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Streszczenie: Z1os¢ jest jednq z najczesciej doznawanych emocji, wazne jest wigc pozna-
nie, jak wplywa ona na dokonywanie ocen i podejmowanie przez ludzi decyzji. Dzialanie zto-
Sei mozna analizowaé na dwéch poziomach. Pierwszy to wplyw odczuwanej przez jednost-
ke zlosci na jej oceny i zachowania. Drugi to wptyw zlosci odczuwanej przez innych na za-
chowania jednostki. Badania pokazujq, ze odczuwana ztos¢ prowadzi do bardziej optymi-
stycznych ocen, zarowno zdarzen przysztych, jak i zdarzeri 7 przesztosci. W sytuacii konflik-
tu interesow rozzloszezeni przyjmujq bardziej rywalizacyjne postawy i nie liczg sig 7 intere-
sami innych. Odczuwana ztos¢ prowadzi takze do gorszego rozumienia wlasnych intereséw
negocjacyjnych, uzyskiwania gorszych wynikéw w negocjacjach, ale paradoksalnie do wigk-
szego zadowolenia 7 uzyskanych wynikow. Wigksze poczucie kontroli nad uzyskiwanymi
wynikami prowadzi takze do silniejszego przypisywania indywidualnej odpowiedzialnosci
za zachowania szkodzqce innym, a takze za surowsze karanie takich zachowari. Z kolei ba-
dania nad wyrazaniem ztosci w sytuacjach konfliktéw intereséw pokazujq, ze z1os¢ jest in-
terpretowana jako sygnat twardosci i duzych aspiracji. Prowadzi to do uzyskiwania wigk-
szych ustepstw, w sytuacjach gdy druga strona konfliktu ma stabg pozycje i zalezy jej
na osiggnieciu porozumienia. Jednak w sytuacjach, gdy druga strona ma silng pozycje, moz-
liwosci dziataii odwetowych, ekspresja ztosci jest dla osoby szkodliwa. Osoby takie sq bo-
wiem, jesli partner ma takq mozliwosé, czgsciej oszukiwane niz osoby niewyrazajgce ztosci.
Majq takze wyraZnie mniejsze szanse na znalezienie si¢ w koalicji niz osoby niewyrazajgce
zlosci, choc jesli im sig to udaje, osiqgajq duze zyski.

Stowa 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

* Anna Macko, Centrum Psychologii Ekonomicznej i Badan Decyzji, Akademia Leona KoZminskiego,
ul. Jagiellonska 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).

DECYZJE NR 10/2008



ZE0SC A PROCESY OCENIANIA I PODEJMOWANIA DECYZJI

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

Zwiazek miedzy emocjami i procesami poznawczymi byl przedmiotem zaintereso-
wania wielu dyscyplin od wiekéw. Jednak dopiero w ostatnich dekadach zostal on
poddany intensywnym badaniom empirycznym w dziedzinach takich jak: psychologia
poznawcza i spoleczna, ekonomia czy zachowania konsumenckie. Jedng z emocji za-
stugujacych na szczegdélng uwage jest ztosc.

Z10§¢, najkrécej mowiac, jest odczuciem w stosunku od innej osoby, wzbudzanym
po pojawieniu sie negatywnego wyniku, za ktéry druga strona jest odpowiedzialna
(Ortony, Clore i Collins, 1990). Szeroko rozumiany negatywny wynik (uniemozliwia-
jacy osiagniecie waznych dla jednostki celow), ktérego nie mozna (stusznie badz nie-
stusznie) przypisa¢ dzialalno$ci innej osoby, nie wywoluje zlosci, a jedynie frustracje
lub dyskomfort. Z1o$¢ jest emocjg szczegdlnie wazng i wartg dogtebniejszych badan
z kilku powoddw.

Jednym z nich jest to, ze przyjmuje sig, ze zlo$¢ jest jedna z najczeéciej dozna-
wanych emocji. Z badan Averilla (1982) wynika, ze w zaleznoSci od sposobu reje-
strowania wigkszo$¢ ludzi przyznaje si¢ do bycia troche lub umiarkowanie roz-
zloszczonym od kilku razy dziennie do kilku razy w tygodniu. Tak wiec zapewne
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wiele ocen i decyzji jest podejmowanych przez ludzi w sytuacji odczuwania sil-
niejszej lub stabszej ztosci.

Innym powodem jest to, ze zlo§¢ ma niezwykle silng zdolno$¢ przyciggania uwa-
gi. Oczywiscie kazdy bodziec o zabarwieniu emocjonalnym przycigga uwage bardziej
niz bodziec neutralny, ale zlo§¢ ma t¢ wlasciwos¢ wyjatkowo silng. Przyktadem moga
tu by¢ wyniki badania Hansenéw (1988). Pokazali oni co$, co nazwali ,efektem prze-
wagi ztosci” (the anger superiority effect) - sktonnos$ci ludzi do zwracania szczegdlnej
uwagi na rozzloszczone twarze. Konsekwencja tej sktonnosci jest znacznie szybsze
rozpoznawanie rozzloszczonej twarzy w grupie twarzy radosnych lub neutralnych,
niz rozpoznawanie twarzy radosnych lub neutralnych w grupach twarzy rozztoszczo-
nych. Co wiecej, odréznianie ekspresji ztosci od innych negatywnych emocji jest tak
podstawowg umiejetnoscia, ze nawet 10-tygodniowe niemowleta reagujg inaczej
na rozzloszczone twarze niz na twarze smutne (Haviland i Lelwica, 1987). Wydaje si¢
wiec, ze zloé¢, jej ekspresja moze by¢ czesto wazng wskazéwka przy formutowaniu
ocen i podejmowaniu decyzji, w znacznym stopniu na nieSwiadomym poziomie.

Na skutki zfo$ci w podejmowaniu decyzji mozna patrze¢ z dwu perspektyw: intra-
i interpersonalnej (za Morris i Keltner, 2000). W pierwszym przypadku chodzi
o wplyw zloci przezywanej przez osobe podejmujacg decyzje lub dokonujaca oceny.
W drugim przypadku chodzi o wplyw zlosci do§wiadczanej (i komunikowanej) przez
jedna osobe na to, co robi inna osoba bedaca z dang w interakcji. Uktad artykutu jest
nastepujacy. Najpierw zostang przedstawione badania nad skutkami zloéci na pozio-
mie intrapersonalnym. Skutki te bedg dotyczyly: (1) spostrzegania i akceptacji ryzyka,
(2) przypisywania odpowiedzialnosci (stopnia winy) oraz kary za spowodowane szko-
dy, (3) zachowania w sytuacjach konfliktu intereséw: w negocjacjach, przetargu ulty-
matywnym, dylemacie wieznia i dylematu zasob6w. Nastepnie przedstawione zosta-
ng wyniki badan dotyczacych skutkéw ztoéci na poziomie interpersonalnym. Obejmu-
ja one skutki ekspresji zlosci na poziom ustepstw w negocjacjach, w przetargu ulty-
matywnym oraz na wybor partneréw koalicyjnych.

2. Zlo$¢ na poziomie intrapersonalnym

Jak juz byto wspomniane, intrapersonalne skutki emocji odnoszg si¢ do wplywu
stanu afektywnego jednostki na jej procesy spostrzegania i wyboru zachowania.
Pierwsze badania nad intrapersonalnymi skutkami afektu na podejmowanie decy-
zji w wiekszosci koncentrowaly sie na poréwnaniu stanéw afektywnych o réznym
znaku, przeciwstawiajac sobie skutki stanéw pozytywnych i negatywnych. Towa-
rzyszylo temu zalozenie, ze bycie w negatywnym nastroju prowadzi do wzglednie

DECYZJE NR 10/2008



ZE0SC A PROCESY OCENIANIA I PODEJMOWANIA DECYZJI

pesymistycznych, za$ bycie w pozytywnym nastroju prowadzi do wzglednie opty-
mistycznych oczekiwan.

W jednym z tego rodzaju badan Johnson i Tversky (1983) stworzyli Kwestionariusz
Percepcji Ryzyka, ktory zawieral 12 zdarzen powodujacych co roku pewna liczbe zgo-
néw w USA (np. rak mézgu, udar mézgu, powodzie itd.). Badani byli proszeni o osza-
cowanie rocznej liczby zgonéw z réznych tych powodéw. Badanie pokazato, ze osoby
wprawione w negatywny nastréj przewidywaly wieksze liczby zgonéw z réznych po-
wodéw, niz osoby wprawione w pozytywny nastrdj. P6zniejsze badania pokazaly jed-
nak, ze nie mozna traktowac wszystkich stan6w negatywnych tak samo. W przypad-
ku specyficznych emocji (w przeciwienstwie do niespecyficznego dobrego badz nega-
tywnego nastroju) badania wyraZnie pokazuja, ze nie wszystkie negatywne emocje
wywoluja takie same skutki.

W badaniach nad wptywem emocji na procesy oceniania i podejmowania decyzji
przyjmowany jest pewien uktad wymiaréw poznawczych (facznie z ich znakiem: po-
zytywnym badZ negatywnym), ktéry pozwala odrézniaé¢ do$wiadczenia i skutki roz-
nych emocji. Przyjmuje sie, Ze oceny przyczyn i cech sytuacji okreslaja, jaka reakcja
emocjonalna pojawi sie¢ w odpowiedzi na dang sytuacje. Specyficzna emocja definio-
wana jest poprzez wskazanie, jaka kombinacja ocen sktada si¢ na jej podstawowe zna-
czenie lub temat (Smith i Ellsworth, 1985; Lazarus, 1991b).

Smith i Ellsworth (1985) zidentyfikowali sze$¢ takich wymiaréw oceny poznaw-
czej: pewnoS$¢, przyjemno$¢, aktywno$¢ uwagi, kontrole sytuacji, przewidywany
wysitek i odpowiedzialno$é. Pewnos¢ oznacza stopieni, w jakim przyszie zdarzenia
wydajg sie przewidywalne i zrozumiale (wysokie natezenie) lub nieprzewidywalne
i niezrozumiale (niskie natezenie pewnosci). Przyjemnos¢ oznacza stopien odczu-
wania zadowolenia (wysokie natezenie przyjemnosci) lub niezadowolenia (niskie
natezenie przyjemnosci). Aktywnosé uwagi to stopieni, w jakim co$ przycigga uwa-
ge osoby (wysokie natezenie aktywnosci uwagi) lub odcigga uwage osoby (niskie
natezenie aktywnosci uwagi). Kontrola sytuacji to stopief, w jakim zdarzenia wy-
dajg sie by¢ wywolane przez aktywno$¢ osoby (wysokie natezenie kontroli) lub po-
przez dziatanie czynnikéw sytuacyjnych (niskie natezenie kontroli). Przewidywany
wysilek to stopien, w jakim fizyczny badZ psychiczny wysitek wydaje sie by¢ po-
trzebny (wysokie natezenie przewidywanego wysitku) lub niepotrzebny (niskie na-
tezenie przewidywanego wysitku). Odpowiedzialnosé to stopien, w jakim kto$ lub
co$ innego (wysokie natezenie odpowiedzialnosci) lub osoba jest odpowiedzialny
za sytuacje (niskie nat¢zenie odpowiedzialnosci).

Opierajgc sie na zatozeniu, ze kazda specyficzna emocja jest definiowana przez
zestaw centralnych wymiaréw i ze ukierunkowuje ona procesy poznawcze na okre-
$lone problemy, Lerner i Keltner (2000, 2001) twierdza, ze emocje pelnig role ada-
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ptacyjno-koordynacyjng. Uruchamiaja mianowicie zestaw reakcji (fizjologicznych,
behawioralnych, doznaniowych, komunikacyjnych), ktéry pozwala jednostce szyb-
ko radzi¢ sobie z napotkanymi trudnos$ciami badz szansami (Frijda, 1986, Oatley
i Johnson-Laird, 1996). Nawet bez koniecznosci myslenia emocje uruchomiajg dzia-
tania skierowane na pewne cele, co Frijda (1986) nazwal ,tendencjami dziatania”.
Tendencje te zalezg nie tylko od intensywno$ci emocji, ale takze od jej jakoSciowe-
go charakteru. Takie automatyczne uruchomienie okreslonych dzialan nie oznacza
oczywiscie, ze wylgczone jest myslenie. Raczej jest tak, ze aktualne procesy poznaw-
cze sg przerwane przez te powigzane z emocja, ktore ukierunkowujg uwage, pamieé
i oceny na zdarzenie wywolujace emocje (Johnson-Laird i Oatley, 1992; Tooby i Co-
smides, 1990). Co ciekawe, zdolno$¢ emocji do skupiania proceséw poznawczych
moze by¢ tak silna, ze emocje nie tylko ukierunkowujg mysli powigzane z pierwot-
nym zdarzeniem wzbudzajacym emocje, ale takze mysli dotyczace niepowigzanych
zdarzen, co nazywane jest przeniesieniem (carryover) incydentalnych emocji (Bo-
denhausen, 1993; Loewenstein i Lerner, 2003).

Emocje zlosci okresla nastepujacy zestaw charakterystyk ze wzgledu na sze$¢ zi-
dentyfikowanych przez Smith i Ellsworth (1988) wymiaréw: wysokie natezenie pewno-
Sci, niskie natezenie przyjemnosci, umiarkowane natezenie aktywno$ci uwagi i nateze-
nie przewidywanego wysitku, wysokie natezenie wymiaru kontroli i odpowiedzialno-
$ci. Prowadzi to do pojawienia sie tendencji oceny, zgodnie z ktérag negatywne zdarze-
nia spostrzegane sg jako przewidywalne, pozostajace pod kontrole osoby i wywotane
przez inne osoby. Podejscie tendencji oceny pozwala zrozumied i wyjasni¢ wiekszo$¢
wynikéw badan nad skutkami zlosci w procesach oceniania i podejmowania decyzji.

2.1. Percepcja i preferencje ryzyka

Sposréd szesciu wymiaréw oceny uzywanych do opisu emocji Lerner i Keltner
(2000) wskazuja na dwa powiazane z percepcjg ryzyka. Sg to wymiary pewnosci
i kontroli. Jak pokazal Slovic (1987), s to istotne wymiary w percepcji ryzyka. Slovic
i jego wspoltpracownicy jako wymiary percepcji ryzyka wymieniaja mianowicie nie-
znane ryzyko (unknown risk) oraz ryzyko budzace lgk (dread) (Slovic, 1987; McDa-
niels i in., 1997). Pewno$¢, czyli stopien, w jakim przyszle zdarzenia wydajg sie (nie)
zrozumiale i (nie) przewidywalne, przypomina czynnik nieznane ryzyko, bo wysokie
natezenie tego czynnika definiowane jest jako zagrozenia oceniane jako niepewne.
Z kolei kontrola, czyli stopiefi, w jakim zdarzenia wydajg sie by¢ wywolane dziala-
niem osoby, przypomina czynnik ryzyka budzacego lek, bo jego wysokie natezenie de-
finiowane jest jako spostrzegany brak indywidualnej kontroli.
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Z108¢ jest emocja, ktora cechuje wysokie natezenie pewnosci i kontroli. Przyszte
zdarzenia sg zatem pod wplywem zlosci spostrzegane jako bardziej przewidywalne
i pozostajace pod kontrolg czlowieka niz w innych stanach emocjonalnych. Powin-
no to prowadzi¢ do tego, ze osoby doznajace zlosci bedg oceniaé ryzyko niepewnych
zdarzen w sposdb bardziej optymistyczny niz osoby niedoznajgce zloSci. Przypusz-
cza si¢, ze emocja, ktéra powinna mie¢ odwrotne dzialanie, jest strach. Emocje stra-
chu cechuje bowiem niskie natezenie - i pewnosci, i kontroli. Badania potwierdza-
ja te przypuszczenia.

W jedynym ze swoich badan Lerner i Keltner (2000) poréwnywali wplyw dyspozy-
cyjnej! ztosci i leku na spostrzeganie ryzyka. W badaniu tym wykorzystali Kwestiona-
riusz Percepcji Ryzyka Johnsona i Tversky’go (1983). Badani byli proszeni o oszaco-
wanie rocznej liczby zgonéw z réznych powodéw (jako punkt odniesienia podawano
im, Ze rocznie ginie w USA 50 tys. os6b w wypadkach samochodowych). Wyniki po-
kazaly, ze w stanie ztoSci ludzie dawali istotnie r6zne oszacowania niz w stanie leku.
Oszacowania 0s6b do$wiadczajacych ztosci byly nizsze, a wige bardziej optymistycz-
ne, niz os6b odczuwajacych lek.

W innym badaniu Lerner i Keltner (2001) sprawdzali wplyw dyspozycyjnej ztosci
(w poréwnaniu z lekiem i szczg¢$ciem) na oszacowania zdarzen, ktérych prawdopodo-
bienstwa byly nieznane, a jednocze$nie zdarzenia te byly wazne dla badanych. Wyko-
rzystali narzedzie do pomiaru optymizmu autorstwa Weinsteina (1980). Badani osza-
cowywali szanse na pojawienie sie pewnych zdarzen (zaréwno pozytywnych, jak i ne-
gatywnych) w ich zyciu w poréwnaniu z innymi studentami tej samej plci, z ich uni-
wersytetu. Jak pokazal wiele lat temu Weinsteina (1980), ludzie przejawiajg na ogét
wyrazny optymizm przy tego rodzaju oszacowaniach: szanse na pozytywne zdarzenia
oceniajg wyzej u siebie niz u innych, a szanse na negatywne zdarzenia oceniajg u sie-
bie nizej niz u innych. W obecnym badaniu okazalo sie, ze oszacowania badanych od-
czuwajacych zto$¢ byly bardziej optymistyczne niz oszacowania badanych odczuwa-
jacych lek. Co ciekawe, oszacowania oséb doswiadczajacych zlosci byty niemal iden-
tyczne z oszacowaniami 0s6b odczuwajacych w momencie badania szczeScie. Autorzy
uzyskali podobne wyniki takze wtedy, gdy zamiast dyspozycyjnego leku i zto$ci wywo-
lywali te stany w sposéb eksperymentalny. Tak wiec wyraznie potwierdzono, ze 0so-
by doznajgce zlosci oceniaja ryzyko niepewnych zdarzen w sposéb bardziej optymi-
styczny niz osoby niedoznajace tej emocji.

Badania pokazuja takze, ze ludzie odczuwajacy zlos¢ sa bardziej sktonni do ryzy-
kownych wyboréw niz ci, ktérzy nie doznajg tej emocji. Lerner i Keltner (2001) poka-
zali to na przykladzie znanego z badan Tversky'ego i Kahnemana (1981) ,problemu
choroby azjatyckiej”. W zadaniu tym badani proszeni sg o wyobrazenie sobie, ze Sta-

! Czyli zlosci odczuwanej naturalnie, bez interwencji badaczy.
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ny Zjednoczone przygotowujg si¢ do wybuchu rzadkiej choroby azjatyckiej i sg pro-
gnozy, ze zabije ona 600 os6b. Proponowane sg dwa alternatywne programy zwalcze-
nia choroby. W jednym przypadku — w perspektywie zyskow - badani czytaja, Ze na-
ukowe oszacowania konsekwencji programéw sg nastepujace:

WJesli program A zostanie przyjety, 200 0séb zostanie uratowanych. Jesli pro-
gram B zostanie przyjety, bedq szanse rowne 1/3, ze 600 oséb zostanie uratowa-
nych, ale bedq takze szanse rowne 2/3, Ze nie uratuje sie nikogo.”

W drugim przypadku - perspektywie strat — badani czytaja:

JJesli przyjety zostanie program C, 400 0s6b umrze. Jesli przyjety zostanie pro-
gram D, bedg szanse réwne 1/3, Ze nikt nie umrze, ale bedg takze szanse réwne 2/3,
ze umrze 600 0séb”.

Wieksza sktonno$¢ do ryzyka wyraza si¢ preferencjg programu B w pierwszej pa-
rze oraz D w drugiej parze. Zazwyczaj ludzie przejawiajg wiekszg sktonno$¢ do ryzy-
ka, gdy dokonujg wyboru programu w perspektywie strat, natomiast mniejsza skfon-
no$¢ do ryzyka, gdy wybér jest dokonywany w perspektywie zyskow.

W badaniu Lerner i Keltnera (2001) pokazano, ze osoby o wyzszym natezeniu dys-
pozycyjnej ztosci czesciej dokonywaly ryzykownych wyboréw, niz badani o nizszym na-
tezeniu ztoSci. Dzialo si¢ tak niezaleznie od sposobu sformutowania opisu alternatyw.

Zwiazek ztosci ze sklonnoscig do podejmowania ryzyka potwierdzono réwniez
w badaniu Litvaka i Lerner (2007), w ktérym do pomiaru ryzyka wykorzystywane cie-
kawe zadanie BART (Balloon Analogue Risk Task). W zadaniu tym osobie badanej po-
kazuje si¢ na ekranie balonik i jej zadanie polega na pompowaniu go do jak najwiek-
szych rozmiaréw. Osoba musi jednak uwazaé, bo balonik moze peknaé. Jest przy tym
tak, ze im wiekszy rozmiar uzyska, tym wigksza jest wyplata badanego. Jezeli jednak
balonik peknie, badany nie uzyskuje niczego. Tak wiec w zadaniu tym im wigkszy be-
dzie rozmiar balonika, tym wigkszg sktonnos$¢ przejawia osoba do ryzyka. Litvak
i Lerner pokazali, ze baloniki 0s6b odczuwajgcych ztosé byty wieksze niz oséb w neu-
tralnym stanie emocjonalnym.

Badania Hemenovera i Zhang (2004) pokazaly, ze zlo§¢ wywoluje rodzaj ,obron-
nego optymizmu”, w ktérym ludzie systematycznie obnizaja wazno$¢ i potencjalny
wplyw negatywnych zdarzen. W badaniu tym osoby wyobrazaly sobie, ze doswiadcza-
ja réznych negatywnych zdarzen, ktére mogly wywotaé ztos¢ (nieudana randka, nie-
udana préba zawarcia przyjazni, nieudane wygloszenie ustnego referatu). Proszono
ich nastepnie, by oceniali na kilku wymiarach, jak wazne sg wedtug nich te stresuja-
ce zdarzenia. Okazalo si¢, ze osoby doswiadczajace eksperymentalnie wzbudzonej
zto$ci ocenialy negatywne zdarzenia bardziej optymistycznie niz osoby w neutralnym
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stanie emocjonalnym. Przejawialo si¢ to w tym, ze rozzloszczeni oceniali te zdarzenia
jako mniej stresujace i mniej istotne dla ich przyszlosci i realizacji waznych dla nich
celéw w zyciu, niz osoby bedgce w neutralnym nastroju.

2.2. Przypisywanie odpowiedzialnosci i karanie za spowodowane szkody

Istniejg sytuacje decyzji, w ktdérych rozstrzyga sie o stopniu odpowiedzialnosci
osoby za negatywny skutek, a w efekcie o winie i karze sprawcy. Sg to przede wszyst-
kim sytuacje sgdowe. Goldberg i wspétpracownicy (1999) sprawdzali, jak ztos¢ wpty-
wa na przypisywanie odpowiedzialnosci za szkody spowodowane niedbatym badz
lekkomys$lnym zachowaniem oraz na surowo$¢ wymierzanych za nie kar. W swoim
badaniu wzbudzali zto$¢ u badanych, dajac im do ogladania krotki film przedstawia-
jacy sytuacje niesprawiedliwosci, po ktérym, w zaleznosci od warunkéw, przekazy-
wana byta informacja zwrotna o ukaraniu badZ nieukaraniu sprawcy. Nastepnie ba-
dani oceniali poziom winy i podawali wielko$¢ kary w czterech fikcyjnych scenariu-
szach dotyczacych szkéd powstalych na skutek dzialah wynikajacych z niedbatego
badz lekkomyS$lnego zachowania os6b. Okazato sie, ze rozzloszczone osoby, ktére
otrzymywaly informacje, ze sprawca w ogladanym filmie nie zostat ukarany, byly su-
rowsze w ocenach winy i bardziej karzace w stosunku do oskarzonych w serii fikcyj-
nych przypadkéw, ktére nie bylty powigzane z pierwotnym zrédtem ztosci. Zatem po-
jawienie sie zlosci prowadzito do przypisywania sprawcom wykroczen wiekszej od-
powiedzialnosci za ich czyny, w poréwnaniu z sytuacjg bez poczucia ztosci. Trzeba
jednak podkresli¢, ze wieksza surowo$¢ pojawiala sie u tych badanych, ktérych zto-
Sci towarzyszylo poczucie nieukarania niesprawiedliwosci, wzbudzone informacja
zwrotng po obejrzeniu filmu. Ci bowiem, ktérzy wiedzieli, ze sprawiedliwosci stato
sie zado$¢, mimo odczuwanej ztosci w swoich osgdach uwzgledniali intencje spraw-
cy. Ich oceny stopnia winy, jak i wielko$ci kary byly zatem nizsze od ocen badanych
do$wiadczajgcych zlosci z poczuciem nieukaranej niesprawiedliwosci.

Badanie, w ktérym sprawdzano, jak na oceny winy wplywa zlo§¢ wzbudzona przez
osobe, ktérej zachowanie jest oceniane, przeprowadzili Bright i Goodman-Delahunty
(2006). Réwniez i oni pokazali, ze zto§¢ prowadzi do wigkszej surowosci podczas wy-
mierzania kar. Ich badani odgrywali role sedzidéw, ktérzy na podstawie dostarczonych
im informacji uznawali podejrzanych za winnych lub niewinnych. W jednej z grup
do informacji dotaczano zdjecia z makabrycznymi tresciami. Okazalo sie, ze badani,
ktérzy do opisu przestepstw mieli dotaczone takie zdjecia, przyznawali sie do odczu-
wania silniejszych emocji, w tym zlosci, w stosunku do oskarzonego i czesciej skazy-
wali podejrzanych. Bardziej szczegélowe analizy pokazaly tez, ze wyzszy poziom zlo-
$ci prowadzit do wzrostu obwiniajacej wartosci zebranych dowodéw winy. Te same
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dowody winy obcigzaly oskarzonych bardziej, gdy oceniajacy odczuwali zto$¢ niz wte-
dy, gdy zlosci nie odczuwali lub odczuwali jg w niewielkim stopniu.

W sumie badania tego rodzaju potwierdzajg zgodny z potoczng obserwacjg wnio-
sek, ze odczuwanie zloSci, nawet niezwigzanej z oceniang sprawa i osobg (zlo$¢ nie-
wzbudzona przez osobe, ktérej zachowanie jest oceniane), prowadzi do wyzszej oceny
stopnia winy i wielkosci kary, niz wtedy, kiedy oceniajacy nie odczuwa zlosci. (O tym,
ze lepiej nie wchodzi¢ do rozdeszczonego szefa, wie to kazdy roztropny podwtadny).

2.3. Zachowania w sytuacji konfliktu interes6w

Gdy chodzi o skutki ztosci w sytuacji konfliktu intereséw, to narzucajacg si¢ hipote-
z3 jest, ze osoby rozzloszczone mniej liczg sie z interesami innych i przyjmuja bardziej
rywalizacyjne postawy niz osoby nierozzloszczone. Osoby odczuwajace zlo$¢ uwazaja,
ze za zaistniala negatywng sytuacje odpowiedzialne sg inne osoby (Clore i Orto-
ny, 1991). Osoby takie cechuje cheé ataku, zemsty, upokorzenia osoby, ktérej nieuczci-
we badZ niemoralne zachowanie wywolato u nich poczucie zlosci (Shaver i in., 1987).
Najprawdopodobniej osoby takie spostrzegaja interesy wlasne i drugiej strony konfliktu
jako przeciwstawne. Che¢ ukarania drugiej strony w polaczeniu ze spostrzeganiem in-
teresow stron konfliktu jako przeciwstawnych sprzyja pojawieniu si¢ u 0séb odczuwa-
jacych zlo$¢ postaw rywalizacyjnych, nastawionych wylgcznie na wlasny zysk.

Liczne badania wydaje sie potwierdza¢ powyzszg hipoteze. Jednym z pierwszych
badan, ktére bezposrednio zajmowato si¢ wptywem zloéci na zachowania w negocja-
cjach, bylo badanie Allreda i in. (1997). W badaniu tym osoby negocjowaly w parach
kontrakt zatrudnienia: jedni odgrywali role przysztego pracownika, a inni role praco-
dawcy. Po zakonczeniu negocjacji mierzono u osoby odczuwany podczas negocjacji
poziom zlosci, a takze wspdlczucia dla drugiej strony. Jak mozna bylo oczekiwad,
osoby z wysokim poziomem zlosci i niskim poziomem wspdlczucia, w poréwnaniu
z osobami z wyzszym poziomem wspdlczucia, mniej dbaly o interesy drugiej strony.
W podobnym badaniu, w ktérym osoby badane w parach negocjowaly warunki kon-
traktu o prace, Butt ze wsp6tpracownikami (2005) wywotywali zto$¢ eksperymental-
nie przy pomocy réznej tresci informacji zwrotnych odno$nie wyniku we wcze$niej-
szym zadaniu. Okazalo sie, ze ci badani, u ktérych wywotywano zloé¢, przyjmowali
bardziej dominujace (rywalizacyjne) postawy. Wyniki pokazaly takze, ze badani ci
uzyskiwali na ogo6t wieksze ustepstwa od swoich partneréw negocjacyjnych.

Roxana Gonzalez wraz ze wspdlpracownikami (2004) przeprowadzita trzy badania,
w ktorych sprawdzane byty wplywy zloéci integralnej? i incydentalnej® na zachowania

2 Integralnej, czyli powigzanej z sytuacja negocjacji, wywotanej i skierowanej do partnera negocjacji.
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negocjator6w w poczatkowych fazach negocjacji oraz na rozumienie wtasnych intere-
séw odnosnie negocjowanych kwestii. Sprawdzano takze skutecznos¢ rozzloszczonych
negocjatoréw i ich zadowolenie z uzyskanych rezultatéw. We wszystkich trzech bada-
niach osoby badane braly udzial w dwustronnych negocjacjach dotyczacych stworze-
nia kondominium w pewnym mie$cie. Badani losowo byli przydzielani do reprezento-
wania jednej ze stron: albo dewelopera albo wladze miasta. Negocjowanie dotyczylo
trzech kwestii: (1) podziatu terenu, infrastruktury i parkowania. Badani otrzymywali
matryce wyplat, informujgcg o wartosci kazdej z alternatyw dla reprezentowanej przez
badanego strony oraz informacji o preferencjach drugiej strony. Okazalo sie, ze bada-
ni odczuwajacy zlosé przyjmowali bardziej ryzykowne strategie negocjacyjne - sktada-
li bardziej ekstremalne oferty niz osoby w neutralnym stanie. Potwierdzito to wcze-
$niejsze wyniki o wplywie zlosci na che¢ do podejmowania ryzyka. Wyniki pokazaly
takze, ze rozzloszczeni badani robili wigcej btedéw przy ocenianiu swoich intereséw
strategicznych? niz osoby w neutralnym stanie emocjonalnym. Ponadto rozzloszczeni
uzyskiwali gorsze wyniki monetarne. Oba te wyniki pokazuja negatywne skutki ztoSci.
Co jednak ciekawe, to to, ze rozzloszczeni, przy gorszym obiektywnie wyniku negocja-
cji, deklarowali wyzszg satysfakcje z przebiegu i wyniku negocjacji.

Oprécz badan nad procesem negocjowania w badaniach wykorzystywano takze zna-
ne gry eksperymentalne, zeby pokaza¢ modyfikacje zachowania w tych grach pod wply-
wem zfoéci. Jedng z takich gier byla gra przetargu ultymatywnego. W grze tej dwéch
graczy otrzymuje do podziatu pewng sume pieniedzy. Jeden z graczy - Gracz 1 - pro-
ponuje podzial tych pieniedzy drugiemu graczowi - Gracz 2, ktéry moze propozycje za-
akceptowac lub odrzucié. Jesli Gracz 2 propozycje zaakceptuje, pienigdze sg rozdziela-
ne miedzy graczy wedlug zaproponowanego podziatu. Jesli jednak nie zaakceptuje pro-
pozycji, obaj gracze nie dostaja nic. Jednym z pierwszych badan nad wplywem zlosci
na zachowanie w grze ultimatum bylo badanie Kravitza i Gunto (1992). W jednej z grup
rozgrywajacych gre ultimatum do propozycji podziatu dotaczane byly stowne komenta-
rze. Komentarze byly albo ,przepraszajace” — ,Chcialbys wiecej, wiem. Ale mnie te pie-
nigdze naprawde sa potrzebne”, albo aroganckie - ,Chcialby$ wiecej, wiem. Ale jest jak
jest. Przyjmujesz albo odrzucasz”. Okazalo sie, ze odsetek odrzucen propozycji ze wzbu-
dzajacym zlo§¢ aroganckim komentarzem byl istotnie wyzszy, niz to mialo miejsce
w grupie bez komentarzy dolgczonych do propozycji podziatu.

Inne badania nad skutkami intrapersonalnej ztosci w przetargu ultymatywnym
(Pillutly i Murninghana, 1996; Espinoza i in., 2006) potwierdzily wyniki, ze zlo§é

3 Incydentalnej, czyli niepowigzanej z sytuacjg negocjacji, wywotang sytuacjg niezwigzang z aktualnym partne-
rem negocjacji.

4 Do oszacowania wiedzy badanych na temat ich strategicznych intereséw uzyto zmodyfikowanej wersji metody
autorstwa Leigh Thompson i Reida Hastie'go (1990). W metodzie tej, oszacowujac bledy, prosi si¢ badanych
o0 wpisanie w tabele wyptat wartosci odpowiadajacych wynegocjowanym przez nich alternatywom, a nastep-
nie za pomocg okre$lonej formuly oblicza si¢ wielko$¢ popetnianego btedu.
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zwiekszala odsetek odrzucen niskiej oferty. W badaniach tych zto$¢ wywotywano, pro-
ponujac badanym niesprawiedliwe wg nich oferty.

Kassinove ze wspétpracownikami (2002) badali wplyw ztosci jako cechy na rywali-
zacyjne zachowania w iterowanym dylemacie wieznia. Gra ta byla rodzajem symulacji
zachowan wojennych. W serii 100 préb badani mogli albo zaatakowa¢ oponenta (opcja
rywalizacyjna), albo czeka¢ na wzmocnienie oddziatéw (opcja nierywalizacyjna). Nie-
zaleznie od tego, czy badani mieli wysoki czy niski poziom zlosci, u wszystkich zaob-
serwowano do$¢ rywalizacyjne postawy ($rednio 75,5 razy wybierana byla opcja rywa-
lizacyjna). Jednak osoby z wysokim natezeniem ztoSci istotnie czeSciej niz osoby z ni-
skim natezeniem zlo$ci wybieraly opcje rywalizacyjng (odpowiednio 81 i 70 razy).

Wreszcie Knapp i Clark (1991) uzyli w swoim badaniu gry ,dylemat zasobow”. W dy-
lemacie tym interesy jednostki s w konflikcie z interesami grupowymi. W symulacji labo-
ratoryjnej badani fowili ryby ze wspdlnego stawu, ktéry byt czeSciowo uzupelniany w sta-
tych odstepach czasowych. W tej sytuacji dylematem jest to, ze cho¢ dla jednej osoby ko-
rzystne jest towienie tylu ryb, ile zdota, jesli wszyscy postepowaliby w ten sposéb, zrédio
ryb zostaloby wyczerpane i wszyscy by stracili. Przed przystapieniem do gry u badanych
wzbudzano poczucie zlosci, smutku lub szczescia (lub, w warunkach kontrolnych, pozo-
stawiano ich w neutralnym stanie). W dwé6ch badaniach Knapp i Clark ustalili, ze badani
w stanie zloSci zachowywali sie bardziej rywalizacyjnie (fowili wigcej ryb) niz pozostali.

Podsumowujac, badania potwierdzajg hipoteze, ze w réznych sytuacjach konflik-
tu intereséw osoby rozzloszczone mniej licza sie z interesami innych i przyjmuja bar-
dziej rywalizacyjne postawy niz osoby nierozzloszczone.

3. Interpersonalne skutki zlosci

Na poziomie interpersonalnym emocje przekazuja informacje innym o odczuciach
osoby, intencjach spolecznych oraz stosunku do relacji (Ekman, 1993; Knut-
son, 1996). Emocje mogg wzbudza¢ w innych zwrotne lub uzupelniajace emocje, co
z kolei moze poméc jednostkom reagowac na spolecznie wazne zdarzenia (Keltner,
Haidt, 1999). I w koncu, emocje mogg stuzy¢ jako bodZce zachecajace lub zniecheca-
jace do pewnych zachowan inne osoby (Klinnert et al. 1983). W oparciu o te podsta-
wowe funkcje ekspresja zlosci w konflikcie moze np. stuzy¢ jako grozba, komunikat
postawy rywalizacyjnej lub znak przywigzania osoby do danej kwestii, waznosci tej
kwestii dla osoby. Wazne jest zatem przyjrzenie sig, jak ekspresje ztosci obserwowane
u uczestnikéw réznych form konfliktu spotecznego wplywaja na jego rozwdj.
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3.1. Ekspresja emocji a ustgpstwa w sytuacjach konfliktu intereséw

Van Kleef, De Dreu i Manstead (2004a) zaaranzowali negocjacje przez Internet.
W trakcie negocjacji uczestnicy uzyskiwali informacje o stanie emocjonalnym part-
nera negocjacyjnego. Partner mégl by¢ albo rozzloszczony, albo szczesliwy. Wyniki
pokazaly, ze badani negocjujacy z rozztoszczonymi przeciwnikami robili wigcksze
ustepstwa, a negocjujacy ze szcze$liwym robili mniejsze ustepstwa niz negocjujacy
z osobami, o ktérych stanie emocjonalnym nic nie bylo wiadomo. Van Kleef, De
Dreu i Manstead (2004a) ustalili takze, ze dzialo sie to na nastepujacej drodze: ne-
gocjujacy uzywali informacji o stanie emocjonalnym partnera do okreslenie jego/jej
progu akceptacji i nastepnie uzywali tych informacji przy sktadaniu kontrpropozy-
cji. Mianowicie, negocjujacy z rozzloszczonym partnerem oceniali jego prog akcep-
tacji jako wysoki i w celu uniknigcia impasu negocjacyjnego robili wzglednie duze
ustepstwa. Odwrotnie bylo u negocjujacych ze szczg§liwymi partnerami. Ich prog
akceptacji byl oceniany jako niski, wiec negocjatorzy nie obawiali si¢ impasu i czy-
nili wzglednie male ustepstwa.

Otrzymywanie wyzszych ofert przez osoby rozzloszczone zostalo potwierdzone
takze w innych badaniach. Sinaceur i Tiedens (2006) pokazali to w badaniu nad ne-
gocjowaniem twarza w twarz (a nie przez Internet). Van Dijk ze wspétpracownikami
(2008) - w badaniu nad przetargiem ultymatywnym. W badaniu tym uczestnicy naj-
pierw odpowiadali na sze$¢ ogélnych pytan dotyczace ich opinii na temat targowania
sie (np. ,strategia jest wazna w negocjacjach” lub ,w negocjacjach staram si¢ szybko
uzyskaé porozumienie”). Informowano przy tym badanych, ze ich odpowiedzi sg wy-
sylane drugiej stronie. W kolejnym kroku do badanych dociera informacja o reakcji
ztoscig lub zadowoleniem drugiej strony na odpowiedzi badanego na pytania dotycza-
ce targowania si¢. W tych warunkach Van Dijk i wspétpracownicy (2008) potwierdzi-
li, ze badani rzeczywiScie kierowali wyzsze oferty do rozztoszczonych niz szczesli-
wych partneréw. Tak wigc rézne badania potwierdzily, ze wyrazanie ztosci si¢ opta-
ca i prowadzi do lepszych wynikow.

Ale jednak nie zawsze. Dwa dodatkowe eksperymenty pokazaly, ze komunikowa-
nie zlosci moze by¢ nawet szkodliwe. W jednym z tych eksperymentéw Van Dijk
i wspétpracownicy (2006) uzyli procedury, przy ktérej badani, w roli Gracza 1, dzie-
lili 100 zetonéw, ktére byly 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, ze Gracz 2 wie o réznicy w wartosci. W warun-
kach asymetrii informacji Gracze 1 dowiadywali si¢, ze Gracze 2 nie wiedza o rézni-
cy w warto$ci. W tym ostatnim przypadku Gracz 1 mial poinformowaé Gracza 2
o warto$ci zetonéw. Mogl przy tym powiedzie¢ prawde albo oszukaé¢ Gracza 2 (moé-
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wigc, ze zetony sg réwnej warto$ci). Gracza 1 informowano przy tym o emocjach
Gracza 2 (ze jest rozztoszczony albo ze jest szczeSciwy). Okazato sie, ze badani byli
sktonni do oszukiwania rozzloszczonych odbiorcéw (w przeciwienstwie do szczesli-
wych). Co wiecej, po oszukaniu rozzloszczonego odbiorcy, sktoniwszy go do uwierze-
nia w réwng warto$¢ zetonéw, badani nastepnie oferowali im potowe Zetonéw. Mo-
glo si¢ to wydawaé sprawiedliwe dla Gracza 2, ale bylo dos¢ niskg oferta, bo prze-
ciez Gracz 1 konczyt gre z podwéjng wartoscig zetonow.

W innym eksperymencie Van Dijk i wspdipracownicy (2008) sprawdzali znaczenie
skutkéw odrzucenia oferty w gre ultimatum. W typowych warunkach gry ultimatum
konsekwencje odrzucenia oferty sg wysokie - jesli decydent odrzuca oferte, obaj gra-
cze nie dostajg nic. Ale konsekwencje nie zawsze musza by¢ tak powazne. By spraw-
dzié, co sie dzieje, gdy konsekwencje s3 mniej powazne, Van Dijk i wspdlpracownicy
wprowadzili zmodyfikowang wersje gry ultimatum, ktérg nazywali gra delta (Sule-
iman, 1996). W tej wersji oferta jest przemnazana przez czynnik delta (0? delta? 1).
Jesli delta =0, gra jest identyczna jak standardowe ultimatum (to jest, jesli Gracz 2 od-
rzuca oferte, obaj nie dostajg nic). Przy wiekszych warto$ciach tego wspétczynnika
konsekwencje odrzucenia stajg sie mniej powazne. W eksperymencie Van Dijka i in.
(2008) przyjeto wspotczynnik delta =0.9, co oznaczato, ze jesli Gracz 2 odrzucit ofer-
te, byta ona redukowana jedynie o 10%. W tak zmodyfikowanej grze znowu okazato
sie, ze komunikowanie zto$ci moze by¢ szkodliwe. Mianowicie kiedy konsekwencje
odrzucenia byly niskie, badani oferowali rozztoszczonym graczom mniej zetonéw niz
graczom szcze$liwym. Co wiecej, skladali takie oferty, bedac przekonanym, ze progi
akceptacji rozztoszczonych graczy sg wyzsze niz graczy szczesliwych. Oznacza to, ze
sygnalizowanie wysokiego progu akceptacji poprzez komunikowanie zlosci nie jest
madre dla Gracza 2, kiedy konsekwencje odrzucenia oferty sg niskie. Nie powinien on
bowiem zapomina¢, ze kiedy konsekwencje odrzucenia sg niewielkie ludzie moga
po prostu mato dba¢ o prog akceptacji ich partneréw, nawet jesli jest on wysoki. By¢
moze wigze si¢ to z faktem, iz negocjujacy z oponentami rozztoszczonymi (w przeci-
wienistwie do szczgsliwych lub w neutralnym stanie emocjonalnym) majg bardziej ne-
gatywny obraz oponenta i mniej ich lubig (Van Kleef i in., 2004a).

Istnieje tez seria badan pokazujgcych, ze istniejg rézne okolicznosci, ktére ogra-
niczajg role zlo$ci w procesach interakcji w sytuacjach konfliktu intereséw.
Po pierwsze, oddzialywanie ztosci w negocjacjach zalezy od motywacji do przetwa-
rzania naplywajacych do osoby informacji. Jednym z czynnikéw wplywajacych
na nasilenie motywacji do przetwarzania informacji jest potrzeba domkniecia po-
znawczego (Kruglanski i Webster, 1996; Webster i Kruglanski, 1994). Niskie nate-
zenie potrzeby domkniecia wigze si¢ z wysokg motywacjg do przetwarzania infor-
macji, za$ wysokie natezenie tej potrzeby wiaze sie z niskg motywacjg do przetwa-
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rzania informacji. W jednym z badan Van Kleef i wspétpracownicy ustalili, ze
na badanych z niskim natezeniem potrzeby domkniecia rzeczywiscie silnie oddzia-
tujg emocje oponentéw. Uczestnicy ci bardziej ulegali oponentom rozzloszczonym
niz oponentom szcze$liwym lub w neutralnym stanie emocjonalnym. Ale juz uczest-
nicy o wysokim natezeniu potrzeby domkniecia, ignorowali stan emocjonalny opo-
nentdw i nie ulegali jego wplywom.

Po drugie, czynnikiem wplywajacym na nasilenie motywacji do przetwarzania in-
formacji, jest duza presja czasowa w trakcie negocjacji. Rzeczywiscie, w kolejnym ba-
daniu Van Kleef i wspétpracownicy ustalili, ze na badanych negocjujacych w warun-
kach malej presji czasowej (wysoka motywacja do przetwarzania informacji) silnie
dzialala zlo$¢ ich partneréw negocjacyjnych, natomiast na badanych bedacych pod du-
73 presja czasowg (niska motywacja) zfo$¢ partneréw nie wywierala zadnego wpltywu.

Po trzecie, Van Kleef i wspétpracownicy (de Dreu i Van Kleef 2004; Keltner i Ro-
binson, 1997) ustalili, Ze wladza redukuje sktonno$¢ do uwzgledniania informacji
o emocjach innych oséb. Okazalo sie mianowicie, ze negocjatorzy ze staba pozycja ne-
gocjacyjng (np. bez innych alternatyw do negocjowanego porozumienia) ustepowali
wigcej w stosunku do rozzloszczonych partneréw niz szczesliwych, podczas gdy nego-
cjatorzy silng pozycja negocjacyjng (z duza liczbg alternatyw) nie ulegali wpltywom
emocji partnera. Podobnych wynikéw dostarczajg liczne inne badania. Friedman
i wspolpracownicy (2004) zaobserwowali, ze ekspresje ztoSci sktanialy do ustepstw,
kiedy negocjatorzy mieli stabg pozycje — w sensie zlej reputacji. Kiedy jednak mieli oni
pozycje silng — w sensie dobrej reputacji, ekspresje ztosci nie sktanialy ich do ustepstw.

Po czwarte, Steinel i wspétpracownicy (2008) wprowadzili rozréznienie miedzy
emocjami skierowanymi przeciwko ofercie negocjacyjnej i emocjom skierowanym
przeciwko negocjatorowi jako osobie. Rozumowali oni, Ze wyrazenie zlosci w sto-
sunku do sytuacji sktoni oponenta do wigkszych ustepstw, jak to moze by¢ przewi-
dywane na podstawie perspektywy strategicznego podejmowania decyzji (Van Kle-
ef iin., 2004a, b). Z drugiej strony skierowanie zto$ci na osoby zamiast na ich ofer-
ty w pewnym sensie traci swoje informacyjne wlasciwosci. Kiedy zlos¢é jest jasno
skierowana na oferte, jest wzglednie jasne, jakie sg oczekiwania strony wyrazajgcej
zlo§¢ - powinno sie przedstawic lepszg oferte. Jednak kiedy zlo$¢ jest skierowana
na osobe, jest mniej jasne, jak powinno sie zareagowacé. Co wigcej, wyrazenie ztosci
przeciwko osobie, raczej niz jej ofercie, najprawdopodobniej wzbudzi silne emocje
zlosci i antypatii rozzloszczonego, co moze prowadzi¢ do bardziej rywalizacyjnej
postawy (np. Friedman i in., 2004; Kopelman i in., 2006). Wyniki Steinela i wsp6t-
pracownikéw (2008) potwierdzily stuszno$é¢ tego rozumowania. Wyrazenie ztoSci
w stosunku do oferty jest oplacalne, prowadzi do uzyskania ustepstw, ale wyrazanie
ztosci do osoby przynosi odwrotne skutki.
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Van Kleef i Cote (2007) rozwazajg, kiedy negocjator zareaguje na zlo$¢ oponenta
odwetowo, a kiedy zdecyduje sie na ustepstwa. Przyjmuja, ze wyrazenie ztosci w sto-
sunku do partnera negocjacyjnego moze uruchomi¢ dwie reakcje. Z jednej strony
zto$¢ moze uruchomié zlos¢ i odwetowe zachowania poprzez emocjonalng $ciezke.
Z drugiej strony zlo§¢ moze sygnalizowaé twardo$¢, nieche¢ do ustepstw i sktaniaé
do ustepstw poprzez Sciezke strategiczna. To, ktére zachowanie si¢ pojawi, zalezy
od sily pozycji partnera negocjacyjnego, do ktérego skierowana jest zto$¢ i spostrze-
ganej zasadnos$ci tej ztosci. O tym, czy negocjator przyjmuje Sciezke strategiczng
i rozwaza strategiczne implikacje zloSci oponenta lub czy moze sobie pozwolié
na_przyjecie $ciezki emocjonalnej i nie musi si¢ zastanawia¢ si¢ nad emocjami part-
nera, decyduje sita pozycji negocjatora. Spostrzegana zasadno$¢ zlosci oponenta
okresla z kolei sit¢ reakcji odwetowej negocjatora, ktéry przyjmuje Sciezke emocjo-
nalng. Przy zloSci spostrzeganej jako nieuzasadniona cheé zemsty jest oczywiscie sil-
niejsza niz przy ztosci uzasadnionej. Van Kleef i Cote (2007) w swoim modelu prze-
widuja, ze negocjatorzy ze slabg pozycja negocjacyjng przyjmuja Sciezke strategicz-
ng niezaleznie od poziomu zasadno$ci ztosci oponenta. Prowadzi to do tego, ze uste-
puja zaréwno w stosunku do o0séb, ktérych ziosé spostrzegajg jako uzasadniong zto-
Scig, jak i tych, ktorych zloé¢ uznajg za nieuzasadniong. Dla odmiany negocjatorzy
z silng pozycja sg bardziej sklonni do przyjmowania $ciezki emocjonalnej, kiedy part-
ner wyraza nieuzasadniong zto$¢. Gdy zlo§¢é partnera jest spostrzegana przez nich ja-
ko nieuzasadniona, sg oni sklonni do mniejszych ustepstw wobec rozztoszczonych
partneréw, w poréwnaniu z wielko$cig ustepstw, jakie daje sie zaobserwowaé w sto-
sunku do partneréw niewyrazajacych zto$ci. Van Kleef i Cote (2007), uzywajac roz-
nych metod i operacjonalizacji sily pozycji negocjacyjnej (liczba alternatyw do nego-
cjowanego porozumienia, jako$¢ najlepszej alternatywy do negocjowanego porozu-
mienia) i zasadno$ci zlosci (dostarczajgc badanym informacji — oceny zasadnosci
zlosci ich partneréw biorac pod uwage ich sytuacje negocjacyjna), potwierdzili po-
wyzsze przewidywania. Ich wyniki pokazujg, Ze nieusprawiedliwione wyrazanie zlo-
$ci wywoluje silniejsze pragnienie odwetu niz usprawiedliwione wyrazenie zlosci.
Pokazuja takze, ze negocjatorzy z silng pozycja przetwarzaja emocje oponenta mniej
doktadnie niz negocjatorzy ze stabg pozycja. Na zachowanie negocjatoréw o stabej
pozycji negocjacyjnej poziom uzasadnienia zlo$ci partneréw nie mial wigkszego
wplywu. Ustepowali oni w podobnym stopniu zasadnie i niezasadnie rozzloszczo-
nym. Dla odmiany uzasadnienie zto$ci oponenta ma znaczenie, kiedy mamy do czy-
nienia z negocjatorem o silnej pozycji. Negocjatorzy z silng pozycja, oprocz tego, ze
generalnie nie sg sklonni do ustepstw, sa szczegdlnie nieprzejednani w stosunku
do oponentéw wyrazajacych nieusprawiedliwiong zto$¢. Badanie to zatem pokazuje,
ze wyrazanie ztoSci moze powaznie zaszkodzié, gdy jest skierowana do silnego nego-
cjatora, ktory na dodatek zinterpretuje ztos¢ partnera jako nieusprawiedliwiong.
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3.2. Ekspresja zlosci a wyb6r partnera koalicyjnego

Do tej pory omawiane byty wptywy ztosci na konflikt spoteczny, gdy negocjuja dwie
strony. Sytuacja negocjacyjna staje sie, rzecz jasna, bardziej skomplikowana w wielo-
partyjnych negocjacjach koalicyjnych. W wielopartyjnych negocjacjach istotne jest nie
tylko to, czy osiagniete zostanie porozumienie, ale i to, z kim zostanie ono osiagniete.

Interesujacym zjawiskiem obserwowanym przy tworzeniu koalicji jest tak zwana
zasada ,sila jest staboscig” (Vinacke i Arkoff, 1957; Chertkoff, 1971). Zgodnie z nia,
strona, ktéra ma wiecej zasobéw - silniejszg pozycje w poréwnaniu z innymi poten-
cjalnymi cztonkami koalicji, moze skonczy¢ poza koalicja, bo jest bardziej korzystne
dla stabszych partner6w stworzenie koalicji z innymi stabymi stronami, niz stworze-
nie koalicji z silnym partnerem.

Pierwsze badania, w ktérych zaobserwowano dzialanie tej zasady, przeprowa-
dzili Vinacke i Arkoff (1957). Wykorzystywali oni gre, w ktérej braty udziat trzy oso-
by. Gra byla formg wyscigu, w ktérym gracze przemieszczali swoje zetony (przy-
dzielane im losowo), starajac sic jak najszybciej dotrze¢ do mety. Zetony mialy réz-
ng sife, to znaczy uprawnialy do pokonywania wiekszej lub mniejszej liczby odcin-
kéw trasy wyscigu. Eksperymentator rzucal kostka, a gracz przesuwal swéj zeton
o iloczyn wyrzuconej na kostce liczby i wartosci zetonu. Wynik wyS$cigu byltby roz-
strzygniety po wylosowaniu zetonéw — wygrywatby ten gracz, ktéremu trafit si¢ naj-
lepszy zeton, gdyby nie mozliwo$¢ zawarcia koalicji miedzy dwoma graczami. Za-
warcie koalicji umozliwiato postugiwanie sie dwoma zetonami jak jednym. Okaza-
fo sig, Ze najczesciej zawierane byly koalicje miedzy graczami dysponujacymi ,stab-
szymi zetonami” oraz ze podzial uzyskiwanych w wyniku zwycigstwa 100 punktéw
byl nier6wny - wiecej uzyskiwal gracz, wlasciciel silniejszego zetonu. Optacalne za-
tem byto zawarcie koalicji ze stabszym partnerem (jesli dawato zwyciestwo), gdyz
prowadzito do wiekszego udziatu w uzyskiwanych zyskach. Zasada ta dziata jednak
wtedy, gdy zaden z graczy nie ma przewagi strategicznej, a jego przewaga jest
w rzeczywisto$ci przewaga pozorna. Brak rzeczywistej przewagi strategicznej ozna-
cza, ze zaden z graczy nie jest w stanie odnie$§¢ zwycigstwa przeciwko koalicji
dwoch pozostatych graczy. Tam, gdzie gracze réznig sie swoja pozycja strategiczng,
sita gracza jest rzeczywiscie sita, a nie staboscia.

Jezeli pozér sity wplywa niekorzystnie na szanse znalezienia sie¢ w zwycieskiej ko-
alicji, pojawia sie pytanie, jak na szanse znalezienia sie w zwycieskiej koalicji wplywa
ekspresja ztosci, najprawdopodobniej interpretowana jako komunikat sity. Van Beest
ze wspdlpracownikami (2006) postawili hipoteze, ze w sytuacji negocjacji wielopar-
tyjnych wyrazanie zlosci moze by¢ traktowane jako sygnat sily, twardosci, wiec ludzi
mogg unika¢ koalicji z tymi, ktérzy ujawniajg zlo$é. Zatem w negocjacjach wielopar-
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tyjnych, przy braku zagrozenia impasem negocjacyjnym, strona wyrazajaca zlo$é
zmniejszalaby swoje szanse znalezienia sie w koalicji. Przeprowadzili oni trzy ekspe-
rymenty, w ktérych wykorzystali trzyosobowg gre koalicyjng. W grze tej gracze stawa-
li sie wlascicielami dzialek (badany posiadal 4 akry, pozostali gracze po 3 akry)
i otrzymywali propozycje kupna 2 akréw za 70 tys. euro. Badani, komunikujgc sie
przez komputer, negocjowali utworzenie dwuosobowej koalicji i podzial zyskéw
(z mozliwoscig zaoferowania jakie$ sumy réwniez dla gracza, ktéry nie zostat wiaczo-
ny do koalicji). W zaleznoéci od grupy badani otrzymywali lub nie informacje o od-
czuwanej zlosci innych czlonkéw negocjacji. Sprawdzano reakcje uczestnikéw
na ekspresje zlosci (gracza, ktéremu badany proponowat koalicje, lub gracza, ktére-
mu takiej propozycji nie zlozyl) w sytuacji, gdy pierwsza préba zawarcia koalicji sie
nie udata. Okazalo si¢, ze komunikowanie zlosci nie bylo optacalne. Jesli zlos¢ wyra-
zal gracz wilgczony do propozycji koalicyjnej, znacznie zmniejszal on swoje szanse
na ponowne uzyskanie propozycji (byto tak jedynie w 20% przypadkéw). Jesli ztosé
wyrazal gracz nie wlgczony do propozycji, rowniez zmniejszal swoje szanse na bycie
wigczonym do kolejnej propozycji. W grupie tej bowiem w 65% przypadkéw propozy-
cja byta kierowana do tego gracza, niewyrazajgcego ztoSci.

W drugim eksperymencie do zlozenia propozycji wybierany byt jeden z graczy. Na-
stepnie badany, po zlozeniu swojej propozycji koalicyjnej, uzyskiwat (lub nie) infor-
macje o zlosci jednego z dwdch pozostalych graczy i mégt, jesli cheial, zmieni¢ swo-
ja propozycje. Podobnie jak w poprzednim eksperymencie wyrazanie zlosci obnizato
szanse na uzyskanie propozycji koalicyjnej. W obu eksperymentach jednak, jesli juz
osoba wyrazajaca zto$¢ znalazta sie w koalicji, uzyskiwata wiecej niz osoba, ktéra zna-
lazta si¢ w koalicji i nie wyrazala wcze$niej ztosci. W trzecim eksperymencie, przebie-
gajacym dokladnie tak samo jak eksperyment drugi, w jednej z grup obaj gracze, kto-
rzy nie sktadali propozycji koalicyjnej wyrazali ztos¢. Warunki w tej grupie przypomi-
najg zatem sytuacje z negocjacji dwustronnych, pojawia si¢ bowiem zagrozenie impa-
sem. W takiej sytuacji wyrazanie zlosci wciaz jest ryzykowne (67% badanych zmieni-
to adresata swojej propozycji koalicyjnej), ale jest optacalne. Taki gracz otrzymywat
bowiem najwieksze wyplaty, w poréwnaniu z graczami wlgczonymi do koalicji we
wszystkich innych grupach w tych trzech eksperymentach. Komunikowanie zlosci
w negocjacjach wielopartyjnych wydaje sie wiec by¢ zachowaniem bardzo ryzykow-
nym, lecz potencjalnie réwniez zyskownym. Zwigksza bowiem wyraznie szanse wy-
kluczenia z porozumienia, lecz jesli jednak to nie nastapi, wyrazenie ztosci podnosi
znacznie zyski z uzyskanego porozumienia.
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Podsumowanie

Juz dawno zauwazono, ze nie da si¢ w pelni zrozumie¢ i wyjasni¢ myslenia i za-
chowan ludzi bez uwzglednienia roli, jakg w tych procesach pelnig emocje. Wyrazem
tego jest miedzy innymi obserwowany wzrost badan nad zwigzkami emocji i proce-
séw oceniania, podejmowania decyzji. Dobrym przykladem mogg tu by¢ badania,
w ktérych analizowano wptyw zlosci na oceny i zachowania ludzi. Przedstawiony po-
wyzej przeglad badan pokazal, ile wiemy o tym, jak jedna z najczesciej doznawanych
przez nas emocji — zto$¢ — modyfikuje nasze oceny i wybory.

Osoby odczuwajgce z1o§¢, w poréwnaniu z osobami w neutralnym stanie lub od-
czuwajgcymi inne emocje, majg silniejsze poczucie przewidywalno$ci zdarzen, kon-
troli nad zdarzeniami oraz pewnosci co do przyczyn pojawiajacych sie zdarzen.
W efekcie, w réznych ocenach - zaréwno dotyczacych jak i niedotyczacych ich sa-
mych ujawniaja wyrazng skfonno$¢ do optymizmu. Co ciekawe, sktonnos$é do opty-
mizmu odnosi si¢ takze do oceny zdarzen, ktére juz mialy miejsce. Negatywne zda-
rzenia, ktére juz zaszly, wydajg si¢ rozzloszczonym mniej stresujgce i mniej istotne
dla przysztosci do$wiadczajgcych je os6b niz osobom nieodczuwajgcym ztoSci.
Wigkszemu optymizmowi towarzyszy wieksza sktonno$¢ do podejmowania ryzyka
u 0s6b odczuwajacych zlosé.

W sytuacji konfliktu intereséw osoby odczuwajace zlo$é zachowuja si¢ rywaliza-
cyjne i dbajg o wlasne interesy bardziej, niz osoby odczuwajace inne emocje lub be-
dace w neutralnym stanie emocjonalnym. Osoby odczuwajace zlo$¢ ujawniajg takze
gorsze rozumienie wlasnych intereséw podczas negocjacji, ale stosujg bardziej ryzy-
kowne strategie negocjacyjne i uzyskuja gorsze wyniki. Deklarujg przy tym wieksza
satysfakcje z uzyskanych w negocjacjach rezultatéw.

Odczuwanie zloSci pociaga za sobg przypisywanie wigkszej indywidualnej winy
za zachowania niemoralne szkodzace innym oraz wigksza surowo$¢ w karaniu takich
zachowan.

Wyniki badan zgodnie pokazuja, ze ekspresja zlosci w sytuacji konfliktu interesu
interpretowana jest jako sygnal twardosci i duzych aspiracji. W wiekszosci sytuacji
wyrazanie zlo§ci przynosi osobie wyrazne korzysci. Niekiedy jednak jest to nieko-
rzystne i wyrazajacy zlo$¢ uzyskuja gorsze wyniki niz osoby jej nieujawniajace. Ne-
gocjujacy z rozzloszczong osobg, w sytuacji, gdy majg staba pozycje¢ (wynikajaca np.
z braku alternatyw do negocjowanego porozumienia), decydujg sie¢ na wicksze
ustepstwa, jednak gdy negocjujacy ma mozliwo$¢ dziatan odwetowych, zyski osoby
rozzloszczonej sa wyraznie mniejsze niz osoby nieujawniajacej ztosci. Negocjujacy
z osobami wyrazajacymi zto$¢ oszukuja je bowiem - jesli majg mozliwosci — znacz-
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nie cze$ciej niz osoby nieokazujace ztosci. W sytuacji tworzenia koalicji okazywanie
zosci zmniejsza szanse osoby na znalezienie sie w zwycieskiej koalicji. Wyrazanie
zlosci jest w tym przypadku zachowaniem bardzo ryzykownym. Jednak jak w wielu
ryzykownych sytuacjach takze zachowaniem bardzo optacalnym. Jesli bowiem oso-
bie ujawniajacej zto$¢ uda sie wejsé do koalicji, uzyskuje on znacznie wiecej niz oso-
by nieokazujace zlosci.

Krétki przeglad badan nad wplywem odczuwanej i wyrazanej ztosci na procesy
oceniania i podejmowania decyzji pokazuje, ze nasza wiedza na ten temat jest juz
do$¢ duza. Wcigz oczywiscie istniejg kwestie wymagajace dalszych badan. Przykla-
dem moze by¢ kwestia tego, czy skutki odczuwanej ztoSci zalezg od tego, kiedy si¢ ona
pojawia w procesie negocjacji. Moze pojawienie sie ztoSci juz po etapie przygotowan
nie prowadzi do uzyskiwania gorszych wynikéw, jak to zostal zaobserwowane w ba-
daniu Gonzalez i wspétpracownikéw (2004).
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