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Streszczenie: Złość jest jedną z najczęściej doznawanych emocji, ważne jest więc pozna-
nie, jak wpływa ona na dokonywanie ocen i podejmowanie przez ludzi decyzji. Działanie zło-
ści można analizować na dwóch poziomach. Pierwszy to wpływ odczuwanej przez jednost-
kę złości na jej oceny i zachowania. Drugi to wpływ złości odczuwanej przez innych na za-
chowania jednostki. Badania pokazują, że odczuwana złość prowadzi do bardziej optymi-
stycznych ocen, zarówno zdarzeń przyszłych, jak i zdarzeń z przeszłości. W sytuacji konflik-
tu interesów rozzłoszczeni przyjmują bardziej rywalizacyjne postawy i nie liczą się z intere-
sami innych. Odczuwana złość prowadzi także do gorszego rozumienia własnych interesów
negocjacyjnych, uzyskiwania gorszych wyników w negocjacjach, ale paradoksalnie do więk-
szego zadowolenia z uzyskanych wyników. Większe poczucie kontroli nad uzyskiwanymi
wynikami prowadzi także do silniejszego przypisywania indywidualnej odpowiedzialności
za zachowania szkodzące innym, a także za surowsze karanie takich zachowań. Z kolei ba-
dania nad wyrażaniem złości w sytuacjach konfliktów interesów pokazują, że złość jest in-
terpretowana jako sygnał twardości i dużych aspiracji. Prowadzi to do uzyskiwania więk-
szych ustępstw, w sytuacjach gdy druga strona konfliktu ma słabą pozycję i zależy jej
na osiągnięciu porozumienia. Jednak w sytuacjach, gdy druga strona ma silną pozycję, moż-
liwości działań odwetowych, ekspresja złości jest dla osoby szkodliwa. Osoby takie są bo-
wiem, jeśli partner ma taką możliwość, częściej oszukiwane niż osoby niewyrażające złości.
Mają także wyraźnie mniejsze szanse na znalezienie się w koalicji niż osoby niewyrażające
złości, choć jeśli im się to udaje, osiągają duże zyski.

Słowa kluczowe: emocje, podejmowanie decyzji.

ANGER AND PROCESSES OF JUDGEMNT DECISION MAKING

Abstract: Anger is one of the most often experienced emotions, it is therefore important
to understand how this emotion influences the process of judgment and decision making.
The effect of anger can be analyzed on two levels. One is the question of how the anger an

59

Z£OŒÆ A PROCESY OCENIANIA
I PODEJMOWANIA DECYZJI

Anna Macko*

Akademia Leona KoŸmiñskiego

DECYZJE nr 10 grudzień 2008

* Anna Macko, Centrum Psychologii Ekonomicznej i Badań Decyzji, Akademia Leona Koźmińskiego,
ul. Jagiellońska 59, 03-301 Warszawa, e-mail: amacko@wspiz.edu.pl
Badania finansowane z grantu SAFE nr LSHB-CT-2004-503243 (6 Program Ramowy Unii Europejskiej).

Rozdz 03.qxd  2009-02-18  13:01  Page 59



individual is experiencing influences her judgments and behaviours. Another thing is how
anger being experienced by other people influences the behaviour of an individual.
Research shows that a feeling of anger leads to more optimistic judgments, both of future
and past events. When there is a conflict of interests, angry people take on a more
competitive attitude and show little consideration for the interests of others. Anger also
leads to worse understanding of one's self-interests and results in obtaining worse outcomes
in negotiations, but paradoxically, it also brings about greater satisfaction from the
outcome obtained. Additionally, a stronger sense of control over outcomes leads to holding
the other party responsible for behaviours harmful to others and to being harsher when
punishing such behaviours. Research on expressing anger in a situation of conflict shows
that anger is interpreted as a sign of toughness and high aspirations. This allows for larger
concessions in situations when the other party is in a weak position and/or is determined
to reach an agreement. However, when the other party is in a strong position and/or can
take severe retaliatory actions, expressing anger can be harmful to the angry person. In such
situations the irate person tends to be cheated more often than a calm individual, if the
other party can resort to such behaviours. Angry people are also less likely to join a
coalition, but when they succeed, they can achieve considerable gains.

Keywords: emotion, decision making.

1. Wprowadzenie

Związek między emocjami i procesami poznawczymi był przedmiotem zaintereso-
wania wielu dyscyplin od wieków. Jednak dopiero w ostatnich dekadach został on
poddany intensywnym badaniom empirycznym w dziedzinach takich jak: psychologia
poznawcza i społeczna, ekonomia czy zachowania konsumenckie. Jedną z emocji za-
sługujących na szczególną uwagę jest złość.

Złość, najkrócej mówiąc, jest odczuciem w stosunku od innej osoby, wzbudzanym
po pojawieniu się negatywnego wyniku, za który druga strona jest odpowiedzialna
(Ortony, Clore i Collins, 1990). Szeroko rozumiany negatywny wynik (uniemożliwia-
jący osiągnięcie ważnych dla jednostki celów), którego nie można (słusznie bądź nie-
słusznie) przypisać działalności innej osoby, nie wywołuje złości, a jedynie frustrację
lub dyskomfort. Złość jest emocją szczególnie ważną i wartą dogłębniejszych badań
z kilku powodów.

Jednym z nich jest to, że przyjmuje się, że złość jest jedną z najczęściej dozna-
wanych emocji. Z badań Averilla (1982) wynika, że w zależności od sposobu reje-
strowania większość ludzi przyznaje się do bycia trochę lub umiarkowanie roz-
złoszczonym od kilku razy dziennie do kilku razy w tygodniu. Tak więc zapewne

60

ZŁOŚĆ A PROCESY OCENIANIA I PODEJMOWANIA DECYZJI

DECYZJE NR 10/2008

Rozdz 03.qxd  2009-02-18  13:01  Page 60



wiele ocen i decyzji jest podejmowanych przez ludzi w sytuacji odczuwania sil-
niejszej lub słabszej złości. 

Innym powodem jest to, że złość ma niezwykle silną zdolność przyciągania uwa-
gi. Oczywiście każdy bodziec o zabarwieniu emocjonalnym przyciąga uwagę bardziej
niż bodziec neutralny, ale złość ma tę właściwość wyjątkowo silną. Przykładem mogą
tu być wyniki badania Hansenów (1988). Pokazali oni coś, co nazwali „efektem prze-
wagi złości” (the anger superiority effect) – skłonności ludzi do zwracania szczególnej
uwagi na rozzłoszczone twarze. Konsekwencją tej skłonności jest znacznie szybsze
rozpoznawanie rozzłoszczonej twarzy w grupie twarzy radosnych lub neutralnych,
niż rozpoznawanie twarzy radosnych lub neutralnych w grupach twarzy rozzłoszczo-
nych. Co więcej, odróżnianie ekspresji złości od innych negatywnych emocji jest tak
podstawową umiejętnością, że nawet 10-tygodniowe niemowlęta reagują inaczej
na rozzłoszczone twarze niż na twarze smutne (Haviland i Lelwica, 1987). Wydaje się
więc, że złość, jej ekspresja może być często ważną wskazówką przy formułowaniu
ocen i podejmowaniu decyzji, w znacznym stopniu na nieświadomym poziomie. 

Na skutki złości w podejmowaniu decyzji można patrzeć z dwu perspektyw: intra-
i interpersonalnej (za Morris i Keltner, 2000). W pierwszym przypadku chodzi
o wpływ złości przeżywanej przez osobę podejmującą decyzję lub dokonującą oceny.
W drugim przypadku chodzi o wpływ złości doświadczanej (i komunikowanej) przez
jedną osobę na to, co robi inna osoba będąca z daną w interakcji. Układ artykułu jest
następujący. Najpierw zostaną przedstawione badania nad skutkami złości na pozio-
mie intrapersonalnym. Skutki te będą dotyczyły: (1) spostrzegania i akceptacji ryzyka,
(2) przypisywania odpowiedzialności (stopnia winy) oraz kary za spowodowane szko-
dy, (3) zachowania w sytuacjach konfliktu interesów: w negocjacjach, przetargu ulty-
matywnym, dylemacie więźnia i dylematu zasobów. Następnie przedstawione zosta-
ną wyniki badań dotyczących skutków złości na poziomie interpersonalnym. Obejmu-
ją one skutki ekspresji złości na poziom ustępstw w negocjacjach, w przetargu ulty-
matywnym oraz na wybór partnerów koalicyjnych. 

2. Złość na poziomie intrapersonalnym

Jak już było wspomniane, intrapersonalne skutki emocji odnoszą się do wpływu
stanu afektywnego jednostki na jej procesy spostrzegania i wyboru zachowania.
Pierwsze badania nad intrapersonalnymi skutkami afektu na podejmowanie decy-
zji w większości koncentrowały się na porównaniu stanów afektywnych o różnym
znaku, przeciwstawiając sobie skutki stanów pozytywnych i negatywnych. Towa-
rzyszyło temu założenie, że bycie w negatywnym nastroju prowadzi do względnie
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pesymistycznych, zaś bycie w pozytywnym nastroju prowadzi do względnie opty-
mistycznych oczekiwań. 

W jednym z tego rodzaju badań Johnson i Tversky (1983) stworzyli Kwestionariusz
Percepcji Ryzyka, który zawierał 12 zdarzeń powodujących co roku pewną liczbę zgo-
nów w USA (np. rak mózgu, udar mózgu, powodzie itd.). Badani byli proszeni o osza-
cowanie rocznej liczby zgonów z różnych tych powodów. Badanie pokazało, że osoby
wprawione w negatywny nastrój przewidywały większe liczby zgonów z różnych po-
wodów, niż osoby wprawione w pozytywny nastrój. Późniejsze badania pokazały jed-
nak, że nie można traktować wszystkich stanów negatywnych tak samo. W przypad-
ku specyficznych emocji (w przeciwieństwie do niespecyficznego dobrego bądź nega-
tywnego nastroju) badania wyraźnie pokazują, że nie wszystkie negatywne emocje
wywołują takie same skutki. 

W badaniach nad wpływem emocji na procesy oceniania i podejmowania decyzji
przyjmowany jest pewien układ wymiarów poznawczych (łącznie z ich znakiem: po-
zytywnym bądź negatywnym), który pozwala odróżniać doświadczenia i skutki róż-
nych emocji. Przyjmuje się, że oceny przyczyn i cech sytuacji określają, jaka reakcja
emocjonalna pojawi się w odpowiedzi na daną sytuację. Specyficzna emocja definio-
wana jest poprzez wskazanie, jaka kombinacja ocen składa się na jej podstawowe zna-
czenie lub temat (Smith i Ellsworth, 1985; Lazarus, 1991b). 

Smith i Ellsworth (1985) zidentyfikowali sześć takich wymiarów oceny poznaw-
czej: pewność, przyjemność, aktywność uwagi, kontrolę sytuacji, przewidywany
wysiłek i odpowiedzialność. Pewność oznacza stopień, w jakim przyszłe zdarzenia
wydają się przewidywalne i zrozumiałe (wysokie natężenie) lub nieprzewidywalne
i niezrozumiałe (niskie natężenie pewności). Przyjemność oznacza stopień odczu-
wania zadowolenia (wysokie natężenie przyjemności) lub niezadowolenia (niskie
natężenie przyjemności). Aktywność uwagi to stopień, w jakim coś przyciąga uwa-
gę osoby (wysokie natężenie aktywności uwagi) lub odciąga uwagę osoby (niskie
natężenie aktywności uwagi). Kontrola sytuacji to stopień, w jakim zdarzenia wy-
dają się być wywołane przez aktywność osoby (wysokie natężenie kontroli) lub po-
przez działanie czynników sytuacyjnych (niskie natężenie kontroli). Przewidywany
wysiłek to stopień, w jakim fizyczny bądź psychiczny wysiłek wydaje się być po-
trzebny (wysokie natężenie przewidywanego wysiłku) lub niepotrzebny (niskie na-
tężenie przewidywanego wysiłku). Odpowiedzialność to stopień, w jakim ktoś lub
coś innego (wysokie natężenie odpowiedzialności) lub osoba jest odpowiedzialny
za sytuację (niskie natężenie odpowiedzialności). 

Opierając się na założeniu, że każda specyficzna emocja jest definiowana przez
zestaw centralnych wymiarów i że ukierunkowuje ona procesy poznawcze na okre-
ślone problemy, Lerner i Keltner (2000, 2001) twierdzą, że emocje pełnią rolę ada-
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ptacyjno-koordynacyjną. Uruchamiają mianowicie zestaw reakcji (fizjologicznych,
behawioralnych, doznaniowych, komunikacyjnych), który pozwala jednostce szyb-
ko radzić sobie z napotkanymi trudnościami bądź szansami (Frijda, 1986, Oatley
i Johnson-Laird, 1996). Nawet bez konieczności myślenia emocje uruchomiają dzia-
łania skierowane na pewne cele, co Frijda (1986) nazwał „tendencjami działania”.
Tendencje te zależą nie tylko od intensywności emocji, ale także od jej jakościowe-
go charakteru. Takie automatyczne uruchomienie określonych działań nie oznacza
oczywiście, że wyłączone jest myślenie. Raczej jest tak, że aktualne procesy poznaw-
cze są przerwane przez te powiązane z emocją, które ukierunkowują uwagę, pamięć
i oceny na zdarzenie wywołujące emocję (Johnson-Laird i Oatley, 1992; Tooby i Co-
smides, 1990). Co ciekawe, zdolność emocji do skupiania procesów poznawczych
może być tak silna, że emocje nie tylko ukierunkowują myśli powiązane z pierwot-
nym zdarzeniem wzbudzającym emocje, ale także myśli dotyczące niepowiązanych
zdarzeń, co nazywane jest przeniesieniem (carryover) incydentalnych emocji (Bo-
denhausen, 1993; Loewenstein i Lerner, 2003). 

Emocję złości określa następujący zestaw charakterystyk ze względu na sześć zi-
dentyfikowanych przez Smith i Ellsworth (1988) wymiarów: wysokie natężenie pewno-
ści, niskie natężenie przyjemności, umiarkowane natężenie aktywności uwagi i natęże-
nie przewidywanego wysiłku, wysokie natężenie wymiaru kontroli i odpowiedzialno-
ści. Prowadzi to do pojawienia się tendencji oceny, zgodnie z którą negatywne zdarze-
nia spostrzegane są jako przewidywalne, pozostające pod kontrolę osoby i wywołane
przez inne osoby. Podejście tendencji oceny pozwala zrozumieć i wyjaśnić większość
wyników badań nad skutkami złości w procesach oceniania i podejmowania decyzji.

2.1. Percepcja i preferencje ryzyka

Spośród sześciu wymiarów oceny używanych do opisu emocji Lerner i Keltner
(2000) wskazują na dwa powiązane z percepcją ryzyka. Są to wymiary pewności
i kontroli. Jak pokazał Slovic (1987), są to istotne wymiary w percepcji ryzyka. Slovic
i jego współpracownicy jako wymiary percepcji ryzyka wymieniają mianowicie nie-
znane ryzyko (unknown risk) oraz ryzyko budzące lęk (dread) (Slovic, 1987; McDa-
niels i in., 1997). Pewność, czyli stopień, w jakim przyszłe zdarzenia wydają się (nie)
zrozumiałe i (nie) przewidywalne, przypomina czynnik nieznane ryzyko, bo wysokie
natężenie tego czynnika definiowane jest jako zagrożenia oceniane jako niepewne.
Z kolei kontrola, czyli stopień, w jakim zdarzenia wydają się być wywołane działa-
niem osoby, przypomina czynnik ryzyka budzącego lęk, bo jego wysokie natężenie de-
finiowane jest jako spostrzegany brak indywidualnej kontroli. 
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Złość jest emocją, którą cechuje wysokie natężenie pewności i kontroli. Przyszłe
zdarzenia są zatem pod wpływem złości spostrzegane jako bardziej przewidywalne
i pozostające pod kontrolą człowieka niż w innych stanach emocjonalnych. Powin-
no to prowadzić do tego, że osoby doznające złości będą oceniać ryzyko niepewnych
zdarzeń w sposób bardziej optymistyczny niż osoby niedoznające złości. Przypusz-
cza się, że emocją, która powinna mieć odwrotne działanie, jest strach. Emocję stra-
chu cechuje bowiem niskie natężenie – i pewności, i kontroli. Badania potwierdza-
ją te przypuszczenia.

W jedynym ze swoich badań Lerner i Keltner (2000) porównywali wpływ dyspozy-
cyjnej1 złości i lęku na spostrzeganie ryzyka. W badaniu tym wykorzystali Kwestiona-
riusz Percepcji Ryzyka Johnsona i Tversky’go (1983). Badani byli proszeni o oszaco-
wanie rocznej liczby zgonów z różnych powodów (jako punkt odniesienia podawano
im, że rocznie ginie w USA 50 tys. osób w wypadkach samochodowych). Wyniki po-
kazały, że w stanie złości ludzie dawali istotnie różne oszacowania niż w stanie lęku.
Oszacowania osób doświadczających złości były niższe, a więc bardziej optymistycz-
ne, niż osób odczuwających lęk.

W innym badaniu Lerner i Keltner (2001) sprawdzali wpływ dyspozycyjnej złości
(w porównaniu z lękiem i szczęściem) na oszacowania zdarzeń, których prawdopodo-
bieństwa były nieznane, a jednocześnie zdarzenia te były ważne dla badanych. Wyko-
rzystali narzędzie do pomiaru optymizmu autorstwa Weinsteina (1980). Badani osza-
cowywali szanse na pojawienie się pewnych zdarzeń (zarówno pozytywnych, jak i ne-
gatywnych) w ich życiu w porównaniu z innymi studentami tej samej płci, z ich uni-
wersytetu. Jak pokazał wiele lat temu Weinsteina (1980), ludzie przejawiają na ogół
wyraźny optymizm przy tego rodzaju oszacowaniach: szanse na pozytywne zdarzenia
oceniają wyżej u siebie niż u innych, a szanse na negatywne zdarzenia oceniają u sie-
bie niżej niż u innych. W obecnym badaniu okazało się, że oszacowania badanych od-
czuwających złość były bardziej optymistyczne niż oszacowania badanych odczuwa-
jących lęk. Co ciekawe, oszacowania osób doświadczających złości były niemal iden-
tyczne z oszacowaniami osób odczuwających w momencie badania szczęście. Autorzy
uzyskali podobne wyniki także wtedy, gdy zamiast dyspozycyjnego lęku i złości wywo-
ływali te stany w sposób eksperymentalny. Tak więc wyraźnie potwierdzono, że oso-
by doznające złości oceniają ryzyko niepewnych zdarzeń w sposób bardziej optymi-
styczny niż osoby niedoznające tej emocji.

Badania pokazują także, że ludzie odczuwający złość są bardziej skłonni do ryzy-
kownych wyborów niż ci, którzy nie doznają tej emocji. Lerner i Keltner (2001) poka-
zali to na przykładzie znanego z badań Tversky’ego i Kahnemana (1981) „problemu
choroby azjatyckiej”. W zadaniu tym badani proszeni są o wyobrażenie sobie, że Sta-
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ny Zjednoczone przygotowują się do wybuchu rzadkiej choroby azjatyckiej i są pro-
gnozy, że zabije ona 600 osób. Proponowane są dwa alternatywne programy zwalcze-
nia choroby. W jednym przypadku – w perspektywie zysków – badani czytają, że na-
ukowe oszacowania konsekwencji programów są następujące:

„Jeśli program A zostanie przyjęty, 200 osób zostanie uratowanych. Jeśli pro-
gram B zostanie przyjęty, będą szanse równe 1/3, że 600 osób zostanie uratowa-
nych, ale będą także szanse równe 2/3, że nie uratuje się nikogo.”

W drugim przypadku – perspektywie strat – badani czytają:

„Jeśli przyjęty zostanie program C, 400 osób umrze. Jeśli przyjęty zostanie pro-
gram D, będą szanse równe 1/3, że nikt nie umrze, ale będą także szanse równe 2/3,
że umrze 600 osób”.

Większa skłonność do ryzyka wyraża się preferencją programu B w pierwszej pa-
rze oraz D w drugiej parze. Zazwyczaj ludzie przejawiają większą skłonność do ryzy-
ka, gdy dokonują wyboru programu w perspektywie strat, natomiast mniejszą skłon-
ność do ryzyka, gdy wybór jest dokonywany w perspektywie zysków. 

W badaniu Lerner i Keltnera (2001) pokazano, że osoby o wyższym natężeniu dys-
pozycyjnej złości częściej dokonywały ryzykownych wyborów, niż badani o niższym na-
tężeniu złości. Działo się tak niezależnie od sposobu sformułowania opisu alternatyw. 

Związek złości ze skłonnością do podejmowania ryzyka potwierdzono również
w badaniu Litvaka i Lerner (2007), w którym do pomiaru ryzyka wykorzystywane cie-
kawe zadanie BART (Balloon Analogue Risk Task). W zadaniu tym osobie badanej po-
kazuje się na ekranie balonik i jej zadanie polega na pompowaniu go do jak najwięk-
szych rozmiarów. Osoba musi jednak uważać, bo balonik może pęknąć. Jest przy tym
tak, że im większy rozmiar uzyska, tym większa jest wypłata badanego. Jeżeli jednak
balonik pęknie, badany nie uzyskuje niczego. Tak więc w zadaniu tym im większy bę-
dzie rozmiar balonika, tym większą skłonność przejawia osoba do ryzyka. Litvak
i Lerner pokazali, że baloniki osób odczuwających złość były większe niż osób w neu-
tralnym stanie emocjonalnym. 

Badania Hemenovera i Zhang (2004) pokazały, że złość wywołuje rodzaj „obron-
nego optymizmu”, w którym ludzie systematycznie obniżają ważność i potencjalny
wpływ negatywnych zdarzeń. W badaniu tym osoby wyobrażały sobie, że doświadcza-
ją różnych negatywnych zdarzeń, które mogły wywołać złość (nieudana randka, nie-
udana próba zawarcia przyjaźni, nieudane wygłoszenie ustnego referatu). Proszono
ich następnie, by oceniali na kilku wymiarach, jak ważne są według nich te stresują-
ce zdarzenia. Okazało się, że osoby doświadczające eksperymentalnie wzbudzonej
złości oceniały negatywne zdarzenia bardziej optymistycznie niż osoby w neutralnym
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stanie emocjonalnym. Przejawiało się to w tym, że rozzłoszczeni oceniali te zdarzenia
jako mniej stresujące i mniej istotne dla ich przyszłości i realizacji ważnych dla nich
celów w życiu, niż osoby będące w neutralnym nastroju. 

2.2. Przypisywanie odpowiedzialności i karanie za spowodowane szkody

Istnieją sytuacje decyzji, w których rozstrzyga się o stopniu odpowiedzialności
osoby za negatywny skutek, a w efekcie o winie i karze sprawcy. Są to przede wszyst-
kim sytuacje sądowe. Goldberg i współpracownicy (1999) sprawdzali, jak złość wpły-
wa na przypisywanie odpowiedzialności za szkody spowodowane niedbałym bądź
lekkomyślnym zachowaniem oraz na surowość wymierzanych za nie kar. W swoim
badaniu wzbudzali złość u badanych, dając im do oglądania krótki film przedstawia-
jący sytuację niesprawiedliwości, po którym, w zależności od warunków, przekazy-
wana była informacja zwrotna o ukaraniu bądź nieukaraniu sprawcy. Następnie ba-
dani oceniali poziom winy i podawali wielkość kary w czterech fikcyjnych scenariu-
szach dotyczących szkód powstałych na skutek działań wynikających z niedbałego
bądź lekkomyślnego zachowania osób. Okazało się, że rozzłoszczone osoby, które
otrzymywały informację, że sprawca w oglądanym filmie nie został ukarany, były su-
rowsze w ocenach winy i bardziej karzące w stosunku do oskarżonych w serii fikcyj-
nych przypadków, które nie były powiązane z pierwotnym źródłem złości. Zatem po-
jawienie się złości prowadziło do przypisywania sprawcom wykroczeń większej od-
powiedzialności za ich czyny, w porównaniu z sytuacją bez poczucia złości. Trzeba
jednak podkreślić, że większa surowość pojawiała się u tych badanych, których zło-
ści towarzyszyło poczucie nieukarania niesprawiedliwości, wzbudzone informacją
zwrotną po obejrzeniu filmu. Ci bowiem, którzy wiedzieli, że sprawiedliwości stało
się zadość, mimo odczuwanej złości w swoich osądach uwzględniali intencje spraw-
cy. Ich oceny stopnia winy, jak i wielkości kary były zatem niższe od ocen badanych
doświadczających złości z poczuciem nieukaranej niesprawiedliwości. 

Badanie, w którym sprawdzano, jak na oceny winy wpływa złość wzbudzona przez
osobę, której zachowanie jest oceniane, przeprowadzili Bright i Goodman-Delahunty
(2006). Również i oni pokazali, że złość prowadzi do większej surowości podczas wy-
mierzania kar. Ich badani odgrywali rolę sędziów, którzy na podstawie dostarczonych
im informacji uznawali podejrzanych za winnych lub niewinnych. W jednej z grup
do informacji dołączano zdjęcia z makabrycznymi treściami. Okazało się, że badani,
którzy do opisu przestępstw mieli dołączone takie zdjęcia, przyznawali się do odczu-
wania silniejszych emocji, w tym złości, w stosunku do oskarżonego i częściej skazy-
wali podejrzanych. Bardziej szczegółowe analizy pokazały też, że wyższy poziom zło-
ści prowadził do wzrostu obwiniającej wartości zebranych dowodów winy. Te same
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dowody winy obciążały oskarżonych bardziej, gdy oceniający odczuwali złość niż wte-
dy, gdy złości nie odczuwali lub odczuwali ją w niewielkim stopniu. 

W sumie badania tego rodzaju potwierdzają zgodny z potoczną obserwacją wnio-
sek, że odczuwanie złości, nawet niezwiązanej z ocenianą sprawą i osobą (złość nie-
wzbudzona przez osobę, której zachowanie jest oceniane), prowadzi do wyższej oceny
stopnia winy i wielkości kary, niż wtedy, kiedy oceniający nie odczuwa złości. (O tym,
że lepiej nie wchodzić do rozdeszczonego szefa, wie to każdy roztropny podwładny).

2.3. Zachowania w sytuacji konfliktu interesów 

Gdy chodzi o skutki złości w sytuacji konfliktu interesów, to narzucającą się hipote-
zą jest, że osoby rozzłoszczone mniej liczą się z interesami innych i przyjmują bardziej
rywalizacyjne postawy niż osoby nierozzłoszczone. Osoby odczuwające złość uważają,
że za zaistniałą negatywną sytuację odpowiedzialne są inne osoby (Clore i Orto-
ny, 1991). Osoby takie cechuje chęć ataku, zemsty, upokorzenia osoby, której nieuczci-
we bądź niemoralne zachowanie wywołało u nich poczucie złości (Shaver i in., 1987).
Najprawdopodobniej osoby takie spostrzegają interesy własne i drugiej strony konfliktu
jako przeciwstawne. Chęć ukarania drugiej strony w połączeniu ze spostrzeganiem in-
teresów stron konfliktu jako przeciwstawnych sprzyja pojawieniu się u osób odczuwa-
jących złość postaw rywalizacyjnych, nastawionych wyłącznie na własny zysk. 

Liczne badania wydaję się potwierdzać powyższą hipotezę. Jednym z pierwszych
badań, które bezpośrednio zajmowało się wpływem złości na zachowania w negocja-
cjach, było badanie Allreda i in. (1997). W badaniu tym osoby negocjowały w parach
kontrakt zatrudnienia: jedni odgrywali rolę przyszłego pracownika, a inni rolę praco-
dawcy. Po zakończeniu negocjacji mierzono u osoby odczuwany podczas negocjacji
poziom złości, a także współczucia dla drugiej strony. Jak można było oczekiwać,
osoby z wysokim poziomem złości i niskim poziomem współczucia, w porównaniu
z osobami z wyższym poziomem współczucia, mniej dbały o interesy drugiej strony.
W podobnym badaniu, w którym osoby badane w parach negocjowały warunki kon-
traktu o pracę, Butt ze współpracownikami (2005) wywoływali złość eksperymental-
nie przy pomocy różnej treści informacji zwrotnych odnośnie wyniku we wcześniej-
szym zadaniu. Okazało się, że ci badani, u których wywoływano złość, przyjmowali
bardziej dominujące (rywalizacyjne) postawy. Wyniki pokazały także, że badani ci
uzyskiwali na ogół większe ustępstwa od swoich partnerów negocjacyjnych. 

Roxana Gonzalez wraz ze współpracownikami (2004) przeprowadziła trzy badania,
w których sprawdzane były wpływy złości integralnej2 i incydentalnej3 na zachowania
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negocjatorów w początkowych fazach negocjacji oraz na rozumienie własnych intere-
sów odnośnie negocjowanych kwestii. Sprawdzano także skuteczność rozzłoszczonych
negocjatorów i ich zadowolenie z uzyskanych rezultatów. We wszystkich trzech bada-
niach osoby badane brały udział w dwustronnych negocjacjach dotyczących stworze-
nia kondominium w pewnym mieście. Badani losowo byli przydzielani do reprezento-
wania jednej ze stron: albo dewelopera albo władze miasta. Negocjowanie dotyczyło
trzech kwestii: (1) podziału terenu, infrastruktury i parkowania. Badani otrzymywali
matrycę wypłat, informującą o wartości każdej z alternatyw dla reprezentowanej przez
badanego strony oraz informacji o preferencjach drugiej strony. Okazało się, że bada-
ni odczuwający złość przyjmowali bardziej ryzykowne strategie negocjacyjne – składa-
li bardziej ekstremalne oferty niż osoby w neutralnym stanie. Potwierdziło to wcze-
śniejsze wyniki o wpływie złości na chęć do podejmowania ryzyka. Wyniki pokazały
także, że rozzłoszczeni badani robili więcej błędów przy ocenianiu swoich interesów
strategicznych4 niż osoby w neutralnym stanie emocjonalnym. Ponadto rozzłoszczeni
uzyskiwali gorsze wyniki monetarne. Oba te wyniki pokazują negatywne skutki złości.
Co jednak ciekawe, to to, że rozzłoszczeni, przy gorszym obiektywnie wyniku negocja-
cji, deklarowali wyższą satysfakcję z przebiegu i wyniku negocjacji. 

Oprócz badań nad procesem negocjowania w badaniach wykorzystywano także zna-
ne gry eksperymentalne, żeby pokazać modyfikacje zachowania w tych grach pod wpły-
wem złości. Jedną z takich gier była gra przetargu ultymatywnego. W grze tej dwóch
graczy otrzymuje do podziału pewną sumę pieniędzy. Jeden z graczy – Gracz 1 – pro-
ponuje podział tych pieniędzy drugiemu graczowi – Gracz 2, który może propozycję za-
akceptować lub odrzucić. Jeśli Gracz 2 propozycję zaakceptuje, pieniądze są rozdziela-
ne między graczy według zaproponowanego podziału. Jeśli jednak nie zaakceptuje pro-
pozycji, obaj gracze nie dostają nic. Jednym z pierwszych badań nad wpływem złości
na zachowanie w grze ultimatum było badanie Kravitza i Gunto (1992). W jednej z grup
rozgrywających grę ultimatum do propozycji podziału dołączane były słowne komenta-
rze. Komentarze były albo „przepraszające” – „Chciałbyś więcej, wiem. Ale mnie te pie-
niądze naprawdę są potrzebne”, albo aroganckie – „Chciałbyś więcej, wiem. Ale jest jak
jest. Przyjmujesz albo odrzucasz”. Okazało się, że odsetek odrzuceń propozycji ze wzbu-
dzającym złość aroganckim komentarzem był istotnie wyższy, niż to miało miejsce
w grupie bez komentarzy dołączonych do propozycji podziału. 

Inne badania nad skutkami intrapersonalnej złości w przetargu ultymatywnym
(Pillutly i Murninghana, 1996; Espinoza i in., 2006) potwierdziły wyniki, że złość
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zwiększała odsetek odrzuceń niskiej oferty. W badaniach tych złość wywoływano, pro-
ponując badanym niesprawiedliwe wg nich oferty. 

Kassinove ze współpracownikami (2002) badali wpływ złości jako cechy na rywali-
zacyjne zachowania w iterowanym dylemacie więźnia. Gra ta była rodzajem symulacji
zachowań wojennych. W serii 100 prób badani mogli albo zaatakować oponenta (opcja
rywalizacyjna), albo czekać na wzmocnienie oddziałów (opcja nierywalizacyjna). Nie-
zależnie od tego, czy badani mieli wysoki czy niski poziom złości, u wszystkich zaob-
serwowano dość rywalizacyjne postawy (średnio 75,5 razy wybierana była opcja rywa-
lizacyjna). Jednak osoby z wysokim natężeniem złości istotnie częściej niż osoby z ni-
skim natężeniem złości wybierały opcję rywalizacyjną (odpowiednio 81 i 70 razy). 

Wreszcie Knapp i Clark (1991) użyli w swoim badaniu gry „dylemat zasobów”. W dy-
lemacie tym interesy jednostki są w konflikcie z interesami grupowymi. W symulacji labo-
ratoryjnej badani łowili ryby ze wspólnego stawu, który był częściowo uzupełniany w sta-
łych odstępach czasowych. W tej sytuacji dylematem jest to, że choć dla jednej osoby ko-
rzystne jest łowienie tylu ryb, ile zdoła, jeśli wszyscy postępowaliby w ten sposób, źródło
ryb zostałoby wyczerpane i wszyscy by stracili. Przed przystąpieniem do gry u badanych
wzbudzano poczucie złości, smutku lub szczęścia (lub, w warunkach kontrolnych, pozo-
stawiano ich w neutralnym stanie). W dwóch badaniach Knapp i Clark ustalili, że badani
w stanie złości zachowywali się bardziej rywalizacyjnie (łowili więcej ryb) niż pozostali. 

Podsumowując, badania potwierdzają hipotezę, że w różnych sytuacjach konflik-
tu interesów osoby rozzłoszczone mniej liczą się z interesami innych i przyjmują bar-
dziej rywalizacyjne postawy niż osoby nierozzłoszczone.

3. Interpersonalne skutki złości

Na poziomie interpersonalnym emocje przekazują informacje innym o odczuciach
osoby, intencjach społecznych oraz stosunku do relacji (Ekman, 1993; Knut-
son, 1996). Emocje mogą wzbudzać w innych zwrotne lub uzupełniające emocje, co
z kolei może pomóc jednostkom reagować na społecznie ważne zdarzenia (Keltner,
Haidt, 1999). I w końcu, emocje mogą służyć jako bodźce zachęcające lub zniechęca-
jące do pewnych zachowań inne osoby (Klinnert et al. 1983). W oparciu o te podsta-
wowe funkcje ekspresja złości w konflikcie może np. służyć jako groźba, komunikat
postawy rywalizacyjnej lub znak przywiązania osoby do danej kwestii, ważności tej
kwestii dla osoby. Ważne jest zatem przyjrzenie się, jak ekspresje złości obserwowane
u uczestników różnych form konfliktu społecznego wpływają na jego rozwój.
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3.1. Ekspresja emocji a ustępstwa w sytuacjach konfliktu interesów 

Van Kleef, De Dreu i Manstead (2004a) zaaranżowali negocjacje przez Internet.
W trakcie negocjacji uczestnicy uzyskiwali informacje o stanie emocjonalnym part-
nera negocjacyjnego. Partner mógł być albo rozzłoszczony, albo szczęśliwy. Wyniki
pokazały, że badani negocjujący z rozzłoszczonymi przeciwnikami robili większe
ustępstwa, a negocjujący ze szczęśliwym robili mniejsze ustępstwa niż negocjujący
z osobami, o których stanie emocjonalnym nic nie było wiadomo. Van Kleef, De
Dreu i Manstead (2004a) ustalili także, że działo się to na następującej drodze: ne-
gocjujący używali informacji o stanie emocjonalnym partnera do określenie jego/jej
progu akceptacji i następnie używali tych informacji przy składaniu kontrpropozy-
cji. Mianowicie, negocjujący z rozzłoszczonym partnerem oceniali jego próg akcep-
tacji jako wysoki i w celu uniknięcia impasu negocjacyjnego robili względnie duże
ustępstwa. Odwrotnie było u negocjujących ze szczęśliwymi partnerami. Ich próg
akceptacji był oceniany jako niski, więc negocjatorzy nie obawiali się impasu i czy-
nili względnie małe ustępstwa. 

Otrzymywanie wyższych ofert przez osoby rozzłoszczone zostało potwierdzone
także w innych badaniach. Sinaceur i Tiedens (2006) pokazali to w badaniu nad ne-
gocjowaniem twarzą w twarz (a nie przez Internet). Van Dijk ze współpracownikami
(2008) – w badaniu nad przetargiem ultymatywnym. W badaniu tym uczestnicy naj-
pierw odpowiadali na sześć ogólnych pytań dotyczące ich opinii na temat targowania
się (np. „strategia jest ważna w negocjacjach” lub „w negocjacjach staram się szybko
uzyskać porozumienie”). Informowano przy tym badanych, że ich odpowiedzi są wy-
syłane drugiej stronie. W kolejnym kroku do badanych dociera informacja o reakcji
złością lub zadowoleniem drugiej strony na odpowiedzi badanego na pytania dotyczą-
ce targowania się. W tych warunkach Van Dijk i współpracownicy (2008) potwierdzi-
li, że badani rzeczywiście kierowali wyższe oferty do rozzłoszczonych niż szczęśli-
wych partnerów. Tak więc różne badania potwierdziły, że wyrażanie złości się opła-
ca i prowadzi do lepszych wyników. 

Ale jednak nie zawsze. Dwa dodatkowe eksperymenty pokazały, że komunikowa-
nie złości może być nawet szkodliwe. W jednym z tych eksperymentów Van Dijk
i współpracownicy (2006) użyli procedury, przy której badani, w roli Gracza 1, dzie-
lili 100 żetonów, które były warte dwa razy tyle dla Gracza 1, co dla Gracza 2. Wpro-
wadzono przy tym dwa warunki eksperymentalne. W warunkach symetrycznych in-
formacji badani byli informowani, że Gracz 2 wie o różnicy w wartości. W warun-
kach asymetrii informacji Gracze 1 dowiadywali się, że Gracze 2 nie wiedzą o różni-
cy w wartości. W tym ostatnim przypadku Gracz 1 miał poinformować Gracza 2
o wartości żetonów. Mógł przy tym powiedzieć prawdę albo oszukać Gracza 2 (mó-
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wiąc, że żetony są równej wartości). Gracza 1 informowano przy tym o emocjach
Gracza 2 (że jest rozzłoszczony albo że jest szczęściwy). Okazało się, że badani byli
skłonni do oszukiwania rozzłoszczonych odbiorców (w przeciwieństwie do szczęśli-
wych). Co więcej, po oszukaniu rozzłoszczonego odbiorcy, skłoniwszy go do uwierze-
nia w równą wartość żetonów, badani następnie oferowali im połowę żetonów. Mo-
gło się to wydawać sprawiedliwe dla Gracza 2, ale było dość niską ofertą, bo prze-
cież Gracz 1 kończył grę z podwójną wartością żetonów. 

W innym eksperymencie Van Dijk i współpracownicy (2008) sprawdzali znaczenie
skutków odrzucenia oferty w gre ultimatum. W typowych warunkach gry ultimatum
konsekwencje odrzucenia oferty są wysokie – jeśli decydent odrzuca ofertę, obaj gra-
cze nie dostają nic. Ale konsekwencje nie zawsze muszą być tak poważne. By spraw-
dzić, co się dzieje, gdy konsekwencje są mniej poważne, Van Dijk i współpracownicy
wprowadzili zmodyfikowaną wersję gry ultimatum, którą nazywali grą delta (Sule-
iman, 1996). W tej wersji oferta jest przemnażana przez czynnik delta (0? delta? 1).
Jeśli delta =0, gra jest identyczna jak standardowe ultimatum (to jest, jeśli Gracz 2 od-
rzuca ofertę, obaj nie dostają nic). Przy większych wartościach tego współczynnika
konsekwencje odrzucenia stają się mniej poważne. W eksperymencie Van Dijka i in.
(2008) przyjęto współczynnik delta =0.9, co oznaczało, że jeśli Gracz 2 odrzucił ofer-
tę, była ona redukowana jedynie o 10%. W tak zmodyfikowanej grze znowu okazało
się, że komunikowanie złości może być szkodliwe. Mianowicie kiedy konsekwencje
odrzucenia były niskie, badani oferowali rozzłoszczonym graczom mniej żetonów niż
graczom szczęśliwym. Co więcej, składali takie oferty, będąc przekonanym, że progi
akceptacji rozzłoszczonych graczy są wyższe niż graczy szczęśliwych. Oznacza to, że
sygnalizowanie wysokiego progu akceptacji poprzez komunikowanie złości nie jest
mądre dla Gracza 2, kiedy konsekwencje odrzucenia oferty są niskie. Nie powinien on
bowiem zapominać, że kiedy konsekwencje odrzucenia są niewielkie ludzie mogą
po prostu mało dbać o próg akceptacji ich partnerów, nawet jeśli jest on wysoki. Być
może wiąże się to z faktem, iż negocjujący z oponentami rozzłoszczonymi (w przeci-
wieństwie do szczęśliwych lub w neutralnym stanie emocjonalnym) mają bardziej ne-
gatywny obraz oponenta i mniej ich lubią (Van Kleef i in., 2004a).

Istnieje też seria badań pokazujących, że istnieją różne okoliczności, które ogra-
niczają rolę złości w procesach interakcji w sytuacjach konfliktu interesów.
Po pierwsze, oddziaływanie złości w negocjacjach zależy od motywacji do przetwa-
rzania napływających do osoby informacji. Jednym z czynników wpływających
na nasilenie motywacji do przetwarzania informacji jest potrzeba domknięcia po-
znawczego (Kruglanski i Webster, 1996; Webster i Kruglanski, 1994). Niskie natę-
żenie potrzeby domknięcia wiąże się z wysoką motywacją do przetwarzania infor-
macji, zaś wysokie natężenie tej potrzeby wiąże się z niską motywacją do przetwa-
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rzania informacji. W jednym z badań Van Kleef i współpracownicy ustalili, że
na badanych z niskim natężeniem potrzeby domknięcia rzeczywiście silnie oddzia-
łują emocje oponentów. Uczestnicy ci bardziej ulegali oponentom rozzłoszczonym
niż oponentom szczęśliwym lub w neutralnym stanie emocjonalnym. Ale już uczest-
nicy o wysokim natężeniu potrzeby domknięcia, ignorowali stan emocjonalny opo-
nentów i nie ulegali jego wpływom. 

Po drugie, czynnikiem wpływającym na nasilenie motywacji do przetwarzania in-
formacji, jest duża presja czasowa w trakcie negocjacji. Rzeczywiście, w kolejnym ba-
daniu Van Kleef i współpracownicy ustalili, że na badanych negocjujących w warun-
kach małej presji czasowej (wysoka motywacja do przetwarzania informacji) silnie
działała złość ich partnerów negocjacyjnych, natomiast na badanych będących pod du-
żą presją czasową (niska motywacja) złość partnerów nie wywierała żadnego wpływu. 

Po trzecie, Van Kleef i współpracownicy (de Dreu i Van Kleef 2004; Keltner i Ro-
binson, 1997) ustalili, że władza redukuje skłonność do uwzględniania informacji
o emocjach innych osób. Okazało się mianowicie, że negocjatorzy ze słabą pozycją ne-
gocjacyjną (np. bez innych alternatyw do negocjowanego porozumienia) ustępowali
więcej w stosunku do rozzłoszczonych partnerów niż szczęśliwych, podczas gdy nego-
cjatorzy silną pozycją negocjacyjną (z dużą liczbą alternatyw) nie ulegali wpływom
emocji partnera. Podobnych wyników dostarczają liczne inne badania. Friedman
i współpracownicy (2004) zaobserwowali, że ekspresje złości skłaniały do ustępstw,
kiedy negocjatorzy mieli słabą pozycję – w sensie złej reputacji. Kiedy jednak mieli oni
pozycję silną – w sensie dobrej reputacji, ekspresje złości nie skłaniały ich do ustępstw.

Po czwarte, Steinel i współpracownicy (2008) wprowadzili rozróżnienie między
emocjami skierowanymi przeciwko ofercie negocjacyjnej i emocjom skierowanym
przeciwko negocjatorowi jako osobie. Rozumowali oni, że wyrażenie złości w sto-
sunku do sytuacji skłoni oponenta do większych ustępstw, jak to może być przewi-
dywane na podstawie perspektywy strategicznego podejmowania decyzji (Van Kle-
ef i in., 2004a, b). Z drugiej strony skierowanie złości na osoby zamiast na ich ofer-
ty w pewnym sensie traci swoje informacyjne właściwości. Kiedy złość jest jasno
skierowana na ofertę, jest względnie jasne, jakie są oczekiwania strony wyrażającej
złość – powinno się przedstawić lepszą ofertę. Jednak kiedy złość jest skierowana
na osobę, jest mniej jasne, jak powinno się zareagować. Co więcej, wyrażenie złości
przeciwko osobie, raczej niż jej ofercie, najprawdopodobniej wzbudzi silne emocje
złości i antypatii rozzłoszczonego, co może prowadzić do bardziej rywalizacyjnej
postawy (np. Friedman i in., 2004; Kopelman i in., 2006). Wyniki Steinela i współ-
pracowników (2008) potwierdziły słuszność tego rozumowania. Wyrażenie złości
w stosunku do oferty jest opłacalne, prowadzi do uzyskania ustępstw, ale wyrażanie
złości do osoby przynosi odwrotne skutki. 
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Van Kleef i Cote (2007) rozważają, kiedy negocjator zareaguje na złość oponenta
odwetowo, a kiedy zdecyduje się na ustępstwa. Przyjmują, że wyrażenie złości w sto-
sunku do partnera negocjacyjnego może uruchomić dwie reakcje. Z jednej strony
złość może uruchomić złość i odwetowe zachowania poprzez emocjonalną ścieżkę.
Z drugiej strony złość może sygnalizować twardość, niechęć do ustępstw i skłaniać
do ustępstw poprzez ścieżkę strategiczną. To, które zachowanie się pojawi, zależy
od siły pozycji partnera negocjacyjnego, do którego skierowana jest złość i spostrze-
ganej zasadności tej złości. O tym, czy negocjator przyjmuje ścieżkę strategiczną
i rozważa strategiczne implikacje złości oponenta lub czy może sobie pozwolić
na przyjęcie ścieżki emocjonalnej i nie musi się zastanawiać się nad emocjami part-
nera, decyduje siła pozycji negocjatora. Spostrzegana zasadność złości oponenta
określa z kolei siłę reakcji odwetowej negocjatora, który przyjmuje ścieżkę emocjo-
nalną. Przy złości spostrzeganej jako nieuzasadniona chęć zemsty jest oczywiście sil-
niejsza niż przy złości uzasadnionej. Van Kleef i Cote (2007) w swoim modelu prze-
widują, że negocjatorzy ze słabą pozycją negocjacyjną przyjmują ścieżkę strategicz-
ną niezależnie od poziomu zasadności złości oponenta. Prowadzi to do tego, że ustę-
pują zarówno w stosunku do osób, których złość spostrzegają jako uzasadnioną zło-
ścią, jak i tych, których złość uznają za nieuzasadnioną. Dla odmiany negocjatorzy
z silną pozycją są bardziej skłonni do przyjmowania ścieżki emocjonalnej, kiedy part-
ner wyraża nieuzasadnioną złość. Gdy złość partnera jest spostrzegana przez nich ja-
ko nieuzasadniona, są oni skłonni do mniejszych ustępstw wobec rozzłoszczonych
partnerów, w porównaniu z wielkością ustępstw, jakie daje się zaobserwować w sto-
sunku do partnerów niewyrażających złości. Van Kleef i Cote (2007), używając róż-
nych metod i operacjonalizacji siły pozycji negocjacyjnej (liczba alternatyw do nego-
cjowanego porozumienia, jakość najlepszej alternatywy do negocjowanego porozu-
mienia) i zasadności złości (dostarczając badanym informacji – oceny zasadności
złości ich partnerów biorąc pod uwagę ich sytuację negocjacyjną), potwierdzili po-
wyższe przewidywania. Ich wyniki pokazują, że nieusprawiedliwione wyrażanie zło-
ści wywołuje silniejsze pragnienie odwetu niż usprawiedliwione wyrażenie złości.
Pokazują także, że negocjatorzy z silną pozycją przetwarzają emocje oponenta mniej
dokładnie niż negocjatorzy ze słabą pozycją. Na zachowanie negocjatorów o słabej
pozycji negocjacyjnej poziom uzasadnienia złości partnerów nie miał większego
wpływu. Ustępowali oni w podobnym stopniu zasadnie i niezasadnie rozzłoszczo-
nym. Dla odmiany uzasadnienie złości oponenta ma znaczenie, kiedy mamy do czy-
nienia z negocjatorem o silnej pozycji. Negocjatorzy z silną pozycją, oprócz tego, że
generalnie nie są skłonni do ustępstw, są szczególnie nieprzejednani w stosunku
do oponentów wyrażających nieusprawiedliwioną złość. Badanie to zatem pokazuje,
że wyrażanie złości może poważnie zaszkodzić, gdy jest skierowana do silnego nego-
cjatora, który na dodatek zinterpretuje złość partnera jako nieusprawiedliwioną. 
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3.2. Ekspresja złości a wybór partnera koalicyjnego

Do tej pory omawiane były wpływy złości na konflikt społeczny, gdy negocjują dwie
strony. Sytuacja negocjacyjna staje się, rzecz jasna, bardziej skomplikowana w wielo-
partyjnych negocjacjach koalicyjnych. W wielopartyjnych negocjacjach istotne jest nie
tylko to, czy osiągnięte zostanie porozumienie, ale i to, z kim zostanie ono osiągnięte. 

Interesującym zjawiskiem obserwowanym przy tworzeniu koalicji jest tak zwana
zasada „siła jest słabością” (Vinacke i Arkoff, 1957; Chertkoff, 1971). Zgodnie z nią,
strona, która ma więcej zasobów – silniejszą pozycję w porównaniu z innymi poten-
cjalnymi członkami koalicji, może skończyć poza koalicją, bo jest bardziej korzystne
dla słabszych partnerów stworzenie koalicji z innymi słabymi stronami, niż stworze-
nie koalicji z silnym partnerem.

Pierwsze badania, w których zaobserwowano działanie tej zasady, przeprowa-
dzili Vinacke i Arkoff (1957). Wykorzystywali oni grę, w której brały udział trzy oso-
by. Gra była formą wyścigu, w którym gracze przemieszczali swoje żetony (przy-
dzielane im losowo), starając się jak najszybciej dotrzeć do mety. Żetony miały róż-
ną siłę, to znaczy uprawniały do pokonywania większej lub mniejszej liczby odcin-
ków trasy wyścigu. Eksperymentator rzucał kostką, a gracz przesuwał swój żeton
o iloczyn wyrzuconej na kostce liczby i wartości żetonu. Wynik wyścigu byłby roz-
strzygnięty po wylosowaniu żetonów – wygrywałby ten gracz, któremu trafił się naj-
lepszy żeton, gdyby nie możliwość zawarcia koalicji między dwoma graczami. Za-
warcie koalicji umożliwiało posługiwanie się dwoma żetonami jak jednym. Okaza-
ło się, że najczęściej zawierane były koalicje między graczami dysponującymi „słab-
szymi żetonami” oraz że podział uzyskiwanych w wyniku zwycięstwa 100 punktów
był nierówny – więcej uzyskiwał gracz, właściciel silniejszego żetonu. Opłacalne za-
tem było zawarcie koalicji ze słabszym partnerem (jeśli dawało zwycięstwo), gdyż
prowadziło do większego udziału w uzyskiwanych zyskach. Zasada ta działa jednak
wtedy, gdy żaden z graczy nie ma przewagi strategicznej, a jego przewaga jest
w rzeczywistości przewagą pozorną. Brak rzeczywistej przewagi strategicznej ozna-
cza, że żaden z graczy nie jest w stanie odnieść zwycięstwa przeciwko koalicji
dwóch pozostałych graczy. Tam, gdzie gracze różnią się swoją pozycją strategiczną,
siła gracza jest rzeczywiście siłą, a nie słabością. 

Jeżeli pozór siły wpływa niekorzystnie na szanse znalezienia się w zwycięskiej ko-
alicji, pojawia się pytanie, jak na szanse znalezienia się w zwycięskiej koalicji wpływa
ekspresja złości, najprawdopodobniej interpretowana jako komunikat siły. Van Beest
ze współpracownikami (2006) postawili hipotezę, że w sytuacji negocjacji wielopar-
tyjnych wyrażanie złości może być traktowane jako sygnał siły, twardości, więc ludzi
mogą unikać koalicji z tymi, którzy ujawniają złość. Zatem w negocjacjach wielopar-
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tyjnych, przy braku zagrożenia impasem negocjacyjnym, strona wyrażająca złość
zmniejszałaby swoje szanse znalezienia się w koalicji. Przeprowadzili oni trzy ekspe-
rymenty, w których wykorzystali trzyosobową grę koalicyjną. W grze tej gracze stawa-
li się właścicielami działek (badany posiadał 4 akry, pozostali gracze po 3 akry)
i otrzymywali propozycję kupna 2 akrów za 70 tys. euro. Badani, komunikując się
przez komputer, negocjowali utworzenie dwuosobowej koalicji i podział zysków
(z możliwością zaoferowania jakieś sumy również dla gracza, który nie został włączo-
ny do koalicji). W zależności od grupy badani otrzymywali lub nie informacje o od-
czuwanej złości innych członków negocjacji. Sprawdzano reakcję uczestników
na ekspresje złości (gracza, któremu badany proponował koalicję, lub gracza, które-
mu takiej propozycji nie złożył) w sytuacji, gdy pierwsza próba zawarcia koalicji się
nie udała. Okazało się, że komunikowanie złości nie było opłacalne. Jeśli złość wyra-
żał gracz włączony do propozycji koalicyjnej, znacznie zmniejszał on swoje szanse
na ponowne uzyskanie propozycji (było tak jedynie w 20% przypadków). Jeśli złość
wyrażał gracz nie włączony do propozycji, również zmniejszał swoje szanse na bycie
włączonym do kolejnej propozycji. W grupie tej bowiem w 65% przypadków propozy-
cja była kierowana do tego gracza, niewyrażającego złości. 

W drugim eksperymencie do złożenia propozycji wybierany był jeden z graczy. Na-
stępnie badany, po złożeniu swojej propozycji koalicyjnej, uzyskiwał (lub nie) infor-
macje o złości jednego z dwóch pozostałych graczy i mógł, jeśli chciał, zmienić swo-
ją propozycję. Podobnie jak w poprzednim eksperymencie wyrażanie złości obniżało
szanse na uzyskanie propozycji koalicyjnej. W obu eksperymentach jednak, jeśli już
osoba wyrażająca złość znalazła się w koalicji, uzyskiwała więcej niż osoba, która zna-
lazła się w koalicji i nie wyrażała wcześniej złości. W trzecim eksperymencie, przebie-
gającym dokładnie tak samo jak eksperyment drugi, w jednej z grup obaj gracze, któ-
rzy nie składali propozycji koalicyjnej wyrażali złość. Warunki w tej grupie przypomi-
nają zatem sytuację z negocjacji dwustronnych, pojawia się bowiem zagrożenie impa-
sem. W takiej sytuacji wyrażanie złości wciąż jest ryzykowne (67% badanych zmieni-
ło adresata swojej propozycji koalicyjnej), ale jest opłacalne. Taki gracz otrzymywał
bowiem największe wypłaty, w porównaniu z graczami włączonymi do koalicji we
wszystkich innych grupach w tych trzech eksperymentach. Komunikowanie złości
w negocjacjach wielopartyjnych wydaje się więc być zachowaniem bardzo ryzykow-
nym, lecz potencjalnie również zyskownym. Zwiększa bowiem wyraźnie szanse wy-
kluczenia z porozumienia, lecz jeśli jednak to nie nastąpi, wyrażenie złości podnosi
znacznie zyski z uzyskanego porozumienia. 
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Podsumowanie

Już dawno zauważono, że nie da się w pełni zrozumieć i wyjaśnić myślenia i za-
chowań ludzi bez uwzględnienia roli, jaką w tych procesach pełnią emocje. Wyrazem
tego jest między innymi obserwowany wzrost badań nad związkami emocji i proce-
sów oceniania, podejmowania decyzji. Dobrym przykładem mogą tu być badania,
w których analizowano wpływ złości na oceny i zachowania ludzi. Przedstawiony po-
wyżej przegląd badań pokazał, ile wiemy o tym, jak jedna z najczęściej doznawanych
przez nas emocji – złość – modyfikuje nasze oceny i wybory. 

Osoby odczuwające złość, w porównaniu z osobami w neutralnym stanie lub od-
czuwającymi inne emocje, mają silniejsze poczucie przewidywalności zdarzeń, kon-
troli nad zdarzeniami oraz pewności co do przyczyn pojawiających się zdarzeń.
W efekcie, w różnych ocenach – zarówno dotyczących jak i niedotyczących ich sa-
mych ujawniają wyraźną skłonność do optymizmu. Co ciekawe, skłonność do opty-
mizmu odnosi się także do oceny zdarzeń, które już miały miejsce. Negatywne zda-
rzenia, które już zaszły, wydają się rozzłoszczonym mniej stresujące i mniej istotne
dla przyszłości doświadczających je osób niż osobom nieodczuwającym złości.
Większemu optymizmowi towarzyszy większa skłonność do podejmowania ryzyka
u osób odczuwających złość. 

W sytuacji konfliktu interesów osoby odczuwające złość zachowują się rywaliza-
cyjne i dbają o własne interesy bardziej, niż osoby odczuwające inne emocje lub bę-
dące w neutralnym stanie emocjonalnym. Osoby odczuwające złość ujawniają także
gorsze rozumienie własnych interesów podczas negocjacji, ale stosują bardziej ryzy-
kowne strategie negocjacyjne i uzyskują gorsze wyniki. Deklarują przy tym większą
satysfakcję z uzyskanych w negocjacjach rezultatów. 

Odczuwanie złości pociąga za sobą przypisywanie większej indywidualnej winy
za zachowania niemoralne szkodzące innym oraz większą surowość w karaniu takich
zachowań. 

Wyniki badań zgodnie pokazują, że ekspresja złości w sytuacji konfliktu interesu
interpretowana jest jako sygnał twardości i dużych aspiracji. W większości sytuacji
wyrażanie złości przynosi osobie wyraźne korzyści. Niekiedy jednak jest to nieko-
rzystne i wyrażający złość uzyskują gorsze wyniki niż osoby jej nieujawniające. Ne-
gocjujący z rozzłoszczoną osobą, w sytuacji, gdy mają słabą pozycję (wynikającą np.
z braku alternatyw do negocjowanego porozumienia), decydują się na większe
ustępstwa, jednak gdy negocjujący ma możliwość działań odwetowych, zyski osoby
rozzłoszczonej są wyraźnie mniejsze niż osoby nieujawniającej złości. Negocjujący
z osobami wyrażającymi złość oszukują je bowiem – jeśli mają możliwości – znacz-
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nie częściej niż osoby nieokazujące złości. W sytuacji tworzenia koalicji okazywanie
złości zmniejsza szansę osoby na znalezienie się w zwycięskiej koalicji. Wyrażanie
złości jest w tym przypadku zachowaniem bardzo ryzykownym. Jednak jak w wielu
ryzykownych sytuacjach także zachowaniem bardzo opłacalnym. Jeśli bowiem oso-
bie ujawniającej złość uda się wejść do koalicji, uzyskuje on znacznie więcej niż oso-
by nieokazujące złości. 

Krótki przegląd badań nad wpływem odczuwanej i wyrażanej złości na procesy
oceniania i podejmowania decyzji pokazuje, że nasza wiedza na ten temat jest już
dość duża. Wciąż oczywiście istnieją kwestie wymagające dalszych badań. Przykła-
dem może być kwestia tego, czy skutki odczuwanej złości zależą od tego, kiedy się ona
pojawia w procesie negocjacji. Może pojawienie się złości już po etapie przygotowań
nie prowadzi do uzyskiwania gorszych wyników, jak to został zaobserwowane w ba-
daniu Gonzalez i współpracowników (2004). 
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