Siedem zaskakujacych
teorii psychologicznych,
ktdre zmienig Twoje mylenie

Witam,
nazywam si¢ Pete Hollins i jestem dumnym posiadaczem dwdch ty-
tutéw z psychologii.

Jakie sg tego praktyczne korzysci? Dla wiekszo$ci os6b niewielkie,
chyba ze planujg zaja¢ sie badaniami albo doradztwem. Ja robilem
jedno i drugie, a ostatnio zaczatem pisa¢ ksigzki o psychologii cztowieka.
Wtedy tempo mojej pracy kompletnie si¢ zmienito. Odkrylem, ze
w ciggu mojej kariery zdobytem duzg wiedze na temat badaf, nauki
i teorii, ktéra chcialbym sie podzieli¢ z innymi ludZmi.

Dziekuje za odwiedzenie mojej strony i za pobranie tego krétkie-
go artykutu! Nie jest to lista odkry¢ podobna do tych, ktére mozesz
znalez¢ na BuzzFeed albo na innej ogdlnej stronie, lecz zbior szczegdto-
wo opisanych i potwierdzonych przyktadow sytuacji, w ktérych nasz
mozg zaczyna fiksowaé albo zachowywac sie inaczej, niz by$my tego
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oczekiwali. Co jest szczegolnie wazne, przyklady te moga catkowicie
zmieni¢ Twoje spojrzenie na samego siebie oraz na to, jak komuni-
kujesz sie z innymi ludZmi.

Bez dalszego przedtuzania przedstawiam Ci siedem zaskakujacych
teorii psychologicznych, ktére zmienia Twoje myslenie.

Stale doskonalacy zycie od wewnatrz na zewnatrz,

Pete Hollins
www.petehollins.com

TEQRIA PIERWSLZA: EFEKT POTKNIECIA

Efekt potkniecia zostal zaobserwowany podczas badania przeprowa-
dzonego przez Elliota Aronsona. Uczestnicy badania przygladali sie
jednej z dwoch sytuacji, w ktérych kto§ odpowiadat ustnie na pytania
w quizie. W drugim scenariuszu odpowiadajaca osoba przez przypa-
dek wywrocita kubek z kawa. Nie majac zadnych dodatkowych in-
formacji ani kontekstu, badani uznawali osobe, ktéra wywrécita ku-
bek, za bardziej sympatyczna.

Jakie s3 wnioski z tego badania? Czy lubimy niezdary?

W pewnym sensie tak. Dokfadniej, lubimy, gdy kto$ pokazuje swoja
ludzka strone. A przykladem tego jest whasnie niezdarnos¢. Kiedy ludzie
popelniaja btedy, zdejmuja maski i pokazuja sie takimi, jacy s3, a to
sprawia, ze inni zaczynaja czu¢ z nimi silniejsza wiez i bardziej ich lubia.

Pewna nieudolnos¢ i nieporadno$¢ dziata na ludzi bardzo pocia-
gajaco. Jej przeciwiefistwo, czyli doskonato$é i nieokazywanie stabo-
$ci, wywotluje dyskomfort i poczucie zagrozenia, bo inni dochodza
do wniosku, ze nie sa wystarczajaco dobrzy i musza filtrowa¢ wlasne
zachowanie.

Wyobraz sobie, ze przyszedt do Ciebie nowy nauczyciel na zastep-
stwo. Chcesz mu sie pokaza¢ z jak najlepszej strony. Jakie$ pie¢ minut
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po wejsciu do klasy wymyka mu sie¢ drobne przeklenstwo. Pézniej
w sympatyczny sposOb przekomarza sie z jednym z uczniéw. Natych-
miast stajesz sie bardziej rozluZniony, bo wiesz, ze nie musisz zakla-
da¢ maski i pilnowa¢ si¢ na kazdym kroku. Tak wiasnie dziata efekt
potkniecia.

Swiadomie popetniane drobne bledy albo mate potkniecia — i re-
agowanie na nie w sposOb szczery i pozytywny — automatycznie przy-
ciggng do Ciebie ludzi.

TEORIA DRUGA: TEORIA REAKTANCJI

Jesli czasami masz do czynienia z malymi dzieé¢mi, teoria reaktancji
jest Ci dobrze znana.

Zasadniczo stowo ,reaktancja” oznacza dazenie do przywrdcenia
wolnosci wyboru i swobody. Kiedy kto§ méwi nam, co mamy robic,
automatycznie stawiamy op6r. Probujemy obejs¢ reguly i przepisy
irobimy rézne rzeczy tylko po to, zeby sie temu komus$ postawi¢ i nie
postuchac¢ jego polecenia. Szukamy sposobu na potwierdzenie naszej
wolnej woli i ignorujemy to, co méwig nam inni, bo nie chcemy, zeby
nami dyrygowali.

Po raz pierwszy napisat o tym Brehm w swojej przefomowej pu-
blikacji A theory of psychological reactance z 1966 roku.

Klasycznym przyktadem s3 dzieci — kiedy im czego$ zakazujesz,
rosng szanse na to, ze to wlasnie zrobia. Dziecko czuje, Ze jego swo-
boda i wolnos§¢ wyboru zostaty ograniczone, wiec podejmuje dziata-
nia, by je odzyskad. Tak samo postepuja tez dorodli, nieraz nawet nie
zdajac sobie sprawy, dlaczego czujj tak silng potrzebe zrobienia komu$
na przekér albo przecierania wlasnych szlakéw. Wiaze sie to bezpo-
srednio z odwrdcong psychologia — wielu ludzi nieswiadomie stara sie

zapobiegaé reaktancji, stosujac wlasnie te odwrdécong psychologie.
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Wszyscy czujemy si¢ bardzo niekomfortowo, gdy musimy robi¢ to,
co inni nam kaza, nawet w pracy. Przelykamy to jak gorzka pigutke,
nawet gdy wiemy, ze to dla naszego dobra — tak wtasnie dziata psy-
chologiczna reaktancja.

TEORIA TRZECIA: NIECHEC DO STRATY

Nienawidzimy traci¢ cokolwiek.

Prawde méwiac, nienawidzimy tego tak bardzo, ze czesto wolimy
nic nie stracié, niz duzo zyska¢. Nazywamy to niechecia do straty —
pojecie to oznacza preferowanie unikania strat, nawet gdy mamy moz-
liwo$¢ odniesienia jakich$ korzyéci.

Badania przeprowadzone przez Kahnemana i Tversky’ego poka-
zaly, Ze motywacja, a co za tym idzie, wplywanie decyzyjne zwigzane
z unikaniem strat, s3 dwa razy silniejsze niz che¢ zdobycia zysku.

To dlatego jedng z najskuteczniejszych technik sprzedazy jest
30-dniowy darmowy okres prébny. Niewazne, ze tak naprawde nie po-
siadasz danego produktu: sam akt pozbycia sie¢ go z Twojego domu
jest duzo bardziej bolesny niz wydanie pieniedzy na jego zakup.

Trudno jest wygraé z przekonaniem, ze jeste§my whaécicielami jakiej$
rzeczy, poniewaz nie podoba nam sie wizja pozbycia sie jej. W wiek-
szosci przypadkow gdy mamy jakis wybor, wolimy unikna¢ straty —
czyli w pewnym sensie wybieramy bezpieczniejsze rozwigzanie —
wlasnie z powodu niecheci do straty.

Badanie przeprowadzone w 2013 roku przez Cullena i jego wspol-
pracownikow wykazato, ze kiedy najpierw dajemy komus$ nagrode,
a potem grozimy, ze mu j3 odbierzemy w ramach kary, motywujemy
go duzo skuteczniej, niz gdyby$my dali mu te nagrode dopiero po
osiggnieciu wyznaczonego celu. Lek zwigzany z utrata czegos, co juz
jest Twoje — czyli strach przed tym, ze kto$ wydrze Ci to z rak — ma
duzo wieksza moc.
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Scenariusz A: daje¢ Ci 10 dolaréw, a potem rzucam monets. Jesli
wypadnie reszka, zabieram monete z powrotem.

Scenariusz B: rzucam monets. Jesli wypadnie reszka, daje Ci 10 dola-
réw. Ktéry scenariusz bardziej Ci odpowiada? Oczywiscie z psycho-
logicznego punktu widzenia scenariusz B jest bardziej komfortowy,
nawet je$li efekt jest dokladnie taki sam.

TEORIA CZWARTA: ILUZJA GRUPOWANIA

Iluzja grupowania polega na tym, ze staramy si¢ dostrzec grupy, schema-
ty i pewna przewidywalno$¢ w sytuacjach, ktére sa catkowicie losowe.
By¢ moze jest jakas$ korelacja miedzy poszczegdlnymi elementami, ale na
pewno nie istnieje zaden zwiazek przyczynowo-skutkowy, a rachu-
nek prawdopodobiefistwa to potwierdza.

My jednak czujemy, ze powinien istnie¢ jaki§ wzér albo schemat,
a to wplywa na nasze dziatania i decyzje. Zjawisko to odkryli Gilovich,
Vallone i Tversky.

Jego najbardziej powszechne przyklady to paradoks hazardzisty
i efekt goracej reki.

Paradoks hazardzisty polega na tym, ze ktos$, kto przegrywa, chce
dalej gra¢. ,Nadszedt czas mojej wygranej. Od tak dawna pada czer-
wone, ze w koficu musi wypas¢ czarne!” To brzmi pocieszajaco, ale
takie my$lenie jest w stu procentach fatszywe, bo prawdopodobiefistwo,
ze karta bedzie czarna lub czerwona, wynosi 50% i to sie nie zmienia
bez wzgledu na czas grania. Probujemy dostrzec schemat tam, gdzie
go nie ma, i chcemy zaprzeczy¢ losowej naturze zycia, by poczué, ze
mamy jaka$ kontrole i zdolnosé przewidywania.

Efekt goracej reki dziata w taki sam sposob. Baseballista probuje
odbi¢ rzucona pitke i stwierdza, ze skoro tyle razy z rzedu chybit, ,,te-
raz juz musi trafi¢”. Biorac pod uwage prawdopodobienistwo, jest on
w bledzie!
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Zal6zmy, ze rzucasz monety i dziewie¢ razy z rzedu wypada reszka.
Myslisz, ze podczas dziesigtego rzutu prawdopodobienstwo wypad-
niecia orfa jest wieksze? Nie jest, a poczucie, ze powinien wypasé orzel,
to wladnie jest iluzja grupowania. Jesli prébujesz narzucié wlasna per-
cepcje otoczeniu i dzieje sie co$ przeciwnego, niz by$ chcial, to zna-
czy, ze $wiat dobitnie pokazuje Ci swoja wlasng rzeczywisto$¢.

Zycie jest bardziej chaotyczne i losowe, niz byémy tego chcieli. Po-
nadto mamy nad nim mniejszg kontrole, niz sadzimy. Iluzja grupo-
wania to mechanizm obronny, z pomoca ktérego prébujemy sobie

jako$ radzi¢ w tej trudnej rzeczywistosci.

TEQRIA PIATA: DYSONANS POZNAWCLY

A skoro juz mowa o mechanizmach obronnych, teoria dysonansu po-
znawczego jest ich pelna. Prawde méwiac, lezy ona u podstaw wigk-
szo$ci z nich. Opracowat ja Leon Festinger w 1957 roku.

Dysonans poznawczy polega na tym, ze masz mysli, ktore s prze-
ciwstawne albo sprzeczne ze sobg, a mimo to odnosisz wrazenie, ze s3
one catkowicie sensowne. Istnieje wiele rozbudowanych i skompliko-
wanych sposobdw na wyjasnienie tej teorii, ale wszystkie sprowadzaja
sie do faktu, ze trzeba niezle sie nagimnastykowa¢, by uzasadni¢ dwie
mys$li, ktére wzajemnie sie wykluczaja.

Ten dysonans i dyskomfort eliminujemy za pomocg mechanizméw
racjonalizujacych i obronnych. Wymyélamy argumenty dla dwoch
sprzecznych ze sobg mysli, tak aby$my mogli je zaakceptowad, a zeby to
osiagnad, ignorujemy szczegdly. Tak jest pro$ciej, niz zmienia¢ jedna
lub obie mysli, dlatego zazwyczaj wybieramy wlaénie to rozwigzanie.

Oto przyktad: uwazasz, ze jeste$ czlowiekiem z zasadami i masz
silny kregostup moralny, ale regularnie podkradasz produkty z lokal-
nego sklepu spozywczego. Jedno stoi w konflikcie z drugim, co moze
wywola¢ duzy dyskomfort i dysonans — chyba ze usprawiedliwisz
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izracjonalizujesz oba zachowania tak, aby do siebie pasowaly. Mozesz
na przyklad zmniejszy¢ dysonans, stwierdzajac, ze jest to Twdj bunt
przeciwko sklepom spozywczym albo ze jedzenie jest za drogie i w ten
sposob protestujesz przeciwko wysokim cenom.

Gdybys nie zdotat zracjonalizowa¢ swojego zachowania, Twoj ob-
raz samego siebie jako osoby moralnej i z zasadami okazalby sie fal-
szywy, dlatego chronisz go i wymyslasz argumenty, ktére pomoga Ci
zaakceptowad wilasne zachowanie.

Teoria dysonansu poznawczego pomaga zrozumieé, dlaczego lu-
dzie prezentuja rozmaite niezdrowe zachowania i podejmujg niebez-
pieczne dziatania, a jednocze$nie s3 przekonani, ze wcale nie zanie-
dbuja swojego zdrowia i nie potrzebuja pomocy.

TEORIA SZOSTA: GRANICE PRIVJAINI

Ilu przyjaciol mozesz mie¢ jednoczesnie? Jari Saramiki odpowiedziat
na to pytanie w 2013 roku w swoim badaniu Persistence of social signatu-
res in human communication.

Wielu z nas zapewne uwaza, ze ma duze kregi przyjaciol, ale w rze-
czywistosci s3 to tylko nasi znajomi. Znasz wielu ludzi, ale nie s3 to
glebokie, bliskie relacje. Okazuje sie bowiem, ze kazdy czlowiek ma
ograniczong ,spoteczng przepustowo$¢” i energie, co bardzo ogranicza
liczbe przyjazni, ktére moze aktywnie pielegnowaé w tym samym czasie.

We wspomnianym badaniu odkryto, ze ludzie kieruja 40 — 50%
swojej spotecznej energii zaledwie na trzy osoby. Osoby te moga si¢
zmienia¢ od czasu do czasu, ale ogdlnie rzecz biorgc, jest to niemoz-
liwe, aby ludzie po$wiecali wiecej energii wiekszej liczbie os6b.

To oznacza, ze szkodzimy sami sobie, probujac podtrzymywa¢
kontakty ze zbyt wieloma osobami naraz. Mozesz okresli¢ trzy najwaz-
niejsze osoby w swoim zyciu i skupic sie na nich albo skoncentrowac sie
na poznawaniu nowych ludzi i rozbudowywaniu swojej sieci kontaktow.
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Nie mozesz aktywnie robi¢ jednego i drugiego, a teoria méwigca
o granicach przyjazni sugeruje, ze powiniene$ by¢ bardziej wybredny
w doborze przyjaciét i lepiej okreslaé swoje priorytety.

Jesli chcesz mie¢ prawdziwych przyjaciol, a nie tylko krag znajo-
mych, skup sie na trzech osobach. W przeciwnym razie doprowadzisz
do tego, ze Ty sam nie bedziesz wazny dla nikogo.

TEORIA SIGDMA: EFEKT DUNNINGA-KRUGERA

Efekt Dunninga-Krugera polega na tym, ze niekompetentni ludzie zna-
€Z3Co przeceniajj Swoje umiejetnosci.

Jednocze$nie osoby kompetentne zanizaja ocene swoich umiejet-
nosci, cho¢ prawdopodobnie zdajesz sobie sprawe, ze jest to mniejszy
problem.

Innymi stowy, ludzie, ktorzy nie maja wiedzy lub kwalifikacji, nie s3
$wiadomi niuanséw i zawitoéci danego zagadnienia. Przeceniajg swoje
kompetencje, poniewaz nie znaja petnego zakresu danego tematu —
nie maja do$¢ umiejetnosci ani do§wiadczenia, zeby zda¢ sobie spra-
we z wlasnych brakéw w wiedzy.

Wezmy na przyktad artyste, ktéry doskonale rysuje figurki ludzi.
Jesli nie wie on, jak si¢ pracuje z akwarelami, a jak z farbami akrylo-
wymi, zalozy, ze malowanie farbami jest tak samo proste jak rysowa-
nie figurek, i przeceni wlasne umiej¢tnosci, poniewaz nie mial okaz;ji
zapoznaé si¢ z wymienionymi technikami i posiagé¢ szerszej wiedzy
na ten temat. Widzi tylko gotowy produkt, ktéry moze mu si¢ wyda-
waé zwodniczo prosty do wykonania, i zaktada, ze nie musi wiedzie¢
nic wiecej, zeby zrobié co$ takiego samemu.

Nasz artysta z przykladu nie wie, czego nie wie. Kiedy nie mamy
kompletnych informacji, zyskujemy fatszywa pewnos¢ siebie — i to
wlasnie jest sedno efektu Dunninga-Krugera.
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Jaki ptynie z tego wniosek? Jezeli co$ wydaje si¢ zbyt proste albo
zbyt piekne, zeby bylto prawdziwe, to prawdopodobnie widzisz tylko
wierzchotek géry lodowej, ktéra obejmuje wszystko, co musisz wie-
dzie¢. Badz ostrozny i nie bdj si¢ zadawac pytan, nawet jesli miatyby
one brzmieé: ,,To wszystko? Naprawde nie ma nic wiecej?”.






