatow dystrybucji
powstat kanat przekazujacy producentom z anonimowego dla nich masowego rynku
konsumenckiego informacji o wifasciwosciach rynku, cechach nabywcow i ich
zachowaniach. Dzieje sie tak poniewaz podstawg wszelkich akcji marketingowych
jest poznanie i zrozumienie realnego i potencjalnego konsumenta, motywow i
mechanizméw jego dziatan i decyzji powodujgcych tak zwane zachowania
konsumenckie.

Poznanie i zrozumienie konsumenta to odpowiedz na nastepujace pytania: Kim jest
nasz realny lub potencjalny nabywca? Co powoduje, ze kupuje on okre$lone
produkty? Co i dlaczego akurat to wybiera on ze zréznicowanej oferty rynkowej?
Dlaczego dokonuje on zakupu okre$lonego produktu w danym miejscu i czasie?

Zdaniem T. Sztuckiego, zachowania konsumentéw obejmujg ,dziatania
konsumentow zmierzajgce do kupowania i korzystania z zakupionych produktéw i
ustug, tacznie z mechanizmami psychologicznymi i socjologicznymi poprzedzajgcymi
te dziatania oraz nastepujacymi po nich. Ma to istotne znaczenie dla zaspokajania
przez przedsiebiorstwa potrzeb konsumentéw i dla odnoszenia powodzenia w
dziatalnosci marketingowej. Rozréznia sie zachowania rutynowe, zachodzace przy
kupnie znanych i wyprobowanych artykutéw codziennej potrzeby oraz zachowania
nierutynowe, zmienne, zalezne od wielu czynnikéw, a zwtaszcza informacji, promoc;ji,
zachety, bodzZzcow emocjonalnych itp. Zachowania nierutynowe wystepujg przy
wyborze i zakupie artykutbw rzadko spotykanych, nowosci rynkowych oraz
prestizowych produktow. Na zachowania konsumentéw i ich decyzje nabywcze
wptywajg cechy demograficzne, osobowe, cechy psychofizyczne (percepcja,
motywacja, wyksztatcenie), cechy spoteczne (role spoteczne i rodzinne, warstwa i
grupa spoteczna, kultura osobista), sytuacja ekonomiczna oraz oddziatywanie oferty
tworzonej przez marketing-mix przedsiebiorstwa i jego konkurentow”*.

Nabywca nie jest w warunkach rynku jedynie podmiotem - jednostkg. Z punktu
widzenia marketingu, to znaczy producenta i handlowca, konsumentem jest rowniez
inna firma bedaca ostatecznym ogniwem w tancuchu dystrybuciji, czyli ostatecznym
nabywca albo kupujagcym produkt w obrebie kanatu dystrybucji gdzie wraz z
przemieszczaniem sie produktu przemieszcza sie jego tytut wkasnosci.

Do badania indywidualnych i zbiorowych nabywcéw powstata w obrebie kanatow
dystrybucji sie¢ instytucji badajacych rynek i zachowania konsumenckie. Takag
instytucjg jest w Stanach Zjednoczonych i w wielu innych krajach, w tym w Polsce,
firma AC Nielsen Retail Index. Agencja ta nalezy do najwiekszych na S$wiecie

4T, Sztucki, Encyklopedia Marketingu, ,,Placet”, Warszawa 1998, s.342.



posrednikbw marketingowych  zajmujgcych sie badaniami marketingowymi i
rynkowymi. W 1985 roku jej dochdd wyniost ponad 500 milionow dolaréw. Prowadzi
ona badania polegajagce na gromadzeniu informacji do tak zwanych ,indekséw
detalicznych” obrazujgcych stan handlu oraz organizuje badania poréwnawcze
ogladalnosci spotéw reklamowych® i produktéw réznych firm w telewizj.

Naukowych podstaw do gromadzenia wiedzy o zachowaniach konsumenckich i
wyjasniania mechanizméw tego procesu dostarczajg psychologia i socjologia.

Konsumpcja stanowi nie tylko akt spozycia zaspakajajacy jakas indywidualng lub
zbiorowg potrzebe, ale przede wszystkim ztozony proces przeé'awiania sie postaw,
dziatan i decyzji wyraz wiasnie w zachowaniach konsumenckich®. Konsumpcja ta jest
zréznicowana zaréwno w czasie i przestrzeni. Ma na nig jednoczesny wptyw wiele
zmiennych, ktorych oznaczenie jest czesto niewykonalne. Dlatego badania
zachowan konsumenckich pozwalajg najczesciej na formutowanie diagnoz i
projektowanie strategii opartych na zatozeniu, Zze zminimalizowane zostanie
prawdopodobienstwo btedu wynikte z istnienia duzej ilosci niewiadomych i zdarzen,
ktore nie sposéb zawczasu przewidziec.

Zachowania i upodobania konsumentéw zmieniajg sie wraz z postepem
cywilizacyjno-kulturowym. W efekcie tego, zmianom ulegajg rdéwniez wzorce
konsumpcji. Nie sg one ponadto jednolite dla wszystkich grup i innych kategorii
spotecznych. Chociaz z punktu widzenia realizacji podstawowych potrzeb
biologicznych ludzie sg podobni to na poziomie zaspakajania potrzeb wyzszego
rzedu wyniktych z uwarunkowan kulturowych zachowania ich ulegajg zréznicowaniu
ze wzgledu na odmienne dochody, wyksztatcenie, zawdd i inne zmienne o podtozu
demograficznym, geograficznym, psychologicznym i socjologicznym z kolei we
wzajemnej zaleznosci. Masowa produkcja, masowa konsumpcja (masowy rynek
konsumencki) w obrebie kultury masowej tworzg jednak zachowania konsumenckie
bedace przejawem ulegania modzie lub standaryzacji kulturowej. W rezultacie tego
w obrebie badan nad marketingiem powstaty koncepcje starajace sie wypracowywac
.,wzorcowe modele spozycia" szczegdolnie na obszarze zaspakajania potrzeb
zywnosciowych.

2. Zdefiniowanie nabywcy

Punktem wyjscia wszelkich dziatan w marketingu jest zrozumienie potencjalnego
nabywcy motywdéw i mechanizmdéw jego zachowania i decyzji konsumenckich.
Powtorzmy jeszcze raz podstawowe pytania: Kim jest potencjalny konsument?
Dlaczego dokonuje zakupu? Co i z jakich przyczyn jest sktonny wybra¢ ze
zréznicowanej oferty rynkowej? Dlaczego decyduje sie na zakup okreslonego
produktu w danym miejscu i czasie?

> Spot — krétki film reklamowy w telewizji lub kinie; stuchowisko reklamowe w radio.

® Wedtug Multimedialnej Encyklopedii Powszechnej FOGRA (Krakow 1998) Konsumpcja, czyli inaczej
méwiac spozycie, to: ,,1) ostatnia faza procesu gospodarowania, polegajaca na zuzywaniu wszelkich dobr i ustug
w celu bezposredniego zaspokojenia potrzeb ludzkich. Rozroznia si¢ konsumpcje indywidualna, prywatna,
finansowana z dochodow osobistych ludnosci, zaspokajajaca potrzeby gospodarstw domowych (np. zywnos¢,
ubranie, mieszkanie itp.) i konsumpcj¢ spoleczna, publiczna, finansowang z budzetu panstwa lub organow
samorzadowych (np. obronno$é¢, ochrona porzadku publicznego, oswiata itp.). 2) cz¢§¢ produktu spotecznego,
przyjmujaca posta¢ dobr i ustug konsumpcyjnych, przeznaczona na zaspokojenie biezacych potrzeb
spoteczenstwa. Jej wielkos¢ jest podstawowym czynnikiem okreslajacym poziom dobrobytu spotecznego”.



By odpowiedzie¢ na te pytania potrzebna jest charakterystyka nabywcy
sporzadzona z punktu widzenia producenta i detalisty. Wiekszos¢ postawionych
pytan dotyczy sfery zachowan konsumenckich. Dla wyjasnienia istoty procesow
zwigzanych z zachowaniami konsumenckimi potrzebna jest wiedza psychologiczna
tak teoretyczna jak i metodologiczna. Korzysta sie w analizie zachowan
konsumenckich z badan nad motywacja, opartych na psychoanalizie, teorii uczenia
sie, teorii przetwarzania informacji przez cztiowieka wywodzacej sie z psychologii
poznawczej, psychologii spotecznej, a zwtaszcza teorii ksztattowania i zmiany
postaw. psychologii.

Aby okresli¢ kim jest nasz potencjalny nabywca najwazniejsze sg zmienne
demograficzne. Sg one najtatwiejsze do oszacowania. Wiek, pte¢, wyksztatcenie,
zawdd, dochody i stan rodziny sg widoczne ,gotym okiem”. Zmienne spoteczno
kulturowe natomiast charakteryzujg rdéznice kulturowe pomiedzy konsumentami.
Zmienne te okreslajg co jest pozadane i akceptowane a co niepozgdane i
nieakceptowane w danym obszarze spotecznym. We wspoétczesnej Polsce zaden
handlowiec nie zdobedzie sie na ryzyko rozprowadzac¢ wsréd mtodziezy uczacej sie
w liceach i studiujgcej na wyzszych uczelniach muzyke ,Disco Polo”. Zmienne
indywidualno -spoteczne pokazujg indywidualny styl zycia konsumenta, to jest
sposbb przyswojenia ogolniejszych norm kulturowych. Styl zycia jest uwarunkowany
etapem aktywnosci zyciowej na jakim znajduje sie jednostka. Indywidualne zmienne
osobowosciowe charakteryzujg najgtebszg warstwe konsumenta. Opisujg jego
wiasciwosci osobowosciowe, to znaczy charakter motywacji, stopien zaangazowania
ego wiedze i doswiadczenie, postawy, sposob przetwarzania informacji i
indywidualne predyspozycje w tej materii (iloraz q i s).

Psychologia umozliwia specjalistom zajmujgcym sie marketingiem definiuje rodzaje
potrzeb i mechanizmy zdobywania indywidualnych doswiadczen.

Badania psychologiczne dowiodty, ze zakup czyli che¢ posiadania nie tylko stuzy
zaspakajaniu potrzeb funkcjonalnych ale jest réwniez narzedziem spotecznego
komunikowania. Informuje mianowicie o miejscu kupujacego w spotecznej hierarchii,
ambicjach i dazeniach nabywcy, a takze stanowi sposdb uzewnetrzniania sie
wiasnego ego. Rzecz w tym, ze konsumpcja, a raczej jej sSposob wyznaczajq status
spoteczny nabywcy. Liczy sie nie tylko co kupujemy ale rowniez jak, gdzie i kiedy.
Decydujaca role w wyznaczaniu standardow konsumpcji odgrywa w rozwinietych
panstwach kapitalistycznych wcigz rozwijajgca sie klasa srednia.

Zdaniem E. M. Tauber istniejg dwie grupy motywow, ktére lezg u podstaw robienia
zakupdéw. Sg to motywy personalne i spoteczne. Do motywow personalnych naleza;
-potrzeba odgrywania roli kupujacego,

-pragnienie ucieczki od codziennosci,

-che¢ sprawienia sobie przyjemnosci,

-chec¢ zorientowania sie w nowych trendach,
-konieczno$¢ aktywnosci fizycznej,

-potrzeba symulacji sensoryczne;.

Do motywow spotecznych zaliczamy:

-potrzebe doswiadczen spotecznych poza domem,
-potrzebe komunikowania sie z innymi o podobnych zainteresowaniach,
-che¢ doréwnania grupom odniesienia,
-pragnienie posiadania statusu i autorytetu,
-przyjemnos¢ ptynaca z , robienia intereséw”” .

7 M. Gornik-Durose, Zrozumie¢ konsumenta. Decyzje konsumenta a marketingowa dziatalno$é firm, w:
Wprowadzenie do psychologii ekonomicznej, pod redakcja naukowa M. Pietras, Katowice 1994, s .17-35.



Aktywnosc¢ niektorych konsumentow ogranicza sie do ogladania przez szybe
wystawowa i nie znaczy to, ze nie stanowi znaczgcej formy aktywnosci. W samych
zakupach na plan pierwszy wysuwajg sie potrzeby hedonistyczne - chec¢ sprawienia
sobie przyjemnosci zakupami lub zakupem. Osoba bedaca widzem (window
shopping) jest potencjalnym nabywca poniewaz decyzja o zakupie wynika z
przemyslen, ale sam zakup roéznych towaréw nastepuje pod wptywem impulsu.
Dlatego lepiej robi¢ zakupy w matym sklepie a nie w hipermarkecie gdzie jest
wprawdzie znacznie taniej ale gdzie czyha na konsumenta tysigc pokus zakupu w
postaci dostepnej ekspozycji setek towardw, ktére kupujemy pod wptywem impulsu.

Dokonywanie zakupdéw jest zr6znicowane przez wzglad na rodzaj nabywanego
produktu, a raczej znaczenia nadawanego danemu produktowi przez jednostke. E.
Kirchler rodzaje débr konsumpcyjnych zlokalizowane w sieci czterech wymiaréw®.
Gtownym czynnikiem wywotujgcym zakup jest jednak motywacja wynikajgca z
okreslonej postawy. Motywacja stanowi proces regulacji psychicznych
uruchamiajgcych zachowanie jednostki, nadajacy mu energie i ukierunkowujacy je na
osiagniecie celu®.

2. Zachowania nabywcow a ich potrzeby

Zachowania konsumenckie zdeterminowane sg przede wszystkim przez potrzeby
konsumenckie, ktorym literatura marketingowa poswieca zbyt mato, moim zdaniem,
uwagi. Warto przyjrzec sie tej kategorii socjo-psychologicznej uwaznie.

Pragnienia to pozadana i apetyty, ktére nieraz odpowiadajg temu, co potrzebne
jednostce naprawde, a nieraz sg dla niej nawet szkodliwe (np. alkohol w duzych
ilosciach, narkotyki, przypadkowy seks itp.).

Potrzeby dotyczg tego, co jest cziowiekowi niezbedne, aby istniat jako organizm,
rozwijat sie jako osoba i byt wolny w sensie psychicznym™.

Dazenie oznacza natomiast rozne dziatania Iludzkie, ktérych wspdoinym
mianownikiem jest potrzeba. Dgzenie stanowi forme spetniania potrzeb.

Postepowanie ludzi jest polimotywacyjne, to znaczy, ze powodujg nimi liczne
motywy. Jedne pojawiajg sie we wstepnej fazie dziatania, inne towarzyszg dziataniu i
wzmacniajg je. Jedne motywy sg w petni swiadome, natomiast inne nie
uswiadomione czesciowo lub catkowicie. Dochodzgac tego, co stanowito motyw
dziatania jakiej$ osoby mozemy stworzy¢ mape przeréznych jego motywow '’

Motywy wiasciwe danemu cziowiekowi to petne, swiadomie formutowane racje
postepowania, w ktorych jest jasno okreslony cel oraz program, ktéry ma do tego
celu doprowadzié.'?

Jednym z podstawowych motywow okreslajgcych ludzkie aktywnosci jest motyw
ochronny, ktéry stanowi swoistg racjonalizacje ludzkiego postepowania.

¥ M. Gérnik-Durose, s .23-23.

’Encyklopedia Multimedialna PWN, Warszawa 1998; inaczej méwiac motywacja to “stan wewngtrznego
napigcia pobudzajacy jednostke do dziatania, w wyniku ktérego dochodzi do redukcji tego napigcia; takze
wzglednie trwata tendencja do dzialania w okreslonym kierunku; moze mie¢ charakter $wiadomy lub
nieswiadomy:. Wedlug E. Aronsona ,,cztowiek jest istota spoteczng” . E. Aronson, Czlowiek - istota spoteczna,
PWN, Warszawa 1987.

1% K. Obuchowski, Przez galaktyke potrzeb. Psychologia dazen ludzkich, Wydawnictwo Zysk i Ska, Poznan
1995r.5.13.

"' Tamze: s . 29-30.
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Wspotczesnie istnieje wiele naukowych teorii klasyfikujgcych [
omawiajgcych strukture ludzkich potrzeb determinujgcych aktywnosci jednostki.
Najczesciej cytowanym przez specjalistow z dziedziny marketingu teoretykiem
potrzeb ludzkich jest A. Maslow'®, wspoéttwérca psychologii humanistycznej™.
Maslow ujat nature cztowieka jako integralng catos¢. Osobowos¢ cztowieka jest tym
czym staje sie w toku realizacji celow. Potrzeby znajdujg sie w danej jednostce
ludzkiej z przyrodzenia i tworzg hierarchie, w ktérej zaspokojenie potrzeb
podstawowych jest warunkiem zaspokojenia potrzeb nadrzednych. W ten sposob
powstata tak zwana piramida potrzeb Maslowa, ktéra sktada sie z pieciu kategorii:
1.potrzeb fizjologicznych (stanowigcych podstawe),2.potrzeb bezpieczenstwa,
3.przynaleznosci i mitosci, 4.godnosci i szacunku, 5. samoaktualizaciji.

Potrzeby fizjologiczne dotyczg zaspakajania gtodu (pokarmu) i odpowiednich do
istnienia warunkéw fizycznych. Potrzeby bezpieczehstwa (dotyczace szczegodinie
dzieci) obejmujg pragnienia pewnosci, porzadku, przewidywalnosci otoczenia.
Potrzeby te zaspakajane sg przez wtasne zachowanie obronne i zapobiegawcze,
religie, poddanie sie wiadzy, silnej osobie itd. Potrzeby przynaleznosci do czegos lub
kogos to potrzeby mitosci i przynaleznosci. Zaspokojone sg wéwczas gdy jednostka
czuje sie bezpieczna. Dotyczg one pozycji w rodzinie, wsrod réwiesnikow, bycia
czastka odpowiedniej grupy lub organizacji. Ich brak powoduje osamotnienie, brak
osob bliskich itp. Potrzeba mitosci nie jest zdaniem A. Maslowa potrzebg
przynaleznosci i nie zastapi jej seks, jak uwazat Z. Freud. Potrzeba przynaleznosci i
mitoSci jest, obok potrzeby samoaktualizacji, podstawowym elementem teorii
psychologii humanistycznej. Gdy cztowiek jest syty, bezpieczny i kochany, nastepuje
czas na zaspakajanie potrzeb szacunku ze strony wtasnej i innych ludzi. Dotyczy ono
poczucia i uznania kompetencji, zaufania, mocy, osiggnie¢, niezaleznosci, a nawet
wolnosci. Ze wzgledu na to, ze jest to hierarchia potrzeb, wystarczy, aby pojawito sie
zagrozenie lub odrzucenie, gtéd czy zimno, aby rola potrzeby szacunku zostata
zredukowana do zera. Maslow uwazat, Ze najwazniejszy jest szacunek wiasny, a to
co pochodzi od innych ma aspekt wspomagajacy '°.

Na szczycie wszystkich potrzeb stoi potrzeba samoaktualizacji. Zaspokajajac ja
ludzie tworzg aby by¢ w zgodzie z samym sobg. Czym cziowiek moze by¢ tym musi
by¢. ,Kazdy staje sie tym, czym powinien by¢, aby by¢ sobg zgodnie z ze swojgq
naturg” pisze K. Obuchowski. ,Stanie sie” to kluczowe pojecie koncepcji Maslowa.
,Stawanie sie sobg” to osiagniecie najwyzszego poziomu wiasnych mozliwosci'®.

Tylko niewielu ludzi ma mozliwo$¢ uzyskania takiego poziomu zaspokojenia potrzeb
nizszego rzedu, aby mogty ujawni¢ swoje potrzeby samoaktualizacji. Gtéwng

3 Maslow Abraham Harold, 1908-70, psycholog amerykanski; profesor Brandeis University w Waltham;
wspottworca kierunku psychologii humanistycznej; sformutowat teorig hierarchii potrzeb; W strone psychologii
istnienia (1962, wydanie polskie 1986), Motywacja iosobowosé¢ (1954, wydanie polskie 1990).” Cyt.:
Encyklopedia Multimedilana PWN, Warszawa 1998.

14 Psychologia humanistyczna, wspolczesny kierunek w psychologii, bedacy w opozycji zaréwno do
psychoanalizy jak i behawioryzmu, w ramach ktérego poszukuje si¢ nowych rozwigzan metodologicznych i
przedmiotowych. Psychologia humanistyczna wychodzi z zalozenia, ze zachowanie cztowieka zalezy od bardzo
wielu czynnikow zewngtrznych i wewnetrznych i konieczne jest calosciowe podejécie do problemoéw cztowieka.
Przedstawiciele psychologii humanistycznej stosuja nowe metody przy badaniu problematyki zycia ludzkiego:
wczuwania si¢, wgladu, rozumienia, analizy réznorodnej tworczosci i aktywno$ci.” Cyt.: Multimedialna
Encyklopedia Powszechna FOGRA, Krakow 1998.

15 Tamze: s .62-64
16 Tamze.



przeszkodg sg tu nie zrealizowane potrzeby bezpieczenstwa. Ludzie boja sie ryzyka
podporzadkowania zycia wilasnym projektom pozostawiajac odpowiedzialno$¢ za
siebie innym. Ludzie nie orientujg sie najczesciej w swoich mozliwosciach i nie
potrafig okresli¢ swego przeznaczenia. Decydujg o tym w znaczacym stopniu naciski
spoteczne ukierunkowane na podporzadkowanie jednostki oczekiwaniom jej
otoczenia.

Osoby, ktore osiggnety poziom zaspokojenia potrzeby samoaktualizacji Maslow
nazwat ,samoaktualizerami”. Badajgc ich wtasciwosci opart sie na biografiach 48
oséb. Ich cechy szczegdlne to, jego zdaniem, zdolno$¢ do akceptacji siebie i Swiata,
spontanicznos¢, tworczos¢, naturalnos¢ bycia, autonomia, swiezo$¢ opinii, poczucie
interesu spotecznego, naturalny demokratyzm, odréznianie celéw dziatania od
Ssrodkow. Takimi widzi tych ludzi otoczenie. Ponadto znajduje u nich takie
wiasciwosci jak szczegdlne dazenie do prywatnosci i samotnosci, pewne
roztargnienie w kontaktach z ludzmi, chtéd uczuciowy, mate pragnienie przyjazni,
jakiej oczekujg ludzie przecietni. Sg oni zdolni do bezwzglednych, twardych, lecz
spokojnych decyzji wobec innych osob, na ktoérych sie na przyktad zawiodty.
Wiasciwoscig  specyficzng ,samoaktuaktualizeréw” jest przezywanie stanu
psychicznego bedacego uniesieniem, ktore Maslow nazywa ,szczytem
doswiadczenia” albo ,uczuciem oceanicznym”. Mitos¢, seks, wybuchy tworczosci
wywotujg u nich takie stany. Oznacza to szczegdlng jakos¢ ich zycia pozbawiong
apatii i pustki'’.

Z czasem Maslow rozwingt swojq teorie potrzeb. Dzielg sie one, wedtug niego na
dwie jakosciowo odrebne kategorie. Obydwie majg swoje korzenie biologiczne i
wyrastaja z natury cztowieka. Petnig natomiast rézne funkcje'®.

Pierwsze to potrzeby ,,D”, od stowa ,deficyt” stuzg uzupetnianiu naturalnych
niedostatkédw wyniklych z dziatalnosci cziowieka. Sg to typowe nizsze potrzeby,
ktorych niezaspokojenie prowadzi do wzrostu napiecia motywacyjnego. Zaspokojenie
prowadzi do redukcji napiecia. Dlatego nazwat im nazwe potrzeb homeostatycznych.
Spetniajg one , wedtug Maslowa, piec kryteriéw:

1. kiedy nie sg zaspokojone prowadzg do schorzen;

2. zaspokojenie ich zapobiega chorobom;
3. zaspokojenie ich leczy choroby spowodowane przez ich niezaspokojenie;

4. nie da sie jednej potrzeby zaspokoi¢ przez zaspokojenie innej, w warunkach
alternatywy miedzy réznymi potrzebami jednostka o niezaspokojonej potrzebie
wybiera wiasnie ja°.
Osoby zdrowe, zaspokojone nie odczuwajg Swiadomie tych potrzeb. Przyktadem
moze byc istnienie i zaspakajani potrzeby pokarmowe;.
Druga grupa potrzeb to potrzeby ,,B”, od stowa ,by¢” stuzg doskonaleniu i
rozwojowi cztowieka. Ich zaspokajanie nie tylko nie powoduje wzrostu napiecia, ale
czestokroC€ ich zaspakajanie jest powodem wzrostu napiec€. Ich zaspakajanie wiedzie
do rozwoju bogactwa osobowosci cztowieka. Natomiast skutkiem ich niezaspokojenia
jest powstawanie tak zwanych ,metachorob” takich jak depresje, nerwice
egzystencjalne itp. Dlatego nazywa sie je ,metapotrzebami”.

Potrzeby ,D” i ,B” nie znajdujq sie wzgledem siebie w stosunku hierarchicznym®

7 Tamze.

'8 Tamze.

" Tamze .

2 Teorig potrzeb A. Maslowa prezentuje podstawie ksiazki K. Obuchowskiego, Przez galaktyke potrzeb, oraz
P. Zimbardo i F. Ruch, Psychologia i zycie, Warszawa 1988 r.



Niezwykle ciekawg teorie potrzeb zaprezentowat C. Rogers opierajq jg o tak zwane
tendencje samoaktualizacji i potrzebie pozytywnego odniesienia i K. Obuchowski,
ktory opracowat koncepcje zhierarchizowanego systemu potrzeb ludzkich. Dziwi fakt,
ze prawie wszyscy autorzy podrecznikbw marketingu omawiajg wytgcznie
klasyfikacje potrzeb wedtug A. Maslowa nie trudzac sie nawet na wyjasnienie jej
istoty.

3. Postawy nabywcow

Drugim waznym wyznacznikiem zachowan konsumenckich sg jego postawy
wzgledem przedmiotdéw, oséb i idei, w obrebie ktérych mieszczg sie produkty i
zwigzane z nimi inne jednostki poznawcze.

Postawa, zdaniem P. Zimbardo jest to ,wzglednie stata, zabarwiona emocjonalnie
gotowos¢ do reagowania w pewien spojny czy konsekwentny sposdb wobec pewnej
osoby, grupy ludzi lub sytuacji”. %'

Po raz pierwszy terminu tego uzyli filozofowie Spencer i Bain.

S. Mika stwierdza, ze o postawie mozna mowi¢ wéwczas gdy:

a. W otoczeniu jednostki istnieje pewien przedmiot czy fakt.

b. Jednostka spostrzega ten przedmiot, tworzy sobie o nim okreslone przekonania,
ktére zostajg utrwalone (elementy poznawcze).

c. Jednostka w trakcie swoich kontaktéw z przedmiotem i w miare ksztattowania
sobie przekonan ustosunkowuje sie do niego w pewien sposob. To ustosunkowanie
ma charakter emocjonalny, uczuciowy (moze by¢ on negatywny, pozytywny
lub neutralny (kierunek), posiada¢ okreslong site, rézng u réznych osoéb, jest wiec
stopniowany. Jest on wzglednie trwaty (Stosunek emocjonalny).

d. Stosunek emocjonalny do przedmiotu motywuje jednostke do okreslonych
zachowan wobec niego. Zachowanie moze mie¢ wymiar pozytywny, negatywny lub
neutralny (zblizenie, unikanie, agresja)®

Podobnie jak S. Mika P. Zimbardo stwierdza, ze postawy majq trzy komponenty:
a/ przekonania, czyli twierdzenia dotyczace tego, jaki jest lub powinien by¢ obiekt
postawy;

b/ komponent afektywny, czyli emocje zwigzane z tymi przekonaniami, ktore sg
mierzone w kategoriach reakcji fizjologicznych lub intensywno$ci i stylu odpowiedzi;
c/ komponent behawioralny, dotyczacy dziatania wobec przedmiotu postawy, przy
czym okresla sie prawdopodobienstwo reagowania w okreslony sposob.

2Ip. Zimbardo, F. Ruch, Psychologia i zycie, cyt. wyd., s .557.
?2'S. Mika, Wstep do psychologii spotecznej, Warszawa 1975 r. s .67.



Zdaniem E. Aronsona®, wiekszo$¢ psychologéw zgadza sie, ze postawa jest to
trwata ocena - pozytywna lub negatywna - ludzi, obiektow i idei. Postawy sg trwate w
tym sensie, ze czesto utrzymujg sie przez dtuzszy czas. Chwilowa irytacja z powodu
czegos co ktos powiedziat, nie jest postawa, ale trwaty, negatywny obraz tej osoby
jest postawq. Postawy sg oceng, to znaczy, ze sg one pozytywng lub negatywng
reakcjg na cos$. Ludzie nie sg neutralnymi obserwatorami Swiata, ale stale oceniajg
to, co widza. Na postawe skladajg sie rézne komponenty lub czesci®*. Elementem
postawy jest komponent emocjonalny, czyli nasze reakcje emocjonalne wobec
przedmiotu postawy (np. innej osoby lub problemu spotecznego), komponent

poznawczy, czyli mys$li i przekonania o przedmiocie postawy, i komponent
behawioralny - nasze dziatania, czyli dajgce sie zaobserwowaé zachowanie wobec
przedmiotu postawy.25 Pomimo, Zze postawy sg bardziej trwate niz chwilowe

kaprysy lub wrazenia, to czasami i postawy sie zmieniajg.

Wedtug S. Miki w literaturze przedmiotu mozna wyréznic trzy grupy definicji postaw.
Sa to:

1) definicje nawigzujace do tradycji behawiorystycznej lub psychologii uczenia sie;

2) definicje nawigzujgce do koncepcji socjologicznej, zwracajgce uwage na stosunek
nosiciela postawy do jej przedmiotu;

3) definicje nawigzujgce do wzglednie wspotczesnej teorii poznawcze).

Rozpatrzmy je kolejno.

Ad 1. W definicjach nawigzujacych do koncepcji behawiorystycznych czy teorii
uczenia sie szczegdblng uwage zwraca sie na zachowanie osobnika, na jego reakcje
wobec przedmiotdw Swiata zewnetrznego. Nalezy dodaé, ze nie chodzi tutaj o
jakiekolwiek zachowanie sie czy o przypadkowe reakcje, lecz o zachowania i reakcje
konsekwentne, tzn. takie, ktére wystepujg zawsze, ilekro¢ pojawia sie dana sytuacja
czy przedmiot.

A oto przyktady tego rodzaju definicji, podane przez S. Mike®.

W. M. Fuson przez postawe rozumie prawdopodobienstwo wystgpienia okreslonego
zachowania sie w danej sytuacji. Inng definicje proponuje W. A. Scott, ktory traktuje
postawe jako nawyk lub jako wewnetrzng reakcje antycypacyjng, posredniczacg w
stosunku do zewnetrznego zachowania sie.

Na ogot wiekszos¢ autorow zwigzanych z orientacjg behawiorystyczng, a
zajmujacych sie postawami, uwaza, ze sg to pewnego rodzaju dyspozycje do
zachowania sie w okreslony sposob. Tak wtasnie ujmuje sprawe np. D: Droba, ktory

2 E. Aronson, T. D. Wilson, R. M. Akert, Psychologia spoteczna — serce i umyst, Zysk i S-ka, Poznan 1998,
s.313-352 ,Na przyktad, rozwazmy postawg wobec konkretnego modelu samochodu. Po pierwsze, wystepuja u
ciebie reakcje afektywne, czyli emocje i uczucia, ktére wzbudza ten samochdd. Uczuciami tymi moga by¢:
poczucie podniecenia i przyjemnosci estetycznej, gdy patrzysz na ten model, lub uczucie gniewu i ztosci (np.
jesli jestes pracownikiem amerykanskiej fabryki samochodéw badajacym nowe zagraniczne auto). Po drugie,
wystepuja u ciebie reakcje poznawcze, czyli przekonania na temat atrybutéw tego samochodu. Sa to
przemyslenia dotyczace zuzycia paliwa na sto kilometrow, komfortu jazdy i obstugi, wygladu i tak dalej. Po
trzecie, wystepuja u ciebie reakcje behawioralne, czyli dzialania wobec tego typu samochodu. Na przyktad to,
czy udajesz si¢ do sprzedawcy, by odby¢ jazde probna, jak i to, czy rzeczywiscie kupisz ten samochod, sa
zachowaniami zwigzanymi z twoja postawa. Podczas gdy postawy sa ocenami zawierajacymi komponent
emocjonalny, poznawczy i behawioralny, to okreslona postawa moze by¢ zwiazana bardziej z jednym
komponentem niz z innymi.” T. D. Wilson, R. M. Akert, Psychologia spoteczna — serce i umyst, s. 313.

2 E. Aronson, T. D. Wilson, R. M. Akert, Psychologia spoteczna
% Tamze



przez postawe rozumie psychologiczng dyspozycje jednostki do dziatania w
okreslony sposob wobec pewnych przedmiotéw.

Wszystkim tym definicjom mozna zarzuci¢ brak precyzji, co nie pozwala odréznic

postawy od innych form zachowania sie czy reakcji w specyficznych sytuacjach.
Ad .2. W koncepcjach nawigzujagcych do wspomnianej uprzednio tradyciji
socjologicznej zwraca sie szczegolng uwage na stosunek osoby majacej postawe,
nosiciela postawy, do jej przedmiotu. O ile jednak. Thomas i Znaniecki niezbyt
doktadnie okreslali, jaki charakter ma 6w stosunek do wartosci spotecznych, o tyle
ich nastepcy starajg sie uczyni¢ to w sposob bardziej precyzyjny. Zwracajac uwage
na stosunek "nosiciela" postawy do jej przedmiotu, okreslajg oni badz jego charakter
uczuciowy (emocjonalny), badz oceniajacy. Tak wiasnie definiowat postawy "ojciec”
pomiaru postaw L. L. Thurstone; ktory przez postawe rozumiat stopien pozytywnego
lub negatywnego uczucia zwigzanego z jakim$ przedmiotem. Nieco inng definicje
podajg H. A. Murray i C. D. Morgan, ktorzy ujmujg postawe jako trwatg dyspozycje
charakteryzujgcag sie konsekwentny m wystepowaniem tego samego uczucia w
stosunku do pewnej catosci.

Natomiast D. Katz i F. A. Stotland sadzg, ze postawa jest tendencjg lub dyspozycjg
do oceniania w pewien sposob jej przedmiotu lub symbolu tego przedmiotu. Bardziej
wspoétczesny nam autor, M. A. Fishbein, uwaza, ze kazdy przedmiot, pojecie jest
.oceniane w kategoriach pozytywnych, neutralnych lub negatywnych, i wtasnie te
oceny sg postawami.

Z autoréw polskich K. Obuchowski?’ traktuje postawe jako dyspozycje przejawiajaca
sie w zachowaniach, ktérych cechg jest pozytywny lub negatywny stosunek do
jakiegos przedmiotu.

Mozna stwierdzi¢ , za S. Mikg, zgodnie z definicja wywodzacqg sie z koncepcji
socjologicznych, ze postawa to pewien wzglednie trwaty stosunek emocjonalny lub
oceniajgcy do przedmiotu bgdz dyspozycja do wystepowania takiego stosunku,
wyrazajgca sie w kategoriach pozytywnych, negatywnych lub neutralnych.

Z powyzszych rozwazan wynika, ze postawa ma znak, ktéry charakteryzuje rodzaj

stosunku lub oceny (negatywny, pozytywny, neutralny), jest ona stopniowalna,
bowiem uczucie czy emocja, jak rowniez
ocena moze mieC rbézng wielkos¢ (site). Te cechy postawy sg wazne, gdy
przystepujemy do konstruowania narzedzi do pomiaru postaw.
Ad 3. Istnieje w psychologii spotecznej grupa definicji "postawy" opartych na teorii
poznawczej. Zgodnie z tg teorig, nie mozna traktowac postaw tylko jako okreslonych,
powtarzajgcych sie zachowan lub dyspozycji do tych zachowan, czy tez jako
ustosunkowan emocjonalnych lub ocen, ale nalezy uwzglednia¢ rowniez elementy
poznawcze odnoszace sie do danego przedmiotu.

Skrajne stanowisko, jezeli chodzi o role elementéw poznawczych w definicji
"postawy", zajmuje S. E. Asch, ktéry uwaza, ze postawa jest organizacjg
doswiadczen i danych dotyczacych jakiego$ przedmiotu. W ten sposob, w pewnym
stopniu, usuwa on z pojecia postawy elementy emocjonalne, oceniajgce oraz
zwigzane z nimi zachowanie.

Natomiast M. J. Rosenberg przez postawe rozumie strukture ztozong z elementow
poznawczych, a dokftadniej ze zbioru przekonah dotyczgcych mozliwosci osiggania
pewnych wartosci przez przedmiot postawy (np. ,wejscie Murzynéw do dzielnic
zamieszkatych przez Biatych urzeczywistnia hasto réwnosci®) i z elementow

7K. Obuchowski, Przez galaktyke potrzeb — psychologia dazen ludzkich, Zysk i S-ka, Poznan 1995.



afektywnych uczué¢ wywotywanych przez ten przedmiot. Wedtug Rosenberga, te
elementy pozostajg ze sobg w Scistym zwigzku i harmonii. Z takim rozumieniem
postaw, polemizuje M. A. Fishbein, ktéry sgdzi, ze przekonania i uczucia dotyczgce
jakiegos przedmiotu nie zawsze pozostajg ze sobg w harmonii i wobec tego nalezy
traktowac je roztgcznie.

Inni autorzy, zwolennicy teorii poznawczej, prébujg dokonac¢ syntezy wszystkich
istniejacych juz koncepciji i wskazuja, jak np. P. Krech i R. S. Crutchfield, ze postawa
jest ,trwatg organizacjg procesow  motywacyjnych, emocjonalnych i
spostrzezeniowych, a takze innych proceséw poznawczych, odnoszacg sie do
jakiegos aspektu Swiata otaczajgcego jednostke". Podobne stanowisko reprezentuje
réwniez M. B. Smith, ktéry przez postawe rozumie strukture ztozona;:

a) z elementow poznawczych, ktére determinujg posiadany przez ,nosiciela”
postawy zaséb informacji o jej przedmiocie,

b) z elementow afektywnych, majacych okreslony kierunek i site,

c) z indywidualnego dziatania nosiciela postawy wobec jej przedmiotu?.

Psychologia humanistyczna podkresla (E. Aronson i inni), ze chociaz wsrod
psychologéw spotecznych nie ma zupetnej zgody co do precyzyjnej definicji postawy,
wiekszo$¢ zgadza sie, ze jest to ,trwata ocena - pozytywna lub negatywna - ludzi,
obiektow i idei.

Postawy sg zdaniem P. Zimbardo predyspozycjami do dziatania. Zmiana postawy
jest bardzo trudna.

,Podstawowq zasadg w przypadku kazdej formy oddziatywania spotecznego jest
stosownie tak niewielkiego nacisku jaki jest niezbedny, aby zaledwie wywota¢
podjecie danego zachowania, przy jednoczesnym zwiekszeniu sity przekonania
danej osoby, ze ma mozliwos¢ wyboru. - stwierdza Zimbardo. W takich
okolicznosciach niemozliwe staje sie okreslenie, czy uzyskana w ten sposéb zmiana
postaw zostata wymuszona, czy tez istotnie stanowita wybdr rozumujacej osoby”?°

Nalezy pamietac, ze A. Maslow uwazat, ze osobowos¢ cztowieka jest tym czym
staje sie w toku realizacji celéw. Potrzeby znajdujg sie w kazdej jednostce ludzkiej z
przyrodzenia i tworzg hierarchie. Patrzac na ten problem z ptaszczyzny potrzeb
bezpieczenstwa proby zaspakajania potrzeb na tym obszarze nastepujg dopiero w
spoteczenstwach rozwinietych, gdzie sfera potrzeb podstawowych jest gruntownie
zrealizowana™.

4. Zmiana postaw nabywcoéw

E. Aronson®' opisuje jak Hovland i jego wspotpracownicy, wykorzystujac swoje
doswiadczenia z czaséw drugiej wojny swiatowej, kiedy pracowali dla Armii Stanéw
Zjednoczonych, starajgc sie podwyzszyé morale zZotnierzy amerykanskich,
przeprowadzili wiele eksperymentdédw nad warunkami, w jakich ludzie sg najbardziej
podatni na wptyw komunikatéw perswazyjnych. Badali trzy gtéwne czynniki: zrodto
komunikatu (np. jak atrakcyjng Ilub kompetentng osobg jest nadawca), sam
komunikat (np. sita i rodzaj argumentéw) oraz cechy odbiorcow (np. jakie rodzaje

%S, Mika . cyt. wyd.

» Tamze, s .560.

39 K. Obuchowski, Przez galaktyke potrzeb. Psychologia dazen ludzkich, Poznan 1995, s.13, 62-64, A. Maslow,
Motivation and personality, 2" ed. New York, Harper 1970 oraz M. Kabaj, Praca, [w:] Encyklopedia biznesu,
tom 1,Fundacja Innowacja, Warszawa 1995, s.649.

*L'E. Aronson, T. D. Wilson, R. M. Akert, Psychologia spoteczna — serce i umyst, Zysk i S-ka, Poznan 1998 .



argumentacji sg skuteczne w przypadku odbiorcow wrogo, a jakie wobec przyjaznie
usposobionych).

W badaniach zmiany postaw prowadzonych zaréwno przez grupe
psychologéw z Uniwersytetu Yale, jak i wielu pozniejszych, udato sie wykazac, ze
trzy czynniki - kto moéwi, co i do kogo - majg wptyw na to, kiedy i w jakim stopniu
ludzie zmienig swoje postawy. Na przyktad, pewne badania potwierdzity, ze im
bardziej nadawca jest kompetentny i wiarygodny, tym bardziej ludzie bedg pod jego
wptywem. Carl Hovland i Walter Weiss w jednym z pierwszych eksperymentéw,
ukazujgcych znaczenie wiedzy eksperta, prezentowali uczestnikom komunikaty
perswazyjne na temat kilku zagadnien, zmieniajgc domniemanego autora tych
komunikatéw. W jednym komunikacie argumentowano, ze jest aktualnie mozliwy do
zbudowania statek podwodny o napedzie nuklearnym (co nie byto mozliwe do
zrealizowania w czasach, kiedy przeprowadzano ten eksperyment). Potowa
uczestnikow byta przekonana, Zze autorem komunikatu jest osoba o duzej
wiarygodnosci. - mianowicie J. Robert Oppenheimer, dobrze znany i cieszacy sie
duzym powazaniem fizyk jadrowy. Inni wierzyli, ze zrédto komunikatu jest
zdecydowanie niewiarygodne - mianowicie ,Prawda”, oficjalna gazeta partii
komunistycznej w bytym Zwigzku Radzieckim. Ludzie byli w duzo wiekszym stopniu
pod wptywem komunikatu, ktérego autorem byt J. Robert Oppenheimer - wierzac, ze
atomowy statek podwodny niebawem powstanie. Podobnie liczne badania
przeprowadzono nad wptywem tresci samego komunikatu. Jesli chcesz przekonaé
ludzi do konkretnej sprawy, to czy powiniene$ prezentowa¢ argumenty wspierajgce
tylko twoje stanowisko (komunikat jednostronny), czy tez nalezatoby zaprezentowac
swoje stanowisko i argumenty na rzecz stanowiska przeciwnego (komunikat
dwustronny), a potem skrytykowa¢ argumenty drugiej strony. Istnieje tu pewne
niebezpieczenstwo - przedstawianie pogladow strony przeciwnej jest zarazem ich
popularyzowaniem; moze wiec powinienes$ zaprezentowac tylko wtasne stanowisko.
Z drugiej strony, méwigc o argumentach za i przeciw, okazujesz sie o0sobg
bezstronng i postepujaca fair i jesli przedstawisz nieodparte argumenty méwigce o
tym, dlaczego nie druga strona, lecz ty masz racje, to mozesz osiggng¢ zamierzony
cel. Carl Hovland i jego wspétpracownicy (Hovland, Lumsdaine, Sheffield) stwierdzili,
ze jezeli odbiorcy ogdlnie zgadzali sie ze stanowiskiem nadawcy, to wiekszy wptyw
miata argumentacja jednostronna. Komunikat dwustronny bardziej przekonywat ludzi,
ktorzy poczatkowo nie zgadzali sie z pogladami nadawcy, poniewaz uznawat rowniez
ich stanowisko (ale wysuwat dobre argumenty na rzecz przeciwnego). Jednostronny
komunikat jest najlepszy dla oséb, ktore zgadzajg sie z twoim pogladem - nie
wprowadzaj wiec zamieszania wprowadzajgc argumenty drugiej strony.

W miare jak przybywato badan, wytonit sie pewien problem. Okazato sie, ze
istotnych jest wiele aspektow procesu perswazji i nie byto jasne, ktore sg bardziej
wazne, a ktére mniej lub kiedy powinnismy kfas¢ wiekszy nacisk na jeden czynnik niz
drugi. Gdy zapoznat sie z badaniami przeprowadzonymi przez grupe z Yale,
znajdujemy sporo pozytecznych informaciji o tym, kto powinien méwic, co i do kogo,
aby powstat skuteczny przekaz perswazyjny.

Program Uniwersytetu Yale poswiecony badaniu zmiany postaw proces ten
zobrazowat w postaci nastepujgcych uogadlniajacych tez:

KTO: zrédto komunikatu

-nadawcy wiarygodni, na przyktad wyposazeni w oczywiste kompetencje, sg bardziej
skuteczni w oddziatywaniu perswazyjnym od nadawcy mato wiarygodnego;

-nadawcy atrakcyjni (na przyktad z powodu wygladu zewnetrznego, czy z powodu
cech osobowosci) sg bardziej skuteczni w perswazji od nadawcy nieatrakcyjnego.



CO: charakter komunikatu

-ludzie sg bardziej podatni na oddziatywanie komunikatu, ktory nie jest spostrzegany
jako specjalnie przygotowany w celu wywarcia na nich wptywu;

-kiedy odbiorca ogdlnie popiera twoje stanowisko, wowczas najlepiej jest zastosowac
komunikat jednostronny (taki, ktory prezentuje tylko argumenty wspierajgce). Jesli
audytorium nie zgadza sie z twoim stanowiskiem, to najlepiej jest przedstawic
komunikat dwustronny, a nastepnie zbi¢ argumenty, ktére sg w opozycji do twojego
stanowiska;

-Czy wygtosi¢ swoje argumenty przed czy po kims, kto opowiada sie za
przeciwstawnym stanowiskiem? Jesli obie argumentacje majg by¢ zaprezentowane
bezposrednio jedna po drugiej, a pdzniej uptynie pewien czas, nim stuchacze
podejmg decyzje, to najlepiej wystapi¢ w pierwszej kolejnosci. Wystgpi wowczas tak
zwany efekt pierwszenstwa polegajacy na tym, ze na stuchaczy ma wiekszy wptyw
informacja prezentowana jako pierwsza. Jesli miedzy pierwszg i drugg prezentacja
jest przerwa, a stuchacze podejmujg decyzje bezposrednio po prezentacji drugiego
stanowiska, to najlepiej wystepowa¢ w drugiej kolejnosci. W tym wypadku moze
wystapi¢ tak zwany efekt Swiezosci, ktéry polega na tym, ze lepiej zapamietuje sie
argumenty zawarte w drugim komunikacie.

DO KOGO: cechy odbiorcow

-audytorium, ktérego uwaga jest rozproszona w momencie prezentacji komunikatu
perswazyjnego, jest bardziej podatne na perswazje niz audytorium, ktérego uwaga
jest skupiona;

ludzie sg szczegdlnie predysponowani do zmiany postaw we ,wrazliwym okresie”
znajdujagcym sie pomiedzy 18 a 25 rokiem zycia. Poza tym przedziatem wiekowym
nasze postawy sg juz bardziej trwate i odporne na oddziatywania i zmiany.

Postawy mozna zmienia¢ na wiele roznych sposobow. Wedtug teorii dysonansu
poznawczego, postawy ulegajg zmianie, gdy ludzie angazujg sie w obrone
stanowiska sprzecznego z wtasng postawg przy niskim uzasadnieniu zewnetrznym.
Jesli to sie zdarzy, to poszukujg wewnetrznego uzasadnienia swojego zachowania,
dostosowujgc do niego wtasng postawe.

W inny sposéb postawy zmieniajg sie, gdy ludzie otrzymujg komunikaty
perswazyjne. Zgodnie z Programem Uniwersytetu Yale poswieconym badaniu zmian
postaw perswazyjnos¢ komunikatu zalezy od réznych aspektéw nadawcy lub zrodta
komunikatu; réznych aspektéw samego komunikatu (np. jego tresci); i réznych
aspektow odbiorcy. Model wypracowania prawdopodobienstw wyszczegdlnia,
kiedy bedziemy pod wptywem sity argumentéw zawartych w komunikacie, a kiedy
znajdziemy sie pod wptywem bardziej powierzchownych charakterystyk, takich jak
atrakcyjnos¢ nadawcy.

Ludzie bedg aktywizowacC centralng strategie perswazji jesli majg motywacje i
zdolnosci do skupienia uwagi na argumentach. Taka sytuacja zaistnieje
prawdopodobnie, gdy tres¢ komunikatu ma duze znaczenie osobiste.

Ludzie bedg aktywizowac peryferyczng strategie perswaziji, jesli albo nie chca, albo
nie mogg skupi¢ swojej uwagi na argumentach. Wéwczas bedg oni pod wptywem
takich peryferycznych wskazowek, jak atrakcyjnos¢ nadawcy lub dtugosé
komunikatu.

Zmiana postawy jest bardziej dtugotrwata i bardziej odporna na atak, jesli zachodzi
przez zaktywizowanie strategii centralne;.

Komunikaty wzbudzajgce strach mogg spowodowac¢ zmiane postawy, aktywizujgc
albo strategie centralng, albo peryferyczng. Powodujg one zmiane dzieki strategii



centralnej, gdy komunikat wzbudza strach i ludzie wierza, ze tres¢ komunikatu
przyniesie uspokojenie.

Skutecznos¢ komunikatow perswazyjnych zalezy takze od zrédet i sity postaw.
Postawy oparte na poznaniu wynikajg przede wszystkim z przekonan na temat
wiasciwos$ci obiektu postawy. Postawy oparte na emocjach powstajg raczej na bazie

emocji i wartosci; mozna je tez tworzy¢ przez klasyczne i instrumentalne
warunkowanie. Postawy oparte na zachowaniu sg skutkiem dziatanh wobec obiektu
postawy.

Badania teorii spostrzegania siebie pokazaty, ze jezeli nasze postawy sg stabe lub
wieloznaczne, to wnioskujemy o nich na podstawie obserwacji swojego zachowania.
Postawy oparte na zachowaniu prawdopodobnie bedg charakteryzowac sie wysokag
dostepnoscig, ktora wyraza sie sita zwigzku zachodzacego miedzy obiektem i
postawg osoby wobec tego obiektu.

Istniejg dwa sposoby uodpornienia ludzi na ataki wymierzone w ich postawy. Po
pierwsze, mozesz dagzy¢, aby postawa oparta byta na emocjach, poprzez
wzmacnianie wyznawanych przez dang osobe wartosci, co powinno uczyni€ jq
wzglednie odporng na komunikaty perswazyjne, w ktorych wykorzystuje sie
argumenty logiczne. Drugie podejscie stosuje uodpornienie postawy, w ktorym
aplikujesz matg dawke argumentéw sprzecznych z danym stanowiskiem, utatwiajgc
w ten sposob odrzucenie tych argumentow, gdy zostang uzyte. To podejscie moze
takze uodpornic¢ na ataki, ktére odwotujg sie do emociji i wartosci, jesli ludzie spotkajg
sie wczesniej z matg dawkg tego rodzaju oddziatywan.

Jednakze proby wywierania wplywu na nasze postawy nie powinny byc¢
dokonywane zbyt natarczywie. Surowe zakazy angazowania sie w pewne
zachowania mogg w konsekwencji spowodowaC wzrost zainteresowania tym
dziataniem. Po pierwsze, moze zosta¢ wzbudzona reaktancja, ktora jest
nieprzyjemnym stanem doswiadczanym przez ludzi, gdy zostaje zagrozona ich
wolnos¢ wyboru. Jednym ze sposobow redukcji reaktancji jest podjecie zachowania,
ktore zostato zagrozone. Po drugie, gdy istnieje zewnetrzny i wewnetrzny powod
unikania jakiegos$ dziatania, to moze pojawi¢ sie efekt naduzasadnienia. Jest to
proces, w ktorym ludzie koncentrujg sie na zewnetrznych powodach swojego
zachowania i pomijajg motywy wewnetrzne.

Waznym elementem, o ktérym nalezy pamietac, kiedy nastepuje zmiana postawy,
jest jej zwigzek z zachowaniem. Jednakze zwigzek miedzy postawami i
zachowaniem nie jest tak prosty, jak kiedys sgdzono. Musimy
odrozni¢ zachowania, ktore sg spontaniczne, od zachowan, ktore bedag raczej
planowane i przemyslane. Przez odwotanie sie do postaw mozna przewidywaé
zachowania spontaniczne tylko wtedy, kiedy postawy sg stosunkowo tatwo dostepne.
Jesli postawy nie sg dostepne, to jest bardziej prawdopodobne, ze bedg one pod
wptywem czynnikow sytuacyjnych i spotecznych. Teoria wyrozumowanego dziatania
wyszczegolnia, jak mozemy przewidywacC planowane i przemyslane zachowania
ludzi. Konieczna jest jednak zaréwno znajomos¢ postaw ludzi wobec konkretnego
dziatania, jak i znajomos¢ ich norm subiektywnych - przekonan na temat tego, jak
inni oceniajg zachowanie, o ktore chodzi. Poznanie tych dwoch elementéw pozwala
nam dobrze przewidywa¢ behawioralne intencje innych, ktére sg wysoko
skorelowane z ich planowanymi zachowaniami.

Jezeli postawa odbiorcy oparta jest na emocjach, tak jak w przypadku wielu postaw
politycznych, to lepiej jest walczy¢ emocjami z emocjami niz stosowa¢ kampanie
reklamowg opartg na faktach. Je$li postawa jest bardziej zwigzana z poznaniem i



dana sprawa ma duze znaczenie osobiste, to kampania reklamowa oparta na faktach
bedzie skuteczna®?

5. Ukryte motywy aktywnosci konsumenckiej

Psychoanaliza wyjasnia w ten sposob cechy ludzkiego charakteru i wiekszo$é
zachowan wynikajacych z nieprzystosowania, takich jak wspomniane perwersje,
nerwice, fiksacje popedu seksualnego w réznych etapach rozwoju jednostki, regresje
poleg?%jacq na zatrzymaniu sie lub cofnieciu sie osobnika do jednej z faz rozwoju
libido=".

Freudowska teoria wewnetrznej organizacji cztowieka oparta jest na strukturze
anatomiczno-fizjologicznej, ale majacej charakter psychologiczny*. Wedtug tej teorii
w cziowieku dziatajg trzy podstawowe mechanizmy, ktére noszga nadane przez
Freuda nazwy [Id (Ono), Ego (Ja, Jazn), Superego (Nadjazn).

Id wyraza mase wrodzonych popeddw biologicznych, stanowigcych potrzeby
naturalne organizmu dazace do zaspokojenia. Stanowig one energie zyciowg
cztowieka. Zasadg dziatania Id jest zasada przyjemnosci. Freud postrzegat Id jako
ciemng, zfg strone natury ludzkiej, gtebie sit i pokus, sprzecznych z zasadami
moralnymi i grzesznych. Do systemu popeddéw wrodzonych dotaczajg sie w ciggu
zycia rozliczne kompleksy, ktdre sg trwatymi urazami psychicznymi wyrostym po
popetnieniu jakichs wystepkow, zawstydzajgcych czynéw  lub w rezultacie
doznanych wielkich krzywd. Cziowiek nie zdaje sobie sprawy ze swego Id i nie
utozsamia sie z nim. Id jest catkowicie nieuswiadomiony. Jednostka zdaje sobie
jedynie sprawe z dziatania ,co$”, ktore jg popycha do jakich$ dziatan, ktérym nie
potrafi sie oprzed.

Ego powstaje jako organ wykonawczy Id w realizacji jego dgzenia do zaspokojenia i
przyjemnosci. Ego czyli Jazn jest obszarem swiadomosci cztowieka i jego
Swiadomego i praktycznego dziatania. Ego jest trescig swiadomosci swiata, siebie
samego i wtasnych dziatan. Spetniajgc ludzkie potrzeby kieruje sie zasadg realizmu.
Cztowiek utozsamia sie wtaSnie z tg strefg swej wewnetrznej organizaciji.

Trzecig strefg osobowosci cztowieka jest Superego, czyli Nadjazn. Wytwarza ja |d
pod wptywem nacisku moralnosci spotecznej. Jest ono efektem akceptacji przez
jednostke niektérych zasad spotecznych, moralnosci i norm spotecznych.
Zaakceptowane, moralne systemy normatywne przeniesione zostajg do wnetrza
cztowieka i stajg sie czescig jego samego. Cztowiek solidaryzuje sie z nimi i
identyfikuje. Superego, odpowiadajgce pojeciu sumienia kieruje sie zasadg
moralnosci.

Wedtug Freuda caty ten system jest wewnetrznie zantagonizowany. Wewnetrzna
sprzecznos¢ o zasadniczym charakterze zachodzi pomiedzy naturalnym dgzeniem Id
do zaspokojenia przyjemnosci zdeterminowanej popedami a spoteczng moralno$cig
reprezentowang przez Superego. Ego pozostaje pod naciskiem Id, a z drugiej strony
czuje sie zobowigzane wobec zasad Superego, z ktérymi sie utozsamia. Obydwa
stany, dla ktérych musi byC arbitrem naruszajg zasade realizmu, ktorym Ego sie

32 . . .
E. Aronson, T. D. Wilson, R. M. Akert, Psychologia spoleczna — serce i umyst. cyt. wyd., s.322-324 .

3 Libido, psychol. jedno z podstawowych pojeé psychoanalizy wprowadzone przez S. Freuda, oznaczajace
energi¢ szeroko rozumianego popgdu seksualnego, utozsamianego z pierwotnym popedem zycia; gltdéwna
nieswiadoma sita kierujaca zachowaniem cztowieka; w interpretacji C.G. Junga - pierwotna, niezrdéznicowana
energia zyciowa.” Cyt.: Encyklopedia Multimedialna PWN, Warszawa 1998.
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kieruje. Ma to konsekwencje emocjonalne i poznawcze. Opér rzeczywistoSci i
hamulce wewnetrzne powodujg, ze jednostka nie zaspakaja swych potrzeb
wynikajacych z popedow i rodzi sie u niej wewnetrzny stan frustracji. Uleganie
popedom rodzi z kolei poczucie winy. Swiadomy obraz rzeczywistoéci ulega
deformacji w kierunku zgodnosci z popedami, albo tez w kierunku moralno$ci.
Wedtug Freuda popedy biologiczne cztowieka dazac do realizacji starajq sie dotrze¢
do jego swiadomosci, czyli do Ego. Ego powotane pierwotnie do zycia jako narzedzie
tych popeddw zaczyna je blokowaC pod naciskiem systemu normatywnego z
Superego. Cenzura Ego powoduje, ze popedy zostajg wyparte ze swiadomosci do
nieSwiadomosci. Freud wyjasnia w ten sposdb pojecie wypierania, ktore stanowi
jedno z podstawowych poje¢ psychoanalizy. Wypieranie dotyczy przede wszystkim
spraw seksu, ale takze tego wszystkiego co pozostaje w sprzecznosci z tym co
cztowiek chciatby, a tym co powinien czyni¢. Wypierane sg ze sfery Swiadomosci te
wszystkie, ktdre sg przykre i wstydliwe, a wspomnienia przyjemne konserwujg sie w
pamieci na dtugo. PrzesztoS¢ ma w pamieci ludzkiej najczesciej pozytywny obraz,
szczegolnie ta oddalona w czasie najbardziej. ,Optymistyczna tendencja pamieci” to
jedna z teoretycznych  kategorii  wprowadzonych przez  wiedenskiego
psychoanalityka. Popedy wyparte do nieSwiadomosci przez cenzure Ego starajg sie
do niej wroci¢ poniewaz nadal istniejg nie zaspokojone w nieswiadomosci i majg swg
moc. W zwigzku z tym, ze droga bezposrednia do swiadomosci jest zamknieta
szukajg one drog zastepczych i wydostajg do swiadomosci w zamaskowanej postaci
za posrednictwem aluzji i symboli. Symbole mogq przybiera¢ postaé symboli
pojeciowych, symbolicznych wypowiedzi, symbolicznych zachowan, procesow
fizjologicznych, wegetatywnych, nerwowych i somantycznych. Zjawiska te w swoich
przejawach mogg wydawacé sie bezsensowne, a nawet miec patologiczny wymiar. Z.
S. Freud uznat, ze gtdbwnym celem psychoanalizy jest ujawni¢ ukryte znaczenie
owych jawnych tresci, obnazyé ich ukryty sens.®® Tresci ukryte w nieswiadomosci
najczesciej przedzierajg sie do swiadomosci wtedy gdy blokada Ego jest ostabiona
jaka$ przyczynag. Sytuacje takie tworzg momenty roztargnienia, zmeczenia,
pozostawania pod wptywem alkoholu lub narkotykéw, stan choroby, sen itp.

Czes¢ praktyczna freudowskiej psychoanalizy nosi nazwe psychoterapii. Nie byta

ona bezposrednig konsekwencjg psychologicznej koncepcji czitowieka opracowanej
przez Freuda. Tak jak filozofia cztowieka wywierata wptyw na psychoterapie, tak
psychoterapia przyczyniata sie do ksztattowania tej filozofii.
Sledzac i opisujac motywy symboliczne w kulturze Freud doszedt do wniosku, ze
symboliczny sposob komunikowania jest bardziej prymitywny od mys$lenia. Jest to
archaiczny sposob komunikowania sie miedzy ludzmi. Freud uwazat, ze w procesie
rozwoju gatunku ludzkiego komunikacja symboliczna poprzedzata komunikowanie
wyrazajace mysli , jak réowniez poprzedza je w indywidualnym rozwoju osobniczym.

Rozwdj wspotczesnej cywilizacji masowej powoduje zapotrzebowanie na szybkie
komunikowanie oparte o znak i przekaz symboliczny, piktografie. Dlatego warto
zapoznac sie z freudowskag koncepcjg symboli w zyciu ludzi. ,Symbol zawdziecza
swoje znaczenie temu, co symbolizuje, tzn. nieSwiadomym tresciom
zrepresjonowanym wraz z podtgczong do nich energig. — pisze Z. Rosinska. —
Dodajmy, ze w odrdznieniu od znaku, ktéry jest jednoznaczny, symbol jest zawsze
wieloznaczny, ale te znaczenia sg stosunkowo state.(...) Symbole bytyby wiec
nieSwiadomym procesem, w ktdorym emocjonalne wartosci sg przemieszczane z
jednego przedmiotu na drugi. W ten sposob zakazane pragnienia mogq osiggac

3 T. Tomaszewski, cyt. wyd., s.78-86.



zamaskowang satysfakcje bedac jednoczesnie nieswiadomymi”.*® Z czasem Freud
doszedt do wniosku, ze ,drugi przedmiot”, na ktéry przenoszona jest emocja, ma
pewne wiasciwosci podobne do pierwszego pod jakim$ wzgledem. Wynika stad
wniosek, ze w procesie przenoszenia przynajmniej w ograniczonym zakresie bierze
udziat Swiadomosc¢. Procesy $wiadome takze uczestniczg w tworzeniu symboli. Mogg
one stuzy¢ nerwicy, ale moga tez by¢ wykorzystane w rozwoju ego.

Niespetnione pragnienia ludzkie znajdujg wyraz w tresciach spostrzezen i
otrzymywanych wiadomosci bez wzgledu na ich pochodzenie. Powstaje wowczas
zjawisko ,projekcji’, w ktérym cziowiek ,rzutuje , tres¢ swej nieSwiadomosci na
postrzegany obraz Swiata zewnetrznego. Projekcja stanowi uzewnetrznianie w
sposob swiadomy i nieswiadomy tresci ukrytych w nieswiadomosci i wypartych przez
Ego do niej. Stany te sg rzutowane na rzeczywistos¢ zewnetrzng, tak jakby to ona
miata cechy charakterystyczne dla obszaru nieswiadomosci. Pod wptywem lekow i
depresji wszystkie rzeczy widziane sg jako straszne, a drobne trudnosci urastajg do
rangi wielkich klesk i tragedii. Mozna tez przypisywac¢ ludziom zie lub nieprzyzwoite
intencje poniewaz sami kierujemy sie wobec innych takimi intencjami. Studencka
anegdota zabawnie ilustruje takg sytuacje: Ona pyta wpatrzonego w nig wielbiciela:
,O czym teraz myslisz?” — ,O tym samym co Ty” — odpowiada rezolutnie chtopak. , Ty
Swintuchu” ofukneta go czerwienigc sie, zgorszona dama serca.

Przenoszenie moze rowniez polega¢ na przenoszeniu uczu¢ z 0soOb objetych
rygorystycznym zakazem na inne osoby, ktorych zakaz ten nie dotyczy lub nie jest
tak rygorystyczny. Dotyczy¢ to moze na przyktad opisywanego w tej ksigzce
przenoszenia uczu¢ pacjenta na lekarza terapeute. Metody projekcyjne stosuje sie
od lat z wielkim powodzeniem w badaniach marketingowych, o czym bede mowit w
dalszej czesci tego rozdziatu.

Freud dostrzegat doniostg role religii w umoralnianiu i uduchowieniu cztowieka.
Zauwazat jednak jej nieskuteczno$¢ w realizacji jej pocieszajgce funkcji. Poniewaz
Bog jest oderwany od ptci, moralnos¢ zostata wcielona w wiare. Wiara to
sprawiedliwe i cnotliwe zycie. Moralnos¢ motywowana wiarg przynosi cztowiekowi
satysfakcje, podczas gdy zachowanie moralne jest zrodiem cierpienia poniewaz
zwigzana jest z bolesnym wyrzeczeniem sie popedu. Wiara powoduje, ze Ego jest z
tego wyrzeczenia dumne. Uzyskato w ten sposdb od superego (ojca, rodzica),
pochwate i zachowato jego mitosS¢. Takie rozwazania mogq prowadzi¢ do wniosku, ze
silna wiara nosi znamiona przezy¢ zblizonych do doznah seksualnych.

Zdaniem Freuda zycie stadne przodkoéw cztowieka wigzato sie z zabijaniem przez
synow, w walce o przywodztwo stada — ojca — dotychczasowego przywoddce. Pamieé
tego czynu ludzkosci miata przetrwaé w micie o Edypie i w formie zamaskowanej w
micie o grzechu pierworodnym poniewaz zbrodnia nie byta mozliwa do wymienienia.
To wielkie morderstwo, zrepresjonowane, dato poczatek kulturze europejskiej.
Pierwotny ojciec stat sie pierwowzorem dla sformutowania idei Boga, jako zrédta i
ideatu moralnosci. Przykazanie ,nie zabijaj” bylo wyrazem szoku przezytego po
morderstwie. Z czasem Freud doszedt do wniosku, ze religia jest obsesyjng,
powszechng neurozg ludzko$ci. Jego zdaniem kazde dziecko w czesci dojrzewania
kulturowego przechodzi faze neurozy. Rowniez ludzkosc¢ jako cato$¢ przechodzi faze
neurozy i jest nig religia. Jednostka prawdziwie wierzaca chroni sie dzieki religii przed
indywidualnymi przezyciami neurotycznymi. Religia nie chroni jednak przed tym
stanem w zbiorowej postaci catej ludzkosci. Religii nie udato sie przez wiele tysiecy
lat istnienia uszczesliwi¢ wiekszej czesci ludzkosci, pocieszy¢ ludzi, pogodzi¢ ludzi z
zyciem i uczyni¢ zwolennikami cywilizacji. Freud rozpatrywat religie jedynie na

3¢ 7. Rosinska, Freud, s. 56.



ptaszczyznie kulturowo-historycznej i omijat analize jej podstawowego celu, ktérym
jest zbawienie cztowieka.

Teoria psychoanalizy wywarta olbrzymi wptyw na rozwdj XX wiecznej kultury i
sztuki. Kolejne pokolenia czerpaty z niej inspiracje do teoretycznych rozwazan na
ptaszczyznie filozofii, psychologii, a nawet w obrebie mysli politologicznej. Dokonana
pod koniec lat szescdziesigtych rewolucja kulturowa, jako jedng ze swych
teoretycznych podstaw przyjeta poglady wielkich egzystencjalistdw pozostajgcych
pod wplywem pogladéw Freuda, jak i Herberta Marcuze. H. Marcuze®’ wzigwszy za
podstawe swej refleksji poglady Freuda zaprezentowat na ich bazie druzgocaca
krytyke ~ wspoétczesnego  spoteczenstwa  mieszczanskiego i ,czlowieka
jednowymiarowego”, ktéorego ono wykreowato. W przeciwiehstwie do tworcy
psychoanalizy uznat, ze Id jest w swej istocie dobry i to dopiero systemy
normatywne, ktore stworzyta cywilizacja czynig go w ich ocenie ztym. Id jest dobry
poniewaz wynika z natury biologicznej, jest naturalny -—ludzki. Jego zdaniem zta jest
cywilizacja oparta o swiat przedmiotow, ktére daremnie usitujg zastgpi¢ jednostce
rzeczywiste zaspokojenie jej biologicznych potrzeb. Cywilizacja stwarza jedynie iluzje
szczescia, w rzeczywistosci trwale unieszczeS$liwia cziowieka przez niemoznos¢
zaspokojenia jego rzeczywistych potrzeb. Superrepresywnos¢ cywilizacji wobec Id -—
to znaczy zepchnietych do podswiadomosci rzeczywistych potrzeb cztowieka,
wzmaga sie wraz z jej rozwojem. W miejsce spetnienia kultura daje jednostce Swiat
przedmiotéw, materialnej konsumpcji i manipuluje nig na rézne sposoby starajac
wmowic, ze gromadzenie i kupno kolejnych przedmiotow zapewni szczescie.
Cziowiek przez cate swe zycie gromadzi, zdobywa kolejne przedmioty, realizuje
materialne, przedmiotowe cele w nadziei, ze zdobywszy je osiggnie szczescie. Takg
iluzje roztacza przed nim system, w ktorym jest wychowywany i socjalizowany.
Cztowiek dotartszy do kolejnego celu, ktéry wytyczyt sobie w poszukiwaniu sensu
zycia i szczes$cia, przekonuje sie, ze jest tak samo nieszczesliwy, a moze jeszcze
bardziej niz na poczatku swej drogi. Stworzona przez ludzkos$¢ cywilizacja trwale i
bezpowrotnie unieszcze$liwia jednostke, nie dajac jej szansy spetnienia
rzeczywistych potrzeb wynikajacych z biologicznej natury. W obliczu takiej sytuacji
Marcuze zaproponowat powr6t do punktu wyjscia -—do natury. Nie jest do konca
jasne jak wyobrazat sobie nowa, szczesliwg rzeczywistos¢. Powrdt do natury byt jego
zdaniem koniecznoscia w obliczu potegujacej sie represyjnosci systemoéw
normatywnych spoteczenstwa wobec wszystkiego co wynikato z biologicznej natury
cztowieka.

Warto zapoznac¢ sie z pogladami Z. S. Freuda na istote sztuki i kultury.

Sztuka w sensie wytworow kultury jak i jej percepcji jest zwigzana z nieSwiadomym
Id jak i $Swiadomym Ego. Sztuka w sensie wytworéw sztuki to wyraz spetnienia
pragnien nieswiadomych ujawnionych odbiorcom w zamaskowanej postaci. Sztuka to
realizacja zasady przyjemnosci pozujagc swg formg na zjawisko ze sfery
rzeczywistosci. Analiza psychoanalityczna dzieta sztuki realizowana jest zaréwno na
ptaszczyznie formy i tresci dzieta. W dziele sztuki, spotykamy zdaniem Freuda, te
same co w marzeniach sennych techniki zastaniajgce i odstaniajgce takie jak
kondensacja materiatu, przemieszczenie biegu mysli, wykorzystanie
wieloznacznosci, przeciwstawienie sobie znaczen i doprowadzenie ich do absurdu,
przeprowadzenie niepetnych pomiedzy nimi analogii. Techniki te Freud nazwat

37 Marcuse Herbert, 1898-1979, niemiecki filozof i socjolog; przedstawiciel frankfurckiej szkoty; filozofia
spoteczna i polityczna; krytyka kultury wspotczesnej; Czlowiek jednowymiarowy (1964, wydanie polskie 1991).”
Cyt.: Encyklopedia Multimedialna PWN, Warszawa 1998.



»pracg dowcipu”. Praca dowcipu zawiera imperatyw komunikowania, to znaczy dzieto
sztuki, w przeciwienstwie do marzen sennych, powstaje z intencja przekazania jego
tresci drugiej osobie, osobom. Forma dzieta sztuki daje mozliwos¢ jego percepciji
przez odbiorce i aprobaty dla nawet najbardziej intymnych zwierzen tworcy, ktére w
zwyktej sytuacji wzbudzity by tylko odraze. Podobnie jak religia, sztuka porownywana
jest z nerwicg. Nie znaczy to, ze jest z nig utozsamiana. Celem artysty jest
fantazjowanie. Fantazje sg wyrazem braku petnej satysfakcji. Kultura jest bowiem
represyjna i wiele ludzkich pragnien nie moze by¢ zrealizowanych.

JArtysta, pisze Z. Freud, - poczatkowo odwraca sie rzeczywistosci, poniewaz nie
moze zgodzi¢ sie z jej zgdaniem, aby zrezygnowat z zaspokojenia swoich popedow.
Zatem swoje erotyczne i ambicjonalne pragnienia realizuje w fantazji. Znajduje
jednak droge powrotu od $wiata fantazji do $wiata realnego.”*®

7. Grupa spoteczna a zachowania nabywcoéw

Najsilniejszy wptyw na aktywnosci konsumenckie ludzi wywierajg grupy spoteczne
w obrebie toczy sie ludzka - spoteczna egzystencja. Grupg spoteczng nazywamy
~-dwie lub wiecej oséb o poczuciu wspodlnej tozsamosci, miedzy ktérymi dochodzi do
strukturalnie uporzadkowanych interakcji opartych na wspélnym zestawie oczekiwan
co do zachowania partnera®. E. Aronson twierdzi natomiast, ze w swojej najbardziej
podstawowej formie grupe stanowig dwie lub wiecej os6b przebywajacych w tym
samym miejscu w tym samym czasie. W mysl jego szerokiej definicji grupy ludzie nie
muszg wspotdziataC ze sobg lecz tylko musza przebywaé razem. Aronson wyrdznia
grupy niespoteczne i spoteczne. Niespoteczne grupy to takie w ktérych inni ludzie sg
wokét ale nie wspétdziatajg ze soba. W grupach spotecznych natomiast ludzie
wspotdziatajg ze sobg i sg wzajemnie uzaleznieni od siebie w tym sensie, ze
zaspokojenie potrzeb i realizacja celow sktania ich do wzajemnego zaufania i
wptywania na postepowanie wobec siebie. Kiedy osoby te spetnia wymienione
warunki, wowczas mozna powiedzie¢, Ze tworza one grupe spoteczng®.

Najsilniej oddziatujg na jednostke grupy pierwotne bedace matym grupami, ktérych
cztonkowie majg bliskie, osobiste i trwate zwigzki. Sg najbardziej opiniotwdrcze
sposrod tak zwanych grup odniesienia®’.

Przynaleznos¢ jednostki do grupy wigze sie z najczesciej z obowigzkiem takich
lub innych zachowan wyznaczonych przez normy obowigzujgce cztonkow tej grupy.
Rola spoteczna jednostki w grupie wyznacza jej aktywnos$¢ konsumencka i sposoby
przejawiania sie tej aktywnosci. Inna jest aktywno$¢ konsumencka matki, ojca a
jeszcze inna dzieci. Rola spoteczna, to zespdt oczekiwan odnoszacych sie do
zachowan osoby zajmujgcej dang pozycje w strukturze spotecznej lub ogdt praw i
obowiazkéw wiagzacych sie z dang pozycja spoteczng lub stanowiskiem®?. J.

** Z. Rosifiska, Freud, s.64.

' N. Goodman, Wstep do socjologii, Zysk i S-ka, Poznan 1997, 5.67.

% Grupa spoleczna: grupa w ktorej dwie lub wiccej 0sob wspotdziata ze soba oraz wspotzalezy od siebie w tym sensie, ze w
zaspokajaniu celow musi na sobie polega¢” cyt.: E. Aronson, T.D. Wilson, R. M. Akert, Psychologia spoleczna, serce i
umyst, Wydawnictwo Zyski S-ka, Poznan 1997, s.356-357

! Encyklopedia Multimedialna PWN definiuje grupe spoteczna jako: 1/ zbior ludzi miedzy ktérymi zachodza
stosunki spoteczne; 2/ zbior ludzi zespolonych wigzia spoleczna, ktorzy przejawiaja Swiadomosc¢ tej tacznoscei.
Komputerowy Stownik jezyka polskiego podaje z kolei, ze grupa to: zbiorowos¢, ktorej cztonkowie potaczeni sa
jaka$ wiezia, np. spoteczna, narodowosciowa, etniczna, ideologiczng; zespot ludzi spelniajacych okreslone
zadanie.

“2 M. Pacholski, A. Staborn, Stownik poje¢ socjologicznych, Wydawnictwo AE, Krakéw 1997, s.153; Stownik socjologiczny,
K. Olechnickiego i P. Zaleckiego definiuje rolg spoteczna jako “zdefiniowany i spotecznie okreslony, spojny wewngetrznie
zespot przepisow i oczekiwan dotyczacych pozadanego zachowania jednostki w konkretnych sytuacjach, zwiazany z ich



Szczepanski role spoteczng definiuje jako ,wzglednie staty i wewnetrznie spojny
system zachowan, bedgcych reakcjami na zachowania innych osoéb, przebiegajacych
wedtug mniej lub wiecej wyraznie ustalonych wzoréw”**.

Rola spoteczna jednostki zwigzana jest z funkcjg spoteczng jakg dana jednostka
faktycznie w danej grupie spetnia. Funkcjg spoteczng jednostki wobec grupy nazywa
sie faktyczne oddziatywanie jednostki na sprawy tej grupy. Jednostka moze
oddziatywa¢ na sprawy grupy korzystnie (eufunkcjonalnie) i niekorzystnie
(dysfunkcjonalnie). Oddziatywanie jednostki (grupy) moze by¢ trwate, nietrwate,
donioste, btahe, itp. Funkcja jednostki w grupie tgczy sie z oddziatywaniem trwatym.
Jednostka moze wypetnia¢ w grupie funkcje jawng wyznaczong przez role jednostki
w grupie oraz funkcje ukrytg kiedy jej wptywy i oddziatywanie nie wynika z
wyznaczonej roli**. W éwiadomosci grupy funkcjonujq stereotypowe najczesciej
wzorce rol spotecznych. Wzorzec taki zostawia jednostce tylko pewien margines
dowolnosci w zakresie odgrywania roli*. Przekroczenie granic dotyczacych stopnia
swobody w odgrywaniu roli naraza jej odtworce na negatywne sankcje grupy.
Wielos¢ petnionych roli spotecznych przez jedng osobe moze spowodowac
powstanie sytuacji, w ktérej niemozliwe jest pogodzenie rozbieznych oczekiwan
wigzacych sie z réznymi rolami spotecznymi. Sytuacja taka nosi nazwe konfliktu rol.
Konflikt rol wynika z réwnoczesnego wystepowania dwoch lub Wigkszej liczby,
sprzecznych rodzajéw oczekiwan dotyczacych zachowan jednej osoby*®.

4. Style zycia w wyznaczaniu zachowan konsumenckich

Korzystanie przez konsumentéw z produktdw i ustug jest nieroztgcznie zwigzane ze
stylem zycia ludzi. Samo pojecie styl zycia jako A Sicinski definiuje jako ,zespot
codziennych zachowan jednostek lub zbiorowosci spotecznych, specyficznych ze
wzgledu na swg tres¢ i ze wzgledu na swg konfiguracje dla tych jednostek lub
zbiorowosci. Na catosc¢, jakg stanowi styl zycia, sktadajg sie zarowno zachowania
ludzi jak i motywacje tych zachowan, a takze pewne funkcje rzeczy bedacych czy
rezultatami, czy celami, czy instrumentami owych zachowan*’ . Pewna logika
zachowan bywa charakterystyczna dla poszczegdlinych jednostek, matych grup
spotecznych (na przyktad rodzin, grup zawodowych), pokolen - czyli grup wiekowych,
klas, warstw spotecznych i catych spoteczenstw.

A. Jawtowska i E. Mokrzycki wyodrebnili w Polsce nastepujgce style zycia: elitarny,
neomieszczanski i wiejski.

Natomiast A. Tyszka badajgc spotecznosci miejskie wyodrebnit nastepujgce style
zycia miejskiego: styl zycia kulturalnej elity miasta, styl zycia pracownikéw
umystowych, styl neomieczczanski, styl ludowo-plebejski i styl zycia grup spotecznie i
kulturowo zaniedbanych. J. B. Roos wyrdznit ,sposéb bycia” nastawiony na
prawdziwe szczescie, uprawiany przez ludzi dobrze samosterujgcych sie i
oddziatujgcych skutecznie na swoje otoczenie, styl zwany ,tradycyjnym, normalnym”,

pozycjami spolecznymi, a takze zbior podstawowych przywilejow, obowiazkow i praw, ktore sa spotecznie przypisane do
pozycji w grupie”, Wydawnictwo Graffiti BC, Torun 1997, s.179

4 Cyt. za: M. Pacholski, A. Stabon, cyt. wyd., s.153

*Na przyktad: wptywowy doradca polityka petniacy role szarej eminencji, wptywowa zona polityka, itp.

*Rola ekspedientki postrzegana jest tradycyjnie w Polsce w formie osoby nieuprzejmej dla klientéw i dlatego mtode osoby
rozpoczynajace pracg w handlu czg¢sto automatycznie dostosowuja sig do tego wzorca.

*Na przyktad konflikt roli szefa i przyjaciela; cyt.: M. Pacholdski, A. Stabon, Stownik pojeé¢ socjologicznych, s.155 .

‘7 A. Sicinski, O pojeciu stylu zycia, [w:] Style zycia i uczestnictwo w kulturze, tom 1, Instytut Kultury,
Warszawa 1989, s.13.



gdy zewnetrzna sterownos¢ jest staba, natomiast sterownos¢ wewnetrzna jest dobra,
,nowoczesny styl zycia” i styl zycia ,marny i nieszczesliwy”.*®

Ekologiczny styl zycia miesci sie w obszarze wyboru stylu zycia przez mieszkancow
miast i wystepuje jako styl zycia wytworzony przez kulture masowg w ramach
zagospodarowywania czasu wolnego ludzi i ochrony ich przed negatywnymi
skutkami zycia w wielkich aglomeracjach miejskich. Jedna z form ekologicznego stylu
zycia, jaka jest nastawienie na korzystanie z agroturystyki, stanowi naszym zdaniem,
kulturowy aspekt urbanizmu pojmowanego jako zestaw typowych dla srodowiska
miejskiego form i styléw zycia oraz wzoréw spotecznej organizacji.
Amerykanska firma doradcza Brain Reserve przeprowadzita badania klientow na
zlecenie kilku poteznych koncernow (Citibank, Nissan, Black and Decker) na
podstawie ktérych wyrdznita dziesie¢ wielkich trendéw okreslajacych wspotczesne
zachowanie konsumenckie:

1. Cheé¢ odmiany, zwolnienie tempa zycia, powrét do dawnych wartosci, czystego
otoczenia (powietrza);

2. |Izolowanie sie z wewnetrznym impulsem do odgradzania sie od zbyt ucigzliwego
Swiata (Marek Kaminski stwierdzit, ze podczas ostatniej wyprawy na Antarktyde
kontakt ze Swiatem nie byt mu do niczego potrzebny);

3. Odmtadzanie sie; w tym ujeciu jest to wyjazd na petne przygéd wakacje;

4. Egomania (Egonomics); dazenie do doskonalenia wtasnej osobowosci, cheé bycia
postrzeganym inaczej niz wszyscy;

5. Niezwykte przygody (Fantasy Aventures); potrzeba emocjonalnej ucieczki od
codziennych ktopotow (spedzanie atrakcyjnego urlopu w kontakcie z przyroda);

6. Odczuwanie nadmiaru obowigzkéw i w zwigzku z tym poszukiwanie
usprawniajgcych zycie ustug i produktéw (telefaksy, bary szybkiej obstugi, kuchnie
mikrofalowe, mrozone potrawy itp.);

7. Odpowiedzialno$¢ za spoteczehnstwo (S.0.S - Save Our Society); w tym
odpowiedzialnos¢ za srodowisko naturalne;

8. Mate stabostki (Small Iduglence); tworzenie sobie i korzystanie z odskoczni
emocjonalnych, zadosc¢uczynienie za straty moralne (np. zafundowanie sobie
wycieczki na Karaiby);

9. Pozostaje zdrowym (Stying Alive); odejécie od obecnego, niezdrowego stylu zycia
(np. zdrowa zywnosc¢), od zanieczyszczonego powietrza (General Foods lansuje
marke ,Sanka” jako pozbawiong kofeiny kawe);

10. Konsumenci walczacy; nietolerancja dla tandetnych i bezuzytecznych ustug®® .

Warto zauwazy¢, Zze z wymienionych dziesieciu trendow dotyczacych
preferowanych przez konsumentéw zachowan szes¢ bezposrednio odnosi sie do
tego, co mozna nazwac ekologicznym stylem zycia i korzystaniem z wypoczynku na
wsi, to znaczy uprawiania agroturystyki.

Marketing i reklama sg w pewnym stopniu odbiciem zmian zachodzacych w stylu
zycia i preferencji duzych odtaméw spoteczenstwa. W reklamie chodzi o
identyfikowanie sie ze stylem zycia, ktéremu odpowiada dany produkt.

Styl zycia, a w tym sposob spedzania czasu wolnego sg bardziej wrazliwe na
zmiany niz inne skfadniki osobowosci cziowieka. Dlatego jest on statym obiektem
uwagi i wszystkie zmiany trendéw zachodzace w sferze stylu zycia wiekszych

48 Tamze, s.16.
* F. Popcorn, The Popcorn Raport, New York, Harper Business, 1992.



zbiorowo$ci ludzkich, sg uwaznie badane i uwzgledniane w strategiach rynkowych i
marketingowych. W badaniach rynkowych poddaje sie analizie kilka kategorii
zwigzanych ze stylem zycia. S3 to:

-mobilnos¢ spoteczna;

-sposob uprawiania rozrywki;

-przynaleznosc¢ do stowarzyszen i klubow;

-sposob dokonywania zakupow;

-hobby;

-zainteresowania;

-praca;

-kontakt z przyroda;

-lekarstwa (ziota);

-moda;

-zywnosc¢ (zdrowa);

-kontakt z mediami;

-demografia (wiek, wyksztatcenie, dochdd, lokalizacja mieszkania, faza cyklu zycia
itp.).

Zestawienie odpowiednich produktéw ze stylem zycia prowadzi do réznicowania
segmentow wedtug kryteribw psychologicznych na tradycyjne i ,nowoczesne”,
,0szczedne” i ,naturalne” oraz wiele innych. Segment nabywcéw korzystajacych z
ustug agroturystycznych zaliczamy do grupy ,naturalne” i ,nowoczesne”.

Ogodlnie cechami spotecznymi charakteryzujacymi styl zycia konsumentéw zycia i
zaspakajania przez nich potrzeb sa:

-materialna i duchowa kultura zycia,

-przynaleznos¢ do grupy i klasy spotecznej i wynikajace stad podobienstwo
konsumentow pod wzgledem dochoddéw, zawodow, trybu zycia itp.,

-petnione role spoteczne, zawodowe, rodzinne, obywatelskie itp.,

-przynaleznos¢ do tak zwanych grup odniesienia wywierajagcych decydujacy wptyw
na zachowania cztowieka,

-liczba cztonkéw rodziny i faza jej cyklu rozwoju,

-czas przeznaczony na rozne formy aktywnosci i wypoczynku. Profile psychologiczne
ludzi charakteryzuja:

-osobowos¢,

-postawy wobec siebie, innych ludzi, dobdr, probleméw, spraw spornych i
kontrowersyjnych,

-sposob myslenia,

motywy dziatania,

-wyznawane wartosci,

-poczucie przynaleznosci do okreslonej grupy spotecznej, rodziny, kraju,

-stosunek do ryzyka oraz innowacji,

-znaczenie przywigzywane do poziomu i sposobu zaspakajania potrzeb.

Socjologiczne analizy zawsze koncentrowaty sie na miejskim stylu zycia ktory zostat
gruntownie zanalizowany przez uczonych amerykanskich, ktorzy pierwsi mieli okazje
zetkng¢ sie z zywiotowym rozwojem wielkich miast. Chicagowska szkota socjologii
miasta (R. Park) juz w latach dwudziestych i trzydziestych studiowata Zzycie
powstajgcych spotecznosci wielkomiejskich i matych spotecznosci miejskich.
Najwieksze znaczenie miaty stynne prace R. S. i H. M. Lyndéw nad ,Middletown”
oraz prace L. Warnera i jego grupy ,Yankee City”. W latach czterdziestych R.
Redfield sformutowat modelowe ustalenia dotyczace roznic miedzy ,wiejskimi” i
»miejskimi” srodowiskami spotecznymi. O. Lewis badat natomiast kulturowe



konsekwencje migracji ludnosci chtopskiej do wielkich miast. Prowadzone aktualnie
badania stylow zycia mieszkancow wielkich miast w krajach wysoko
uprzemystowionych reprezentujg nowe podejscie badawcze. W ramach tego nurtu,
obok rozwijajgcych sie nadal w USA community studies, w RFN stworzono tak zwang
etnografie wielkiego miasta (Grossstadtvolkskunde), ktorej poczatki siegajg lat
dwudziestych. Niemiecki wariant antropologii miasta bada kulture mieszkancéw
wielkich osrodkéw przemystowych interpretujgc analizowane formy w kontekscie ich
funkcjonalnych zwigzkéw z industrialnym i urbanistycznym srodowiskiem oraz
ukazuje ich historyczny rodowod.*® Podkresla sie, ze ekologiczny styl zycia jest z
jednej strony reakcjg na ucigzliwosci egzystencji w wielkim miescie, wyborem
okreslonej orientacji kulturowej (np. mody) oraz dla wielu mieszkancow miast stanowi
przejaw resentymentéw do ich etnologicznych korzeni tkwigcych w Srodowisku
wiejskim. U podtoza narodzin korzystania z agroturystyki lezy z pewnoscig
przeludnienie oraz lawinowy rozwoj produkcji i uprzemystowienia. Ponadto duze
znaczenie przy podejmowaniu decyzji o spedzeniu urlopu na wsi ma Polsce
pochodzenie etnograficzne znacznej liczby mieszkancéw miast. Ludzie wywodzacy
sie ze wsi chetnie korzystajg z wypoczynku na wsi wracajac, czesto z urodzonymi w
miastach dzie¢mi, do swoich korzeni.

Konsumpcja kultury masowej, w tym Kkorzystanie z agroturystyki zwigzane sg z
wolnym czasem ludzi. Wolny czas jest demokratycznym rozszerzeniem swobody
czasowej, ktéra byta dawniej przywilejem klas panujacych. Jest on ponadto wynikiem
samej biurokratycznej i przemystowej organizacji pracy. Czas pracy ulegt
ograniczeniu dzieki dziatalnosci ruchu zwigzkowego i zgodnie z logikg nowoczesnej
ekonomiki. Logika ekonomiki wcigga pracownikow w obreb rynku i zmuszona jest
zapewnic¢ im wypoczynek i odzyskanie sit oraz czas na konsumpcje, ktéra powoduje
popyt - site napedzajgca rynek. Do niedzieli dotgcza sie drugi dodatkowy dzieh wolny
od pracy. Czas wolny przestaje jednocze$nie petnic role czasu sSwigtecznego. Czas
Swigteczny zastepowany jest przez nowoczesng organizacje i nowe roztozenie stref
czasu wolnego, to jest weekendy i wakacje. Ponadto zanika swigteczny folklor na
rzecz nowego wykorzystania czasu wolnego. Jednoczesnie kultura masowa
wypetnita strefe, z ktorej usuneta sie praca, swieto i rodzina. Poniewaz praca stracita
wymiar osobowosciowy i nie wymaga czesto od pracujgcego osobistego
intelektualnego zaangazowania w czasie wolnym ludzie wykonujg te prace, ktore
dajg poczucie osobistego zaangazowania, odpowiedzialnosci, a nawet
wynalazczosci, jak majsterkowanie, lub tez rozwijajg osobiste uzdolnienia, hobby, lub
tez potrzebie robienia czegos osobiscie nadaje sie range kultu - w manii
kolekcjonerskiej. Czas wolny otwiera mozliwosci korzystania z dobrobytu, konsumpcji
i nowego zycia prywatnego. Miedzy innymi otwiera sie mozliwos¢ zmotoryzowanych
weekendow na wsi i wiejskich wakacji. Konsumpcja towardw i sposéb wypoczynku
staje sie zarazem ,autokonsumpcjq zycia osobistego”.”"

Wypoczynek na wsi jako hobby jest formg rozrywki szczegodlnie dla ludzi bardzo
zamoznych oraz elit kulturowych poszukujgcych alternatywnych styléw zycia. Zycie
wakacyjne staje sie wielkg zabawa: ludzie bawig sie w wiesniakow, w gorali,
rybakéw, mieszkancow laséw, bawig sie w walke, biegajac, ptywajac itp. (tamze).
Celem i wartoscig nadrzedng staje sie wartos¢ Wielkiego Urlopu.

" A. Posern-Zielinski, Antropologia miasta, [w:] Stownik etnologiczny, terminy ogélne, PWN, Warszawa-
Poznan 1987, s.32-34.

>'E. Morin, Kultura czasu wolnego, [w:] Antropologia kultury, cze$é pierwsza, Wydawnictwo UW, Warszawa
1995,5.491-493.



Nastepuje stopniowa homogenizacja, ujednolicenie kultury masowej, ktérg D.
MacDonald widzi w gruntownym przemieszaniu na obszarze kultury elementow
réznych jej pozioméw i przekazaniu ich w postaci jednolitej masy, ktérej kazda porcja
jest jednakowo strawna i pozywna. Elementem tej masy jest kult ekologicznego stylu
zycia i wypoczynek w naturalnym srodowisku za jakie uwaza sie w wielkich miastach
Srodowisko wiejskie ogarniajgcy spoteczenstwa masowe zyjagce w warunkach
dobrobytu. Powstat wzér kulturowy obejmujacy elity kulturowe i materialne, ktéry w
coraz szerszym zakresie rozprzestrzenia sie na reszte masowych spoteczenstw.
Przy czym przez wzor kulturowy rozumiemy zespot cech i zachowan nadnormainie
pozytywnych w ocenie danego spoteczenstwa i kultury. Wzor kulturowy jest wyrazem
przyjetego w danej konkretnej kulturze systemu wartosci, uksztattowanego
historycznie w konkretnych, obiektywnych warunkach (patrz: F. Znaniecki, Wzorce i
normy, [w:] Antropologia kultury, op. cit., s.89-100, oraz: R. Benedict, Wzory kultury,
Warszawa 1966, A. L. Kroeber, Istota kultury, Warszawa 1973, F. Znaniecki,
Nauka o kulturze. Narodziny i rozwoj, Warszawa 1971).

Wydaje sie, ze mozna przyjgc, iz Swiadomy wybér spedzania dni wolnych od pracy

i wakacji na wsi jest domeng ludzi odczuwajgcych odpowiedzialnos¢ za srodowisko
oraz tych, ktérzy pragng samorealizacji w sSwiecie wartosci pozbawionym
pierwiastkow samozagtady. Dla innych grup wybor taki to nasladownictwo grup
aspiracyjnych, do ktérych pragng sie upodobnic.
Kultura masowa, jak juz pisalismy przy innej okazji, tworzg zachowania
konsumenckie bedace przejawem ulegania ogodlnie panujgcej modzie lub
standaryzacji kulturowej. Ekologiczny styl Zycia stanowigcy dla elit kulturowych
Swiadomy wybdr drogi egzystencji propagowany przez masowe media jako styl zycia
»-mieszkancow Olimpu”, gwiazd kultury masowej upowszechnia sie wsrdod szerokich
kregdw konsumentdéw jako moda bez petnego uswiadomienia sobie celow i skutkéw
dokonanego wyboru stylu zycia (E. Morin, Kultura czasu wolnego, op. cit. s.497 i
inne). Wybdr ekologicznego stylu zycia stanowi dla niektérych grup spotecznych,
zamieszkatych na obszarach od dawna uprzemystowionych i zniszczonych
ekologicznie jest zyciowg koniecznoscia. W Polsce i innych krajach Europy
Srodkowo-Wschodniej wybér ekologicznego stylu zycia stanowi dla wielu grup
Swiadome przyjecie wzorow kulturowych ptynacych z rozwinietych spoteczenstw
Zachodu. Jest jednym ze standardow, do ktérych spoteczenstwa zmierzajg w
procesie demokratycznych przemian.

Postepowanie ludzi jest polimotywacyjne, to znaczy, ze powodujg nimi roézne
motywy. Jedne motywy sg w petni swiadome, natomiast inne nie uswiadomione
czesciowo lub catkowicie. Dochodzgc tego co stanowito motyw dziatania jednostki
mozemy narysowacC mape przeroznych jej motywow. Motywy wiasciwe danemu
cztowiekowi to petne, swiadome formutowane racje postepowania, w ktorych jest
jasno okreslony cel oraz program, ktory ma do celu doprowadzi¢. Jednym z
podstawowych motywow okreslajgcych ludzkie aktywnosci jest motyw ochronny,
ktory stanowi swoistg racjonalizacje ludzkiego postepowania. Zagrozenie
ekologiczne zwigzane z zachwianiem przez cywilizacyjny postep réwnowagi
ekosystemowej jest przyczyng poczucia zbiorowego zagrozenia, ktére rodzi u ludzi
potrzebe bezpieczenstwa czesciowo zaspakajang przez wybor ekologicznego stylu
zycia oraz korzystania z agroturystyki.

6. Kompetencje kulturowe jako determinanty zachowan nabywcéw



W procesie komunikowania w grupach odbiorca przypisuje otrzymywanym
komunikatom sens. Wymaga to zgodnosci formy i tresci komunikatu z kodem - czyli
kompetencja kulturowa odbiorcy.®> Kompetencja kulturowa oznacza catoksztatt
zdolnosci okreslajgcych kulturowe zachowanie cztowieka. Kompetencja dotyczy
zinternalizowanego przez jednostke aspektu kultury, to znaczy ,przyswojenia jej
wzorow i modeli normatywnych lub wartosci przez Swiadomos¢, doswiadczenie lub
nawyki ludzi”, cztonkéw okreslonej spotecznoéci. Kulturowo zrdéznicowane sg
kompetencje poznawcze, to jest zdolnosci do klasyfikowania obiektéw otaczajacej
rzeczywistosci (zalezne w duzym stopniu od jezyka grupy), umiejetnosci
odczytywania zwigzkow przyczynowych w srodowisku naturalnym i spotecznym.
Zgodnie z pogladami N. Chomsky'ego, u podstaw postugiwania sie kazdym jezykiem,
a zwlaszcza generowania poprawnych, chociaz nigdy dotad nie styszanych zdan,
lezg predyspozycje wrodzone, aktualizujgce sie dopiero w ramach kontaktéw w
obrebie okreslonej wspdlnoty jezykowej.>® Kulturowo zdeterminowane sa wzory
wszelkich czynnosci kulturowych, w tym kompetencje poznawcze. Kompetencije
poznawcze to zdolnos¢ do klasyfikowania obiektow otaczajacej rzeczywistosci,
umiejetnosci odczytywania zwigzkéw przyczynowych w $rodowisku naturalnym i
spotecznym. Bada sie rowniez kompetencje socjolingwistyczng czyli znajomos¢ regut
uzytkowania jezyka w zalezno$ci od kontekstu, a szerzej, kompetencje
komunikatywng ludzi. Kompetencja, jako kategoria, ma zasadnicze znaczenie w
obrebie masowego uczestnictwa w kulturze symbolicznej za posrednictwem
masowych srodkéw spotecznego komunikowania. Badacze dowodzg, ze wiele
zachowan potocznych w obrebie kultury przybiera postaé zachowan powielanych w
sposob catkowicie bez refleksyjny. Zachowania takie regulujg reguty kulturowe
przyswajane bezwiednie jako ,milczacg wiedze”. Zauwaza sie je tylko wéwczas, gdy
ktos je przekroczy. Sg to potoczne oczywistosci dostrzegane gdy kto$ zaczyna je
kwestionowacC. Na przyktad szeroko przyjetym zwyczajem polskiej prowincji jest
noszenie rzeczy przez mezczyzn ze srodowisk robotniczych i chtopskich w torbach
zwanych w jezyku potocznym reklaméwkami. Reguta ta w duzych miastach i innych
krajach europejskich jest nie do przyjecia. Oczywistos¢ w jednym s$rodowisku, w
innym naraza jej wyznawcow na nieoczekiwang przez nich $miesznos¢. Kody
kulturowe przyswajane sg najczesciej w socjalizacji, w procesie nie w petni celowego
i przemys$lanego przyswajania obyczajow, wiedzy potocznej, znajomosci jezyka
ojczystego. Czes¢ kompetencji kulturowych to wiedza naukowa przyswajana w
réoznym zakresie przez réznych ludzi w procesie nauczania. Wiedza ta ma
najczesciej charakter uporzadkowany. Jednak decydujgce znaczenie w przyswajaniu
przez ludzi kompetencji kulturowych odgrywa komunikacja symboliczna, a zwtaszcza
jezyk. W komunikacji symbolicznej role podstawowg w rozpowszechnianiu
kompetencji kulturowych odgrywajg srodki spotecznego komunikowania. Ponadto,
wedtug G. Tarde'a, ogromng role w przekazywaniu ludziom kompetenc;ji kulturowych
odgrywa nasladownictwo. Poprzez nasladownictwo przekazywane sg zwiaszcza
obyczaje zycia codziennego i moda. Komunikacja symboliczna i nasladownictwo
wspotwystepujg i nawzajem nakfadajg sie. Znajomosé kompetencji kulturowych jest
zréznicowana spotecznie, co jest wyrazem rozwarstwienia spoteczenstwa,
szczegolnie w sferze materialnej i posrednim dowodem nieréwnosci spotecznej.®
Kompetencje kulturowe, pomimo istnienia jednolitych fundamentéw i globalnego

>2 Tamze, s.100.
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oddziatywania masowych mediéw w skali swiata, sg jednak w dalszym ciggu
zréznicowane w obrebie poszczegdlnych wspolnot kulturowych. Mianem wspdlnoty
kulturowej okresla sie obecnie, w szerokim znaczeniu, wspétczesne narody.>®

Mimo otwartosci Polski na Swiat i w miare swobodnej wymiany z Europg mysli, ludzi
i idei, a w szczegdlnosci zalewu naszego kraju wytworami masowej kultury
amerykanskiej (okoto 95% ogladanych w ciggu roku w Polsce filmow fabularnych
powstato w Stanach Zjednoczonych), nie stworzyty podstaw do powstania w petni
wspolnych i jednolitych ze swiatem i Europg kompetenc;ji kulturowych Polakow. Nie
dotyczy to tylko Polski, lecz ma charakter globalny.

Znaki symboliczne to, wedlug M. Ziotkowskiego, znaki konwencjonalne
powigzane ze zjawiskami przez nie oznaczanymi na zasadzie arbitralnego ustalenia,
czyli konwencji wtasciwego danej kulturze. Najmniej arbitralne w tej grupie sg znaki
ikoniczne petnigce funkcje znakéw na zasadzie podobienstwa do rzeczy, ktorg
oznaczajg (obraz, fotografia, piktogram, makieta), ale i nawet w takim wypadku
rozpoznanie podobienstw wymaga znajomosci pewnych konwencji. Przyjete systemy
znakoéw ograniczajg swobode w ustalaniu nowych znakow i w ich interpretacji. Znaki
symboliczne to rezultat celowej i $wiadomej dziatalnosci okreslonego nadawcy,
dazacego do wywarcia wptywu na okreslonego odbiorce. Ich sens polega na
przekazaniu komu$ komunikatu czyli podaniu wiadomosci o zaistnieniu okreslonego
stanu rzeczy (na przykitad przekazanie za pomocg znakoéw jezykowych informacji o
nowym, atrakcyjnym samochodzie w sprzedazy). Znakami symbolicznymi sg tak
pojedyncze przedmioty, jak i okreslone zachowania. Znaki tworzg najczesciej
ztozone systemy. Takim systemem jest jezyk.°® Do specyficznej grupy znakéw
nalezg symbole. Symbole to znaki umowne petnigce funkcje zastepcza wobec
pewnych przedmiotow i przywodzgce owe przedmioty na mysl. Na przyktad lis jest
symbolem chytrosci i przebiegtosci (powiedzenie: ,chytry jak lis”). Symbolizacji
dokonuje tez cziowiek wobec wtasnych dziejow. W formie symbolicznej funkcjonujg
w swiadomosci ludzkiej takie kategorie, jak religia, mitologia - legendarni bohaterowie
i bogowie, sztuka. ,Przedmiot interpretowany jako znak na zasadzie powszechnie
obowigzujacego kodu, zostaje przez pewnych, bardziej wtajemniczonych odbiorcow
zinterpretowany powtérnie jako symbol wedtug kodu o bardzo ograniczonym zasiegu
historycznym i spotecznym. Tak na przyktad marmurowy ksztatt na sarkofagu
krolowej Jadwigi jest po pierwsze znakiem ikonicznym psa, ale po drugie takze
symbolem wiernosci”.

Wspdlnoty kulturowe sa nadal znacznie zréznicowane, zyjg w roznych
srodowiskach i odmiennych warunkach. Samo oddziatywanie masowych mediéw nie
prowadzi automatycznie do uniwersalnosci kultury i obowigzujacych w jej obrebie
znakow. Wspotczesne panstwa, aglomeracje miejskie, ktérych jest coraz wiecej i sg
coraz liczniejsze cechuje wielokulturowo$¢, wieloetnicznosé. Nastepuje przenikanie
sie réznych kultur. Jest to rezultat proceséw migracyjnych, ktére na masowq skale
zachodzg obecnie w ramach poszczegolnych panstw, efekt uprzemystowienia i
wyniktej z niego urbanizacji. Masowe procesy migracyjne zachodzg takze w skali
Swiata. Kiedys naturalna izolacja wspdlnot kulturowych zjawiska takie eliminowata
catkowicie za wyjatkiem epok kataklizmoéw dziejowych i wielkich odkry¢. Obecnie
powstajg wielokulturowe spoteczenstwa oparte na regutach pluralizmu kulturowego,
takie jak w Stanach Zjednoczonych, ale powstajg i takie, ktoére przeradzajg sie w
wieloetniczny czy wielokulturowy ,tygiel”, z ktérego ma po pewnym czasie drogq

35 J. Turowski, Socjologia - wielkie struktury spoteczne, Lublin 1994, s . 141-165.
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wzajemnej asymilacji i adaptacji cztonkéw poszczegdinych grup wynikngé nowa
jakos¢ kulturowa. W Polsce po okresie przymusowej repatriacji, urbanizacji i
zasiedlenia wyludnionych i odbudowywanych miast z kulturowego tygla nie wynikta
jeszcze, mimo uptywu kilkudziesieciu lat, nowa jako$é. Zyja w bezposrednim
sgsiedztwie ludzie wywodzacy sie z odmiennych kregdéw kulturowych, wyznajacy
odmienne zasady i styl zycia oraz model konsumpcji. Niektore grupy nie
udwiadamiajg sobie najczesciej tego, ze awans spofteczny wymaga zmiany modelu
uczestnictwa w konsumpcji i aktywnosci w dziedzinie kultury. Brak nowoczesnej
klasy Sredniej powoduje w realiach polskich, ze nie istnieje wzorzec, do ktérego
ludzie ci mogliby aspirowaé, uczy¢ sie go poprzez naSladownictwo. Poczatkowo
aspiracje takie majg wymiar czysto merkantylny i sprowadzajg sie do nasladowania
konsumpcji dobr materialnych (poprawa warunkéw zycia) oraz manifestowania
swojej zamoznoséci (luksusowy samochod, dom, itp.). Z czasem nasladownictwo
przybiera forme uczestnictwa w konsumpcji wytworow kultury i ludzie ci dotgczajg do
grupy srodowisk posredniczacych w upowszechnianiu kultury. W Ameryce i Europie
Zachodniej cztonkowie klasy Sredniej rygorystycznie zobowigzani sg przez system
norm kulturowych do realizacji i uczestnictwa w wyznaczonym przez ich status
spoteczny, modelu konsumpcji majacym utrzymac wysoki prestiz tej grupy w oczach
reszty spoteczenstwa, a poszczegolnym jej cztonkom i ich dzieciom zapewni¢ statos¢
cztonkostwa. Trudno o znalezienie uniwersalnych znakdéw i kodow komunikacyjnych
dla spotecznosci, ktére wspolnych kodéw komunikacyjnych jeszcze nie wypracowaty.
Pomijam tutaj element materialnego rozwarstwienia omawianych spoteczenstw, ktory
ma znaczny wptyw na symbole i znaki kulturowe. Okreslone zachowania ludzi sg
wyrazem manifestowania ich prestizu jako cztonkdéw okreslonej grupy spotecznej. W
rozwinietych spoteczenstwach Zachodu symboliczny charakter modeli konsumpcji,
wyznaczajacych prestiz ich cztonkéw, ma znaczenie podstawowe dla funkcjonowania
systemu konsumpcji catego spoteczenstwa. Model konsumpcji realizowany przez
poszczegolne jednostki jest wyznacznikiem i manifestacjg ich potozenia
spotecznego. Aspirujgc do okreslonej pozycji spotecznej ludzie aspirujg przede
wszystkim do modelu konsumpcji realizowanego przez przedstawicieli grupy
odniesienia, do ktorej sie aspiruje.

6. Grupy odniesienia

Terminu ,grupa odniesienia” po raz pierwszy uzyt H. Hyman w 1942 roku.
Stwierdzit, ze ludzie zajmujacy te same lub podobne pozycje spoteczne inaczej swoj
status, czyli swojg pozycje, subiektywnie odczuwajg, a odczucie to zalezy od uktadu
odniesienia, ktdry dana jednostka przyjmuje do poréwnania, i wkasnie te grupe, na tle
ktérej jednostka sie postrzega, nazwat grupa odniesienia poréwnawczego®®. Teorie
grup odniesienia rozwijali na podstawie badan empirycznych T. M. Newcomb, S. A.
Stouffer, H. H. Kelley, L. Festinger, R. Turner, R,. Merton, a obecnie E. Aronson i
jego wspotpracownicy: T. D. Wilson i R. M. Akert™.

Niektérzy wspétczedni socjologowie dzielg grupy odniesienia sie na takie, do
ktéorych jednostka nalezy (asocjacyjne), do ktérych jednostka pragnie nalezeé
(aspiracyjne) i takie do ktorych jednostka nie chce przynaleze¢ i sg one dla niej
wzorem negatywnym (dysasocjacyjne).?® Jednostki aspirujac do grup odniesienia lub

>8] Turowski, Socjologia — male struktury spoteczne, cyt. wyd., s.117

% E.Aronson, T. D. Wilson, R. M. Akert, Psychologia spoteczna — serce i umyst, Zysk i S-ka, Poznan 1997

% podaje za: T. M. Rosania, Advertising - reklama, Study Guide for Students, Wydawnictwa PWSzBiA, Warszawa 1995,
s.52-55.



utozsamiajac sie ze swojg grupg nasladujg zachowania cztonkéw grupy odniesienia.
W ten sposob upowszechniajg sie okreslone wzory i modele zachowania.

W powszechnie przyjetym ujeciu grupy odniesienia dzielone sg na grupy
odniesienia normatywnego i grupy odniesienia pordwnawczego. Grupy odniesienia
normatywnego to grupy, z ktérych dana jednostka czerpie dla siebie wartosci, normy
i wzory zachowan. Grupy odniesienia poréwnawczego to takie grupy (moga to by¢
rébwniez czionkowie tych grup i cechy ich charakteryzujgce), z ktérych jednostka
czerpie ukfad wielkosci, w ktérym postrzega siebie i innych, ktore pozwalajg jej
okresli¢ siebie, swoje cechy oraz ustalié rodzaj swojego postepowania.®® Grupy
odniesienia dostarczajg ukfadu odniesienia do oceny samego siebie i ksztattowania
postaw®®. J. W. Riley i M. W. Riley wykazali, ze ludzie odbierajg te lub inne
przekazywane im tresci w zaleznosci od przynaleznosci do okreslonej grupy. Grupy
pierwotne ksztattujg ich zdaniem u swoich czionkéw sposdb warto$ciowania,
sankcjonujg ich zachowanie i okreslajg role cztonka grupy jako odbiorcy okreslonych
tresci, przekazywanych przez media. Komunikowanie polega na oddziatywaniu na
jednostke bezposrednio oraz za posrednictwem matych grup. Pomineli oni jednak
role grup do ktérych ludzie nie naleza, ale do ktérych aspirujg®.

7. Liderzy opinii

Wraz z grupami odniesienia wzory zachowan propagujg liderzy opinii to znaczy
osoby postrzegane przez innych ludzi jako eksperci, przywddcy, ,lepsi”’, ,lepiej
poinformowana” itp. Osobng grupe lideréw stanowig idole, ktérych opiniotwdrcza rola
wynika ze spopularyzowania ich przez masowe media, szczegolnie telewizje, ktora
podnosi ich prestiz i uznanie spoteczne.

P. F. Lazarsfeld i E. Katz wysuneli teze, ze informacje o poglady przekazywane
gtébwnie za posrednictwem masowych medidow docierajg przede wszystkim do
przywodcéw opinii, a za ich posrednictwem do pozostatych cztonkow grupy
spotecznej®. Przywddcy opinii to ich zdaniem ludzie lepiej wyrazajacy grupowe
normy i zadania®®. Badania przeprowadzone przez zachodnich socjologéw w latach
sze$¢dziesigtych i siedemdziesigtych nie potwierdzity istnienia liderow opinii w
warunkach krajow wysoko rozwinietych. Stwierdzono natomiast komunikacyjng
aktywnos¢ niektorych cztonkdw matych grup wymieniajacych sie informacjami.

8. Wychowanie, socjalizacja, wzory spoteczne i manipulacja

Cziowiek bedac istotg spoteczng poddawany jest oddziatywaniom ze strony innych
ludzi oraz grup spotecznych.

Proces wychowania polega na wdrazaniu do okredlonego postepowania poprzez
wskazywanie danej jednostce wzorow, jak nalezy postepowaé w sposob wiasciwy,
taczac to z naktanianiem do akceptowania wartosci, ktorym realizowanie tych wzoréw
ma stuzyC. dokonuje sie tego przez perswazje, chwalenie czy ganienie, nagradzanie

81 R. Merton, oraz: J. Turowski, Socjologia - mate struktury spoteczne, op. cit. s.118-127).

82 J. Turowski, Socjologia — mate struktury spoteczne, cyt. wyd., s.119

83'S. Meissner, oddziatywanie $rodkéw masowego przekazu, Wydawnictwo UW, Warszawa 1979, s.18-19.

% E. Morin, ,Kultura czasu wolnego, [w:] Antropologia kultury, czes¢ I, Wydawnictwo UW, Warszawa 1995, s.496-497; E.
Morin nazywa idoli ,,mieszkancami Olimpu”, ktorych cudowne zycie pokazuja zwyktym $miertelnikom mass-media.
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% Wedhug badan A. Sicifskiego najbardziej opiniotwércze rozmowy odbywaja si¢ (w szeregu rangowym czgstotliwosci
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osobiste a procesy masowego komunikowania, Studia Socjologiczne, nr 2, 1962, s.71-100.

7'S. Meissner, cyt. wyd., 5.22.



czy karanie. Wychowanie jest procesem jawnym. Manipulacja polega natomiast na
powodowaniu czyjegos postepowania w okreslony sposéb poprzez dziatania
pozbawiajgce jednostke mozliwosci podejmowania w petni Swiadomej decyzji. Moze
ona polega¢c na celowym dostarczaniu fatszywej lub  jednostronnie
wyselekcjonowanej wiedzy, gtoszeniu demagogii uniemozliwiajgcej dokonanie przez
odbiorce spokojnego wyboru decyzji ze wzgledu na podniecenie emocjonalne.
Srodkiem manipulacji moze byé podsuwanie ludziom kozta ofiarnego spo$rod swoich
albo obcych ,winnych naszych probleméw”, tworzeniem tematoéw zastepczych
odwracajacych uwage ludzi od zasadniczych probleméw, itp.?® Oddziatywanie przez
wytwory fizyczne polega na ksztattowaniu swiata zewnetrznego tak by dana osoba
sama wybierata pozgdany sposob postepowania (na przyktad ogrodzenie sadu
ptotem, zabezpieczenie systemu internetowego przed wtamaniem, itp.). Stanowienie
norm popartych sankcjg polega natomiast na stworzeniu zagrozenia komus, kto nie
postepuje zgodnie z normg w przypadku kiedy wystapity przewidziane przez nig
okolicznosci®.

Wzory dziatania spotecznego to zdefiniowane i spotecznie ustanowione w obrebie
danej kultury modele reagowania w waznych, z punktu widzenia grupy, sytuacjach
spotecznych (np. w czasie obrzedow, ceremonii, uroczystosci, itp.). Sg one obok
norm i wartosci spotecznych przyswajane przez jednostke w procesie socjalizacji.

Obok norm ustanowionych przez okreslonego normodawce wystepujg w grupach
spotecznych normy obowigzujgce z tego powodu, ze nakazujg one czyny uznawane
za dobre, lub dlatego, ze powstat w danym spoteczenstwie nawyk postepowania
przez te normy okreslony’® (normy moralne, moralno$é perfekcjonistyczna,
moralnos¢ solidarnosciowa, wzory osobowe, normy obyczajowe, itd.).

W ksztattowaniu specyficznych cech  matych grup spotecznych gtéwng role
odgrywajg tak zwane dziatania spoteczne. Wedlug F. Znaniedckiego dziatanie
spoteczne sktada sie z nastepujacych elementdéw: a/ dziatajgcy osobnik; b/ przedmiot
dziatania, czyli osoba bgdz zbiorowosc; b/ srodki dziatania, czyli narzedzia; d/ metody
dziatania, czyli sposoby postugiwania sie srodkami dziatania; e/ reakcje osobnika
(zbiorowosci), na ktérego dziatanie jest skierowane. Dziatania spoteczne przebiegajg
wedtug ograniczonej liczby schematow, ktére sg przez cate tysigclecia powtarzane i
nasladowane przez ludzi i ktére z tego powodu nazywamy wzorami zachowan.
Znaniecki podzielit je na: wzory akomodacji (modyfikacja cudzych zachowan bez
zagrozenia przedmiotu dziatania i bez represji za posrednictwem: prosby, perswazji,
zachecania, nasladownictwa, przywodztwa w wychowaniu, przywédztwa we
wspotpracy, swiadomego podporzadkowania dla osiggniecia zamierzonego celu) i
wzory opozycji (polegajace na modyfikowaniu cudzych zachowan przez stosowanie
zagrozenia za posrednictwem: przeciwstawienia sie represji, represji, buntu jako
naturalnej reakcji na przymus, agresji, wrogosci, od unikania porozumienia do
zwalczania)”".

Wdrazanie jednostki do zycia w spoteczenstwie nosi nazwe socjalizacji jednostki.
Jest to podstawowy, obok wychowania spoteczny mechanizm oddziatywania na

% Do $rodkéw manipulacji naleza tez operacje neurochirurgiczne, narkotyzowanie, alkohol, itp.; cyt.: Z. Ziembinski,
Elementy socjologii, cyt. wyd., s.27

% 7. Ziembinski, Elementy socjologii, cyt. wyd., s.26-28

" Norma uzasadniona etycznie to taka, ktora ustanowit kto§ kto ma odpowiedni autorytet lub moc przymuszania do jej
przestrzegania; norma uzasadniona aksjologiczne to natomiast taka, ktora jest okreslona przez system przyjmowanych w
danym S$rodowisku ocen; normy moralne sa normami, ktore znajduja uzasadnienie w dodatnich i ujemnych ocenach
postgpowania, w oparciu o oceny adresata normy lub uznawanego przezen autorytetu; Z. Ziembinski, Elementy socjologii,
cyt. wyd., 5.28-29
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cztowieka. Socjalizacja stanowi proces przyswajania przez jednostke wiedzy,
umiejetnosci i dyspozycji, czynigcy ja zdolna do Zzycia w spofeczenstwie.
Oddziatywania srodowiska nastawione sg przekazanie jednostce wzoréw zachowan,
norm, wartosci oraz zdolnosci do samodzielnego utrzymania sie i wykonywania
okreslonych rél spotecznych. Miedzy innymi dzieki socjalizacji dokonuje sie
miedzypokoleniowy proces transmisji kulturowej. Socjalizacja to rowniez
oddziatywanie negatywne. Jest to element socjalizacji ukrytej, w trakcie ktorej
nastepuje przekazywanie wartosci i norm spotecznie uznawanych lub pozadanych
przez grupe, oraz tych, ktére sg faktycznie realizowane. W rezultacie socjalizaciji
dziedziczymy rowniez normy i wartosci o charakterze dewiacyjnym. Socjalizacja
nastepuje w dwoch fazach:

-fazie socjalizacji pierwotnej w okresie dziecinstwa (faza ta konczy sie identyfikacja
jednostki z ogétem innych ludzi i uzyskaniem wtasnej tozsamosci);

-fazie socjalizacji wtérnej ( dotyczy o0soOb w zasadniczym zakresie juz
uksztattowanych przez spoteczenstwo)’?.

Socjalizacja stanowi proces permanentny; cziowiek poddany jest jej z roznym
natezeniem przez cate zycie. Jednostka nie jest w tym procesie bierna. Wspétczesny
cztowiek dokonujgc samorealizacji coraz bardziej Swiadomie dobiera wptywy, ktorym
chce ulegac.

9. Dysonans poznawczy wedtug L. Festingera

Rozwazania na temat dysonansu poznawczego nalezy rozpoczg¢é od
uswiadomienia, iz cztowiekowi towarzyszy okreslony sposob myslenia o sobie, jako o
osobie dobrej, uczciwej, postepujacej zgodnie z zasadami moralnymi, racjonalnie.
Ksztattuje to poczucie pewnej, zazwyczaj wysokiej wartosci.

Jednak czesto nasze dziatania, zachowania i informacje o nich, w konfrontacji z
poczuciem witasnej wartosci powodujg rodzaj przykrego napiecia zwanego przez L.
Festingera dysonansem poznawczym. Festinger definiuje dysonans poznawczy jako
niezgodnos¢ dwoch elementéw poznawczych. Elementy poznawcze to mysli,
uczucia, przekonania, bgadz wiedza o czym$. Dysonans moze przybieraC rézny
stopien nasilenia w zaleznosci od rodzaju informacji, dziatania i ich ,szkodliwego”
wpltywu na nasz wiasny obraz. Najwieksze uczucie dyskomfortu powoduje dysonans
wtedy, gdy powstaje w nas poczucie, iz postepujemy niemadrze lub niemoralnie.
Poczucie dyskomfortu stwarza potrzebe redukcji dysonansu.

Wyrdzniamy trzy podstawowe sposoby redukcji dysonansu:

- Zmiana naszego zachowania - co nie zawsze jest tatwe do przeprowadzenia;

- uzasadnienie naszego zachowania - poprzez zmiane jednego elementu
poznawczego, przez co jest on zgodny z zachowaniem;

- uzasadnienie naszego zachowania - dodajac nowe elementy zgodne =z
zachowaniem i wspierajace je.

Inng praktykg majgca na celu usprawiedliwienie naszego dziatania i przekonanie
nas o jego stusznosci jest racjonalizacja zachowan. Nie dopuszczamy do siebie
argumentow sensownych, ktore mogg dyskredytowa¢ stusznos¢ naszego
postepowania. Posuwamy sie do podwazania wiarygodnosci tych argumentéw lub
autorytetow, ktore je wypowiadajg, a w konsekwencji nie zmieniamy zachowan.

Kolejng odmiang dysonansu jest dysonans podecyzyjny. Psychologowie wskazujg
na to, iz w kilka minut po podjeciu waznej decyzji nastepuje obawa czy nie zostanie

"2 M. Pacholski, A. Stabon, Stownik poje¢ socjologicznych, op. cit. s.162-163; patrz rowniez: K. J. Tillmann, Teorie
socjalizacji. Spotecznos¢, instytucja, upodmiotowienie, Wydawnictwo Naukowe PWN, Warszawa 1996



ona zinterpretowana jako oznaka naszej gtupoty, ztego wyboru. Obrong przed takim
odczuciem jest automatyczne podkreslanie korzysci ptyngcych =z obranego
rozwigzania i jednoczesne umniejszanie wartosci odrzuconej mozliwosci. Bardzo
wazne jest ponadto przekonanie do swoich racji innych ludzi. Jesli uda nam sie to
osiggna¢ dochodzi do redukcji dysonansu.

Innym sposobem redukcji jest metoda ,znieksztatcania® sympatii i antypatii.
Zilustrowana przyktadem dokonania wyboru urzgdzenia kuchennego i ponowng
oceng tego wyboru. Aby utrzymaé stusznos¢ swego wyboru, osoby uczestniczace w
konkursie zawyzajg atrakcyjnos¢, przydatnos¢ tego sprzetu, natomiast obnizajg
drastycznie ocene urzadzen, ktore zostaty odrzucone. W ten sposdéb nastepuje
znieksztatcenie faktycznej sympatii do podmiotu naszego wyboru.

Nieodwotalno$¢ decyzji jest kolejnym aspektem wystepowania dysonansu. Im
bardziej decyzja wydaje sie ostateczna, tym wiekszy dysonans, a co za tym idzie
wzrasta chec jego redukciji.

Autorzy przedstawiajg mozliwos$¢ wykorzystania takich zachowan poprzez ,technike
niskiej pitki”. Podajg przyktad zakupu samochodu. Sprzedawca nizszg ceng nakfania
do zakupu towaru. Po wypisaniu czeku potencjalny nabywca potwierdza chec
zakupu, czyli podejmuje decyzje. Stwarza to iluzje nieodwotalnosci decyzji. Nawet
zmiana ceny na wyzszg nie powoduje zmiany stanowiska. Dochodzi do tego kolejny
aspekt, a mianowicie jazda nowym samochodem. Rezygnacja z zakupu
spowodowataby dysonans i zawdd.

E. Aronson i wspétautorzy zwracajg uwage, iz podejmowanie decyzji czesto
prowadzi do dylematéw moralnych i etycznych. Redukcja dysonansu po dokonaniu
wyboru moralnego jest wazna ze wzgledu na wptyw, jaki ma na przyszte zachowania
etyczne.

Autorzy rozwijajg to zagadnienie na przykfadzie oszukiwania w czasie egzaminu.
Dodatkowym utrudnieniem w podjeciu decyzji jest fakt, iz negatywny wynik egzaminu
moze pozbawi¢ mozliwosci zrealizowania wymarzonego celu.

Oba wybory powodujg wystgpienie dysonansu:

- oszukiwanie - nieetyczne zachowanie a obraz osoby przyzwoitej;

- unikniecie oszukiwania - zaprzepaszczenie szansy czyli gtupota.

Zredukowanie dysonansu w pierwszym przypadku spowoduje zmiane nastawienia
do oszukiwania, ztagodzenie jego negatywnej oceny. Drugi przypadek powoduje
zaostrzenie oceny oszukiwania, co utwierdza w przekonaniu o dobrym wyborze
opartym na wartosciach. Socjologowie i psychologowie podkres$lajg fakt, ze przed
dokonaniem wyboru osoby wybierajgce mogty reprezentowac identyczny poglad na
problem oszukiwania.

Kolejna mozliwos¢ redukcji dysonansu to uzasadnienie wysitku. Czesto dla
osiggniecia czegos na czym nam bardzo zalezy, zmuszeni jesteémy do pokonania
trudnosci. W momencie osiggniecia celu spotykamy sie jednak z pewnym
rozczarowaniem, ktére jest przyczyng dysonansu. W celu uzasadnienia wysitku
staramy sie podwyzszac ocene tego, na co ciezko pracowalismy, uwypuklajgc zalety
ludzi czy rzeczy, nawet jesli nie jest ich duzo lub nie sg znaczace. Powoduje to
znieksztatcony obraz, ale takie dziatanie pozwala zredukowac¢ dysonans i zachowac
zgodng z oczekiwaniami ocene wiasnej wartosci.

Autorzy wyjasniajg w swojej pracy zjawiska, ktére stuzg niwelowaniu dysonansu,
takie jak uzasadnienie zewnetrzne i wewnetrzne. Uzasadnienie zewnetrzne to
wedtug autorow, wyjasnienie, jakie podaje osoba dla swojego dysonansowego
zachowania, wskazujgce przyczyne, ktéra znajduje sie poza nig sama. Zachowanie
moze by¢ spowodowane checig uzyskania duzej nagrody lub unikniecia surowej



kary. Natomiast uzasadnienie wewnetrzne to likwidowanie dysonansu poprzez
dokonanie jakiej$ zmiany w sobie. W tym wypadku nasze postepowanie nie jest
motywowane surowg karg. Bardziej powaznym dla nas moze okazaé sie
uzasadnienie wewnetrzne, gdyz chcac zmniejszy¢ dysonans zaczynamy bronic
niezgodnego z wiasng postawg stanowiska. Konsekwencjg takiego zachowania
moze byC zmiana naszej postawy.

Podobny efekt sprawi¢ moze uswiadomienie ludziom ich hipokryzji. Doradzajgc
innym okreslony sposéb postepowania czujemy sie komfortowo. Jednak z chwilg
kiedy uswiadomimy sobie, ze sami nie stosujemy zalecanego przez nas rozwigzania
powstaje dysonans. Dla jego przezwyciezenia zaczynamy korzysta¢ z propagowanej
przez nas metody. Dtugotrwate procesy, w ktéorych sami przekonujemy sie do
stusznosci naszych dziatan, usprawiedliwiamy je, autorzy okreslajg jako
autoperswazje.

Wartym zauwazenia jest inny, drastyczny sposob przezwyciezania dysonansu.
Wystepuje on wtedy, gdy krzywdzimy innych. Ponizenie o ofiar, najczesciej
bezbronnych, pozwala zaakceptowac¢ wtasne zachowanie, ktore kitdci sie z postawg
osoby przyzwoitej. Jezeli ofiara ma mozliwo$¢ wyréwnania rachunkéw dysonans nie
jest duzy i nie powoduje potrzeby ponizania ofiar. Autorzy wskazujg na
niebezpieczenstwo skutecznego odcztowieczenia ofiar, co moze doprowadzi¢ do
nasilenia okrucienstwa.

Inng ptaszczyzng powstawania dysonansu sg zwigzki miedzyosobowe. W wyniku
ich obserwacji Tesser sformutowat teorie podtrzymywania wtasnej wartosci.
Przedstawia w niej trzy czynniki warunkujgce wystepowanie dysonansu w zwigzkach
miedzyosobowych:

- jak wykonujemy zadania w poroéwnaniu z inng osobag;

- jak bliskie utrzymujemy z nig kontakty;

-jakie znaczenie dla naszego ,ja” ma dane zadanie.

Jezeli bliska nam osoba goéruje nad nami w waznej dziedzinie, to mozemy unikngc
dysonansu w nastepujacy sposob:

- poprzez rozluznienie zwigzku z tg osobg;

- poprzez utracenie zainteresowania dang dziedzing i potwierdzenie sie¢ w innym
zadaniu;

- poprzez prace nad osiggnieciem lepszych od bliskiej osoby wynikow.

Ciekawym spostrzezeniem dotyczacym powyzszej teorii jest fakt, iz chetnigj
pomagamy przyjaciotom, a nie obcym, jezeli okreSlone zadanie nie ma dla nas
duzego znaczenia.

Badajac pomystowosé¢ ludzi w redukowaniu dysonansu psychologowie sformutowali
teorie autoafirmacji oraz teorie samopotwierdzenia. Teoria autoafirmacji Claude'a
Steel'a moéwi o tym, iz mozna likwidowa¢ wptyw dysonansu wzbudzajgcy zagrozenie
dla samooceny poprzez potwierdzenie swojej koncepcji i uczciwosci w innegj
dziedzinie. Teoria samopotwierdzenia jest to teoria stwierdzajaca, iz ludzie posiadajg
potrzebe potwierdzania swojego pojecia ,ja’, bez wzgledu na to, czy to pojecie jest
pozytywne czy negatywne. W pewnych sytuacjach moze by¢ w konflikcie z
podwyzszaniem wiasnej wartosci i usprawiedliwieniem siebie.

Badania wykazaly, iz teoria samopotwierdzenia ma zastosowanie tylko w niektorych
okolicznosciach:

- gdy konsekwencje negatywnej oceny nie sg duze,

- gdy ludzie osiggneli granice swoich mozliwosci;

- jezeli mozna zmieni¢ negatywng ocene.



Potrzeba redukcji dysonansu prowadzi do tzw. pufapki racjonalizacji. Jest to
tendencja do wiktania samych siebie w sieci znieksztatcen, ktore uniemozliwiajg
widzenie rzeczy takimi, jakimi sg rzeczywiscie.

Opisane przez Aronsona i innych autoréw teorie i badania potwierdzaja, jak wazne
jest dla ludzi poczucie wiasnej wartosci. Niestety postepowanie ludzkie i zwigzki
miedzyosobowe czesto nie sg zgodne z tym wyobrazeniem, doprowadzajac do
powstania dysonansu miedzy elementami poznawczymi. Metody redukowania
dysonansu nie zawsze doprowadzi¢ mogg do tatwego niwelowania napiecia. Duze
znaczenie ma sita jednostki. Istniejg niebezpieczenstwa doprowadzajgce do zmiany
postaw i powstania zachowan, ktére nie mogg by¢ akceptowane przez innych ludzi, a
w wielu przypadkach przed zmiang postawy, przez zainteresowanych73.

10. Myslenie grupowe

I. Janis bazujgc na rzeczywistych wydarzeniach, opracowat teorie dotyczaca
podejmowania decyzji grupowych, ktérg nazwat mysleniem grupowym. Termin ten
zdefiniowat jako taki sposéb myslenia, w ktérym dgzenie do zachowania grupowe;j
spgjnosci i solidarnosci jest wazniejsze od realistycznego liczenia sie z faktami w
mys$| zasady: ,jes$li fakty Swiadczg przeciwko nam, tym gorzej dla faktow”. Grupowe
myslenie wystepuje tylko w Scisle okreslonych sytuacjach, a mianowicie gdy grupa
jest zwarta, odizolowana od pogladdéw przeciwnych wilasnym opiniom oraz gdy
kieruje nig jeden dominujgcy przywodca usilnie propaguje wtasne poglady. Do
warunkéw sprzyjajacych wystgpieniu myslenia grupowemu naleza;

-duza spdjnos¢ grupy (grupa zapewnia prestiz i jest atrakcyjna — dlatego ludzie
pragng do niej nalezec);

-wzgledna izolacja grupy (grupa jest chroniona przed docieraniem alternatywnych
pogladow);

-autorytarny przywodca (kontroluje on dyskusje w grupie oraz wyraznie przedstawia
swoje zyczenia);

-silny stres (cztonkowie grupy odczuwajg zagrozenie dla grupy);

-stabo wypracowane sposoby podejmowania decyzji (brak systemu rozpatrywania

alternatywnych pogladéw — dyskusji w grupie).
Symptomami myslenia grupowego sa:

-ztudzenie odpornosci na ataki (grupa jest przeswiadczona o swojej nieomylnosci i
sile);

-przekonanie o moralnych racjach grupy ( ,Bog jest z nami” itp.);

-stereotypowe postrzeganie przeciwnikow ( stereotyp etniczny, uproszczenia);

-autocenzura (dobrowolne odrzucanie przeciwstawnych pogladéw, aby nie
zwalczac samych siebie);

-ukierunkowany nacisk na dysydentéw, aby podporzadkowali sie wiekszosci i
upodobnili sie do niej;

-ztudzenie jednomysinosci (przeswiadczenie, ze wszyscy sg zgodni, wynikajace z

nie przyjmowania do wiadomos$ci oponentéw i ich opinii);

-wystepowanie powszechnie w grupie ,straznikdw jednomysinosci” chronigcych

przywddce przed odmiennymi poglgdami.

Grupowe myslenie prowadzi nieuchronnie do podejmowania w grupie btednych
decyzji wynikajacych w konsekwencji zaistnienia tego procesu: niepetnej analizy
alternatywnych pogladow, lekcewazenia okreslonego poziomu ryzyka dI

3 E. Aronson, T.D. Wilson, R.M. Akert, Psychologia spoteczna — serce i umyst, Zysk i S-ka, Poznafi 1997



preferowanych rozwigzan, opierania sie na niepetnej informacji i braku
alternatywnych planéw dziatania na wypadek niepowodzenia”.

11. Konformizm

Konformizm to zmiana w zachowaniu na skutek rzeczywistego Ilub
wyimaginowanego wptywu innych ludzi. Ludzie zachowujg sie konformistycznie z
powodu: informacyjnego oraz normatywnego wptywu spotecznego. W przypadku,
gdy ludzie nie wiedzg co powiedzie¢ lub zrobi¢, aby ich zachowanie byto poprawne
mamy do czynienia z informacyjnym wptywem spoftecznym. Wystepuje to w
sytuacjach, kiedy dane osoby znajdujg sie w nowych, zaskakujgcych, kryzysowych
sytuacjach, tzn. kiedy ich definicja danej sytuacji nie jest jasna. Ludzie obserwujg
reakcje innych ludzi i prébujg dzieki nim okresli¢ dang sytuacje, to pozwala im wybra¢
kierunek swojego dziatania. Informacyjny wplyw spoteczny konczy sie prywatng
akceptacjg czyli gdy ludzie prawdziwie wierzg w to, co inni mowig i robig”°.

Czesciej wykorzystuje sie innego cztowieka jako zrédto informacji w przypadku, gdy
informacja jest niejasna. W takich sytuacjach jesteSmy otwarci na wptyw innych.
Najlepszym zrodtem informacji wtedy sg eksperci, ktdrzy majg najwiecej wtasciwych
informacji. Szczegdélnym typem niejasnej sytuacji jest kryzys. Strach, zaktopotanie i
panika powodujg, ze bardziej wierzymy w to, ze inni nam pomogqg zdecydowac jak
postgpic.

Istniejg przypadki, kiedy inni nie sg dobrym zrodiem informaciji np. inni popadajg w
panike, tak wiec my tez to robimy. Indukowanie tego zjawiska moze mie¢ miejsce,
gdy emocje i zachowania szybko rozprzestrzeniajg sie w duzej grupie. Za przyktad
moze postuzy¢ psychoza ttumu. Mozna unikng¢ wykorzystywania innych jako zrodta
informaciji, sprawdzajgc czy informacje, ktére od nich dostaje sie nie sg sprzeczne ze
zdrowym rozsgdkiem i zasadami moralnymi.

Normatywny wptyw spoteczny ma rézne przyczyny. Zmieniamy nasze zachowanie,
poniewaz chcemy dorownac innym, aby zosta¢ cztonkami grupy i czerpaé korzysci z
tym zwigzane lub chcemy unikng¢ osmieszenia i odrzucenia.

Normatywny wptyw spoteczny zwykle konczy sie publicznym konformizmem, ale nie
prywatng akceptacjg idei lub zachowan. Przyktadem jest opis wykorzystania klaki w
operze z poczatku XIX w. :

,Publicznos¢ opery musi sktadac sie z ludzi, ktorzy dobrze znajg te prace. Nikt nie
osmieli sie klaskaé, jezeli nie wie gdzie, kiedy ani dlaczego. Taka osoba mogtaby
popetni¢ Zzenujacg pomytke i osmieszy¢ sie. Klaka jest matg grupg ekspertow.
Oklaski, oczywiscie, nie zorganizowany harmider. Musisz mie¢ swoich bisseurs,
ktorzy bedg gtosno domagali sie bisdéw; swoich rieurs, ktérzy bedg sie smia¢ we
wiasciwych miejscach - lecz petnym aprobaty chichotem zachecajagcym innych, a nie
gtodSnym rechotem; swoich pleureurs, ktdérzy bedg szlochac, kiedy ptacz jest
potrzebny”.

Brak reakcji na wptywy normatywne moze mie¢ przykre skutki. Na naciski
normatywne natrafiamy w swoim zyciu spotecznym. Majg one wptyw na nasz image,

™ E. Aronson, T. D. Wilson, R. M. Akert, Psychologia spoteczna, cyt. wyd., s.380-382

> W latach siedemdziesiatych wérod studentéw pewnego wschodniego uniwersytetu stanowego w USA byta popularna
dziwaczna i niebezpieczna gra. Studenci prowokowali si¢ nawzajem do przechodzenia na czworakach pod samochodami
cigzarowymi, ktore zatrzymywatly si¢ na $wiattach ulicznych. Aby podwyzszy¢ stawke, biegacze ruszali przez jezdnig
doktadnie w chwili, w ktorej §wiatlo zmieniato si¢ na zielone. Nalezato dotrze¢ do przeciwleglej strony jezdni i nie da¢ sig
potraci¢ przez cigzar6wke. Pewnej nocy jedna ze studentek naméwiona przez kolegdw zdecydowata si¢ podjaé ryzyko.
Kiedy przebiegata pod cigzaréwka potkneta si¢ i upadta. Catkowicie nie§wiadomy jej obecnosci kierowca nadusit noga na
pedat gazu i ruszyt. Mtoda kobieta zgingta na miejscu; E. Aronson, T. D. Wilson, R. M. Akert, Psychologia spoteczna, $.263-
308



nasze zainteresowania i wiele innych dziedzin zycia. One ksztaltujg poprawne
zachowanie w spoteczenstwie i posrednicza w zmianach spotecznych.

Specyficzny konformizm to bezrefleksyjne podporzgadkowanie sie. Takie dziatanie
okresla sie jako dziatanie jak pod wptywem automatycznego pilota. W takiej sytuaciji
nigdy nie mys$limy i nie kwestionujemy norm spotecznych, np. norm wzajemnosci,
wedtug ktérych zyjemy.

Teoria wptywu spotecznego moéwi w jakich warunkach ujawnia sie normatywny
wptyw spoteczny, wtedy odwotuje sie do sity, bezposredniosci i liczby cztonkdéw
grupy. W momencie gdy nam bardzo zalezy na grupie jesteSmy w stanie najbardziej
konformistycznie sie zachowac, jednoczesnie musi by¢ zachowana jednomysinosé
grupy w przekonaniach i zachowaniach i grupa musi liczy¢ minimum trzy osoby lub
wiecej. Mozemy sie opieraC niewtasciwemu konformizmowi 2z powodow
normatywnych, bedgc bardziej rozwaznymi wobec presji normatywnej i poprzez
zarabianie na kredyt zaufania ze strony grupy, ktorej cztonkéw cenimy. W niektorych
warunkach mozna natkng¢ sie na wptyw mniejszosci, ma to miejsce gdy mniejszosc
grupy wptywa na przekonania i zachowania wiekszosci.

St. Milgram, autor najstynniejszej serii badah postuszehstwa wobec o0sb6b
cieszacych sie autorytetem, odkryt Zze potaczenie nacisku informacyjnego z
normatywnym powoduje wysoki poziom postuszenstwa. Wiekszo$¢ osob poddanych
eksperymentowi zadawata Smiertelne impulsy elektryczne innym ludziom rzekomo
badanym. Uczestnicy eksperymentu nie spostrzegli, ze znalezli sie w sidtach norm,
ktore byly ze sobg sprzeczne. Nie zauwazyli, ze podporzadkowanie sie autorytetowi
pbzniej stato sie nie wtasciwg norma. Przyczynit sie do tego rowniez fakt, ze dawki
napiecia pradu byty zwiekszane jednorazowo tylko o mata wielkos¢. Warunki ktére
powodowaty zachowanie osob badanych przez Milgrama zdarzajg sie rowniez w
realnym zyciu, przyktadem tego moze by¢ tragedia Holokaustu.

12. Mechanizmy i socjotechniki wywierania wplywu na konsumentéw jako
determinanty ich zachowan

W ciggu tysiecy lat istnienia grup spotecznych powstaty w nich mechanizmy
wzajemnego oddziatywania ludzi na siebie, ktore przyjety z czasem forme
prawdziwych rytuatéw i norm kulturowych. Podstawowe z tych norm zaprezentowat
R. Cialdini w ksigzce ,,Wywieranie wptywu na ludzi”. Sztuka wywierania wptywu na
innych cztonkdw grup spotecznych jest niezwykle uzyteczna, czesto wrecz
nieodzowna w bardzo wielu zawodach i zyciu prywatnym. Trudno wyobrazi¢ sobie
dobrego polityka, handlowca, czy dziennikarza, ktory nie dysponowatby tego rodzaju
wiedzg. Wedtug R. Cialdini techniki wywierania wptywu na innych mozna podzieli¢ na
6 zasadniczych kategorii, z ktorych kazda opiera sie na jednej podstawowej regule
psychologicznej sterujgcej przebiegiem ludzkiego postepowania.

Wyrézniamy reguty: wzajemnosci, konsekwenciji, spotecznego dowodu stusznosci,
lubienia, autorytetu i niedostepnosci’®.

12.1. Reguta wzajemnosci

" Teoria i praktyka, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 1994,



Reguta wzajemnosci wystepuje we wszystkich kulturach”’. Wymaga od czlowieka
by za otrzymane dobro odwdzieczyt sie w podobny sposdb. Poczucie zobowigzania
do przysziego rewanzu pozwala na inicjowanie r6znego rodzaju tancuchéw wymiany,
transakcji i zwigzkow korzystnych dla spoteczenstwa jako catosci. Dlatego tez
wszyscy sg od dziecinstwa trenowani w podporzadkowaniu sie regule wzajemnosci
pod sankcjg spotecznego potepienia za jej tamanie. Znany i czesto stosowany
mechanizm wywierania wptywu na innych polega na tym, by zaoferowa¢ cztowiekowi
jakas przystuge przed wyjawieniem wiasnej prosby.

O skutecznosci tej taktyki decydujg 3 czynniki:

1. reguta wzajemnosci jest bardzo silna, moze zatem dominowa¢ nad innymi
czynnikami wptywajgcymi na nasze decyzje;

2. zobowigzanie do wzajemnosci wzbudzajg nawet nieproszone przystugi; nie
mozemy zatem wybra¢ osob, ktérym cos zawdzieczamy;

3. dazac do szybkiego pozbycia sie nieprzyjemnego poczucia zobowigzania
cztowiek moze zgodzi¢ sie na oddanie znacznie wiekszej przystugi niz ta ktérg
otrzymat.

Reguta wzajemnos$ci widoczna jest w wielu dziedzinach zycia, m.in. w polityce.
Wybor kandydata na posta czesto zalezy od jego zdolnosci oddawania nawet
drobnych przystug jak najwiekszej liczbie wyborcéw.

Inna technika wptywu — odmowa - wycofanie opiera sie na obligacji do
odwzajemnienia ustepstw. Rozpoczynajac od duzej prosby, ktéra z pewnos$cig
spotka sie z odmowg osoba proszaca moze nastepnie wycofa¢ sie do prosby
mniejszej (na ktorej spetnieniu od poczatku jej zalezato) - podnoszgc szanse
spetnienia.

12.2. Reguta zaangazowania i konsekwencji

Dazenie do konsekwencji w postepowaniu ma nastepujace zrédta:

1. konsekwencja jest wysoce ceniona w spoteczenstwie;

2. postepowanie konsekwentne jest zazwyczaj korzystne dla tych ktérzy potrafig sie
na nie zdoby¢;

3. konsekwentne trzymanie sie juz powzietych decyzji zwalnia z koniecznosci
rozpatrywania nowych informacji naptywajacych ze srodowiska zewnetrznego78.

Jednym z mechanizmédw wptywu na innych jest sprowokowanie poczatkowego
zaangazowania. Gdy ludzie w co$ zaczynajg sie angazowac, przyjmujg jakie$
stanowisko, podejmujg decyzje - sq bardziej skionni do ulegania dalszym prosbom
zgodnym z kierunkiem tego zaangazowania. Ludzie czesto dodajg nowe powody i
uzasadnienia w celu usprawiedliwienia juz podjetych decyzji. Chcg byc¢
konsekwentni. Regute konsekwencji z powodzeniem wykorzystuje firmy, ktore
zajmujg sie sprzedazg akwizycyjng. Wykorzystujg one poczatkowe drobne
zaangazowanie ludzi polegajgce w zasadzie tylko na obecnosci podczas prezentacji
okreslonych produktow. Ludzie poswiecajgc swoj czas czujg sie w pewnym sensie
zobligowani do poczynienia kolejnego kroku i zakupu przynajmniej jakiego$
drobiazgu.

12.3. Reguta spotecznego dowodu stusznosci

" Tamze, $.33-65
8 Tamze, s.66-111.



Opiera sie na tym, iz wierzenia i zachowanie sie innych ludzi czesto sg podstawg
naszej wiasnej decyzji. Zasada dowodu spotecznego moze by¢ uzywana w celu
sktonienia ludzi do ulegtosci przez dostarczenie im dowoddw na to, ze inni juz ulegli
lub wiasnie to robig. Dowody spoteczne okazujg sie by¢ najbardziej skuteczne w 2
przypadkach:

1. gdy ludzie sg niepewni co czyni¢ i poszukujg wskazowek w postepowaniu innych;

2. dowody spoteczne dziatajg szczegdlnie silnie gdy pochodzg od ludzi nam
podobnych’®.

Pewien konsultant handlowy w nastepujacy sposob wypowiedziat sie o regule
spotecznego dowodu stusznosci: ,poniewaz 95% ludzi to imitatorzy (nasladowcy), a
tylko 5% to inicjatorzy, ludzi bardziej przekonuje postepowanie innych niz jakikolwiek
dowod jakosci produktu”. O ulegtosci wobec dowodu spotecznego bardzo wiecej
pisze E. Aronson®. Wielu z nas ulega swoistej presji wiekszosci o czym $wiadczy
doswiadczenie S. Ascha, w ktorym grupa oséb, wspotpracownikéw
eksperymentatora, btednie odpowiada na zadane przez niego pytanie®'. Osoba
Lniewtajemniczona” odpowiadajaca jako ostatnia sugerujgc sie odpowiedziami swych
poprzednikow réwniez udziela ewidentnie ztej odpowiedzi.

12.4. Reguta lubienia i sympatii

Ludzie wolg ulega¢ osobom, ktére lubig i znajg. Mozemy wyrdzni¢ 5 zasadniczych
elementéw decydujgcych o sympatii do danej osoby:

1. atrakcyjno$¢ fizyczna - uroda wywiera bardzo duzy wptyw na nasz stosunek do
osoby, szczegdlnie podczas pierwszego z nig kontaktu;

2. podobienstwo - bardziej lubimy ludzi podobnych do nas, czesciej im ulegamy;

3. komplementy - kierowane pod naszym adresem nasilajg sympatie do innego
cztowieka;

4. duza czestotliwos$¢ przyjemnych kontaktéw z jakim$ cztowiekiem (np. udana
wspotpraca);

5. kojarzenie danej osoby z czym$ co juz lubimy - stad tez politycy starajg sie
kojarzy¢ siebie z tym co jest powszechnie lubiane®?.

12.5. Reguta autorytetu

Wedtug badan Milgrama postuszenhstwo autorytetom jest w kulturze zakotwiczone
bardzo silne. Milgram wykazat, ze wielu normalnych, zdrowych ludzi zdolnych jest do
zadawania wbrew wiasnej woli bolesnych i niebezpiecznych wstrzaséw elektrycznych
na polecenie osoby stanowigcej w danej sytuacji autorytet. Na drodze socjalizacji
wyksztatca sie w ludziach przekonanie, iz uleganie autorytetom jest wysoce
pozadane. Uleglos¢ wobec autorytetbw czesto pojawia sie w postaci
zautomatyzowanej; jest to ulegtosé jedynie wobec symboli, czy oznak autorytetu np.
uleganie charyzmie tytutu, ubrania, luksusowego samochéd, itp.%>.

Osoby zawtaszczajgce ktorys z tych symboli silniej mogg wptywac na innych, nawet
jesli nie sg rzeczywistymi autorytetami w danej dziedzinie.

12.6. Reguta niedostepnosci

7 Tamze, s.112-153.

80 W ksiazce pt. Cztowiek istota spoteczna (rozdziat .II Konformizm).

81 Ktory z 3 odcinkow: A,B czy C najbardziej zblizony jest do odcinka X ?”
%2 Tamze,s.154-190

% Tamze, 5.191-213



Polega na przypisywaniu wiekszej wartosci tym mozliwosciom, ktére stajg sie dla
ludzi niedostepne. Szczegodlnie widoczne jest to w technikach sprzedazy jak
,ograniczony czas promocji’, itp.

Reguta niedostepnosci obowigzuje, gdyz:

1. to co trudno osiggalne jest zwykle w odczuciu ludzi odbierane jako cenniejsze;

2. nieosiggalnos¢ czegos oznacza utrate swobody wyboru i dziatan co wywotuje
nasz opdr przejawiajacy sie nasilonym pragnieniem tego co niedostepne®.

Znajomosc¢ regut oddziatywania na ludzi umiejetno$¢ stosowania ich w praktyce
pozwala z jednej strony wptywaé na zachowanie ludzi, z drugiej zas umozliwia
rozpoznanie sytuacji ktorych moglibysmy ulec czyjejs manipulaciji.

13. Przemieszczenie niespetnionych pragnien  wyznacznikiem zachowan
konsumenckich

Frustracja nie zawsze przemieszczajg sie w kierunku zachowan agresywnych lub
innych tego rodzaju form zastepczych. Masowa konsumpcja jest, zdaniem H.
Marcuse i innych krytykdw spoteczenstwa ,jednowymiarowego” przeniesieniem
niespetnionych potrzeb seksualnych z nieswiadomosci (id) na obszar rynku i kultury
masowej. Jedng z podstaw teoretycznych rewolucji kulturowej lat szesédziesigtych
byty po%lqdy egzystencjalistow pozostajgcych pod wptywem Z. Freuda i H.
Marcuse®. Marcuse zaprezentowat druzgocaca krytyke spoteczenstwa mieszczan-
skiego i wykreowanego przez nie ,cztowieka jednowymiarowego”. W przeciwienstwie
do twércy psychoanalizy uznat, ze id jest w swej istocie dobry i to dopiero stworzone
przez cywilizacje systemy normatywne, czynig go w ich ocenie ztym. Id jest dobry,
poniewaz wynika z natury biologicznej, jest naturalny — ludzki. Jego zdaniem zta jest
cywilizacja oparta o swiat przedmiotéw, ktére daremnie usitujg zastgpi¢ jednostce
rzeczywiste zaspokojenie jej biologicznych potrzeb. Cywilizacja stwarza jedynie iluzje
szczescia, w rzeczywistosci trwale unieszczesliwia cztowieka, nie stwarza mu
bowiem warunkéw umozliwiajacych zaspokojenie jego rzeczywistych potrzeb.
Superrepresywnos¢ cywilizacji wobec Id, to znaczy zepchnietych do podswiadomosci
rzeczywistych potrzeb cziowieka, wzmaga sie wraz z jej rozwojem. W miejsce
spetnienia kultura daje jednostce swiat przedmiotdw, materialnej konsumpcji i
manipuluje nig na rézne sposoby starajgc sie wmoéwic, ze gromadzenie i kupno
kolejnych przedmiotéw zapewni szczescie. Cziowiek dotartszy do kolejnego celu,
ktory wytyczyt sobie w poszukiwaniu sensu zycia i szczescia, przekonuje sie, ze jest
tak samo nieszczes$liwy, a moze jeszcze bardziej niz na poczatku swej drogi. Stwo-
rzona przez ludzkos¢ cywilizacja trwale i bezpowrotnie unieszczesliwia jednostke,
nie da%gc jej szansy spetnienia rzeczywistych potrzeb wynikajgcych z biologicznej
natury®.

13. Konsument w ttumie
Olbrzymi wptyw wywiera na jednostke ttum. A dokonywaniu zakupow towarzyszy

nieustannie sytuacja, w ktérej klient znajduje sie w ttumie. Cztowiek znajdujacy sie w
ttumie podlega procesom oddziatywania o niespotykanej w innych sytuacjach sile,

8 Tamze, $.214-242.

% Marcuse Herbert, 1898-1979, niemiecki filozof i socjolog; przedstawiciel frankfurckiej szkoty; filozofia
spoteczna i polityczna; krytyka kultury wspotczesnej; Czlowiek jednowymiarowy (1964, wydanie polskie 1991).”
Cyt.: Encyklopedia Multimedialna PWN, Warszawa 1998.

% H. Marcuse, Cztowiek jednowymiarowy, PWN, Warszawa 1991



mogacych diametralnie zmieni¢ jego zachowanie w stosunku do zachowan
charakterystycznych dla niej w codziennym zyciu.

Wedtug Encyklopedii Multimedialnej PWN 98 ttum to zgromadzenie wielu ludzi
skupionych blisko siebie, zwigzanych silng wiezig psychiczng przejawiajacq sie we
wspdlnym spontanicznym zachowaniu®. J. Szczepanski definiuje tum jako
.przelotne zgromadzenie wiekszej ilosci ludzi (...) na przestrzeni dopuszczajgce;j
bezposredni kontakt, reagujgcych spontanicznie na te same podniety w podobny lub
identyczny sposdb”®e.

Badania dotyczace ttumu opisane sg w pracach G. Le Bona, G. Tarde’a i W.
McDougalla. Le Bon dat poczatek nowej dziedzinie badan, dotyczacych zmian
zachodzgcych w jednostce bedacej uczestnikiem ttumu.

Jedng z cech charakteryzujgcych ttum jest to, ze bedac czyms wiecej niz zbiorem
jednostek - tworzy on jedng zbiorowq istote, ktéra rzadzona jest prawem jednosci
umystowej. Oznacza to, ze mysli i uczucia ttumu skierowane sg w jednym i tym
samym kierunku; opanowany jest on jakas jedng i konkretng ideg. Bez wzgledu na
to, jacy ludzie wchodzg w sktad danego ttumu, zmienia sie sposob myslenia
jednostek w nim uczestniczacych. Wedtug G. Le Bona w duszy zbiorowej zacierajg
sie ich wlasciwosci umystowe oraz ich indywidualnos¢. Le Bon uwazat, ze u jednostki
w ttumie przewazajg nad procesami Swiadomymi procesy nieswiadome®. Cztowiek
bedacy w ttumie przestaje byC sobg - nie zachowuje sie tak, jak w warunkach
normalnych. Nastepuje u niego zanik sSwiadomosci, wiasnego ja. Dezindywidualizacja
polega na zaniku osobowosci i refleksyjnosci cziowieka. Cziowiek w tlumie staje sie
anonimowy, co z kolei czesto prowadzi do wzmozonej agresywnosci. W ttumie normy
spoteczne ulegajg zawieszeniu, wytwarza sie poczucie wszechmocy i bezkarnosci.
Zanika w ludziach poczucie odpowiedzialno$ci. Stajac sie czescig ttumu pojedynczy
cztowiek automatycznie zstepuje o kilka stopni nizej w swoim poziomie ku1turowym.
Staje sie dziki i podporzadkowany instynktom. Na podobienstwo cztowieka
pierwotnego zaczyna reagowac¢ spontanicznie, gwattownie i okrutnie. Jednoczesnie
jest bohaterski i entuzjastyczny. Poziom intelektualny ttumu jest nizszy od poziomu
tworzacych go jednostek.

Uczucia ttumu sg przesadne i skrajne. Ttum nie potrafi by¢ wytrwaty; bardzo tatwo
sie zraza, nie jest w stanie przez dtuzszy czas dgzy¢ do celu - szczegdlnie, gdy trafia
na przeszkody trudne do pokonania. Poniewaz okolicznosci zewnetrzne zmieniajg
sie - ttum w swoich pogladach i uczuciach jest zmienny. Zachowanie ttumu prowadzi¢
moze do najwiekszego bohaterstwa i heroizmu lub najwiekszego okrucienstwa i
tchorzostwa.

W czasie tworzenia ttumu zachodzi proces zwany symbolizacjg. Polega on na
nadawaniu pewnym obiektom okreslonych znaczen. Na ogdl wigzg sie one z
niezwykle silnymi emocjami - zaréwno pozytywnymi, jak i negatywnymi®®. Proces ten
moze by¢ dlugotrwaly, czasem znacznie wyprzedza powstanie ttumu. Wedtug
Turnera i Killiana we wczesnych fazach tworzenia sie ttumu w jego sktad wchodzg
osoby o bardzo réznych motywacjach. Wsrdéd nich mozemy wyrdzni¢ kilka
podstawowych typow:

- ludzi, ktérzy uwazaja, ze cos$ trzeba zrobi¢ w danej sytuacji;

87 Encyklopedia Multimedialna PWN *98.

88 M. Pacholski, A. Stabon, Stownik poje¢ socjologicznych, s.190.

% Koncepcja ,,duszy rasy”, na ktéra sktada si¢ kilka zasadniczych, zazwyczaj religijnych idei, stanowiacych podstawe danej
rasy lub narodu, cytuj¢ za: S. Mika, Przedmowa do trzeciego wydania polskiego Psychologii thumu G. Le Bona, [w:]
Psychologia thumu, PWN, Wydanie trzecie poprawione, Warszawa 1986, s.16-17 .

% Symbolizacja polega on na nadawaniu jakiemus obiektowi okreslonego znaczenia, z ktorym zwiazane sa zwykle

silne emocje negatywne badz pozytywne.



- gapi, czyli widzow;

-0sOb o obnizonym poczuciu bezpieczenstwa - zadowolonych z przebywania w
ttumie, dajacego im poczucie sity i bezpieczenstwa;

- lojalnych wobec swoich grup wmieszanych w ttum,

- inspiratoréw dewiacyjnych zachowan ttumu (osoby o przesziosci kryminalnej lub
chorzy psychicznie);

- manipulatorzy, czyli potencjalni przywodcy ttumu.

Na pewnym etapie rozwoju ttumu dochodzi do powstania jednej, wspodlnej idei.
Poczatkowo uczucia nie sg zbyt silne. Ich intensywno$¢ wzrasta w miare rozwoju
sytuacji i stosownie do zachowania sie ttumu. Jednolity w swoich pogladach i
nastrojach thum jest wyjatkowo nietolerancyjny. Nie potrafi tolerowaé gtosicieli
pogladdéw przeciwnych, od tych ktore nim zawtadnety.

Tlum charakteryzuje tez wzmozone nasladownictwo zachowan innych oséb. Le
Bon nazwat ten proces zarazliwoscia. ,Zarazenie emocjonalne” powoduje powstanie
u uczestnikbw tlumu powstanie podobnych nastrojow, postaw, oczekiwan,
podatnosci na sugestie®! i oddziatywanie innych uczestnikéw trumu.

W procesie formowania ttumu wazng role spetnia jego ,mielenie” sie i ,tarcie”.
Ludzie wchodzacy w skfad ttumu z fatwoscig nawigzujg miedzy sobg kontakty. Ma to
wptyw na ostateczng strukture ttumu. Mieleniem nazywamy proces przemieszczania
sie uczestnikow. Odbywa sie ono gtdéwnie na obrzezach ttumu - tam, gdzie jego
gestosc¢ jest znacznie mniejsza niz w poblizu jadra ttumu. Na obrzezach znajdujg sie
réwniez osoby postronne, przypadkowi przechodnie, co optycznie zwieksza wielkos¢
ttumu. Nie wykluczone jest réwniez, ze osoby te przytaczg sie do ttumu. Chec
nawigzywania kontaktow, rozmow i wymiany pogladdw prowadzi do wspomnianej juz
zarazliwosci. Szybkie rozchodzenie sie czesto zmyslonych informacji wigze sie z
podatnoscig ttumu na sugestie, w wyniku ktorych pojawia sie nasladowanie innych
os6b. Drugim zrédtem sugestii moze by¢ przywddca. Gdy uczestnicy ttumu nie majg
pogladu co do przyczyn i istoty rozgrywajgcych sie wypadkow lub nie sg
zdecydowani - zaczynajg podzielac¢ opinie gtoszone przez przywodcow.

Przywodcow ttumu cechuje umiejetnos¢ postugiwania sie prostymi stowami i
hastami, zdolnos$¢ przedstawiania ich w obrazowej postaci, czeste powtarzanie haset,
emocjonalne uzasadnianie swoich racji, dar odwotywania sie do uczu¢ i emoc;ji tumu,
swoisty urok i wdziek osobisty.

Thum w swej strukturze nie jest jednolity. W ttumie mamy do czynienia z jego jadrem
i obrzezami. Jezeli ttum nie porusza sie, to w zaleznosci od otoczenia fizycznego ma
ksztatt kota lub pdtkola, w Srodku ktérego jest owe jadro. Gestos¢ ttumu jest
najwieksza w srodku, a maleje w miare posuwania sie od srodka na zewnatrz. Jezeli
jest to thum poruszajacy sie to jego jadrem jest czoto ttumu.

W jadrze ttumu znajduje sie jego przywddca lub przedmiot stanowigcy dla ttumu
jego symbol. Na obrzezach kota mamy do czynienia z przytaczeniem sie nowych lub
odpadajacych przypadkowych uczestnikow ttumu. Jezeli ttum ma ksztatt prostokata
lub kwadratu bez wyraznego jadra to jest to ttum wczesniej zorganizowany, np.
réznego rodzaju pochody. Thum zorganizowany ma symbole, np. ubior, okrzyki, gesty

Niektérzy ludzie znajdujacy sie w ttumie stanowig duze zagrozenie. Sg to osoby,
ktore majg sie za dobrze poinformowanych; odczuwajg potrzebe informowania.
Tworzg oni mimowolnie plotki pogtebiajace dezorientacje. Plotki mogg wywotac
panike ttumu, masowg ucieczke potgczong z tratowaniem wszystkiego na drodze.

%! Prowadzi¢ to moze do zbiorowych halucynacji i spostrzegania czego$, czego w ogéle nie ma.
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