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Analiza wybranych mechanizméw i technik z zakresu psychologii spotecznej na podstawie zachowan
pracownikow prywatnej firmy ustugowej w branzy HR

Zycie spofeczne to, stowami profesora psychologii Bogdana Wojciszke, przywdziewanie masek. Zycie
zawodowe daje ku temu mndstwo okazji, okolicznosci oraz powoddw. Jednostki w swoim zaktadzie pracy
realizujg swoje roznorodne potrzeby, wykorzystujgc w tym celu z premedytacjg lub stosujac
nieSwiadomie, techniki autoprezentacji, czy tez wywierania wptywu na innych.

Nasladownictwo jest jednym z takich zachowan z zakresu wptywu spotecznego, polegajgcym na
kopiowaniu cudzych zachowan we wtasnym dziataniu. Nawet przedszkolaki cierpigce na niesSmiatosé,
same czesciej nawigzujg kontakty z réwniesnikami, jezeli dane jest im obejrzec film prezentujgcy takie
aktywne zachowania. Efekt utrzymuje sie nawet do 3 tygodni po projekgji filmu.

W dorostym zyciu pracownik podlegajacy swojemu szefowi w zaktadzie pracy, wykonujgc podobne do
swojego przetozonego ruchy podczas negocjowania podwyzki pensji, sprawia, ze kontakt z nim staje sie
przyjemniejszy, choc¢ tak wtasciwie nie robi on niczego takiego, co przetozony uznatby za pozadane i
zgodne z jego oczekiwaniami. Mimo tego podwtadny uzyskuje to, na czym mu zalezato, a do tego w
dtuzszej perspektywie jest przez niego — szefa — bardziej lubiany.

Obserwowanie osob zachowujacych sie agresywnie nasila, przynajmniej na krotkg mete, agresje we
wtasnym zachowaniu obserwatordéw. Jak czesto zdarza sie, ze jestesmy swiadkiem nastepujgcej sytuacji?
Dwodch wspodtpracownikdw rozmawia ze sobg na temat biezgcych, pilnych spraw stuzbowych do
zatatwienia. Jeden z nich (X) wykazuje wobec drugiego (Y) olbrzymia niecheé, lekcewazenie, wrecz
wrogosc. Jest i trzeci wspotpracownik — jedynie obserwator, nie uczestniczgcy aktywnie w dyskusji. Ten
ostatni w przysztosci z pewnoscig czesciej niz dotychczas bedzie pozwalat sobie na podobne zachowania
wobec wspotpracownika Y, jakich sam byt Swiadkiem.

Z drugiej strony obserwowanie modeli sprawnie sobie radzacych z odpowiednimi problemami, wywieraé
moze pozytywny wptyw na zachowanie i uczucia osob obserwujgcych. Pani Dyrektor Dziatu Handlowego
dotychczas jawigca sie jako introwertyk w kontaktach ze swoim kolegg na réwnorzednym stanowisku w
innym dziale firmy, przezwyciezy swojg niesmiatosc i leki spoteczne, bedac czestym swiadkiem rozmow
innej pewnej siebie kobiety z tym wtasnie mezczyzng — swojej przetozonej, pani Prezes firmy, w ktérej
oboje dyrektorzy pracuja.

Im dtuzej pracujemy w jednej i tej samej firmie, tym bardziej, z uptywem czasu, utozsamiamy sie z
grupg wspotpracownikow, ktorg tworzymy. Tym bardziej réwniez jesteSmy lojalni wobec organizacji,
ktorej cztonkiem pozostajemy. Grupa, na ktorej nam zalezy i o ktorej méwimy ,,my” staje sie grupa
odniesienia, a od tego juz maty krok do pojawienia sie konformizmu — ulegania rzeczywistemu lub
wyobrazonemu naciskowi ze strony innych ludzi stanowigcych wiekszos¢ w danej sytuacji.

Wiekszosci pracownikow jednej firmy zwykle zalezy na tym, aby by¢ lubianym i akceptowanym, a
upodobnienie wtasnego zachowania do tego, co robig inni, pozwala osiggnac ten cel. To wtasnie
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motywuje nas zwykle do zewnetrznego konformizmu, ze pomimo odmiennosci wtasnego zdania, nie
ujawniamy go.

Taki wptyw normatywny ujawnit sie m.in. w eksperymencie Solomona Ascha, w ktorym pokazywat on
swoim badanym dwie plansze z liniami: X oraz A, B, C, przy czym B byta tej samej dtugosci, co X. Zadaniem
badanych byto wskazanie, ktdra linia sposrdd trzech jest tej samej dtugosci co X. Im czesSciej na forum tajni
wspotpracownicy eksperymentatora wskazywali celowo btedng odpowiedzZ na zadane pytanie, tym
czesciej sie zdarzato, ze prawdziwi badani, mimo prawidtowego dziatania zmystu wzroku, réwniez udzielali
btednej odpowiedzi.

Podobne zachowania w zyciu zawodowym pozwalajg nam unikng¢ smiesznosci i odrzucenia, na ktére
narazilibysmy sie ujawniajgc odmienne zdanie niz posiada pozostata wieksza czes¢ grupy
wspotpracownikow, choc to ostatnie miatoby by¢ btedne.

Przytakujemy i zgadzamy sie z bezzasadnym réwniez w konfrontacji z naszym przetozonym, o ile
jest on dla nas autorytetem w danej dziedzinie. Takie postuszeistwo moze jednak wynikac¢ takze
wytgcznie z powodu delikatnych znamion autorytetu, ktérym jest sam tytut (nazwa funkcji petnionej w
firmie), jakim postuguje sie nasz szef w pracy. Polecenia przetozonego jawig sie wowczas jako
automatyczne wyzwalacze postuszenstwa (Wojciszke 2006, s. 254). Niczym badani w eksperymencie
Stanleya Milgrama ,razimy pragdem” tych, ktérych wskaze nam nasz przetozony.

Silnym, nie zawsze jakby mogto to sie wydawac, korzystnym dla firmy oraz pracownikéw, mechanizmem
wptywu spotecznego jest zaangazowanie w dziatanie. Choéby Dyrektor Dziatu Handlowego, ktéry
kontynuuje wspotprace z nieefektywnym sprzedawcy jedynie z tego powodu, iz duzo czasu poswiecit na
jego szkolenie, przygotowanie do pracy, jest tego najlepszym przyktadem. Pomimo powaznych kosztow,
na ktére sie naraza (utrata potencjalnych korzysci w postaci zdobycia nowych kontrahentow, fizyczne
zajmowanie stanowiska pracy), nie podejmuje decyzji o rozwigzaniu umowy o prace z nieskutecznym
handlowcem, poniewaz zbyt mocno ceni sobie wktad wniesiony w przygotowanie pracownika do
wykonywania okreslonych czynnosci na rzecz firmy.

Procesem nasilajgcym zaangazowanie jest wzbudzenie naszego pragnienia, aby zaprezentowac sie innym,
jako osoba konsekwentna i wewnetrznie zgodna. Publiczne zaangazowanie sie w jakie$ dziatania prowadzi
do znacznie silniejszego przy nim trwania niz zaangazowanie prywatne, o ktérym inni nie wiedzg
(Woijciszke 2006, s. 257). Dlatego Dyrektor Dziatu Obstugi Klienta bedzie trwat niewzruszony przy swoim
innowacyjnym projekcie, ktory zachwalat kilka miesiecy wczesniej jako Swietny pomyst majgcy usprawnic
dziatania firmy, a ktéry w efekcie okazat sie by¢ btednym posunieciem biznesowym.

Dla petnego korzysci i optacalnego funkcjonowania firmy niezwykle wazne jest realizowanie
wtasnych potrzeb i pragnien przez jednostke. Rozumienie i uswiadamianie sobie istniejgcych
mechanizmow spotecznych daje nam szanse na odniesienie sukcesu w zyciu zawodowym, o ile w madry
sposob, bez naduzy¢ bedziemy stosowac m.in. asertywne taktyki autoprezentacji.

Ingracjacja jest jedng z nich. Polega na wkradaniu sie w cudze taski i pozyskiwaniu sympatii przez:
- prezentowanie witasnych, niekoniecznie istniejgcych, cech wzbudzajgcych sympatie,
- schlebianie innym i prawienie im komplementow,

NIP 5842284182 - REGON 222147406 - tel. +48 58 761 64 64 - www.glowczynska.pl



S.GLOWCZYNSKA

KONSULTANT HR / PSYCHOLOG

- konformizm, czyli prezentowanie opinii podobnych do pogladdw partnera,

- wyrzadzanie przystug (Wojciszke 2006, s. 257).

Menadzerowie firmy prywatnej nastawionej na zysk wykorzystujg zabiegi ingracjacyjne w wielu sytuacjach
na swojej Sciezce kariery zawodowej. Wobec swoich przetozonych — w celu osiagniecia celéw, jakim moze
by¢ pozwolenie na doprowadzenie do oczekiwanego finatu (zrealizowanie w catosci) pomystu zwigzanego
z reorganizacjg podlegajacego im dziatu czy awansem. Dzieki pozyskaniu ich sympatii szanse na
dokonczenie rozpoczetego dzieta i udowodnienie swojej skutecznosci w dziataniu wzrasta, choé nie bez
przeszkdd (dylemat lizusa, dylemat zréznicowanej publicznosci).

To jedynie wybrane przyktady funkcjonujgcych w spoteczenstwie mechanizméw oraz dostepnych,
opartych na nich, taktykach dziatania osiggania zamierzonych celéw zycia zawodowego. Sztukg i
wyzwaniem dla pracownika firmy prywatnej w Swiecie wyscigu szczurdow jest rozsgdne dobranie takich
rozwigzan, ktore bez naduzy¢ wobec otoczenia oraz krzywdy wspotpracownikdéw doprowadzg do
upragnionego zysku.

S.Gtéwczynska-Muszyriska
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