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SOCIAL INFLUENCE STRATEGIES IN PROFIT AND LOST SITUATIONS
AT THE WORKPLACE: A POLISH - MACEDONIAN STUDY

The article presents cross-cultural research conducted in Poland and Macedonia
concerning the types of behaviour of social influence at the workplace. The subjects
were 324 men and women aged 19 to 55, Polish (N = 250), and Macedonian (N = 74).
There was used the researcher's own ,,paper-pencil” method for measuring the 5
stategies of social influence: self-promotion, self-deprecation, enhancement of others,
conformity, adonization. The method presented 4 situation at the workplace: exam,
criticism, busines lunch, and promotion that were analysed from the point of view of:
(1) profit vs. loss, (2) one’s own vs. partner's opposite sex. A multi-regression analysis
showed that the strong predictors of social influence strategies are the kind of situation
(especially interactions with partners of the opposite sex), culture, masculinity vs.

femininity, and the influencer's age.
PROBLEM

Wplyw spoteczny definiowany jest jako podejmowanie
przez jednostke, grupe, czy instytucje intencjonal-
nych zachowan majacych na celu skloni¢ inne osoby
do dziatan, ktorych te prawdopodobnie nie podjetyby
spontanicznie. Prowadzi¢ one maja u osoby poddawane;j
wplywowi do mylnego przekonania, iz to gtéwnie ona
kontroluje sytuacje (Nawrat, 1989; Dolinski, 2000).
Podstawowym motywem osoby wywierajacej wplyw
jest maksymalizacja wlasnego interesu w okreslonej
interakcji spotecznej. W zyciu codziennym zjawisko wy-
wierania wptywu okreslane jest pojeciem ,,wychodzenia
na swoje”, a potoczne obserwacje pokazuja, iz wplyw
spoleczny czesto jest rezultatem nie tyle stosowania
wyrafinowanych procedur 1 technik, co odwolywania
sie 1 uruchamiania ,na skréty” uniwersalnych regul
funkcjonowania spotecznego (np. udzielania pomocy)
lub manipulowania emocjami (np. wprowadzanie w
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dobry nastrdj lub zastraszanie). Jednocze$nie pod-
kre§la sie, ze waznymi instrumentami wywierania
wplywu spolecznego stajq sie takze autoprezentacja i
ingracjacja (Falbo, Peplau, 1980; Blickle, 1998; Schultz,
1998). Autoprezentacja stanowi bowiem w swojej isto-
cie podejmowanie dzialan ukierunkowanych na takie
»zarzadzanie wrazeniem”, ktére wplywa na pozadane
przez podmiot reakcje otoczenia. Z poéréd wielu réz-
norodnych zachowan autoprezentacyjnych wtasnie in-
gracjacja najczesciej przyjmuje forme zachowan inten-
cjonalnego wplywu, nacechowanego interesownos$cia
ibedacego rezultatem ,rozmyslnego taktycznego plano-
wania” (Jones, Wortman, 1973). Pomimo wspélczeénie
niejednoznacznych stanowisk w pojmowaniu samej
ingracjacji przewaza — jak pisze w swolim opartym
na meta-analitycznym przegladzie artykule, Randall
Gordon (1996) — definiowanie ingracjacji wlaénie jako
formy wywierania wptywu, strategicznego usitowania
osiagania wlasnych celéw, myS$lowej, automatyczne;j
reakcji na warunki spoleczne zwiazane z zaleznoScia,
od innych ludzi. Klasyczna analiza Edwarda Jonesa
(1964) wskazuje na trzy klasy technik ingracjacji:
konformizm, podnoszenie warto$ci partnera, autopre-
zentacje (realizowana jako autoprezentacje pozytywna
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lub autodeprecjacje). W strategiach wptywu spoteczne-
go wazna jest tez taktyka autoprezentacji polegajaca
na eksponowaniu wtasnej atrakcyjnoéci fizycznej jako
kobieta czy mezczyzna nazwana tutaj adonizacja. Po-
toczne obserwacje pokazuja bowiem, ze atrakcyjnosé
fizyczna, wdziek, seksapil czesto bywaja niezwykle
skuteczna ,bronig” w kontaktach spotecznych. Jedno-
czeénie prezentowane typowo ,kobiece” lub ,meskie”
zachowania nie zawsze sg odzwierciedleniem ,ja”, co
,maska”i,kostiumem dla roli” zaktadanym w réznych
sytuacjach.

Ludzie pragna wywiera¢ wplyw w réznych sytu-
acjach i sferach zycia, a ,,wychodzenie na swoje” obejmo-
waé moze zarowno dazenie do sukceséw jak 1 unikanie
porazek. Jak wykazali Tversky 1 Kahneman (1974)
podmiot odmiennie funkcjonuje w sytuacjach zysku
1 straty. Motywacja do zachowan obrony przed strata
(porazka) nie jest rOwnowazna, a zwykle jest wieksza od
motywacji do osiagania zysku (sukcesu), a generalnie
ludzi charakteryzuje awersja wobec straty. Czy zatem
1strategie wplywu spotecznego w obliczu zysku i straty
sa odmienne w swej treéci 1 intensywnosci?

Jednocze$nie istota wplywu spotecznego jest oddzia-
lywanie na drugiego czlowieka w okreslonym kontek-
$cie spotecznym. W niektérych analizach podkre§la sie,
ze ludziom bardziej zalezy na interakcjach z osobami
plci przeciwnej. Kontakty z osobami drugiej plci sa
dla jednostki potencjalnie bardziej nagradzajace, albo-
wiem prowadzi¢ moga do szczegdlnie gratyfikujacych
interakcji takich jak np. mitoéé lub seks. Towarzyszy
im zwykle wieksze ,zatroskanie autoprezentacyjne”
(Learyiin., 1994). Istnieje takze potoczne przekonanie,
ze tatwiej jest skutecznie wywieraé wplyw na osoby
plci przeciwnej. Pojawia sie zatem kolejne pytanie
o to, w jaki sposoéb zachowania wywierania wplywu
zaleza od ptci osoby poddawanej wplywowi.

Badania nad wplywem spotecznym od poczatku
zwracaly uwage na zmiennag plci, lecz koncentrowaly
sie gléwnie na réznicach miedzypliciowych (Falbo,
Peplau, 1980; Weimann, 1985). Natomiast nieliczne
badania nad réznicami miedzyplciowymi w taktykach
wywierania wplywu pokazuja, ze w pracy zawodowe]
menedzerowie — mezczyzni modyfikuja swoje strategie
w zaleznosci od plci podwladnych: wobec kobiet cze-
$ciej postuguja sie strategiami bezposrednimi takimi
jak nacisk, przekonywanie lub uwodzenie, a unikaja
podobnych taktyk wobec podwladnych — mezczyzn, w
stosunku do ktérych chetniej stosuja zachety, apele,
czy ingracjacje. Natomiast kobiety w relacjach z pod-
wladnymi kobietami 1 mezczyznami stosuja podobne
taktyki: zachety 1 apelowanie (Lamude, 1993). Mez-
czyzni w pracy zawodowe]j chetniej manipuluja poprzez
kary lub obiecywanie nagréd, a jako narzedzie wptywu
wybieraja takze zarty. Kobiety raczej stawiaja na swdj
wdziek osobisty 1 czeéciej postuguja sie komplementa-
mi (DuBrin-Andrew, 1991). R6znice miedzyplciowe w

stosowaniu strategii wywierania wplywu maja swoje
zrédlo w stereotypach rdl zwiazanych z plcia obej-
mujacych nie tylko podzial kompetencji spotecznych
(praca 1 rodzina), ale i spoteczne poglady wiazace
sie ze spostrzeganiem sily 1 wladzy oraz z aprobata
w jej uzywaniu. Kobiety sa w swojej hierarchii znaczen
zorientowane gléwnie na zwiazki interpersonalne,
dlatego tez bardziej sa sklonne uznawac bezposred-
nie 1 unilateralne techniki wywierania wplywu jako
zagrazajace tym zwiazkom 1 malo kobiece. Natomiast
istnieje duza spoteczna aprobata dla wykorzystywania
przez kobiety otwarto$ci jako techniki wywierania
wplywu, jak 1 ogélne przekonanie o wysokiej, kobiecej
skutecznosci w wykorzystywaniu posrednich strategii
wplywu znajdujace odzwierciedlenie w powiedzeniu
,gdzie diabel nie moze tam babe poéle”. W odniesieniu
do mezczyzn stereotypy plci daja wieksze przyzwolenie
na postugiwanie sie zachowaniami bezpos$rednimi,
asertywnymi, a 1 metodami agresywnymi okreslany-
mi jako ,twarde”. Badania nad wywieraniem wplywu
poprzez demonstrowanie zachowan zadaniowych lub
spotecznych, submisyjnych lub dominujacych pokazuja
bowiem, ze chociaz predyktorami wplywu sa zachowa-
nia ujawniajace kompetencje (zadaniowe) 1 grzeczne, to
kobieta postugujaca sie stylem zadaniowym wobec mez-
czyzn jest mniej skuteczna niz tak samo zachowujacy
sie wobec kobiet mezczyzna. Jednocze$énie mezczyzna
o niekulturalnym stylu zachowania wywiera dosy¢
skuteczny wplyw na kobiety (Carli, Loeber, Laufler,
1995, Carli, 1999). Podobna tendencje obserwuje sie w
badaniach nad dzie¢mi w klasach szkolnych 1 mlodzie-
za, w ktérych zauwaza sie typowo chlopiecy ,twardy”
styl wywierania wplywu okresélany jako ,zimny Joe”
(Czopp in., 1998; Schwarzwald, Koslowsky, 1999).
Ré6znice miedzyptciowe w sposobach wywierania
wplywu wyjasniane sa takze w odwotaniu do ukladéw
sit spotecznych 1 wladzy, w ktorych to kobiety czesciej
zajmuja nizsze pozycje. Badania pokazuja bowiem, iz
og6lnie ludzie chetniej stosuja bezposrednie 1 asertyw-
ne taktyki wobec pojedynczych os6b niz wobec grupy,
wobec przyjaciela niz osoby obcej (Guerin, 1995),
a w pracy zawodowej wobec ,nowicjusza” niz wobec
Leksperta” (Sagrestano, 1992, Vonk, 1999).
Stereotypy plci okreslaja takze r6zne normy autopre-
zentacyjne zwiazane ze skromnoécia, ktéra spolecznie
pojmowana jest jako charakterystyka w wysokim
stopniu ,kobieca”. I pomimo, 1z ogdlnie wyzej ceniony
jest ,,skromnos$ciowy” styl autoprezentacji, to w wiek-
szym stopniu oczekuje sie powSciagliwych zachowan
od kobiet niz od mezczyzn, u ktorych — przeciwnie
— wysoka pewnoéé siebie 1 umiarkowana chelpliwosé
jest nawet pozadana (Dabul i in., 1997; Cialdini i in.,
1998). Demonstrowanie skromnosci podlega tez presji
kulturowej okazujac sie bardziej powszechne w kultu-
rach tradycyjnych i kolektywistycznych (Pandey, 1986).
Wiele badan pokazuje, ze istotnie kobiety dostosowuja,
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sie do tych norm autoprezentacyjnych i bardziej sa
sklonne pokazywac skromne zachowania. Szczegdlnym
rodzajem realizowania ,,skromno§ciowego” modelu au-
toprezentacji przez kobiety jest ukrywanie w bliskich
zwiazkach z mezczyznami wlasnej przewagi intelek-
tualnej (Komarovsky, 1973). Zarazem istotny wydaje
sie tutaj kontekst sytuacyjny, bowiem — z kolei — mez-
czyzni czesciej niz kobiety realizuja norme skromnosci
1 symuluja swoja niewiedze wobec przetozonych (Dean
iin., 1975, za: Leary, 1999).

Kultura jest istotnym czynnikiem modyfikujacym
strategie wplywu spolecznego. Badania miedzykultu-
rowe wskazuja na szczegdlna wage norm postuszen-
stwa lub niezaleznosci. W spoteczenstwach bardzo
tradycyjnych, w ktérych granice wtadzy 1 statusu sa
jasno okre§lone, autoprezentacyjne demonstrowanie
skromnosci przez ludzi zajmujacych podlegte pozycje
spoteczne jest obowiazujace 1 powszechne. Natomiast w
kulturach wysoko cenigcych niezaleznoéé — przeciwnie
—autoprezentacja podkre§la wlasne oryginalne poglady
1 styl zycia (Pandey, 1986). Jednoczeénie tradycyjnosé
kultury w ogromnym stopniu réznicuje wizerunki au-
toprezentacyjne kobiet 1 mezczyzn.

W wiekszo$ci analiz wplywu spolecznego zaréwno
rola kultury, jak 1 plci oraz perspektywa zysku czy
straty sa niedoceniane. Celem prezentowanych tu
badan — zrealizowanych w Polsce 1 Macedonii — bylo
okreslenie roli kultury, znaczenia plci osoby wywiera-
jacej 1 poddawanej wptywowi, jak i perspektywy zysku
istraty jako mozliwych, istotnych predyktoréow wptywu
spotecznego.

METODA

W badaniach do pomiaru strategii wywierania wpty-
wu posluzono sie metoda prezentujaca scenariusze
4 sytuacji w pracy zawodowej. Byly to: 1. ,,Egzamin”—
sytuacja straty + pte¢ przeciwna partnera interakcji;
2., Krytyka” — sytuacja straty + ta sama pleé partnera
interakceji; 3. ,Biznes-lunch” — sytuacja zysku + ple¢
przeciwna partnera interakcji; 4. ,,Awans” — sytuacja
zysku + ta sama pteé partnera interakcji. Osoby badane
opisywaly, jak wygladaloby ich zachowanie w takich
sytuacjach ustosunkowujac si¢ — w oparciu o 10-punk-
towa skale — do pieciu strategii wptywu spotecznego:
autoprezentacji pozytywnej, autodeprecjacji, podno-
szenia warto$ci partnera, konformizmu 1 adonizacji.
W badaniu analizowano zmienna plci metrykalne;j
(biologicznej) 1 ptci psychologicznej diagnozowana pol-
ska adaptacja Bem Sex Role Inventory — Inwentarzem
Pici Psychologicznej autorstwa Alicji Kuczynskiej.
Narzedzia badawcze zostaly przetlumaczone (przez
dwie osoby, z ktérych jedna jest dwujezyczna, druga
posiada stopien naukowy doktora psychologii) i podda-
ne adaptacji kulturowej.

Badaniami objeto 324 osoby: 250 narodowosci pol-
skiej 1 74 narodowos$ci macedonskiej. Ogétem zbadano
171 kobiet (136 Polek 1 35 Macedonek) 1 153 mezczyzn
(114 Polakéw i 39 Macedonczykow). W Polsce 1 w
Macedonii grupe badana stanowili studenci Uniwer-
sytetu Slaskiego i Uniwersytetu im. Cyryla 1 Metodego
w Skopje oraz stuchacze kurséw zawodowych. W oby-
dwu grupach badanych przewazali studenci. Stanowili
oni 59.56% badanych polskich kobiet, 63.16% polskich
mezczyzn, 71.43% macedonskich kobiet, 76.92% ma-
cedonskich mezczyzn. Pozostali badani wykonywali
zawody techniczne, medyczne, nauczycielskie, ekono-
miczno-handlowe. Wiek oséb badanych zawieral sie w
przedziale od 19 do 55 lat.

REZULTATY

Wyniki analizy regresji wielokrotnej (por. ryc.1) poka-
zaly, ze udziat analizowanych w badaniach zmiennych
zaleznych (rodzaj sytuacji, pte¢, wiek, narodowos¢, psy-
chiczna mesko$é- kobieco$¢) na wariancje pojawiania
sie techniki podnoszenia wartoéci partnera w pracy
zawodowe]j wynosit okoto 21% (R? = .2103, p < .000).
Czynnikami najsilniej wyjasniajacymi stosowanie tej
techniki byty rodzaj sytuacji zawodowej 1 kultura.
Gotowo$éé do stosowania techniki najczesciej deklaro-
wana byla w sytuacji zysku, w interakcji z osoba ptci
przeciwnej o najmniej formalnym charakterze (bizne-
sowego lunchu) (Beta = .41811, p < .0000). Pojawiata
sie takze w innej interakcji z osoba plci przeciwnej o
charakterze straty, w sytuacji egzaminu zawodowego
(Beta=.18634, p <.0000). Natomiast w sytuacjach kon-
taktow zawodowych z osobami tej samej plci technika
ta stosowana byta w sytuacji zysku (np. awansu) (Beta
=.05988, p < .05). Podnoszenie wartoéci partnera in-
tensywniej bylo stosowane przez badanych narodowosci
macedonskiej (Beta =.25661, p <.0000). Istotnymi pre-
dyktorami stosowania techniki podnoszenia wartosci
partnera byly tez psychiczna mesko$é (Beta = .05455,
p <.03) 1 wiek (Beta =.10222, p < .0000).
Podejmowanie w sytuacjach pracy zawodowe]
techniki wplywu spolecznego polegajacej na autode-
precjacji w analizowanym modelu wskazywata na
jego warto$¢ predykeyjna na poziomie ponad 17% (R
= 4185, R? = .1751, p < .001) (por. ryc. 2). Najsilniej-
szym predyktorem autodeprecjacji okazala sie sytuacja
interakcji z przelozonym zwigzana z awansem (Beta
=.4323, p <.000). Istotnymi predyktorami byly takze
sytuacje zawodowe zwiazane z kontaktami z osoba-
mi plci przeciwnej: egzaminu (Beta = .0733, p < .01)

! Pragne podziekowaé¢ mojemu mezowi Edinowi za pomoc
w przettumaczeniu narzedzi badawczych 1 w realizacji badan
na terenie Uniwersytetu im. Cyryla i Metodego w Skopje
w Macedonii.
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ibiznesowego lunchu (Beta =.0677, p <.02). Wariancje
zmiennej autodeprecjacji w istotny sposéb wyjasniata
takze kultura: autodeprecjacja okazywata sie czestsza
u badanych narodowos$ci macedonskie)) (Beta = .1478,
p <.0000).

Postugiwanie sie technika autoprezentacji pozytyw-
nej jest wyjasniane w badanym modelu na poziomie
10% (R=.3212, R?=.1031, p <.001). Najistotniejszym
predyktorem dla stosowania tej techniki byla psy-
chiczna mesko$é (Beta = .183, p < .0000) (por. ryc.3).
Podobnie kultura okazala sie istotnym predyktorem
intensywnodci stosowania tej taktyki (Beta = .065, p
<.01). Kobiety i mezczyzni narodowos$ci macedonskiej
chetniej postugiwali sie autoprezentacja pozytywna.
Natomiast strategii tej nie sprzyjalty sytuacje zwia-
zane z kontaktem z osobami plci przeciwnej. Zaréwno
w sytuacji egzaminu (Beta = -.217, p < .0000), jak 1
biznesowego spotkania (Beta = -.0956, p < .000) byty
predyktorami nie pojawiania sie autoprezentacji po-
zytywnej. Wiek takze okazal sie zmienna tlumaczaca
stosowanie tej taktyki w sytuacjach zawodowych (Beta
=-.101, p <.000). Wraz z wiekiem stabla tendencja do
wywierania wplywu poprzez autoprezentacje pozytyw-
na, ktora czesciej byla stosowana przez ludzi mtodych.

Pojawianie sie w pracy zawodowej zachowan wywie-
rania wplywu polegajacych na konformizmie wyjaénia-
ne jest w omawianym modelu na poziomie okoto 15%
(R=.3804, R?=.1478, p <.001) (por. ryc. 4). Sytuacja
o charakterze najmniej formalnym tj. lunch z part-
nerem plci przeciwnej, najbardziej sprzyjata konfor-
mizmowi (Beta = .3488, p <.0000). Podobnie sytuacja
egzaminu zdawanego u egzaminatora plci przeciwnej,

o charakterze zagrozenia strata, byla silnym predyk-
torem zachowan konformistycznych (Beta = .278, p <
.0000). Takze kultura okazala sie istotnym czynnikiem
wyjaéniajacym wplyw spoteczny oparty na konformi-
zmie, ktorym chetniej postugiwali sie Macedonczycy
(Beta = .096, p < 0,000). Podobnie, wiek ingracjatora,
im starszy, tym silniejszym byt predyktorem zachowan
konformistycznych (Beta =.054, p <.04). Zmienne plci
1 tozsamosci piciowej nie okazaly sie predyktorami
zachowan konformistycznych.

Whplyw spoteczny w pracy zawodowej realizowany
przez adonizacje wyjasniany jest na poziomie blisko
13% (R = .357, R? = .127, p < .001). Najistotniejsza
byta wspdétzmienno§é zwiazana z psychiczna kobieco-
$cia (Beta = .144, p < .0000) 1 meskosécia (Beta = .127,
p < .0000) osoby wywierajacej wptyw. W dodatkowo
wykonanej analizie regresji wielokrotnej dla zmienne;j
adonizacji w ukladzie zmiennych z uwzglednieniem nie
wynikéw w skalach meskosci 1 kobiecoSci, ale zmiennej
tozsamosci plciowej rezultaty (R = .358, R?=.128, p <
.001) potwierdzily, iz nieokreslona tozsamosé ptciowa
(niska meskoSci 1 niska kobieco§é) jest predyktorem
nie podejmowania adonizacji jako narzedzia wpltywu
(Beta = -.2096, p < .0000). Natomiast wyniki w tym
paradygmacie poprowadzonej analizy pokazaly, ze
meska tozsamo§é w stabym stopniu (Beta = -.0640,
p < .02) jest uyjemnym predyktorem adonizacji (por.
ryc.5). W kontekécie wiec obydwu analiz wyniki wska-
zywaly, ze stosowanie adonizacji jest zwiazane glownie
z androgyniczna 1 kobiecg niz z meska tozsamoscia,
a tozsamo§¢ nieokre$lona tej strategii nie implikuje.
Postugiwanie sie adonizacja byto takze w obu modelach

T T
Ly
- P
1=l ket
wiiad
":-"___.:"R":-
135 i
. T
_ Ivind
:.-.-":_:.ﬁ
P
150 pEre
e
b 3
P
)
] N &
i SR T
: 2
‘:"'_.-'ft?:' 'l.f:":"-_.-'::?
PRt & e
17 B Er A
e P i
PEELLy :.__a_-"__.-f: f::,:__a_-"_,.-,
L i S
115 _}.:":.-'::-:-\."2 _.-'-'22_}.:"' .:.:":.-'ﬁg;:
2 i Ay L
e, R R
Bl P St
P e S
o s Lo
e ) Wy
L AR L
SR AR 7oA
S h P e
T PRk S
ey T T
r oy Pt e o L
ns it Rt SERIAEY At L
o PR S <o <o -
nnads ] IIIeaE aine Teaiin
A [t Ty oy A
11 Lamiay S Tnias RS FE i
=L AT EES ‘ieab i bl
bih ML A

Rys. 1. Podsumowanie analizy regresji wielokrotnej dla zmiennej podnoszenie wartosci partnera
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analizy istotnie wyja$niane przez zmienne sytuacyjne.
Sytuacja interakcji z osoba wtasnej ptci o charakterze
zagrozenia strata (krytyka ze strony przetozonego) byta
ujemnym predyktorem postugiwania sie tym stylem
autoprezentacji (Beta = -.137, p <.000). Natomiast sy-
tuacje zysku, zaréwno w kontakcie z osobg, przeciwne;j
jak 1 wlasnej plci tj. zwigzane z biznesowym lunchem
(Beta=.101, p<.001)1awansem (Beta =.0961, p <.01)
wplywatly na znacznie czestsze korzystanie z adonizacji.
Kultura byta istotnym czynnikiem wyjasniajacym sto-
sowanie tej taktyki. Postugiwanie sie adonizacja silniej
zwigzane bylo z kultura macedonska niz z polska (Beta
=.136, p <.000). Natomiast wiek — im starszy tym w
mniejszym stopniu — wplywal na gotowosé postugiwa-
nia sie adonizacjg (Beta = -.0949, p < .000).

DYSKUSJA

Przeprowadzone badania miedzykulturowe potwierdzi-
ly hipoteze o istotnej roli ptci 1 kultury, jak 1 perspek-
tywy zysku 1 straty dla podejmowania taktyk wplywu
spotecznego w sytuacjach zawodowych. Jednoczeénie
jak przypuszczano to nie zmienna plci biologicznej pod-
miotu okazata sie predyktorem wplywu spotecznego,
a istotna moc predykcyjna odnotowano dla zmiennej
plci psychicznej (tozsamoéci plciowej). Okazalo sie tak-
ze, 1z to gtéwnie pteé partnera interakeji jest wazna dla
strategii realizowania wptywu spotecznego. To wladnie
interakcje z osobami ptci przeciwnej okazuja sie w
pracy zawodowej sytuacjami w najwiekszym stopniu
uruchamiajacymi taktyke podnoszenia wartos$ci part-
nera. Jednocze$nie taktyka ta chetniej jest stosowana
przez badanych pochodzacych z bardziej tradycyjnej w
pojmowaniu meskosci 1 kobieco$ci kultury macedon-
skiej. Komplementami chetniej posluguja sie osoby o
wysokiej psychicznej meskosSci (meskie 1 androgynicz-
ne). U mezczyzn zwigzane jest to ze stereotypowym
wizerunkiem dzentelmena. Ogélnie za$ intensywne
wykorzystywanie tej taktyki przez osoby meskie obojga
plci jest konsekwencja ich orientacji gléwnie na sukcesy
zawodowe 1 wysokiej instrumentalno$ci. Postugiwanie
sie technika podnoszenia wartoSci partnera wzrasta
wraz z wiekiem, co pokazuje, ze ludzie w procesie
zdobywania doéwiadczen nabieraja coraz silniejszego
przekonania o wysokiej skutecznosci pochlebstw w
sytuacjach zawodowych.

Najsilniejszym predyktorem dla wywierania wply-
wu przez taktyke autodeprecjacji w pracy okazala sie
sytuacja zawodowa zwiazana z awansem. Stosowana
jest ona komplementarnie do innych taktyk wptywu
spotecznego i polega na przedstawianiu wlasnej osoby
jako nie rywalizujacej 1 mniej kompetentnej od prze-
lozonego. Wobec tak ,zarzadzanego wrazenia” prze-
lozony bez obaw o wlasng kariere i stanowisko moze
awansowacé podwladnego. Skadinad, jak pokazuja inne

badania, wlasnie ,skromnoSciowa” autoprezentacja
okazuje sie skuteczna, nie tylko z perspektywy awan-
su zawodowego, ale lubienia i popularno$ci w grupie
(Dabuliin., 1997). Istotnymi predyktorami autodepre-
cjacji okazaly sie takze sytuacje zawodowe zwigzane
z kontaktami z osobami plci przeciwnej: egzaminu 1
biznesowego lunchu. Ludzie zwykle zmierzaja w nich
do osiagniecia wizerunku osoby ,,skromnej”, ktory za-
pewniaé ma nie tylko wzrost sympatii, ale 1 wyzwalaé
cheé pomocy ,bezradnej”, nieco zagubionej osobie ptci
przeciwnej. Badania nad gotowoé$cig do zachowan al-
truistycznych pokazuja bowiem, ze ludzie najbardziej
sa sktonni pomagaé osobom zaréwno spostrzeganym
jako bedace w potrzebie jak i1 przedstawicielom plci
przeciwnej (Senneker, Hendrick, 1983). Manipulatorzy
zakladaja wiec autodeprecjonujace maski i odgrywaja
stereotypowe relacje zachodzace miedzy osobami od-
miennych plci. Autodeprecjacja w istotny sposéb zalezy
takze od kultury 1 poéréd badanych o narodowos$ci ma-
cedonskiej okazywala sie chetniej stosowang technika,.
Demonstrowanie skromnos$ci podlega bowiem presji
kulturowej 1 jest bardziej powszechne w kulturach
tradycyjnych i kolektywistycznych (Pandey, 1986).
Rezultat ten jest wiec wyrazem kulturowych réznic
w akceptowaniu normy skromnosci, albowiem w Mace-
donii bardziej niz w Polsce istnieje wysoka akceptacja
ulegloéci 1 postuszenstwa w zachowaniach wobec oséb
zajmujacych wysokie pozycje spoteczne (np. przelozo-
nych, oséb starszych). Czynnikiem réznicujacym moze
by¢ takze trudniejsza niz w Polsce sytuacja na rynku
pracy, jak 1 zlozona sytuacja polityczna (niedawne
wojny w krajach bylej Jugostawii).

W postugiwaniu sie technika autoprezentacji po-
zytywnej najsilniejszym predyktorem okazata sie
psychiczna mesko$é. Wysokie natezenie cech meskich
u 0s6b o tozsamos$ci meskiej lub androgyniczne]j
oznaczalo wieksza skltonno$é¢ do postugiwania sie ta
strategia w sytuacjach pracy zawodowej. Rezultat ten
jest zgodny ze stereotypem aktywnego, pewnego siebie
1 przebojowego mezczyzny. I chociaz generalnie dzi-
siejsze warunki pracy, konkurencja itd. stwarzaja wy-
sokie zapotrzebowanie na pozytywna autoprezentacje
u pracownikow, to 1 kultura okazuje sie istotnym
predyktorem intensywnoéci jej stosowania. Kobiety
1 mezczyzni narodowo$ci macedonskiej chetniej po-
stuguja sie autoprezentacja pozytywna w sytuacjach
zawodowych. By¢ moze jest to rezultat trudniejszej niz
w Polsce sytuacji na rynku pracy. Z drugiej strony takze
chwalenie sie, czy silne eksponowanie wlasnej osoby
jest bardziej cecha kultur potudnia Europy i innych
tzw. . kultur honoru” (Nisbett, Cohen, 1996). Stereotyp
,poludniowca” (mezczyzny) takie wtaénie cechy, zwia-
zane z wysoka autoprezentacja pozytywna, zawiera.
Okazuje sie takze, 1z postugiwaniu sie autoprezentacja
pozytywna nie sprzyjaja sytuacje zawodowe zwiazane z
kontaktami z osobami ptci przeciwnej, bowiem zaréwno
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w sytuacji egzaminu jak 1 biznesowego spotkania byly
predyktorami nie pojawiania sie zachowan o charakte-
rze chelpienia sie swoimi zaletami. Osoby wywierajace
wplyw zmierzaja w tych interakcjach raczej w kierun-
ku wykreowania wizerunku czlowieka skromnego i
lubianego. Uzupelnia to wczeéniejsze stwierdzenia,
iz w interakcjach zawodowych z osobami odmienne;j
plci ludzie chetniej niz w kontaktach z plcigq wlasna
stosuja autodeprecjacje. Wiek jest zmienna thumaczaca
pojawianie sie autoprezentacji pozytywnej w sytu-
acjach zawodowych. Wraz z nim stabnie tendencja do
autoreklamy, ktéra czesciej jest cechg ludzi mtodych.
Skromnoéci uczymy sie nie tylko w rodzinie, w grupach
réwiesniczych, ale 1 w trakcie zdobywania kolejnych
doéwiadczen w pracy zawodowe;.

Pojawianie sie w pracy zawodowej zachowan polega-
jacych na konformizmie wyja$niane jest przede wszyst-
kim rodzajem sytuacji, kultura 1 wiekiem wywieraja-
cego wplyw spoteczny. Sytuacje interakeji z osobami
plci przeciwnej sa gtéwnymi predyktorami zachowan
konformistycznych, a nie —jak mozna by przypuszczaé
— zagrozenia strata. Sytuacja potencjalnego zysku,
o charakterze mniej formalnym (lunch z partnerem
plci przeciwnej) najbardziej sprzyja konformizmowi.
Podobnie sytuacja egzaminu (zagrozenie strata) zda-
wanego u egzaminatora plci przeciwnej jest wysokim
predyktorem zachowan konformistycznych. Natomiast
sytuacja interakcji z osoba wlasnej plci (krytyka przez
przelozonego), chociaz majaca charakter wiekszego
zagrozenia niz egzamin, konformizm uruchamia w
mniejszym stopniu. Podobnie sytuacja ubiegania sie o
awans (u przetozonego wlasnej plci) majaca przeciwnie
charakter potencjalnego zysku réwniez nie wyzwala
zachowan konformistycznych tak silnie, jak przeciwna
ple¢ partnera interakcji. Psychologiczne konsekwencje
stereotypdéw zwiazanych z plcia i pragnienie akceptacji
u os6b przeciwnej plci okazuja sie wiec niekiedy sil-
niejsze od intereséw zawodowych jednostki. Kultura
jest istotnym czynnikiem wyjaéniajacym ingracjacje
w pracy zawodowej oparte na konformizmie. Kultura
macedonska okazuje sie bardziej takim zachowaniom
sprzyjaé niz kultura polska. Konformizm jako érodek
wywierania wplywu jest czestszy u Macedonczykow.
Jest to zapewne skutkiem trudnej sytuacji na rynku
pracy, jak 1 konsekwencja spolecznej normy szacunku
wobec autorytetéw. Istotny jest tez wplyw panujacych
w Macedonii systemow religijnych — prawostawnego 1
islamu — akcentujacych poddanie sie losowi, przezna-
czeniu 1 autorytetom. Wiek ingracjatora — im starszy
tym silniejszym — staje sie predyktorem zachowan
konformistycznych w pracy zawodowej. Oznacza to
sumowanie sie do§wiadczen spotecznych i zawodowych
jednostki prowadzacych ja z uptywem czasu do wiedzy
o tym, ze konformizm okazuje sie skuteczng technika
wywierania wplywu w miejscu pracy. Natomiast jak
sie okazalo — w opozycji do klasycznych ustalen w

psychologii spolecznej — zmienna plci nie jest w pracy
zawodowe] predyktorem konformizmu, podobnie jak
nie jest nim psychiczna meskoéé-kobieco$¢é podmiotu.
Preferowanie techniki wywierania wplywu polega-
jacej na stosowaniu adonizacji zwiazane jest zarowno z
wysoka kobiecoécig jak 1 wysoka mesko§cig podmiotu.
Dane te sugeruja, ze wybieraé ja zatem moga osoby o
réznej ptei psychicznej: zaréwno meskie, kobiece, jak i
androgyniczne, natomiast jedynie nieokre§lona tozsa-
mo$¢ ptciowa nie sprzyja postugiwaniu sie tym stylem
wywierania wplywu. Jednocze$nie wyniki prezento-
wanych analiz pokazuja, iz meska tozsamos$é nieco
stabiej zwiazana jest z adonizacja, co lacznie sktania
do konkluzji, ze strategia ta najintensywniej jest sto-
sowana przez osoby androgyniczne. Postugiwanie sie
adonizacjq jest tez istotnie wyjaéniane przez zmienne
sytuacyjne. To gléwnie sytuacje zysku, zaréwno w
kontakcie z osoba przeciwnej (biznesowy lunch), jak i
wlasnej ptei (awans) wplywaja na czestsze stosowanie
takiej autoprezentacji. Natomiast sytuacja interakeji
z osoba wlasnej ptci o charakterze zagrozenia strata
(krytyka ze strony przelozonego) jest negatywnym
predyktorem postugiwania sie tym stylem autopre-
zentacji. I tutaj kultura jest istotnym czynnikiem
wyjaéniajacym stosowanie adonizacji. Korzystanie z
tego sposobu wywierania wplywu silniej zwigzane jest
z kultura macedonska. Natomiast wiek — im starszy
tym mniej — wplywa na gotowo$é postugiwania sie
adonizacja. Wydaje sie zrozumiatle, iz osoby mtodsze
chetniej niz starsze w interakcjach zawodowych akcen-
tuja swoj urok. Na wieksza niecheé oséb starszych do
postugiwania sie adonizacja wptywa takze stan cywilny
1 zwigzane z nimi zakazy spoleczne. Negatywny
zwiazek adonizacji z wiekiem wyjasnia¢ mozna takze
zdobywanymi do§wiadczeniami wskazujacymi na
mniejsze przekonanie o skutecznosci takiej ingracjacji,
a nawet — przeciwnie — wiedzg o tym, ze adonizacja
moze stawaé sie niekiedy przyczyna probleméw w
miejscu pracy (np. molestowania seksualnego).
Ogodlnie, prezentowane badania pokazuja, ze spotecz-
nie 1 kulturowo funkcjonuja rézne skrypty zachowan
realizowanych w sytuacjach zawodowych 1 w kontak-
tach z osobami réznej ptci. Jednoczesnie rezultaty
dowodza, ze interakcje z osobami przeciwnej ptci maja
dla podmiotu ogromne znaczenie, a psychologiczne kon-
sekwencje stereotypéw zwiazanych z plcia i pragnienie
podobania sie osobom przeciwnej plci okazywac sie
moga niekiedy wazniejsze od celow — zyskéw lub strat
— zawodowych. Kultura okazuje sie bardzo istotnym
predyktorem taktyk wplywu spolecznego. Badania po-
kazaly bowiem, ze wszystkie taktyki wywierania wpty-
wu w miejscu pracy stosowane byly z wieksza inten-
sywnoscia przez badanych narodowosci macedonskie;.
7 jednej strony, kultura macedonska — jako bardziej
tradycyjna i kolektywistyczna niz kultura polska —
zwigzana jest z podejmowaniem zachowan ingracjacyj-

110

© Czasopismo Psychologiczne, Tom 8, Nr 1, 2002, 103-111



Wptyw spoteczny w obliczu zysku i straty w pracy zawodowej

nych wobec przelozonych w miejscu pracy, z drugiej —
jako kultura ,meska” — nasila instrumentalne (meskie)
tendencje do wywierania wplywu spotecznego w ogéle,
jak 1 w wiekszym stopniu okreéla stereotypowe efekty
plci w interakcjach z osobami plci przeciwnej. Jedno-
czeénie badania pokazuja, ze perspektywa rozwojowa
izmienna wieku —niedoceniane jak dotad w badaniach
nad wplywem spotecznym — odgrywaja, w nim wazna
role.
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