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Előszó

Aligha kell hangsúlyozni a fontosságát annak, hogy mind a magánéletünk­
ben, mind a m unkahelyünkön képesek legyünk az interakciók hatékony 
résztvevői lenni. Ez a könyv azoknak a készségeknek a szociálpszicholó­
giájával foglalkozik, amelyek az emberek mindennapi interakcióiban sze­
repet játszanak. Jóllehet a személyek közötti viselkedés nagy része tudatos 
reflexió nélkül, automatikusan játszódik le, a viselkedés mögött meghúzó­
dó pszichikus folyamatok rendkívül bonyolultak lehetnek. Ebben a 
könyvben szemügyre vesszük majd, hogyan észleljük és értelmezzük 
embertársaink viselkedését; hogyan formálunk benyomást társainkról; 
miként használjuk a verbális és nem verbális kommunikációt; szó lesz 
arról, hogyan keltünk kedvező benyom ást; hogyan építünk olyan kapcso­
latokat, melyekben örömünk te lik ; szó lesz továbbá a kölcsönös befolyáso­
lási folyamatokról és a csoportviselkedésről.

A fenti kérdések iránt az utóbbi időben széles körű érdeklődés mutatko­
zik. Miért érdekel egyre több embert a személyközi viselkedés ? Az elmúlt 
két-három évszázadban lezajlott példátlan társadalmi, gazdasági és politi­
kai változások kétségkívül fontos szerepet játszanak abban, hogy az iparo­
sodott tömegtársadalmakban sok ember számára egyre nagyobb gondot 
jelent a társas interakciókban való részvétel. Az emberekkel való kapcsola­
taink a korábbi időkhöz képest bonyolultabbakká, kuszábbakká és specia- 
lizáltabbakká váltak. Egyre több ember szenved az elszigeteltségtől és 
magányosságtól, egyre több ember számára okoz gondot, hogy örömét lelje 
az érintkezésben, és olyan személyes kapcsolatokat létesítsen, amelyekben 
támaszt nyer. Valamennyi országban hatalmas fejlődésen m ent keresztül 
a „harmadik", azaz a szolgáltatási szektor, s ez is arra utal, hogy az „emberi 
készségek" jelentősége megnövekedett a m unkáink során gyakorolt egyéb 
készségeinkhez képest.

Az emberekkel való bánás jártassága ma nagyon sok ember munkájának 
lényeges része. Ez a tendencia a jövőben valószínűleg még gyorsulni is fog, 
amint a műszaki haladás egyre több embert szabadít föl, hogy a szolgáltató
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szférában találjon állást, ahol az egyik legnagyobb igény a közvetlen 
emberi interakciókban való jártasság iránt nyilvánul meg.

Annak ellenére, hogy az interakciós készségek fontossága manapság 
nyilvánvaló, a társas interakció folyamatairól meglehetősen kevés megbíz­
ható ismeret áll rendelkezésre. Számos szakmai tanfolyamon, például a 
vezetőképzés, a jog, az egészségügy, a szociális gondozás, a kereskedelem 
és az oktatás területén is tanítanak olyan tárgyakat, amelyek a társas 
érintkezés pszichológiájával foglalkoznak. E könyv célja, hogy olvasmá­
nyos és közérthető áttekintést adjon a teljesség igénye nélkül azokról a 
szociálpszichológiai ismeretekről, amelyek a személyközi viselkedésről 
gyűltek össze. A könyvet elsősorban azon területek szakembereinek és 
leendő szakembereinek szánjuk, ahol a személyközi viselkedés ismerete 
lényeges. A könyv tehát használható tankönyvként is, de ugyanúgy szól 
a társas interakció iránt érdeklődő laikusokhoz is. Olvasásához nincs 
szükség előzetes pszichológiai ismeretekre, számos példa, gyakorlat, ábra 
és rajz könnyíti meg, hogy a különböző háttérismeretekkel rendelkező 
olvasók egyaránt megértsék. A könyvben mindvégig hangsúlyozzuk azt 
a szerepet, amelyet a bemutatott ismeretek a társas lét m indennapi problé­
máinak megoldásában töltenek be.

Az anyag bemutatása egyszerű és logikus sorrendet követ. Rövid törté­
neti bevezetést követően (1. fejezet) a könyv első felében az interakció két 
alapvető összetevőjét vesszük szemügyre: a személyészlelést (2-6. fejezet) 
és a személyközi kommunikációt (7—10. fejezet). A könyv második felében 
bonyolultabb kérdéseket tárgyalunk: nevezetesen a személyes kapcsola­
tok természetét és fejlődését (11—13. fejezet), a társas befolyásolás folyama­
tait (14. fejezet) és a csoportokban folytatott interakciót (15. fejezet). 
A befejező fejezet különböző szálakat fog össze, a személyközi viselkedés 
ökológiai, módszertani és klinikai aspektusait tekintve át. A társas interak­
cióban gyakran van dolgunk a bonyolult benyomáskeltéssel, valamint 
értelmezési (attribúciós) és kommunikációs stratégiákkal. Ezekre a lénye­
ges kognitív jártasságokra a könyvben mindvégig különös figyelmet fordí­
tunk.

Ugyancsak erőteljesen hangsúlyozzuk a környező kultúra szabályozó 
szerepét az interakciós folyamatban. Társainkat kulturálisan érvényes 
sztereotípiák és személyprototípusok alapján észleljük, értékeljük, és ezek 
alapján formálunk benyomást róluk; mind szóbeli, mind pedig nem verbá­
lis üzeneteink jó  része a megfelelő kulturális konvencióktól függ; a közeli 
személyes kapcsolatok kezdeményezése, fenntartása és lezárása a kulturá­
lis követelményekkel összhangban zajlik le. A hétköznapi interakció az a 
terep, ahol az emberek, akik egyedülálló módon képesek arra, hogy élmé­
nyeiket elvonatkoztassák és szimbólumokkal fejezzék ki, egymással 
együttm űködve megvalósítják a társadalmi valóság közös értelmezését. Az
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interakciós helyzetek vagy epizódok közös reprezentációi viszont a hason­
ló jelegű interakcióban való viselkedést irányítják. Még az olyan „mélyen 
ülő" személyes tulajdonságoknak is, mint az énkép vagy az önbecsülés, 
társas eredetük van, amennyiben ezek azt tükrözik, hogy a társak hogyan 
látnak bennünket, és hogyan reagálnak ránk  a köznapi interakciókban.

A legtöbb ember természetesen lényegileg máris egészen jó szakembere 
a szociálpszichológiának. Kivétel nélkül valamennyiünknek sok és sokféle 
társas ismerettel kell rendelkeznünk, egyszerűen azért, hogy a köznapi 
helyzetekben hatékonyan tud junk közreműködni. E tudás nagy része 
azonban rendszerezetlen és burkolt. A könyvben bemutatásra kerülő 
pszichológiai kutatás nem kis mértékben azért érdekes, mert valami olyas­
mit helyez új megvilágításba, amit mindig is magunk körül lá tu n k : hogyan 
boldogulnak az emberek egymással mindennapi életükben.

Sok embernek és szervezetnek tartozom hálával, akik a könyv megírásá­
ban segítségemre voltak. A könyv nagyobb részét a nyugat-németországi 
Giessenben írtam, ahol a Giesseni Egyetem szociálpszichológia tanszéké­
nek vezetőjeként dolgoztam, valamint az egyesült államokbeli Stanford 
Egyetemen tett 1984-es látogatásom alkalmával. M indkét intézménynek 
hálás vagyok a rendelkezésemre bocsátott berendezésekért és a segítségért. 
Klaus Fiedler, Renate Muenzig, Stephanie Moylan és Gill Hewitt sokféle 
segítséget nyújtott a kézirat előkészítésében, valamint számos további 
kolléga olvasta és kommentálta a könyv különböző fejezeteit. Néhány itt 
bemutatott vizsgálatot az Ausztrál Kutatási Támogatási Bizottság és a 
Német Kutatási Társaság támogatott anyagilag. M indenekelőtt azonban 
feleségemnek, Letitiának vagyok hálás, aki egyéb elfoglaltságai közepette 
időt szakított arra, hogy minden egyes fejezetet többször is elolvasson és 
kijavítson. Végül pedig köszönettel tartozom négyéves fiamnak, Paulnak, 
aki az írás hosszú óráit követően a kikapcsolódás számos örömteli pillana­
tával ajándékozott meg. Talán mondanom sem kell, hogy a fent említett 
személyek vagy szervezetek közül senki sem tartozik semmilyen felelős- 
séggel ezért a könyvért, kivéve talán Pault.

Joseph P. Forgás, Sydney, 1985. május
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Bevezető: 
Az emberi interakciók pszichológiája

Ez a könyv a hétköznapi emberi érintkezésről szól, vagyis olyan témáról, 
ami a legtöbb embert érdekli. Az ébren töltött idő nagy részét más emberek 
társaságában töltjük. Valamennyiünk számára nagyon fontos, hogy inter­
akcióinkban és személyes kapcsolatainkban örömünk teljen, és sikereket 
érjünk el. Személyközi viselkedésünk nem tekinthető csupán magánéle­
tünk  egyik fontos részének. Egyre több ember dolgozik olyan területeken, 
ahol a más emberekkel folytatott interakciókra való képesség talán a 
legfontosabb alkalmassági követelmény. Amiképpen nő az egyes szolgálta­
tási szektorok gazdasági jelentősége, úgy válik egyre fontosabbá m un­
kánkban is az emberekkel folytatott interakció képessége -  az „emberi 
jártasságok" birtoklása.

Azt, hogy az emberek miként oldják meg az együttélés igencsak bonyo­
lult feladatát, elsősorban a szociálpszichológia vizsgálja. Ebben a könyv­
ben azokat az ismereteket fogjuk áttekinteni, amelyeket a szociálpszicholó­
gusok halmoztak fel a társas interakciót lehetővé tevő folyamatokról és 
jártasságokról. Olyan kérdésekkel fogunk foglalkozni, mint a személy­
észlelés és a véleményalkotás az emberi cselekedetek rugóiról (attribúció); 
a szóbeli és nem verbális kommunikáció használata; az emberi társas 
kapcsolatok fejlődése és jellemzői; a személyközi befolyásolás, valamint a 
csoportviselkedés. M indenekelőtt azonban vessünk egy pillantást arra a 
tudományra, amely a legközvetlenebbül foglalkozik a személyközi viselke­
déssel: szóljunk néhány szót magáról a szociálpszichológiáról.

Mi a szociálpszichológia?
Az emberi társas viselkedés rejtelmeivel emberemlékezet óta foglalkoznak 
a filozófusok, művészek és mindennapi emberek. Az ókori klasszikus 
filozófusok, például Platón és Arisztotelész sok figyelmet szenteltek az 
olyan kérdéseknek, mint például: „Hogyan válik lehetővé a társas élet?" 
„Hogyan képesek az egymástól különböző egyének sikeresen együtt élni 
egy társadalomban?" „Milyen kormányzási forma felel meg legjobban az
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ember »igazi természetének«, azaz a legalkalmasabb a társadalmi együtt­
élésre?" Az ilyen kérdések ma is nyitva állnak, azonban a válaszokat ma 
már nem a filozófiában keressük, és kevesen gondolják, hogy létezik az 
emberi természetnek egy olyan örök érvényű szemlélete, amelyet ha 
egyszer megértünk, kulcsául szolgál majd az egész társadalmi élet megérté­
sének.

Napjainkban megpróbálunk tudományos módszerekkel közeledni ezek­
hez a problémákhoz. A pszichológián belül önálló tudományág — a szociál­
pszichológia — jö tt létre a társas-társadalmi viselkedés tanulmányozására. 
EgyrÁUporttól (1968) származó meghatározás szerint a szociálpszichológia 
azt vizsgálja, hogyan zajlanak le az emberi interakciók, és hogyan befolyá­
solja a társak tényleges Vagy implikált jelenléte az emberek gondolatait, 
érzéseit, viselkedését vagy szándékait. Ebben a könyvben figyelmünket 
elsősorban a szociálpszichológiai kutatás azon eredményeire fogjuk fordí­
tani, amelyek segítenek megmagyarázni, hogyan játszódnak le az emberi 
interakciók. \

A szociálpszichológia nem az egyetlen tudomány, amely emberi inter­
akciókkal foglalkozik. A szociológusok évtizedek óta foglalkoznak hasonló 
problémákkal annak érdekében, hogy megértsék a nagyobb léptékű társa-

Mit akarsz elírni, Humphrey?
A személyközi viselkedésben való jártasság, különösen a nehéz helyzetek megoldásénak képessége mind több ember, 
például kereskedik, vezetők, személyzeti ügyekkel feglalkozé tisztviselők, orvosok, a szociális ellátásban dolgozé 

emberek stb. munkájában egyre nagyobb szerepet játszik.
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dalm i rendszerek működését. Mások, például a szociálantropológusok 
általában kisebb társadalmak struktúráját, szokásait és kultúráját tanulmá­
nyozzák. Utóbbiak a kultúra és az interakciós folyamatok közötti érdekes 
kapcsolatokra hívták föl figyelmünket. Ezek a kapcsolatok a kulturális 
összehasonlító pszichológia érdeklődésére is számot tartanak (Bochner, 
1981). A  szociálpszichológia azonban legalábbis két vonatkozásban külön­
bözik a szomszédos tudom ányterületektől.

Először is, a szociálpszichológia módszertana sokkal nagyobb hangsúlyt 
helyez a mennyiségileg is kifejezett leírásokra és az ellenőrzött feltételek 
között folytatott kísérletezésre, mint az akár a szociológiában, akár a 
társadalmi antropológiában szokásos. Másodszor, az emberi érintkezés 
szociálpszichológiai kutatása pszichológiai, nem pedig társadalmi vagy 
kulturális irányultságú. Érdeklődésünk az emberi interakciókban szerepet 
játszó pszichológiai folyamatokra és változókra irányul, nem pedig annak 
a nagyobb kultúrának a megértésére, amelyben az emberek élnek. A szo­
ciálpszichológiát azonban aligha lehet mereven elválasztani a szomszédos 
tudományterületektől. Nemcsak különbözőség, de hasonlóság is sok van 
közöttük, és sok szociálpszichológus nagyon is kívánatosnak tartja a 
szociológiai és szociálantropológiai kutatások eredményeinek fokozottabb 
figyelembevételét. Ebben a könyvben különleges figyelmet fogunk szen­
telni azoknak a hatásoknak, amelyeket a kultúra és a társadalom gyakorol 
az emberek interakciójára.

Szociálpszichológia és józan ész
Az olvasó természetesen fölteheti a kérdést: „Mi újat tudhatnak a szociál­
pszichológusok mondani nekünk, amit ne tudnánk, hiszen legtöbbünk 
egészen tűrhetően képes érintkezni társaival?" Ahhoz, hogy társas inter­
akcióink sikeresek legyenek, képesnek kell lennünk pontosan észlelni, 
értelmezni és előre jelezni a másik ember viselkedését, és jól kell kommuni­
kálnunk gondolatainkat, érzéseinket és szándékainkat társainknak. Sokat 
kell tud n u n k  a társadalmi élet szabályszerűségeiről, hogy a társadalom 
tagjaiként megfelelően tudjunk működni. Ez elvezet bennünket a tudo­
m ányként vett szociálpszichológia első fontos jellemzőjéhez. A szociál­
pszichológia talán minden más tudománynál inkább a hétköznapi, közvet­
lenül megfigyelhető szinten foglalkozik az emberi viselkedéssel, vagyis 
olyan viselkedéssel, amelynek valamennyien eleve „szakértői" vagyunk 
(lásd az 1.1 gyakorlatot).

Valamennyiünknek vannak elméletei, talán még konkrét adatai is olyan 
problémákról, hogy miért lesznek az emberek szerelmesek, milyen körül­
mények közö tt valószínű, hogy segítenek egymásnak, hogyan hatnak 
rájuk különböző nem verbális üzenetek, milyen feltételek között alkalmaz­
kodnak, engedelmeskednek vagy állnak ellen egymásnak, és hogyan
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Józan ész i s  tudomány:
Nézzük „friss szemmel” a társas viselkedést

Ebben a gyakorlatban nagyon egyszerű dolgot kérünk Öntől. Mintegy öt percen keresztül próbáljon 
megfigyelni egy társas interakciót két ember között egy nyilvános helyen, például az utcán, egy üzletben, 

egy kocsmában stb. A megfigyelés közben (a) próbálja meg úgy nézni ezeknek az embereknek minden 
egyes mozdulatát, mintha ilyen mozdulatokat először látna életében, és (b) a megfigyelés után tegye fel 
a kérdést önmagának, hogy az egyes mozdulatokat miért hajtották végre. Más szavakkal, próbáljon meg 
„friss szemmel” nézni valamire, amit korábban már sokszor látott. Miközben ezt a látszólag egyszerű 
feladatot végzi, tapasztalni fogja, milyen nagy különbség van a mindennapi tudás és a tudományos ismeret 

között. Az Ön által megfigyelt emberek mindennapi tudásukat használják egy interakcióban. Percről percre 
verbális és nem verbális üzeneteket küldenek és fogadnak, gyakran anélkül, hogy gondolkodnának róluk, 
vagy egyáltalán tudnának arról, amit tesznek. Tudásuk rejtett és automatikus. Önnek, mint megfigyelőnek 

egészen más a látószöge. Az Ön számára az interakció vizsgálat tárgya. Azáltal, hogy az interakciós 
epizódon kívül helyezkedik el, és a rendszeres megfigyelés empirikus módszerét alkalmazza, képessé válik 
arra, hogy sok olyan finomságot és szabályszerűséget észrevegyen, melyek rejtve maradnak az Ön által 
megfigyelt emberek előtt. Felfedezheti például, miként használják az Ön vizsgálati személyei a nem verbális 
jelzéseket, például a távolságtartást, ide-oda fordulást, a testtartást vagy a tekintetet, hogy státusukat, 
érdeklődéseiket vagy attitűdjeiket közöljék partnerükkel. Felfigyelhet arra, milyen automatikusan hangol­
ják össze, hogy egy adott időpontban kettejük közül ki beszéljen, tekintetük hova irányuljon, vagy hogyan 
változtassák testtartásukat. Két embernek még a legegyszerűbb és leghétköznapibb interakciója is telis­
tele van olyan szabályszerűségekkel, amelyek könnyen érzékelhetők, ha egy megfigyelő a részt vevő józan 
észre alapozott megközelítés helyett tudományos alapállást vett fel!

1.1 GYAKORLAT

fejlődnek és változnak kapcsolataik. Ezek a kérdések nemcsak a szociál­
pszichológusok kutatási témái, hanem valamennyiünk mindennapi gond­
jai is. Mivel a szociálpszichológia annyira bensőségesen összekapcsolódik 
a társas élet mindennapi problémáival, néha felmerül a vád, hogy a szociál­
pszichológia eredményei és problémái egyszerűen nyilvánvaló dolgok 
újrafogalmazásai, vagy éppen ellenkezőleg, hogy a szociálpszichológiai 
vizsgálatok eredményei nyilvánvalóan ellentmondanak a józan észnek. Mi 
is hát a viszony a józan ész, a „naiv" pszichológia és a tudományos 
szociálpszichológia között?

Mindenekelőtt azt kell megértenünk, hogy a józan ész és a tudomány 
semmiképpen sem zárja ki egymást. Éppen ellenkezőleg: a tudományos 
hipotézisek gyakran a mindennapi tapasztalatokban gyökereznek és vi­
szont; a józan észt is alakítják a tudományos eredmények. Ennek a köl­
csönhatásnak a szociálpszichológiában számos példája van. Szinte minden­
ki rendelkezik hallgatólagos tudással arról, hogyan használjuk a nem 
verbális kommunikációt a mindennapi interakciókban. Terjedelmes tudo­
mányos kézikönyvek tanulmányozása nélkül is képesek vagyunk arra, 
hogy olyan jelzéseket értelmezzünk, mint a tekintet, a gesztusok, az 
arckifejezés vagy a hangszín. Gondolkodás nélkül, szinte automatikusan
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képesek vagyunk „leolvasni" ezeket a jelzéseket, megérteni, hogy érdeklő­
dést, szorongást vagy öröm öt közvetítenek-e.

Nem tudunk azonban m indent az ilyen nem verbális üzenetekről, és 
nem  minden igaz, amit tu d u n k  róluk. A szociálpszichológia feladata, hogy 
az ilyen „burkolt" tudást „kibontsa"; hogy ellenőrzött feltételek között 
pontosan leírja, amit az egyes nem verbális jelzések különböző körülmé­
ny ek  között kommunikálnak. Mikor jelez a tekintet intimitást, és mikor 
versengést vagy agressziót? Különbözően használják-e az eltérő kultúrák 
az arckifejezést az érzelmek közvetítésére ? Egy személy hangszínében mi 
az, ami megsejteti velünk, hogy az illető szorong vagy mérges?

E kérdések túlmennek a köznapi érintkezésben szükséges tudás határa­
in. Hogy megválaszoljuk őket, bonyolult módszereket, például rendszeres 
megfigyelést, interjúkat, kérdőíveket, terepvizsgálatokat és más sajátos 
eljárásokat, beleértve a laboratóriumi kísérleteket (lásd a 16. fejezetet a 
pszichológiai módszerek leírásáról) kell alkalmaznunk. A vizsgálatok ered­
ményei azután befolyásolják a józan észre alapozott tudást. A nem verbális 
kommunikáció kutatási eredményeiről szóló 8. és 9. fejezet elolvasása után 
az olvasó valószínűleg másként fog gondolkodni ezekről a jelzésekről: e 
jelenségeknek a józan észre alapozott megértése megváltozik. A tudomá­
nyos kutatás és a józan ész ismeretei ily módon kölcsönösen függenek 
egymástól.

A szociálpszichológia és a józan ész közötti kapcsolatok másik példáját 
nyújtják a konformitás vizsgálatai. Ezek azt bizonyítják, hogy a legtöbb 
embert nyilvánvalóan értelmetlen nézetek vagy ítéletek hangoztatására 
lehet késztetni, ha a többség az adott álláspontot képviseli (minderről a 14. 
fejezetben bővebben olvasható majd). Solomon Asch egyik jól ismert 
vizsgálata kimutatta, hogy sok ember még olyan egyszerű dolgokról is 
képes hibás ítéleteket alkotni, m int különböző vonalak hosszúságának 
megítélése, ha jelenlétében több társa (valójában a kísérletvezető beava­
tottjai) magabiztosan képviseli a hibás ítéletet. Ez a kutatás az évek folya­
mán olyan ismertté vált, hogy manapság szinte része a közgondolkodás­
nak. A lapvetőven befolyásolja mindennapi elméleteinket a csoportnyo­
másról és a konformitásról. Napjainkban aligha lehetne megismételni ezt 
a kísérletet elsőéves egyetemi hallgatókkal, mivel a legtöbb diák már 
hallott róla. M indennapi tudásuk már magában foglalja azt a konfor­
mizmus-felfogást, ami a laboratóriumi kutatáson alapult.

A tudom ány és a hétköznapi ismeretek egymást kiegészítő jellege ellené­
re a szociálpszichológiát gyakran bírálják amiatt, hogy tú l „nyilvánvaló", 
vagy tú l „közhelyszerű". Mi ennek az oka? A legalapvetőbb problémának 
azt vélem, hogy mindennapi tudásunk egyfelől nagyon gazdag, másfelől 
nagyon rendezetlen. Szinte mindenre és m indennek az ellenkezőjére is van 
a józan észre alapozott magyarázatunk. Ebben az értelemben a társas életet
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1.2 GYAKORLAT

Nem több, mint józan ész?

A hétköznapi társaséletröl mindannyian jó adag mindennapi tudással rendelkezünk. Ez a gyakorlat az Ön 

mindennapi tudását ellenőrzi. Kérjük, gondosan olvassa el a társas interakció különböző mozzanataira 
vonatkozó kérdéseket, és az Öntől telhető legpontosabban válaszoljon rájuk.

1. Az elsőszülött testvérek INKÁBB/KEVÉSBÉ keresik más emberek társaságát, mint a később született 
testvérek.

2. Az emberek, ha szoronganak valamitől, inkább szeretnek EGYEDÜL/MÁSOK TÁRSASÁGÁBAN lenni.

3. Az európai emberek nagyon KÜLÖNBÖZŐ/HASONLÓ arckifejezésekkel kommunikálják az érzelmeket, 

mint az új-guineai bennszülöttek.

4. A szóbeli üzenetek HATÉKONYABBAN/KEVÉSBÉ HATÉKONYAN kommunikálják a másik ember iránti 

attitűdöket, mint a nem verbális jelzések.

5. IGAZ/NEM IGAZ, hogy a pontos társészlelés képessége személyiségvonás, mely egyeseknek megvan, 

másokból hiányzik.

6. Egy ember külső megjelenése BEFOLYÁSOLJA/NEM BEFOLYÁSOLJA, hogy az illetőt felelősnek 
tartják-e egy bűncselekményért vagy szabálysértésért.

7. Ha egy kiemelkedően kompetens ember valamilyen hibát követ el, ez VONZÓBBÁ/KEVÉSBÉ VONZÓ­
VÁ teszi őt.

8. A legtöbb ember úgy véli, hogy ha valaki szokatlan véleményt fejt ki, akkor VALÓSZÍNŰBB/KEVÉSBÉ 
VALÓSZÍNŰ, hogy valóban hisz az adott véleményben.

9. Ha fizetünk valakinek, hogy olyasvalamit tegyen, amit élvezettel csinál, ezt a tevékenységet a jövőben 

GYAKRABBAN/KEVÉSBÉ GYAKRAN fogja végezni.

10. Az emberek ELUTASÍTANÁK/NEM UTASÍTANÁK EL egy kísérletvezető utasítását, hogy egy másik 
embernek veszélyes elektrosokkot adjanak.

11. A csoportok hajlamosak SZÉLSŐSÉGES/KEVÉSBÉ SZÉLSŐSÉGES döntéseket hozni, mint az egyének.

12. Ha egy ember őszintétlenségét tetten akarjuk érni, leghelyesebb az illető ARCÁRA/KEZÉRE ÉS LÁBÁ­
RA figyelnünk.

A fenti kérdések csak töredékét mutatják azoknak a kérdéseknek, melyekkel mind a szociálpszicholó­

gia, mind a köznapi tudás foglalkozik. Ha a józan ész valóban jó vezérfonal, a kérdésekre adott válaszok 
többségének helyesnek kell lenni. A létező szociálpszichológiai kutatás alapján, amelyről részletesebb 

képet kap majd, ha előrehalad ebben a könyvben, a helyes válaszok a következők: 1. inkább; 2. társakkal; 
3. hasonló; 4. kevésbé; 5. nem; 6. befolyásolja; 7. vonzóbbá; 8. valószínűbb; 9. kevésbé gyakran; 
10. teljesítenék; 11. szélsőségesebb; és 12. kezére és lábára. A probléma az, hogy a józan ész a legtöbb 

esetben az egyik választ legalább annyira elfogadhatónak tartja, mint a másikat. Bizonyos körülmények 
között mindkét válasz „nyilvánvaló” lehet. Miként a példák mutatják, valóban valami baj van a „nyilvánvaló­

ság” érvével. Mivel mindenféle emberi reakció elképzelhető, nagy jelentősége van annak, hogy ismerjük, 

adott körülmények között mely reakciók jelennek meg leggyakrabban. A szociálpszichológia pontosan 
ebben különbözik a köznapi megértéstől.
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illetően a szociálpszichológusoknak nem sok m inden adatik meg, aminek 
a leírása teljesen meglepne bennünket. Amikor pedig valamilyen nem 
nyilvánvaló jelenséget írnak le, a józan ész válasza általában a hitetlenség. 
Jó okunk van arra, hogy kétségbe vonjuk a m indennapi tapasztalatokat, 
amikor ezek a társas viselkedés általánosításához érnek. A józan ész ritkán 
mondja meg nekünk, hogy egy adott viselkedés milyen speciális feltételek 
között jelenik meg, és amikor ezt teszi, gyakran téved. Az olvasó képet 
alkothat erről a konfliktusról, ha kitölti az 1.2 gyakorlat kérdőívét.

Amint láttuk, a tudományos kutatást nemcsak serkenti a köznapi ta­
pasztalat, de a kutatási eredmények segítenek formálni a társas viselkedés­
ről kialakult „naiv" elméleteinket. Kérjük, hogy a fenti példákat a könyv 
olvasása során mindvégig tartsa szem előtt. Gyakran fog olyan jelenségek­
ről olvasni, amelyek részei saját közvetlen interakciós élményeinek. A ku­
tatók által kínált elméletek és magyarázatok azonban túlmennek a minden­
napi elméleteken, és megpróbálnak általánosabb és érvényesebb magyará­
zatokkal szolgálni.

A társas interakció múltja és jelene: 
történeti áttekintés
Talán furcsán hangzik, mindenesetre történeti tény, hogy a társas-társa­
dalmi interakció tudományos vizsgálata nagyon új jelenség. Természetesen 
a filozófusok, írók, költők és festők mindig is sok időt szenteltek azoknak 
a gondolatoknak és érzéseknek a feljegyzésére és kifejezésére, amelyek az 
emberi érintkezésben lépnek fel. A tényleges folyamat azonban, ahogyan 
az ilyen interakciók lezajlanak, a legutóbbi időkig nem számított rendsze­
res tanulmányozásra érdemes témának. Könnyen lehet, hogy a mi korunk 
különleges abból a szempontból, hogy ami egykor természetes folyamat­
nak számított, vagyis az emberi interakció, mára problémává, vagyis a 
tudományos kutatás tárgyává vált. Miért növekszik az érdeklődés az 
emberi interakciók iránt? Az interakciós lehetőségeket illetően miben 
különbözik saját korunk a megelőző koroktól? Lépjünk hát vissza a 
történelemben, és hasonlítsuk össze saját társas-társadalmi környezetünket 
a megelőző korokéval.

f  Az emberi történelem során az emberek mindig társas környezetben 
éltek: ilyen volt a család, a törzs, a középkori falu és még a kisváros is, 
ahol szinte mindenki m indenkit személyesen ismert maga körük/A  társas 
érintkezés volt a mindennapi élet lényege ezekben a közösségekben, ahol 
mindenki közvetlenül ismerte a másikat. Képzeljük csak el egy pillanatra 
azt a létformát, amely a legtöbb ember számára természetes volt a történel­
mi fejlődés folyamán. Az élet a születéstől a halálig szinte teljes m értékben 
egy kis ismerős csoport keretei között zajlott. O l^^ .k ö rn y eze t volt ez, 
amelyet családtagok, barátok és ismerősök ^éResítétifek1 bei ’l'Jíipdenki,
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akivel a napi tevékenység során az ember találkozott, ismerős volt, gyakor­
latilag sohasem bukkant föl egy „új arc", egy idegen.

Hasonlítsuk össze ezt az interakciós környezetet azzal a társadalmi 
élettel, melyet a nyugati ipari társadalmakban nap mint nap tapasztalunk. 
Idegenekkel vagyunk körülvéve, és ismerős arcot látni az utcán vagy egy 
nyilvános helyen inkább kivételnek számít, mint szabálynak'f^Számos 
szociológus töprengett azon, hogy a kisléptékű közösségeknek nagylépté­
kű társadalmakká való átalakulása milyen hatást gyakorolt az emberi 
interakciókra. Egy kisközösségben vagy „elsődleges csoportban" (lásd a 
15. fejezetet), ahol mindenki ismer mindenkit, és ahol az emberek nap mint 
nap rendszeresen találkoznak, a közösség élete és az egyén élete gyakorlati­
lag elválaszthatatlan. A társas interakció a létezés középpontjában álÚ és 
minden személy megszámlálhatatlan lehetőséggel rendelkezik, hogy ía rk i  
mással kapcsolatokat építsen. Senki nem maradhat névtelen vagy a többi­
ektől elszigetelt. Ilyen körülmények között a társakkal folytatott érintke­
zés valószínűleg éppolyan természetes, m int az evés vagy a lélegzés
-  legalábbis semmiképpen sem problematikus az egyének többsége számá­
ra.

Az elsődleges csoportok kisszámú résztvevője közötti folyamatos inter­
akció korántsem volt annyira idillikus, mint amilyennek első pillantásra 
feltűnhetne. ÍÁ  társadalmi kohézió és az alkalmazkodás ára a szociális 
kötöttség és az egyéni szabadság hiánya volt.] Jóllehet a kommunák vagy 
a közösségi élet más formái nosztalgikusan Tcívánatosnak tűnhetnek ma­
napság némelyeknek, akik kipróbálták már ezeket, bizonyíthatják, hogy 
e kicsiny elsődleges csoportok gyakran zsarnokibbak, mint bármi más 
abban az „idegen társadalomban", amelyben mi élünk.

IA kisközösségek felbomlása és a nagyléptékű társadalmak megjelenése 
nagyon új folyamat, mindössze néhány száz évre tekint vissza. A történé­
szek a francia forradalmat tartják e fejlődés fordulópontjának. A 18. száza­
dig a kiscsoport, a család, a nemzetség vagy a falu mint elsődleges társadal­
mi egység a legtöbb ember életét alapvetően meghatározta. A francia 
forradalom és a felvilágosodás filozófiája alapvető változásoknak készítette 
elő a talajt. A felvilágosodás racionalista filozófiája azt állította, hogy az 
egyének, amennyiben felszabadulnak a közösségi élet kötöttségeitől, füg­
getlenek, racionálisak és boldogok lehetnek az elsődleges csoportok támo­
gatása (és korlátozásai) nélkül is.

Összehasonlítva azokkal az évezredekkel, amelyekre feltehetőleg szük­
ség volt, hogy az emberek alkalmazkodjanak azokhoz a követelmények­
hez, amelyeket a kis, ismerős csoportokban való élet támaszt, az elmúlt 
néhány évszázad feltehetőleg túl rövid időszak volt ahhoz, hogy alkalmaz­
kodjunk azokhoz a gigantikus méretű változásokhoz, amelyek társas kap­
csolatainkban végbementek. | Nem szükséges itt elemeznünk, hogy vajon
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a racionalizmus gondolatai, a  francia polgári forradalom politikai eszmé­
nyei vagy az ipari forradalom követelményei voltak-e elsődlegesen felelő­
sek az egyszerű, szemtől szembeni ismerősségen alapuló társadalmak fel­
bomlásáért. A lényeg az, hogy az ipari társadalmakban a társadalmi életnek 
ez az ősi kerete az elmúlt két évszázad során gyakorlatilag eltűnt. Az 
emberi nem tagjaiként ma azzal a feladattal állunk szemben, hogy életün­
ket a társadalomban olyan feltételek között folytassuk le, amelyekhez alig 
volt időnk alkalmazkodni.

Melyek a jellemzői azoknak a nagyléptékű társadalmaknak, amelyek 
az elmúlt néhány évszázadban alakultak ki? Világunkat ma idegenek 
népesítik be. Az utcán olyan arcok ezreivel találkozunk, amelyeket azon­
nal elfelejtünk, olyan emberek jönnek szembe velünk, akikkel — tudjuk -  
sohasem fogunk egyetlen szót vagy gesztust sem váltani. Azok az emberek, 
akiket ismerünk, például a barátaink vagy rokonaink, ismerőseink, föld­
rajzi és társadalmi értelemben egyaránt szétszórtak; csak kisebb-nagyobb 
időközökkel látjuk őket, és életünk csak kismértékben kapcsolódik össze 
az ő életükkel. Együtt dolgozunk, szórakozunk, élünk családi életet vagy 
folytatjuk hobbinkat más emberekkel, de ritkán fordul elő, hogy ezekben 
a tevékenységekben valamennyi igényünket egyetlen ember kielégíthet­
né. Erősen specializált és differenciált társas életet élünk, egyes emberek­
kel a munkában találkozunk, másokkal a szórakozásban, megint másokkal 
a családban vagy otthon.

A legtöbb ember akivel a mindennapi életben találkozunk, például az 
elárusítók, a buszvezetők, az ápolónők, a hivatalnokok vagy a rendőrök, 
tökéletesen idegenek számunkra. Időről időre érintkezünk velük, de rit­
kán ismerjük meg őket. Nagyon sokan közülünk — pszichológusok, orvo­
sok, ápolónők, kereskedők, tanárok, portások vagy ügyvédek -  munkájuk 
legnagyobb részét idegenekkel folytatott interakcióval töltik/'Szinte azt 
mondhatjuk, hogy az „interakció szakembereinek" új osztálya alakul ki, 
hogy kielégítse egy mindinkább változó és elszemélytelenedő társadalom 
emberi szükségleteit. |

A  társas jártasságok és a félénkség
A társas interakció ilyen körülmények között valóban zavarba ejtő feladat 
lehet, amely számottevő jártasságot igényel. Ha egy pillanatra odafigye­
lünk azokra a finomságokra és bonyodalmakra, amelyeket a barátunkkal 
folytatott megfelelő hangú beszélgetés, a bolti eladókkal való csevegés, a 
szeretett partnerünkkel folytatott vita vagy egy autóvásárlás foglal magá­
ba, nyilvánvalóvá lesz, hogy a társas interakció milyen rendkívüli feladat­
tá, nemritkán teherré képes válni. Ha mindez nem  győzi meg Önt, kipró­
bálhatja az 1.3 gyakorlatban leírt kísérletet.

Az emberekkel folytatott interakciónak számtalan és rendkívül bonyo-
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Az interakció szabályai

Első lépésben próbálja meg önmagát megfigyelni, ahogyan másokat megfigyelt az 1.1 gyakorlatban, 

miközben érintkezik (a) szerelmi partnerével, (b) legjobb barátjával, (c) egy bolti eladóval és (d) egy 
családtagjával. írja le, hogy melyek voltak viselkedésének legfontosabb vonásai ezekben az interakciós 
helyzetekben (pl. szerelmének mélyen a szemébe nézett, bizalommal s  különösebb érdeklődés nélkül 
nézett a bolti eladóra, bólogatott, miközben barátja beszélt stb.). Ezután keverje össze ezeket a szabályokat 
tetszése szerint, és próbáljon meg interakcióra lépni most már az új, tetszőleges szabályok szerint (pl. 
nézzen mélyen a bolti eladó szemébe, vagy bizalommal és különösebb érdeklődés nélkül barátjára stb.).

A feszélyezettség, melyet Ön (és partnerei) érezni fognak az ilyen interakcióban, arról árulkodik majd, 
hogy a társas élet nagyon fontos szabályai és konvenciói sérültek meg.

1.3 GYAKORLAT

lult szabálya van, melyeket ismernünk és mindenkor habozás nélkül, 
azonnal és helyesen alkalmaznunk kell, ha az interakcióban sikeresen 
akarunk részt venni. Mivel társas kapcsolataink nagyon sokfélék és specia­
lizáltak, olyan interakciós jártasságokra van szükségünk, melyek sokszo­
rosan bonyolultabbak, mint az elsődleges csoportokban szükséges jártassá­
gok. Ezek után talán nem annyira meglepő, hogy a társas interakció mint 
probléma, mint kutatási téma csak nemrégen bukkant fel. Van még egy 
dolog, ami azt jelzi, hogy a társakkal folytatott interakció egyre több 
nehézséget okoz: egyre több embernek van problémája ezen a területen, 
sokan félnek a társas érintkezéstől és sokan szégyenlősek.

Az emberekkel folytatott interakció sokunk számára időnként valóban 
nehéz feladatot jelent. Egy felvételi beszélgetést, egy főnökkel folytatott 
vitát vagy egy új személlyel való találkozás első öt percét szinte mindenki 
a szokásosnál feszültebbnek érez. Sok ember számára azonban az egyszerű 
és mindennapi találkozások ugyanilyen nehezek és feszültségkeltőek le­
hetnek. Az ilyen reakciók közös megnevezése a félénkség, amelyet Zimbar- 
do (1982, 446. o.) a következőképpen határozott meg: „Kulcsszó mindazon 
bennünk lévő erő és a társadalomból érkező külső nyomás jelölésére, 
amelyek egymással összefogva elszigetelnek bennünket egymástól. Ebben 
az értelemben a félénkség a tőlünk különböző emberektől való félelmet (és 
a velük szembeni előítéletet), valamint az új társas helyzetek iránt érzett 
félelmet egyaránt magában foglalja." Maga a szégyenlősség élménye sem 
új jelenség. Darwin (1890) majdnem száz évvel ezelőtt megjegyezte, hogy 
„A félénkség láthatóan a társak jó vagy rossz véleményére való érzékeny­
ségtől függ... Egyes személyek ... annyira érzékenyek, hogy már a másik 
megszólításának puszta ténye is elég arra, hogy felébredjen bennük az 
ön tudat... szinte mindenki nagyon ideges, ha először kell a nyilvánosság­
hoz szólnia, és a legtöbb embernél ez így is marad egész életében" 
(330-332. o.).
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A félénkséget vizsgálva Zimbardo (1982) azt találta, hogy a felnőtt 
amerikaiak 40%-a félénknek tartja magát. A félénk emberek aránya a 
legmagasabb Japánban (60%), a legalacsonyabb pedig Izraelben (30%) volt. 
A félénkséget az emberek általában kellemetlennek élik át, noha a külső 
szemlélők néha — különösen nők esetében — szeretetre méltó vonásnak 
tartják. A félénkség leggyakrabban azokban az interakciókban jön elő, 
amelyeket idegenekkel, a másik nem képviselőivel vagy magasabb rangú 
személyekkel folytatunk, gyakran előhívják továbbá az új és erősen szabá­
lyozott helyzetek is. Az ilyen interakciók többsége nyilvánvalóan jellemző 
a személytelen tömegtársadalmak társas rutinjára.

A félénkséget tekinthetjük bizonyos interaktív jártasságok hiányának 
is. Ezek a jártasságok kötődhetnek az észleléshez (a társak és a helyzetek ■ 
helyes észleléséhez), az ismeretek hasznosításához (ahhoz a képességhez, 
hogy helyes és ésszerű ítéleteket alkossunk), a viselkedéshez (ahhoz, hogy 
tudjuk, egy helyzetben mit kell m ondanunk és tennünk), és az érzelmek­
hez (ahhoz, hogy megfelelő, nem pedig oda nem illő érzelmekkel reagál­
junk). Az emberek nem születnek félénknek, és a szociális ügyesség sem 
velünk született tulajdonság. A szükséges jártasságokat gyerm ekkorunk­
ban sajátítjuk el, és interaktív stratégiáink finomítása egész felnőtt éle­
tünkben folytatódik. A könyvünkben áttekintett szociálpszichológiai ku­
tatások főképpen olyan stratégiákkal foglalkoznak, amelyek a hatékony 
társas viselkedést megalapozzák. Amikor a kutatók ezeket az általában 
rejtve maradó jártasságokat kibontják (lásd az 1.1 gyakorlatot), üdvözlen­
dő módon megteremtik annak a lehetőségét, hogy saját interakciós készsé­
geinkről elgondolkozhassunk.

A társas interakció vizsgálati megközelítései
Mi is történik valójában, ha két vagy több ember interakcióba lép egymás­
sal? Milyen lehetőségek vannak az interakciós folyamatok vizsgálatára és 
magyarázatára? Az emberek közötti interakciókra legalább három szinten 
kereshetünk magyarázatot.

(!) Tekintetbe vehetjük a nagyobb, m indent felölelő társadalmi-gazdasá­
gi és politikai rendszert, amely jelentős mértékben befolyásolja attitűdjein­
ket és személyes viselkedésünket. Ezt makroszociológiai megközelítésnek 
nevezhetjük. IÁ  mögöttes elgondolás itt egyfajta társadalmi determiniz­
mus : a társadalmi rendszer és annak normái okozatilag meghatározzák az 
egyének viselkedését. Az olyan tényezők, mint például a társadalmi osz­
tály, a faj, a jövedelem vagy az uralkodó politikai rendszer valóban 
befolyásolják interaktív viselkedésünket. A középosztályhoz tartozó em­
berek másképpen folytatják interakcióikat, mint a munkásosztályhoz tar­
tozók, és a spontán interakcióknak a nyugati társadalmakban tipikus



számos formája hiányzik a hagyományos társadalmakban vagy a diktatú­
rákban élő emberek interakciós repertoárjából.

1(2) A második lehetőség, hogy a társas érintkezés folyamatait az egyér^ 
nézőpontjából vizsgáljuk. Ezt pszichológiai megközelítésnek nevezhetjük/: 
A neveltetés, az intelligencia, a külső megjelenés, az egyéni attitűdök vagy 
kommunikációs jártasságok fontos szerepet játszanak abban, hogy milyen 
interakciókat folytatunk. Másképpen reagálunk például a jól öltözött 
emberre mint a „szakadtra" (lásd a 12. fejezetet), és m indannyiunknak 
megvan a saját, külön bejáratú elmélete az emberekről, jellemzőikről és 
motívumaikról (lásd a rejtett személyiségelméletekről szóló 3. fejezetet), 
amelyek meghatározzák, hogyan viselkedünk velük szemben.

(3)^A harmadik lehetőség maguknak az interakciós folyamatoknak a 
tanulmányozása. Ez esetben az a mögöttes feltételezés, hogy az interakciós 
folyamatok nem redukálhatok sem a társadalomra, sem az egyénekre 
vonatkozó magyarázatokra. Ahelyett, hogy azt feltételeznénk, hogy az 
emberi interakciók akár társadalmi (első megközelítés), akár egyéni (máso­
dik megközelítés) változók termékei, megfordíthatjuk az érvelést, és feltéte­
lezhetjük, hogy mind a társadalmi rendszer, mind a személyiség valójában 
a társas-társadalmi interakció folyamán jön lé trd  Fontos hangsúlyoznunk 
ennek a gondolatnak az eredetiségét, melyet legvilágosabban a szimbolikus 
interakcionisták, például George Herbert Mead (1934), Cooley (1902) és 
mások (Stone és Farbermann, 1970) stb. fejeznek ki. E felfogás szerint az 
emberek interakciójában sok minden történik. Mivel intelligens lények 
vagyunk, akik képesek szimbolikusan kifejezni és elvonatkoztatni saját 
élményeiket, minden új interakció eredményeként valamilyen általános 
ismeret és az elvárásoknak egy képlete alakul ki arról, hogy az adott 
helyzetben mi a helyes viselkedés.

Gondoljunk csak az első egyetemi előadásra, az első szemináriumra, az 
első napra új m unkahelyünkön: ezek és az ezekhez hasonló interakciók 
szabályozott, előre látható interakciós rutinok képzetét alakíthatják ki 
bennünk. M inden tömegtársadalom végső soron a saját rendjére, szabály- 
szerűségeire és előrejelezhetőségére vonatkozó ilyen elvárosokon alapul, 
melyeket a társadalom tagjai kölcsönösen birtokolnak. A társadalom rend­
szerei a mindennapi interakciók folyamán alakulnak ki, nyernek megerősí­
tést és változnak. A társakkal folytatott interakció azonban a saját ma­
gunkról, tartós személyiségünkről alkotott képnek is legfőbb forrása. 
A másokkal folytatott interakcióban kell létrehoznunk, megvédenünk 
vagy -  ha szükséges -  felülvizsgálnunk énképünket (lásd még a 10. 
fejezetet). Ebben a két értelemben vélték tehát a szimbolikus interakcionis- 
ta elmélet képviselői, hogy az érintkezés mind a társadalmi, mind a szemé­
lyes valóság forrása.

E könyv hátralevő részében számos oldalról fogjuk megvizsgálni, ho­
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gyan folynak le a páros vagy csoportos interakciók. A bemutatásra kerülő 
vizsgálatok többsége a második megközelítésnek megfelelő pszichológiai 
hagyományt követi. A szociálpszichológusok talán minden más tudomány- 
terület képviselőinél inkább hozzájárultak ismereteinkhez, hogy a külön­
böző egyéni tulajdonságok hogyan befolyásolják az emberek közötti inter­
akciót, de az olvasó gyakran fog szociológiai példákkal és a szimbolikus 
interakcionistáktól kölcsönzött magyarázatokkal is találkozni. A társadal­
mi helyzet és a demográfiai változók szerepe a barátság kialakulásában a 
szociológiai magyarázatokra ad példát (12. fejezet). Elméleti szempontból 
azonban talán a harmadik megközelítés, a szimbolikus interakcionizmus 
tűnik a leggyümölcsözőbbnek. Ez az egyetlen olyan felfogás, amely az 
emberi érintkezést nem tekinti más folyamatokra redukálhatónak. A leg­
újabb szociálpszichológiai fejlemények ebbe az irányba mutatnak (lásd Farr, 
1981). A legújabb kutatások arról, hogyan képesek az emberek észlelni, 
„észben tartani" (reprezentálni) és gondolkodásukban megjeleníteni az 
őket körülvevő társas világot, megnyitja az u tat annak pontos megismerése 
felé, hogyan teszünk szert erre a tudásra a másokkal folytatott interakciók 
során (Forgás, 1981).

Az emberi természet modelljei 
és a társas interakciók
Mint korábban már láttuk, az emberi interakcióval foglalkozó rendszeres 
kutatások viszonylag nem régen jelentek meg, az emberi társas viselkedés 
iránti érdeklődés azonban természetesen sokkal régebbi keletű. Az ókortól 
napjainkig az ember társas természetét sokan úgy próbálták megérteni, 
hogy általános elméleteket alkottak az emberi természetről. Az emberi 
viselkedés magyarázatának legnyilvánvalóbb (és talán legkevésbé termé­
keny) módja egyszerűen azt feltételezi, hogy az valamilyen mélyen gyöke­
rező szükségletnek vagy késztetésnek a kifejlődése, vagy még inkább, 
hogy az „általános emberi természetet" tükrözi. Allport (1968) a szociál­
pszichológia történetéről szóló áttekintésében ezeket a magyarázatokat 
„egyszerű és egyeduralkodó" elméleteknek nevezi, mivel ezek minden 
emberi viselkedést egyetlen elv segítségével kívánnak megmagyarázni. 
Mivel számos ilyen elmélet, még a pszichológiában is, mind a mai napig 
tovább él, hasznos lehet, ha néhányukat röviden megemlítjük (lásd 1.4 
gyakorlat).

A hedonizmus az emberek feltételezett hajlama, hogy az örömöt keressék 
és a fájdalmat elkerüljék. Epikurosz óta ez az elv az emberi viselkedés 
befolyásos magyarázata volt. Természetesen távolról sincs csupán arról 
szó, hogy az emberek a gyönyör maximalizálására és a fájdalom minimali­
zálására törekednek a közvetlen helyzetekben — különben senki sem 
menne fogorvoshoz, vagy senki sem hallgatna unalmas előadásokat az
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1.4 GYAKORLAT 

Egyszerű és egyeduralkodó elméletek

Olvassa el az alábbi két rövid történetet, és próbálja meg eldönteni, hogy a személy miért cselekedett a 

leírt módon!

1. Ebédszünetben János le akart ülni egy asztalhoz, ahol olyan emberek ültek, akiket alig ismert.

2. Egyik nap vásárlás közben Anna a bevásárlóközpontban beszédbe elegyedett egy asszonnyal, aki 

éppen egy kisgyermeket gyömöszölt a vásárlókocsijába.

KÉRJÜK, JELÖLJE MEG AZT A MAGYARÁZATOT (MAGYARÁZATOKAT), 

AMELY(EK)ET A  LEGVALÓSZiNÜBB(EK)NEK TART 

JÁNOS ÉS ANNA VISELKEDÉSÉRE!

János Anna

Miért tette ?

Öröme telt benne -
Azért, hogy függetlenebbnek

és erősebbnek érezze magát
Kedves akart lenni másokhoz

Célszerűnek tűnt
Ezek a magyarázatok szemléltetik, hogyan használhatjuk az egyszerű és egyeduralkodó elméleteket 

az egyébként érthetetlen vagy kevéssé világos társas viselkedés értelmezésére. A fenti listán alternatív 
magyarázatok találhatók olyan cselekedetekre, amelyek önmagukban meglehetősen értelmetlenek. Ezek 

a magyarázatok a hedonizmus, a hatalom, az altruizmus és a racionalitás egyszerű és egyeduralkodó 
elméleteit képviselik. Ha feltételezzük, hogy egy személyt „hedonisztikus”, „egoista”, „altruista" vagy 

„racionális” motívum, vagy ezeknek valamilyen kombinációja vezetett egy adott cselekvésre, a társas 
viselkedést magyarázhatjuk az emberi természetről alkotott ilyen általános elméleteknek megfelelően is. 

A társadalomfilozófusok századunk első negyedéig gyakran hagyatkoztak hasonló típusú magyarázatok­

ra, pontosan úgy, ahogy valószínűleg Ön is viszonylag könnyen alkalmazta ezeket a magyarázó eszközö­
ket János és Anna cselekedetének értelmezésére.

egyetemen. Egyes filozófusok, például John Stuart Mill, Jeremy Bentham 
és Herbert Spencer, továbbfejlesztették ezt a gondolatot, és egy olyan 
bonyolult „kalkulust" feltételeztek, melynek alapján az emberek „kiszá­
molják" minden egyes viselkedésük tényleges és várható költségeit és 
hasznát a jelenlegi és az eljövendő helyzetekben. A fogorvos felkeresése 
így hedonista tettnek is felfogható, mivel hosszú távon csökkenti a fogfájás 
valószínűségét!

Ez az elgondolás utat talált a pszichológiai gondolkodásba. A hedoniz­
mus egyszerű és egyeduralkodó elméletének fő követői a behaviouristák, 
akik a társas viselkedés magyarázatára olyan fogalmakat használnak, mint 
megerősítés, jutalom vagy büntetés. Számos interakció-elmélet használja 
fel a hedonizmus gondolatát. E nézetek szerint az emberek csak addig
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tartanak fönt egy társas interakciót valamely partnerükkel, amíg annak 
tényleges és várható előnyei túlsúlyban vannak a ráfordításokhoz képest.

A gyönyörkeresésen tú l a hatalom, az ellenőrzés és tekintély iránti igény 
szintén alapként szolgálhat a társas interakció valamely egyszerű és egyed­
uralkodó magyarázatához. Ennek a filozófiának Nietzsche volt az egyik jól 
ismert képviselője. Machiavellit, a reneszánsz kori olasz írót, az uralkodók­
nak adott tanácsai tették ismertté, melyet könyvében, A  fejedelemben írt 
le. Ezek a tanácsok a legjobb (és a legcinikusabb) módokat mutatják meg, 
hogyan kell megragadni és fenntartani á hatalmat.

Ha az emberi viselkedést általános hajlamokkal akarjuk megmagyarázni, 
akkor harmadik lehetőségként az altruizmus jöhet szóba: lehetséges, hogy 
az embereket az a vágy vezérli, hogy jó t tegyenek, és segítsék egymást, 
amennyire csak lehet. Az altruizmus mint a társas viselkedés egyszerű és 
egyeduralkodó elmélete ezt a feltételezést igencsak valószínűnek tartja. 
Annak magyarázata, hogy az emberek miért működnek együtt, segítik 
egymást, vagy éppenséggel miért Hoznak áldozatokat egymásért, nehezebb, 
mint az agresszió és az erőszak megmagyarázása. Az altruizmus és az 
evolúciós gondolatkör ötvözése azonban sajnálatosan megfosztja ragyogá­
sától az ember önzetlennek beállított társas viselkedéséről alkotott képet. 
Az evolucionisták szerint amikor a hozzánk legközelebb állókat (családtag­
jainkat, barátainkat, rokonainkat) segítjük, akkor valójában a sajátjaink­
hoz hasonló genetikai jellemzők fennmaradását szolgáljuk. Biológiai érte­
lemben még az önfeláldozó viselkedés is lehet önző, mivel ez végső soron 
a velünk kapcsolatban álló egyedek túlélését segíti (Dawkins, 1976).

Legalábbis a francia forradalom óta egy másik egyszerű és egyeduralko­
dó elmélet, a racionalizmus is egyre népszerűbbé válik. Ez az elmélet azt 
feltételezi, hogy az emberek lényegében intelligens és józan döntéshozók, 
akik az előttük álló választási lehetőségek tekintetbe vételével és mérlege­
lésével ésszerűen szabályozzák társas viselkedésüket. Az interakciós folya­
matokra vonatkozó befolyásos elméletek egész sora alapul ezen a rejtett 
feltételezésen. Az attribúcióelmélet (lásd a 4. és 5. fejezetet) feltételezi, 
hogy az emberek „naiv tudósokként" viselkednek, azaz megpróbálnak a 
másik ember viselkedése mögött meghúzódó okokra következtetni, és 
ezáltal igyekeznek rendet és jósolhatóságot teremteni társas életükben. Az 
emberi viselkedésnek ez a modellje számos követőre talált a megismeréstu­
dományban, akik azt hitték, hogy ha a számítógépeket olyan programok­
kal látják el, amelyek révén azok az emberi lények által hozott döntésekhez 
hasonló döntések meghozatalára lesznek képesek, akkor egyúttal az embe­
ri viselkedés alapjainak megértéséhez is közelebb kerülünk majd.

Talán a racionalizmusra adott reakcióként, századunk első évtizedeiben 
egyre-másra jelentkeztek az olyan elméletek, amelyek az emberi viselkedés 
magyarázatában az érzelmeket és az irracionalitást hangsúlyozták a racio-
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Nem gondolja, tisztelendő úr, hogy az evilági élet egy siralomvölgy?
Az a vágy, hogy az összes emberi viselkedésre egyetlen egyszerű és független elméletet találjunk, egyidős az emberiség­
gel. Az ilyen magyarázatok, például a hedonizmus, az egoizmus, az altruizmus vagy a racionalizmus -  gyakran pszicholé- 

giai elméletek köntösében -  napjainkban is sűrűn felbukkannak.

nális gondolkodással szemben. Mindenekelőtt Freud pszichoanalitikus el­
méletét kell megemlítenünk, amely az emberi viselkedés egészét a tudatta­
lan, érzelmi és motivációs energiákból kiindulva kívánta megmagyarázni. 
Jóllehet Freud legtöbb kijelentéséről kiderült, hogy empirikusan nem 
ellenőrizhetőek, és ennélfogva ezek a kijelentések nem is képezik részét 
a tudományos lélektannak, sok gondolata és fogalma továbbra is kulcssze­
repet játszik. Az énvédő elhárítás gondolata például, amely a fenyegető 
információk kezelésének dinamikus, motivált jellegét írja le, több szem­
pontból is jól alkalmazható az interakciós folyamatok vizsgálatában. Az a 
sok torzítás, amely a társak észlelésében és viselkedésük magyarázatában 
fellép, valószínűleg az ilyen énvédő elhárítás következménye (5. fejezet).

Az emberi érintkezés tudományos elméletei
Az egyszerű és egyeduralkodó elméletek dominanciáját a tudományos 
lélektan megjelenése törte meg a 19. század második felében. 1908-ban két 
szociálpszichológiai könyv jelent meg, melyek sok mindent előrevetítettek 
a tudományág későbbi fejlődéséből. William McDougall könyve indivi- 
dualisztikus pszichologizáló álláspontot foglal el, amellett érvelve, hogy a 
társas viselkedés gyökereit olyan ösztönök képezik, mint a kíváncsiság, az 
önérvényesítés vagy a visszahúzódás. A másik könyv, melyet Ross írt, 
inkább szociológiai beállítottságú: a szerző feltételezi, hogy az interaktív 
viselkedést olyan társas folyamatok alakítják, mint az utánzás, a szuggesz-

26



tió és konformitás. A szociálpszichológia kialakulása olyan tudományként, 
amely a társas viselkedéshez az egyén nézőpontjából közelít, 1924-re 
nyilvánvalóan végbement (Allport, 1924). Nem különösebben meglepő 
tehát, hogy az interakciós folyamatok szempontjából érdekes legtöbb 
eredmény ebből a pszichológiai hagyományból származik.

A következő néhány évtized a szociálpszichológiai kutatások gyors 
elterjedésének időszaka volt. Egészen a legutóbbi időkig a vezető elméleti 
irányzat a behaviourizmus volt, amely a külső jutalmak és büntetések 
szerepét hangsúlyozza a viselkedés szabályozásában. Valóban, számos 
egyszerű és viszonylag jelentéktelen viselkedés könnyűszerrel manipulál­
ható jutalmak és büntetések által. Verplanck (1955) kim utatta például, 
hogy ha egy beszélgetésben a vélemény kimondásakor „egyetértek" vagy 
„igaza van" elhangzásával rendszeresen megerősítik a személyt igazának 
tudatában, akkor a személy „véleménynyilvánító viselkedése" drámai 
mértékben megnövekszik. Mindazonáltal a behaviouristák többnyire elha­
nyagolták a társas viselkedést befolyásoló aktív, alkotó természetű belső 
folyamatokat.

Egy másik iskola, az alaklélektan úgy kívánta helyreállítani az egyen­
súlyt, hogy különös figyelmet szentelt annak, miképpen szabják meg a 
belső folyamatok és belső reprezentációk azt, hogy miként észleljük és 
értelmezzük a világot. Solomon Asch (lásd a 3. fejezetet) e gondolatot a 
személyészlelésre alkalmazta, feltételezve, hogy valahányszor egy másik 
emberről benyomást formálunk, automatikusan jelentésteli egészleges ké­
pet hozunk létre. Lewin mezőelméletében hasonló elvekre támaszkodik. 
Feltételezi, hogy a társas viselkedés legfőbb meghatározója az a mód, 
ahogyan szubjektívan észleljük és átéljük saját környezetünket és viselke­
dési lehetőségeinket egy adott pillanatban („azaz életterünket").

Az elmúlt évtizedekben a kognitív megközelítés egyre nagyobb túlsúlyra 
tett-szert. E modell alapvető feltevése szerint a társas viselkedés megértésé­
hez képessé kell válnunk arra, hogy pontosan tudjuk elemezni az emberek­
nek mint társas cselekvőknek az észleléseit, ismereteit és információfeldol­
gozási stratégiáit. A mások észlelése és az attribúció területén jelenleg folyó 
kutatás jól illusztrálja ezt az elméleti hátteret. E nézet szerint a másik 
észlelése lényegében nem más, mint az információk integrációja, amelyet 
egyszerű aritmetikai elvek segítségével modellezni is lehet (4. fejezet). 
A másokra emlékezéssel („hogyan emlékezünk vissza em berekre?") foglal­
kozó kutatások is nagy hatást gyakoroltak erre a területre az elmúlt néhány 
évben.

Természetesen számos egyéb elmélet és megközelítés is van, amelyekről 
itt nem tudunk beszámolni. A lényeg az, hogy a szociálpszichológia sok 
elmélettel dolgozó tudom ány: az emberi viselkedésre vonatkozó egyetlen 
nézetnek sincs abszolút monopóliuma. Az elméleteknek az a szerepük,
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hogy segítsék szervezni a már összegyűjtött empirikus megfigyeléseket, s 
ezáltal lehetővé tegyék, hogy a kutatók a megfelelő kérdéseket tegyék föl 
a következő lépésben. Amikor majd elérkezünk oda, ahol az itt futólag 
említett folyamatokat részletesebben tárgyaljuk, az elméleteknek ez a 
szervező funkciója is világosabbá válik. Az utolsó fejezetben kerítünk 
majd módot arra, hogy a szociálpszichológiában használatos módszerekről 
is szót ejtsünk, remélve, hogy mire odáig eljutunk, az olvasó már jobban 
fel tudja becsülni az ott tárgyalt problémák némelyikét.

Néhány javaslat arra, 
hogyan használjuk ezt a könyvet
Számos olyan könyv van a piacon, amely állítása szerint az emberek 
interakciójával foglalkozik. Ezek legtöbbje valamilyen egyszerű és köny- 
nyen emészthető receptet kínál a személyközi kapcsolatok problémáinak 
egyetemes megoldásaként. Az ilyen könyvek lehetnek akár szórakoztatók 
és tanulságosak is, és valószínűleg nagyon sok lehetőséget adnak arra, 
hogy olvasás közben az olvasó saját viselkedési stratégiáiról elgondolkoz­
hasson. Sajnos e könyvek közül valójában csak nagyon kevés támasztja alá 
megbízható empirikus tapasztalatokkal az emberi viselkedésre vonatkozó 
leegyszerűsítő elemzéseit. Ez természetesen nem baj, ha szórakoztató ol­
vasmányként, nem pedig szükségképpen igaz ismeretek forrásaként kezel­
jük  őket.

Ebben a könyvben gyökeresen eltérő megközelítés érvényesül. A könyv 
az emberi társas-társadalmi interakcióval összefüggő tudományos ismere­
teket kívánja bemutatni és összefoglalni. A cél tehát a témával foglalkozó 
empirikus kutatások eredményeinek összefoglalása és megvitatása. Egyelő­
re nem áll rendelkezésre egyetlen átfogó modell vagy elmélet sem, amely 
alkalmas volna arra, hogy az interakció valamennyi jelenségét magyarázza. 
A szociálpszichológia valóban nagyon fiatal tudomány, és eddig elért 
eredményei még nem rejtik magukban egy általános elmélet kibontásának 
lehetőségét. A szociálpszichológia eredményeit inkább a tapasztalatok 
összegyűjtése és a szabályszerűségek felismerése jellemzi, és ezek a megfi­
gyelések és felismerések nem is állnak mindig összhangban egymással.

Mindazonáltal úgy vélem, hogy azok a vizsgálatok, amelyekkel az 
olvasó ebben a könyvben találkozni fog, és az, amit ezek a vizsgálatok a 
társas interakcióról elmondanak, nem lesz kevésbé izgalmas, mint amit az 
irodalmi művek kínálnak. Ráadásul az az előnyük is megvan, hogy tudo­
mányosan ellenőrizhetők: e vizsgálatok megállapításainak érvénye, igaz 
vagy hibás volta puszta megismétlésük révén kideríthető. Számos ered­
mény az olvasottak közül izgalmas lehet, és kétségkívül lesznek köztük 
olyanok is, amelyeket az olvasó meglepőnek fog találni. Nincs minden 
benne ebben a könyvben, ami a tárgy szempontjából érdekes volna, mert
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ha mindent bele akartunk volna venni, az jó néhány hasonló terjedelmű 
kötetet töltött volna meg. A válogatás magától értetődően személyes ízlést 
tükröz. Ha a könyvben említett bármelyik vizsgálat felkeltette az olvasó 
érdeklődését, vagy egy adott területet mélyebben akarna megismerni, a 
leghelyesebb, ha elolvassa az irodalomjegyzékben felsorolt eredeti tanul­
mányok vagy könyvek egynémelyikét. Bármelyik egyetemi könyvtár 
bizonyára segítségére lesz abban, hogy megtalálja ezeket a forrásanyago­
kat.

A szövegbe számos Gyakorlatot is felvettünk. Ezek általában rövid, 
könnyen elvégezhető feladatok, amelyek a személyes élmény és érintettség 
érzését kelthetik az olvasott anyaggal kapcsolatban. Ezeknek a formája 
lehet egy rövid kérdőív, néhány gondolatébresztő kérdés vagy instrukció 
egy kísérlethez vagy megfigyelési tervhez, amelyet bárki különösebb 
energia- vagy időráfordítás nélkül el tud  végezni. Nem valószínű, hogy 
bárki is azonnal elvégezné ezeket a gyakorlatokat, mihelyt elolvasta őket. 
Mindazonáltal arra kérem az olvasót, hogy figyelmesen olvassa el az 
utasításokat, és ha lehetősége adódik rá, próbálja ki őket.

A könyv tartalma világos logikai rendet követ. A mások észlelésével és 
az attribúciókkal kezdünk, azután a verbális és nem verbális kommuniká­
ciót, valamint a benyomáskeltési stratégiákat tárgyaljuk, és innen hala­
dunk a társas kapcsolatok és a csoportokban zajló interakciók vizsgálata 
felé. Az első három fejezet (2., 3. és 4.) a mások észlelésének folyamataival 
foglalkozik, vagyis olyan jártassággal, amely nélkülözhetetlen ahhoz, hogy 
a társas interakcióba bekapcsolódjunk. A következő két fejezet a másokkal 
kapcsolatos (5. fejezet) és az önmagunkkal kapcsolatos (6. fejezet) attribúci­
ókkal foglalkozó kutatásokat foglalja össze. Ezután kerül sor a kommuni­
káció problémájára, amely az emberek közötti érintkezés legfontosabb 
eleme. Bemutatjuk a szóbeli kommunikációt (7. fejezet) és a nem verbális 
kommunikációt (8. és 9. fejezet), majd rátérünk a benyomáskeltésre, vagyis 
azokra a stratégiákra, amelyek ezt a kommunikációt szabályozzák 
(10. fejezet).

A következő három fejezet a társas kapcsolatok természetével és fejlődé­
sével foglalkozik. A 11. és 12. fejezetben az összes társas interakció elkerül­
hetetlen következményeinek tárgyalására kerül sor. Különös figyelmet 
szentelünk majd az intim kapcsolatoknak (13. fejezet). Végül a következő 
két fejezetben a szociális befolyásolás folyamatait (14. fejezet) és a csoport­
viselkedést (15. fejezet) tekintjük át. Az utolsó fejezet (16.) három fontos 
kérdéssel foglalkozik: a társas interakció ökológiájával, a szociálpszicholó­
giai kutatás módszereivel, végül pedig a személyközi viselkedés kutatási 
eredményeinek alkalmazásával a szociális jártasságok tanításában és a 
terápiában.
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2 .

Mások észlelése: a pontosság kérdése

A társas interakcióba való sikeres bekapcsolódás érdekében először is 
képeseknek kell lennünk arra, hogy helyesen észleljük az embereket, 
akikkel dolgunk van. A mások észlelése egyike a legfontosabb, ám ugyan­
akkor a legbonyolultabb feladatoknak, amelyekkel a hétköznapi életben 
találkozunk. Hogyan tudjuk  megmondani, vajon tényleg barátságos-e 
valaki, vagy egyszerűen csak hízeleg, arrogáns vagy pusztán büszke, 
becsületes vagy álnok, felelőtlen vagy vállalkozó szellemű? Szinte minden, 
amit az emberek mondanak vagy tesznek, egyszerre többféleképpen is 
értelmezhető. Mégis, ha sikerrel akarunk járni intrakcióinkban, képesek­
nek kell lennünk a másik ember viselkedésének helyes értelmezésére, 
megértésére és előrelátására.

Képzeljük csak el, mi történne, ha egy ember az esetek többségében 
hibás ítéletet alkotna embertársairól. Az emberekkel kapcsolatos várakozá­
saiba gyakran hiba csúszna, és kommunikációi is meghiúsulnának. Az 
ilyen emberrel érintkezni igencsak zavarba ejtő volna, ha nem egyenesen 
lehetetlen. Ez az ember bizonyosan elszigetelődne társaitól, képtelen volna 
értelmes személyes kapcsolatokat teremteni embertársaival. Az a készség 
tehát, hogy társainkat és magunkat olyannak lássuk, amilyenek valójában 
vagyunk, jelentős gyakorlatot és jártasságot kíván, és valamennyiünk 
számára nagyon fontos. Hogyan oldjuk meg ezt a feladatot? A személyper- 
cepciós kutatásoknak ez a központi kérdése.

A mások észlelését tekinthetjük úgy is, mint bármely interakció első, 
döntő fontosságú szakaszát. Először is észlelnünk és értelmeznünk kell 
embertársainkat, mielőtt értelmes kapcsolatba lépnénk velük. Az interak­
ció folyamán ráadásul állandóan figyelemmel kell kísérnünk partnerünket. 
Ez a monitorozásnak (szemmel tartásnak) nevezett állandó figyelem, a má­
sok észlelésének másik fontos oldala. Végül, minden találkozás a másik 
ember személyével kapcsolatos benyomások, várakozások és előrejelzések 
kialakulásával jár együtt. Mások észlelése tehát végig fontos szerepet 
játszik a társas interakciók kezdeményezésében, fenntartásában és be­
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fejezésében. Ez az oka annak, hogy a társas interakció folyamatainak 
megbeszélését ebben a könyvben a mások észlelésének problémájával 
kezdjük.

Miben különbözik a fizikai észlelés 
a szociális észleléstől ?
A szociális észlelés és a mások észlelése idetartozik, számos lényeges 
vonatkozásban különbözik a fizikai tárgyak észlelésétől. Az egyik ilyen 
lényeges különbség, hogy míg a fizikai világ tárgyainak észlelése (fizikai 
észlelés) főképpen a közvetlenül megfigyelhető „felszíni" tulajdonságokra 
(méret, szín, súly, íz stb.) irányul, addig a szociális tárgyak, így az emberek 
észlelése túlnyomórészt olyan tulajdonságokat érint, amelyek közvetlenül 
nem megfigyelhetők, hanem következtetni kell rájuk (pl. ilyen az intelli­
gencia, az attitűdök, a jellem stb.). Ez azt jelenti, hogy szociális észlelési 
ítéleteket sokkal bonyolultabb és nehezebb hozni, mint a fizikai világra 
vonatkozó ítéleteket. A fentiekből az is következik, hogy az emberek 
észlelésében valószínűleg gyakrabban követünk el hibákat, m int a tárgyak 
észlelésében.

Ez nem okozna komolyabb gondot, ha legalább arra képesek volnánk, 
hogy könnyűszerrel kijavítsuk ítéleteinket, ha azok hibásnak bizonyul­
nak. Mivel azonban a személyes jellemzők „rejtettek", a mások hibás 
észlelését (pl. azt hisszük valakiről, hogy nagy önbizalommal rendelkezik, 
valójában azonban nincs önbizalma) sokkal nehezebb észrevenni, mint egy 
fizikai észlelési hibát, nem is beszélve a kijavításáról. Végtére is, ha 
hibázunk egy kő vagy egy bútordarab méretének a megítélésében, a hiba 
második „ránézésre" nyilvánvalóvá válik, és gondosabb megfigyeléssel 
könnyedén korrigálható. Nem ez a helyzet, ha az emberekkel kapcsolatos 
ítéletekről van szó. A szociális észlelés, szemben a fizikai észleléssel, igen 
nagy mértékben alapul rejtett minőségekre történő következtetéseken. Túl 
azon a sajátos nehézségen, hogy mások észlelésekor belső tulajdonságokról 
kell dönteni, egy másik komoly probléma is jelentkezik. Ha emberekkel 
kapcsolatos ítéletekről van szó, ritkán vagyunk elfogulatlan megfigyelők. 
Általában már előzetesen rendelkezünk érzelmekkel, attitűdökkel és moti­
vációkkal, amelyek kezdettől fogva befolyásolják ítéleteinket. A saját 
magunk és az ítéletünk tárgyát képező ember között észlelt hasonlóságok 
és különbözőségek például az elfogultságok fontos forrásai lehetnek. Haj­
iunk arra, hogy a hozzánk hasonló emberekben jó  tulajdonságokat, míg 
a tőlünk különbözőekben rossz tulajdonságokat lássunk meg.

Gyakran komoly érdekünk fűződik hozzá, hogy az emberek bizonyos 
osztályait eltorzítva észleljük. Kevés embernek sikerül teljesen tárgyilagos 
képet alkotnia főnökeiről, szüleiről, szerelmeiről vagy éppen alárendeltjei­
ről. A pszichológusok ezeket a torzításokat „motivációs elfogultságoknak"
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A fizikai és a szociális észlelés különbségei.
A fizikai tárgyak észlelésében a hibák általában könnyen megfigyelheti tulajdonságokkal kapcsolatosak. Az Ilyen hibák 
Ismételt megfigyeléssel kíjevithaték. A szociális észlelés hibáit sokkal nehezebb észrevenni és kijavítani, mivel ezek 

az emberek belső, nem megfigyelhető minőségeire vonatkoznak.

nevezik, ezekről részletesebben a következő fejezetekben fogunk szólni. 
Ha figyelembe vesszük hibáink felfedezésének és kijavításának nehézsége­
it, ezek a személyes elfogultságok mások észlelésében komoly veszélyt 
jelentenek ítéleteink pontosságára nézve. Néha még az is előfordul, hogy 
az ilyen személyes elfogultságok önmagukat beteljesítő jóslatok forrásává 
válnak: a főnökünket például zsarnoknak látjuk, s ez olyan viselkedést 
válthat ki belőlünk, ami őt valóban azzá teh e ti! A fenti nehézségek ellenére 
az esetek többségében meglehetősen jó  m unkát végzünk mások észlelése­
kor. Hogyan érjük el ezt a figyelemre méltó teljesítményt? E könyv első 
fejezeteit a mások észlelésére vonatkozó ítéletek alapját képező folyamatok 
megbeszélésének szenteljük.

A személyészlelés kutatási területei
A szociálpszichológusok az évek folyamán a mások észlelésével kapcsola­
tos ítéletek számos oldalával foglalkoztak. Az első kézenfekvő kérdés, 
melyre választ kerestek, így szólt: Milyen fontos is valójában a másik 
ember észlelése? A fentebb említett okok, de a mindennapi tapasztalatok 
alapján is úgy tűnik, hogy a személyészlelési ítéletek gyakran pontatlanok. 
Számos olyan helyzet adódik azonban, ahol különösen lényeges, hogy 
embertársainkat pontosan észleljük. A politikai vezetők megválasztásától 
a különböző állások betöltésekor szóba jöhető jelentkezők kiválasztásáig 
társadalmunkban számos döntés annak alapján történik, hogy miként
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észleljük embertársainkat. Javítható-e az ilyen ítéletek pontossága? 
Lehet-e olyan embereket találni, akik különösen jól ítélnek társaikról? Ha 
igen, mik a „jó ítélő" jellemzői? Egyebek között ilyen kérdések indították 
a szociálpszichológusokat arra, hogy a személyészlelés problémáit vizsgál­
ni kezdjék.

A pontosság kérdésén túl a pszichológusok vizsgálták a személyészlelés 
számos egyéb problémáit is, amelyekkel a következő fejezetekben fogunk 
foglalkozni. Az egyik ilyen kérdés, hogy milyen hatást gyakorolnak az 
emberekről alkotott általános vélekedéseink, az úgynevezett „burkolt sze­
mélyiségelméletek", mások észlelésének folyamatára. E rejtett elméleteknek 
a vizsgálata érdekes felismeréseket eredményezett arról, hogy az emberek 
mennyire merev kategóriákat használnak, amikor egymásról ítélnek. Sokat 
vizsgált probléma a társakról alkotott benyomások alakulása is. Milyen 
eljárásaink vannak arra, hogy az emberekről rendelkezésre álló sokféle 
információt egységes benyomássá szervezzük? További fontos kutatási 
terület az, hogy miként következtetünk ki és tulajdonítunk emberi tulaj­
donságokat, amelyek a megfigyelt információk alapján közvetlenül nem 
hozzáférhetők? Hogyan döntjük el például azt, hogy egy személy miért 
viselkedik az adott módon? Hogyan állapítjuk meg, mikor felelős valaki 
tetteiért? Az ilyen következtetési folyamatok vizsgálata, az úgynevezett 
attribúciókutatás az elmúlt néhány évtizedben a kutatások egyik legélén­
kebb területe volt. Mielőtt azonban rátérnénk ezekre a témákra, fordítsuk 
figyelmünket a személyészlelési ítéletek pontosságának problémájára.

A személyészlelési ítéletek pontossága
Hétköznapi interakcióinkban hajiunk arra, hogy készpénznek fogadjuk el 
azt, hogy a többi emberrel kapcsolatos észleléseink többé-kevésbé ponto­
sak. Valóban az a helyzet, hogy legtöbbünk meglehetősen pontos a sze­
mélyészlelésben? Vannak-e olyan személyek, akik rendelkeznek azzal az 
adottsággal, hogy többségüknél pontosan ítélik meg társaikat? Tanítha- 
tók-e az emberek arra, hogy jobb megítélői legyenek egymásnak? Érthető 
okokból ezek a kérdések az elsők között voltak a személypercepció kutatá­
sa során vizsgált kérdések sorában. Mivel az emberekről alkotott ítéletek 
annyira fontosak a mindennapi életben, a pontosság kérdésének nyilván­
valóan elsőrendű gyakorlati fontossága van. A modern társadalomban sok 
olyan példa található, amikor személyészlelési ítéletekre hagyatkozunk 
lényeges döntések meghozásában. Gondoljunk csak a tanúvallomások 
hitelességének a megítélésére, vagy azokra az ítéletekre, amelyeket az 
esküdtszék tagjai, a rendőrök vagy a felvételi bizottságok tagjai alkotnak 
más emberekről. Mennyire megbízhatóak az ilyen észlelések? Az olvasó 
közvetlenebbül is szembe találja majd magát néhány hasonló kérdéssel, 
amikor a 2.1 gyakorlatot elvégzi.
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2.1 GYAKQRIAr 

Ki a  jó ítélő?

Kérjük, hogy válaszoljon az alábbi kérdésekre, és röviden indokolja meg a válaszát:

1. Véleménye szerint egyes emberek valóban jobban ítélik-e meg társaikat, mint mások?

2. Ha igen, véleménye szerint melyek a „jó ítélő" tulajdonságai?

3. Hogyan tudjuk eldönteni, hogy egy személyészlelési ítélet tényleg pontos-e? Ha például valakit „barát­
ságosnak”, „magabiztosnak” és „melegszívűnek” ítélünk, hogyan tudjuk eldönteni, hogy ítéleteink 
helyesek-e? Ha leírta válaszait, a papírt tegye maga elé, miközben a fejezet hátralevő részét olvassa, 
és látni fogja, hogy gondolatait milyen mértékben támasztják alá a kutatások.

2.1 TÁBLÁZAT

A személyészlelás pontosságának kutatásában 
használt eljárások

1. A célszemély bemutatásának módjai:
-  személyesen (szemtől szembe találkozás vagy beszélgetés)
-  személyesen (megfigyelés detektívtükör mögül)
-  képmagnófelvétel
-  mozgókép
-  fénykép
-  magnófelvétel
-  standardizált eszközökön elért teszt pontszám vagy attitűd pontszám
-  személyes dokumentumok (levelek, rajzok, önéletrajz)
-  hivatkozás az ítélők múltbeli tapasztalataira

2. Személyészlelési ítéletek gyűjtésének eljárásai:
-  értékelés kétpólusú skálákon
-  a célszemélyről alkotott szakértői, például orvosi, pszichiátriai ítéletek megjóslása
-  a célszemély viselkedésének megjóslása egy standardizált tesztben
-  a célszemély megítélése tulajdonság-listákon
-  a célszemély rangsorolása más emberekhez viszonyítva
-  a célszemély kötetlen leírása
-  a célszemélyről hozott döntések (pl. alkalmazás munkára, osztályzat stb.)

3. Az ítéletek pontosságának elbírálására használt kritériumok:
-  a célszemély eredményei objektív pszichológiai tesztekben
-  a célszemélytől származó információk (pl. önértékelés)
-  a célszemélyt ismerő társaktól szerzett információk (pl. barátoktól)
-  a munkatársak és felettesek ítéletei
-  demográfiai vagy egyéb tényszerű információ
-  közvetlenül megfigyelhető tulajdonságok vagy viselkedés

CHne, 1964, 224. o. nyomán
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A személyészlelési ítéletek pontosságának objektív vizsgálata érdekében 
három dolog szükséges: (1) valamiképpen be kell m utatni az észlelőknek 
egy embert, akit általában „ingerszemélynek" vagy „célszemélynek" ne­
veznek, (2) össze kell gyűjteni az észlelőknek a célszemély észlelésére 
vonatkozó válaszait, (3) és szükség van egy megbízható mércére vagy 
„kritériumra", amelyhez viszonyítva az ítéletek pontossága megállapítha­
tó. E feladatokat, miként az alábbi táblázat mutatja, többféleképpen is 
végre lehet hajtani.

Mit is értünk „pontos” ítéleten?
A pontosság vizsgálatában többféle nehézséggel találjuk szembe magun­
kat. Az egyik nehézség annak eldöntése, hogy az észlelt embernek milyen 
valóságos tulajdonságai vannak, amelyekhez észlelésünk helyességét vi­
szonyíthatjuk. Más szavakkal, mi is valakinek a valóban „pontos" ? Erre 
a kérdésre sokkal nehezebb választ adni, mint gondolnánk. Mivel a mások­
kal kapcsolatos ítéletek általában nem közvetlenül megfigyelhető tulajdon­
ságokra vonatkoznak (olyan vonásokra, mint például a barátságosság, az 
önzés, az extroverzió stb.), hogyan állapíthatnánk meg teljes biztonsággal 
egy ember valóságos tulajdonságait? Objektív pszichológiai tesztekhez 
kell folyamodnunk? Magát a célszemélyt kell megkérdeznünk? A célsze­
mély legjobb barátaihoz kell fordulnunk? Mindhárom lehetőséget használ­
ják, noha mindegyiknek megvan a hátránya. A tesztek nem tökéletesen 
megbízhatóak, és egy adott tulajdonság szempontjából vett érvényességük 
is korlátozott. Az emberek sohase elfogulatlanok, amikor önmagukról van 
szó. A barátok pedig gyakran éppolyan keveset tudnak egy ember tulaj­
donságairól, m int az idegenek. Azzal a problémával állunk tehát szemben, 
hogy esetleg nincs is az emberek leírásának olyan abszolút helyes és pontos 
módja, ami mérceként használható. Egy ember legtöbb tulajdonságát csak 
megközelítő pontossággal írhatjuk le. Ez a személyészlelés pontosságá­
nak mérése szempontjából azt jelenti, hogy gyakran olyan mércéhez kell 
folyamodnunk, amelyről tudjuk, maga is pontatlan.

Pontosság az érzelmek észlelésében
Míg a tartós személyiségvonások észlelése meglehetősen nehéz, gyakran 
az is elegendő, ha partnerünk pillanatnyi, rövid ideig tartó érzelmi reakció­
it pontosan észleljük. Időnként sokkal fontosabb, ha egy-egy adott pilla­
natban tudjuk, hogy beszélgetőpartnerünk érdeklődik irántunk vagy 
unatkozik, vidám vagy szomorú, feszült vagy nyugodt, szemben azzal, 
hogy általában véve extrovertált, támogató, félszeg vagy domináns. Követ­
keztetés valakinek a pillanatnyi érzelmi állapotaira a személyészlelés során 
történő ítéletalkotás sajátos esete. Mennyire jók általában véve az embe­
rek e meglehetősen szűkre szabott személy észlelési feladat megoldásában?
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Az arckifejezések talán a legfontosabb információforrást képviselik egy 
ember érzelmi állapotáról. Darwin egyike volt az elsőknek, aki empirikus 
módszereket alkalmazott az emberek és állatok érzelmi kifejezéseinek 
vizsgálatára (lásd még a 8. fejezetet). Nyomában számos kutató tette föl a 
következő két, egymással összefüggő kérdést: (a) mennyire pontosan lehet 
az arckifejezésekből egy ember érzelmi állapotaira következtetni? (b) Az 
arc jelzései azonosak-e a különböző kultúrákban? A korai vizsgálatok igen 
egyszerű eljárást alkalm aztak: a kísérleti személyeknek olyan fényképek 
alapján kellett eldönteniük egy személy érzelmi állapotát, amelyeket akkor 
készítettek, amikor az adott személy érzelemkeltő helyzetben volt. Egy 
vizsgálatban például (Landis, 1924) a célszemélyt olyan érzelemkiváltó 
helyzetekben fényképezték, amikor pornográf képeket nézegetett, elekt- 
rosokkot kapott, zenét hallgatott, békát fogott meg egy vödörben, vagy 
éppen élő patkány fejét vágta le (!). Landis (1924) megállapította, hogy az 
ítélők nem voltak túlzottan sikeresek a lefényképezett ember által kifeje­
zett érzelmek eltalálásában* és maguk a célszemélyek is nagyon eltérő 
kifejezésekkel reagáltak egy és ugyanarra a helyzetre.

Egy hasonló vizsgálatban Sherman (1927) éhes, meglepett, dühös vagy 
fájdalomtól szenvedő csecsemők fényképein tükröződő érzelmek megítélé­
sét kérte kísérleti személyeitől. A legtöbb észlelő ezúttal is meglehetősen 
pontatlan volt. M indkét fenti vizsgálattal az a probléma, hogy valójában 
nem tudjuk, hogy a célszemélyek ténylegesen milyen érzelmeket éltek át
-  következésképpen hogyan m ondhatnák meg, vajon az arckifejezéseket 
megítélő észlelők pontosak voltak-e az érzelmek felismerésében, vagy 
sem? Végtére is ugyanaz a helyzet (pl. a zenehallgatás, az elektrosokk, az 
éhség vagy egy patkány fejének levágása) különböző embereknél nagyon 
is különböző érzelmeket válthat ki (pl. félelmet, depressziót, izgalmat, 
haragot és így tovább). E vizsgálatok első tanulsága, hogy az emberek 
ritkán reagálnak egyetlen, tiszta érzelemmel egy bonyolult helyzetre. 
Inkább arról van szó, hogy egyszerre több, egymással még össze is kevere­
dő érzelmet élhetnek át és kommunikálhatnak. Nem túl meglepő tehát, ha 
a kísérleti személyek nem tudják felismerni ezeket az összetett érzelmi 
üzeneteket anélkül, hogy többet tudnának magáról a helyzetről, amely­
ben ezek az érzelmek megjelentek.

Az újabb kutatásokban Izard (1971) és Ekman, Sorenson és Friesen 
(1969) olyan arcképeket választottak ki, amelyek alapérzelmeket (élvezet, 
bánat, harag, félelem, undor, meglepetés stb.) fejeztek ki. Azt találták, 
hogy ebben az esetben a legtöbb kísérleti személy meglehetős pontossággal 
képes azonosítani az arcon tükröződő érzelmet. Ekman továbbá megállapí­
totta, hogy nagyon különböző kultúrákból származó kísérleti személyek 
(pl. új-guineai bennszülöttek) is képesek voltak pontosan észlelni ezeket 
az érzelmeket, amelyek európai emberek arcáról készített fényképeken
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tükröződtek. A korábbi és az újabb vizsgálatok eredményei együttesen azt 
jelzik, hogy az emberek általában képesek az alapvető, tiszta érzelmeket 
felismerni az arckifejezések alapján. Valóságos helyzetekben azonban arc­
kifejezéseink gyakran túlságosan is egyéniek, összetettek és kevéssé vegy­
tiszták ahhoz, hogy ugyanolyan pontosságot tegyenek lehetővé, mint 
amilyen a „tiszta" érzelemkifejezések megítélésében elérhető. A valósá­
gos életben előforduló interakciók során azonban nem kell kizárólag az 
arckifejezésekre hagyatkoznunk, amikor egy ember érzelmi állapotát ész­
leljük. A környező szituáció, korábbi találkozásaink és a kommunikáció 
megelőző szakaszai egyaránt hasznos járulékos jelzésekkel segítik elő a 
kevert és illékony arckifejezések értelmezését. Valószínűnek tűnik, hogy 
a valóságos életbeli interakcióinkban jobban fejtjük meg az érzelmi üzene­
teket, m int azt Sherman és Landis vizsgálatai alapján feltételezni lehetne, 
egyszerűen azért, mert a környező szituációról sokkal többet tudunk, mint 
az ő kísérleti személyeik. A 9. fejezetben visszatérünk ahhoz a kérdéshez, 
hogy a nem verbális üzenetek milyen szerepet játszanak a társas érintkezé­
sekben. Az érzelmek felismerése az arckifejezések alapján tehát viszonylag 
egyszerű személyészlelési feladat. Gyakorta azonban sokkal nehezebb 
ítéleteket kell alkotnunk valakinek a szándékairól, jellemvonásairól és 
valószínű jövőbeni viselkedéséről.

A személyiségvonások észlelésének 
pontossága
A személyiségészlelés célja általában nem merül ki abban, hogy felismerjük 
a rövid lejáratú érzelmeket a másik arcán, hanem az emberek tartós 
személyiségvonásainak felismerése is beletartozik a célok sorába. Koráb­
ban már láttuk, hogy a pontosságra vonatkozó kutatások egyik komoly 
problémája annak eldöntése, hogy melyek a „valódi" tulajdonságok, ame­
lyekhez viszonyítva az ítéletek helyessége mérhető. Még ennél is nagyobb 
gondot okoz, hogy az emberek az egyes helyzetekben nem mindig visel­
kednek következetesen. Aki egyes helyzetekben barátságos (pl. a m unka­
helyén, társaságban) nagyon is barátságtalanul viselkedhet máskor mások­
kal szemben (pl. rokonaival, szomszédaival). Kinek az észlelése pontos — a 
munkatársaké, akik úgy vélik, hogy az illető barátságos, vagy a rokonoké, 
akik szerint nem az?

A személyiségvonásokat tanulmányozó pszichológusok egyre inkább 
tudatára ébrednek annak a ténynek, hogy „személyiségünk" nem tartós, 
változatlan valami, hanem részben attól a helyzettől függ, amelyben egy 
adott ember van. Még azokról az emberekről is, akiket nagyon jól isme­
rünk, különböző jellemzőket állapíthatunk meg, attól függően, hogy társa­
ságban találkozunk velük vagy egyetemi előadáson (Forgás, Argyle és 
Ginsburg, 1979). Személyészlelésünk gyakran függ attól is, hogy az észlelt
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ember hasonlít-e hozzánk, vagy különbözik tőlünk. A 2.2 gyakorlat meg­
világítja a kapcsolatot saját magunk észlelése és a társak észlelése között.

Mit m ondhatunk ezek után a személyészlelési ítéletek pontosságáról? 
A személyészlelés pontosságára vonatkozó szerteágazó kísérletek, kutatá­
sok számos ellentmondó eredményt hoztak. Vernon (1933) például megál­
lapította, hogy egyes emberek a barátaik, míg mások az idegenek megítélé­
sében voltak jobbak, és megint mások voltak azok, akik önmagukat ítélték 
meg a legpontosabban. Más vizsgálatok arról számoltak be, hogy egy 
személy empátiás készsége összefüggésben áll az illető személyészlelési 
pontosságával. Taft (1955) a korábbi kutatásokat áttekintve kevés bizonyí­
tékot talált arra, hogy a személyészlelés pontossága az emberek általános 
jellemző vonása volna. A különböző vizsgálatok a jó  személyészlelőket hol

2.2 GYAKORLAT 

A személyészlelés pontosságának vizsgálata

Ha elvégzi ezt a gyakorlatot, némi fogalmat alkothat arról, hogy milyen kérdésekkel foglalkozik a személy­
észlelés pontosságának vizsgálata. Arra kérjük, hogy az alábbi táblázat segítségével hozzon személyészle­
lési ítéleteket. Az első oszlopban, amely a „Barát” nevet viseli, ítélje meg egy barátját vagy ismerősét a bal 
oldalon látható skálákon! A következő oszlopban, melynek neve „Én”, ugyanezeken a skálákon önmagát 

ítélje meg, de ítéleteit ne mutassa meg a barátjának! A harmadik oszlopban, amely a „Barát önértékelése" 
nevet viseli, a barátját kérje meg, hogy ugyanezeken a skálákon önmagát értékelje, de előtte ne lássa az 
Ön ítéleteit! Miután ezeket az adatokat összegyűjtötte, többféle elemzésük is elvégezhető.

AZ ALACSONYABB PONTSZÁMOT 

MINDEN ESETBEN VONJA KI 

A MAGASABB PONTSZÁMBÓL 

1 2 3 (1)—(3) (2H 3) (1H2)
ÉRTÉKELÉSI BARÁT ÉN BARÁT PONTOSSÁG TÉNYLEGES ÉSZLELT

SKÁLÁK ÖNÉRTÉKELÉSE KÜLÖNBSÉG KÜLÖNBSÉG

(1=teljes mértékben igaz;
5=teljes mértékben hamis)

1. Sokat olvas -  -
2. Domináns -
3. Gyakran beszél -  

politikáról

4. Barátságos -
5. Jólöltözött -  -

6. Becsületes -  -
7. Szeret táncolni -  -  -  -

8. Kompetens -  -  -  -

ÖSSZPONTSZÁM

39



1. A személyészlelési kutatások gyakorlata szerint barátja önértékelését használva kiszámíthatja, mennyi­
re pontosan észleli őt. Vonja össze az 1. és 3. oszlop értékeit (mindig a nagyobb értékből vonja ki a 
kisebbet, és adja össze a különbségeket)! Ez lesz a pontosság pontszáma.

2. Külön-külön is megnézheti, hogy milyen pontosan ítélte meg a viselkedéses jellemzőket (1, 3, 5, 7 
skálák) szemben a személyiségjellemzőkkel (2, 4, 6, 8 skálák), ha e két skála-csoport pontossági 
pontszámát külön-külön kiszámolja. Az emberek általában jobban észlelik a konkrét viselkedésre utaló 

részleteket, mint a személyiségvonásokat, amelyekre következtetni kell.

3. A következő lépésben megnézheti a tényleges különbségeket saját maga és barátja között, ha kiszámít­
ja a különbséget saját önértékelése és barátja önértékelése között (2. és 3. oszlop).

4. Végül elemezheti az észlelt különbségeket barátja és saját maga között, ha kiszámítja a különbséget 
saját önértékelése és barátjáról adott értékelése között (1. és 2. oszlop).

E gyakorlat elvégzése után van miről elgondolkodnia. Mennyire tartja kielégítőnek, hogy barátja 
önértékelését használta saját pontosságának kritériumaként? El tudna képzelni más kritériumokat is, 
amelyekhez saját ítéleteit hozzámérhetné? Lát-e összefüggést saját önértékelése és barátjáról adott 
értékelése között? Pontosabban ítélte-e meg a viselkedésjellemzőket, mint a személyiségvonásokat? 

Milyen tényezők befolyásolhatták ítéleteinek pontosságát? Mint látja, a személyészlelés pontosságának 

vizsgálata bonyolultabb probléma, mint első pillantásra tűnik!

artisztikusabb személyiségnek, hol intelligensebb embereknek, hol jobb 
tanulmányi eredménnyel rendelkezőknek, hol érzelmileg jobban alkalmaz- 
kodóknak, hol a dráma és a művészetek iránt érdeklődőknek találták, s 
volt olyan vizsgálat is, amelyik azt állapította meg, hogy a személyészlelés 
pontossága azzal függ össze, hogy az illető nem a viselkedéstudományok 
területén dolgozik vagy tanul (Taft, 1955).

Ez utóbbi eredmény nem annyira meglepő, mint amilyennek első pillan­
tásra tűnik. A pszichológiailag képzett emberek például hajlanak arra, 
hogy túl nagy figyelmet szenteljenek az egyéni különbségeknek. Ennek 
következtében gyakran túlzottan megkülönböztetik a célszemélyeket, és 
eltúlozzák a megfigyelt különbségeket. Ez az oka, hogy a pontosság szem­
pontjából gyengébben teljesítenek. A pontosságot befolyásoló egyéb té­
nyezők között olyanok szerepelnek, mint az észlelő és a célszemély isme­
retségének mértéke, az adott ítélethez szükséges következtetések (extrapo­
láció) mennyisége és a célszemély összetettsége (Cline, 1964). A pontosság 
növekszik, ha az észlelt személyt jól ismerjük, a tulajdonságok közvetlenül 
megfigyelhetők és nem következtetésen alapulnak, illetve ha a célszemély 
egyszerű, nem pedig bonyolult valaki.

Ezek aligha meglepő következtetések. A „pontos észlelő" kutatásának 
általánosságban csalódást keltő eredményeit legalábbis részben a probléma 
nem megfelelő meghatározásának számlájára írhatjuk. Valójában milyen 
tényezők is játszanak szerepet a pontos észlelésben? Cronbach (1955)
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szerint a pontos észlelés nem egyetlen egységes jellemzője az embereknek, 
hanem több, gyakran egymástól független készségből és tényezőből tevő­
dik össze. Akik jól észlelik az emberek valamelyik csoportjának általános 
jellemzőit (sztereotípia-pontosság), gyakran nem tudják jól megkülönböz­
tetni az adott csoporton belül az egyes egyéneket (differenciális pontos- 
ság). Ugyanez megfordítva is igaz.

Az észlelők különbözhetnek az értékelő skálák használatát illetően is. 
Egyes emberek például hajlanak arra, hogy csak a skála középső részét 
használják, míg mások ítéleteikben a szélsőségeket kedvelik. Ezek a kü ­
lönbségek szintén befolyásolják, hogy milyen eredményt ér el valaki egy 
pontossági kísérletben. A 2.2 gyakorlatban adott válaszai alapján ö n  vajon 
melyik csoportba tartozik? Észreveszi-e, hogy a szélsőséges vagy kevésbé 
szélsőséges skálaértékek használata milyen könnyen teheti ítéleteit többé 
vagy kevésbé pontossá? Barátjának megítélésében milyen mértékben tá­
maszkodott a tipikus csoporttulajdonságokra (sztereotípia-pontosság) és 
milyen mértékben az egyéni jellemzőkre (differenciális pontosság)? Látjuk 
most már, hogy a személyészlelés pontossága nem egyszerű készség, hanem 
olyan folyamat, amely bonyolult, többtényezős változótól függ.

Ez az oka annak, hogy a társak pontos észlelését célzó tanítás gyakran 
ellentétes hatást vált ki. Az oktatás általában a differenciális pontosságra 
összpontosít, vagyis az egyéni különbségeket hangsúlyozza.

A tanulók (a pszichológusokhoz hasonlóan) emiatt arra hajlanak, hogy 
eltúlozzák az emberek közötti különbségeket, s a ténylegesen létezőkhöz 
képest nagyobb szélsőségeket vélnek látni. Ez a tény segítségünkre lehet 
annak a különös eredménynek a megértésében, mely szerint a speciális 
képzés és a részletes információ birtoklása inkább csökkenti, mintsem 
növeli a személyészlelés során születő ítéletek pontosságát. Crow (1957) azt 
tapasztalta, hogy a speciális képzésen keresztülment orvostanhallgatók 
ítéletei kevésbé voltak pontosak, mint azoknak az orvostanhallgatóknak 
az ítéletei, akik semmiféle képzésben nem vettek részt. Az első csoport 
hajlott az egyéni különbségek túlhangsúlyozására (túldifferenciálás). Gage 
(1952) arról számolt be, hogy a nagyon általános információn alapuló, 
emberekre vonatkozó ítéletek pontosabbak voltak, mint az olyan ítéletek, 
amelyek az illetővel folytatott közvetlen érintkezés nyomán születtek. 
A pontosság eme csökkenése ismét csak annak tulajdonítható, hogy az 
ítélők a személyes találkozást követően az egyéni különbségeket eltúloz­
ták.

Azoknak a későbbi kutatásoknak az alapján, amelyek a pontosság Cron- 
bach (1955) által feltárt összetevőit részletesebben elemezték (Cline és 
Richards, 1960), úgy tűnik, hogy a különböző célszemélyek észlelésének 
általános pontosságáért főképpen a sztereotípia-pontosság felelős (vagyis 
az a készség, hogy az emberek egy „típusának" általános jellemzőjét
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Ez Bruce, a szörföt.
Kérem az Olvasót, hogy gondosan vegye szemügyre, és éllapítsa meg, hogy milyen ember ő. Sok személyészlelési 
ítéletünk alapja az emberekről kialakított sztereotipiánk. Lehet, hogy semmit nem tudunk Bruce-ról, de sokat tudunk 
a szörfösökről, így nem lesz számunkra nehéz, hogy Bruce egyéb tulajdonságaira következtessünk. Az ilyen sztereotipi­

ák segíthetik, de ronthatják is ítéleteink pontosságát, attól függően, hogy sztereotípiáink mennyire torzítottak.

azonosítani tudjuk). Ez elég meglepőnek tűnik, mivel a pontosságot gyak­
ran az észlelt emberek egyedi személyes jellemzőinek aprólékos megértésé­
vel hozzuk összefüggésbe. Valójában azonban ennek éppen a fordítottjáról 
van szó: gyakrabban fordul elő, hogy észlelésünk akkor válik pontosabbá, 
ha arra törekszünk, hogy a célszemély csoportjának általános, tipikus 
jellegzetességeit helyesen azonosítsuk, anélkül hogy túl sokat törődnénk 
az adott egyén speciális, egyedi jellemzőivel. Egyéb tényezőkről is kide­
rült, hogy befolyásolják a személyészlelési ítéletek pontosságát. A követ­
kező részben ezekkel foglalkozunk.
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A hangulat hatása 
a személyészlelési ítéletekre
A személyészlelés pontosságát az észlelő pillanatnyi állapota is befolyásol­
ja. Bármilyen meglepő is, az, ahogyan az észlelő az ítéletalkotás pillanatá­
ban érez, észrevehető hatást gyakorol észlelésének pontosságára. Úgy 
tűnik, hogy egy jó  hangulatban lévő személy sokkal inkább hajlik arra, 
hogy pozitív> kívánatos jellemzőket tulajdonítson társainak, mint egy 
olyan személy, aki rossz hangulatban van. Egy kísérletben azt találták, 
hogy a pozitív érzelmi állapotban lévő emberek kétértelmű arckifejezése­
ket sokkal pozitívabbnak ítéltek, mint a rossz hangulatban lévő emberek, 
akik ugyanezeket az arckifejezéseket sokkal negatívabbnak értékelték 
(Schiffenbauer, 1974). Újabban Clark és munkatársai (1984) azt az ered­
ményt kapták, hogy azok az emberek, akik maguk is felfokozott érzelmi 
állapotban voltak, nagyobb valószínűséggel véltek felfedezni „izgatott" 
érzelmeket társaikban. Ez a hatás nemcsak a személyészlelésben jelentke­
zik. Anyagi javak (pl. tartós fogyasztási cikkek) vagy semleges jelenetekről 
szóló képek értékelését ugyanúgy képes nagymértékben befolyásolni, 
hogy az értékelő személy az adott pillanatban mit érez (Clark és lsen, 1981). 
Schwarz (1984) egy izgalmas vizsgálatsorozatban azt az eredményt kapta, 
hogy a hangulatra gyakorolt enyhe befolyás, amit olyan tényezők okoz­
nak, mint például a jó  idő, egy pénzdarab váratlan megtalálása, egy 
kellemes, megnyugtató szoba, vagy az a hír, hogy kedvenc futballcsapatuk 
jól szerepelt, elegendő ahhoz, hogy az emberek megváltoztassák ítéletüket 
arról, hogy m ennyire boldogok, mennyire vannak megelégedve m unká­
jukkal, lakásukkal vagy egészében véve életükkel!

Mi történik akkor, ha az embernek „tárgyi bizonyítékai" vannak, ame­
lyekre ítéleteit alapozhatja, például megnézhet egy videofelvételt a célsze­
mély társas viselkedéséről? Ebben az esetben is eltorzulnak ítéleteik attól 
függően, hogy milyen érzelmi állapotban vannak? Forgás, Bower és Krantz 
(1984) felvételi beszélgetéseket vett képmagnóra; az egyik esetben a felvé­
teli könnyű, a másikban nehéz volt. Egy nappal később ugyanazokat a 
személyeket, akik a felvételi beszélgetésben részt vettek, hipnózis segítsé­
gével boldog, pozitív vagy szomorú, negatív érzelmi állapotba hozták, és 
arra kérték őket, hogy nézzék meg a képmagnófelvételt, és ítéljék meg 
mind a maguk, mind pedig partnerük viselkedését abból a szempontból, 
hogy milyen szociális jártasságról tettek tanúságot. Azok a személyek, akik 
pozitív hangulatot éltek át, sokkal több pozitív és kevesebb negatív 
viselkedést láttak mind önmagukban, mind partnerükben. Azok a szemé­
lyek azonban, akikben rossz hangulatot keltettek, saját viselkedésükben 
sokkal több negatív elemet láttak, de partnerük viselkedését nem értékel­
ték hasonló negatív módon (lásd a 2.1 ábrát).

Hogyan tudjuk megmagyarázni ezeket a hangulat kiváltotta torzításokat
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2.1 ÁBRA
A hangulat hatása a személyészlelési ítéletekre. A |ó hangulatú kísérleti személyek több pozitív és kevesebb negatív 
cselekedetet fedeztek fel mind a saját, mind a partnerük Interakcióiban, mint a rossz hangulatú kísérleti személyek

(Forgás, Bower és Krantz, 1984).

a személyészlelésben? A szociális észlelés szelektív és következetes jelle­
gű: a teljes információnak csupán egy kis részére tudunk koncentrálni, és 
az, hogy mit látunk meg, függ attól, hogy az adott időben milyen fogalmak, 
gondolatok vagy értelmező kategóriák állnak rendelkezésünkre. (Lásd még 
a következő fejezetet is, a burkolt személyiségelméletről és Kelly személyes 
konstruktum okról szóló elméletét.) Gordon Bower (1983) hálózatmodellje 
szerint az érzelmi állapot megszabja, hogy milyen konstruktum ok állnak 
rendelkezésünkre a társas viselkedés értelmezésében. Az adott érzelmi 
állapot ugyanis szelektíven mozgósítja azokat a kategóriákat, amelyek 
korábban hasonló hangulattal összekapcsolódtak.

Amikor valaki örül, pozitívabb, örömtelibb gondolatok, konstruktum ok 
és személyes tulajdonságok aktiválódnak. Következésképpen az illető haj­
lik arra, hogy ezeket a konstruktum okat használja a társak eredendően 
többértelmű társas viselkedésének az értelmezésére. Ennek eredménye­
ként a társak és a saját viselkedésében a pozitív, örömteli elemeket fogja 
észrevenni. Rossz hangulat esetén ennek éppen az ellenkezője történik. 
A 2.1 ábrán az emberek valószínűleg udvariasságból értékelték a társakat 
kevésbé negatívan, mint önmagukat. A társak rossz viselkedését észreven­
ni nem illő dolog, ezzel szemben a saját viselkedést illetően rossz hangulat­
ban ilyen korlátozások nincsenek.

Ugyanez az oka annak, hogy kétértelmű vagy semleges, nem társas
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ingereket, például képeket vagy jeleneteket, szintén a hangulattal össz­
hangban észlelünk. Clark és lsen (1981) számolt be ilyen hangulati eltérítő 
hatásokról jelenetek megítélésében. Amilyen mértékben többértelm ű és 
bonyolultabb a személyészlelés, olyan mértékben lehetnek a hangulatfüg­
gő elfogultságok az emberek megítélésében még komolyabbak, és jelent­
hetnek számottevő fenyegetést az észlelés pontosságára.

A sztereotipizálás mint a pontatlanság 
egyik forrása
Korábban láttuk, hogy azon csoportjellemzőinek az azonosítása, amelyhez 
egy-egy ember tartozik, jelentős segítség lehet a személy észlelésben. Vala­
m ennyiünknek szükségünk van ilyen leegyszerűsített képekre az emberek 
csoportjairól, és használjuk is ezeket a képeket, hogy segítségünkre legye­
nek környezetünk osztályozásában. Elképzeléseink azonban egy csoport 
tipikus jellemzőiről önmagukban is torzítottak lehetnek. Ezek a jellemzők 
nem szükségszerűen érvényesek egy csoport valamennyi egyénére, még 
abban a valószínűtlen esetben sem, ha nagyon pontos fogalmunk van az 
adott csoportról, például az „olaszokról", „feketékről", „futbábjátékosok­
ról", „a szörfözőkről" vagy „a magyarokról". A sztereotipizálás nemcsak 
segíti, hanem hátráltatja is a személyészlelést.

Walter Lippmann, a neves újságíró egyike volt az elsőknek, akik a „szte­
reotípia" kifejezést használták az emberek kategorizálásával összefüggés­
ben. A leggyakoribb és legjobban meggyökeresedett sztereotípiák az etni­
kai, faji és nemzeti jellemzőkkel vannak összefüggésben, és különösen 
elterjedtek a többnemzetiségű társadalmakban, amilyen például az Egye­
sült Államok, Ausztrália és Kanada. Egy jól ismert vizsgálatban Katz és 
Braly (1933) azt az eredm ényt kapta, hogy az amerikaiaknak világos és 
nagyon is negatív sztereotípiáik vannak a törökökről, a négerekről és a 
zsidókról. Ausztráliában a bennszülöttekkel és egyes bevándorló csopor­
tokkal szembeni attitűdöt szintén befolyásolják a sztereotípiák (Taft, 
1959). A sztereotipizálás befolyásolhatja azt a képességünket is, hogy a 
sztereotipizált csoport tagjai között különbséget tegyünk. Volt-e már olyan 
eset, hogy az olvasó úgy érezte, hogy a más etnikumok tagjai közötti 
különbségtétel nehezebb, mint ugyanez a saját etnikum tagjai között? 
A csoportsztereotípia erejétől függően nehézséget okozhat a megjelenés, 
az arcberendezés stb. egyéni különbségeinek észlelése a másik csoport 
tagjainál. A szemtanúk gyakran emlékeznek egy személy faji vagy etnikai 
csoport-hovatartozására, azonban nem emlékeznek egyéni jellemzőire 
(Loftus, 1979). Brigham és Barkowitz (1978) szintén beszámol arról, hogy 
a fehér kísérleti személyek könnyebbnek találják a fehérek fényképeinek 
felismerését, mint a feketékét, míg a fekete kísérleti személyek ellenkező 
problémával küzdenek: számukra m inden fehér ember tűnik hasonlónak.
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TÁRS A SÁG

TOLLAS MADARAK 
MEGELŐZÉSÉRE

Egy pontosságra vonatkozó előítélet.
A sztereotlpizálás és az előítélet gyakran kéz a kézben járnak. Azok az emberek, akik előítélettel szemlélnek egy 
embercsoportot (vagy éppenséggel a tollas madarakat), valószínűleg pontatlan ítéletsket alkotnak előítéletük tárgyáról.

Az etnikai és faji sztereotípiák gyakran járnak együtt az előítélet erős 
érzelmeivel. Szükségtelen említenünk, hogy az ilyen előítéletek az objek­
tív személyészlelést mérhetetlenül megnehezítik. Van néhány adat arra, 
hogy a megosztott társadalmakban, például Észak-írországban, a gyerme­
kek már nagyon korai életkorban elsajátítják az elfogult sztereotípiákat 
családjaikban. A sztereotipizálás természetéből adódik, hogy az előítéletes 
észlelést mérhetetlenül nehéz megváltoztatni: az emberi viselkedés gazdag 
változatosságában csaknem mindig lehetséges valamilyen bizonyítékot 
találni, ami megerősíti sztereotípiánkat, ha ezt nagyon akarjuk. És, mint 
látni fogjuk, a személyészlelésnek legalább annyi köze van ahhoz, amit 
látni szeretnénk a másikban, mint a célszemély tényleges tulajdonságaihoz 
(3. fejezet).

Néhány gyakorlati következtetés
Ha tekintetbe vesszük azoknak a személyészlelési kutatásoknak a viszony­
lag csalódást keltő eredményeit, amelyek a „pontos ítélő" tulajdonságait 
kívánták megragadni, mennyire bízhatunk az olyan személypercepciós 
ítélet érvényességében, amelyet olyan helyzetekben hoznak, mint a 
bírósági tárgyalóterem, a felvételi beszélgetés stb .? A tanúvallomás külö­
nösen alaposan vizsgált példája az ilyen ítéleteknek (Loftus, 1979). A ter­
mészetesen bekövetkező események szemtanúi gyakran nagyon eltérő
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beszámolókat adnak arról, amit láttak. A Róbert Kennedy elleni merénylet­
nél jelen lévő emberek legtöbbje nagyon eltérő leírásokat adott a történtek­
ről (Langman és Cockburn, 1975). Egy kísérleti vizsgálatban Buckhout, 
Figueroa és Hoff (1974) megrendezett egy inzultust egy tanár ellen egy 
egész osztály előtt, és néhány héttel később arra kérte a szemtanúkat, hogy 
azonosítsák a támadót. A többség, beleértve az áldozatot is (!), nem az igazi 
személyt választotta ki. Az emberek figyelmét gyakran vonják el lényegte­
len tényezők. Kassin (1983) megállapította, hogy az esküdtek ítéletét egy 
távol lévő tanúról jelentősen befolyásolta annak az embernek a viselkedé­
se, aki történetesen felolvasta a tanúvallomást!

A személyészlelés pontosságára vonatkozó kutatásokból két következte­
tést lehet levonni. Először is, úgy tűnik, hogy az egész problémát némileg 
hibás perspektívából szemlélték. A kutatók a laikusokhoz hasonlóan úgy 
vélték, hogy a pontos személyészlelés, azaz a személyészlelés pontossága 
egyetlen, azonosítható tulajdonsága az embereknek. Egyre inkább kiderül 
azonban, hogy a társak pontos megítélésének készsége nem egyedi, általá­
nos készség. Sokkal inkább arról van szó, hogy bárki pontos észlelője lehet 
meghatározott társaknak meghatározott helyzetekben. Ha így fogjuk fel a 
dolgot, azt mondhatjuk, hogy nincs általában pontos (vagy pontatlan) 
észlelés. A pontosság függ az észlelő tulajdonságaitól, adott pillanatban 
fennálló hangulatától, a célszemélytől és a helyzettől. Talán ezzel magyaráz­
ható, hogy a személypercepciós kutatások az elmúlt években miért tolód­
tak át más kérdések felé. A „pontos" észlelő vizsgálata helyett manapság 
jóval nagyobb érdeklődés nyilvánul meg azon folyamatok iránt, amelyek­
ben a sokféle információ-bemenetből a benyomások és az ítéletek felépül­
nek (lásd az 5. fejezetet).

A második következtetés, amit a személyészlelés pontosságát illető 
kutatások alapján tehetünk, óvatosságra int. Mind saját életünkben, mind 
a nyilvános döntéshozatal helyzeteiben fontos emlékeznünk arra, hogy az 
emberekkel kapcsolatos döntések sokkal nehezebbek és problematikusab­
bak, mint azt általában gondoljuk. Saját magunk és mások megítélésében 
sokkal óvatosabbnak kell lennünk, mint általában vagyunk. Ez az első 
és mindenképpen megteendő lépés személyészlelési készségeink megjaví­
tásában. Ha felismertük, hogy az emberekkel kapcsolatos elképzeléseink 
gyakran hibásak és elfogultak, könnyebb lesz megjavítani ítéletalkotási 
folyamatainkat. Az elfogultság egyik leggyakoribb forrását azok a prekon­
cepciók jelentik, amelyeket az emberek típusairól alakítunk ki. Ezekhez 
a típusokhoz különböző személyes tulajdonságokat kapcsolunk, és ezeket 
elvárjuk az észlelésben. A következő fejezetben ezekkel a problémákkal 
foglalkozunk.
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3.
Az em bereket olyannak látjuk, 
amilyenek elvárásaink velük kapcsolatban: 
burkolt személyiségelméletek

Az előző fejezetben láttuk, hogy személyészlelésünk pontossága gyakran 
megkérdőjelezhető. Különböző megfigyelők ugyanazt az embert nagyon is 
különbözően írhatják le, és ugyanaz az észlelő különböző embereket 
gyakran ugyanazzal a néhány tulajdonsággal jellemez. Miért van ez így? 
A legvalószínűbb magyarázat az, hogy valamennyien ismereteink saját 
„külön bejáratú" tárházából merítünk, amikor másokról ítélünk. Más 
szavakkal, a személyészlelés során saját korábban felhalmozott tapasztala­
tainkra és elgondolásainkra támaszkodunk, amelyek arra vonatkoznak, 
hogy miként szerveződnek a személyes tulajdonságok. Ennek alapján nem 
meglepő, hogy még akkor is, ha különböző egyénekről alkotunk ítéletet, 
ezt ugyanannak a — számunkra fontos — tulajdonságnak a mentén tesszük. 
Ebben a fejezetben áttekintünk néhány okot, hogy miért befolyásolják a 
személyes ismeretek és elvárások mások észlelését.

Burkolt személyiségelméletek
A személyészlelés nagy mértékben aktrv, konstruktív folyamat, amelyben 
az észlelő tudása és korábbi tapasztalata néha fontosabb szerepet játszik, 
mint az észlelt ember tényleges tulajdonságai. Amint Jones és Nisbett 
(1971, 11. o.) megfigyelték, „a tulajdonságok inkább a megfigyelők szemében 
léteznek, mint a cselekvő pszichikumában". Az emberekről felhalmozott 
tudásunk eredményeként valamennyien rendelkezünk „burkolt személyi­
ségelmélettel", amit úgy határozhatunk meg, mint felhalmozott hipotézise­
ink és elvárásaink összegét arról, hogyan szerveződnek az emberi tulajdon­
ságok és jellemvonások.

Ezt a gondolatot meglehetősen könnyen szemléltethetjük. Az olvasó 
véleménye szerint valószínű-e, hogy egy intelligens személy egyszersmind 
nagyvonalú is? Udvariasabb-e általában az alázatosabb ember? Az ilyen 
kérdésekre adott válaszok tükrözik az olvasó burkolt személyiségelméletét, 
az olvasó sajátos feltevéseit a személyes tulajdonságok közötti kapcsolatok­
ról, melyek az olvasó egyéni élettörténetén és az emberekkel kapcsolatos
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tapasztalatain alapulnak. Egy tökéletesen tárgyilagos megfigyelő vagy egy 
újszülött csecsemő (ha tudna beszélni) képtelen volna ilyen kérdésekre 
válaszolni. Következésképpen, arra a kérdésre, hogy vajon két tulajdonság 
ténylegesen kapcsolatban áll-e a célszemélynél, nem lehet választ adni a 
megfigyelő korábbi tapasztalatai alapján!

A személyes konstruktumok 
és a szerep-repertoár teszt
George Kelly (1955) volt az egyik első pszichológus, aki az emberekről 
alkotott burkolt elméleteket vizsgálta. Feltételezte, hogy mindannyian 
„naiv tudósokként" viselkedünk, amikor megpróbáljuk megérteni és elő­
re jelezni környezetünkben az eseményeket és embereket. Kelly szerint 
tapasztalatainkat úgy rendszerezzük, hogy megismerési „konstruktum o- 
kat" hozunk létre, amelyeken keresztül észleljük a világot. „Az ember 
áttetsző mintákon vagy sablonokon keresztül szemléli világát, amelyeket 
ő maga hoz létre, majd ezeket megpróbálja ráilleszteni a valóságos dolgok­
ra, amelyek a világot alkotják. ... Nevezzük ezeket a mintákat mérettől 
függetlenül konstruktum oknak. Ezek a világ konstruálásának módjai." 
(Kelly, 1955, 8-9. o.) A konstruktum ok nagyon személyesek: egyes embe­
rek olyan konstruktum ok szerint szemlélik társaikat, mint „szeret engem
— nem szeret engem", mások olyan tulajdonságokra támaszkodhatnak, 
mint „hasznos a karrierem szempontjából -  ártalmas a karrierem szem­
pontjából", „önbizalommal rendelkezik -  félénk" vagy „határozott — hatá­
rozatlan".

Amikor kifejlesztjük a személyes konstruktum ok rendszerét (s ezt vala­
mennyien megtesszük), arra törekszünk, hogy azt megerősítsük, és az új 
tapasztalatokat a korábban létrehozott konstruktum mintába beépítsük. 
A használt konstruktum ok száma jelezheti egy ember megismerő tevé­
kenységének komplexitását vagy annak finomságát, hogy mennyire képes 
az illető különbséget tenni az emberek között. Kelly egy empirikus eljárást, 
a szerep-repertoár tesztet is kifejlesztett az emberek konstruktum -rendsze- 
rének feltárására és mérésére. A tesztben arra kérik az alanyokat, hogy 
írják le, miben hasonlít egymásra két általuk jól ismert személy (pl. az 
apjuk és az anyjuk), és azt is, hogy ők miben különböznek egy harmadik 
személytől (pl. a nővérüktől vagy a bátyjuktól). Egy sor ilyen kérdés 
alkalmazható a „konstruktum ok" vagy tulajdonságok feltárására, amelye­
ket az illető a számára jelentős más emberek megkülönböztetésére használ.

Több statisztikai elemzés is van, amelyekkel az ilyen konstruktum - 
mátrixok elemzése elvégezhető. Ezek lehetővé teszik a kutatónak, hogy 
vizsgálja egy személy konstruktum-rendszerének minőségét, komplexitá­
sát és kidolgozottságát, azaz az illetőnek az emberekről kialakított nézeteit. 
Kelly elmélete és a szerep-repertoár eljárás nemcsak a szociálpszichológiá-
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1 írja be valóságos emberek nevét minden oszlop fölé! Mostantól fogva mint egyénekre gondoljon rájuk, 
s ne mint elvont kategóriákra!

2 Minden sorban van három kereszt. Gondolja végig, és döntse el, hogy a keresztekkel jelölt három ember 
közül kettő miben hasonlít egymásra úgy, hogy ugyanebben a tulajdonságban különbözzenek a harma­

diktól! írja ennek a tulajdonságnak a nevét a jobb oldali „konstruktumok” oszlopba.

3 Ezután hétfokú skálát használva valamennyi személyt értékelje az adott konstruktumban, hogy vélemé­

nye szerint az egyes személyekre milyen mértékben jellemző az adott tulajdonság! Ha például egyáltalán 
nem rendelkeznek vele, a pontszám „1 ” lesz, ha viszont nagyon erősen jellemző rájuk, „6” vagy „7” 
pontszámot kell adnia.

Ha készen van a szerep-repertoár teszt kitöltésével, ítéleteit többféleképpen elemezheti. Ha átnézi a 
konstruktumokat a jobb oldalon, látni fogja, hogy milyen tulajdonságokat használ általában az emberek 

megítélésére. Ez persze csak egy nagyon „kis” háló, amely az ön személyes konstruktumrendszerének 
csak kicsiny részét tükrözi.

Ezután megvizsgálhatja burkolt személyiségelméletét, vagyis azt, hogy miként viszonyulnak egymás­
hoz konstruktumal. A konstruktumok minden lehetséges párja között kiszámíthat egy általános „hasonló­
sági” pontértéket, ha összevonja az egyes célszemélyekre adott értékeléseinek különbségeit a két konst- 
ruktum mentén.

A háló lehetővé teszi annak elemzését is, hogyan észleli egymáshoz viszonyítva a felsorolt embereket. 
Kiszámíthatja két célszemély „hasonlósági pontértékét”, ha a két célszemélyre adott értékelések különbsé­
geit az összes konstruktumban összeadja. Ennek az információnak az alapján elkészítheti az „emberek 
terének” modelljét, ami azt mutatja, hogy miként látja ezeket az egyéneket egymáshoz viszonyítva.

Statisztikai eljárások segítségével természetesen sokkal finomabb elemzés végezhető. De már ez a 
rövid demonstráció is képes érzékeltetni a módszer lényegét. Ezzel a viszonylag egyszerű eljárással 
gyakran egészen meglepő belátásokra tehetünk szert saját burkolt személyiségelméleteinkkel valamint 
azzal kapcsolatosan, hogy miként észleljük Ismerőseinket.

A túloldalon lévő szerep-repertoár tesztet a következőképpen töltse ki:

bán alkalmazható; igen fontos a klinikai gyakorlatban is. Annak elemzése, 
hogy miként látja a beteg a világot és benne a számára jelentős társakat, 
nyilvánvalóan fontos számos pszichológiai probléma diagnózisában és 
kezelésében. Az olvasó jobban megérti majd Kelly szerep-repertoár eljárá­
sának hasznosságát, ha kitölti a 3.1 gyakorlatot.

George Kelly munkásságát követően számos vizsgálatot végeztek a bur­
kolt személyiségelméletekkel kapcsolatban. Az emberekkel kapcsolatos 
prekoncepciók fontosságának szemléltetésére tekintsük át röviden Dorn- 
busch, Hastorf, Richardson és Muzzy (1965) egyik érdekes vizsgálatát. 
Ezek a kutatók egyszerűen azt kérték egy gyermekcsoport tagjaitól egy 
táborban, hogy saját szavaikkal elemezzék minden társukat. Ha az ilyen 
ítéletek valóban a leírt gyerek tulajdonságait tükrözik, azt kell várnunk, 
hogy a sok különböző megfigyelő ugyanazt a célszemélyt (gyermeket) 
hasonlóan fogja jellemezni, míg az egyes észlelők jellemzései a különböző 
gyerekekről különbözni fognak egymástól.
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3.2 GYAKORLAT 

Milyen ember Joe?

Az alábbiakban rövid leírást olvashat egy Joe nevű emberről. Kérjük, hogy gondosan olvassa el a leírást, 
és a következő skálákon döntse el, hogy milyen ember Joe.
„Joe kinyitotta egy étterem ajtaját, és mielőtt belépett volna, maga elé engedett egy házaspárt. Az 
étterembe lépve udvariasan megkérdezte a pincértől, hogy melyik asztalnál ülhet le. Nem sokkal azután, 
hogy helyet foglalt, megérkezett partnere. Gyorsan felállt, lesegítette partnernője kabátját, és felakasztotta 
a fogasra. Leülésnél udvariasan fogta partnernője székét.”
Véleménye szerint milyen ember Joe ?  Kérjük, hogy az alábbi jelzőkkel jellemezze Joe-t a következő ötfokú 
skála segítségével:

1 =  Joe egyáltalán nem ilyen
2 =  Nem nagyon jellemző Joe-ra
3 =  Nem tudom eldönteni
4 =  Kicsit jellemző Joe-ra
5 =  Nagyon jellemző Joe-ra.

A skálák neve: intelligens, kedves, melegszívű, udvarias, domináns, elbűvölő, extrovertált, kompetens, jó 
külsejű, határozott, impulzív, népszerű
Mielőtt ítéleteit újra szemügyre venné, olvassa tovább a könyv szövegéti

A valóságban pontosan az ellenkezője történt. A legtöbb gyerek ugyan­
azzal a néhány jellemvonással írt le szinte mindenkit, és a különböző 
gyerekek között kevés egyetértés volt egy és ugyanannak a célszemélynek 
a jellemzésében. A gyerekek, ahelyett hogy a valóságos különbségekre 
összpontosítottak volna, szemmel láthatóan azokat a korábban kialakított 
elképzeléseket használták társaik megítélésében, amelyek arra vonatkoz­
tak, hogy melyek a „fontos" tulajdonságok (vagyis „burkolt személyiségel­
méletükre" támaszkodtak). Számos vizsgálat tanúsága szerint a felnőttek 
is hajlanak arra, hogy így járjanak el (lásd még a 3.2 gyakorlatot).

A burkolt személyiségelméletek kutatása
Korábban már láttuk, hogy a személyészlelésben csaknem mindig szembe­
találjuk magunkat azzal a problémával, hogy teljes és befejezett benyomást 
kell kialakítanunk meglehetősen vázlatos információ alapján. Általában 
„burkolt" személyiségelméletünkre hagyatkozunk annak eldöntésekor, 
hogy mely tulajdonságok fontosak, és hogy egy személy kevés megfigyel­
hető tulajdonsága mennyire valószínűen kapcsolódik össze egyéb, nem 
megfigyelhető jellemzőkkel. Ha azt látjuk, hogy valaki például udvarias, 
miként az előző történetben Joe, feltételezhetjük, hogy az ilyen ember 
nemcsak udvarias, hanem egyszersmind kedves, melegszívű, elbűvölő, 
népszerű is stb. — noha Joe esetében abszolút semmilyen közvetlen tudá­
sunk sincs az utóbbi tulajdonságokról. Joe előbbi leírásában nem mond­
tunk semmi mást a jelleméről, m int azt, hogy egy nyilvános helyen felszí-
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nes udvariasságot tanúsított. Mégis sok ember meglehetősen kompetens­
nek érzi magát, annak eldöntésére, hogy Joe kedves, melegszívű, sőt még 
talán azt is képes mondani róla, hogy intelligens. Vagyis olyan tulajdonsá­
gokról is dönthet, amelyekről semmilyen információt nem adtunk. Az 
olvasó, ha megpróbálja másokkal elvégeztetni a 3.2 gyakorlatot, azt fogja 
tapasztalni, hogy nagyon kevés ember fogja elutasítani kérését azon az 
alapon, hogy nem elégséges az információ!

Most vessünk egy pillantást az olvasó ítéleteire. Ha az olvasó képes volt 
Joe-t az udvariasságon kívül más tulajdonságok mentén megítélni, ezt 
csakis burkolt személyiségelmélete alapján tehette. Minél szélsőségesebb 
ítéletet adott Joe-ról egy tulajdonságban, annál erősebben kapcsolódik az 
adott tulajdonság az udvariassághoz az olvasó implicit személyiségelméle­
tében. Az olvasó gondolhatja úgy, hogy az udvarias emberek egyszers­
mind kedvesek is, vagy ellenkezőleg, gondolhatja azt, hogy az udvarias 
emberek általában barátságtalanok. Az ítéletek valójában sokkal többet 
árulnak el Önről, az Ön emberekkel kapcsolatos nézeteiről, mint Joe-ról, 
akiről végső soron nem tudunk többet, mint azt, hogy udvarias!

Bruner és Tagiuri (1954) a szociálpszichológiában az elsők között voltak, 
akik felismerték, mennyire fontos annak vizsgálata, hogyan kapcsolódnak 
össze az emberek ismert tulajdonságai más, ismeretlen tulajdonságokkal. 
Az ilyen kapcsolatok saját egyéni, burkolt személyiségelméletünket tükrö­
zik. Hogyan elemezhetjük az emberekről kialakított ilyen burkolt elméle­
teket? Az előző gyakorlat az egyik lehetséges módszert szemlélteti. Az a 
mód, ahogyan az olvasó az egyes konstruktum okat használta a különböző 
emberek leírására (3.1 gyakorlat), szintén azt mutatja, hogy az olvasónak 
az emberekről kialakított személyes nézeteiben milyen közel vagy távol 
vannak egymástól ezek a konstruktumok. Vannak más, bonyolultabb 
módszerek is, amelyek ugyanezen az elven alapulnak.

A burkolt személyiségelméletek vizsgálatának érdekes példája Rosen- 
berg és Jones (1972) egy vizsgálata. Ezek a kutatók azt kívánták tanulmá­
nyozni, hogy Theodor Dreiser, egy amerikai író, hogyan gondolkodik az 
emberekről. Az író implicit személyiségelméletét úgy kívánták vizsgálni, 
hogy megnézték, milyen leírásokat ad a szereplőkről egyik könyvében, 
A  Gallery o f Wómenben. Rosenberg és Jones abból indultak ki, hogy minél 
gyakrabban jelenik meg egymás mellett két jelző egy szereplő leírásában, 
annál erősebben kapcsolódik össze az adott két tulajdonság Dreisernek az 
emberekkel kapcsolatos nézeteiben. Minden egyes lehetséges jelzőpár 
esetében kiszámolták az együtt előfordulási indexet, és ezeket az adatokat 
többdimenziós skálázási eljárás segítségével elemezték. Az eljárás, a jelző­
ket egy térbeli modellben ábrázolja, ahol az egyes jelzők közötti távolság 
a könyvbéli együtt előfordulásuk gyakoriságát mutatja.

Az eredmény a Dreiser által használt jelzők pszichológiai térképét, azaz
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3.1 ÁBRA

A személyiségvonások egymáshoz viszonyított helyzete a diákok burkolt személyiségelméletében: ezek a vonások két 
alapvető dimenzió mentén szemződnek: Intellektuálisan Jó vagy rossz, és társasan jé vagy rossz (Rosenberg, Nelson

és Vivekananthan, 1968).

Dreiser „burkolt személyiségelméletét" mutatja. E térkép szerint az író két 
fő dimenzió mentén tett különbséget az emberek közö tt: férfias (kemény)
-  nőies (lágy) és alkalmazkodó — nem alkalmazkodó. Dreiser élettörténetét 
ismerve ezek a burkolt személyiség-dimenziók nagyon is érthetők. A nők­
kel való kapcsolata központi jelentőségű volt mind magánéletében, mind 
hivatásában, ugyanígy a konformitás és a konvenciók elleni harc központi 
témája volt mind magánéletének, mind írásainak. Nem meglepő tehát, 
hogy a tulajdonságok, melyek Dreiser életében fontosak voltak, ott vannak 
az emberekkel kapcsolatos nézetei gyökereinél is, miként a fenti elemzés 
kimutatta.

Ezt a módszert természetesen bármely más ember vagy emberek burkolt 
személyiségelméletének vizsgálatára alkalmazni lehet. Rosenberg és m un­
katársai (1968) egyetemi hallgatók burkolt személyiségelméleteit elemez­
ték, és azt találták, hogy ez a csoport két fő dimenzió mentén különböztette 
meg az embereket: intellektuális szempontból jó  vagy rossz, és társas 
szempontból jó vagy rossz (3.1 ábra). Egy ilyen elemzéshez még írásos 
dokumentumokra sincs szükség -  kijelentéseink, ítéleteink és a társainkról 
adott jellemzések elemzésre váró gazdag információt nyújtanak burkolt 
személyiségelméleteinkről!



Lehet-e agy ilyen én bar nagynéni s ieretí?
Burkolt szamélyiségelméletalnk lehetővé teszik, hogy az ismert jelleaizők aiap|in Ítéletet a lkossuk  az ismeretlenekről. 
A legtöbb ember Agy gondolta, hogy ha valaki utcai árus, nem valósziaű, hegy egyszersmind „nagyszerű szereti" is 

legyen, jóllehet tarmészetesen semmi oka sincs, amiért ne lehetne.

Rosenberg és Sedlak (1972) hasonló eljárásokat alkalmaztak annak vizs­
gálatára, hogyan látják az egyének egymást. Egy ilyen elemzés alapulhat 
egyszerűen azokon a leírásokon is, amelyeket az emberek adnak nagy­
számú társukról, akiket ismernek. A jelzők együttjárási gyakoriságának 
vizsgálatával sajátos egyéni személyiségelméleteket lehet feltárni. Az egyé­
ni ítéletekre erőteljesen jellemzőek a tulajdonságok sajátos nyalábjai, pél­
dául „jó külsejű, lusta, homoszexuális" vagy „vöröshajú, buta, kicsapon­
gó". M indebből azt fontos megjegyeznünk, hogy valamennyien haszná­
lunk ilyen elméleteket a személy észlelés ben. A személyészlelési ítéletek 
minősége gyakran legalább annyira függ az észlelőtől, mint az észlelt 
személytől, mivel valamennyiünk némileg eltérő elvárásokat és feltevése­
ket visz bele ítéleteibe.

A személyiség kulturális elméletei
Nem szükségszerű, hogy a burkolt személyiségelméletek teljesen egyéniek 
és idioszinkrátikusak legyenek. Az azonos kultúrában élő egyének kisebb 
vagy nagyobb mértékben osztoznak az emberekről alkotott burkolt elmé­
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leteikben (pl. 3.1 ábra). Milyen eredm ényt kapunk, ha összehasonlítjuk 
több különböző ember burkolt személyiségelméletét? Norman (1963) meg­
vizsgálta sok ember egymásról, 20 tulajdonságra adott értékelését, közülük 
egyesek jól ismerték egymást, míg másokkal csak felszínes viszonyban 
voltak. A vizsgálat eredményéből az tűn t ki, hogy nagyon keveset számít, 
mennyire ismeri az ítélő a célszemélyt, akit értékel -  valamennyi ítélet 
esetén nagyjából ugyanazokat a tulajdonságokat használták az alanyok. 
Egy későbbi vizsgálatban (Tassini és Norman, 1966) a tökéletesen idegen 
emberekről adott ítéletek ugyanazt a struktúrát mutatták, mint amit a 
korábbi vizsgálatban tapasztaltak. Mivel az ítéletek függetlenek voltak 
attól, mennyire ismerték az ítélők a célszemélyeket, úgy tűnik, hogy 
Norman megítélési dimenziói burkoltan az észlelőkben rejtőznek, és az 
észlelők alapvető, közös személyiségelméletére utalnak.

A Norman által talált dimenziók olyan tulajdonságokkal írhatók le, m int 
az extroverzió, szeretetreméltóság, lelkiismeretesség és érzelmi stabilitás. 
Mennyire általánosak ezek a dimenziók' a személyészlelésben? A későbbi 
vizsgálatok egy lépéssel továbbm entek: anélkül, hogy valakit meg kellett 
volna ítélni, arra kérték a kísérleti alanyokat, hogy a Norman által használt 
20 tulajdonság minden lehetséges párja közötti kapcsolatról alkossanak 
ítéletet. Ismét csak ugyanazok a dimenziók bukkantak fel, és ez azt jelzi, 
hogy személyiségelméleteinkben az olyan szereptulajdonságok, m int az 
extroverzió, szeretetreméltóság, lelkiismeretesség és az érzelmi stabilitás 
egyetemesen jelen vannak.

M indezeket a vizsgálatokat azonban nyugati kultúrákban végezték. 
Vajon a másmilyen kultúrákban más burkolt személyiségelméletek létez­
nek-e? A kínaiak például ugyanazokra az alapvető dimenziókra támasz- 
kodnak-e egymásról alkotott ítéleteikben, m int amelyeket Norman fede­
zett fel? Tudjuk, hogy a kínai kultúra a közösségi szellemet és a konformi- 
tást sokkal magasabbra értékeli, mint a mi versengő individualisztikus 
kultúránk. Vajon tükröződik-e ez a kínaiak burkolt személyiségelméletei­
ben? Egy nemrégen végzett vizsgálatban ezt a kérdést tették vizsgálat 
tárgyává. Ausztráliai és kínai (Hongkongban élő) kísérleti személyek 
személyiségészlelési ítéleteit hasonlították össze. A lelkiismeretesség pél­
dául sokkal fontosabb volt a kínai csoportban, míg az ausztáliaiaknál az 
extroverzió tűn t a személyészlelés fontosabb determinánsának.

A burkolt személyiségelméletek a személyészlelést befolyásoló legfonto­
sabb tényezők közé tartoznak. Talán nem meglepő, ha felhalmozott tapasz­
talataink és tudásunk arról, hogy milyenek az emberek, állandóan befolyá­
solja azt, hogy milyen jellemzőket tulajdonítunk az embereknek, akikről 
meglehet, nagyon keveset tudunk. Mindazonáltal a társakról kialakított 
feltevéseink nem mindig fogalmazódnak meg elszigetelt jellemvonások 
alakjában. Néha „tipológiákat" használunk a társak osztályozására. M int
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3.3 GYAKORLAT 

Az emberek tipológiái

írja le egy papírra azoknak az embereknek a „típusait", akiket munkahelyén vagy barátai és Ismerősei 

között megismert! Minden típusnak (a) adjon egy elnevezést, és (b) írja le részletesebben az adott típus 
tulajdonságait! Legalább 5 -8  ilyen típust próbáljon megnevezni. Ezután típusonként gondoljon egy-egy 
olyan személyre, aki az adott típust jól képviseli! Most olvasson tovább, és majd akkor térjen vissza 
listájához, ha már többet tud arról, hogyan használjuk az ilyen személy prototípusokat!

alább látni fogjuk, az ilyen személytipológiákról is kimutatták, hogy 
fontos hatást gyakorolnak a személyészlelésre. (Lásd a 3.3 gyakorlatot.)

Észlelés és osztályozás
Sok évvel ezelőtt Bruner (1958) megjegyezte, hogy „A leginkább magától 
értetődő megállapítás..., hogy egy tárgy vagy egy környezeti esemény 
észlelése vagy regisztrálása magába foglalja az osztályozás aktusát" (92. o.). 
Környezetünket nem aszerint látjuk, ahogy önmagában van, hanem azok­
nak a kategóriáknak megfelelően, amelyekkel leírására rendelkezünk. Ez 
ugyanaz a gondolat, melyet George Kelly vetett fel a személyes konstruk- 
tumok elméletében. A konstruktum ok a világ osztályozására szolgáló 
egyszerű kategóriák. A kognitív pszichológiában Bartlett (1985) emlékezet­
ről írott úttörő munkája szintén megmutatta, hogy az emberek aktívan és 
folytonosan alkotják és módosítják a környezetükre vonatkozó ismeret­
reprezentációk rendszerét, melyeket gyakran sémáknak hívnak. Az ilyen 
sémákat az új információ osztályozására és értelmezésére használjuk. Az 
osztályozás tehát az észlelés szerves része.

Személyészlelés és személytípusok
Burkolt tudásunk az emberekről tehát nem korlátozódik a tulajdonságok 
együttjárására vonatkozó feltevésekre. Az információ másik forrása az a 
tudás, melyet az utunkba kerülő emberek típusaira nézve birtoklunk. Ha 
egyszerűen úgy jellemzünk valakit, mint „diákvezértípus", „női hivatal­
noktípus" vagy „tipikus fiatal előadó", ez néhány szóban nagyon is gazda­
gon ábrázolja az érintett személyt. Azáltal, hogy az embereket „típusokba" 
soroljuk, képesek vagyunk az emberekről felhalmozott ismereteinket 
rendszerezni, és a személyészlelés feladatát nagymértékben leegyszerűsíte­
ni. Az ilyen „tipológiák" lehetővé teszik, hogy a m indenki számára ismert 
„típus" tulajdonságaival egy lényegében ismeretlen egyént is jellemezni 
tudjunk. Ha a típusokat jól látható etnikai vagy faji jellegzetességek 
határozzák meg, és az emberek között széles körben ismertek, sztereotípiá­
ról beszélhetünk (lásd 2. a fejezetet).
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A hétköznapi személyészlelés leggyakoribb problémái az osztályozással 
függenek össze. Ahhoz, hogy gyors és viszonylag pontos benyomást 
legyünk képesek kialakítani egy újonnan megismert személyről, a legjobb 
stratégia általában az, ha megpróbáljuk eldönteni, melyik sajátos csoport­
hoz vagy kategóriához tartozik az illető. Az olvasó talán visszaemlékszik, 
hogy az emberek típusainak helyes azonosítása a személyészlelés pontossá­
gának egyik fontos összetevője (vö. sztereotípia-pontosság). Ha helyesen 
soroljuk be az embereket olyan „típusokba", mint az „extrovertált", a 
„radikális diák", a „feminista", a „szörfös" vagy a „stréber", nagymérték­
ben egyszerűsítjük a megítélés munkáját. A következőkben a személytípu­
sok szerinti osztályozások néhány következményét vesszük szemügyre.

Mennyire „tipikus” egy adott ember?
Az emberek észlelése nem kivétel az osztályozás általános szabályai alól. 
Életünk során valamennyien szert teszünk a „személytípusok" kiterjedt 
készletére, és ezeket a „típusokat" a későbbiekben az utunkba kerülő új 
személyek osztályozására használjuk. Az emberekről alkotott ítéleteket 
befolyásoló személykategóriákat gyakran személy-prototípusoknak neve­
zik. A személy-prototípusok ismeretsémák (mentális sémák) a társas kör­
nyezetünkben megismert embertípusokról. A prototípus a tulajdonságok 
ideális kombinációja, a kérdéses embercsoport „tökéletes" példája. Termé­
szetesen nem mindenki illeszkedik egyformán jól egy prototípusba: a 
prototípusosságnak különböző mértékei vannak. Egyes személyek „jó" 
példái az olyan ismerős prototípusoknak, mint „munkamániás" vagy ext­
rovertált", vagy „gyakorlatias ember", míg mások a megkívánt tulajdon­
ságok közül csak néhánnyal rendelkeznek. Ezek az emberek kevésbé „jó" 
példányai a prototípusnak: kevésbé prototipikusak. Valamennyien isme­
rünk olyan embereket, akik „tipikusak" vagy „atipikusak" az emberek 
egy osztálya szempontjából. (Azt tanácsoljuk az olvasónak, hogy térjen 
vissza a 3.3 gyakorlatban készített személytípus listához, és döntse el 
minden egyes felsorolt személyről, hogy mennyire „tipikus" az illető az 
adott osztály szempontjából.)

Amíg a burkolt személyiségelméletek kutatása azzal foglalkozik, milyen 
feltételezett kapcsolatok vannak a jellemvonások vagy konstruktum ok 
között, amelyek befolyásolják a társakról alkotott ítéleteinket, a személy­
prototípusokkal foglalkozó kutatás azt mutatja meg, hogy az emberekről 
való gondolkodásunkat a megítélt emberek prototipikussága is befolyásol­
ja. Vegyünk egy példát. Ha az olvasó egy ABC-áruházban találkozik 
valakivel, aki a tipikus „háziasszony" vagy a tipikus „púnk" nyilvánvaló 
jellemzőivel rendelkezik, valószínűleg könnyen fog valamilyen benyomást 
kialakítani az illetőről, és a későbbiekben emlékezni fog rá. Ezzel szemben, 
ha olyan személlyel találkozik, aki nem emlékezteti semmilyen sajátos
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embercsoportra, vagy a tulajdonságok valamilyen keverékével rendelke­
zik (vagyis nem prototipikus), a benyomás kialakítását nehezebb feladat­
nak fogja találni.

Egy személy tehát lehet többé vagy kevésbé „prototipikus", attól függő­
en, hogy egy prototípus hány meghatározó jellemzőjével rendelkezik. Más 
szavakkal, a „háziasszonyságnak" vagy a „punkságnak" különböző mérté­
kei vannak; egyes emberek „jobb" példányai a „tipikus" háziasszonynak 
vagy a „tipikus" púnknak, mint mások. Minél nagyobb a prototípusosság 
mértéke, annál könnyebb benyomást kialakítani egy személyről és vissza­
emlékezni rá. Ezt kísérletileg is bizonyítani lehet. Cantor és Mischel (1979) 
egyes személy-prototípusokkal összhangban álló, illetve azoknak ellent­
mondó személyleírásokat alakított k i : olyan prototípusokról volt szó, mint 
a tipikus „extrovertált" vagy a tipikus „introvertált". Kísérleti személyek­
nek benyomásokat kellett kialakítaniuk, és később vissza kellett emlékez­
niük ezekre az emberekre. Az eredmények azt mutatták, hogy a prototí­
pussal összhangban álló személyleírásokra általában jobban emlékeztek, 
mint a prototípustól eltérő jellemzésekre.

Mindig könnyebb-e a „tipikus” emberekről 
ítéletet mondani?
A probléma azonban némileg bonyolultabb. Valóban az a helyzet, hogy 
a tipikus emberekre mindig könnyebb visszaemlékezni, és könnyebb be­
nyomást kialakítani róluk? Gondoljunk csak példánkra, a tipikus háziasz- 
szonyra, akivel éppen most találkoztunk az ABC-áruházban. Amikor a 
következő gondolához lépünk, ahol a polcon mondjuk fűszerek vannak 
kirakva, egy másik asszonnyal találkozunk, aki nagyon nem prototipikus. 
Valójában több egymásnak ellentmondó prototípusra emlékeztet bennün­
ket, úgy viselkedik, mint egy háziasszony, azonban szokatlan ruhát visel, 
görkorcsolya van a lábán, és drága ékszereket hord. Valóban olyan nehéz 
benyomást kialakítani egy ilyen nem prototipikus asszonyról és visszaem­
lékezni rá? Éppen ellenkezőleg. M indnyájan tudjuk, hogy néha sokkal 
könnyebb ítéletet formálni olyasvalakiről, aki saját elvárásainktól eltér.

A prototípus elgondolás egyik problémája, hogy az a személyészlelésnek 
kizárólag a racionális, megismerési (kognitív) oldalára összpontosít. Az 
emberek észlelését és osztályba sorolását lényegében információfeldolgozá­
si és emlékezeti problémának tekinti. A személyészlelési ítéletek azonban 
sok minden mást is magukban foglalnak. Csaknem mindig vannak érzése­
ink, érzelmeink, attitűdjeink vagy elvárásaink az észlelt emberekkel kap­
csolatban, amelyek ütköznek az egyszerű információfeldolgozással. A pro- 
totípusmodell abban az alakjában, ahogy Cantor és Mischel előterjesztette, 
figyelmen kívül hagyja a személyészlelési ítéletek nem kognitív, eseten­
ként értékkel telített, érzelmi jellegét (pl. a hangulatnak a személyészlelés
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Egy művész benyomásai három különböző diáktípusról.
Az egyetemi hallgaté olvasók számára bizonyára ismerősek ezek a típusok, melyekről egyébként egyetemi hallgató 

vizsgálati személyeink számoltak be -  Sydneyben!

fontosságára kifejtett hatását, melyet a 2. fejezetben tárgyaltunk). Cantor 
cs Mischel (1979) eredményeitől eltérően más kutatók kim utatták, hogy 
az észlelők néha jobban emlékeznek a prototípussal össze nem illő, nem 
prototipikus emberekre -  olyanokra, akik szokatlan, újszerű tulajdonsá­
gokkal rendelkeznek, amelyek nem illeszkednek elvárásainkhoz (Hastie és 
Kumar, 1979). Korábbi példánkra visszatérve, valószínűleg legtöbbünk 
igen könnyen tudna benyomást alkotni a fent említett, nem prototipikus 
görkorcsolyázó háziasszonyról. g j



Lehetséges-e ezeknek az ellentmondó eredményeknek az értelmezése? 
Mikor könnyebb benyomást formálni a prototipikus emberekről, és mikor 
azokról, akik eltérnek a prototípustól? Az emberek érzelmi beállítódásá­
nak egy-egy prototípussal szemben központi fontossága lehet abban, hogy 
a benyomások alakításának fenti két lehetséges stratégiája közül melyik 
érvényesül. Más szavakkal, az a mód, ahogyan egy meghatározott személy­
típus iránt érzünk, meghatározhatja, hogy a prototipikus vagy a nem 
prototipikus embereket könnyebb-e észlelnünk vagy emlékezni rájuk.

Egy nemrégiben végzett vizsgálatban megpróbáltuk elkülöníteni ezt a 
két hatást, melyek befolyást gyakorolnak a benyomások alakulására: 
egyfelől a célszemély prototípusosságát, másfelől az érzelmet, amelyet az 
adott prototípus iránt érzünk (Forgás, 1983). Azt vártuk, hogy az észlelők 
különböző stratégiákat fognak alkalmazni attól függően, hogy egy adott 
személy típus iránt erős vagy gyenge érzelmet éreznek.

A vizsgálatot azzal kezdtük, hogy összegyűjtöttük az egyetemi környe­
zetben használt tényleges személy prototípusok reprezentatív listáját. Az 
olvasót érdekelheti, milyen „típusokat" találtunk a legyakoribbaknak a 
diákok között. Ezeket a 3.1 táblázat mutatja be. Azt is elemeztük, hogy a

3.1 TÁBLÁZAT

Egyetemi hallgatók csoportja által leggyakrabban említett 16 dláktípus listája és leírása

1. RADIKÁLISOK. Hanyag megjelenés, gyakran protestálnak, overallt vagy Indián ruhát viselnek, a 
könyvtár előtt röpcédulákat osztogatnak, jelvényeket viselnek, tüntetéseket szerveznek, szókimondóak, 

zajosak, általában balosak, kommunában élnek, agresszívek.

2. KERESZTÉNYEK. Meglehetősen ártatlanok, jó szándékúak, szorgalmasok, tiszták, gondosak, szűk 
látókörnek, Jézus szeret téged” stílusú jelvényeket viselnek a táskájukon, hal jelek vannak a könyvei­

ken, megpróbálnak másokat meggyőzni a vallás fontosságáról, bibliakörbe járnak.

3. TÚLKOROS DIÁKOK. Szorongok, lelkiismeretesek, háziasszonyok, finoman öltözöttek, rendezettek, 
jószándékúak, szemináriumokon gyakran beszélnek, kitartóak, anyáskodók, jómúdúak, középkorúak, 

konzervatívok.

4. SZORGOS DIÁKOK. Hajtósak, sápadtak, makacs ábrázatuk van, lelkiismeretesek, rendezetten öltözöt­
tek, tanévben és tanítási szünetben egyaránt kitartóan dolgoznak, sokat vannak könyvtárban, dolgo­
zataikat „beadják", hozzáolvasnak a tananyaghoz, mindent behoznak az órákra, soha nem mulaszta­
nak előadást, jó jegyeket kapnak, nincs sok társas életük.

5. LUSTA FAJANKÓK. Hanyagok, rendetlenek, csak azért vannak itt, hogy elüssék az időt, unatkoznak, 
egykedvűek, a füvön szeretnek napozni, minimális munkát végeznek, elmulasztják az előadásokat, 

buknak, fogalmuk sincs, miért járnak egyetemre, gondatlanok, élősködők.

6. KOLLÉGISTÁK. Egészséges falusi kinézet, tiszta, ápolt, emiatt egy kicsit szégyellik magukat, az egye­

tem trikóját hordják, gyakran berúgnak, kellemesen töltik az idejüket, kollégáikhoz járnak ebédelni, a 

szünidőt vidéken töltik, kollégiumból választják a barátaikat.
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7. MEDIKUSOK. Konzervatívan öltözöttek, nagyon középosztálybeli jellegük van, hajlamosak klikkeket 
alkotni, sznobok, elitisták, önzők, fehér köpenyt hordanak, hidegen viselkednek, a Golf kávéházban 
járnak össze, orvosi témákról beszélgetnek, ritkán keverednek más szakokra járó egyetemistákkal, 
materialisták, gazdagok.

8. SPORTOLÓK. Mindig rövidnadrágban járnak, a tanórákon ostobák. Adidas cipőben járnak, és tréningru­
hában, klubokhoz tartoznak, sportversenyeken vesznek részt, sok időt töltenek a tornateremben, 
gyakran visznek squasht vagy teniszütőt, ebédidőben kocognak, egészségesnek néznek ki.

9. ÖNTUDATOS HOMOKOSOK. Fülük ki van fúrva és fülbevalót hordanak, a homoszexuálisok egyenjogú­
ságát hirdető jelvényeket hordanak, saját diszkójuk és társaságuk van, részt vesznek a tiltakozások­
ban és tüntetésekben, affektálva beszélnek, intenzív érzelmi életük van, bizonytalanok, szociábilisak.

10. PUBIK. Gazdagok, középosztálybeliek, nagyon divatosan öltözöttek, keleti elővárosi háttér, soha nem 
viselnek övét, megfelelően beszélnek, a nők sminkelik magukat, szoros, formatervezett farmernadrá­
got viselnek, sportkocsit vezetnek, tengerentúli utazásokra járnak, gyakran járnak diszkóba és étte­

rembe, síelni járnak, ambiciózusak, elitisták, gyakran járnak a kávéházba.

11. ÁZSIAI DIÁKOK. Tiszták, lelkiismeretesek, szemüvegesek, ambiciózusak, versengőek, magányosak, 

hajtósak, tapadnak egymásra, barátságtalanok, csoportjukban egymás között soha nem beszélnek 
angolul, értelmesek, konzervatívak.

12. MÉRNÖKÖK. Gyakran vannak egymás között, soviniszták, kockás inget és nadrágot viselnek, rövid 
hajúak, szemüvegesek, sörivók, otthon élnek a szüleikkel, szociálisan ügyetlenek, arrogánsak, kevés 
érzékük van a kultúrához, zsebszámológépet hordanak, faragatlanok, futball iránt érdeklődnek, gyak­

ran járnak kocsmába, kártyáznak.

13. RADIKÁLIS FEMINISTÁK. Balosak, szabad szájúak, gyakran leszbikusok, általában csúnyák, nem 

hordanak ékszert, a nők felszabadítási mozgalmának jelvényeit viselik, feminista irodalmat árulnak, 
agresszívak, overallban járnak.

14. NYUGODT MAGÁNYOSOK. Félénkek, nem érintkeznek emberekkel, egyedül töltik az ebédidőt, keveset 
szólnak a tanórákon, kerülik a feltűnést, nehéz megismerkedni velük, nem járnak társaságba.

15. SZÖRFÖSÖK. Napszítta szőke hajuk van, övét és rövídnadrágot viselnek, lakókocsijuk van, a tenger­
partra járnak hétvégén, egész évben napbarnítottak, ostobák, jó karban vannak, szexisták, kábítószert 
használnak.

16. ENTELLEKTÜELEK. Becsületes, introvertált, tudományos típus, régimódi ruhákban járnak, sok köny­
vet hordoznak, korán kezdik a munkát, hasonszőrűekkel gyakran homályos témákról vitatkoznak, 
elmerülnek a munkában, ismerik az irodalmat és a kultúrát, színházba és operába járnak, szemüvege­
sek, öltözetük tiszta.

Forgás, 1983, 158-159. o. nyomán

diákok miként tesznek különbséget a különböző prototípusok között. 
Amint a 3.2 ábrán látható, a típusok észlelésében a tanulm ányi teljesít­
mény, az extroverzió, a társas státus és a politikai radikalizmus voltak a 
fő meghatározók.
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A vizsgálat igazolta várakozásunkat: egy prototípus érzelmi jellege 
meghatározta, hogy a prototipikus vagy a nem prototipikus személyleírá­
sokat volt-e könnyebb feldolgozni. Az eredmények szerint egy adott 
„személytípushoz" való pontos illeszkedés csak akkor előnyös a benyomás 
kialakítása számára, ha az adott típushoz erős pozitív vagy negatív érzelmi 
reakció kötődik. Egyébként a bonyolultabb személyek, akik több „típus" 
tulajdonságait testesítik meg, emlékezetesebbek lehetnek, és erőteljesebb 
benyomást kelthetnek.

Az emberek osztályozásának 
torzító hatásai
Miként azt Snyder és Uranowitz (1978) egy érdekes vizsgálata kimutatta, 
az emberek kategorizálásának még visszafelé ható következményei is le­
hetnek. Ebben a kísérletben a kísérleti személyeket arra kérték, hogy 
olvassák el egy asszony, bizonyos Betty K. hosszú és részletes jellemzését, 
beleértve sok részletet a gyermekkoráról, neveltetéséről, barátairól, pálya- 
választásáról stb. Az életrajz elolvasása után néhány kísérleti alanynak azt 
mondták, hogy Betty K. leszbikus életvezetést folytat, míg másoknak azt, 
hogy heteroszexuális, megint másik csoport pedig nem kapott kiegészítő 
információt. Ezt az információt azért adták, hogy a kísérleti alanyok Betty 
K.-t normális heteroszexuális személyként, illetve leszbikus típusként 
„osztályozzák". Egy héttel később a kísérleti személyeket arra kérték, 
hogy idézzenek föl annyi részletet Betty K-ról, amennyit csak tudnak. 
Azok a személyek, akiknek azt mondták, hogy Betty leszbikus, újraértel­
mezték a lány életét, és a másik két csoport tagjainál lényegesen több olyan 
eseményt „idéztek fel", amelyik a homoszexualitásra utal. Snyder és 
Uranowitz (1978) feltételezése szerint ezek a torzítások azt jelzik, hogy egy 
erőteljes személykategória mozgósítása visszamenőleg interferál az emléke­
zettel.

Ezzel az értelmezéssel az a baj, mint Bellezza és Bower (1982) rámutat, 
hogy nem ismerünk olyan emlékezeti folyamatot, amelyik megmagyaráz­
ná, hogyan módosul az információ, ha már egyszer bekerült az emlékezetbe 
(azaz, miután a kísérleti személyek elolvasták a kiinduló életrajzokat). 
Miután „elraktároztuk" az információt Betty K.-ról, a későbbi információ 
valójában nem tud interferálni ezzel az emlékezeti nyommal. A kategóriá­
val összhangban álló „leszbikus", illetve „heteroszexuális" események 
jobb „felidézését" inkább azzal lehetne magyarázni, hogy a kísérleti sze­
mélyek, akiket a később kapott prototípus címke vezérel, kiegészítik a 
képet. Figyelemre méltó, hogy a kísérleti személyek ily módon mintegy a 
prototípusba beleülő jellemzőket gyártanak az illető számára anélkül, hogy 
felismernék, nincs valóságos bizonyítékuk, ami alátámasztaná ítéletüket.

Lévén szociálpszichológusok, az e folyamatok alapjánál álló emlékezeti
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Nehezebb-e vajon benyomást formálni a nem tipikus emberekről, 
akiknek össze nem Illő tulajdonságaik vannak?

Nagymértékben függ ez attél, hogyan érzünk az illető iránt. Többet tudunk a „tipikus” háziasszonyokról, azonban egy 
nem tipikus, például egy görkorcsolyán közlekedő háziasszony különösen emlékezetes és informatív Inger leheti

mechanizmusok természete kevésbé érdekes számunkra, mint az a tény, 
hogy az olyan kategória-címkék, mint a „leszbikus" vagy „heteroszexuá­
lis", „extrovertált" vagy „introvertált", „stréber" vagy „szakbarbár" mi­
lyen erőteljes hatással vannak a benyomások alakítására még akkor is, ha 
a közlésükre csak azután kerül sor, miután az egyéb releváns információ 
már megemésztésre került. Az emberek osztályozásának van még egy 
árnyoldala. Ha egyszer már besoroltunk egy személyt egy adott kategóriá­
ba, gyakran hajiunk arra, hogy kiválogassuk azokat az információkat, 
amelyek megerősítik osztályozásunkat, és figyelmen kívül hagyjuk az 
olyan információkat, melyek ellentmondanak annak.

Snyder és Campbell (1980) és Snyder és W hyte (1981) több kísérlete is 
bizonyítja ezt. Kísérleti személyeiknek azt a feladatot adták, hogy válassza­
nak ki 12 olyan kérdést, melyeket egy jövőbeli partnerüktől meg szeretné­
nek kérdezni annak érdekében, hogy kiderítsék, vajon az illető extrover­
tált-e vagy introvertált. A személyek túlnyomórészt olyan kérdéseket 
választottak ki, amelyek saját elvárásaikat támasztották volna alá. Még 
abban az esetben is így jártak el, ha nem volt tényleges, megbízható 
információjuk a partnerükről. Más szavakkal, úgy tűnt, hogy szándékosan 
igyekeztek kizárni annak a lehetőségét, hogy kérdéseik nem várt cáfolat­
hoz vezessenek.
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Néhány gyakorlati megfontolás
Ezeknek az eredményeknek fontos tanulsága van a mindennapi emberis­
meret számára. Különösen azok az emberek, akik sokszor lépnek érintke­
zésbe felszínesen ismert társakkal, például eladók, ápolónők, orvosok stb., 
benyomásalakítási stratégiáikat gyakran alapozzák partnereik típusba so­
rolására. Kérdezzünk csak meg egy ápolónőt, milyen típusú emberekkel 
van dolga egy kórházban, és ő azonnal képes lesz meglehetősen kimerítő 
osztályozást adni. John M enyhárt végzett egy idevonatkozó vizsgálatot 
egy sydneyi hazatelepítési kórházban, s azt tapasztalta, hogy még a nővér­
tanulók is igen gyorsan kialakítanak egy világos osztályozási sémát a 
kórházi környezetben lévő emberekről.

Az ilyen rövidre zárások szükségesek, hogy csökkentsük az információ- 
feldolgozásra nehezedő terheket, amelyek akkor lépnének fel, ha minden 
újonnan felbukkanó embert önállóan próbálnánk felmérni, ám ezek gyak­
ran hibás benyomásokat is eredményezhetnek. Noha az emberek osztályo­
zása információfeldolgozási kapacitásunk korlátozottságának elkerülhetet­
len következménye (képzeljük csak el, ha minden egyes bit információt 
az emberekről külön kellene kezelnünk, anélkül hogy egyszerűsítő kate­
góriákra tám aszkodhatnánk!), meg kell tanulnunk módosítanunk kategó­
riáinkat a későbbi tapasztalatok fényében.

Ha a másik oldalon vagyunk, vagyis valaki bennünket mér föl egy olyan 
helyzetben, mint egy felvételi beszélgetés vagy egy első találkozás, elő­
nyünkre fordíthatjuk a kategorizálás általános tendenciáját. Ha mindjárt 
az elején pozitívan értékelt személysztereotípiát hozunk működésbe a 
megfigyelőben, ez a prototípus meghatározhatja a jövőbeni benyomásokat.

Következtetések
összefoglalva úgy tűnik, hogy az emberek osztályozása lényeges része a 
személyészlelési folyamatoknak, amely nagymértékben segíti a benyomá­
sok kialakítását az emberekről. Az osztályozás azonban komoly torzító 
hatásokkal is járhat. Az emberek hajlanak arra, hogy a kategóriával összeil­
lő információra emlékezzenek és támaszkodjanak. Visszamenőlegesen tor­
zítják azt, amiről úgy vélik, hogy beleillik a kategóriába, és kiválogatják 
azokat az információkat, amelyek megerősítik, nem pedig cáfolják koráb­
ban létrehozott osztályozásaikat. Mivel az emlékezeti folyamatokra és a 
fentebbi kategorizációra összpontosító kognitív elméletek csak nemrégi­
ben jelentek meg a szociálpszichológiában, korai volna végső következte­
téseket levonni. Egy dolog azonban biztos: a személyészlelési folyamatok 
nem redukálhatok egyszerű racionális információfeldolgozásra, m iként ezt 
újabban néhány elméletalkotó javasolja (pl. Hassie és munkatársai, 1980). 
Az ilyen ítéletek különleges érdekességét és fontosságát az adja, hogy 
társas jellegűek, motiváltak és értékekkel telítettek (Tajfel és Forgás, 19§1).
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M inden okunk megvan azt feltételezni, hogy számos információfeldolgozá­
si stratégia áll rendelkezésünkre, hogy a különféle személykategóriákkal 
más és más módon járunk el.

Ebben a fejezetben láttuk, mennyire fontosak az emberekkel kapcsola­
tos prekoncepciók a személyészlelésben. Mind a tulajdonságmintákra vo­
natkozó feltételezések (a burkolt személyiségelmélet), mind a személyek 
osztályozási sémái befolyásolják az ítéleteket. Elméleteink és feltevéseink 
azonban csak egyik forrását jelentik a személyészlelési ítéletekre ható 
tényezőknek. A benyomások kialakulásában több eltérő információforrás 
vesz részt, melyek közül egyesek közvetlenül megfigyelhetők, másokra 
következtetünk, így végül egyetlen kép jön létre. Hogyan végezzük el ezt 
a feladatot? Ez a következő fejezet témája lesz.





4. A  benyomás kialakítása
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4.
A benyomás kialakítása

Az előző fejezetekben láttuk, hogy a személyészlelés sokkal problematiku­
sabb feladat, mint általában gondoljuk. Nemcsak arról van szó, hogy 
társainkról alkotott ítéleteink gyakran hibásak és pontatlanok (2. fejezet), 
de gyakori eset az is, hogy saját feltevéseink és elképzeléseink fontosabbak 
a benyomások kialakításában, mint az észlelt személy tényleges jellemzői 
(3. fejezet). Az ilyen problémák miatt a szociálpszichológusok az elmúlt 
években m indinkább annak vizsgálata felé fordulnak, pontosan hogyan is 
alakítjuk ki benyomásainkat társainkról. Szemben a megelőző fejezetekkel, 
amelyekben azt vizsgáltuk, mit látunk, amikor társainkról ítélünk (a sze­
mélyészlelés tartalmát), ebben a fejezetben egy ezzel összefüggő kérdést, 
a hogyan kérdését vesszük szemügyre (a személyészlelés folyamatait).

A benyomások alakulására vonatkozó minden kutatás mögött egyszerű 
kérdés húzódik meg. Hogyan tudunk egységes, kerek benyomást kialakí­
tani egy emberről, amikor az információk, amelyekre benyomásunkat 
alapozzuk, általában töredékesek, és külön-külön részletekben kapjuk 
őket? M ilyen mentális folyamatok segítségével rakjuk össze az emberekre 
vonatkozó ismereteink elszigetelt részecskéit? Vegyünk egy példát! Anná­
ról, egy ismerősünkről tudjuk, hogy „magas", „barna haja van", „barátsá­
gos", „nagy barna szemei vannak", „jó alakja van", „kitartóan dolgozik", 
és „portás egy szállodában". Hogyan alakítjuk ki Annáról azt az átfogó 
benyomást, hogy csinos, kellemes és kívánatos társ? Több alternatív 
modell is van, amely a benyomás ilyen alakulását magyarázza. Lehetséges, 
hogy egy benyomás felépítésében néhány valóban fontos és informatív 
„központi" vonásra támaszkodunk, és az egyéb jellemzőket a központi 
vonáshoz igazítjuk. A másik lehetőség, hogy valamilyen aritmetikai folya­
mat keretében összegezzük vagy átlagoljuk az információ különböző da­
rabjait. Az alábbiakban olyan eredményeket tekintünk át, amelyek m ind­
két modellt alátámasztják.
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A Gestalt megközelítés 
és a központi vonás hipotézise
A Gestalt elmélet (Gestalt németül alakot jelent) századunk első felében 
keletkezett a behaviourista és strukturalista elmélet által képviselt atomisz- 
tikus pszichológiára adott reakcióként. A korai Gestalt teoretikusok (Wer­
theimer, Koffka és Köhler) elsősorban az észleléssel foglalkoztak, és mint 
az elmélet neve is sugallja, úgy vélték, hogy az emberek úgy vannak 
„programozva", hogy egységes, oszthatatlan formákat észleljenek, nem 
pedig töredezett, elszigetelt információrészleteket. Az észlelés pszicholó­
giájának egyik központi problémája abban az időben a „látszat mozgások" 
jelenségének magyarázata volt: miért látunk mozgást a moziban, vagyis 
akkor, ha állóképeket gyors egymásutánban vetítünk? A Gestalt elméletal­
kotók válasza amennyire egyszerű, olyan radikális v o lt: nincs mit megma­
gyarázni, hiszen egyszerűen az emberi lélek egyik lényegi tulajdonságáról 
van szó, hogy olyan egészleges, jelentésteli struktúrákat és formákat, 
vagyis „Gestaltokat" észlelünk és ilyenekre reagálunk, amelyek nem ve­
zethetők vissza összetevő elemeikre.

Solomon Asch a Gestalt mozgalom talán legfontosabb képviselője a 
szociális észlelés kutatásában. A Gestalt elmélet más képviselőihez hasonló­
an őt is az érdekelte, hogyan alakul ki egészleges, teljes benyomás az 
emberekről az észlelő számára rendelkezésre álló sok-sok információ rész­
leteiből, vagyis egy olyan kérdés, amely napjaink személypercepciós kuta­
tásainak is a középpontjában áll. Asch feltételezte, hogy a benyomás 
kialakítása nem egyszerűen a célszemély különböző vonásainak mentális 
átlagolásával történik. Sokkal inkább az egészet megragadó folyamatról 
van szó, amelyben bizonyos „központi" vonások aránytalanul nagy hatást 
gyakorolnak a benyomásokra. Mintegy horgonypontként szolgálnak, és a 
többi információ körülöttük kristályosodik ki: „az észlelő személy az 
észlelt személy lényegét a vonáson vagy vonásokon keresztül igyekszik 
megragadni" (Asch, 1946, 284. o.). E feltevés ellenőrzése érdekében Asch 
tulajdonságlistát adott kísérleti alanyainak, amely egy célszemélyt írt le. 
A kísérleti alanyokat arra kérte, hogy a célszemélyről kialakított benyomá­
saikat egy másik tulajdonságlistán jelezzék. Néhány kísérleti alany számá­
ra a célszemélyt az „intelligens, ügyes, szorgalmas, melegszívű, határozott, 
gyakorlatias és óvatos" jelzőkkel jellemezte. Más kísérleti személyek 
ugyanezt a leírást olvasták, de a „melegszívű" jelzőt a „hideg" váltotta fel. 
A benyomásalakulás aritmetikai elméletei szerint hétből egy jelző felcseré­
lésének csak kismértékben szabadna befolyásolnia a végső benyomás 
minőségét.

Asch azt találta, hogy egyetlen, középponti vonás felváltása, vagyis a 
melegszívű felcserélése hidegre, valójában jelentős hatást gyakorolt a 
benyomásokra. A célszemélyt a „melegszívű" és a „hideg" feltételben
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4.1 TÁBLÁZAT

Egy középponti tulajdonság (1. lista, illetve 2. lista) 
i s  egy periferikus tulajdonság (3. lista, illetve 4. lista) 

kicserólósének hatása 
a benyomás alakulására

Középponti Periferikus
vonások vonások

Inger Inger Inger Inger
1. lista 2. lista 3. lista 4. lista

intelligens intelligens intelligens intelligens
ügyes ügyes ügyes ügyes

szorgalmas szorgalmas szorgalmas szorgalmas
MELEGSZÍVŰ HIDEG UDVARIAS UDVARIATLAN
határozott határozott határozott határozott

gyakorlatias gyakorlatias gyakorlatias gyakorlatias
óvatos óvatos óvatos óvatos

A kísérleti személyek százaléka, akik az adott tulajdonságot a célszemélyre jellemzőnek találták:

nagyvonalú 91 8 56 58
bölcs 65 25 30 50
boldog 90 34 75 65
szerencsés

természetű 94 17 87 56
humoros 77 13 71 48
szociábilis 91 38 83 68
népszerű 84 28 94 56
humánus 86 31 59 77
altruista 69 18 29 46
képzeletgazdag 51 19 33 31

Asch, 1946,263. o. nyomán
-------------------

merőben különbözően ítélték meg. (Lásd a 4.1 táblázatot.) Egy kontroli- 
vizsgálatban Asch ugyanezt az eljárást alkalmazta, de a középponti meleg­
szívű-hideg tulajdonságpár helyett két periferiális tulajdonságot (udva­
rias-udvariatlan) manipulált. Ezeknek a nem centrális tulajdonságoknak 
a felcserélése csupán csekély hatást gyakorolt a benyomásokra (4.1 táblá­
zat).

A 4.1 táblázaton látható, hogy amikor a „melegszívű" tulajdonság volt 
a jellemzés része, a személyt gyakrabban ítélték nagyvonalúnak, bölcsnek, 
boldognak, szerencsés természetűnek, népszerűnek, szociábilisnak és hu ­
morosnak, mint a „hideg" feltételben. Egy periferiális tulajdonság felcseré­
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lése, például az udvarias felcserélése udvariatlanra, nem jár ilyen hatással. 
Asch feltételezése szerint egy tulajdonság egyebek között attól függően 
lesz „centrális" vagy „periferiális", hogy milyen egyéb információ á ll 
rendelkezésünkre. Lehetséges, hogy más tulajdonságok közé helyezve a  
meleg, illetve a hideg tulajdonságnak kisebb hatása lett volna a benyomá­
sokra.

Asch eredményei nagy érdeklődést keltettek, de komoly bírálatokat is  
kiváltottak. Milyen mértékben általánosíthatunk a valóságos em berek 
észlelésére hét tulajdonságról adott döntések alapján? Asch vizsgálatának 
gyakori bírálata, hogy nagyon valószerűtlen ingereket és ítéleteket alkal-

4.2 TÁBLÁZAT

Az előzetes bemutatásban egyetlen fetző kicserélésének hatása egy ténylegesen megismert 
személyről alkotott ítéletekre*

Válaszok „Melegszívű” leírás „Hideg” leírás

önző 6,3 9,6

visszahúzódó 5,6 10,4

népszerűtlen 4,0 7,4

formális 6,3 9,6

ingerlékeny 9,4 12,0

humortalan 8,3 11,7
kegyetlen 8,6 11,0

* Minél magasabb a szám, annál inkább tartják jellemzőnek az adott tulajdonságot a célszemélyek.

KeHey, 1950, 434. o. nyomán

mazott. Kelley (1950) valószerűbb körülmények között megismételte Asch 
kísérletét. Pszichológus egyetemi hallgatóknak egy vendégelőadóról előze­
tes leírást adott, amely a tulajdonságok ugyanolyan manipulációját tartal­
mazta, mint Asch esetében. A kísérleti alanyok felének leírásában a „me­
legszívű", míg másik felüknél a „hideg" szerepelt. Ezután valóságos elő­
adót m utatott be a hallgatóknak, aki mintegy 20 percig előadást tartott. 
Ezt követően az egyetemi hallgatóknak néhány skálán meg kellett ítélniük 
az előadót. Az eredmények azt mutatták, hogy egyetlen jelző megváltozta­
tása is jelentős hatást gyakorolt az ítéletekre, még ebben a realisztikus és 
bonyolult helyzetben is (4.2 táblázat). Azok a diákok, akik a „melegszívű” 
előzetes jellemzést kapták, nemcsak pozitívabban ítélték meg a vendégelő­
adót, hanem a vele való interakciót is könnyebbnek találták, mint a 
„hideg" csoport.
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A benyomások alakításának 
aritmetikai modelljei
Asch egészlegességet szem előtt tartó alaklélektani beállítódása a benyomás­
alakulás vizsgálatában csupán az egyik lehetséges felfogás. Más kutatók 
más alapállásból közelítenek a kérdéshez, olyan matematikai modelleket 
próbálnak létrehozni, amelyek képesek megragadni azt a folyamatot, aho­
gyan az információkat a társakról alkotott egységes benyomássá formáljuk. 
Ez a megközelítés, amelyet gyakran „kognitív algebrának" is neveznek, 
a benyomások alakításának két alternatív modelljét eredményezte, az 
úgynevezett összegzési és az átlagolási modelleket.

Az összegzési modell szerint az általános benyomás egy személyről 
egyszerűen a személy által birtokolt jellemzők értékének összege (Fishbein 
és Hunter, 1964). Ha például úgy véljük, hogy egy Dick nevű célszemély 
becsületes és segítőkész, és ezeknek a jellemzőknek az értéke a kedvező­
ségre vonatkozó szubjektív skálánkon, mely mínusz héttől plusz hétig 
terjed, 7 és 6, akkor a kedvezőség értéke a Dickről alkotott végső benyo­
másban 7 +  6, vagyis 13 lesz. E modell szerint bármely olyan tulajdonság, 
amely, ha marginálisan is, kedvező, növelni fogja a végső benyomás 
kedvezőségét. Ha például ráadásul felfedezzük, hogy Dick a gyufacímké­
ket is gyűjti (ez olyan tulajdonság, aminek kedvezőségi értéke mondjuk 
+1), ez az információ kedvező benyomásunkat még pozitívabbá teszi 
(+ 1 4  lesz). Ha elfogadjuk az összegzési modellt, feltételezzük, hogy bár­
mennyire marginális is, minden apró pozitív (vagy negatív) információ 
számít. Következésképpen ha azt akarjuk, hogy jó benyomást keltsünk az 
emberekben, a legjelentéktelenebb „jó" tulajdonságainkat is fel kell tár­
nunk.

A benyomás alapulásának átlagolási modellje, melyet Anderson (1965; 
1974) dolgozott ki, más következményeket von maga után. E modell 
szerint a a végső benyomás a bemeneti jellemzők egyszerű számtani átlaga. 
Korábbi példánkat véve, a Dickről kialakított általános benyomás akkor 
lenne kedvezőbb, ha csak az első két erősen pozitív tulajdonság (becsületes 
és segítőkész) kerülne bemutatásra [(7 + 6)/2 =  6,5], Tehát (7 +  6)/2 =  6,5. 
A harm adik  marginálisan pozitív  vonás (gyufacím kegyűjtés) hozzá­
adása csökkentené az átlagos kedvezőséget a végső benyom ásban 
(7 +  6 +  l)/3  =  4,67). Az átlagolási modellből az következik, hogy csak 
az az információ javítja a benyomást, amelyik kedvezőbb, mint a létező 
átlag. Gyakorlatiasan fogalmazva, ha például állásra pályázunk, csupán 
erősen pozitív  tulajdonságainkat kell megemlítenünk, és hallgatnunk kell 
marginálisan pozitív jellemzőinkről (pl. a gyufacímkegyűjtésről)!
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Az információ integrálásával 
kapcsolatos kutatások
A benyomásalakulás aritmetikai modelljei gyakorlatilag a személyiségvo­
násokat leíró jelzők olyan készletén alapulnak, amelyet a „szeretetreméltó- 
ság" szempontjából már korábban skáláztak. Anderson (1968) szeretetre­
méltósági normákat alakított ki 555 személyiségvonást leíró jelzőről, úgy, 
hogy ezeket a jelzőket kísérleti személyekkel skálákon ítéltette meg (a 4.3 
táblázat ennek a listának egy részletét tartalmazza).

Egy tipikus kísérletben a kísérleti személyek olyan szólistát kapnak, 
amelyben a jelzők szeretetreméltósági értéke ismert. A kísérleti személyek­
nek azt mondják, hogy a jelzőlista egy embert mutat be. Ezután annak 
értékelését kérik, hogy ők maguk mennyire szeretnének egy ilyen embert. 
A 4.3 táblázaton látható, előzetesen értékelt listához hasonló listák alkal­
mazásával a kutatók megpróbálják eldönteni, vajon az összegzési vagy 
pedig az átlagolási modell a végső benyomás jobb előrejelzője. Számos 
vizsgálat kimutatta, hogy új jellemzők hozzáadása (a jelzőkészlet terjedel­
mének megnövelése) tovább befolyásolja a benyomásokat (ez az úgyneve­
zett „mérethatás"), vagyis ezek az eredmények első pillantásra az összegzé­
si modellt támasztják alá (Fishbein és Hunter, 1964). Anderson (1967) 
azonban felhívta a figyelmet arra, hogy az ilyen mérethatás az átlagolási 
modell keretében is megmagyarázható, ha abból a feltevésből indulunk ki, 
hogy az észlelők egy eredetileg semleges benyomásból indulnak ki, amely 
a — 7-től +  7-ig terjedő szeretetreméltóság skálán a 0 értéket foglalja el. 
A „készletméret" növekedésének tulajdonítható változásokat a benyo­
másban tehát mindkét modell képes magyarázni.

A két modellt végső soron úgy szembesíthetjük, ha azt vizsgáljuk, 
hogyan képesek magyarázni a benyomások alakulását, ha marginálisan 
pozitív vagy negatív információt tesznek hozzá a  képekhez. Anderson 
(1965) elvégzett egy kísérletet, amelyben eredetileg erősen pozitív (PP) és 
erősen negatív (NN) leírásokhoz vagy erősen pozitív, vagy erősen negatív 
(PPPP vagy NNNN), illetve marginálisan pozitív vagy negatív (PPpp; 
NNnn) jelzőket tettek hozzá. A kísérlet eredményeit a 4.4 táblázat foglalja 
össze.

Ez a vizsgálat az átlagolási modellt támasztotta alá, mivel a marginálisan 
pozitív tételek hozzáadása a benyomás pozitivitásának csökkenését ered­
ményezte, nem pedig növekedését, mint azt az összegzési modell feltételez­
te volna (a 4.4 táblázat első, illetve harmadik oszlopa). Az átlagolási elmélet 
módosítása során Anderson figyelembe vette azt a körülm ényt is, hogy 
nem minden tulajdonság befolyásolja egyenlő mértékben a benyomásokat. 
(Ezt a gondolatot természetesen először Asch vetette fel a „központi vonás" 
hipotézisével.) A felülvizsgált súlyozott átlagolási modellt néhány laborató­
riumi vizsgálat is megerősítette. Különösen érdekes az a kérdés, hogy mi
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4.3 TÁBLÁZAT

Személyiségtulajdonságok szeretetreméltóságának 

és felentéstelisógének értékelései: 
a nagyon, a közepesen és a kevéssé szeretetreméltó tulajdonságok 

néhány példája

Rang hely
(555 Szó
között)

Szeretetreméltóság 

(7-fokú skála)

Jelentésteliség 
(7-fokú sk.)

ERŐSEN 1 becsületes 5,73 3,70
POZITÍV 2 őszinte 5,55 3,84
SZAVAK 3 megértő 5,49 3,68

4 hűséges 5,47 3,66
7  intelligens 5,37 3,68
8 megbízható 5,36 3,86

12 megfontolt 5,27 3,72
16 meleg 5,22 3,56
18 kedves 5,20 3,68

ERŐSEN 531 nagyszájú 0,83 3,76
NEGATÍV 532 önző 0,82 3,64
SZAVAK 533 szűk látókörű 0,80 3,74

538 durva 0,76 3,76
539 számító 0,74 3,78
540 kapzsi 0,72 3,38
543 őszintétlen 0,66 3,64
544 barátságtalan 0,66 3,78
545 megbízhatat­

lan 0,65 3,76
548 maliciózus 0,52 3,46
549 kellemetlen 0,48 3,76
552 , brutális, 0,40 3,76
555 hazug 0,36 3,92

Anderson, 1968 nyomán

határozza meg a különböző típusú információk súlyát vagy relatív fontos­
ságát. Néhány változót, melyek befolyásolják az egyes személyiségjellem­
zőknek tulajdonított súlyt, e fejezet második részében fogunk szemügyre 
venni.

Az aritmetikai modellek 
néhány problémája
Mennyire redukálható a valóságos emberekről alkotott valóságos benyo­
mások formálódása ilyen egyszerű és elegáns matematikai formulákra? 
Első pillantásra ezek a formalizálások nagyon tetszetősek. Közelebbről
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4.4 TÁBLÁZAT

A benyomásalkotás összegzési, illetve átlagolás! modellje: erősen, illetve mérsékelten pozitív 

vagy negatív tulajdonságok hozzáadásának hatása a célszemélyről alkotott ítéletekre

Kiinduló halmaz 

(1)

Szeretetreméltósági
ítéletek*

Erősen pozitív vagy 
negatív tételek 

hozzáadása 

(2)

Mérsékelten pozitív v. 
negatív tételek 

hozzáadása 

(3)

Pozitív listák (PP)72,85 (PPPP)79,39 (PPpp)71,11

Negatív lista (NN)23,70 (NNNN)17,64 (NNnn)25,67

* A nagyobb értékek nagyobb vonzalmat jelölnek.

Anderson, 1965, 396. o. nyomán

nézve azonban számos probléma előtűnik. Ezek a kutatások két, egymással 
szorosan összefüggő feltételezésen alapulnak: (a) a személyiségvonások­
nak tartós és változatlan „szeretetreméltósági értéke" van, és (b) a benyo­
más kialakítása lényegében egyszerű, racionális kognitív folyamat. Egyik 
feltevés sem feltétlenül helyes. Lehetséges, hogy egyes tulajdonságokat 
bizonyos helyzetekben pozitívnak ítélünk (pl. a „büszke" tulajdonság 
pozitív jellemző, ha egy független és magabiztos személy kontextusában 
látjuk), míg ugyanezeknek a tulajdonságoknak más kontextusban negatív 
értékük lehet (pl. az olyan személy kontextusában, aki szemtelen és 
agresszív). (Lásd Hamilton és Zanna, 1974.)

Asch ezt így fogalmazta m eg: „Mihelyt két vagy több tulajdonságot úgy 
értelmezünk, hogy ugyanahhoz a személyhez tartoznak, ezek a tulajdonsá­
gok többé nem elszigetelt vonások ... a vonások intenzív társas életet 
élnek, törekszenek arra, hogy egymással szorosan szervezett rendszert 
alkossanak." (1946, 284. o.) Arról sincs szó, hogy elfogulatlan számítógé­
pekként működnénk, ami a bemeneti jelzéseket átlagolja. Néhány negatív 
információ egy személyről tökéletesen elmoshatja a korábbi pozitív jelzé­
sek hatását, függetlenül a matematikai átlagtól (lásd Riskey és Birnbaum, 
1974).

A benyomások alakulásával foglalkozó kutatások jól szemléltetik a 
szociálpszichológia laboratóriumi kutatásainak néhány általános problé­
máját. Jól tudjuk, hogy a mindennapi életben benyomások alakulását 
tényezők ezrei befolyásolják, beleértve olyan „ellenőrizhetetlen" változó­
kat, mint az aznapi időjárás (lásd Schwarz, 2. fejezet), s hogy jól aludtunk-e
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előző éjszaka. A tudom ányban elfogadott eljárás az ilyen hatások kiküszö­
bölése vagy ellenőrzése, annak érdekében, hogy egyszerre csak néhány 
változó tiszta, „tömény" hatását lehessen vizsgálni. Pontosan ez az, amire 
a kognitív algebra kísérletet tett. A jelzőlisták alkalmazása valóságos embe­
rek helyett alkalmas a „szeretetreméltóság" egzakt manipulálására, anél­
kül hogy más változók zavaró közrejátszásával számolni kellene. Ez azon­
ban azt eredményezi, hogy a döntési problém a olyan távol kerül a benyo- 
másalakítási döntések tipikus komplexitásától, hogy néhány bíráló szerint 
az eredmények egyáltalán nem érvényesek a valószerűbb helyzetekben. 
Az olvasónak azt javasoljuk, hogy ezen a ponton gondolkodjon el, vajon 
igazuk van-e a bírálóknak, s hogy van-e a benyomások alakulásának 
vizsgálatára jobb módszer. A kutatási módszerekről egyébként a 16. feje­
zetben fogunk bővebben szólni.

Anderson súlyozott átlagolási formulája elvezet bennünket a benyomá­
sok alakulásával foglalkozó kutatások legfontosabb kérdéséhez: mi hatá­
rozza meg, hogy milyen súlyt rendelünk azokhoz a különböző jelzésekhez, 
amelyeket a célszemélyről észlelünk? M iért van az, hogy egyes jelzések­
nek bizonyos helyzetekben nagy súlya van, míg máskor ugyanezt a jelzést 
esetleg teljesen figyelmen kívül hagyjuk a benyomás kialakításában? A be­
nyomásalakulást gyakran befolyásolják irracionális, érzelmi elfogultságok, 
mint például az erős vonzalom vagy elutasítás, a burkolt személyiségelmé­
letek közrejátszása, személyes meggyőződések stb. A továbbiakban né­
hány tipikus torzító tényezővel foglalkozunk, amelyek befolyásolják a 
benyomások alakulását.

A háttér és a környezet befolyása
Az információt, amelyet társainkról szerzünk, mindig sajátos kontextus­
ban értelmezzük. Egy észlelt tulajdonság vagy vonás jelentése nem állan­
dó, részben a háttértől, a helyzettől, a körülményektől és az észlelt sze­
mélyről korábban szerzett információtól függ. Még az olyan látszólag 
irreleváns információ is, m int amilyen egy megfigyelt interakció fizikai 
háttere, befolyásolhatja, hogyan értelmezzük az emberek viselkedését. Egy 
vizsgálatban (Forgás és Brown, 1978) egyszerűen lefényképeztük néhány 
fiatal pár beszélgetését. A beszélgetések az intimitás különböző fokán 
zajlottak. Ezután fototechnikai eljárások segítségével a képeket különböző 
fizikai hátterekre fényképeztük rá (színházi előcsarnok, utca stb.). Az 
eredmények azt mutatták, hogy ugyanazokat az embereket, akik pontosan 
ugyanabban a beszélgetésben vettek részt, különbözően ítélték meg, attól 
függően, hogy milyen fizikai környezetben észlelték a találkozást. Annak 
az információnak, amit a pár tagjai önmagukról közöltek, nagyobb súlya 
volt egy meleg, intim környezetben, mint egy hideg, személytelen környe­
zetben.
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Holdudvarhatások
A holdudvarhatások a benyomásalakítási torzítások speciális esetei. Az 
észlelőknek azt a hajlamát jelentik, hogy feltételezzék, ha valaki valami­
lyen jó  (vagy rossz) tulajdonsággal rendelkezik, az illető egyéb tulajdonsá­
gai is valószínűleg összhangban lesznek ezzel, vagyis jók vagy rosszak 
lesznek. Ha Pista nevű kollégánkat pozitívan értékeljük, mert egyszer 
segített túladni használt autónkon, és valaki megkérdez bennünket, vajon 
Pista megfelelő ember lenne-e a hivatali ünnepség megrendezésére, való­
színűleg igennel válaszolnánk. Nem mintha bármilyen tudásunk is volna 
arról, hogy Pista rendelkezik-e az ehhez szükséges jártassággal, hanem 
azért, mert általában pozitívan vélekedünk róla. A holdudvar hatások 
érdekes példája, amikor a külső megjelenés szolgál a belső személyes 
tulajdonságokra történő következtetésekhez (lásd a 4.1 gyakorlatot).

Dión, Berscheid és Walster (1972) arra kérték kísérleti személyeiket, 
hogy különböző skálákon értékeljék vonzó, csúnya és átlagos külsejű 
emberek fényképét. A skálák olyan tulajdonságokat mértek, amelyek nem 
állnak összefüggésben a külső megjelenéssel (pl. személyiséget, foglalkozá­
si státust, intelligenciát stb.). A jó  külsejű embereket egybehangzóán 
pozitívabban értékelték, mint a rossz külsejű célszemélyeket. Úgy tűnik, 
hogy az ítélők feltételezték, a vonzó emberek még az olyan, a külső 
megjelenéstől független tulajdonságok esetében is fölényben vannak, mint

4.1 GYAKORLAT 

Mit tegyünk Judittal?

Az alábbiakban rövid beszámolót olvashat egy eseményről, amelyben egy kisgyerek szerepel. Kérjük, hogy 

a történet elolvasása után válaszoljon az alábbi kérdésekre.
„Judit aranyos hároméves kislány. Gyönyörű szőke haja és csodálatos kék szeme van. Egyik nap, amikor 
a szomszédok négyéves kisfiával játszott, a kisfiút megdobta egy kőve), olyan súlyos sérülést okozva i
ezzel, hogy a kisfiút kórházba kellett vinni."

Képzelje el, hogy tanúja volt ennek az eseménynek! Véleménye szerint az adott körülmények között 

Juditnak szándékában állt sérülést okozni a kisfiúnak?

Meg kell büntetni Juditot?

Valószínű-e, hogy újra elkövet majd hasonló dolgokat?

Valószínű-e, hogy Judit értelmes gyerek?

Megengedné-e a gyerekének, hogy Judittal játsszon ?

Mielőtt újra szemügyre venné ítéleteit, olvassa tovább a könyv szövegét!
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<iz intelligencia. Más vizsgálatok kim utatták, hogy a jó külsejű embereket 
(vagy éppen gyerekeket) kevésbé szigorúan bírálják el, ha valamilyen 
szabálysértést követnek el, m int az előnytelen külsejű embereket.

Vessünk egy pillantást most arra, hogy az olvasó milyen ítéleteket 
alkotott Juditról az előző gyakorlatban. Úgy gondolja, kevésbé szigorú 
volt vele, egyszerűen azért, mert vonzó külsejű gyereknek mutatták be? 
Talán érdekelni fogja az olvasót, hogy sok vizsgálat pontosan ilyen elfo­
gultságokat m utatott ki a személyészlelési ítéletekben (a részleteket lásd 
j 12. fejezetben!).

Érdekes, hogy nemcsak a vonzó fizikai külső, ami legalábbis állandó 
jellemzője az embereknek, hanem még a rövid, ideiglenes megnyilvánulá­
sok is, m int amilyen a mosoly, hasonló holdudvarhatásokat eredményez­
hetnek (Mueser és munkatársai, 1984). Egy nemrégiben végzett vizsgálat­
ban (Forgás, O'Connor és Morris, 1983) néhány kérdést tettek fel a kísérleti 
személyeknek, amelyek nagyon hasonlítottak a Juditról feltett kérdések­
hez. A kísérleti személyeknek azt kellett eldönteniük, mennyire bűnös egy 
diák, aki csalt a vizsgán, és meg kellett jelölni a legmegfelelőbb büntetést 
a számára. Az eset részletes leírása mellett a személyek megkapták a 
kérdéses egyén fotóit is, amelyik az egyik esetben egy mosolygó, a másik 
esetben egy nem mosolygó, közömbös arcot m utatott. Azok az ítélők, akik 
a mosolygó fényképet kapták, úgy vélték, hogy a diák kevésbé felelős a 
szabálysértésért, és kevésbé szigorú büntetést javasoltak a számára, mint 
azok a kísérleti személyek, akik a nem mosolygó képet látták!

Még meglepőbbek Harari és McDavid (1973) eredményei. Ők általános 
iskolai tanárokat kértek arra, hogy osztályozzanak olyan fogalmazásokat, 
amelyeket állítólag negyedikes, ötödikes gyerekek írtak. A gyerekeknek 
csak keresztnevük volt ráírva a dolgozatra, például „Dávid" és „András" 
(gyakori, pozitívan értékelt nevek) vagy „Hugó" és „Móric" (szokatlan, 
negatívan értékelt nevek). Jóllehet a fogalmazások pontosan ugyanazok 
voltak, „Hugó" és „Móric" átlagosan majdnem egy teljes osztályzattal 
rosszabb eredményt ért el, mint „András" és „Dávid".

A holdudvarhatások másik példáját Wilson (1968) mutatta be, aki kísér­
leti személyeinek, ausztráliai diákoknak, azt mondta, hogy a vendégelő­
adó, akit várnak, professzor, docens, adjunktus, tanársegéd vagy egyetemi 
hallgató egy másik egyetemen. Az előadás után a diákokat egyebek között 
arra kérte, hogy becsüljék meg a vendég magasságát. A diákoknak ezután 
saját állandó előadójuk magasságát is meg kellett becsülniük. Azok a 
diákok, akik úgy tudták, hogy a vendég professzor, a vendég magasságát 
csaknem 6 cm-rel magasabbnak becsülték, mint azok, akik úgy tudták, 
hogy az illető diák. Ezek a torzítások a szokásos előadó magasságának 
megbecslésénél nem jelentek meg. Ebben az esetben az fordult elő, hogy 
<i státus dimenzióban megjelenő pozitív jellemző, tudom ányos rang
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Holdudvarhatás.
Gyakran hajiunk arra a feltételezésre, hogy azok az emberek, akik egy bizonyos területen, mondjuk a külső meglelsnés 
terén, előnyős tulajdonságokkal rendelkeznek, az ettől független egyéb területeken, például motivácléjukat vagy 

szakértelmüket Illetően Is jobbak a többieknél.

holdudvarába vonta azokat az ítéleteket, amelyek egy fizikai tulajdonság­
ra, a magasságra vonatkoztak. Az ilyen holdudvarhatásokat sajátos „bur­
kolt személyiségelméleteknek" is tekinthetjük, amelyek valamennyiünk-: 
ben közösek, ugyanis valamennyien úgy gondoljuk, hogy a jó tulajdonsá­
gok általában valószínűbben járnak együtt más jó  tulajdonságokkal, mint 
rosszakkal.

Elsőbbségi és újdonság! hatás
Az első vagy a legutolsó benyomás befolyásolja-e jobban az emberekről 
alkotott ítéleteinket? A holdudvarhatás mellett nagymértékben befolyá­
solja az információ viszonylagos „súlyát" a benyomás alakulásában az a 
sorrend, amelyben a másik személyre vonatkozó információkat kapjuk. 
Viselkedésünk általában azt a feltevést követi, hogy az első benyomások 
minden további benyomásnál fontosabbak. Különös gonddal ügyelünk 
megjelenésünkre, és mindent megteszünk, hogy jól nézzünk ki, barátsá­
gosnak és intelligensnek látsszunk amikor először találkozunk valakivel, 
legyen az illető leendő partner, potenciális barát vagy kolléga.

Solomon Asch az elsők között vizsgálta az ilyen sorrendi hatásokat. Az 
egyik vizsgálatban egy hipotetikus személyről kétféle leírást adott. Az első
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így hangzott: „intelligens, szorgalmas, impulzív, kritikus, makacs, irigy". 
A másik lista ugyanezeket a jelzőket tartalmazta, de fordított sorrendben: 
„irigy, makacs, kritikus, impulzív, szorgalmas, intelligens". A két lista 
olvastán különböző képek alakultak-e ki Önben az illető személyről ? Asch 
kísérleti alanyai esetében így történt. Az első esetben (intelligens stb.) a 
személyt sokkal pozitívabban értékelték, m int a második lista alapján 
(makacs stb.). Ez a vizsgálat világos bizonyítékot nyújt arra, hogy az 
elsőnek kapott információnak aránytalanul nagyobb hatása van az ítéle­
tekre, ez az úgynevezett elsőbbségi hatás.

Asch úgy vélte, hogy a jelenséget az okozza, hogy a későbbi jelzők 
jelentése elmozdult az elsőnek bemutatott jelző irányába, hogy jobban 
összhangba kerüljenek vele. Ez a jelentésasszimiláció feltevés természete­
sen tökéletesen összhangban van a Gestalt szemlélettel, amely szerint egy 
személyiségvonás jelentése nem állandó, hanem a személy más tulajdonsá­
gaitól függ. Asch kísérletét ismét csak amiatt kritizálták, hogy néhány jelző 
értékelése nagyon különbözik a bonyolult ingerek megítélésétől. Luchins 
(1957) valószerűbb ingeranyaggal dolgozott. Kísérleti alanyainak két rész­
letes leírást adott egy „Józsefnek" nevezett ember tevékenységeiről. Az 
első szöveg Józsefet mint barátságos, extrovertált és társaságkedvelő sze­
mélyt mutatta be, míg a második szövegben József úgy viselkedett, mintha 
szégyenlős, introvertált és általában barátságtalan volna. A kísérleti ala­
nyok ezt a két szöveget vagy extrovertált-introvertált, vagy introvertált 
-extrovertált sorrendben olvasták. Az erős elsőbbségi hatás ezúttal is 

jelentkezett: a benyomásokat nagymértékben meghatározta, melyik szöve­
get olvasták előbb a kísérleti alanyok.

Még ennél is valószínűbb helyzetet terem tettek Jones és munkatársai 
(1968). Ebben a kísérletben a kísérleti alanyok olyan embert figyeltek meg, 
aki egy 30 kérdésből álló tesztet töltött ki. Az egyik kísérleti feltétel szerint 
a z  illető nagyon jól kezdett, csaknem minden kérdést helyesen válaszolt 
meg, azonban a teszt második részében teljesítménye romlott. A másik 
kísérleti feltételben pontosan fordítva tö rtént: az illető nagyon rosszul 
kezdett, de teljesítménye drámaian javult a teszt második részében. Valójá­
ban mindkét személy egyformán teljesített, hiszen m indketten 15 kérdésre 
válaszoltak a 30-ból. Mégis, a kísérleti alanyok, akik ezeket a teljesítmé­
nyeket látták, úgy vélték, hogy az a személy, aki jól kezdett, intelligensebb 
és jobban teljesít majd egy későbbi tesztben, mint az a személy, aki rosszul 
kezdett.

Meglepő azonban, hogy ezeket az erős elsőbbségi hatásokat milyen 
könnyű kiküszöbölni. A kísérleti alanyokat figyelmeztetjük arra, hogy ne 
döntsenek addig, amíg valamennyi releváns információt nem olvasták el, 
vagy ha az első és a második „információcsomag" bemutatása közé szüne­
tet iktatunk, az elsőbbségi hatás eltűnik. Ilyen körülm ények között egy
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újdonsági hatás érvényesül -  azaz az utoljára kapott információ fogja 
meghatározni a benyomásokat. Az újdonsági hatás legnyilvánvalóbb ma­
gyarázata az emlékezettel áll kapcsolatban. Ha egy észlelő nem döntött még 
egy személyről a korábbi információk alapján, akkor az utolsó néhány 
információ egyszerűen azért fogja a legnagyobb hatást gyakorolni, mert 
ezekre emlékezik az észlelő a legnagyobb valószínűséggel vissza. Újdonsá­
gi hatás jelentkezik akkor is, ha az alanyokat figyelmeztetjük vagy utasít­
juk arra, hogy az információ minden részletének egyforma figyelmet

Az első benyomás ereje.
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Az elsőbbségi hatás legegyszerűbb magyarázata, hogy az emberek a 
későbbi információnak kevesebb figyelmet szentelnek, mint a korábbiak­
nak. Ha a kísérleti személyeket félbeszakítjuk a feladat közepén, vagy azt 
mondjuk nekik, hogy egyformán figyeljenek minden információrészíetre, 
az elsőbbségi hatás eltűnik. Hendrick és Costantani (1970) ilyen helyzetet 
hozott létre, egyszerűen úgy, hogy kísérleti alanyaiknak hangosan kellett 
elolvasniuk egy személy jellemzését. Ilyen körülmények között az embe­
rek ugyanolyan mértékben koncentrálnak az utolsó, mint az első részletek­
re. A feltételezéssel összhangban az elsőbbségi hatás helyett enyhe újdon­
sági hatás jelentkezett. Összefoglalva, helytállónak tűnik a megállapítás, 
miszerint a legtöbb hétköznapi helyzetben az első benyomás valóban 
rendkívül fontos. Elég könnyű azonban az ilyen torzításokat kiküszöbölni,
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például úgy, hogy megszakítjuk a bem utatást, vagy valamilyen más mó­
don rábírjuk az észlelőket, hogy a későbbi információknak is szenteljenek 
ugyanolyan figyelmet, mint a korábbiaknak. Ha nem áll módunkban 
befolyásolni az észlelőket, a különösen fontos ismerkedési helyzetekben 
mégiscsak a legjobb arra koncentrálni, hogy a lehető legjobb első benyo­
mást keltsük!

Sztereotipizálás és osztályozási 
torzítások
Az olvasó bizonyára emlékszik még, hogy korábban beszéltünk már a 
személy-prototípusok és sztereotípiák hatásáról a személyészlelési ítéletek 
pontosságára. Az a képesség, hogy helyesen ismerjük fel egy csoportnak 
a tulajdonságait, amelyhez az észlelt személy tartozik, nagymértékben 
segítheti a benyomásalakítási folyamatot. Valójában a szociális észlelés 
során mindig lezajlik ilyen kategorizáció. Amikor emberekkel találkozunk, 
nagyon gyakran felbukkan bennünk azon csoport kritikus tagjának vagy 
„prototípusának" a képe, amelyhez az éppen utunkba került ember tarto­
zik (lásd a 3. fejezetet). Amint az észlelt személyt kapcsolatba hoztuk egy 
ilyen típussal vagy kategóriával, automatikusan feltételezzük, hogy sok 
közös tulajdonsága van a kritikus csoporttaggal. Ez a személyészlelési 
ítéletek komoly torzításához vezethet.

Razran (1950) beszámol egy vizsgálatról, amely világosan szemlélteti az 
ilyen torzításokat. Arra kérte kísérleti alanyait, hogy vászonra kivetített 
képek alapján ítéljenek meg 30 egyetemi hallgatónőt szeretetreméltóság, 
intelligencia, ambíció, jellem és szépség szempontjából. Két hónappal 
később ugyanezeket a kísérleti alanyokat ismét arra kérte, hogy ítéljék 
meg ugyanazokat a fényképeket. (A kísérleti alanyok nem tudták, hogy 
ugyanazokról a fényképekről van szó, mivel azok számos más fénykép 
közé voltak keverve.) Ezúttal azonban közölte a lányok nevét is, és a 
neveket természetesen manipulálta. Egyes lányoknak nyilvánvalóan ír, 
másoknak zsidó, olasz vagy angolszász neveket adott. E csoportsztereotí­
piák hatása az ítéletekre döbbenetes volt. Az ugyanarra a lányra adott 
korábbi ítéletekkel összehasonlítva a zsidó lányok például most sokkal 
intelligensebbeknek és ambiciózusabbaknak, de kevésbé szeretetreméltó­
nak minősültek. Nyilvánvaló, hogy azok a tulajdonságok, melyeket abban 
az időben a zsidók tipikus tulajdonságainak tartottak, részévé váltak az e 
személyekről kialakított benyomásoknak.

A sztereotipizálás általában jól látható jellemző, például a bőrszín, a 
külső megjelenés, a tájszólás vagy mint Razran kísérletében, a név alapján 
jelenik meg. Gyakori, hogy egy ember ruházata is elegendő egy sztereotí­
pia kiváltásához. Egy brit vizsgálatban (Sissons, 1978) egy színész kért 
felvilágosítást egy vasútállomáson, hol középosztálybeli (keménykalap
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stb.), hol munkásosztálybeli öltözékben. A reakciók drámaian különböz­
tek, és a középosztálybeli személy sokkal több segítséget kapott. Bizonyos 
helyzetekben azonban a szokatlan (hippi) öltözék biztosít előnyöket a 
viselőjének. Egy tüntetésen a „szakadt" ruhát viselő emberek sikereseb­
bek voltak az aláírásgyűjtésben, mint a hagyományos ruházatot viselő 
társaik (Suedfeld, Bochner és Matas, 1971).

Az emberek ismert „típusokba" történő besorolása nem szükségszerűen 
jelenti, hogy az észlelő előítéletes vagy szándékosan elfogult. A bennünket 
érő információk végtelen változatosságát figyelembe véve szükségszerű a 
környező világot ismerős kategóriákba egyszerűsíteni és szervezni. Hadd 
emlékeztessünk arra, hogy ez az elgondolás volt az alapja George Kelly 
személyes konstruktum  elméletének, és alapul szolgál a legtöbb modern 
személy észlelési kutatáshoz is (3. fejezet). De az ilyen kategorizálás a 
személyészlelésben jelentős torzítások forrása is lehet. Ha tudatában va­
gyunk annak, hogyan működik a kategorizálás az ítéletek befolyásolásá­
ban, képessé válhatunk arra, hogy ellenőrizzük ezeket a torzításokat. Erről 
a későbbiekben többet fogunk mondani.

Az elvárásoknak tulajdonítható 
egyéb torzítások
A világról felhalmozott ismereteinket nemcsak emberek, hanem esemé­
nyek tipológiáiba is szervezzük (Forgás, 1979). A tipikus, várható ese­
ménysorokról őrzött tudás, más szóval a „forgatókönyv-ismeret" szintén 
befolyásolhatja a személyészlelési ítéleteket. Nagyon jól mutatja ezt a 
hatást egy kísérlet, amit Owens, Bower és Black (1979) végeztek. A kutatók 
öt rövid szövegrészt m utattak be a kísérleti személyeknek egy szereplőről, i 
akit Nancynek neveztek. A szövegek Nancy napi tevékenységét írták le: 
vásárolt, kávét főzött, meghallgatott egy előadást, felkeresett egy orvost, 
és elment egy partira. A kísérleti személyek felének azonban további három 
mondatot is adtak elolvasásra, mielőtt a többi szöveget olvasták volna: . 
„Nancy ismét rosszul érezte magát, amikor felébredt, és azon gondolko­
dott, vajon valóban terhes-e. Hogyan mondja ezt el a tanárának, akivel 
együtt já r?  És a pénzzel is probléma volt."

A következő nap megkérték a kísérleti személyeket, hogy idézzék fel 
mindazt, amit csak tudnak Nancy rutinjából. Azok, akik a Nancy terhessé­
gét sugalmazó rövid bevezetőt olvasták, hajlamosak voltak olyan részlete­
ket „felidézni", amelyek megfeleltek egy tipikus nemkívánatos terhesség 
forgatókönyvnek. Úgy tűnik, a nemkívánatos terhességgel kapcsolatos 
helyzetekről fennálló határozott nézetek és elvárások (a „forgatókönyv") 
nagyon is befolyásolták, hogyan értelmezték és idézték fel a kísérleti 
személyek a Nancyvel kapcsolatos információt. Ez a hatás nagyon hasonlít 
azokhoz a torzításokhoz, amelyeket Snyder és Uranowitz m utattak ki egy
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korábban ismertetett vizsgálatban, aho l a kísérleti személyek benyomásai 
erősen függtek azoktól az információktól, amelyeket egy lány szexuális 
életéről (homoszexuális, illetve heteroszexuális) előzetesen kaptak.

Torzítás negatív irányban
Amikor benyomást alakítunk ki egy emberről, vajon egyformán kezeljük-e 
a pozitív és a negatív inform ációkat? Vajon ugyanakkora pozitív hatást 
vált-e ki belőlünk, ha megtudjuk, hogy valaki szorgalmas, intelligens vagy 
kellemes, mint amekkora negatív hatást kivált az, ha lusta, buta vagy 
kellemetlen? A kutatások azt m utatták  ki, hogy a negatív információnak 
általában aránytalanul nagyobb szerepe van a benyomások meghatározásá­
ban, és a negatív első benyomások sokkal ellenállóbbak a változással 
szemben, mint a pozitívak. Ezt a torzítást legjobban a pozitív és negatív 
jelzések viszonylagos információértékével lehet magyarázni. A pozitív 
cselekedetek és jellemvonások általában összhangban vannak a társadalmi 
elvárásokkal, és így viszonylag keveset mondanak egy egyénről: az illető 
egyszerűen olyan, amilyennek lennie kell. Valamennyiünktől általában azt 
várják, hogy pozitív cselekedeteket hajtsunk végre és pozitív dolgokat 
mondjunk egymásnak.

A negatív cselekedetek azonban általában nem felelnek meg a társadal­
milag elfogadott mércéknek, következésképp valószínű, hogy valódi és 
informatív egyéni jellemzőket tárnak fel. A negatív információt egy sze­
mélyről gyakran kezeljük az „igazi" jellem különösen megbízható jelzése­
ként, és aránytalanul nagy szerepet ju tta tunk  neki a benyomás kialakításá­
ban.

Kedves ember, ugye?
Választanunk kell: elnézőek legyünk a jóra vagy elfogultak a rosszra. A kulturális normák hatására általában Inkább 
pozitív, mint negatív tulajdonságokat tételezünk fői társainkról. Ha viszont a negatív tulajdonságokról közvetlen 

bizonyítékot szerzünk, ennek általában aránytalanul nagy hatása van a benyomás alakulására.
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„Elnéző” torzítások
Ezek a torzítások arra a tényre utalnak, hogy ha nyilvánvaló negatív 
információt nem kapunk, általában inkább pozitív, mint negatív tulajdon­
ságokat tételezünk fel az emberekről. M iként a negatív viselkedésnek 
aránytalanul nagy hatása van a benyomásokra, hiszen az ilyen viselkedést 
nem lehet a kulturális konvenciókhoz való igazodással magyarázni, nega­
tív információ hiányában az emberek hajlanak arra, hogy ugyanezeket a 
konvenciókat kövessék, amikor pozitív jellemzőket tételeznek fel. Ez az 
oka annak, hogy a Gallup Intézet által vizsgált közszereplők több mint 
75%-át pozitívan ítélik meg, noha a statisztikai valószínűség szerint ennek 
az aránynak csak 50% körül kellene járnia. Nem szeretünk társainkról 
negatívan ítélkezni, hacsak nem áll rendelkezésünkre nyilvánvaló bizo­
nyíték.

Ez az általános „szelídség" magyarázza azt is, hogy például miért készek 
a diákok arra, hogy a nekik tanított tantárgyakat szélsőségesen bírálják, 
anélkül hogy a tantárgyat tanító tanárt magát bírálnák. Mert ha nincs 
direkt információ a butaságról vagy nemtörődömségről, általában a legjobb 
szándékot tételezik fe l! A szociálpszichológusok sem kivételek az elnézési 
torzítások alól. Csak egyetlen példát említve, a vonzalommal kapcsolatos 
kutatás hatalmas irodalmában az előnytelen külsejű célszemélyeket soha­
sem nevezik „csúnyának". A legtöbb könyv, beleértve a miénket is, más, 
kevésbé éles szavakat használ, például „egyszerű" vagy „mesterkélet­
len" (!). Ha nincs okunk a negatív értékelésre, nem szívesen használunk 
súlyos vagy kritikus szavakat.

Következtetések
A benyomások alakulását befolyásoló különböző tényezők listáját koránt­
sem m erítettük ki. Az általános tanulság az, hogy társaink észlelésében z 
beérkező információt mindig egyszerűsítjük és kategorizáljuk. Ez az egy­
szerűsítés és osztályozás „burkolt személyiségelméletünkkel", korábbi 
tapasztalatainkkal, a személyek típusaival és az események forgatóköny­
veivel kapcsolatos ismereteinkkel, valamint a kulturális elvárásokkal és 
normákkal összhangban ezeknek megfelelően történnek. A korábbi feje­
zetben tanultakat úgy tudjuk összekötni a benyomásalakítás problémájá­
val, hogy a különböző torzításokat súlyozó tényezőknek tekintjük, amelyek 
növelik vagy csökkentik egy adott információegység súlyát valakiről 
A benyomásalkotás egy ilyen súlyozott átlagolási modellje eléggé általános 
ahhoz, hogy mind Asch központi vonás hipotézisét, mind Anderson infor­
máció integrálási modelljét magyarázni lehessen vele. A legfontosabl 
kérdés: mi határozza meg azt a súlyt, amit egy észlelt személyre vonatkozó 
információegységnek tulajdonítunk? Láttuk, hogy az észlelőben rejlő té­
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nyezők, például feltevései, érzelmei és ismeretei meghatározó szerepet 
játszanak ebből a szempontból.

Az ilyen elvárások hatása a benyomás alakítására néha meglehetősen 
zavaró következményekkel járhat, például önbeteljesítő jóslatokhoz vezet­
het, amikor is a célszemély végül ténylegesen alkalmazkodik a mi elvárása­
inkhoz. Van néhány érdekes vizsgálat, amelyek ilyen hatásokat mutatnak 
be. Rosenthal és Jacobson (1968) általános iskolai tanároknak azt mondták, 
hogy osztályukból néhány (véletlenszerűen kiválasztott) gyerek az év 
folyamán várhatóan nagyot fog javítani teljesítményén (a tanároknak nem 
mondták meg, hogy véletlenszerűen választották ki a gyerekeket, ehelyett 
egy tesztre hivatkoztak, hogy annak alapján várható a javulás). Az iskola­
év végén a gyerekek intelligenciahányadosát egy valóságos intelligencia­
teszttel mérték meg. Azok az eredetileg véletlenszerűén kiválasztott gyere­
kek, akiktől tanáraik javulást vártak, társaikhoz képest 10 ponttal na­
gyobb növekedést értek el az intelligenciahányadosban. Úgy tűnik, hogy 
a jó benyomások és a javulás elvárása a tanárok részéről valóságos javulás­
ba fordult át, valószínűleg azért, mert a tanárok különös figyelmet szentel­
tek azoknak a gyerekeknek, akiktől jó  teljesítményt vártak el.

Az önbeteljesítő jóslatok még ennél is fontosabbak lehetnek, ha a kérdé­
ses jellemzőt nem lehet olyan könnyen mérni, mint az intelligenciát. Ha 
azt várjuk valakitől, hogy barátságtalan vagy agresszív lesz, ezeknek az 
elvárásoknak az érvényességéről nehéz információt szerezni. Ezek az em­
berek végül azután gyakran viselkednek a mi elvárásainknak megfelelően. 
Ez nem azért történik így, mert valóban barátságtalan vagy agresszív 
emberek, hanem mert mi viselkedtünk velük szemben barátságtalan és 
védekező módon. Hasonlóképpen, a pozitív viselkedés elvárása gyakran 
nyer megerősítést a későbbi tapasztalatban, egyszerűen azért, mivel saját 
viselkedésünk pozitív volt, erre aztán pozitívan lehetett válaszolni. Talán 
ez az oka a fentebb említett „elnézési torzításnak" is. Úgy tűnik, nem 
ostoba dolog feltételezni, hogy a másik ember pozitív tulajdonságokkal 
rendelkezik, ha még nem vagyunk meggyőződve az ellenkezőjéről, mivel 
ez a hit megkönnyíti saját viselkedésünk tervezését, és termékenyebbé 
teszi viselkedésünket.

A benyomásalkotásban részt vevő különböző folyamatokat és torzításo­
kat áttekintve nagyon közel kerültünk annak a problémának a tárgyalásá­
hoz, hogy m iként következtetünk más emberekre, és milyen attribúciók- 
kal élünk irányukban, azaz mit és hogyan tulajdonítunk nekik. Sok válto­
zó, ami a benyomásalkotást befolyásolja, hatással van arra is, ahogyan 
szándékokat tulajdonítunk az embereknek. A szándék tulajdonítása olyan 
kérdés, ami az elmúlt években igen nagy figyelmet kapott. A következő 
fejezetben azokat a kutatásokat tekintjük át, melyek az emberekkel kap­
csolatos következtetésekkel foglalkoznak, vagyis az attribúcióelmélet terü ­
letére lépünk. gg
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5.
Emberekkel kapcsolatos következtetések 
attribúcióelmélet

Az előző fejezetekből kiderült, hogy a személyészlelés lényegét tekintve 
következtetéses jellegű. Egy ember láthatatlan tulajdonságait és jellemzőit 
a közvetlenül megfigyelhető cselekedetekből és viselkedésből rekonstruál­
juk. A következtetések egy sajátos osztálya a következő kérdésre keresi 
a választ: miért viselkedik valaki az adott módon? Az attribúcióelmélet az 
ilyen típusú kérdésekkel foglalkozik. Az attribúcióelmélet nem valami 
világosan megfogalmazott elmélet, ahogy ezt a neve sugallja. Inkább elkép­
zelések, szabályok és feltevések halmaza, amelyek arra vonatkoznak, hogy 
miként következtetnek az emberek a saját és a mások viselkedésének 
okaira (lásd az 5.1 gyakorlatot).

A személyészlelés talán legfontosabb és legbonyolultabb állomása annak 
pontos megállapítása, hogy mi is az emberek viselkedésének tényleges oka. 
A legtöbb emberi viselkedésre nagyon sokféle, egyaránt kézenfekvő ma­
gyarázatot adhatunk. Egy kollégánk lehet barátságos, mert (a) szeret 
bennünket, (b) mert pénzt szeretne kölcsönkérni tőlünk, (c) mindig, 
mindenkivel szemben barátságos vagy (d) a főnöke mondta neki, hogy 
tegyen így stb. Honnan tudjuk, hogy az egymásnak ellentmondó értelme­
zések közül melyik a helytálló? Az attribúciókutatók úgy vélik, hogy az 
emberek viselkedésének okáról ítélve olyan kérdésekkel foglalkozunk, 
mint (a) egy cselekvés oki előzményeinek meghatározása, és (b) a cseleke­
det szándékosságának meghatározása. Egy cselekedet oki előzménye benne 
lehet a cselekvőben (pl. „az illető szeret engem") vagy lehet az a cselekvő­
höz képest külsőleges („a főnöke kérte őt, hogy legyen barátságos ve­
lem"). Ha az okozás belülről jött, akkor még döntenünk kell arról, hogy 
a cselekedet szándékos volt-e vagy sem. Az attribúcióelmélet azzal foglal­
kozik, hogyan és milyen körülmények között hozzuk meg az ilyen dönté­
seket (Nesdale, 1983).
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5.1 GYAKORLAT 

Miért tette?

Az alábbiakban több hétköznapi esemény leírását fogja olvasni. Minden epizódot gondosan olvasson el, 
és külön lapon, írásban válaszoljon a kérdésekre!

1. Egy közlekedési rendőr forgalmas kereszteződésben észrevette, hogy egy autó áthaladt a keresztező­
désen, miután a lámpa már sárgára váltott. Megállította az autót, és megbüntette a vezetőt!

Miért tette?
2. A körzeti orvos, Dr. Smith keserűen szidja az új betegbiztosítási rendszer bevezetését. Azt állítja, hogy 

az gátolni fogja az orvos-beteg kapcsolatot, és rosszabb ellátást eredményez majd. Ismeretes, hogy 
az orvosok az új rendszerben valamivel kevesebb pénzt fognak keresni. Miért panaszkodik Dr. Smith?

3. Az ön barátja éppen tengerentúli utazásról tért vissza, és gyönyörű ajándékot hozott Önnek, mely 

sokkal szebb, mint a más embereknek szánt ajándékai. Barátja mindig sokkal kedvesebb Önhöz, mint 
más emberekhez.
Miért hozta az ajándékot Önnek?

4. Szülei ellenkezése ellenére, akik azt akarták, hogy könyvelést tanuljon, Róbert úgy döntött, hogy 
pszichológiát fog tanulni az egyetemen, noha tudja, hogy az elhelyezkedési lehetőségek ezen a területen 
nagyon korlátozottak. Miért tette?
Ezek a példák érzékeltetik, hogy milyen problémákkal foglalkozik az attribúcióelmélet. Minden válasz 

esetében vizsgálja meg, hogy faj vajon a viselkedést belső vagy külső okokkal magyarázta, és (b) vajon 
az ok, melyet megnevezett, állandó és tartós vagy rövidlejáratú volt! A szöveget olvasva gondoljon vissza 
az itt adott válaszokra, és látni fogja, hogy saját attribúciós stratégiái hogyan illeszkednek a különböző 
modellekben.

.Mi... ..
Heider és az attribúció logikája
Fritz Heider (1958) volt talán az első pszichológus, aki nyíltan érdeklődött 
az ilyen attribúciók iránt. Véleménye szerint a szociális interakcióban való 
sikeres részvétel attól függ, hogy képesek vagyunk-e szociális környeze­
tünket hatékonyan megérteni, jósolni és ellenőrizni. Heider szerint ezt a 
feladatot úgy oldjuk meg, hogy a viselkedés mögött okokat tételezünk fel, 
és az okozás forrását a cselekvő személyben vagy a környezetben keressük. 
Heider szemében az emberek a mindennapi életben „naiv tudósokként" 
működnek, vagyis az okozás és a logika ugyanazon elveit alkalmazzák 
egymás megértésére, mint amelyeket a tudósok használnak a fizikai világ 
megértésére.

Azt a hitünket, hogy az emberek cselekedetei okokra vezethetők vissza, 
Heider alapvető és egyetemes emberi jellemzőnek tartotta. Mivel tudatá­
ban vagyunk annak, hogy saját szándékos cselekedeteink okozatilag képe­
sek befolyásolni társas és fizikai környezetünket, másokban is hasonló 
kauzális erőket keresünk, hogy megmagyarázzuk a külvilágban lejátszódó 
eseményeket. í g y  érdekes kísérletben Heider és Símmel (1981) kimutatták, 
hogy amikor egy vetítővásznon emberi lényekre semmiképpen nem emlé­
keztető geometriai alakzatok mozogtak, az észlelők eme alakok mozgását 
gyakran úgy értelmezték, „mintha" ezek a tárgyak emberi cselekvők lettek
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volna, „azt okozva", hogy más geometriai alakok is úgy viselkedjenek, 
„mintha" szintén emberek volnának (harcnak, menekülésnek, üldözésnek 
stb. látták az alakzatok együttes mozgásait).

Heider a logikára támaszkodott, amikor leírta a mindennapi attribúció- 
ban alkalmazott okozati elveket. Az emberek viselkedésének bejóslásakor 
először a külső, környezeti befolyásokat próbáljuk elkülöníteni a belső, 
egyéni befolyásoktól. Belső okozásra csak akkor következtetünk, ha nincs 
jelen nyilvánvaló külső nyomás, ami megmagyarázná egy ember cselekvé­
sét. A korábbi példában, ha tudjuk, hogy m unkatársunk azért barátságos, 
mert a főnöke mondta neki (külső ok), nem tudjuk megmondani szeret-e 
bennünket valójában, vagy sem (belső ok). Hasonlóképpen, az 5.1 gyakor­
latban a rendőr cselekedetei teljes összhangban állnak szerepének követel­
ményeivel, tehát nincs valóságos alapunk arra, hogy belső tulajdonságairól 
és szándékairól következtetéseket vonjunk le. Ha egy személy valami 
olyasmit tesz, ami ellentmond a helyzeti követelményeknek, például Róbert 
az 5.1 gyakorlatban úgy dönt, hogy a szülői nyomás és a reménytelen 
álláshelyzet ellenére pszichológiát fog tanulni, tudjuk, hogy erős belső 
szándékok és erőfeszítések magyarázzák legjobban ezt a cselekedetet.

A személyben rejlő okozó tényező ismét csak két összetevőre osztható: 
az egyik a képesség, mellyel az emberek egy cselekvés kivitelezésére 
rendelkeznek, a másik az erőfeszítés, amivel kivitelezik. Heider feltételezte, 
hogy a környezeti és a belső (diszpozíciós) erők összeadási v a ^  kivonási 
viszonyban állnak egymással: képesek növelni, csökkenteni vagy .éppen 
kiküszöbölni egymást. A személyes okozás két belső összetevője, a képes­
ség és az erőfeszítés, szorozzák egymást, ami azt is jelenti, hogy ha bárme­
lyikük hiányzik, az együttes hatás nulla lesz. Képesség erőfeszítés nélkül 
vagy erőfeszítés képesség nélkül nem vezet eredményre semmilyen akció­
ban.

Azt a viszonyt, amelyet a képesség belső tényezője és a környezet által 
ökozott nehézség külső tényezője között észlelünk, Heider szerint úgy

- észleljük, hogy valaki valamire képes. Ha a külső nehézség nagyobb, mint 
a képesség, a cselekedet lehetetlenné válik, ha viszont csekély a nehézség,

: nem kell nagyfokú képesség a cselekvéshez. Egy cselekvő képességéről 
E tehát legvalószínűbben a közepesen nehéz helyzetekben tudunk hasznos 
1 információt szerezni. A cselekvés naiv elemzésének másik alapja a próbál­

kozás észlelése, melyet két dolog határoz meg: a cselekvő szándéka és
- erőfeszítése egy cselekedet végrehajtására. Heider elgondolásai mögött a 
-k é t  alapvető attribúciós kérdés húzódik meg: (a) a cselekedetet belső

diszpozíció vagy külső nyomás okozta? (b) ha belső okokról van szó, 
szándékos volt-e a cselekedet vagy szándékolatlan ? A m indennapi életben 
folyamatosan kell ilyen döntéseket hoznunk nagyon rövid idő alatt. Vajon 
a bolti eladó, aki már öt perce semmibe vesz bennünket, faragatlan,
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munkájához nem értő ember (belső attribúció) vagy nagy nyomás neheze­
dik rá, hogy az előtte lévő papírmunkát elvégezze (külső attribúció)? Az, 
hogy m unkatársunk reggel nem viszonozta a köszönésünket, ellenszenvét 
jelzi-e (diszpozíció), vagy egy családi perpatvar vonta el a figyelmét? Az 
orvosunk barátságos velünk, mert őszintén szeret bennünket (diszpozíció), 
vagy m ert ez a munkája és megfizetik érte (külső attribúció)? A válaszok, 
amelyeket ezekre a kérdésekre adunk, viselkedésünket irányítják (pl. 
tőlük függ, teszünk-e panaszt a bolti eladó ellen, megismételjük-e köszöné­
sünket m unkatársunknak hangosabban, vagy új orvoshoz fordulunk-e), 
és ha megfelelően akarunk viselkedni, lényeges, hogy attribúcióink helye­
sek legyenek. Az attribúcióelmélet azt próbálja meg feltárni, hogyan 
teljesítjük ezt a feladatot.

M iírt néz engem levegőnek?
Az attribúcióelmélet azzal foglalkozik, hogyan magyarázzák az emberek egymás viselkedését. A szándékosság feltéte­

lezése az olyan esetekben, mint a képen is látható, befolyásolja, hogy miként reagálunk.

Mint korábban láttuk, Heider feltételezte, hogy a társas cselekvő „naiv 
tudósként" viselkedik, aki a logika hideg szabályait használja annak 
eldöntésében, hogy egy akciónak voltak-e belső okai vagy sem. Valahány­
szor egy cselekedet összhangban van a külső nyomással és elvárásokkal 
(mint pl. az orvos fenti viselkedése) kevés okunk van arra, hogy belső 
okokat tulajdonítsunk neki. Ha külső korlátozás nem éri a viselkedést, 
gondolkodnunk kell arról, hogy szándékos volt-e az akció vagy sem. 
A naiv cselekvő fenomenológiájának leírására törekedve Heider modellje 
meglehetősen specifikálatlan m aradt. Ez olyan fogyatékosság, melyet az 
attribúcióelmélet későbbi kutatói próbáltak meg orvosolni.
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Jones és Davis elmélete az egym ásnak megfelelő 
(korrespondáló) következtetésekről
Ha egyszer eldöntöttük már, hogy egy adott cselekvésnek belső okai 
vannak, hogyan állapítjuk meg, hogy mi volt az adott cselekvés motiváció­
ja? Jones és Davis (1965) feltételezik, hogy az eredménytől visszafelé 
haladva elemezzük ki, hogy a sok hatás közül, amelyet minden egyes akció 
maga után von, az adott esetben melyik volt a szándékolt. Ezt úgy dönthet­
jük  el, ha megállapítjuk, hogy a cselekvőnek volt-e előzetes tudása ilyen 
hatásról, és abban a hiszemben volt-e, hogy képes ilyen hatás előidézésére.

Az olyan cselekedeteket, amelyek (a) társadalmilag nemkívánatosak, és 
(b) csak kisszámú hatással járnak, amelyek (c) kizárólagosan az adott 
akcióhoz kapcsolódnak, könnyebb a diszpozícióknak tulajdonítani, mint 
a társadalmilag kívánatos cselekedeteket, amelyeket sokféle, kevéssé sajá­
tos ok válthat ki. A megfigyelő így egyfajta leszámítolást végez: „Egy adott 
ok szerepét egy adott hatás kiváltásában leszámítjuk, ha más nyilvánvaló 
okok is jelen vannak." (Kelly, 1971, 8. o.)

Ezt az elvet számos vizsgálat illusztrálja. Jones, Davis és Gergen (1961) 
kísérleti alanyaiktól ítéleteket kértek olyan emberekről, akik állásért folya­
modva az adott munka követelményeivel összhangban, illetve annak el­
lentmondóan viselkedtek. Egyes jelentkezők introvertáltnak és zárkózott­
nak tűntek, amikor az introverziót kívánó állásra felvételiztek, mások 
introvertáltnak tűntek, noha a munka extroverziót kívánt volna, vagy 
extrovertáltnak tűntek, szemben a megcélzott munka introvertált jellegé­
vel. Azokat az embereket, akik az állás kívánalmaival összhangban visel­
kedtek, a kísérleti alanyok a skála semleges övezetében értékelték. Ezzel 
szemben azoknak az embereknek a viselkedését, akik a szerepkövetelmé­
nyeknek ellentmondóan viselkedtek, úgy ítélték meg, mintha az valódi 
személyes tulajdonságaikra utalna. Egy másik vizsgálatban egyesült álla­
mokbeli egyetemi hallgatókat arra kértek, hogy tulajdonítsanak politikai 
beállítódást egy Castro-ellenes, illetve egy Castro-párti esszé írójának. Diá- 

: kok egy részével azt közölték, hogy az esszék a szerző saját akaratából, más 
részükkel pedig azt, hogy kényszerből születtek. A kísérleti személyek 

■ akkor voltak ítéleteikben a legbiztosabbak, ha (a) az esszék szabad elhatá- 
t rozásból születtek (nincs külső ok) és (b) nem konformista, deviáns (Castro- 
1 párti) attitűdöt tükröztek (Jones és Harris, 1967).

Ha valaki a külső körülmények, esetenként a saját nyilvánvaló érdekei 
ellenére cselekszik, nagyobb biztonsággal lehet szándékosságot tulajdoní- 

I tani neki, és viselkedésének hitele is nagyobb lesz. Ezt a hatást is tanúsítják 
kísérleti eredmények: egy alacsony státusú kommunikátor, például egy 
elítélt bűnöző, meggyőzőbb és hitelesebb lehet, m int egy magas státusú 
kommunikátor, például egy jogász, ha amellett érvel, hogy a bíróságok 
hatalmát meg kell növelni, mivel ez a külső elvárások és saját legjobban
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felfogott érdekei ellenére van (Walster, Aronson és Abrahams, 1966). És 
megfordítva, amikor a gyakorló orvosok egy egészségügyi rendszert, ami­
ben kevesebb pénzt tudnak keresni, mint „működőképtelent" bírálnak 
(lásd 5.1 gyakorlat), hajiunk arra, hogy leszámítoljuk azt a lehetőséget, 
hogy a mi érdekeink vezetik őket.

Kelley többdimenziós modellje 
az attribúcióról
Eddig néhány többé-kevésbé intuitív elvvel foglalkoztunk, amelyek ab­
ban segítenek bennünket, hogy megbízható belső attribúciókkal éljünk: 
csekély társadalmi kívánatosság, sajátos hatások és rendszeres együttjárás 
az ok és a hatás között. Harold Kelley (1967; 1971) egy bonyolultabb 
elméletet fejlesztett ki, amely egyszerre három változó csoportot kezel: 
innen a „kockaelmélet" vagy „háromdimenziós elmélet" elnevezés. A há­
rom dimenzió a következő: (1) a helyzet vagy kontextus, amelyben a 
viselkedés megjelenik, (2) az akció célja vagy tárgya és (3) a cselekvők, akik 
az akciót végrehajtják. Egy adott akciót a fenti három kategória bármelyi­
kének tulajdoníthatunk: a cselekvőnek, a céltárgynak vagy a helyzetnek. 
Az együttváltozás (kovariancia) Kelley rendszerének középpontjában á ll: 
akkor tulajdonítunk okságot, ha az okok és a következmények időről időre 
egyszerre (szimultán) jelennek meg vagy tűnnek el. Az attribúciót úgy 
végezzük, hogy e három dimenzió együttváltozását vizsgáljuk.

Egy megfigyelő először is arra lehet kíváncsi, hogy a megfigyelt akció 
időben állandó marad-e, és különböző helyzetekben ugyanúgy jelentke­
zik-e. Ugyanúgy reagál-e egy személy egy hasonló helyzetre különböző 
időpontokban és a helyzet különböző „modalitásaiban"? Ha az állandóságé 
alacsony szintű, mind belső, mind külső attribúcióval nehéz élni -  a cse­
lekvő viselkedését legjobb esetben is a véletlennel vagy a változó körűimé-: 
nyekkel magyarázhatjuk. Akár a külső, akár a belső attribúcióhoz nagy 
állandóság szükséges. Visszatérve korábbi példánkhoz, kollégánk barátsá-: 
gos viselkedését nehéz vagy éppen lehetetlen volna értelmeznünk, hacsak- 
korábban nem észleltük már a barátságosság időben és különböző helyze­
tekben viszonylag állandó mintáját. i

Megfigyelőnk másodszor azt szeretné tudni, vajon egy cselekedet m eg-' 
különböztetett jellegű-e (disztinktív)?  Vajon a megfigyelt viselkedés egy 
bizonyos személyre (helyzetre) vagy ingerre adott reakció-e (erős disztink- 
tivitás), vagy a cselekvő ezt a viselkedést mindenféle megkülönböztetés 
nélkül más ingerekre, személyekre és helyzetekre is alkalmazza (gyenge 
disztinktivitás). A kérdés az, hogy kollégánk mindenkihez barátságos, vagy 
csak éppen hozzánk? Az erős disztinktivitás külső, helyzeti attribúciók- 
hoz vezet.

Egy megfigyelő harmadjára információt gyűjt arról, hogy más emberek
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vajon ugyanezt a reakciót adják-e ugyanerre az ingerre, más szavakkal, a 
megfigyelt viselkedés konszenzusának m értékére kíváncsi. Ha más embe­
rek is ugyanúgy reagálnak egy hasonló helyzetre, erős konszenzusról 
beszélhetünk; ha csak az általunk megfigyelt cselekvő viselkedik az adott 
módon, a konszenzus gyenge. Ha valamennyi kollégánk mindenkor barát­
ságos hozzánk (erős konszenzus), nemcsak különösen szerencsés emberek 
vagyunk, de abba a helyzetbe is kerülünk, hogy viselkedésüket megbízha­
tóan tudjuk egy hozzájuk képest külső oknak tu lajdonítani: saját magunk­
nak !

E három minőség (állandóság, disztinktivitás és konszenzus) különböző 
kombinációi különböző attribúciós stratégiákhoz vezetnek. Kelley elméle­
tének ellenőrzése megköveteli, hogy e három változót, a disztinktivitást, 
.1 konszenzust és az állandóságot egymástól függetlenül változtassák. Egy 
ilyen vizsgálatot végzett el M cArthur (1972), aki kísérleti személyeitől egy 
feltételezett egyszerű eseményről (Mért nevetett Mari az éjszakai lokál 
komikusán elmúlt éjjel?) kért attribúciókat. A történeten végrehajtott 
változtatásokat és az eredményként kapott attribúciókat az 5.1 táblázat 
foglalja össze.

Ezen a táblázaton láthatjuk, hogy az eredmények többé-kevésbé meg­
erősítik Kelley várakozásait: az erős disztinktivitás és erős konszenzus 
külső, a gyenge disztinktivitás és gyenge konszenzus belső attribúciókhoz

5.1 TÁBLÁZAT

Miért nevetett Mari a színészen?
Kelley háromdimenziós modelljének szemléltetése: 

a Mhmtfcezetesság, a wegkülöalwztatett jaiieg és a koasiaazas hatása
az attribúcióra

Az észlelők rendelkezésére álló Tipikus attribúció
információ

Következetesség Megkülönböztetett Konszenzus

jelleg

1. Magas: mindig nevet Magas: senki máson Magas: mindenki más Az ingernek:
rajta nem nevetett is nevetett a színésznek

2. Magas: mindig nevet Alacsony: mindig nevet Alacsony: senki más A  személynek: Marinak
rajta a színészeken nem nevetett

3. Alacsony: máskor Magas: senki máson Alacsony: senki más A helyzetnek/
soha nem szokott nem nevetett nem nevetett körülményeknek
nevetni rajta

McArthur, 1972 nyomán
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vezetett, de csak abban az esetben, ha az állandóság magas volt. A valósá­
gos életben természetesen nincs mindig pontos információnk erről a három 
minőségről. Gyakran nagyon korlátozott információ alapján kell okot 
tulajdonítanunk, miként az olvasónak is ezt kellett tennie az 5.1 gyakorlat­
ban. Az ilyen helyzetekben Kelley feltételezése szerint olyan általános 
kauzális modellekre támaszkodunk, amelyeket az idők folyamán az egyes 
előfordulások magyarázatára alakítunk ki. Ez az, amit az olvasó is szükség­
képpen megtett, amikor az 5.1 gyakorlatot kitöltötte.

Sherlock Holmes módszere.
Az attrlbúciéeimálet valamennyi képviselője feltételezi, hogy az emberek jé detektívek módjéra a tudomány és a logika 
szabályait használják, amikor az események okaira következtetnek. Az emberi természetről alkotott ilyen elképzelés 

talán ráillik Sherlock Hoimesra, de aligha Illik rá másokra.

Az attribúciós modellek 
néhány feltevése
Az eddig áttekintett attribúciós modellek feltevéseket tartalmaznak arra 
nézve, hogy miként gondolkodnak és viselkednek az emberek. Megfogal­
mazásaikban burkoltan jelen van az a feltevés, hogy (a) az attribúció 
lényegét tekintve racionális, logikus és ennek következtében előrelátható 
folyamat, amelyben (b) az észlelők fő célja egy cselekedet értelmezésében 
az adott cselekvéshez szükséges megelőző okok azonosítása. M iként Shaver 
(1975) megjegyezte: „Heider ideális észlelőjét úgy képzelhetjük el, mint 
egy filozófust, aki a logika szabályain kívül semmi mást nem használ ... 
Jones és Davis ideális észlelőjét úgy gondolhatjuk el, m int egy igen fegyel­
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mezett információfeldolgozót... ezzel szemben Kelley ideális észlelője egy 
társadalomtudós, akinek az a feladata, hogy egy esemény forrását úgy 
találja meg, hogy egyebek között, más személyek ítéleteit veszi tekintet­
be." (58-59. o.)

A tudományos, távolságtartó észlelő elképzelése, amely mindezekben az 
elméletekben megtestesül, nem más, mint túlegyszerűsítés. Másokra vo­
natkozó attribúcióinkat gyakran befolyásolják irracionális, motivációs tor­
zítások, továbbá az is, hogy képtelenek vagyunk hatékonyan foglalkozni 
a rendelkezésre álló információval. A különböző attribúciós hibaforrások­
kal kapcsolatos kutatásokból az ítéletalkotási hiányosságok elbűvölő válto­
zatossága derül ki, amelyekkel e fejezet második részében foglalkozunk 
majd.

Attribúciós kutatások
A kutatók azért kedvelik az attribúcióelméletet, mivel modellt kínál sok 
hétköznapi ítéletalkotási jelenség magyarázatára. Mik a valóságos attitűd­
jei az embereknek, akikkel találkozunk? Hogy tudunk megmagyarázni 
váratlan viselkedéseket? Miért sikerül valami egyeseknek, másoknak pe­
dig nem ? Ezek a kérdések szemléltetik, hogy milyen szerteágazó kérdések­
kel foglalkozik az attribúciós kutatás. Korábban említettük már az attitű­
dök attribúciójának kérdését. Minél kevésbé kívánatos társadalmi szem­
pontból egy cselekedet, és minél kevesebb külső korlátozás nehezedik egy 
cselekvőre, annál biztosabbak vagyunk abban, hogy a megfigyelt viselke­
dés valóságos attitűdöket fejez ki. Ezt a gondolatot szemlélteti Jones és

5.2 TÁBLÁZAT

A szabad választás, illetve kényszer, 
valamint a ktfajozett attitwl kívánatosságénak hatásai a szóban forjó 

attitüdikkal kapcsolatos attribúciókra

A kifejezett attitűd Választási feltételek*
Szabad választás Nincs szabad választás

Kívánatos attitűd
(Castro-ellenes esszé) 17,38 22,87

Nemkívánatos attitűd
(Castro-párti esszé) 59,62 44,10

* Minél nagyobb a szám, annál erősebb a Castro-párti attitűd tulajdonítása.

Jones és Harris, 1967 nyomán
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Harris (1967) vizsgálata, amelyben a szabad elhatározásból írott Castro- 
párti esszék (nemkívánatos attitűd) eredményezték a legerősebb attribú- 
ciókat az esszék íróinak valóságos attitűdjeit illetően (5.2 táblázat).

E kísérlet érdekes eredménye, hogy a kísérleti személyek akkor is 
képesnek érezték magukat, hogy következtessenek az író valóságos atti­
tűdjeire, amikor úgy tudták, hogy az írónak nem volt választása, melyik 
típusú esszét kell megírnia. Erről a hajlandóságról a későbbiekben többet 
fogunk mondani.

Ugyanez az elv érvényesül akkor, amikor az általunk megítélendő 
személy cselekvésének szabadsága a mi akcióink következtében korláto­
zott. Strickland (1958) arra kérte kísérleti személyeit, hogy „felügyelő­
ként" viselkedjenek, és gyakran (kilencszer), illetve ritkán (csupán két­
szer) ellenőrizzenek egy „munkást", aki tíz próbát végzett egy unalmas 
feladatban. Noha a két munkás egyforma teljesítményt nyújtott, a felügye-

anmnwron n  s tóitok.
Az mharak általában feltételezik, hegy ■ magas státasú, M atyim eariMfeknak aanubfe szabadtál! n a  Mátéiul
szerint cselekedni, mint nekik «aguknak. Az ellenőrök és vezetik viszont annál kevesebb belső motivációt és megbízha­

tóságot tulajdonítanak alárendeltjeiknek, minél inkább ellenőrzik őket.

lök kevésbé bíztak a gyakran ellenőrzött munkásban, és úgy vélték, hogy 
teljesítménye a külső nyomásnak (vagyis a felügyeletnek) tulajdonítható. 
Ezek az eredmények fontos mondanivalót hordoznak a valóságos élet szá­
mára, ahol azok az emberek, akiknek hatalom van a kezében (pl. csoport- 
vezetők, tanárok stb.) negatívabb attribúciókkal élhetnek azokkal az alá­
rendeltekkel szemben, akiknek a teljesítményét a legközvetlenebbül ellen­
őrzik.
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A siker és a kudarc attribúciója
Az a kérdés, hogy az emberek miért sikeresek, vagy miért vallanak kudar­
cot egy feladatban, nemcsak a hétköznapi élet különösen érdekes kérdése, 
hanem az attribúciós kutatásoké is. Vajon azért léptették-e elő kollégánkat, 
mert (a) az utóbbi időben nagyon kem ényen dolgozott, (b) rendelkezik a 
szükséges képességekkel és intelligenciával, (c) a főnök kivételezett vele 
vagy (d) egyszerűen szerencséje volt? A munkával szembeni attitűdünket 
és viselkedésünket nyilvánvalóan befolyásolni fogja, hogyan válaszolunk 
ezekre a kérdésekre. A fenti négy alternatív magyarázat egy olyan sémát 
példáz, amelyet W einer (1974) állított fel a siker és a kudarc okainak 
tulajdonításáról. W einer szerint a siker vagy kudarc attribúciójában a 
Heider és Kelley által javasolt belső vagy külső okozás mellett egy további 
kérdésről is dön tünk : vajon az ok állandó vagy ideiglenes ? E két dimenzió 
mentén (külső-belső és állandó-ideiglenes) W einer négy attribúciós kate­
góriát alkotott a siker vagy kudarc tulajdonításábán (lásd 5.3 a táblázatot).

5.3 TÁBLÁZAT

Weiner kategoriziciója 
a siker i s  a kudarc attribúcfóiáról

Belső Külső

Állandó pl. készség pl. a helyzet
Nem állandó pl. erőfeszítés pl. szerencse

Weiner kategóriái alapján a siker, illetve kudarc tulajdonításáról számos 
kutatást végeztek. A tulajdonított okok ilyen osztályozási rendszerének 
kétségtelen haszna ellenére nem bizonyos, hogy a valóságos életben az 
emberek szükségképpen ugyanezekre a kategóriákra támaszkodnak a siker 
és a kudarc magyarázatában. Amikor egy teljesítményre nyílt kérdezés 
útján kértek magyarázatot, a kutatók nem mindig kapták meg ezeket a 
kategóriákat (Falbo és Beck, 1979).

A  gazdagság és a szegénység 
magyarázatai
Az a mód, ahogy a sikert vagy a kudarcot magyarázzuk, jelentős társadalmi 
és politikai következményekkel is járhat. Mit gondol ö n , a gazdagok, 
Státusukat kemény munkával, intelligenciával és jó  képességekkel érték 
el, vagy szerencse és a gazdasági rendszer egyenlőtlenségei révén ? A sze­
gény emberek önmaguk is felelősek-e sorsukért, vagy a „rendszert" kell 
hibáztatni? Felelősek-e -  legalábbis részben — a munkanélküliek azért, 
hogy nem dolgoznak, vagy mindezt külső erők okozzák, amelyekkel
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szemben tehetetlenek? Az e kérdésekre adott válaszoknak komoly ideoló­
giai és politikai következményeik vannak. Az újabb kutatások kimutatták, 
hogy a gazdagság és a szegénység attribúciói például nem pontosan köve­
tik W einer négyes osztályozását (Furnham, 1983).

Egy nemrégiben végzett vizsgálatban azt találtuk, hogy a gazdagság 
magyarázatára leggyakrabban használt négy változó a következő: külső/ 
szociális, belső/individuális, a családi háttér és a szerencse/kockázatválla­
lás (Forgás, Morris és Furnham, 1982). A teljesítménnyel kapcsolatos 
köznapi attribúciók erősen függenek a nemtől, a jövedelemtől és a megíté- 
lők politikai érzelmeitől, valamint a célszemély etnikai hovatartozásától és 
társadalmi osztályától.

Vizsgálatunkat Ausztráliában végeztük. Azt találtuk, hogy a megkérde­
zettek a meggazdagodott bevándorlók sikerét a bevándorlók egyéni erőfe­
szítéseinek tulajdonították, szemben az Ausztráliában született gazdagok­
kal, akiket megítélve ez a tendencia ritkábban jelentkezett. Azok a meg­
kérdezettek, akik maguk is bevándorlók voltak vagy bevándorlóktól 
származtak, a többiekhez képest inkább vélekedtek úgy, hogy a meggaz­
dagodás az egyéni erőfeszítések gyümölcse.

Ez a vizsgálat azt is szemlélteti, hogy az attribúció nem mindig egyéni 
tevékenység (Sémin, 1980). Gyakran előfordul, hogy a tipikus események­
ről adott magyarázatainkat a társadalmi és politikai csoportjainkból szár­
maztatjuk. Egyebek mellett a politikai pártok, az egyházak és más intézmé­
nyek felruházzák tagjaikat ilyen attribúciós sémákkal a gyakori és proble­
matikus eseményeket illetően. A fenti vizsgálatban a baloldali szavazók 
inkább hajlottak arra, hogy a jólétet a családi háttérnek vagy a szerencsé­
nek tulajdonítsák, míg a bevándorlók és a konzervatív szavazók úgy \ 
vélték, hogy az egyéni képességek és erőfeszítések képezték a személyes 
jólét fő okait. ;

A siker és a kudarc attribúciójára a célszemély neme is hatást gyakorol. 
Nőknek általában kevésbé ismerik el a szakmai sikert, mint a férfiaknak, i 
és inkább hibáztatják őket, ha kudarcot vallanak. Feather és Simon (1975)' 
azt találták, hogy ha egy nő sikeresen végzett el egy feladatot, azt inkább ( 
a szerencsének és a feladat könnyűségének tulajdonították, szemben a ; 
férfi esetével. Megfordítva, a képességek hiányát gyakrabban tartják a : 
nők, semmint a férfiak kudarcáért felelős tényezőnek. Az is figyelemre■■■ 
méltó, hogy egy foglalkozás státusa és presztízse közvetlen kapcsolatban 
van az adott foglalkozásban dolgozó férfiak arányával (Feather, 1975). , 
Ennek az lehet az oka, hogy a magas presztízsű foglalkozásokban erősebb J 
diszkrimináció nyilvánul meg a nőkkel szemben. De az is lehetséges, hogy 
a nők magas koncentrációja csökkenti a képesség attribúcióját, s ezáltal 
csökken a foglalkozás presztízse is. Érdekes példa erre a szovjet orvosok 
esete, akik között igen magas a nők aránya (Hendrick-Smith, 1977). Az
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orvosok foglalkozási presztízse a Szovjetunióban nyilvánvalóan alacso­
nyabb a nyugati országokban élő orvosok presztízsénél.

Ezek a vizsgálatok azt jelzik, hogy a hétköznapi attribúciókat nem 
mindig vezeti olyan részrehajlástól mentes logikai oknyomozás, amilyent 
Heider és az attribúcióelmélet legtöbb képviselője feltételezett. Attribúciós 
stratégiáinkat kétségkívül befolyásolják olyan tényezők is, mint nevelteté­
sünk, politikai érzelmeink, státusunk, nem ünk, attitűdjeink, személyisé­
günk és motivációink. Az attribúciós ítéleteket befolyásoló ilyen nem 
racionális hatásokra egy későbbi alfejezetben visszatérünk.

A felelősség attribúciója
Egy másik idevonatkozó kérdés, hogyan tulajdonítunk felelősséget az 
embereknek a köznapi életben. M ikor kárhoztatunk és mikor m entünk fel 
valakit egy szabálysértésért? Hogyan hozzuk ezeket az ítéleteket, amelyek 
lényegileg erkölcsi jellegűek? E kérdésnek mindennapi életünkben nagy 
jelentősége van. Sok egyénnek és testületnek (tanároknak, jogászoknak, 
bíráknak, rendőröknek, szülőknek) nap mint nap kell ilyen döntéseket 
hozniuk, melyek mások felelősségének mértékére vonatkoznak. Piaget 
(1965) az attribúcióelmélet legtöbb képviselőjével együtt úgy vélte, hogy 
a felelősség attribúciója lényegét tekintve racionális folyamat, amelyet az 
egyénfejlődés során tanulunk meg.

Gyerekekkel végzett vizsgálataiban Piaget azt találta, hogy hétéves kor 
alatt a legtöbb gyerek a felelősséget kizárólag azon az alapon ítéli oda, hogy 
melyek a cselekedet objektív következményei. Eszerint egy gyerek, aki 
véletlenül eltört több poharat, nagyobb büntetést érdemel, mint egy másik 
gyerek, aki szándékosan ugyan, de csak egy poharat tört el. Kilencéves kor 
után azonban a legtöbb gyerek figyelembe veszi már ítéleteiben a szubjek­
tív szándékokat. Ebben az időszakban a szándékos rossz cselekedeteket 
már szigorúbban büntetik, még akkor is, ha a következmények kevésbé 
komolyak, mint egy hasonló, de szándékolatlan baleseté.

Tudományos szempontból az a kérdés, pontosan mit is értünk valakinek 
a felelősségén. Azt jelenti-e ez egyszerűen, hogy az adott cselekedetet az 
adott személy okozta? Szándékosnak kell-e lenni a cselekedetnek? Szá­
mít-e a következmények súlyossága? Számításba veendő-e a törvényes 
vagy erkölcsi be számi thatóság? A legtöbb társadalom írott és íratlan törvé­
nyeit az ilyen megfontolások pragmatikus kombinációi alkotják. Annak 
ellenére, hogy a felelősség mértékének eldöntését megkönnyítendő írott 
törvények léteznek, a felelősség megállapítása még az igazságszolgáltatás­
ban sem egyszerű. Döntő szerepet játszik a felelősség meghatározásában, 
hogy miként értelmezik az írott törvényt a bírák, az esküdtek és az 
ügyvédek. Hogyan birkóznak meg az egyének a felelősség attribúciójának 
feladatával a mindennapi életben?
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Az attribúciós kutatások kimutatták, hogy a felelősséggel kapcsolatos 
hétköznapi ítéleteket gyakran befolyásolják nyilvánvalóan irracionális 
megfontolások. Walster (1966) azt tapasztalta, hogy egy személyt felelő- 
sebbnek tartottak egy előre nem látható balesetért (egy parkoló autó 
kézifékje elromlott, és az autó legurult egy hegyről), ha az okozott kár 
súlyos volt, m int akkor, ha csak csekély kár történt. Úgy tűnik, hogy ez 
ugyanaz a stratégia, amit Piaget talált fiatal gyerekeknél. Gyakran előfor­
dul, hogy ártatlan áldozatokat részben felelőseknek tartunk ellenőrizhetet­
len eseményekért (Lerner, 1965; lásd még az „Igazságos világ feltevése" 
c. fejezetet alább). Shaver (1970) azt találta, hogy azokat az embereket, akik 
hasonlítanak hozzánk, ugyanazért a cselekedetért kevésbé tartjuk felelős­
nek, mint azokat, akik különböznek tőlünk. Vonzó és jó  külsejű embereket 
gyakran kevésbé tartunk  felelősnek egy szabálysértésért, m int az előnyte­
len külsejűeket (Sigall és Ostrove, 1975; lásd még a 4.1 gyakorlatot), és 
mint az előző fejezetben láttuk, még egy olyan futólagos, nem verbális 
kifejezés is, mint amilyen egy mosoly, befolyásolhatja a felelősség attribú- 
ciójára vonatkozó ítéleteket (lásd pl. Forgás, O'Connor és Morris, 4. feje­
zet).

A valóságos életben előforduló attribúciós problémák vizsgálata tehát 
hamarosan jelezte, hogy az elméleti attribúciós modellek, amelyek azt 
feltételezik, hogy az okokat elfogulatlan információfeldolgozók keresik, a 
valóságnak csak egy részét tárják fel. Különböző kognitív és motivációs 
torzítások gyakran nagyon fontos szerepet játszanak az attribúciókban. 
A következőkben néhány ilyen torzítást veszünk szemügyre.

Az okozás irányában történő torzítás 
az attribúciókban
Van egy igen tekintélyes filozófiai nézet, amely szerint az okság nem a 
természetes világegyetem tulajdonsága, hanem csak az oki kapcsolat észle­
lőjének vélelme. Más szavakkal, az ok-okozatí kapcsolat gondolata emberi 
találmány. Kétségtelen, hogy az emberek erősen hajlanak arra, hogy oksági 
fogalmakban gondolkodjanak még akkor is, ha erre kevés okuk van. 
Néhány kísérleti kutatás hasonló következtetésekre vezetett. Hajiunk arra, 
hogy akkor is okságot, szabályszerűséget, sőt szándékosságot észleljünk, 
amikor ilyesmiről szó sem lehet. Egy korábban már érintett vizsgálatban 
Heider és Símmel (1981) kísérleti személyeiknek egy animációs filmet 
mutatott, amelyben különböző geometriai alakzatok mozogtak különböző 
pályákon. A kísérletben részt vevő nők az ábrák mozgását oksági és 
diszpozíciós fogalmakkal értelmezték, mintha csak a film embereket muta­
tott volna, akik „üldözték egymást", „harcoltak egymással" vagy „mene­
kültek egymás elől".

Egy újabb vizsgálatban Bassili (1976) olyan számítógéppel létrehozott
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filmeket használt ingerként, amelyeken absztrakt alakzatok mozogtak. 
A fő változók az akciók közötti távolság és idő voltak. A kísérleti szemé­
lyek leginkább akkor következtettek okságra, ha az alakzatok közvetlenül 
egymás után mozogtak. Az, hogy milyen interakciót észleltek (ütés, kerge- 
tés stb.) attól függött, milyen közel kerültek az ábrák egymáshoz. Ezek a 
vizsgálatok összhangban vannak a szociális észlelés Gestalt modelljével, 
amely szerint hajiunk arra, hogy a világot összefüggő és jelentésteli min­
tákban lássuk még akkor is, ha a rendelkezésünkre álló információ nagyon 
vázlatos.

Mivel a legtöbb információ, amivel dolgozunk, emberekre vonatkozik, 
hajlamunk, hogy a dolgokra úgy tekintsünk, „mintha" emberek volnának, 
egyszerű és tipikus módja a világ értelmezésének. Mivel „tudjuk", hogy 
szándékainknak és cselekedeteinknek okozati hatása lehet a környeze­
tünkre, szívesen értelmezzük más emberek, sőt élettelen tárgyak viselke­
dését is hasonló módon. Az attribúciók komoly hibaforrásává válhat az 
okozati viszonyok irányába húzó torzítás. Ezáltal ott is okokat és szándé­
kokat észlelünk, ahol nincs többről szó, mint arról, hogy a cselekedetek 
és következményeik térben és időben egybeesnek.

Torzítás a belső attribúciók irányába
Az attribúciós ítéletek erős tendenciája az is, hogy belső okokat tulajdonít­
sunk olyan esetekben is, amelyekben a környezeti erők nyilvánvalóan 
döntő szerepet játszanak. Úgy tűnik, mintha „az volna a legegyszerűbb és 
leginkább kielégítő magyarázat, hogy egy esemény oka egy személy. 
Valóban, a cselekvő viselkedése annyira betölti az észlelési mezőt, hogy 
gyakran elhomályosítja a ténylegesen környezeti okokat" (Shaver, 1975, 
38. o.). Jones és Harris (1967) korábban említett vizsgálatában az ítélők, 
akiknek a Castróról esszét írott célszemélyek attitűdjeit kellett megbecsül­
niük, hajlottak arra, hogy valóságos diszpozíciót tulajdonítsanak az esszé 
írójának még akkor is, ha azt mondták nekik) hogy az esszét kényszer 
hatására írták.

Más vizsgálatok még erőteljesebben bizonyítják a diszpozíciós attribúci­
ók irányába történő torzításokat. Schneider és Miller (1971) kierőszakolt 
véleményt kommunikáló szónokok lelkesedését manipulálták. Ismét csak 
az történt, hogy az észlelők, akik tudták hogy kierőszakolt véleményről 
van szó, a véleményt bizonyos mértékig a tényleges attitűdök kifejezőjé­
nek tartották, még abban az esetben is, ha a szónok lelkesedés nélkül, 
blazírtan beszélt. Bár a szónokok olyan esszéket olvastak fel, amelyeket 
állítólag más írt, az ítélők mégis azt gondolták, hogy a szónokok egyetértet­
tek a kifejezett gondolatokkal.

Számos köznapi helyzetben a cselekvők viselkedése olyan m értékben 
„meghatározza" a mezőt, hogy téves belső attribúciók jönnek létre. Az a
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hajlam, hogy az eseményeket belső diszpozíciókkal magyarázzuk, olyan 
erős, hogy néhány pszichológus „alapvető attribúciós hibának" nevezi 
(Ross, 1977).

Cselekvő-megfigyelő torzítás
Ahogyan hajiunk arra, hogy egy megfigyelt társunk viselkedését inkább 
belső, mint külső okoknak tulajdonítsuk (ez a most tárgyalt diszpozíciós 
torzítás), úgy létezik egy ezzel ellentétes hajlam is, nevezetesen, hogy saját 
viselkedésünket külső, helyzeti tényezőknek tulajdonítsuk (Jones és Nis- 
bett, 1971). Amikor fiú egyetemi hallgatóknak magyarázatot kellett adniuk 
arra, hogy legjobb barátjuk (a) miért tanul egy adott tantárgyat, és (b) 
miért szereti a barátnőjét, az attribúciók főleg diszpozíciós jellegűek voltak 
(„mert ezt akarja csinálni"; „mert bizonytalan"). Amikor saját magukat 
illetően kellett válaszolniuk ugyanezekre a kérdésekre, az attribúciók 
túlnyomórészt helyzetiek voltak („mert érdekes az előadó"; „mert a barát­
nőm szép").

Egyszerűen fogalmazva: hajlamunk van arra, hogy azt gondoljuk, mi 
azért teszünk meg dolgokat, mert a helyzet megköveteli tőlünk, azonban 
mások azért cselekednek úgy, ahogy teszik, mert így akarják. Egy másik 
vizsgálatban West, Gunn és Chernicky (1975) rávett néhány embert arra, 
hogy vegyenek részt egy Watergate-stílusú aprólékosan kidolgozott betö­
résben (potenciális cselekvés), más embereknek pedig egyszerűen csak 
leírták a körülményeket (megfigyelők). A cselekvők később saját viselke­
désüket külső körülményekkel magyarázták („nagy nyomás nehezedett 
rám", „meglehet, hogy hasznos tapasztalat volt"), míg a megfigyelők úgy 
vélték, hogy a cselekvő viselkedése belső diszpozíciókra volt visszavezet- „ 
hető („talán erkölcstelen emberek voltak"). Valószínűleg ugyanezek a 
folyamatok befolyásolták ahogyan Nixon emberei észlelték saját viselke- : 
désüket: azt mondták, hogy hatalmas külső nyomás nehezedett rájuk, ’ 
hogy úgy cselekedjenek, ahogy tették (lásd még az 5.2 gyakorlatot). -

Az emberek kevésbé szélsőséges helyzetekben sem szokták saját visel- ' 
kedésüket belső okokhoz kötni. Kevesen mondjuk, hogy „Elnézést a 
késésért, de fegyelmezetlen ember vagyok". Inkább külső tényezőket, 
például az óránkat, a közlekedést vagy egy utolsó pillanatban kapott ! 
telefont hibáztatunk. Ennek éppen az ellenkezője történik, amikor mások 
tetteinek tulajdonítunk okokat. Ha valakire hosszasan várnunk kell, szinte 
kivétel nélkül mindig az illetőt hibáztatjuk: udvariatlan, fegyelmezetlen, 
vagy feledékeny ember. Vajon az olvasó is ezt a stratégiát alkalmazta-e, ' 
amikor az 5.2 gyakorlat kérdéseire válaszolt?

Az ilyen attribúciós torzítások különösen fontosak lehetnek az olyan 
kapcsolatokban, ahol a partnerek közötti erőviszonyok nem egyenlők. Az 
alárendeltek több belső erőt és cselekvési szabadságot tulajdoníthatnak
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5.2 GYAKORLAT 

Önmagunk és m ások  m agyarázata

Kérjük, hogy egy külön lapon válaszoljon az alábbi kérdésekre:

1. Gondoljon vissza arra az alkalomra, amikor utoljára elkésett egy randevúról I Miért késett el, és hogyan 
magyarázta késését partnerének?

2. Gondoljon arra, amikor legutóbb valakire várnia kellett! Véleménye szerint az illető személy miért 
késett?

3. Gondoljon egy olyan esetre, amikor egy magasabb beosztású személy megbírálta vagy megbüntette 
Önt! Véleménye szerint miért tette ezt a főnöke? Viselkedhetett volna másképpen is ?

4. Emlékezzen vissza egy olyan helyzetre, amikor Ön bírálta vagy büntette meg egy alárendeltjét! Miért 
tette?

Most próbálja meg osztályozni ezeket az attrlbúciókat abból a szempontból, hogy külső vagy belső 
okok szerepelnek-e a magyarázatban! Idézze fel saját válaszait, amikor a következő részt olvassa!

feljebbvalóiknak, mint azt az utóbbiak gondolják magukról. Megfordítva, 
a főnökök úgy vélhetik, hogy beosztottaik teljesítményét főképpen belső 
tényezők (lustaság, butaság) határozzák meg, míg az alárendeltek inkább 
a külső tényezőket teszik felelőssé. Egy ilyen helyzet kísérleti vizsgálatá­
ban Burwitz és Panciera (1975) véletlenszerűen kiválasztott kísérleti sze­
mélyeknek „tanuló", illetve „tanár" szerepeket adott. A tanulók egybe­
hangzóan úgy vélekedtek, hogy tanáruknak több hatalmuk van büntetni 
vagy jutalmazni őket, m int azt maguk a tanárok gondolták saját magukról.

Ha az olvasó olyan, mint a legtöbb ember, akkor az 5.2 gyakorlat harmadik 
és negyedik kérdésére adott válaszai valószínűleg ugyanezt a torzítást 
fogják szemléltetni!

Láthatósági hatások
Hogyan tudjuk magyarázni az attribúciós folyamatok ilyen erőteljes torzí­
tásait? Az egyik lehetőség, hogy a cselekvők és a megfigyelők különböző 
nézőpontból tekintenek ugyanarra az eseményre. Amíg a külső szemlélő 
figyelmének középpontjában természetes körülmények között a cselekvő 
áll, és ez a féntebb leírt diszpozíciós torzításhoz vezet, m agukat a cselekvő­
ket általában leköti a helyzet, amellyel meg kell birkózniuk. A figyelem 
középpontjában álló információ ezúttal a helyzetre vonatkozik, követke­
zésképpen az itt élők az okokat ennek tulajdonítják. Storms (1973) azt 
találta, hogy amikor a cselekvőknek információt adtak arról, hogy külső 
megfigyelők hogyan látnák őket, egy saját magukról szóló képmagnófelvé- 
tcl megtekintése után sokkal több belső attribúciót adtak. A ttribúcióik 
tehát a megfigyelők attribúcióihoz hasonlóbbá váltak.

107



Úgy tűnik tehát, hogy az attribúciókat az irányítja, ami a figyelem 
középpontjában áll, ami a helyzetben „kiemelkedő" vagy erősen látható. 
Taylor és Fiske (1975) ezt az elméletet egy igen érdekes kísérlettel próbál­
ták meg ellenőrizni.

Feltételezték, hogy az interakciót megítélve, a megfigyelők önokozati 
hatást fognak tulajdonítani azoknak az egyéneknek, akiket könnyebben 
látnak, vagyis akik az észlelés számára kiemelkedőek. A célszemélyek 
egymással szemben ülő cselekvők voltak, akik rövid beszélgetést folytat­
tak a családról, a munkáról stb. Hat megfigyelő ült körülöttük olyan 
elrendezésben, hogy ketten az A cselekvővel, ketten pedig a B cselekvővel 
ültek szemben, míg ketten egyformán jól látták mindkét cselekvőt (lásd 
az 5.1 ábrát).

Amint az 5.1 ábrán látható, a megfigyelők erősebb okozó hatást tulajdo­
nítottak annak a személynek, akivel történetesen szemben ültek. Azok az 
ítélők, akik egyformán jól látták a két partnert, m indkettejüknek egyenlő 
mértékben tulajdonítottak okozó hatásokat. Egy némiképp hasonló vizsgá­
latban M cArthur és Post (1977) kísérleti személyeiktől attribúciókat kér­
tek két egymással alkalmi beszélgetést folytató férfiról. Kettejük közül az 
egyiket vizuálisan kiemelkedőbbé tették azáltal, hogy egy jól megvilágított 
helyre, vagy egy szokatlan hintaszékbe ültették. A „kiemelkedő" partner 
ismét csak több belső attribúciót kapott.

Kassin második fejezetben említett vizsgálatában egy esküdtszék tagjai­
nak észlelését egy jelen nem lévő tanúról befolyásolta annak a személynek 
a viselkedése, aki felolvasta a jelen nem lévő ember vallomását.

Úgy tűnik, hogy figyelmünket csaknem automatikusan a kiemelkedő^ 
célszemélynek szenteljük, és ritkán vagyunk tudatában azoknak az ész le l 
lési torzításoknak, amelyek ebből következnek. Még valakinek a hangereje 
is okozhat ilyen attribúciós torzításokat (Robinson és M cArthur, 1982)., 
A kiemelkedéssel, láthatósággal kapcsolatos kutatások alapján feltételezhet 
tő, hogy azoknak az embereknek, akik valamilyen okból jobban láthatóak; ’ 
kitűnnek vagy „erős profiljuk" van, gyakrabban tulajdonítunk felelőssé­
get és gyakrabban tekintjük őket olyan cselekedetek okozóinak, amelyek, 
tulajdonképpen nincsenek a hatalmukban. '

A konszenzusra vonatkozó információ torzulása
Talán még emlékszik rá az olvasó, hogy a Kelley által fontosnak tartott 
dimenziók egyike az attribúcióban a konszenzus volt: ugyanúgy viselked­
nek-e más emberek is egy hasonló helyzetben, mint a célszemély? Ha az 
attribúció tisztán racionális folyamat volna, ennek a dimenziónak ugyan­
akkora súllyal kellene latba esnie, mint a másik kettőnek. Ezzel szemben 
komoly bizonyítékok vannak arra, hogy a más emberek „általában vett" 
viselkedésére vonatkozó információt (a konszenzus információt) gyakran
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MEGFIGYELŐ A CSELEKVÖ MEGFIGYELŐ

B CSELEKVÖ

MEGFIGYELŐ

5. ÉS 6. MEGFIGYELŐ

5.1 Áb r a

A vizuális láthatóság és az attribúciék. A megfigyelők az Interakció nagyobb okozati ellenSrzését tulajdonították a velük 
szemben üli, általuk legjobban látott személyeknek (Taylor és Fiske, 1975,441. o.).

figyelmen kívül hagyjuk az attribúciós ítéletekben. Elragadnak bennünket 
az előttünk lévő személy viselkedésének konkrét részletei, és elfelejtke­
zünk a statisztikai alapinformációról (Kahneman és Tversky, 1973).

Amikor a diákok eldöntik, hogy mely tantárgyakat válasszák, egy vagy 
két ismerős tanácsa rendszerint sokkal többet nyom a latban, mint az 
„alternatív" tankönyvekben található kevésbé megejtő, de jóval megbíz­
hatóbb statisztikai információ, mely az adott tantárgy népszerűségét jelzi 
(Borgida és Nisbett, 1977).

A konszenzus információt azonban csak akkor hagyjuk figyelmen kívül, 
ha élénkebb specifikus inform ációin rendelkezésre. Amikor az észlelő egy 
képmagnófelvételt látott a különböző tárgyakról, melyek közöli egy 
cselekvőnek kellett választania, hajlott arra, hogy a cselekvő választását 
a tárgyaknak tulajdonítsa anélkül, hogy számításba vette volna, más embe­
rek miként választottak volna (lényegében figyelmen kívül hagyva a 
konszenzus információt). A tárgyak képmagnófelvétele nélkül viszont 
(azaz a „megragadó" részletek nélkül) a konszenzus információnak je ­
lentős hatása volt az attribúciókra (Feldman, Higgins, Karlovac és 
Ruble, 1976).
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Önkiszolgáló torzítások
Az eddig tárgyalt attribúciós torzítások többé-kevésbé a hibás észlelés 
vagy információfeldolgozás következményei voltak. Az embereket semmi 
nem motiválta, hogy hibásan észleljenek egy helyzetet, ezt észlelési és 
kognitív korlátaik miatt tették.

Az ilyen kognitív torzítások mellett van egy másik fontos, motivációs 
jellegű forrása is az attribúciós torzításoknak: az, hogy jutalmat szerez­
zünk, illetve elkerüljük a megszégyenülést (hadd emlékeztessük az olvasót 
itt a hedonizmus 1. fejezetben említett egyszerű és egyeduralkodó elméle­
tére!). Az ilyen „önkiszolgáló" torzítások különösen gyakoriak a siker és 
a kudarc magyarázatában. Saját sikereinket „felvállaljuk" (belső okoknak 
tulajdonítjuk), de ugyancsak belső okokat tulajdonítunk a társaknak is, 
amikor kudarc éri őket. Viszont helyzeti magyarázatot adunk saját kudar­
cainkra és mások sikereire. Az ilyen torzítások gyakori példái azok a 
magyarázatok, melyeket politikusok adnak egy választás megnyerése vagy 
elvesztése után, vagy sportolóktól hallhatunk egy mérkőzés megnyerése 
vagy elvesztése után. A győztesek kemény m unkájukra és teljesítményük­
re hivatkoznak, míg a vesztesek kivétel nélkül külső körülményekre, 
például az ellenfélre, az eljárásra vagy a bírókra hárítják a felelősséget.

Az önkiszolgáló torzítások befolyásolhatják másokhoz fűződő kapcsola­
tainkat is. Egy Cialdini, Braver és Lewis (1974) által végzett kísérletben 
a kísérleti személyek azt az egyszerű feladatot kapták, hogy győzzék meg 
a kísérletvezető egy beavatottját. A beavatott személyt néha meg lehetett 
győzni, néha nem. A „sikeres" rábeszélők partnerük intelligenciáját sokkal 
magasabbra értékelték, mint a sikertelenek.

Ugyanígy azokat a személyeket szeretjük és becsüljük, akik jutalomban^ 
részesítenek bennünket vagy egyetértenek velünk. Az ilyen önkiszolgáló, 
torzításoknak gyakran fontos következményeik lehetnek a munkahelyi- 
kapcsolatokban. A tanárok gyakran tulajdonítják önmaguknak diákjaik jől 
teljesítményét, a teljesítmény javulásának hiányáért viszont a d iákokat 
okolják. Az ilyen „válogatós" attribúciók minden kétséget kizáróan gyako-’ 
riak más helyzetekben is.

" ' ' ■•1 
Hamis konszenzuson alapuló torzítás
Az önkiszolgáló torzítások másik változata a Ross (1977) által megfigyelt^ 
úgynevezett hamis konszenzus hatás. Eszerint az emberek szívesen feltéte-* 
lezik, hogy attitűdjeik, véleményeik, értékeik vagy viselkedésmódjuk^ 
valójában egybeesik az emberek többségének attitűdjeivel, értékeivel,J 
nézeteivel és viselkedésével. Valamennyien szeretjük azt gondolni ma­
gunkról, hogy „normális" emberek vagyunk, ami magában foglalja azt a 
vélekedést is, hogy fontos vonatkozásokban hasonlóak vagyunk a körülöt­
tünk lévő „legtöbb emberhez". A különböző politikai mozgalmak képvise­
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lói javíthatatlanul túlbecsülik a támogatást, amit ügyük élvez, és számos 
kisebbség, a homoszexuálisoktól az eszperantistákig érdekeik szélesebb 
körű konszenzuális támogatására hivatkozik, mint ahogy az valójában van.

Ezt a „hamis konszenzus" torzítást kísérletek is alátámasztják. Az egyik 
vizsgálatban egyetemi hallgatókat kértek meg, hogy önkéntes vállalás 
alapján az egyetemi faluban vigyenek körbe egy nagy táblát, amely arra 
kéri az embereket, hogy „egyenek Joe vendéglőjében!". Akik elfogadták 
a felkérést, 62%-ban úgy gondolták, hogy a kérést minden diák teljesítené. 
Akik viszont elutasították, úgy vélték, hogy ők alkotják a többséget, és 
a diákok 67%-a szintén elutasítaná, hogy a táblát körbevigye. Az alapelv 
tehát a következő: bármit teszek, azt a legtöbb ember szintén megtenné, 
következésképpen „normális" vagyok!

Az „igazságos világ” feltevése
Azt a hajlamot, hogy mások kudarcait és balszerencséjét nagymértékben 
az illető saját hibájának tulajdonítsuk, egy önkiszolgáló, énvédő torzítással 
is magyarázhatjuk. Lerner (1965) feltételezte, hogy az ilyen attribúciók 
legalábbis részben tükrözik azt a vágyunkat, hogy fenntartsuk az igazsá­
gos világba vetett hitünket, ahol az emberek azt kapják, amit megérdemel­
nek. Lerner vizsgálatai megmutatták, hogy az ítélők még az olyan teljesen 
ártatlan áldozatokat is hibáztatták, akiket véletlenszerűen választottak ki, 
hogy elektrosokkot kapjanak. A hétköznapi életben számos példája van

A munkanélküliség és az „igazságos rilég” effektus.
Azzal, hogy az embereket hibáztatjuk az általuk elleniirizhetetlen események, például a munkanélküliség bekövetkezé­
séért, az „igazságos világba” vetett saját hitünket erősítjük meg. Ugyanakkor azt is feltételezzük, hogy -  mivel a 

balszerencse belső okokra volt visszavezethető -  másképpen cselekedve mi magunk elkerülhetjük.
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annak, hogy az erőszak, a balesetek vagy más ellenőrizhetetlen események 
áldozatait legalábbis részben felelősnek tartjuk balszerencséjükért.

Azzal, hogy az áldozatot kárhoztatjuk, nemcsak a „könyvelést próbál­
juk  meg egyensúlyban tartani", és nem is csupán egy „igazságos világba" 
vetett hitünket erősítjük meg. Az embereket sorsukért felelősnek tartva 
azt a hitet is segítünk fenntartani, hogy az események ellenőrizhetőek. Ha 
az embereket felelősnek tartjuk kudarcaikért, ezzel egyszersmind azt is 
feltételezzük, hogy valamilyen mértékben ellenőrzésük alatt tartották 
balszerencséjüket. Ebből az is következik, hogy mi magunk el tudjuk 
kerülni majd a hasonló problémákat, ha másként viselkedünk.

Összefoglalás és következtetések
Ebben a fejezetben láttuk, hogy az attribúcióelmélet olyan kérdések széles 
körével foglalkozik, amelyek arra vonatkoznak, hogy miként magyaráz­
zuk a köznapi viselkedést. Az attribúció eredetileg Heider által kifejlesztett 
logikai modellje számos változáson ment keresztül. A legtöbb attribúciós 
modell megtartotta azt a feltételezést, hogy az emberek okokat keresnek 
társaik viselkedésének magyarázata során, s ezt a racionális, természettu­
dományos elveknek megfelelően teszik. A feladat azonban valójában sok­
kal bonyolultabb. A ttribúcióinkat nemcsak észlelési és kognitív folyama­
taink sajátos korlátai befolyásolják, hanem jelentős normatív és kulturális 
tényezők is.

Arról sincs szó, hogy az összes lehetséges megfigyelt cselekedetre m a -J 
gyarázatot kerestünk: csakis a szokatlan vagy váratlan események bizo­
nyos osztályai hívják elő az attribúciós magyarázatot (Hastie, 1984; Nes- 
dale, 1983). 4

Egy cselekedet magyarázata nem csupán tudományos, hanem erkölcsi _ 
folyamat is (Harré, 1981). Annak, hogy milyen okokat azonosítunk egy.-, 
akció mögött, következményei vannak az adott akció indokolhatóságát éslj 
jogosságát illetően. Néha nem múltbéli okokat keresünk, hanem egy akciót^ 
egy jövőbeni célnak tulajdonítunk. Az olvasó feltehetőleg nem valamilyen 1 
múltbéli ok miatt vette kezébe ezt a könyvet, hanem valamilyen jö v ő b en i: 
cél érdekében, például le akar tenni egy vizsgát, pszichológus szeretne^ 
lenni, vagy egyszerűen szeretné jobban megérteni az embereket. A leg«3 
utóbbi években az attribúciós kutatásokban átfogó változás történt. Ma,| 
már inkább a hétköznapi magyarázatok pszichológiájáról (Antaki, 1981;! 
Lalljee, 1984), mint az okozati magyarázatokról, m int olyanokról van szó.J

Ebben a helyzetben az attribúciós torzítások vizsgálata különösen fon-j 
tos. A legtöbb itt bemutatott attribúciós torzítást mind kognitív, mind 
motivációs tényezőkkel magyarázni lehet. Az attribúciós torzítások kogni­
tív forrásai felelősek a rendelkezésre álló információ torzított észleléséért 
és értelmezéséért. Még az „áldozat kárhoztatása" jelenséget is meg lehet
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Csak a szokatlan események «agy emberek hívnak elS attribúclókat.
Szemben több attribúciós elmélet feltételezósóvsl, nem mindig kutatunk oki magyarázatok utón, csak akkor, ha 

szokatlan vagy váratlan eseménnyel találtuk szembe magunkat.

magyarázni ilyen kognitív torzításokkal. Lehet olyan „megalapozott" haj­
lamunk, hogy a másokra ható események közül a múltbelieket ellenőrizhe­
tőbbeknek tartsuk, mint a jövőbenieket, amelyekről kevesebb informáci­
ónk van. Az én védő torzítások, amelyek segítenek, hogy pozitív és ellent­
mondásmentes én-képet tartsunk fenn, minőségileg különböznek a kogni­
tív alapú torzításoktól. Noha az attribúciós kutatásokban sok vita folyt 
arról, vajon az attribúciós folyamatok köznapi torzításait a kognitív vagy 
a motivációs tényezőkkel lehet-e legjobban megmagyarázni (Zuckermann, 
1979), e kérdésnek gyakorlatilag nincs különösebb érdekessége, lehet, 
hogy rossz kérdés. Miért ne tételezhetnénk fel, hogy a kognitív és a 
motivációs hatások egymás mellett együttesen befolyásolják az ítéleteket?

Láttuk, hogy a legtöbb attribúciós stratégia keretében döntéseket ho­
zunk önmagunkról és másokról, A következő fejezetben az attribúciós 
kutatás által vizsgált egyik legérdekesebb kérdéssel foglalkozunk: hogyan 
használjuk az attribúciós stratégiákat saját viselkedésünk magyarázatá­
ban?
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6.
Énattribúciók: 
A saját viselkedés értelmezése

Eddig abból a feltételezésből indultunk ki, hogy az attribúciós ítéletek 
legfőbb célja, hogy pontosan következtessünk más emberek viselkedésé­
nek okaira. Hajlamosak vagyunk azt gondolni, hogy saját cselekedeteink 
és viselkedésünk kevésbé problematikus — egyszerűen „tudjuk", miért 
viselkedünk úgy, ahogy viselkedünk. Bármilyen meglepően is hangzik, 
sok adat arra utal, hogy saját viselkedésünk okainak felismerésében nincs 
kivételezett helyzetünk. Valószínűleg ugyanazon elvek szerint következ­
tetünk saját attitűdjeinkre, vélekedéseinkre és szándékainkra, mint ame­
lyek szerint másokat megítélünk.

Ez meglehetősen radikális feltevés. Ellentmond a saját magunkról alko­
tott legdédelgetettebb hiedelmeink egyikének, hogy teljes mértékben ké­
pesek vagyunk ellenőrizni, ami a fejünkben végbemegy. Az önészlelés és 
énattribúció elméletei az elmúlt években új megvilágításba helyezték a 
szociális ítéletalkotást. Ezen elméletek szerint az énre vonatkozó tudás 
gyakran nem „belülről", belső folyamataink közvetlen észlelése alapján, 
hanem „kívülről", saját tényleges viselkedésünk megfigyelése és értelme­
zése következtében jön létre. Mint később látni fogjuk, ezek az elméletek 
különösen fontosak a társas interakciós folyamatok megértése szempontjá­
ból.

Bem önészlelési elmélete
Bemet eredetileg az foglalkoztatta, honnan ismerik az emberek saját atti­
tűdjeiket. Festinger és Carlsmith (1981) egy jól ismert vizsgálata kimutatta, 
hogy ha az emberek saját viselkedésükről megállapítják, hogy az nincs 
összhangban korábbi attitűdjeikkel, és ha arra a viselkedésre nem találnak 
más elfogadható magyarázatot, akkor attitűdjeiket úgy változtatják meg, 
hogy azok összhangban legyenek a viselkedéssel. Bem önészlelési magya­
rázata azon a feltevésen alapul, hogy „az egyének részben azáltal ismerik 
meg saját attitűdjeiket, érzelmeiket és belső állapotaikat, hogy következ­
tetnek rájuk saját viselkedésük megfigyeléséből és/vagy azoknak a körül­
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ményeknek megfigyeléséből, amelyekben az adott viselkedés megjelenik" 
(Bem, 1972, 2. o.).

Más szavakkal, az emberek ugyanazokra a folyamatokra támaszkodnak, 
amikor a saját attitűdjeikre következtetnek, mint amelyeket a másokkal 
kapcsolatos attribúciókban használnak. A folyamat valahogy így játszód­
hat le: éppen most adtam két dollárt egy erőszakos adománygyűjtőnek 
jótékonysági célokra, amit egyébként nem szoktam tenni. Mivel általában 
nem vagyok könnyen befolyásolható, arra kell következtetnem, hogy a 
jótékonykodás iránt sokkal pozitívabb az attitűdöm, mint eredetileg gon­
doltam. Noha az önészlelési elméletről bebizonyosodott, hogy a Festinger 
és Carlsmith, valamint mások által végzett disszonancia kísérletekben fellé­
pő motivált attitűdváltozások magyarázatára nem alkalmas (W icklund és 
Frey, 1981), más területeken jelentős mértékben elfogadottá vált.

Bem álláspontja összhangban van a radikális behaviourista elméletekkel 
is. Más behaviouristákhoz, például Skinnerhez hasonlóan úgy véli, hogy a 
külső, megfigyelhető viselkedés mindig elsődleges, és a belső állapotok 
másodlagosak, amelyekre a megfigyelt viselkedésből kell következtetni. 
Nem a belső állapotok, például az attitűdök okozzák a viselkedést, hanem 
éppen m egfordítva: a viselkedés okozza az attitűdöket! így megfogalmaz­
va persze az elmélet meglehetősen szélsőségesnek tűnik. Saját attitűdjeink­
ről még akkor is vannak bizonyos ismereteink, ha a viselkedéses informá­
ció teljesen hiányzik. Végtére is az embereknek vannak olyan attitűdjeik, 
amelyek az adott pillanatnál tovább tartanak, és nem teljes mértékben 
alapulnak a pillanatnyi viselkedésen. A legvalószínűbb az, hogy ez az 
önészlelési hatás akkor érvényesül a legjobban, ha a szóban forgó attitűdök 
lényegtelenek, vagy nem járnak komoly következménnyel. Z

Taylor (1975) egyik vizsgálata megerősíteni látszik ezt a következtetést. 
Taylor az attribúciók „fontosságát" variálta úgy, hogy nőket kért meg egy : 
férfival kapcsolatos attribúciókra, miközben azt mondta nekik, hogy az,, 
adott férfival találkozni fognak, illetve nem fognak találkozni. M iközben3 
a férfiak képeit nézték, a nők hamis visszajelzést kaptak. (Azt mondták - 
nekik, hogy a fülhallgatón, amit viseltek, a saját szívverésüket hallják, 
holott a ritmus egy előzetes kísérleti terv szerint volt meghatározva.) ' 
Korábbi vizsgálatok kimutatták, hogy a személyek hajlanak arra, hogy egy ’ 
ilyen hamis szívritmus-visszajelentést úgy értelmezzenek, mint saját reak-i 
ciójukat valamire, olyan következtetésekkel, m int például „Ha a szívem ' 
gyorsabban ver, minden bizonnyal pozitív reakciót élek át", vagy „M ivel; 
szívritmusom nem változott, bizonyára nem érintett a dolog". Taylor- 
vizsgálatában az ilyen hamis visszajelzésnek csekély hatása volt az ítéletek­
re, amikor az attribúció fontos volt, vagyis amikor a nők azt várták, hogy 
az adott férfival találkozni fognak. A hamis visszajelzés azonban valóban 
befolyásolta a férfiak vonzerejéről adott becsléseket, amikor egy jövőbeni
116



Azt hiszem, tényleg tetszik ez az autél 
Az önészlelési elmélet szerint sa|ét attitűdjeinkre viselkedésink alapián következtetünk. Ha sokat törődünk az autónk­

kal, ez biztos alapot szolgáltat ahhoz, hogy a kocsi Iránti pozitív attitvdünkre következtessünk.

találkozásnak nem volt valószínűsége, és az ítéletalkotás ezért lényegtelen 
volt a nők számára.

Énattribúciós folyamatok
Bem elmélete nem ad közelebbről meghatározott vezérfonalat arról, ho­
gyan következtetünk az attitűdökre és vélekedésekre a viselkedésből. 
Részletesebb előrejelzésekért az attribúcióelmélethez kell folyamodnunk, 
amilyen például Kelley háromdimenziós modellje. Kelley azt hangoztatta, 
hogy a disztinktivitás, a konszenzus és az állandóság a saját belső állapota­
ink attribúciójának is az alapja. Az olvasó jobban megértheti, hogyan 
működik ez a modell az énattribúcióra alkalmazva, ha kitölti a 6.1 gyakor­
latot. Az énattribúció elvét a társas viselkedés számos területén alkalmaz­
ták, hogy megmagyarázzák vele azokat a gyakran meglepő és váratlan 
értelmezéseket, amelyekkel az emberek saját viselkedésüket illetik.

A következőkben néhány olyan érdekes példát fogunk áttekinteni, 
amelyek megmutatják, hogyan működik az énattribúció valószerű helyze­
tekben.

A cselekvő mint megfigyelő: 
objektív óntudatosség
Az olvasó bizonyára emlékszik még azokra a fontos különbségekre/ mélye­
ket az előbbi fejezetben a cselekvők és a megfigyelő között hangsúlyoz­
tunk. Amíg a cselekvő figyelmét az őt körülvevő helyzetre irányítja, és 
hajlik arra, hogy az oki erőket a környezetben lelje fel, a megfigyelők a 
cselekvőre koncentrálnak, és általában benne látják az okokat. Énattribú-
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6.1.GYAK0RLAT 

Miárt teszem ?

Képzelje el, hogy otthon ül a tévé előtt, és a Monty Python televíziós filmsorozat egyik epizódjának 

ismétlését nézi, miközben nevetésben tör ki (azok számára, akik nem tudják: Monty Python angol 
tévékomédia)! Mit gondol, miért nevet? Viselkedésének okát a műsorban, önmagában vagy valamilyen 
más tényezőben kell keresni ?  Ennek eldöntésében Kelley modellje szerint a következőképpen járhat el:

1. Következetes-e a viselkedésem? Gyakran nevetek a Monty Pythonon, vagy ez csak egy elszigetelt 

jelenség ?  Csak az erősen következetes viselkedés vezethet megbízható belső vagy külső attribúciók- 
hoz.

2. Megkülönböztetett jellegű-e a viselkedésem ?  Vajon mindenfajta vidám műsoron nevetek-e, vagy csak 
a Monty Python epizódjain ?  Ha viselkedése nagyon megkülönböztetett jellegű (csak a Monty Pythonon 
nevet), a nevetést külső attribúcióval megbízhatóan tulajdoníthatja a műsornak. Ha viselkedése nem 
megkülönböztetett jellegű, nevetésének okát valószínűleg belül, önmagában kell keresnie: talán jól 
fejlett humorérzékében ?

3. Hogyan viselkednek más emberek ?  Nagy konszenzus esetén (mindenki más is nevet) külső attribúció­
val élhet. Ha viszont csak Ön nevet egyedül, az ok valószínűleg belül helyezkedik el: lehet, hogy Ön 
valami olyasmit vett észre a műsorban, ami mások figyelmét elkerülte.

Hasonlítsa össze ezt a folyamatot azzal, ahogyan McArthur szemléltette Kelley modelljének működését 

a külső attribúciókat illetően (5.1. táblázat). Észrevette a párhuzamokat az önattribúciók és a társattrlbúci- 
ók között? A hétköznapi életben természetesen nem haladunk így lépésről lépésre, de a folyamat igen 
hasonló lehet. Időnként mindannyian föltesszük magunknak a kérdést, „Miért teszem?” Kelley modellje 
segít választ adni erre a kérdésre! Próbálja meg a modell segítségével egyik cselekedetét megmagyarázni, 
amelyet különösen rejtélyesnek talál!

ció esetén ez a probléma másként je le n tk e z ik sa já t  cselekedeteinkről; 
gondolkodva akár a cselekvő, akár a megfigyelő nézőpontját felvehetjük. 
Duval és W icklund (1972) az objektív, illetve szubjektív éntudatosság» 
fogalmának bevezetésével kiválóan foglalkozik ezzel a kérdéssel. Tipikus, 
esetben általában a környezetre koncentrálunk, és csak szubjektíve va­
gyunk tudatában saját magunknak. Egyes helyzetekben azonban arra 
kényszerülünk, hogy úgy tekintsünk önmagunkra, ahogyan mások látnak ; 
bennünket. Ilyen helyzetekben az objektív éntudatosság állapotában talál­
juk  magunkat. Úgy tűnik, hogy elég könnyű ilyen állapotot előidézni. Ha 
egyszerűen a tükörbe nézünk, vagy tudatában vagyunk annak a ténynek, 
hogy mások néznek bennünket vagy fényképeznek bennünket, vagy 
valamilyen módon regisztrálják a viselkedésünket, már elegendő, hogy 
egy külső megfigyelő nézőpontjába hozzon bennünket, amikor önmagunk­
ról gondolkodunk. Úgy nézzük önmagunkat, ahogy valószínűleg mások
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néznek ránk, vagyis objektívan. Befolyásolják-e az attribúciós stratégiákat 
ezek az eltérő éntudatossági állapotok?

Több vizsgálat is kimutatta, hogy az objektív éntudatosság állapotában 
az emberek hajlanak arra, hogy saját viselkedésüket a külső megfigyelők­
höz hasonlóan magyarázzák, vagyis az okokat ne a környezetben, hanem 
önmagukban keressék. Általában az olyan egyszerű beavatkozás, mint egy 
nagy tükör elhelyezése a személlyel szemben, elegendő, hogy az attribúci- 
ókban ilyen lényeges változást idézzen elő (Duval és W icklund, 1973). Ez 
a kutatás alátámasztja azt a felfogást, hogy az attribúciók, beleértve az 
énattribúciókat is, nagymértékben függenek attól, hogy egy adott pillanat­
ban mi áll a személy figyelmének középpontjában. Taylor és Fiske előző 
fejezetben említett kutatása a láthatósági hatásokról ugyanezt a gondolatot 
szemlélteti: bármi legyen is a figyelem középpontjában, megnő a valószí­
nűsége annak, hogy ami odakerült, annak fogják tulajdonítani az okokat 
még akkor is, ha az a valami történetesen saját magunk vagyunk!

Az énattribűció hatásai a motivációra
Az attribúcióelmélet arra a feltevésre épül, hogy az emberi cselekedeteket 
vagy külső, vagy belső okok idézik elő. Heider szerint ha egy viselkedés 
megfelelően magyarázható azzal, hogy külső jutalom vagy nyomás okozta, 
nem szükséges belső okok után néznünk.

Itt egy érdekes kérdés vetődik fel: ha az emberek jutalm at kapnak egy 
olyan cselekedetükért, amelyet korábban egyszerűen azért csináltak, mert 
szerettek így tenni („belső motivációból"), a cselekvők a jutalm at saját 
belső motivációjuk hiányának jelzéseként értelmezhetik, és előfordulhat, 
hogy a következőkben csak akkor hajtják majd végre az adott cselekvést, 
ha jutalmat kapnak érte. A kérdésnek komoly gyakorlati jelentősége van. 
Arra utal tudniillik, hogy a javuló tanulmányi vagy munkateljesítményért 
adott külső jutalmak, mint például a külön fizetség, jó érdemjegyek vagy 
piros pontok néha a szándékkal pontosan ellenkező hatást érnek el. Ahe­
lyett, hogy megnövelnék egy személy belülről fakadó örömét és motiváció­
ját egy feladat elvégzésére, csökkenthetik azt.

Lepper, Greene és -Misbett (1973) «zt a hatást 3 és 5 éves gyerekeknél 
mutatták ki. Egyeseknek közülük jutalmat ígértek néhány rajz elkészítésé­
ért, míg mások ugyanezt a feladatot jutaloip elvárása nélkül végezték. Egy 
vagy két héttel később a kutatók azt tapasztalták, hogy azok a gyerekek, 
akik megelőzően a rajzolásért jutalm at vártak és kaptak, sokkal kevesebbet 
játszottak a-rajzeszközökkel, m int azok a gyerekek, akiket nem jutalm az­
tak. Ugyanez történt azokkal az iskolás gyerekekkel, akiket 12 napon 
keresztül azért jutalmaztak, mert matematikai feladatokon dolgoztak. Ami­
kor a jutalmazás megszűnt, ezek a gyerekek sokkal kevesebbet foglalkoz­
tak matematikai problémákkal, mint más gyerekek, akik korábban nem
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kaptak jutalmat (Greene, Sternberg és Lepper, 1976). Ezek a vizsgálatok 
arra a zavaró lehetőségre utalnak, hogy a kézzelfogható és elvárt jutalom 
kizárólagos okává válhat olyan cselekvés elvégzésének, amelyet korábban 
a cselekvő saját örömére végzett. Ez arra vezethető vissza, hogy a cselekvő 
a cselekvés okát teljes mértékben külső tényezőknek tulajdonítja. Nem 
minden jutalom csökkenti azonban a belső m otivációt: a nem kézzelfogha­
tó társas megerősítésnek, például a szóbeli dicséretnek pozitív hatásai 
lehetnek (Deci, 1975).

Sok hétköznapi példát lehetne felhozni arra, hogy a külső jutalmaknak 
a szándékkal ellentétes hatása van. Egyes vizsgálatok eredményei szerint, 
ha egy üzlethálózat azáltal próbálja az embereket a saját üzleteiben való ; 
vásárlásra rábírni, hogy minden vásárlásért külön utalványt ad, az utal­
ványidőszak elmúltával kénytelen tapasztalni, hogy az emberek nem is­
métlik meg vásárlásaikat. Ahhoz, hogy ilyen hatás fellépjen, a külső 
jutalomnak láthatónak (kézzelfoghatónak) és elvártnak kell lennie. Hadd - 
emlékeztessük az olvasót arra, hogy az attribúció szemszögéből nem az a 
tény befolyásolja a motivációt, hogy valakit megjutalmaznak, hanem az a 
szimbolikus értelmezés, amelyet valaki a jutalomnak ad. Ha viselkedésünk 
egyedüli okának tekintjük, a jutalom csökkentheti belső motivációnkat. ; 
Másfelől viszont ha a jutalmat nem tekintjük viselkedésünk egyedüli 
okának, kevéssé valószínű, hogy a belső motivációnkat befolyásolni fogja. ;

A gyakorlati következtetés itt az lehet, hogy minden esetben, amikor 
valakinek jutalmat adunk valami olyasmiért, amit korábban jutalmazási 
nélkül végzett, biztosítanunk kell, hogy a korábbi belső motiváció fenn- i 
maradjon. Ez úgy érhető el például, hogy a jutalom alkalmi jellegét hangsú-^ 
lyozzuk, majd felhívjuk a figyelmet arra a belső értékre és örömre, ami 3Q 
feladat elvégzéséből nyerhető, tekintet nélkül a jutalomra. -

önkárosftó stratégiák j
Van egy nagyon fontos különbség az énre vonatkozó és a társakra v o n a tk o r 
zó attribúciók között: a kényszer, hogy saját magunkról negatív következel 
tetéseket vonjunk le, sokkal fenyegetőbb és kellemetlenebb lehet, m int- 
ilyen ítéletet mondani másokról. Nem meglepő tehát, hogy különleges-* 
elhárító stratégiákat alkalmazunk, hogy ne kelljen önmagunkat hibáztatni 
nunk a negatív eredményekért. Képzeljünk el egy helyzetet, amelyben-« 
fontos vizsgán kell részt vennünk, és jó okunk van feltételezni, hogy nem '  
fog sikerülni. Mit tennénk ilyen helyzetben? =5

Berglas és Jones (1978; Jones és Berglas, 1978) szerint az emberek ilyen t 
helyzetekben gyakran mesterséges hátrányokat teremtenek maguknak 
azért, hogy a bekövetkező kudarcot inkább a külső nehézségeknek, mint 
saját fogyatékosságaiknak tulajdoníthassák. Kísérleti személyeiknek, akik­
kel előzetesen elhitették, hogy egy következő feladatban jól, illetve rosszul
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SIKERRE SZÁMÍT KUDARCRA SZÁMÍT 

SZEMÉLYEK VÁRAKOZÁSA 
6.i Áb ra

önkárosító stratégiák. Ha választási lehetőségük volt, azok a kísérleti személyek, akik kudarcot vártak, szívósan 
folyamodtak olyan gyógyszerhez, amely gátolta teljesítményüket, és ezért későbbi kudarcukat egy külső okra háríthat­
ták. A sikerre számító kísérleti személyek olyan gyógyszert választottak, amely segítette teljesítményüket (Berglas és

Jones, 1978 nyomán).

fognak teljesíteni, választási lehetőséget adtak két gyógyszer között, ame­
lyek közül az egyik állítólag segítette, a másik állítólag gátolta a teljesít­
ményt. Azok a kísérleti személyek, akik úgy vélték, hogy rosszul fognak 
teljesíteni, előnyben részesítették a második gyógyszert (lásd a 6.1 ábrát).

A teljesítményt gátló gyógyszer bevétele lehetővé tette számukra, hogy 
kudarc esetén a gyógyszert hibáztassák, ugyanakkor kétszeres sikert 
könyvelhettek el, ha jól teljesítettek.

Berglas és Jones (1978) ezt az eljárást önkárosító stratégiának nevezték. 
Hasonló viselkedés a hétköznapi életben is megfigyelhető. Az emberek 
gyakran isznak túl sokat, alszanak túl keveset vagy vesznek be gyógyszert 
fontos események, például vizsgák, felvételi beszélgetések vagy fontos 
tárgyalások előtt. Az ilyen nyilvánvalóan irracionális viselkedés egyik oka 
az lehet, hogy lehetővé teszik az esetleges kudarcnak a külső okokra 
történő hárítását (az ital, a gyógyszerek vagy az alvás hiánya), és ezáltal 
lehetővé válik, hogy az egyén megvédje énképét, am it saját magáról mint 
felelősségteljes, értelmes személyről tart fenn! Az ilyen viselkedési hajlam 
még kifejezettebb, ha teljesítményünket mások is figyelik (Kolditz és 
Arkin, 1982). Az önkárosítás bizonyos esetekben benyomáskeltési straté­
giaként is használható. Általánosabban fogalmazva, az énattribúciók elmé-
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lete szerint az emberek olyan helyzetekben szeretnek részt venni és olyan 
helyzeteket szeretnek teremteni, amelyben a negatív énattribúciók szüksé­
gessége minimális.

Tanult tehetetlenség
Természetesen nem vagyunk mindig képesek a viselkedést úgy strukturál­
ni, hogy a negatív énattribúciókat el tudjuk kerülni. Előfordul, hogy 
teljesen ellenőrizhetetlen, sőt véletlenszerű helyzetekben találjuk magun­
kat.

Ha az embereket (vagy akár az állatokat) hosszabb ideig ellenőrizhetet­
len kellemetlen események veszik körül, végül is feladják, hogy megbir­
kózzanak a helyzettel vagy elmeneküljenek -  olyan állapotba kerülnek, 
amit Seligman (1975) „tanult tehetetlenségnek" nevezett el. Röviden fogal­
mazva, „ha egy ember viselkedésének az eredménye független a viselkedé­
sétől, akkor megtanulja, hogy az eredmény független a viselkedésétől" 
(46. o.), és felad minden kísérletet, hogy az eredményt ellenőrizze. Van 
néhány drámai példája a „tanult tehetetlenség"-nek. Azok az állatok, 
melyeket általuk ellenőrizhetetlen módon elektrosokkolnak, teljesen pasz- 
szívvá válhatnak. A természeti katasztrófákat, éhínséget és más hiányokat 
elszenvedő emberek hasonlóképpen, passzivitással és beletörődéssel rea­
gálhatnak. Gyakran láthatunk ilyen embereket a földrengésekről, tűzvé­
szekről és árvizekről szóló híradófilmekben. Sok köznapibb és kevésbé a 
drámai kontextusban az olyan egyének, akik állandóan kudarcokat élnek 
át egy területen (pl. a barátságban, elhelyezkedésben, a partnerkapcsola­
tokban), végül passzívvá, sőt klinikai értelemben depresszióssá válhatnak.,,

A tanult tehetetlenséget eredeti formájában egyszerű tanulási folyamat*] 
ként fogalmazták meg. Fontos befolyása van azonban annak is, hogy egy- 
személy szubjektíve hogyan magyarázza és értelmezi a negatív események^ 
okait. A szimbolikus értelmezések, amelyeket tapasztalatainkhoz fűzünk,J 
tagadhatják a tanult tehetetlenség jelenségét. Amikor olyan gyerekeknek!“ 
akiket a matematikai feladatok során állandó kudarcok értek, ismételten^ 
azt mondták, hogy azért vallottak kudarcot, mert nem dolgoztak elégi 
szorgalmasan, nem jelentkezett náluk a „ ta n u lt tehetetlenség" (Dweck»~ 
1975). A tanult tehetetlenség modellje és az attribucióelmélet, melyek az ' 
elmúlt években közeledtek egymáshoz, együttesen jó  lehetőséget kínálnak i 
az olyan ellenőrizhetetlen eredményekre adott viselkedéses válaszok elem­
zésében, mint a munkanélküliség, a szegénység, a házasságok felbomlása: 
és más stresszel telített helyzetek. Azok a m unkanélküliek akik (jóllehet- 
ok nélkül) önmagukat hibáztatják saját negatív tapasztalataikért, valószí­
nűleg kevésbé adják fel a munkakeresést, mint azok az emberek, akik 
problémájukat külső, ellenőrizhetetlen gazdasági tényezőknek tulajdonít­
ják.
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Doktor úr, meg tudná növelni a gipszemet 7 
Ha a valószínű kudarccal kerülnek szembe, az emberek gyakran olyan dolgokat tesznek, amik növelik a kudarc 
valószinűsógót, hogy a siker elmaradásét külső tényezőkre háríthassák. A hátrány Ilyen önkéntes felvállalása segít 

abban, hogy az emberek megőrizzék a felelősségteljes és hozzáértő ember képét önmagukról.

A tehetetlenséget tanulni is lehet!
Ha az embereket hosszú időn keresztül általuk ellenőrizhetetlen befolyások érik, passzivitásba süllyednek és felhagy­
nak azzal, hogy saját sorsukat megkíséreljék befolyásolni. Ezt az állapotot a pszichológusok tanult tehetetlenségnek

nevezik.
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Pszichológiai ellenállás
Ha elveszítjük ellenőrzésünket viselkedésünk eredményei fölött, az első 
reakció általában nem a tanult tehetetlenség, hanem a motiváció megnöve­
kedése, hogy az elveszített kontrollt és szabadságot visszanyerjük. Brehm 
(1972) a „pszichológiai ellenállás" fogalmával írta le azt a motivációs 
állapotot, amely akkor lép föl, amikor fenyegetve érezzük cselekvési, 
szabadságunkat. Az ellenállás a körülményektől függően számos form át\ 
ölthet. Azok a cselekedetek vagy tárgyak, amelyek valamilyen korlátozás] 
alá esnek, attól a pillanattól fogva, hogy kevésbé tudunk hozzájuk férni, f 
értékesebbé és érdekesebbé válnak. Gondoljunk csak arra, hogy milyen j 
nagy az érdeklődés a cenzúra által betiltott anyagok irá n t! |

Pszichológiai ellenállás akkor is felléphet, ha túl erős nyomás nehezedik 1 
ránk, hogy valamilyen attitűdöt vagy véleményt elfogadjunk. Az ilyent 
helyzetekben úgy igazoljuk saját önállóságunkat, hogy pontosan az ellen-^ 
kező álláspontra helyezkedünk. Általános veszélye ez az olyan hirdetési 1 
kampányoknak, amelyek erős nyomást alkalmaznak. Az ellenállás különö- ̂  
sen jól megfigyelhető a gyerekeknél. Őket fokozottan lelkesítik az o ly an . 
játékok vagy tevékenységek, melyek számukra tilosak, és a tizenévesek i 
gyakran nem egyéb okból szegik meg a szülői ház szabályait, mint saját ’ 
szabadságuk igazolásaként. A pszichológiai ellenállás gondolata igen csábí­
tó a hétköznapi viselkedés számos rejtélyének magyarázatára. A szemtől 
szemben zajló interakciókban az ellenállás igen gyakori válasz a szem élyi: 
szabadság fenyegetéseire.

Érzelmek tulajdonítása az énnek
Az énattribúciós kutatás egyik érdekes és igen bonyolult kérdése, hogy 
miként azonosítjuk és értelmezzük saját érzéseinket és érzelmeinket. Mi­
lyen folyamatok játszanak szerepet annak eldöntésében, hogy milyen 
érzelmeket élünk át egy adott időben? Egy érzelem objektíven mérhető 
tulajdonsága általában csupán a fiziológiai izgalom, ami szaporább szívve­
résben, a tenyerek izzadásában, gyorsabb lélegzésben stb. jelentkezik. De 
honnan tudjuk, hogy mindez örömet, bánatot, haragot vagy szorongást 
jelent? A pszichológiai kutatásból az tűnik ki, hogy a különböző érzelmi 
állapotokkal kapcsolatos izgalmi állapot gyakorlatilag nélkülözhetetlen.

Több mint száz évvel ezelőtt William James feltételezte, hogy az érzel­
mek két összetevőből állnak: az érzelmi izgalomból, és az izgalom ezt 
követő kognitív minősítéséből és értelmezéséből. Az érzelmek tehát nem 
az okai, hanem a következményei a fiziológiai reakcióknak. Köznapi példá­
val, ha éjjel egy erdőben hirtelen zajt hallunk, azonnal izgalmat élünk át, 
és valószínűleg futni kezdünk. A fiziológiai izgalmat azonban csak később 
azonosítjuk mint „félelmet", miután a lényeges körülményeket figyelembe 
vettük.
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Schachter és Singer (1962) elvégeztek egy klasszikus kísérletet, amelyik 
ezt a folyamatot szemlélteti. Kísérleti személyeiknek egy izgalmi állapotot 
növelő gyógyszert adtak (epinephrine-t). A kísérleti személyek egyik 
csoportjának azt mondták, hogy a gyógyszer szapora szívverést okoz, míg 
egy másik csoporttal azt közölték, hogy ártalmatlan vitamininjekcióról van 
szó. Egyes kísérleti személyek tehát „értesültek" a bekövetkező izgalmi 
tünetek okairól, míg mások „nem tudtak" ezekről. Ezután a kísérleti 
személyekhez csatlakozott a kísérletvezető egy betanított megbízottja, aki 
egyik esetben kirobbanó örömmel, eufórikusán, más esetben pedig dühö­
sen, idegesítően viselkedett. Amikor a kísérleti személyeket később meg­
kérték, hogy számoljanak be saját érzelmeikről, a „nem informált" csoport 
tagjai, akiknek nem volt kéznél lévő magyarázatuk saját izgalmi szintjük 
megemelkedésére, az „informált" csoport tagjainál inkább hajlottak arra, 
hogy olyan érzelmekről számoljanak be, amelyek összhangban álltak a 
kísérletvezető beavatottjának érzelmével, vagyis haragról vagy örömről.

Úgy tűnik, hogy azok a kísérleti személyek, akiknek nem volt elvárásuk 
vagy nyilvánvaló magyarázatuk saját izgalmi állapotukra, saját érzelmeik 
magyarázatában a legnyilvánvalóbb környezeti jelzésre, a beavatott sze­
mély viselkedésére támaszkodtak.

Schachter és Singer modellje szerint a különböző érzelmek lényegében 
ugyanazon alapvető izgalmi tünetek különböző kognitív értelmezései vagy 
attribúciói. A modell túllép az énattribúciós értelmezési kereten, mivel 
feltételezi, hogy nemcsak saját viselkedésünk, hanem környezetünk csak­
nem valamennyi eseménye közrejátszhat érzelmi élményeink meghatáro­
zásában. A következmények igen messzire nyúlnak: ha az embereknek 
nincs közvetlen, kivételezett hozzáférésük saját érzéseikhez és érzelmeik­
hez, megfelelő külső információkkal könnyen lehet befolyásolni azt, ho­
gyan értelmezzék saját érzéseiket. E gondolat sokféle gyakorlati alkalmazá­
sához később visszatérünk.

Az izgalmi hatás téves attribúciója
A Schachter és Singer vizsgálatának módszereit és értelmezését ért újabb 
bírálatok ellenére (Maslach, 1979; Marshall és Zimbardo, 1979) az évek 
folyamán jelentős mennyiségű bizonyíték gyűlt össze, amely az érzelmek­
nek ezt a felfogását támasztja alá. A modellt Valins (1966; 1972) vitte egy 
lépéssel tovább, aki feltételezte, hogy egy érzelem átéléséhez még izgalmat 
sem feltétlenül szükséges átélni.

A kísérleti személyek számára az is elegendő, hogy egy érzelmet átélje­
nek, ha azt hiszik, hogy izgalmat élnek át. Egy némileg bizarr kísérletben 
férfi kísérleti személyeknek néhány, a Playboy magazin középső oldaláról 
vett aktképet mutattak, miközben a személyek egy fülhallgatón keresztül 
szívdobogást hallottak, amelyről azt hitték, hogy a sajátjuk. Valójában
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azonban a szívdobogás sebességét egy előre meghatározott terv szerint 
manipulálták. Egyes képekhez gyorsabb, másokhoz lassabb szívdobogást 
társítottak.

A kísérlet befejezésekor a személyek azokat a képeket tartották a leg­
vonzóbbaknak, amelyeknél „saját" szívdobogásuk gyors volt. Még akkor 
is, ha a kísérlet végén megmondták a személyeknek, hogy a szívdobogás 
visszajelentése hamis volt, változatlanul azok iránt a képek iránt nyilvá­
nult meg a legnagyobb vonzalom, amelyek az „izgalommal" összekapcso­
lódtak. Emlékeztetnünk kell azonban az olvasót arra, hogy az ilyen válasz­
tásokat akkor a legkönnyebb manipulálni, ha a döntésnek a kísérleti 
személy szemében csekély fontossága van. A különböző aktképek közötti 
választás aligha komoly döntés bárkinek is. Amint a döntések fontosabbá 
válnak, például feltételezzük, hogy az illetővel, akiről ítéletet kértek, 
találkozni fogunk, a hamis szívritmus visszajelentési eljárás sokkal kevés­
bé lesz hatékony, amint ezt Taylor (1975) korábban említett vizsgálatában; 
láttuk.

Az énattribúciók néhány gyakori következménye
Schachter és Singer (1962) kéttényezős érzelemelmélete és Valins (1972) j 
kutatása az énattribúció és az izgalmi szint kapcsolatáról együttesen azt ! 
sugallják, hogy egy érzelem átéléséhez nem szükséges sem fiziológiai 
izgalom, sem közvetlenül hozzáférhető belső reakció. Az érzelmek énattri- j 
búciós modellje néhány érdekes gyakorlati következményt is maga után ] 
von. Ha az érzelmi élmény következtetések dolga, az attribúció manipulá-í 
lása révén talán ellenőrizni tudunk olyan negatív érzelmeket is, mint 
amilyen a szorongás? ?

Nisbett és Schachter (1966) pontosan erre tettek kísérletet. Kísérleti? 
személyeiknek placébó tablettákat (semleges tablettákat, melyeknek nincs] 
semmilyen kémiai hatásuk) adtak, és közülük néhánynak azt mondták, hogy j 
izgalmat, remegést fognak átélni (a többiek nem vártak semmilyen fizioló-J 
giai tünetet). A kővetkező lépésben mindkét csoport kapott egy sorozati 
elektrosokkot. Az a csoport, amelyik izgalmi szintjének megnövekedését I 
legalábbis részben a korábban bevett tablettának tudta tulajdonítani, 
kisebb fájdalomról számolt be, és nagyobb türelemmel viseltetett a sokkal 
szemben, m int a másik csoport. A kísérlet azt sugallja, hogy a belső; 
élményekkel kapcsolatos attribúciók, mint például a fájdalom és az izga- j 
lom, jelentősen képesek befolyásolni, hogyan reagálunk ezekre az állapo-j 
tokra.

Egy másik vizsgálatban Storms és Nisbett (1970) ugyanezt az elveti 
terápiás módon próbálta alkalmazni.

Feltételezték, hogy az álmatlanságban szenvedő emberek esetleg azért j 
küzdenek ezzel a problémával, mert nem képesek csökkenteni a fiziológiai |
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izgalmat. Szorongásuk és izgalmi szintjük, legalábbis részben, azért nem 
csökken, mert álmatlanságuk miatt aggódnak. Ha magas izgalmi szintjüket 
valamilyen külső oknak tulajdoníthatnák, kevésbé aggódnának miatta és 
könnyebben elaludnának. A kísérletben Storms és Nisbett az álmatlanság­
ban szenvedő személyeknek placébó tablettákat adott, egyeseknek ismét 
csak azt mondván, hogy izgalmi tüneteket várhatnak, míg másoknak 
pontosan az ellenkezőjét, hogy ellazulás fog bekövetkezni. Azok a kísérleti 
személyek, akik azt várták, hogy izgalmi szintjük növekedni fog, köny- 
nyebben mentek aludni, feltehetően azért, mert izgalmi szintjüket a tablet­
ta hatásának tulajdoníthatták. Noha ezeknek az eredményeknek a megbíz­
hatósága nem áll minden kétségen felül, a klinikai pszichológusok egyre 
inkább törekednek arra, hogy betegeik magyarázatait és következtetéseit 
terápiás úton befolyásolják.

Az énattribúciós modell számos egyéb érdekes lehetőséget is ad arra, 
hogy befolyásolni lehessen az embereknek a saját élményeikről adott 
értelmezéseit. Minden olyan esetben, amikor a viselkedést az izgalmi 
állapotok befolyásolják, alkalmazhatók az ilyen eljárások. Dienstbier és 
Muster (1971) például feltételezték, hogy a tisztességtelen viselkedés 
(mondjuk a vizsgán való csalás) következményei sorában a kellemetlen 
izgalom is ott található.

Ha az emberek az ilyen izgalmat egy külső tényezőnek, például egy 
gyógyszernek tulajdoníthatják, hajlamosabbak lesznek arra, hogy csalja­
nak, mivel a negatív izgalmat már nem önmagában a csalásnak tulajdonít­
ják. Vizsgálatukban a kísérleti személyeknek placébó tablettát adtak, és 
egy részüknek azt níondták, hogy izgalmi állapotot fognak átélni, míg más 
részük úgy tudta, hogy a tabletta nem jár izgalommal. Ezt követőn a 
kísérleti személyeknek lehetőségük volt, hogy csalás útján lemásolják egy 
nehéz teszt válaszait. Azok a személyek, akik a „gyógyszer hatására" 
izgalmat vártak, inkább hajlottak arra, hogy csaljanak, mint a másik cso­
port. E vizsgálatok általános tanulsága eléggé világos: az izgalmi állapoto­
kat általában a körülmények fényében értelmezzük, és az általunk „válasz­
tott" értelmezés nagymértékben függ attól, hogyan reagálunk az izgalmi 
állapotra. Az ilyen énattribúciós folyamatok különösen fontosak a szemtől 
szembeni interakciókban, ahol az ilyen külső hatások a partnerekkel 
szembeni érzelmi válaszokat befolyásolják.

Az „izgalomátvitel” kutatása
Schachter és Singer (1962) kísérletét, valamint az izgalmi szint téves 
attribúciójával kapcsolatos kutatásokat m ódszertani kifogások érték (Cot- 
ton, 1981), mivel az érzelmek alapjánál álló érzelmi állapotokat csak közve­
tett módon manipulálták.

Zillmann (1972; 1978) másfajta, meglehetősen eredeti eljárást alkalma­
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zott az érzelmek énattribúciójának vizsgálatában. A kísérleti személyek 
nem adrenalin injekciót kaptak, hanem egyszerűen egy izgalmi szintet 
növelő feladatot végeztek (egy szobabiciklin kerékpároztak), és ezzel befo­
lyásolták fiziológiai állapotukat. A személyeket azután a kísérletvezető egy 
beavatottja sértegette. Az izgalmi állapotban lévő kísérleti személyek ag- 
resszívabban reagáltak a sértegető személyre, mint azok a kísérleti szemé­
lyek, akiknek izgalmi szintjét nem emelték meg.

Ezt az eredményt is megmagyarázhatjuk az énattribúciós modell segítsé­
gével. Az izgalmi állapotba hozott, és ezután megsértett személyek köny- 
nyen tulajdoníthatták magas izgalmi szintjüket a sértésnek, és így reakció­
jukat haragként tudták azonosítani, ami agresszívabb válaszhoz vezetett. 
A „nyugodt" kísérleti személyeknek nem volt semmiféle alapjuk, hogy 
haragot tulajdonítsanak maguknak, és így nem váltak agresszívvá. Zill- 
mann feltételezése szerint ezek az eredmények azt jelzik, hogy az izgalom 
attribúciós folyamatok révén tevődik át egy elfogadható külső okra -  ezért 
a leírt jelenséget az „izgalomátvitel" kifejezéssel illette. A köznapi élet 
szempontjából vett tanulságok ismét nyilvánvalóak. Ha izgalmi állapotba 
kerülünk, izgalmunkat könnyen tulajdonítjuk valamilyen külső körül­
ménynek, és könnyen adunk nem megfelelő reakciókat. Ha például mun­
kánk miatt idegesek vagyunk, vagy otthon veszekedés volt, izgalmi álla­
potba kerülünk, amit esetleg könnyen átviszünk valami más zavaró ténye­
zőre, ami környezetünkben az adott időben a leginkább a szemünkbe 
tűnik.

A megismerés énattribúciója
Az a gondolat, hogy saját érzelmeinkhez nem tudunk közvetlenül hozzá­
férni, hanem a körülményekből kell következtetni rájuk, meglehetősen 
ellentmondásos. De mennyit tudunk saját megismerő és döntéshozatali 
folyamatainkról? Válaszolni tudunk-e a mentális folyamatainkra vonatko­
zó kérdésekre kizárólag önmegfigyelés alapján? Ha valaki megkérdez 
bennünket, milyen alapon választottunk egy bizonyos ruhadarabot egy 
másik helyett, miért szeretjük az egyik embert és a másikat nem, hogyan 
döntjük el, melyik autót vásároljuk, tudjuk-e valójában, hogyan hozzuk 
az ilyen döntéseket? Legtöbbünk azt válaszolná, hogy egyszerűen tudja 
ezeket a dolgokat, hisz végtére is valamennyien magunk hozzuk ezeket a 
döntéseket. De meg tudjuk-e figyelni önmagunkban, hogyan születnek az 
ilyen döntések? Tudjuk-e valójában, mi van a fejünkben?

Nisbett és Wilson (1977) egy kihívó írásban azt fejtegetik, hogy saját 
döntési folyamataink pontos leírására valószínűleg ugyanannyira képtele­
nek vagyunk, mint amennyire külső támpontok nélkül képtelenek va­
gyunk érzelmeinket meghatározni. Tipikus kísérletükben a kísérletvezető
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egy olyan változót manipulál, amely a kísérleti személyek választásait 
megbízhatóan befolyásolja.

A kísérleti személyeket azután a rra  kérik, hogy magyarázzák meg, miért 
választottak úgy, ahogy választottak. A kísérleti személyek általában nem 
tudják azonosítani azt a változót, am elyik a viselkedésüket befolyásolta.

Ha például a kísérleti személyeket arra kérik, hogy több azonos harisnya 
közül válasszanak ki egyet, a személyek általában a jobb oldalit veszik el. 
Amikor megkérik őket, hogy magyarázzák meg választásukat, a személyek 
nem létező minőségi különbségekről vagy személyes preferenciákról be­
szélnek, anélkül hogy felismernék, hogy a harisnya helyzete volt az, ami 
meghatározta választásukat. Amikor felvetették nekik, hogy a harisnya 
helyzete volt a lényeges, a kísérleti személyek tagadták, hogy a helyzet 
bármiben is befolyásolta volna döntésüket. Nisbett és Wilson szerint ezek 
az eredmények alátámasztják azt a nézetet, hogy az embereknek nincs 
„külön bejáratú" tudásuk saját kognitív folyamataikról. Noha a jobb oldali 
helyzetről a fenti kísérletben nyilvánvalóan kimutatták, hogy meghatároz­
ta a kísérleti személyek választásait, a kísérleti személyek nem voltak 
képesek beszámolni erről a változóról.

Egy másik vizsgálatban a kísérleti személyeket arra kérték, hogy ítéljék 
meg egy olyan ember külső megjelenését, aki az egyik esetben meleg, 
barátságos módon, a másik esetben hidegen, ellenségesen viselkedett. 
A kísérletben a szokásos holdudvarhatás (lásd a 4. fejezetet) jelentkezett: 
ugyanazt az embert kevésbé vonzónak ítélték, amikor viselkedése ellensé­
ges, negatív volt.

Amikor a kísérleti személyeket megkérdezték, hogy mi befolyásolta 
ítéleteiket, beszámolóikban nem volt utalás arra, hogy a célszemély visel­
kedésének bármilyen hatása is lett volna észlelésükre. Amikor ezt meg­
mondták nekik, tagadták, hogy igaz lett volna. A tanulságok nyilvánvaló­
ak. Sok interperszonális helyzetben hasonló módon racionalizálhatjuk 
saját viselkedéseinket és ítéleteinket anélkül, hogy valójában tudnánk, 
hogyan és miért reagálunk az adott módon.

Ha az emberek valóban nem tudják, hogy mi van a fejükben, miről 
számolnak be, ha kérdezik őket? Nisbett és Wilson (1977) szerint szinte 
valamennyien hajiunk arra, hogy olyan magyarázatokat adjunk, amelyek­
ről úgy véljük, hogy megfelelnek a körülményeknek. A „racionálisan" 
gondolkodó ember nem engedheti meg,, hogy választását egy tárgy puszta 
helyzete befolyásolja, a kísérleti személyek tehát tagadják ennek a változó­
nak a hatását. Ehelyett társadalmilag elfogadott válaszokat adnak (minő­
ség, tetszés) még akkor is, ha ezek nem felelnek meg a valóságnak. Hason­
lóképpen, az emberekről alkotott ítéleteinkben meg kell tudnunk  külön­
böztetni a viselkedést a külső megjelenéstől, következésképpen ez a meg­
különböztetés jelenik meg a kísérleti személyek beszámolóiban. Ha meg­
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kérdezik tőlünk, „Miért gondolkozott, választott vagy cselekedett az adott 
módon?" -  az igazság -helyett hajlamosak vagyunk az elvárt dolgokat 
mondani — tanúsítják ezek a vizsgálatok.

Annak ellenére, hogy kísérletileg igazoltnak mondható az állítás, misze­
rint az emberek valóban képtelenek megnevezni viselkedésük valódi okait 
az olyan helyzetekben, ahol a kísérletvezető kísérletileg hozza létre ezeket 
az „okokat", a kérdés távol áll attól, hogy megoldottnak tekinthetnénk. 
Egyébként tényleg érdekes filozófiai kérdés, hogy a mentális folyamatokra 
vonatkozó pontos beszámolón voltaképpen mit is értsünk? Mivel a dönté­
sek egymással összefüggő mentális folyamatok hosszú sorában születnek, 
honnan tudjuk, hogy egy okozati lánc különböző „állomásai" közül, 
melyik az „igazi" magyarázat? Az olvasó bizonyára emlékszik, milyen 
nehéz volt meghatározni, hogy miből áll egy pontos interperszonális ítélet. 
Azt, hogy mi is egy pontos beszámoló egy ilyen ítélet alapjainál álló 
mentális folyamatokról, mée ennél is sokkal bonyolultabb meghatározni 
(White, 1984).

Mindazonáltal Nisbett és Wilson kutatásai mindenképpen nagyon fon­
tos és kritikus kérdést vetettek fel, amelyik kétségbe vonja azt a felfogá­
sunkat, hogy saját kognitív folyamatainkhoz korlátlanul hozzá tudunk 
férni. Legalábbis bizonyos körülmények között nyilvánvalóan hibás az a 
dédelgetett hiedelmünk, hogy egyszerűen „meg tudjuk mondani", hogyan 
gondolkodunk. Ahelyett, hogy valójában tudnánk, mi megy végbe a fe­
jünkben, hajiunk arra, hogy olyan magyarázatokat adjunk, amelyek a 
helyzethez illőnek tűnnek. Az énattribúciós modell tehát egy sor érdekes 
és továbbgondolásra serkentő magyarázatot nyújt arról, hogyan indokol­
ják (vagy egyes esetekben hogyan nem képesek indokolni) az emberek 
mindennapi döntéseiket.

Összefoglalás és következtetések
Az elmúlt néhány évtizedben a következtetésekről és oktulaj donításokról 
a szociálpszichológiában jelentős kutatások folytak. Sok mindent megtud­
tunk arról, hogyan értik meg egymást az emberek, hogyan jósolják meg 
egymás viselkedését, és milyen hibák fordulhatnak elő, melyek ezekbe a 
folyamatokba elfogultságokat keverhetnek. Az attribúciós torzítások vizs­
gálata különösen fontos, mert ha ezek a tendenciák tudatosodnak, objektí­
vabban ítélkezhetünk mind önmagunkról, mind másokról.

Az attribúcióelmélet két feltevésre épül: (1) az emberek racionális infor­
mációfeldolgozók, és (2) a tudósokhoz hasonlóan előzetes okokat keresnek 
egymás viselkedésének előrejelzéséhez. Láttuk, hogy az első feltevést 
alapjaiban felül kellett vizsgálni. Az irracionális, motivációs torzítások 
teljesen szétzúzhatják a racionális információfeldolgozónak azt a modelljét, 
amit Heider, Kelley és mások javasoltak.
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Az attribúcióelmélet második feltevését, hogy az észlelők mindig előze­
tes okokat keresnek, újabban szintén bírálják. Az emberi cselekvést nem 
lehet mindig előzetes okokkal magyarázni. Valójában még az a gondolat 
is kétséges, hogy egyetlen előzetes ok létezik. Minden emberi cselekedet 
az okozó események hosszú sorának eredm énye. Lehetetlen és önkényes 
dolog az események ilyen láncolatából egyetlen „okot" kiragadni mint 
igazi magyarázatot. Azt a tényt, hogy most itt ülök és ezt a bekezdést 
gépelem, számos „ok" eredményezi, például családi körülményeim, nevel­
tetésem, tudományos foglalkozásom, am elyben az írást értékelik, a társas 
viselkedés iránti érdeklődésem, szerződésem a Pergamon Kiadóval ennek 
a könyvnek a megírására stb. Ezek közül egyik oknak sincs abszolút 
monopóliuma viselkedésem magyarázatában, inkább arról van szó, hogy 
egy hosszú okozati lánc részei, amelynek végeredménye az, hogy ezeket 
a szavakat leírom.

Az emberi viselkedést nemcsak múltbeli okokkal lehet magyarázni. Más 
típusú okok, például egy jövőbeni cél, amit egy cselekedettel el akarunk 
érni, szintén nagyon fontosak lehetnek (Buss, 1978), különösen az énattri- 
búciókat illetően. Gyakori, hogy az emberek saját és mások viselkedését 
célokkal, indítékokkal vagy erkölcsi felszólításokkal magyarázzák 
(pl. azért tettem ezt vagy azt, mert úgy gondoltam, hogy ez a helyes). 
A gyakorlatban a saját vagy mások viselkedésének indoklása erkölcsi 
jellegű, ahol a különböző társadalmi és kulturális normák és konvenciók 
befolyásolják, hogy milyen magyarázatok „elfogadhatóak" az adott körül­
mények között. (Lásd Antaki, Harré és Lalljee előző fejezetben említett 
munkáit.)

Az attribúciós kutatások talán legérdekesebb területe az énattribúció 
kérdése. A magyarázatok, melyeket másoknak (és önmagunknak) adunk 
saját cselekedeteinkről, érzelmeinkről és gondolatainkról, a pszichológia 
központi kérdései. Az attribúciós folyamatok kijózanító belátást engedtek 
azokba a folyamatokba, amelyekben az ilyen döntések születnek. Szemben 
azzal az elgondolással, hogy egy racionális információfeldolgozó tesz kije­
lentéseket a számára közvetlenül hozzáférhető belső eseményekről, ami­
lyenek például az attitűdök, az érzések és a gondolatok, be kellett látnunk, 
hogy az emberek időnként képtelenek arra, hogy így járjanak el. Az 
attribúciós és énattribúciós kutatások segítenek bennünket, hogy társas 
ítéleteink valószerűbbek és ésszerűbbek legyenek. Mivel az attribúciók és 
következtetések az emberek közötti interakciók középpontjában is állnak, 
az itt áttekintett kutatások segítenek bennünket abban is, hogy érzéke­
nyebbek legyünk a társainkkal való érintkezésben.
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7.
Személyközi kommunikáció: 
hogyan használjuk a nyelvet?

Partnerünk észlelése, megértése, sőt viselkedésének előrejelzése a társas 
interakciós folyamatok szükségszerű első lépése. Az előző fejezetekben a 
társas interakció olyan vonatkozásaival foglalkoztunk, mint mások észlelé­
se, a benyomásalakítás és az attribúció problémái. A személyészlelés azon­
ban szükséges, de nem elégséges összetevője az interakciónak. Gondoljunk 
csak bármilyen tipikus társas érintkezésre, például barátunkkal beszélge­
tünk vagy vásárolunk valamit egy üzletben. Az ilyen érintkezésekben a 
másik ember észlelése bizonyos értelemben előfeltétele a tényleges interak­
ciós folyamatnak, azonban nem maga az interakció. Az emberek közötti 
interakció nagyrészt üzenetek szabályozott cseréjéből, más szóval komuni- 
kációból áll. Ebben a fejezetben a személyközi kommunikáció legfontosabb 
jellemzőivel kezdünk foglalkozni, különös tekintettel arra a szerepre, 
amelyet a nyelv játszik a szociális interakcióban. A következő fejezet 
témája a nem verbális üzenet lesz.

A kommunikáció folyamata
Legáltalánosabb értelemben a kommunikációt úgy határozhatjuk meg, 
mint információk átvitelét egy feladótól egy címzetthez. Ebből a meghatá­
rozásból következik, hogy bármely kommunikációnak négy fontos eleme 
van: (a) a feladó vagy forrás, aki kódolja (b) az üzenetet, (c) amely egy 
meghatározott csatornán kerül átvitelre d) a vevőhöz, aki dekódolja az 
üzenetet. Mind a feladó, mind az üzenet, mind a csatorna, mind pedig a 
vevő tulajdonságai fontos hatást gyakorolnak a kommunikációs folyamat­
ra. A telefonnak például mint kommunikációs csatornának komoly fizikai 
korlátai vannak (pl. a vizuális jelzések hiánya), amelyek feltétlenül módo­
sítják kommunikációs stratégiáinkat, amikor ezt a csatornát használjuk. 
Hasonlóképpen, a feladó és a vevő tulajdonságai (pl. a státus, a hatalom, 
az intelligencia, a közös érdek) szintén befolyásolják, hogy milyen kommu­
nikációs stratégiát alkalmazunk. Végül maga az üzenet is igen fontos lehet 
a kommunikáció szempontjából: egészen más nyelvet használunk, ha az

133



7.1 GYAKORLAT 

M i van egy m ondatban?

E gyakorlat elvégzésével valószínűleg jobban megérti majd, hogy mit értünk „közös szociális tudás” alatt. 
Rögzítsen három különböző rövid beszélgetést két ember között I Veheti ezeket a rádióból vagy a televízió­

ból, könyvekből vagy megfigyelhet köznapi interakciókat. Ezután mondatról mondatra elemezze ezeket a 
beszélgetéseket úgy, hogy mindig fölteszi a kérdést: mit kell a hallgatónak már előzetesen tudnia ahhoz, 
hogy megértse a mondatot ?  Valószínűleg azt fogja tapasztalni, hogy a beszélgetés szinte minden mondata 
az üzenet megértéséhez szükséges ismereteknek csupán nagyon kis részét tartalmazza. A beszélő és a 
hallgató előzetesen létező közös tudása, amely kommunikációjukat lehetővé teszi, néha olyan kiterjedt, 
hogy lehetetlen számba venni. Minél nagyobb a „közös tudás” a partnerek között, annál könnyebben 
tudnak egymással kommunikálni, és annál nehezebb a kívülállóknak mondataik jelentését megérteni.

időjárás iránt érdeklődünk, mint akkor, ha munkahelyünkön fizetéseme­
lést kérünk.

Mindazonáltal a kommunikációról fentebb adott meghatározásnak is 
vannak korlátai. Azt sugallja ugyanis, hogy a kommunikáció egyszerű, 
egyirányú folyamat, s hogy az üzeneteket anélkül küldjük és fogadjuk, 
hogy tekintetbe vennénk a környező világot, valamint az elmúlt és feltéte­
lezett jövőbeni események sorozatát. A kommunikáció alternatív elméletei 
azt hangsúlyozzák, hogy a kommunikáció általában dinamikus, kétirányú 
folyamat, amelyben az üzenetek küldése és a partner figyelemmel követése 
egyszerre van jelen. A személyközi kommunikáció továbbá bizonyos 
mértékig a feladó és a vevő közös társas társadalmi ismeretein nyugszik. 
Más szavakkal, az üzeneteknek csak egy adott, jól meghatározott társas 
környezetben, például egy családban, egy iskolai osztályban vagy egy 
kulturális csoportban van értelme. Két agysebész, két bridzsjátékos vagy 
két iskolás gyerek egymás között váltott mondataikat kitűnően érthetik, 
míg ugyanezek a mondatok a kívülállók számára teljesen értelmetlenek 
lehetnek. A kommunikációban egymásról nagyon sok közös tudást tétele­
zünk föl (lásd a 7.1 gyakorlatot).

Korábbi meghatározásunkat kiegészítve tehát a kommunikáció dinami­
kus, kölcsönös folyamat, amely a korábban szerzett ismeretekre és a 
partnerek közös történetére épít. A korábban adott meghatározás hiányos­
ságai ellenére célszerű szem előtt tartani a kommunikáció négy alapvető 
elemét (feladó, üzenet, csatorna és vevő) a következő rész olvasása során, 
amely a társas interakció verbális és nem verbális kommunikációs csator­
náinak sajátos tulajdonságaival foglalkozik.

Egyedülálló dolog-e a nyelv?
A nyelv a legtöbb interakcióban jelen van. Az emberi nyelv bonyolultsá­
gát és finomságát meg sem közelíti a többi faj által használt egyetlen
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kommunikációs rendszer sem. Ha az emberi nyelv tulajdonságait összeha­
sonlítjuk más kommunikációs rendszerek tulajdonságaival, azt látjuk, 
hogy a nyelv számos jellemzője nem egyedi, hanem más fajoknál is megta­
lálható. Hockett (1963) szerint a nyelv néhány „alaptulajdonsággal" jelle­
mezhető.

Ilyen tulajdonságok például (a) a leválasztottság, vagyis az a képesség, 
hogy közvetlenül jelen nem lévő dolgokra utaljon; (b) nyitottság, vagyis 
az a képesség, hogy új jelentéseket alkosson és kommunikáljon; (c) hagyo­
mányozás, vagyis képeség új szimbólumok és üzenetek tanulására és kibo­
csátására; és (d) kettős mintázottság, vagyis az a képesség, hogy véges 
számú szavakból, szimbólumokból vagy összetevőkből végtelen számú 
lehetséges üzenetet hozzon létre.

Sok kommunikációs rendszer rendelkezik ezekkel a tulajdonságokkal, 
de egyedül a nyelv rendelkezik valamennyivel. Van néhány sikeresnek 
tűnő kísérlet arra, hogy csimpánzoknak olyan nyelvi kódot tanítsanak, 
amely rendelkezik a hagyományozással és a kettős mintázottsággal (Gard­
ner és Gardner, 1969; Tremack, 1971), jóllehet e megközelítés kritikusai 
szerint az állatok teljesítményét egyszerű utánzással is meg lehet magya­
rázni. A méhek „tánc" révén képesek közölni egy távoli élelemforrás 
helyét, vagyis egy olyan kommunikációs kód révén, amelyre jellemző a 
leválasztottság. A nyelv azonban, mint kommunikációs rendszer egyedül­
álló, mivel a Hockett-féle alaptulajdonságokat egyszerre „viseli".

Valóban, a nyelvhasználat egyike azon kevés dolgoknak, amelyek egye­
temlegesen minden eddig ismert emberi kultúrában jelen vannak. Az 
emberi nyelv egyedisége egyes elméletalkotókat, például Lenneberget 
(1967) arra a feltételezésre vezette, hogy a nyelv fajspecifikus készség, 
amely természetes kiválasztódás révén jön létre.

Ez a szemlélet azt is magában rejti, hogy vannak olyan genetikai megha­
tározók, amelyek az embereket, és csakis az embereket predesztinálják 
arra, hogy elsajátítsák és használják a nyelvet. Ennek az úgynevezett 
„naturista" szemléletnek másik jól ismert képviselője Chomsky. A másik, 
alternatív szemléletet a nyelvről főképpen a tanuláselmélet képviselői, 
például Skinner hangoztatják, akik szerint a nyelv elsajátítása ugyanúgy 
történik, mint bármely más viselkedésnek az elsajátítása az embereknél és 
az állatoknál: rendszeres megerősítési eljárásokon keresztül. Azok a kísér­
letek azonban, hogy az állatoknak hasonló kommunikációs kódot tanítsa­
nak meg, eddig nem tudták meggyőzően igazolni, hogy más fajok is 
képesek ennek az eszköznek a használatára. A csimpánzok nyelvhez 
hasonló teljesítményei egyes kritikusok szerint megerősítések által ellenőr­
zött, jelentés nélküli ismétlésekként is magyarázhatók.
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Hogyan tanuljuk meg a nyelv használatát?
A legutóbbi években Bruner (1983) (Bruner és Sherwood, 1981) egy harma­
dik nyelvi fejlődési modellt javasolt, ami mind a nativista, mind a tanulás­
elméleti felfogással szemben áll. Csecsemőkkel és gyermekekkel végzett 
sokéves oxfordi kutatásai nyomán Bruner feltételezi, hogy a társas interak­
ciós jártasságok és egy nyelv tanulása szoros kapcsolatban állnak.

Bruner és munkatársai azt találták, hogy a tipikus vélekedésekkel ellen­
tétben a csecsemők életük első napjától fogva aktívan felfedezik fizikai és 
társas környezetüket, és sokkal hamarabb képesek a társas üzenetekre 
reagálni, és azokat utánozni, mint korábban gondolták. A csecsemők 
együttműködnek gondozóikkal olyan interakciós rutinok kialakításában, 
melyeket kölcsönösen megértenek, és strukturált módon használják az 
olyan nem verbális jelzéseket, mint a mosoly, a sírás, a gügyögés, a fogás 
stb. Más szavakkal, a gyermekek tudják, hogyan kell interakciót folytatni, 
mielőtt azt tudnák, hogyan kell beszélni (Bruner, 1985). Ez az előzetes 
szociális tudás biztosítja, hogy a nyelvelsajátítás, amikor végbemegy, 
olyan gyorsan zajlik le, mint az általában megfigyelhető.

Valóban döbbenetes az a kognitív teljesítmény, amit a gyermekek egy 
nyelv megtanulásában tanúsítanak. Attól az időponttól, hogy még egyálta­
lán nem beszélnek, kevesebb mint 12 hónap telik el a csaknem folyékony 
beszédig. Valószínűleg a későbbi élet semmilyen más teljesítménye nem 
hasonlítható e korai eredményhez. Hogyan csinálják ezt a gyerekek? 
Bruner kutatásai szerint a gyerekek nem annyira egy nyelvet tanulnak, 
mint azt, hogyan kell interakciót folytatniuk és kommunikálniuk a társak­
kal. Ha egy még nem beszélő gyerek tudja, mikor van rajta a sor a 
„kukucs" játékban, hogyan használja a mosolyt, a kacajt és a sírást az 
érzelmek kommunikációjára, hogyan koordinálja figyelmét és tekintetét a 
gondozóéval, az efféle üzenetek behelyettesítése szavakkal már kevésbé 
nehéz vállalkozás, mint az első pillantásra gondolható volna. A gyerekek, 
még mielőtt beszélni tudnának, jól megtanulják az olyan általános interak­
ciós „formátumokat" is, mint amilyenek például a táplálkozás és a játék 
epizódjainak szabályai és viselkedésmintái (Bruner, 1985). Bruner kutatá­
sai rávilágítanak a nyelv és a társas interakció megtanulása közötti szoros 
kapcsolatra. A nyelvet életünk során kétségtelenül nemcsak a társas inter­
akció eszközeként használjuk, de azért vagyunk egyáltalán képesek egy 
nyelvet megtanulni, mert először megtanultuk, hogyan kell interakciót 
folytatni.

A nyelv vizsgálata
A nyelv vizsgálata hagyományosan több, egymással összefüggő kérdésre 
terjed ki. A nyelvtan vagy szintaxis tárgya az a rend vagy struktúra, amely 
szabályozza, hogyan kell a szavakat egymáshoz illeszteni. A fonológia a
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hangok mintáit és szabályszerűségeit vizsgálja a beszélt nyelvben. A nyelv 
lényege azonban, hogy jelentést kommunikál. A  szavak vagy morfémák 
a legkisebb jelentésteli egységek egy nyelvben, és egy nyelv jelentését a 
szemantika vizsgálja. Van egy negyedik szintje is a nyelvi elemzésnek, 
amely a szociálpszichológia szempontjából talán a leglényegesebb. A nyelv 
kommunikációs rendszer, és nem lehet elkülöníteni attól a tényleges gya­
korlattól, ahogyan a hétköznapi életben az üzeneteket küldik és fogadják.

Charles Morris (1946) „pragmatikának" nevezte a vizsgálat e negyedik 
szintjét, amely a nyelvhasználattal foglalkozik. Egy nyelv tökéletes tudása 
nemcsak azt jelenti, hogy ismerjük a szavakat, a nyelvtant és a kiejtési 
szabályokat, hanem azt is, hogy tudjuk, mit, hol, mikor, hogyan és kinek 
mondjunk. Egy egész kutatási terület, a szociolingvisztika jö tt létre annak 
vizsgálatára, hogyan befolyásolják a szociális változók a nyelvhasználatot 
(Forgás, 1985).

Nyelv, gondolkodás és kultúra
Az emberi nyelv egy másik fontos tulajdonságára Vigotszkij (1967) hívta 
fel a figyelmet. A nyelv nemcsak az emberek közötti külső kommunikáció 
eszköze, hanem olyan belső kommunikációs eszköz is, amelyet a gondolko­
dásban és a világ reprezentációjában, rendszerezésében és megszervezésé­
ben is használunk. A nyelv m int a külső és a belső világ közötti kapocs, 
fontos szerepet játszik mind a kulturális, mind az egyéni fejlődésben. Mint 
egyéneknek lehetővé teszi, hogy tapasztalatainkat szimbolizáljuk, felhal­
mozzuk és közzétegyük, a csoportoknak és társadalmaknak pedig lehetővé 
teszi, hogy a felhalmozott tudást az eljövendő generációknak továbbadják. 
A nyelv mint szimbólumrendszer az emberi társadalmi élet (Mead, 1973), 
valamint a társadalmi és kulturális fejlődés alapvető tényezője.

Egy megelőző alfejezetben az emberi nyelv néhány olyan tulajdonságá­
ról beszéltünk, amelyek a nyelvet a kommunikációk egyedülálló eszközé­
vé teszik. Jóllehet, mint láttuk, a nyelv használata egyetemes emberi 
jellemző minden kultúrában, a kulturális különbségek a nyelvhasználat­
ban legalább ilyen fontosak. A nyelv és a kultúra szoros kölcsönhatásban 
van egymással. A dolgok elnevezése és kategorizálása tükrözi, hogyan 
látjuk a világot, és viszont, környezetünket a rendelkezésünkre álló nyelvi 
kategóriáknak megfelelően észleljük, és ezekben gondolkodunk róluk. 
A kölcsönös függés gondolata még tovább is vihető. M int Vigotszkij (1967) 
rámutatott, a belső beszéd (a gondolkodás médiuma) és a külső beszéd 
(a társadalmi kommunikáció médiuma) kölcsönösen függenek egymástól. 
Következésképpen a kulturális különbségek nemcsak befolyásolják a 
nyelvnek mint kulturális médiumnak a használatát, hanem a nyelven 
keresztül a gondolkodási különbségeket is meghatározzák.
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A nyelvi relativitás elmélete
A nyelvi relativitás elmélete, amelyet Sapir és W horf állítottak fel, a nyelv 
és a gondolkodás közötti kölcsönös függéssel foglalkozik. Az elmélet 
szerint a különböző nyelvek nem csupán alternatív eszközök ugyanannak 
a valóságnak a leírására, hanem arról van szó, hogy a különböző nyelveken 
beszélő emberek feltehetőleg a világot is különbözőképpen látják. Az 
elmélet legkiélezettebb formájában azt állítja, hogy a nyelv meghatározza 
a gondolkodást.

Mivel a világegyetemet csak a rendelkezésünkre álló fogalmakban tud­
juk  megérteni, és mivel ezeket a fogalmakat a nyelv biztosítja, a hozzánk 
képest más nyelveken beszélő embereknek tőlünk eltérően kell látniuk a 
világot: más „megismerési univerzumban" kell élniük. Az elmélet széle­
sebb körben elfogadott „enyhe" formája nem megy ilyen messzire. Ez 
csupán azt feltételezi, hogy a nyelvi különbségek hajlamossá tehetik az 
embereket, hogy különbözőképpen lássák a világot. A nyelv és a gondol­
kodás közötti kapcsolat sem közvetlennek, sem abszolútnak nem tekinthe­
tő.

Benjámin L. Whorf, a nyelvi relativitás elméletének talán legismertebb 
képviselője, pályáját mint tűzkárbiztosítási felügyelő kezdte, és később 
vált igen tehetséges és befolyásos amatőr nyelvésszé. W horfra mély benyo­
mást te tt az a mód, ahogy különböző emberek magyarázták és indokolták 
az általa vizsgált tűzesetek okait. Az így megfigyelt nyelvhasználati kü­
lönbségek vezették őt más kultúrák, például az amerikai indiánok külön­
böző csoportjai nyelvének tanulmányozására. Vizsgálatai alapján W horf 
arra a következtetésre ju to tt, hogy ezek a különböző kulturális csoportok 
nemcsak különböző nyelveket használnak, hanem különböző megismerési , 
univerzumokban is élnek. j

Úgy vélte, hogy „a gondolatok megfogalmazása nem független, a régi |  
értelemben vett szigorúan racionális folyamat, hanem egy adott nyelvtan J 
része, és különböző lehet az eltérő nyelvtanokban. A különbség mértéke j 
az enyhétől a nagyon kifejezettig terjedhet. í

A természetet az anyanyelvűnk által lefektetett vonalak mentén elemez-- 
zük ... a természetet fölszabdaljuk, fogalmakba szervezzük, amelyek leír­
ják jelentős mozzanatait, és főképpen azért tesszük ezt, mivel egy meg-'i 
egyezés részesei vagyunk, hogy ezen a módon kell szerveznünk. Egy olyan i 
megegyezés részesei, amely beszédközösségünkben m indenütt érvényes,- 
és nyelvünk mintáiban kodifikálódott" (Whorf, 1956, 212-213. o.). Az 
ilyen mintákra rengeteg példa hozható fel. Az angol nyelvben például 
különbséget teszünk az élő és a nem élő repülő tárgyak között. A hopi 
indiánok azonban ugyanazt a szót használják a méhekre, mint a repülőgé­
pekre. Az eszkimóknak a hó különböző fajtáinak a leírására különböző 
szavaik vannak. A japán személyes névmások a személyes kapcsolatok
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sokkal finomabb megkülönböztetését teszik lehetővé, mint az európai 
nyelvek névmásai. Az összetett belső állapot leírására a németben sok 
olyan szó van, ami az angolból hiányzik, viszont az angol nyelvben 
kétségkívül nagyobb szókészlet áll rendelkezésre a humorra, m int a német­
ben.

Úgy gondolkodunk, ahogy beszélünk?
A hétköznapi életben számos példát találhatunk a fentebb leírt nyelv- 
kultúra-gondolkodás kapcsolatra. A különböző politikai mozgalmak által 
használt szavak kitűnően szemléltetik, hogyan lehet a kultúrát és a gondol­
kodást a nyelv segítségével szándékosan manipulálni.

Orwell például 1984 című könyvében leír egy új nyelvet, az úgyneve­
zett új beszélt, amelyet egy utópikus, totalitáriánus társadalom uralkodói 
kifejezetten azzal a céllal fejlesztettek ki, hogy manipulálják az emberek 
gondolatait és azt a képességüket, hogy az őket körülvevő valóságot 
megértsék és leírják. A rendszer számára veszélyes szavak kiküszöbölése 
megnehezíti, hogy az emberek ilyen dolgokra egyáltalán gondolni tudja­
nak. Orwell a maga művét a korabeli totalitáriánus társadalmakról mintáz­
ta, de napjaink totalitáriánus társadalmainak nyelvhasználatában is fellel­
hetünk hasonló példákat.

A politikai rendszerek közötti különbség az általuk használt politikai 
fogalmaknak tulajdonított jelentések különbségében is („választás", 
„párt", „jelölt", „alkotmány", „szavazás") tükröződik. A kelet-európai 
olvasók például az újságokban megjelenő olyan általános fogalmaknak, 
mint „demokrácia", „szabadság", „béke" vagy „emberi jogok", más jelen­
tést tulajdonítanak, mint a nyugat-európai újságok olvasói. A fogalom- 
használat természetesen összefügg az uralkodó politikai rendszerek legiti­
málásával. Aligha véletlen, hogy az olyan negatív érzelmi jelentésű fogal­
makat, mint „hadügy", „titkos rendőrség", „áremelés", „propaganda" csak 
ritkán alkalmazzák a hazai viszonyokra. Ezeket a fogalmakat a hivatali 
zsargonban olyan „ártatlanabb" kifejezések jelölik, m int „védelem", „ál­
lambiztonság", „árrendezés", „tájékoztatás" stb.

Van, aki úgy véli, hogy a politikai fogalmaknak a sajáttól eltérő használa­
ta ideológiai kihívást jelent a fennálló társadalmi rendszerrel szemben. 
(Lásd a 7.2. gyakorlatot.)

Egy adott kultúrában nevelkedett megfigyelőnek néha különösen ne­
héz, hogy egy másik kultúra alternatív jelentéseit megértse. De, mint 
láttuk, a nyelvhasználat a kultúra és a gondolkodás politikai manipuláció­
jára is felhasználható. A náci Németország propagandagépezete sok klasz- 
szikus példával szolgált az ilyen manipulációkra, melyek sajnos napjaink 
totalitáriánus társadalmaiban is fel-felbukkannak még. Egyes nyelvi kam­
pányok, például napjaink mozgalma a nem szexista nyelvhasználatért,
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7.2 GYAKORLAT 

A  jelentés politikája

Van, aki úgy véli, hogy a politikai fogalmak eredetüktől eltérő használata politikai veszélyeket rejt magában, 
nehezíti a társadalom egészséges működését. Gombár Csaba politológus is ezen a véleményen van. 
Olvassa el alábbi írását, és ha egyetért vele, keressen hasonló jelentéstorzulásokat a magyar politikai 
köznyelvben.

„A mi körülményeink között a lobby nem sokkal több, mint egy metafora, egy hagyományos 
angolszász intézmény korcsosult, formátlan megjelenése. A szó maga előcsarnokot jelent, a törvény­

hozó intézmény folyosóját, ahol a lobbysták a döntést hozó képviselőkkel találkozhattak, hogy 
információkkal lássák el, illetve befolyásolják őket. Az USA-ban ma létező lobbyk a törvényhozásban, 
de a végrehajtásban is kifejtik tevékenységüket. A  lobbykat, azaz meghatározott érdekek kijáróit 

hivatalosan be kell jegyezni, pénzügyeiket ellenőrzik, így tevékenységük szabályozható és a nyilvá­

nosság számára is követhető. (...)
... ha (Magyarországon) a lobbyk legalizálódnak, s a különböző szervezetek a parlamenti demokrácia 
keretében a nyilvánosság előtt egymáshoz méretnek, akkor a társadalmi csoportok, pártok megis­
merik és ellenőrizni tudják a szervezeti érdekekből fakadó törekvéseket, torzításokat. Akkor vissza­

szoríthatják, de legalábbis csökkenthetik a hivatali manipuláció lehetőségét. Mi jelenleg olyan sza­
vakkal operálunk, mint parlamenti demokrácia, lobby, párt, de valójában az idők során e kifejezések 
eredeti megfelelői kotyvalékká váltak. Csak remélni lehet, hogy a politikai szerkezet korszerűsítésé­
vel ezek a fogalmak is visszanyerik eredeti, európai jelentésüket.”
(Élet és Irodalom, 1988. december 2. „Magyar lobby”. Beszélgetés Gombár Csaba politológussal)

szintén szemléltetik, hogy a nyelv és a gondolkozás milyen kapcsolatban 
vannak. B kampány harcosai feltételezik, hogy ha kiküszöbölnénk például 
a férjezett és a hajadon nőkre alkalmazott nyelvi kategóriák különbségét 
(az angol „Mrs" vagy „Miss" helyett egyszerűen „Ms"-t használnánk), 
vagy kiküszöbölnénk a férfi és a nő közötti különbséget (azáltal, hogy az 
angol „him", illetve „her" személyes névmások helyett egyszerűen „per- 
son"-t használnánk), ez végül is megváltoztatná gondolkodásunkat a fenti 
különbségekről. (Érdekes megjegyezni, hogy az ilyen kampányoknak egy 
akaratlan mellékhatása is lehet. Bevezethetnek új, aligha szándékos kate­
gória megkülönböztetéseket. Azokat a nőket, akik „Mrs" vagy „Miss" 
helyett „M s"-t használnak, sokan feministaként vagy a nők felszabadítási 
mozgalmának híveként azonosítják, ami lehet, hogy még diszkrim inatí-, 
vabb kognitív megkülönböztetés, mint az eredeti férjezett/hajadon kategó­
riák voltak, melyeket a kampány igyekezett megszüntetni.)

A nyelvi relativitás elmélete érvényes az egy kultúrán belüli különböző 
csoportok nyelvhasználatára is. Valamennyien kommunikáltunk már 
olyan személlyel, aki tőlünk gyökeresen eltérő háttérrel rendelkezett. 
Noha ugyanazt a nyelvet beszéltük, merőben eltérően használtuk a nyelv­
rendszert. A társadalmi osztályok és a nyelvhasználati minták összevetése 
különösen fontos eredményeket hozhat. Nagy-Britanniában folytatott ku­
tatásai alapján Bernstein (1970) feltételezte, hogy a munkásosztályhoz
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A jelentés politikája «agy a politika jelentése 7 
A politikai kifejezések különösen alkalmasak arra, hogy mindazok, akiknek ez érdekében éli, tndatos manipulációval 

befolyásolják az emberek gondolkodását azokról az ügyekről, amelyekre ezek a kifejezések utalnak.

tartozó emberek konkrétabb és korlátozottabb nyelvi kódot használnak, 
mint a középosztálybeli egyének. Ennek Bernstein szerint az a következ­
ménye, hogy a munkásosztályból származó gyerekek automatikusan hát­
rányt szenvedhetnek egy olyan oktatási rendszerben, ahol a tanárok 
középosztálybeliek, és a középosztály olyan nyelvi kódját használják, 
amely különös hangsúlyt fektet a kidolgozott absztrakt gondolatok kifejté­
sére. Más szavakkal a nyelv, amit a munkásosztálybeli gyerekek használ­
nak, bezárhatja őket egy „kognitív univerzum ba", ami megnehezíti taná­
raikkal való kommunikációjukat, és ezért oktatási hátrányt jelenthet szá­
mukra.

A nyelvi relativitás elméletének értékelése
A nyelv, a kultúra és a gondolkodás közötti érdekes kapcsolatok ellenére 
a különböző nyelveken beszélő kulturális csoportok kognitív különbsége 
nem mindig olyan szélsőséges, mint azt W horf néha feltételezte. W horf 
szerint a nyugati kultúra olyan „különböző nagy általánosításai, mint az 
idő, a sebesség és az anyag sem elengedhetetlenek a világegyetem összefüg­
gő képének kialakításához" (1956, 216. o.), hanem ezek is csupán saját 
kultúránkra jellemző nyelvi konvenciók. Nem valószínű, hogy a nyelv egy
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megismerési világegyetem börtönébe zár bennünket, amelynek falai átha- 
tolhatatlanok, s ahonnan a világot csak egyetlen, megváltoztathatatlan 
módon láthatjuk.

Végtére is a jelentéseket különösebb nehézség nélkül le tudjuk fordítani 
egyik nyelvről a másikra. Az amerikai politikusok és üzletemberek meg 
tudják tanulni a szovjet szókincset, és viszont, nem beszélve arról, hogy 
maga W horf is meglehetős sikereket ért el annak megértésében, hogy a 
hopik hogyan látják a dolgokat. A nyelv tehát nem állít leküzdhetetlen 
kognitív akadályokat elénk, bár valószínű, hogy nyelvünk fogalmai és 
struktúrái figyelmünket bizonyos dolgokra összpontosítják, míg másokat 
elhomályosítanak, és ezáltal befolyásolják, hogyan kategorizáljuk a dolgo-

7.3 GYAKORLAT 

Megnevezés és emlékezet

Könnyebben emlékezünk az olyan dolgokra, melyeknek nevük van, mint a hasonló, de név nélküli tárgyak­
ra? Egyszerű kísérlet segítségével könnyen ellenőrizhető ez a feltevés. Vásároljon két színmintát (melyek 

sok színt tartalmaznak) bármely festéküzletben! A színek közül egyeseknek lesz nevük (pl. kék vagy 
piros), mások összetett, kevert színek lesznek, melyeknek nincs általánosan ismert nevük. Vágja fel a 
színmintát kis színkockákra, és vágja le a színek nevét! Válasszon ki tíz színt, amelynek jól ismert neve 
van, és tíz olyat, amelynek nincs általánosan használt neve!

Keverje össze a kiválasztott színkockákat, és önkéntes kísérleti személyeknek rövid időre mutassa 
meg őket! Néhány perc múlva adja oda nekik a második, érintetlen színmintát (ahol persze a színek nevét 

szintén levágta, vagy kifestette!) Kérje meg őket, hogy válasszák ki azokat a színeket, amelyeket az előbb 
láttak! Befolyásolta-e a színek neve, hogy mennyire emlékeztek rájuk? Sapir-Whorf hipotézise értelmében 
a kísérleti személyeknek jobban kellett felismerniük azt a tíz színt, aminek általánosan elfogadott neve van, 

mint azt a tíz színt, amelyeknek nincs jól ismert neve.

kát, és hogyan emlékezünk vissza rájuk. Az emberi lények a nyelv aktív, 
kreatív, nem pedig pusztán passzív használói, és azok a kísérletek, ame­
lyek a nyelv segítségével a gondolkozást próbálják meg manipulálni, néha 
a szándékolthoz képest pontosan az ellenkező hatást érik el.

A nyelvi relativitás elmélete nemcsak a tényleges nyelvhasználatot 
érinti, hanem mondanivalója van a kognitív információfeldolgozás számára is.

Sapir és W horf elmélete szerint azokra a tárgyakra és fogalmakra, 
melyeknek explicit nyelvi kategóriájuk (nevük) van, könnyebben emléke­
zünk vissza, könnyebben ismerjük fel, kódoljuk és dolgozzuk fel őket, 
mint az olyan tárgyakat vagy fogalmakat, amelyeknek nincs világos sze­
mantikai címkéjük. Ezt az elgondolást sok kísérlet is alátámasztja. Brown 
és Lenneberg (1954) például kimutatták, hogy azokra a színekre, amelyek­
nek egyértelmű szemantikai címkéjük vagy nevük van, sokkal jobban 
emlékezünk vissza, mint az olyan színekre, amelyekhez nem kapcsolódik 
ilyen név (lásd a 7.3 gyakorlatot).
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Minek neveztelek? Emberek megszólítása 
a társas interakcióban
M inden társas érintkezés első lépése, és a nyelv interakcióban való haszná­
latának egyik legfontosabb mozzanata, a p artner megszólítása. A személyes 
névmásokat és a megszólítási formákat, amelyeket egy beszélgetésben 
alkalmazunk, erősen befolyásolják a kulturális konvenciók. Különböző 
kultúrákban különböző időpontokban nagyon is különböző nyelvi készlet 
áll az emberek rendelkezésére, melyet napi interakciójukban használhat­
nak. Roger Brown kiterjedt vizsgálatokat végzett arról, hogy az idővel 
m iként változtak a személyes névmások és a megszólítási formák a külön­
böző kultúrákban (Brown, 1965; Brown és Gillaman, 1960). A megszólítási 
formák a többi nyelvi formához hasonlóan explicit szabályokat követnek, 
melyeket egy adott társadalom egyetemesen elismer. Sok európai nyelvben 
két lehetőség van egy személy megszólítására: egy informális, családias 
alak, és egy formális, udvarias alak; „du" vagy „Sie" a németben, ,,"tu" 
vagy „vous" a franciában, „ tu"  vagy „lei" az olaszban, „te" vagy „Ön" 
a magyarban. Sok ázsiai nyelvben, például a japánban, a megszólítási 
formák még finomabban differenciálódtak, mintegy tükrözve, hogy ezek­
ben a kultúrákban a státuskülönbségek kidolgozottabbak és nagyobb 
jelentőségük van (Wetzel, 1985).

Roger Brown feltételezte, hogy a megszólítási formák használata egyete­
mesen két egyszerű formát k ö v e t: a státus (hatalom) normáját és a szolida­
ritás normáját. A státus norma azt írja elő, hogy az alsó osztály tagjainak 
megszólításában az informális, családias megszólítási formát kell alkalmaz­
ni, tekintet nélkül arra, hogy a beszélő ugyanabból az osztályból vagy 
felsőbb osztályból származik. A státus norma szerint az udvarias, formális 
megszólítást kell használni mind a felső, mind az alsó osztályhoz tartozó 
személyeknek, valahányszor felső osztályhoz tartozó embereket szólítanak 
meg. A státus normának ez a tiszta formája a francia forradalom előtt 
Európa számos feudális társadalmában volt érvényben, amikor még a felső 
osztály olyan tagjai is, akik egymással intim kapcsolatban álltak (pl. férj 
és feleség), formális megszólítást használtak egymással szemben. Az alsó 
osztály tagjai viszont informálisan szólították meg egymást, még akkor is, 
ha idegenek voltak egymásnak.

Az alternatív szolidaritási norma a megszólítás szabályozásában a partne­
rek státusa helyett viszonyuk intim itását veszi figyelembe. Ez a norma az 
udvarias megszólítási forma alkalmazását írja elő minden olyan személlyel 
szemben, akivel a beszélő nincs intim viszonyban, míg az informális, 
családias forma alkalmazását kívánja minden olyan esetben, amikor a 
beszélő partnerével intim viszonyban van, m indkét esetben függetlenül a 
partnerek osztályhelyzetétől. Az a körülmény, hogy a francia forradalma­
kat követően a szolidaritás normája rárakódott a státus normára, konfliktu­
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sos elvárásokat eredményezett a megfelelő megszólítási formákat illetően. 
Amint a 7.1 ábrán látható, a két norma a felső osztálybeli intim és az alsó 
osztálybeli nem intim kapcsolatoknál ellentétben áll egymással.

Ez a konfliktus Európában végül is úgy oldódott meg, hogy fokozatosan 
elhalványodott a státus norma, és csaknem egyetemleges elfogadottságra 
tett szert a szolidaritási norma. Ez a példa jól szemlélteti, hogyan határoz-
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A megszólítás! formák státusnormá|a. A hagyományos státusnormák szerint minden alacsony státusú embert Informáli­
san, és minden magas státusút formálisan szélítanak meg, tekintet nélkül a partnerek közüttl kapcsolat Intimitására

(Brown, 1965 nyomán).

zák meg a társadalmi és kulturális választások a nyelvhasználat megfelelő J 
mintáit. A státus norma a feudális korszakban tipikus mereven h iera rch ia  
zált társadalmakra volt jellemző, míg a szolidaritás normája inkább össz- * 
hangban van a liberális kultúra értékeivel és elvárásaival, amely k u ltú ra . 
a francia forradalommal vette kezdetét. —

Azoknak, akik nem szoktak hozzá ezekhez a megszólítási formákhoz, J 
például az angol beszélőknek (a modern angolban nincs hasonló megkülön-1̂  
böztetés) még manapság is meglehetős nehézséget okozhat németül vagy j  
franciául társalogva eldönteni, hogy melyik megszólítási formát alkalm az^ 
zák. Azon a német egyetemen, ahol korábban tanítottam, a legtöbb tanár 
formálisan szólítja meg egymást, még akkor is, ha sok-sok éve dolgoznak 
együtt, míg a diákok, akkor is, ha idegenek, informálisan szólítják meg 
egymást. Ezek a megszólítások a státusnorma maradványait tükrözik. 
Németországban a formális magázódásról az informális tegeződésre való 
átmenetet szigorú rituálék szabályozzák. A családias forma kezdeményezé­
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se az idősebb vagy magasabb státusú partner előjoga, és az áttérést általá­
ban megjelöli egy ital elfogyasztása vagy valamilyen más kisebb ünnepség. 
Egy személy politikai ideológiája szintén befolyásolhatja, hogyan használja 
az illető a különböző megszólítási formákat. Brown és Gillman (1960) 
például azt találták, hogy a radikális és a  konzervatív emberek különböz­
tek abban is, hogy milyen megszólítási formákat alkalmaztak. Franciaor­
szágban a radikális diákok gyakrabban használták a „tu" informális alakot, 
m int azt a konzervatív emberek tették.

Társadalmi csoportok nyelve
Fentebb láttuk, hogy a nyelvet mint kommunikációs rendszert a környező 
kultúra alakítja és befolyásolja. Interakcióikban az emberek kikerülhetet­
lenül sajátos nyelvi kódokat fejlesztenek ki. Ennek egyik oka, hogy egyre 
jobban ismerik egymást, s mind kevésbé van szükség arra, hogy szóbeli 
kommunikációjukban minden részletet kimondjanak.

Más szavakkal, nyelvük m indinkább indexikussá válik : a kommuniká­
cióra szánt üzenetek egy részét nem mondják ki ténylegesen, hanem csak 
jelzik vagy implikálják (lásd még a 7.1 gyakorlatot). A következő kérdés 
például „Jössz egy mártásra ?" önmagában nem értelmes. A helyes értelme­
zéshez sok, a kérdésben csak implikált dolgot kell tudni, például (a) a 
mártás olyan szleng kifejezés, amit ebben a csoportban az úszásra használ­
nak, (b) a kérdés egy közeli uszodára vonatkozik, amelyet m indkét partner 
ismer, (c) m indketten tudnak úszni, (d) a múltban úszás céljából már 
mentek együtt ebbe az uszodába.
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A kommunikációk gazdaságossága tehát úgy valósul meg, hogy a nyelv 
mindig a partnerek közös tudására épít. Minél közelebbi kapcsolatban áll 
egymással a feladó és a vevő, annál specifikusabbá válik nyelvhasználatuk. 
A szeretők, a jóbarátok és a családok olyan nyelvi kódokat fejleszthetnek 
ki, amelyek a kívülállók számára csaknem érthetetlenek. Kevésbé intim 
csoportok, például ugyanarra az egyetemre járó emberek, egy tantestület 
tagjai vagy egy munkacsoport tagjai, szintén kialakíthatják saját különle­
ges „szlengjüket".

Egy csoport közös társas környezete tehát szükségszerűen valamilyen 
„csoportszleng" kialakulásához vezet. Az ok azonban nemcsak a közös 
ismeretek kihasználása és a kommunikáció gazdaságosabbá tétele. Akik 
ismerik a helyi nyelvet, értelemszerűen „belül" vannak, a csoport tagjai, 
míg a kívülállók számára nehéznek bizonyulhat, hogy megértsék a nyel­
vet, és ez a csoportba való bejutásukat is nehezíti.

A nyelvhasználat tehát olyan eszköz is lehet, amely egy csoport elkülö­
nült szociális identitásának meghatározását és megerősítését is szolgálhatja.

Viszonylag kevés empirikus vizsgálat elemezte a csoportidentitás és a 
nyelv közötti kapcsolatot. Az egyik ilyen vizsgálatban Friendly és Glucks- 
berg (1970) feltételezték, hogy a helyi zsargon megtanulása egyike azoknak 
a vízválasztóknak, amelyek mentén egy személy az általuk vizsgált prince- 
toni diákcsoport megfelelően szocializált tagjává válhat. A szerzők az adott i 
szubkultúrában érvényes zsargon kifejezéseiből egy listát állítottak össze, 
majd többdimenziós skálázási eljárással azt elemezték, hogyan értik a 
diákok ezeknek a kifejezéseknek a szemantikai jelentését. Azt találták, 
hogy az új diákok egyszerűbben értették meg ezeket a szavakat, m int a 
felsősök, akiknek bonyolult és kidolgozott ismereteik voltak a szavakkal 
kifejezett jelentések árnyalatairól. A 7.1 táblázat jelentésével együtt bemu­
tat néhány szót, amelyek tagjai voltak ennek a szubkulturális szótárnak.^ 
Egy némileg hasonló vizsgálatban ausztrál egyetemi hallgatók egymás* 
leírására használt kategóriáit vizsgáltuk (Forgás, 1983). Tanulságos össze-1 
hasonlítani a mi listánkat, amelyet a 3. fejezetben m utattunk be (lásd a 3 .lj  
táblázatot) Friendly és Glucksberg (1970) listájával. Jóllehet az ausztrál-! 
egyetemi hallgatók olyan specifikus kifejezéseket is használtak, mint^ 
„szörfösök", „lusta bunkók" és „ázsiai diákok", amelyeket a princetonil 
csoportban nem alkalmaztak, a két szótár meglepően hasonlít egymásra, j

Úgy tűnik, hogy néhány erősen helyhez kötött kifejezéstől eltekintve? 
a diákszubkultúrában meglehetősen hasonló nyelvi kifejezések jönnek 
létre a különböző kultúrákban.

A csoportok nem mindig azért alkalmaznak különleges nyelvi kódot, 
hogy a kommunikációt megkönnyítsék. Az imént láttuk, hogy a saját 
nyelv használatának fontos másodlagos következményei vannak a csoport 
saját szociális identitásának megteremtésében és megerősítésében. Az
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7.1 TÁBLÁZAT 

Egyes princetoni zsargon kifejezések szótára

szó jelentés

könyvmoly introvertáit diák, aki mindig tanul; általában előnytelen külsejű
bika jó külsejű diák, akinek sikerei vannak a nőknél; hűvös és tárgyilagos
sztár 1. a figyelem központja

2. kiváló atléta
hólyag esetlen, társas szempontból kevéssé kívánatos diák
húsgombóc ugyanaz, mint a hólyag, csak testileg és intellektuálisan még kevésbé 

vonzó
lógós keveset tanuló diák, aki haszontalan dolgokkal (pl. tévézéssel) tölti az 

idejét
stréber időszakos könyvmoly, aki képes időnként szorgalmasan tanulni
primadonna 1. vonzó diák, aki mindig jó első benyomást kelt

2. diák, aki mindig kelleti magát
Cottage-típus a Cottage Klubhoz, egy tekintélyes és tagjait megválogató étkezési 

klubhoz tartozó személy sztereotípiája; általában konzervatívnak és 
felületesnek tekintik

Ivy-tipus az Ivy Klubhoz, egy tekintélyes és tagjait megválogató étkezési klub­
hoz tartozó személy sztereotípiája; általában arisztokratikusnak és 
sznobnak tekintik

Cannon-típus a Cannon Klubhoz, egy tagjait megválogató és jól ismert (de nem 
tekintélyes) étkezési klubhoz tartozó személy sztereotípiája; általában 
faragatlannak, műveletlennek tartják.

Colonial-típus a Colonial Klubhoz, egy tagjait megválogató és tekintélyes étkezési 
klubhoz tartozó személy sztereotípiája; általában nyápic fickónak tart­
ják, aki szívesen játssza az értelmiségit

Kulcs és Pecsét-típus a Kulcs és Pecsét Klubhoz, egy tagjait megválogató, de társadalmilag 
kevéssé rangos étkezési klubhoz tartozó személy sztereotípiája, általá­
ban hólyagnak tartják.

Wilcox-típus a Woodrow Wilson Társasághoz, egy mindenki számára nyitott, presz­
tízs nélküli étkezési társasághoz tartozó személy sztereotípiája; általá­
ban szakállas, hosszú hajú, sovány, radikális és betűrágó

Nagy dumás olyan diák, akinek kevés érdemleges gondolata van, de a vizsgákon 
képes „kibeszélni” magát; lusta tanuló

Kiskapuzó a „kiskapu” olyan kurzus, amit nagyon könnyű elvégezni; a „kiskapu­
zó” tehát olyan diák, aki ilyen kurzusokat választ.

Szószátyár olyan diák, aki gyakran beszél, de ritkán mond valamit is; üres fecsegő

olyan csoportok, amelyek különösen bizonytalanok saját státusukat ille­
tően, vagy saját státusuk problémája különösen foglalkoztatja őket, gyak­
ran vesznek fel zsargonszavakat, egyszerűen saját státusuk szimbóluma­
ként, nem pedig azért, hogy a kommunikációt elősegítsék. Egyes szakmai 
csoportok és tudományos körök különösen hajlanak az ilyen gyakorlatra. 
A jogászok által a jogi dokumentumokban használt archaikus angol kifeje-
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Ez a diák könyvmoly, bika, 
hólyag vagy kiskapuzó?

Egyik sem. Legvalószínűbb, hogy a Friendly ós Giucksberg által 
gyű|tStt princetoni zsargonlexikon (7.1 tábl.) szerint stréber.

A csoporton belüli zsargon használata megkönnyíti 
a kommunikációt és elősegíti a csoport sajátos 

azonosságtudatának kialakulását.

7.2 TÁBLÁZAT 

(csaknem) értelmetlen zsargonhoz

A nyelv „kreatív” használata gyakran szükségtelen és zavaros zsargonhoz vezet, amely sokkal inkább 
szolgálja egy társadalmi csoport identitásának megszilárdítását, mint a jó kommunikációt. Az alábbi 

oszlopokban néhány ilyen kifejezést talál, amit a társadalomtudósok használnak. Az 1. oszlop bármely 

szavát kombinálhatja a 2. és 3. oszlop bármely szavával, hogy hatásos, de valószínűleg csaknem 
értelmetlen kifejezéseket kapjon!

1. 2. 3.

folyamatos személyes konstruktum
komplementer kulturális komplexus
bizonyító társadalmi reakció
disszonáns individuális inger
jövőbeli természetes értékelés
racionális tudományos reprezentáció
sikeres kognitív döntés
intuitív pszichológiai értékelés
manipulativ fogalmi előrejelzés
klasszikus destriktív struktúra
jelenlegi funkcionális percepció
komplex mentális helyzet

Sokkal könnyebb egy ilyen listát összeállítani, mint gondolná. Bárki megpróbálhatja!

Útmutató a
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zések már nem a pontos jogi megfogalmazást szolgálják, hanem csak azért 
használatosak, hogy jelezzék a jogászok különleges tudását és státusát, 
vagyis azt, hogy csak a jogászoknak van képesítése, hogy ezeket a kifejezé­
seket értelmezzék. Ha ezeket a dokum entum okat egyszerű angol nyelven 
írnák (amint azt sok tudós szakértő javasolja), bárki megértené és követ­
hetné őket, és a képesített jogászok iránti szükséglet, hogy ezt a „drága" 
munkát elvégezzék, sokkal kevésbé volna nyilvánvaló.

Hasonlóképpen, az orvosok régóta előnyben részesítik a homályos latin 
kifejezések használatát olyan mindennapi betegségek leírására, amelyek 
tökéletesen megfelelő angol névvel is rend elveznek. A zsargon ismerete 
ismét csak a specializált tudást és ennek a szakmai csoportnak az értékét 
szimbolizálja. Sajnos a pszichológusok is sokszor vétkesek a szükségtelen 
zsargon használatában (Harre, 1985). A 7.2 táblázat mutatja, hogy a pszi­
chológia (és csaknem m indegyik társadalomtudomány) bonyolult tárgya 
kitűnő lehetőséget nyújt a tudósoknak, hogy csaknem jelentés nélküli 
zsargont használjanak.

A nyelv és a társas helyzetek
Láttuk, hogy a társas interakcióban rendelkezésünkre álló nyelvet sok 
tekintetben meghatározza az a szélesebb kultúra, amelyben élünk, és 
csoportunknak vagy interakciós egységünknek a normái, szabályai és 
közös története. A szociolingvisztikai kutatás továbbá kim utatott egy sor 
más fontos hatást, amelyek nyelvhasználatunkat befolyásolják. A nyelv 
mint kommunikációs rendszer olyan gazdag, hogy hasonló üzenetek kife­
jezésére számos alternatív szóbeli forma között választhatunk. Sajátos 
szociális helyzetünk követelményeinek komoly befolyása van arra, hogy 
mit mondunk és hogyan mondjuk. Az alábbiakban az ilyen helyzeti 
hatásokat tekintjük röviden át.

Ha egy adott közösségben egynél több nyelvet vagy dialektust beszél­
nek (ezt poliglossziának nevezik), az egyik kód választása a másikkal 
szemben érdekes betekintést nyújt a verbális interakciót vezérlő szociális 
szabályokba.

Fishman (1971) kimutatta, hogy a spanyolul és angolul beszélő kétnyel­
vű amerikaiak a két nyelvet merőben különböző helyzetekben használják. 
Angolul beszélnek a munkahelyükön és az oktatási intézményekben, míg 
spanyolul otthon, a szomszédságban és a vallásgyakorlás során. Gyakran 
egy és ugyanazon a mondaton belül jelenik meg kód váltás. Rayfield (1970) 
például olyan beszélgetéseket ír le, amelyekben a Santa Monica-i zsidó 
közösség tagjai egyébként angol mondatokban a családi dolgokról beszélve 
jiddis szavakat használnak. Hasonlóképpen, a Gumperz és Hymes (1972) 
által vizsgált norvég közösségben a városlakók helyi dialektust használtak, 
amikor a községházán a tisztviselőket üdvözölték, és a családjuk iránt
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érdeklődtek. A dialektusról a szabványkódra váltottak át, mihelyt az 
üzleti ügyekről hivatalosan kezdtek beszélni. Az ilyen vizsgálatok megmu­
tatják, hogy a társas interakcióban az emberek pontosan tisztában vannak 
a kommunikációs helyzet követelményeivel, és nyelvi választásaikat en­
nek megfelelően teszik.

Egy adott helyzet nemcsak azt befolyásolja, hogy mit mondunk, hanem 
azt is, hogyan kell a mondottakat értelmezni. Gallois és Callan (1985) azt 
találta, hogy az emberek még a beszélő kiejtésére is eltérően reagálnak a 
különböző helyzetekben. Ausztráliában az emberek sokkal elfogadhatóbb­
nak találtak egy görög vagy egy őslakos kiejtést kötetlen, emberközpontú 
helyzetekben, mint formális, teljesítményorientált szituációkban. A hely­
zet hatása a nyelvre már nagyon korai életkorban jelentkezik: a gyerekek 
enyhén különböző nyelvi mintákat használnak aszerint, hogy kooperatív 
vagy versengő játékban vesznek részt (Garton, 1983), és 5—7 éves gyerekek 
már meglehetős szakszerűséggel képesek hozzáigazítani kommunikációs 
stratégiáikat azokhoz a specifikus szabályokhoz, melyeket előírnak nekik 
(Patt, 1983).

Egy másik érdekes kérdés, hogy a számos lehetséges jelentésváltozat 
közül hogyan választjuk ki azt, amelyik legjobban illik a helyzethez. Partne­
remmel például többféleképpen is közölhetem, hogy csukja be az ajtót: 
„Huzat van"; „Nem akarod becsukni az ajtó t?"; „Fázom"; „Be tudnád 
csukni az ajtó t?"; „Csukd be az ajtót!"; „Ki hagyta nyitva az ajtót?"; 
„Nálatok cipzár van otthon?" stb. Miért választunk ki egy adott alternatí­
vát az összes többi lehetőséggel szemben, amikor kérésünket kommunikál­
ju k ?  A szociolingvisztikai kutatás rávilágított, hogy az emberek pontosan 
és aprólékosan ismerik a különböző helyzetek követelményeit, saját ma­
guk és partnereik státusát, a kapcsolat jellegét és azt, hogy mennyire 
elfogadható egy üzenet az adott körülmények között (Forgás, 1985). A fen-;. 3 
tebb felsorolt kérési változatok közül bármelyik „konvencionális" kérési^* 
forma lehet bizonyos helyzetekben (Gibbs, 1985). Valamennyi társalgás- ; 
bán minden egyes megnyilatkozást nagyszámú, hasonló jelentéssel b író - 
alternatív nyelvi forma közül választunk ki aszerint, hogy melyik lehető- - 
ség illeszkedik legjobban a szociális kívánalmakhoz.

Jelentés nélküli megnyilatkozások
A társas interakció egyik legfontosabb jellemzője, hogy a partnereknek - 
bizonyos szabályokkal összhangban kell cselekedniük. A beszélgetés során 
olyan dolgokat kell mondanunk, amelyek relevánsak, megfelelő sorrend­
ben kell ezeket mondani, udvariasaknak és figyelmeseknek kell lenni, 
kerülnünk kell a szüneteket stb. Grice (1975) szerint az ilyen úgynevezett 
„társalgási posztulátumok" a szóbeli interakciók lényegét hordozzák. Néha 
mégis úgy érezzük, jobb nem szólnunk semmit. Ha legjobb barátunk
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Képzelje el, hogy éppen most kapott egy furcsa, haszontalan ajándékot, és nem tudja, vajon az ajándékot 
komoly szándékkal vagy tréfából adták-e. Találkozik az ájándékozóval, aki megkérdezi: „Nos, hogy 
tetszett az ajándékom V  Mit válaszolna? Válasszon egyet az alábbi alternatívák közül:

1. Köszönöm szépen a kedves ajándékot, valóban nagyon örülök neki. Nagyon kedves volt Öntől, hogy 
pontosan ezt választotta.

2. Köszönöm, de igazából nem nagyon kedvelem az ilyen dolgokat, hogyan jutott eszébe, hogy nekem 
ilyesmit vegyen?

3. Köszönöm, megkaptam az ajándékát. Nemde mindenki olyan ajándékot ad, amit kapni szeretne? 
Remélem, lesz még módom a kedvességét viszonozni.

Ha Ön a harmadik lehetőséget választotta, választása összhangban van az emberek többségének 
valószínű választásával. Nyilván észrevette, hogy ez az üzenet szinte semmit nem mond az ajándékról, 
arról, hogy tetszett vagy sem, és ugyanilyen keveset árul el Önről, illetve a személyről, aki az ajándékot 

adta. A fentebb leírt helyzet konfliktus helyzet: ha lelkesen örvendezik egy ajándéknak, amit tréfának 
szántak, nevetségessé válhat, ha viszont olyan ajándék miatt elégedetlenkedik, melyet jószándékkal 
adtak, megsértheti az ajándékozó személy érzéseit. A legjobb kiút valami olyasmit mondani, amely 
sokféleképpen értelmezhető -  vagyis, lényegében nem mondani semmit! A következő részben többet is 
mondunk majd az Ilyen üzenetekről. „

7.4 GYAKORLAT

Kommunikáció konfliktus helyzetben

pocsék dolgozatot olvas fel egy szemináriumon és utána megkérdezi „Hogy 
tetszett?", mit mondjunk neki? Lehetünk becsületesek (ekkor megsértjük 
érzéseit), tekintettel lehetünk érzéseire (ekkor hazudunk), vagy mondha­
tunk valami olyasmit „A tőled telhető legjobbat nyújtottad", vagy „Mások 
ennél rosszabbul csinálták volna". Az ilyen kijelentések kielégítik azt a 
követelményt, hogy mondjunk valami relevánsát, anélkül azonban, hogy 
valamilyen véleményt ténylegesen kifejeznénk (lásd a 7.4 gyakorlatot).

Azokat a megnyilatkozásokat, amelyek nagyon közvetettek és kevéssé 
informatívak, Bavelas (1985) nyomán „diszkvalifikált" üzeneteknek nevez­
hetjük. Bavelas az ilyen üzeneteket részletesebben vizsgálta, és azt találta, 
hogy az emberek akkor tesznek ilyen megnyilatkozásokat, ha elkerülési- 
elkerülési konfliktussal állnak szem ben: azaz két „nem szeretem" kommu­
nikációs lehetőség között kell választaniuk. M int a korábbi példában és 
a 7.4 gyakorlatban láttuk, vagy megsértik valakinek az érzéseit, vagy 
hazudnak. Az ilyen diszkvalifikált üzenetek a mindennapi életben megle­
hetősen gyakoriak. Ha el akarjuk adni az autónkat, amiről tudjuk, elég 
tragacs már, vagy meg akarjuk vigasztalni egy barátunkat, aki megérde­
melten bukott meg egy vizsgán, valószínűleg m indannyian használjuk az 
ilyen diszkvalifikált üzeneteket.
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7.3 TÁBLÁZAT

Milyen jó is az a hús? A konfliktus hatása 

a szóbeli üzenetekre*

Üzenetek
Skála­
értékek

Nincs 
konfliktus 
(azaz a hús jó)

Igen, ez jó minőségű hús 

Egészen biztos, ez első osztályú. 

Igen, ez nagyon jó minőség.

-3,28

-2,34

-1,74

Nem árulunk rossz húst, hiszen úgyis visszahozná. -1,48

Ó igen, ez mind teljesen friss, csak azért szállítottuk le az árát, 
hogy a készletet csökkentsük. -0,85

Biztosíthatom magát, hogy ez jó. Nem volt semmi problémám 
ezzel a hússal korábban. Ha tönkremenne, mint a csirke, ki 
lehet cserélni. -0,54

Konfliktus 
(a hús kétes 
minőségű)

Azt hiszem egész jó.

Az árát megéri. Azért olcsó, mert egy ideje már az üzletben 
van, de ez nem jelenti, hogy rossz.

0,85

0,13

Igen, persze ez jó hús persze, szeretném, ha tudná, hogy hm, 
hm ez egy napos már vagy még több, és lehet, hogy a színe 
nem olyan, mint a frissen vágott húsé... szóval ez nem éppen 

szuper hús, de nincs semmi különösebb baj vele, de hát persze 
nem a friss beefsteak van leszállítva, de hát semmi baj ezzel 
a hússal, csak biztos a színe egy kicsit elment. 0,91

Persze, elég jó. 2,6

Ja, hogy mért olcsóbb, mert egy kicsit öreg már. 3,52

Csak a szokásos. 3,94

* A  pozitív skálaértékek a nem kommunikatív kétértelműnek minősített üzeneteket; a negatív skálaérté 
kék az egyértelmű üzeneteket jelölik.

Bavelas, 1985 nyomán.



Bavelas (1985) egy sor érdekes kísérletet végzett el azoknak a feltételek­
nek a vizsgálatára, amelyek között az em berek „diszkvalifikálnak", vagyis 
megkerülik a minősítést. Az egyik vizsgálatban a résztvevőknek egy boltos 
szerepét kellett játszaniuk, aki jó  minőségű, illetve kétséges minőségű húst 
akar eladni. A kísérleti személyeknek telefonon keresztül kellett válaszol­
niuk a húsra vonatkozó kérdésekre, válaszaikat följegyezték és később 
elemezték. Néhány tipikus válasz a 7.3 táblázaton látható. A számok azt 
jelzik, milyen mértékben voltak az egyes kommunikációk kétértelműek 
(diszkvalifikáltak). A pozitív számok a  kétértelműek, a negatív számok a 
direktnek és informatívnak ítélt üzeneteket jelölik.

Szóbeli kommunikációk -  következtetések
A terjedelmi korlátok miatt aligha tehettünk többet, mint hogy érzékeltet­
ni próbáltuk az emberi nyelvnek m int a személyközi kommunikáció eszkö­
zének bonyolultságát. Az elméletalkotók, mint láttuk, vagy a nyelv kizáró­
lagosan emberi, egyetemes jellemzőit hangsúlyozzák (Lenneberg, Hockett, 
Vigotszkij), vagy a nyelvhasználat specifikus kulturális változatait 
(Brown, Whorf, Sapir stb.). A nyelv kétségtelenül egyike azon kevés 
jellemzőknek, amelyek világosan elkülönítik az embereket más fajoktól.

A nyelv teszi lehetővé, hogy elvonatkoztassunk a hétköznapi élmények­
től, és gondolkodjunk róluk, hogy bonyolult szimbolikus reprezentációkat 
építsünk fel, s ezáltal nagyobb kulturális rendszereket hozzunk létre. 
Különösen a szimbolikus interakcionista elmélet képviselői, például George 
Herbert Mead, Cooley és Blumer hangsúlyozták a nyelvnek mint a társa­
dalmi és kulturális élet eszközének fontos szerepét.

A nyelv szerepe a hétköznapi társas interakciókban különös figyelmet 
érdemel. A legkülönbözőbb társadalmi csoportokban megfigyelhető az a 
törekvés, hogy többé-kevésbé specializált nyelvi kódot alakítsanak ki. 
A társadalmi és politikai változások is befolyásolják a nyelvhasználatot, 
mint ezt Brown elemzése a megszólítási formákról kim utatta. A sajátos 
helyi nyelvi kód ismerete előfeltétele a sikeres társas interakciónak. Végül 
számos finom társadalmi és helyzeti tényező játszik szerepet abban, hogy 
a beszélők verbális repertoárjából melyik üzenet kerül ténylegesen kivá­
lasztásra. A nyelvnek azonban korlátai is vannak a szemtől szembe zajló 
interakciókban. A hallási csatorna, amelyen a nyelvi üzenetek (pl. egy 
társalgásban) közlekednek, csak nagyon korlátozott szállítási kapacitással 
rendelkezik. A szemtől szembe zajló interakciókban sokkal többet köz­
lünk, mint amennyit szavakkal kimondunk, ennek nagy részét vizuálisan 
tesszük. A kommunikáció nem verbális csatornáival a következő fejezet­
ben foglalkozunk.
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8.
Nem verbális kommunikáció

A szóbeli üzenetek a személyközi kommunikációnak csak kis részét alkot­
ják. A szavakat és mondatokat általában nem verbális jelzések gazdag 
árama kíséri, mely alátámasztja, módosítja vagy éppen teljesen felváltja a 
verbális üzenetet. Néhány igen bonyolult társas érintkezési forma teljes 
mértékben ilyen nem verbális üzenetekből áll. Ha a nyílt szóbeli kommu­
nikáció valamilyen ok miatt nehéz vagy lehetetlen (nagy a háttérzaj, a 
partnerek között nagy a távolság, szerelmesekről van szó, akiket zavar 
mások jelenléte), a beszédet helyettesítheti a nem verbális jelzések bonyo­
lult cseréje, a tekintet, a mosolyok, a gesztusok, a testtartás változásai stb. 
Az ellenkező nemű partnerek között sok érintkezés nem verbális jelzések 
kifinomult cseréjével kezdődik, amely jelzi az érdeklődést és a hozzáférhe­
tőséget, mielőtt egyetlen szó is elhangzana.

Látni fogjuk, hogy a nem verbális üzenetek küldésének és vételének

A testnyelv használata heteroszexuális érdeklődés jelzésére.
Számos társas helyzetben az attitűdök és érzelmek kommunikációja szempontjából a nem verbális üzenetek fontosab­
bak, mint a szóbeli közlések. HéU  nagyon is bonyolult üzenetváltásokra kerülhet sor kizárólag nem verbális jelzések 

segitségével. A fenti karikatúra a testi kommunikáció egy nagyon egyszerű formáját mutatja.
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képessége lényeges a sikeres szociális interakció szempontjából. Argyle 
(1969) szerint ez a képesség a többi készségekhez hasonlóan, tanulás útján 
alakul ki. Egyes emberek egyszerűen jobban értenek hozzá, mint mások. 
A nem verbális kommunikációs készségek következetes hiánya gyakran 
eredményez komoly alkalmazkodási zavarokat, amelyek megfelelő tanítás 
és gyakorlás révén orvosolhatók (lásd a 16. fejezetet).

Könyvünknek ebben a részében a nem verbális kommunikáció legfonto­
sabb jellemzőit vesszük szemügyre, és azt, hogy a nem verbális kommuni­
káció miben különbözik a nyelvtől. Tárgyalni fogjuk a nem verbális 
üzenetek evolúciós gyökereit, végül összefoglaljuk a különböző típusú 
nem verbális üzenetekkel (pl. a tekintettel, az arckifejezéssel, a térköz­
szabályozással, a testtartással) kapcsolatos kutatásokat. A legtöbb ilyen 
kutatás viszonylag új keletű. Jóllehet Darwin (1872) több mint 100 évvel 
ezelőtt írt egy könyvet az ember és az állat érzelmeinek kifejeződéséről, 
a szociálpszichológusok a legutóbbi időkig nem tértek vissza erre a témára. 
A nem verbális kommunikáció folyamata sokkal bonyolultabb, mint azt 
napjaink népszerű könyvei a „testnyelvről", „néma üzenetekről" stb. 
ábrázolják. Alább látni fogjuk, hogy a szociálpszichológiai módszerek 
alkalmazása révén az ismeretek jelentősen megszaporodtak ezen a terüle­
ten.

A szóbeli és nem verbális kommunikáció 
hasonlóságai és kiilönbözöségei
A nem verbális üzenetek nem egyszerűen a nyelv használatának alternatí­
vái. A nem verbális kommunikációnak (NVK) mint kommunikációs rend­
szernek a nyelvtől jelentősen eltérő tulajdonságai vannak. A nem verbális 
üzenetek dekódolása és a rájuk adott reakció általában sokkal közvetle­
nebb és automatikusabb, mint a szóbeli üzenetekre adott válaszok. Amikor £ 
interakciós partnerünk ránk mosolyog, ránk bámul, ránk kacsint, általá-“** 
bán késedelem nélkül értelmezzük ezeket a jelzéseket, és reagálunk rájuk; - 
nincs szükségünk arra, hogy tudatosan elemezzük és dekódoljuk, mit « 
jelentenek. Ezzel szemben a szóbeli üzenetek általában sokkal alaposabb- 
dekódoláson és bekódoláson esnek át: sokkal több időbe telik, amíg egy  ̂
szóbeli kijelentést megértünk, értelmezünk és válaszolunk rá.

Úgy tűnik tehát, hogy a nem verbális üzeneteket gyakran kevésbé , 
tudatosan értelmezzük és követjük figyelemmel, m int a nyelvet. E n n ek - 
következtében a nem verbális jelzések gyakran „kiadják" a beszélőt, 
feltárva olyan attitűdjeit, érzéseit és érzelmeit, melyeket — meglehet — nem 
akar kinyilvánítani. Az ilyen nem verbális fecsegés tájékoztathat bennünket 
arról is, hogy egy személy mikor mond igazat és mikor hazudik. Ekman 
és Friesen (1974), akik ezt a jelenséget részletesebben is vizsgálták, azt 
találták, hogy a perifériás jelzések, például a test, a karok és a lábak
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8.1 TÁBLÁZAT

Nem verbális fecsegés: 
megfigyelők észleletei a fej vagy a test által kommunikált 

vizuális nem verbális jelzések alapján 
egy szorongó betegről, aki megpróbál 

normális alkalmazkodást és örömöt szimulálni

Fej Test

Túlnyomórészt a fej jelzéseivel érzékeny 83* 36*
kommunikált tulajdonságok: barátságos 50 14

kooperatív 50 14
ön-büntető 50 02

Túlnyomórészt a test jelzései révén feszült 44 82
kommunikált tulajdonságok: ingerlékeny 22 79

túlfeszített 39 75
aggódó 33 68
siető 0 61
változékony 39 61
szeszélyes 33 61
panaszkodó 11 54
érzékeny 28 54
érzelmes 33 54
nyugtalan 06 50
impulzív 17 50
türelmetlen 0 50
merev 17 50

Mind a fej, mind a test által szorongó 89 100
kommunikált tulajdonságok: emocionális 89 82

zavaros 72 82
védekező 72 71
zavarodott 50 68
elégedetlen 56 57
csüggedt 56 50

* Azoknak az ftélőknek a százaléka, akik az egyes jelzések alapján felismerték az adott érzelmet. 

Ekman és Frfesen, 1969.101, a  nyomán

mozgásainak tudatos kontrollja gyengébb, következésképpen ezek kevés­
bé leplezik a hazugot, mint a figyelmünk fókuszában álló arckifejezés vagy 
a tekintet. E hatásról több vizsgálatot is végeztek, s ezek során például 
olyan filmfelvételeket elemeztek, amelyeken pszichiátriai betegek leplezni 
próbálták szorongásukat és izgalmukat azáltal, hogy „optimizmust te tte t­
tek és azt a látszatot igyekeztek kelteni, hogy urai az érzéseiknek és jól 
érzik magukat" (Ekman és Friesen, 1969, 100. o.).
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A betegekről készült filmeket megfigyelőknek m utatták be. A filmek 
egy részében csak a betegek feje, más részében csak a betegek teste, míg 
egy harmadik filmtípusnál a fejük és a testük egyszerre látszott. A megfi­
gyelőket arra kérték, hogy egy tulajdonságlistán jelöljék meg azokat a 
szavakat, amelyek legjobban jellemzik a beteg állapotát. A 8.1 táblázatban 
összefoglalt eredmények világosan mutatják, hogy a testi üzenetek hatéko­
nyabbak voltak a beteg valóságos állapotának (feszültség, izgalom s tb .) ; 
feltárásában, mint a fej üzenetei. Az utóbbiakat a betegek jobban ellenőriz­
ték, és megtévesztően érzékeny, barátságos és kooperatív attitűdöt kom­
munikáltak. Volt továbbá néhány tünetértékű üzenet, melyeket mind a 
test, mind a fej jelzései feltártak. A későbbi vizsgálatok alátámasztani 
látszanak ezeket az eredményeket, vagyis hogy a periferikus nem verbális 
jelzések tudatos ellenőrzése valóban gyengébb, mint a központi nem 
verbális jelzéseké, amelyek még mindig kevésbé jól kontrolláltak, mint a] 
verbális üzenetek. A nem verbális kommunikáció más szempontból is ' 
különbözik a nyelvtől. A nem verbális üzenetek általában sokkal hatéko- j  

nyabbak az attitűdökről és érzelmekről szóló üzenetek továbbításában, mint 
a nyelv. Első pillantásra ez meglepőnek tűnhet, hiszen a közhiedelem > 
szerint a nem verbális jelzések csupán kísérik és alátámasztják a nyelvet, j 
Ahhoz, hogy a két kommunikációs rendszer egymáshoz viszonyított haté-i 
konyságáról döntsünk az attitűdökre és érzelmekre vonatkozó információ j 
szállításában, azt kell szemügyre vennünk, mi történik, ha a nem verbális J 
kommunikáció ténylegesen ellentmond a szóbeli üzenetnek. A két ellenté- | 
tes üzenet közül melyik fogja erősebben befolyásolni egy megfigyelő j 

ítéleteit? j
E kérdéssel kapcsolatban Argyle és munkatársai (Argyle, Salter, Nichol- j 

són, Williams és Burgess, 1970; Argyle, Alkema és Gilmour, 1971) végez- • 
tek vizsgálatokat. M indkét kísérletben megfigyelőknek kellett benyomást^ 
kialakítaniuk emberekről, akik a szóbeli és a nem verbális modalitásban^ 
egymásnak ellentmondó, illetve egymással összhangban álló üzeneteket! 
kommunikáltak. Az első kísérletben a kísérleti személyeknek egy o lyan j 
képmagnófelvételt m utattak, amelyen egy előadónő erősen felsőbbrendű'j 
attitűdöket kommunikált szóban („Kétlem, hogy önök meg fogják érten ij 
ezt a kísérletet" stb.) az alárendelődés nem verbális jelzéseinek -  például^ 
„belenyugvó, ideges mosoly, lecsüggesztett fej, ideges, tetszeni vágyó i 
beszéd" — kíséretében (Argyle és munkatársai, 1970, 224. o.). A másik* 
kísérleti feltételben megfordítva, a verbális csatornán kommunikált az J 
előadó alárendelődést, és a nem verbális csatornán felsőbbrendű attitűdö- I 
két. Volt két további kísérleti feltétel is, amelyekben az előadó mind a j  

verbális, mind a nem verbális csatornán egybehangzóan felsőbbrendű, 
illetve alárendelődő attitűdöket kommunikált. Az eredmények azt mutat- J 
ták, hogy a nem verbális üzenetek sokkal hatékonyabbak voltak, mint a :
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szavak: „A nem verbális jelzések 4,3-szer akkora hatást gyakoroltak az 
értékelések eltolódására, m int a verbális jelzések, és 10,3-szer akkora 
varianciáért voltak felelősek." (222. o.) Hasonló eredményeket kaptak a 
második vizsgálatban is, amelyben barátságos és barátságtalan attitűdök 
kommunikációja szerepelt (lásd a 8.1 gyakorlatot).

Ezeknek az érdekes eredményeknek egyik lehetséges magyarázata az 
lehet, hogy a kultúra korlátozza azon dolgoknak a körét, melyeket elfogad­
ható módon szavakba lehet önteni. A legtöbb nyugati kultúra nem fogadja 
el a személyközi attitűdök és érzelmek nyílt kifejezését. Következésképpen 
az ilyen információkat nem verbálisán közöljük. Ha a szóbeli és nem 
verbális üzenetek ellentmondanak egymásnak, a nem verbális jelzéseket 
valószínűleg a kulturális tanulás következményeként fogjuk a valódi üze­
net kifejezőinek tekinteni. Darwin szerint más okai is lehetnek annak, 
hogy az érzelmeket és attitűdöket kifejező nem verbális jelzések fölényben

8.1 GYAKORLAT

Mi a fontosabb:
Amit mondunk vagy ahogy mondjuk?

Argyle és munkatársainak eredményeit Ön is megismételheti. Nem kell mást tennie, mint egy tükör előtt 
kicsit gyakorolni az ellentmondásos szóbeli és nem verbális kommunikációt. E gyakorlás után már használ­
hatja az ellentmondásos kommunikációt tényleges partnerekkel szemben, és megfigyelheti a hatást. 
Például mondhat valamit barátságosan, miközben nagyon barátságtalan üzeneteket küld, vagy mondhat 
valamit, ami alázatosságot sugall, miközben a fölény nem verbális jelzéseit kommunikálja. Mit vesznek 
jobban tekintetbe a partnerek, azt, amit mond, vagy azt, ahogy mondja? Argyle-hoz hasonlóan észre fogja 

venni, hogy gyakran sokkal többet nyom a latban a kommunikáció mikéntje, mint az, amit szavakban 
közöl!

vannak a szavakhoz képest. Evolúciós szempontból a nem verbális jelző- 
rendszer sokkal idősebb a nyelvnél, és így inkább megfelel az érzelmekkel 
kapcsolatos alapvető üzenetek közlésének.

összefoglalva tehát, a nyelvi és a nem verbális üzenetek abban külön­
böznek egymástól, hogy a nem verbális jelzéseket általában gyorsabban 
küldjük és fogadjuk, kevesebb tudatos kontroll irányul rájuk, és kevésbé 
követjük őket figyelemmel, valamint hatásosabban kommunikálnak attitű ­
döket és érzelmeket, mint a nyelv. Ezeknek a különbségeknek az egyik 
következménye, hogy amíg a nyelv elsősorban a külső világra vonatkozó, 
a megoldandó problémákkal kapcsolatos információk továbbítására alkal­
mas, a nem verbális üzenetek különösen fontos szerepet játszanak a társas 
életben, az értékek, attitűdök, vonzalmak és más személyes reakciók 
kommunikálásában.
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A nem verbális üzenetek különösen fontos szerepet játszanak az érzelmi 
állapotok kommunikációjában.

Darwin 
és az érzelem kifejezés vizsgálata
Darwin evolúciós elméletének hátterében sok utazás és igen sok állatfaj 
megfigyelése áll. Darwin az összehasonlító viselkedéstudománynak is elő­
futára volt, és 1872-ben publikált könyve, A z ember és az állat érzelmeinek 
kifejezése, az első empirikus pszichológiai munka a témában. Darwinra 
mély benyomást tettek azok a hasonlóságok, amelyeket különböző kultú­
rához tartozó emberek nem verbális érzelemkifejezéseiben megfigyelt, 
továbbá az a feltűnő hasonlóság, amelyet az emberi érzelemkifejezések 
némelyike és egyes állatfajok, különösen az emberszabású majmok érzelmi 
jelzései között tapasztalt. Végsőkig egyszerűsített formában Darwin érvelé­
se a következőképpen hangzik: mivel úgy tűnik, hogy az érzelmek kifeje­
zése (mosoly, nevetés, sírás, rémület stb.) rendkívül hasonló valamennyi 
emberi társadalomban, ennek a kommunikációs rendszernek valamennyi 
emberben közös genetikai alapjai vannak. Továbbá, mivel az emberhez 
közel álló néhány állatfaj, például az emberszabású majmok egyes érzelem­
kifejezései kétségkívül nagyon hasonlítanak az emberi érzelemkifejezések­
re, az érzelmek kommunikációja nemcsak genetikailag meghatározott, 
hanem valószínűleg ugyanazon evolúciós kényszerek alakították ki azo­
kat, mint a testi jellemzőket.

Darwin lenyűgöző terjedelmű empirikus anyagot gyűjtött elméletének 
alátámasztására. Az érzelmi jelzésekről rendszeres kultúraközi megfigyelé­
seket végzett, az állati és emberi érzelmek kifejezéséről fényképeket gyűj­
tött és tanulmányozott, és különös figyelmet szentelt a csecsemők és 
elmebetegek érzelmi kommunikációjának, akikről feltételezte, hogy tiszta * 
formában, a kulturális szabályok és elvárások torzító hatásától mentesen 
adnak genetikailag meghatározott jelzéseket. A 8.1 ábrán látható néhány 
bizonyíték, mélyeket Darwin a kommunikáció evolúciós elméletének alá-j 
támasztására használt. '

Darwin könyve az elmúlt években komoly érdeklődést keltett az érzel-a 
mek kommunikációja iránt. Ekman és munkatársai (Ekman, 1973; Ekmari” 
és Friesen, 1975; Ekman, Friesen és Ellsworth, 1972) nagy mennyiségűd 
adatot gyűjtöttek Darwin elméletével összefüggésben. Ezek az adatok azt" 
mutatják, hogy néhány arckifejezés az emberi fajnál valóban egyetemes 
jellegű. Új-guineai bennszülöttek, akik szinte semmilyen kapcsolatban 
nem álltak a nyugati civilizációval, képesek voltak helyesen értelmezni a 
fehér emberek arcképén tükröződő érzelmeket, és viszont, arckifejezéseik, 
amelyekkel érzelemkeltő ingerekre válaszoltak, hasonlítottak saját kultú­
ránk arckifejezéseihez. Az újabb eredmények alapján levonhatjuk azt a 
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Az érzelem arckifejezései. Ezeket a fényképeket, melyek dr. Duchenne korai fényképein alapulnak, Darwin használta 
fel a rémület (baloldalon), valamint az Iszonyat és az agónia (|obb oldalon) arckifejezéseinek szemléltetésére (Darwin,

1872 nyomán).

következtetést, hogy legalábbis néhány érzelmi jelzés (pl. az arckifejezé­
sek) egyetemes jellegű.

Sokkal nehezebb bizonyítani Darwin második feltevését, hogy ezek a 
kifejezések primitívebb állati jelzésekből alakultak ki. Az állatok alárende- 
lődést jelző „vicsorítása" felszínesen szemlélve hasonlít az emberi mosoly­
ra, azonban egy mosoly jelentése annyira függ a bonyolult kulturális 
konvencióktól, hogy bármiféle evolúciós folyamatosság szükségképpen 
kétségesnek tűnik. Valószínűbb, hogy az ember és az emberszabású maj­
mok arckifejezéseinek bármiféle hasonlósága a két faj hasonló arccsont és 
arcizom struktúrájának a következménye. Ekman megvizsgálta azokat az 
izmokat is, amelyek az arckifejezésekben működnek. Azt találta, hogy az 
előállítható arckifejezések száma meglehetősen korlátozott. Nem meglepő 
tehát, hogy az emberek arckifejezései néha emlékeztetnek az emberszabású 
majmok arckifejezéseire. Ezek a hasonlóságok azonban nem jelentik azt, 
hogy egy kifejezés jelentése is közös volna.

Egy újabb vizsgálatban Ekman, Levenson és Friesen (1983) még egy 
lépéssel továbbmentek. Kísérleti személyeiket arra kérték, hogy a megfele­
lő arcizmok mozgatásával különböző arckifejezéseket hozzanak létre. Arra 
a következtetésre jutottak, hogy „ha izomról izomra létrejön egy érzelem 
prototípusos arckifejezése, akkor az autonóm idegrendszerben az adott 
érzelemnek megfelelő aktivitás keletkezik'' (221. o.). Ezek az eredmények 
azt sugallják, hogy az érzelem élményét és az arckifejezést közvetlen 
idegpályák kapcsolják össze. Ez a megállapítás m intha összhangban lenne

8.1 Ábr a
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Darwin eredeti elgondolásaival. Jelenleg azonban a kapcsolat még távolról 
sem tekinthető meggyőzően bizonyítottnak.

Észre kell azt is vennünk, hogy az érzelmi jelzések túlnyomó többsége 
semmiképpen sem olyan egyetemes jellegű, mint az arckifejezések jelenté­
se. A legtöbb nem verbális üzenet kultúrához kötött, és az adott kultúra 
még azokat a jelzéseket is módosítja és finomítja, amelyek nagyon sok 
kultúrában jelen vannak. Darwin vizsgálatai és Ekman újabb kutatásai 
sikerrel irányították a figyelmet a nyelv és a nem verbális kommunikáció 
közötti egyik alapvető különbségre. Szemben a nyelvvel, nem verbális 
jelzőrendszereket a fejlődés számos szintjén találhatunk az állatvilágban. 
Sok faj társas szerveződése, és ennek következtében fennmaradási képes­
sége alapul ilyen hatékony kommunikációs rendszereken. Mivel a nem ! 
verbális üzenetek a nyelvnél sokkal régebbi kommunikációs rendszereket j  
képviselnek, jogosnak látszik evolúciós magyarázatot adni arra a különös j 
hatékonyságra, amellyel egyes nem verbális jelzések képesek érzelmeket j 
és attitűdöket azonnal kiváltani és kommunikálni.

,í
A  nem verbális kommunikációk funkciói
Mint korábban láttuk, a nyelvnek és a nem verbális üzeneteknek mint;] 
kommunikációs rendszereknek nagyon különböző jellegzetességeik van-J 
nak, és ezek bizonyos mértékig meghatározzák optimális szerepüket is a | 
társas interakcióban. A legtöbb köznapi érintkezésben a verbális és a n em | 
verbális üzeneteket együtt használjuk, azonban különböző célokkal. Ez a |  
két kommunikációs modalitás általában összehangoltan, egymást támogat- | 
va működik, például gesztusaink, tekintetünk és hangszínünk hangsú­
lyozza és finomítja a szavakban kommunikált információt. Valójában azt j  
mondhatjuk, hogy valaki nem beszél jól egy nyelvet, amíg nem tudja J 
pontosan, hogyan kell beszédét megfelelően kiegészítenie kísérő, n em i 
verbális gesztusokkal. ■

A nyelvészek között terjed az a felismerés, hogy a nyelvet nem lehe£| 
absztrakt kommunikációs rendszerként vizsgálni, hanem tekintetbe keli-*

8.2 GYAKORLAT
■ ' "H

Kulturális különbségek a nem verbális kommünikédéban

Könnyen demonstrálhatja, hogy a különböző népek eltérő nem verbális jelzésekkel kísérik beszédüket.' 
Nem kell mást tennie, mint képmagnóra felvenni a televízióban sugárzott külföldi filmekből néhány 
beszélgetést. Vegye le a hangot, és kérje meg barátait, hogy találják ki, milyen nyelven beszélnek a filmbeli 
emberek. Arra viszont vigyáznia kell, hogy a kiválasztott jelenetekben a gesztusokon kívül más jelzések, 

például a ruházat vagy a környezet ne árulja el a beszélők nemzetiségét. Azokat a nyelveket, amelyekben 
a nem verbális csatornákat intenzíven használják (pl. az olasz vagy a francia), könnyebben fogják felismer­

ni, mint azokat, amelyek csak kevés nem verbális kísérőjelzést használnak.
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vennünk azt is, miként használják ténylegesen a nyelvet a hétköznapi 
életben (Forgás, 1985). Amikor egy nyelvet beszélünk, nemcsak szavakat 
használunk, hanem egész testünket. A franciák, az olaszok, az angolok és 
a görögök beszélgetéseikben teljesen különböző nem verbális jelzéseket 
használnak (lásd a 8.2 gyakorlatot).

Előfordul, hogy a verbális és a nem  verbális csatornán egymásnak 
ellentmondó üzenetek jelennek meg, vagy hogy egymástól függetlenül 
működnek. Egyetlen homlokráncolás is alkalmas lehet akár a legkifinomul­
tabb beszéd tagadására, jelezvén, hogy bármit is mondhat a másik szavak­
kal, nem kell komolyan venni. Vegyünk egy másik példát. Egy férfi, 
miközben formális előadást tart a verbális síkon, nem  verbálisán heterosze­
xuális érdeklődést fejezhet ki a hallgatóság egyik nőtagja iránt. A verbális 
és nem verbális modalitás közötti kapcsolat nem mindig ilyen szélsőséges: 
van közöttük bizonyos munkamegosztás is. A nem verbális üzeneteket 
általában olyan célokra használjuk, melyeket a nyelv segítségével nem 
valósíthatunk meg könnyen.

A nem verbális jelzéseknek öt főbb funkciója van: (1) a társas helyzet 
kezelése, (2) énmegjelenítés, (3) az érzelmi állapotok közlése, (4) az attitű­
dök kommunikációja és (5) csatorna-ellenőrzés (Argyle, 1969; 1972).

A társas helyzet kezelése
Jóllehet ennek általában nem vagyunk tudatában, még a legegyszerűbb 
társas interakció is gondos és bonyolult kezelést igényel a partnerek 
részéről. Folyamatosan jeleznünk kell partnerünknek pozitív vagy negatív 
reakciónkat az általa közöltekkel kapcsolatosan, jeleznünk kell növekvő, 
csökkenő vagy változatlan érdeklődésünket az interakcióban, kívánságun­
kat, hogy valamilyen módon megváltoztassuk vagy befejezzük az érintke­
zést, és sok egyéb üzenetet, amelyek lényegesek az érintkezés zökkenő- 
mentes lezajlása szempontjából. Amikor két ember beszélgetésbe bocsátko­
zik egymással, a beszélgetést nem verbális üzenetek irányítják, támogatják, 
és a nem verbális csatornára folyamatos figyelem irányul. Ezek a jelzések 
különösen fontosak. Csaknem lehetetlen olyasvalakivel beszélgetni, aki 
szavakban kifejezi ugyan érdeklődését, de nem verbálisán azt közli, hogy 
unatkozik és nincs benne érdeklődés. Nehezünkre esik beszélgetni olyan 
emberekkel, akik nem néznek ránk, nem bólintanak néha-néha arra, amit 
mondunk, túl messze állnak tőlünk, elfordulnak vagy olyan testtartást 
vesznek föl, melyből kiderül, hogy ügyet sem vetnek ránk.

Bármi legyen is egy beszélgetés témája -  a szomszéd macskája, a politika 
vagy a futball -  az érintkezést támogató és irányító nem verbális üzenetek 
folyamatos áradása nélkül az interakciót lehetetlen volna fenntartani.

Az ilyen nem verbális üzenetek nemcsak egy már létrejött interakció 
szabályozásában fontosak. Az érintkezések kezdeményezése és befejezése
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Egy csoporthoz csatlakozás nam verbális készsége.
A nem verbális üzenetek egyik fontos funkciója a térsas helyzetek Irányítása. Nem verbális jelzésekkel élünk például, 
ha egy találkozást kezdeményezni akarunk vagy be akarunk felezni, ha csatlakozni kívánunk egy csoporthoz vagy 
távozni kívánunk belőle stb. A tekintet és a test odairányitésa vagy a mosoly érdeklődést jelent, kifejezi, hogy szeret­
nénk a beszélgetésbe bekapcsolódni, bér természetesen, mint a rajz Is awtstja, élhetünk direktebb eszközökkel Is!

még nehezebb feladat, amelyet általában nem verbális jelzésekkel oldunk 
meg. Olyan helyzetekben, ahol lehetőség van új kapcsolatok kezdeménye­
zésére (partik, gyűlések, szemináriumok stb., ahol idegenek is a viselkedé­
si szabályok megszegése nélkül érintkezésbe léphetnek egymással), az 
interakciókat általában finom nem verbális jelzések sorozata vezeti be. Az 
első jelzés általában a szemkontaktus kezdeményezése, amit ha elfogadnak,  ̂
további bonyolultabb jelzések követnek, például mosoly és fejbólintás, 
melyek a potenciális partner létezésének elismerését tükrözik. Ezt követi 
általában a partnerek egymás irányába tett mozgása, a fej és a test átirányí­
tása a partner felé, végül betetőzésképpen megjelennek az első szavak.

Az ilyen nem verbális rítusok bonyolultabb példája, amikor egy partin 
valaki egy kisebb társaság beszélgetésébe kíván bekapcsolódni. Az illető 
mozgása a nyilvános távolságból a társas távolságba (lásd a térközszabályo­
zási viselkedésről szóló bekezdést a következő fejezetben), és a leghozzá- 
férhetőbb csoporttagokkal való szemkontaktus felvétele a „bekebelezési" 
rituáléhoz vezet.

A megkörnyékezett csoporttag enyhén az illető felé fordul, egy picit 
oldalra húzódik, hogy helyet adjon az illetőnek a körben, végül más 
csoporttagok is elismerik az illető bekapcsolódását azáltal, hogy rövid 
szemkontaktust létesítenek vele és esetleg rámosolyognak.
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Talán még fontosabb az a nem verbális jártasság, hogy ügyesen tudjuk 
befejezni találkozásainkat. Valamennyien ism erjük azokat a borzasztóan 
suta helyzeteket, amelyek akkor lépnek fel, ha egyik partner sem képes 
ügyesen véget vetni egy interakciónak, amelyet már m indketten régóta be 
szeretnének fejezni. Az órára vetett pillantás nagyon durva eszköz! A he­
lyénvaló nem verbális jelzéssorozat durván  a fordítottja a bekebelezési 
rituálénak. A szemkontaktus csökkentése, az oldalra pillantás, a távolság 
lassú növelése (állás esetén) vagy a felálláshoz tett előkészületek (ha ülünk) 
általában megteszik a magukét. Az „elnézésnek és elmenésnek" a koktél­
partikon jól kialakult rituáléja van.

Az én bemutatása
Valamennyi társas interakciónak lényeges jellemzője, hogy önbecsülésünk 
és énképünk valamilyen módon terítékre kerül. Az új partnerekben ki kell 
alakítanunk, a régi partnerekben pedig fenn kell tartanunk azt a képet, 
amelyet saját magunkról őrzünk. A feladat gyötrően nehéznek és fenyege­
tőnek tűnhet, ha normális társas környezetünkből kiszakítva, sok idegen, 
gyakran egy nagyobb csoport előtt kell megjelenni anélkül, hogy olyan 
embereknek a támogatására számíthatnánk, akik már tudják, kik va­
gyunk! Ilyen helyzetbe kerülhetünk például nyári egyetemeken, bentla­
kásos értekezleteken, társasutazásokon, vagy ha új intézmény, vállalat 
vagy egyetem kötelékébe lépünk.

Ilyen helyzetekben a szóbeli közlések keveset segítenek az ént bemutató 
üzenetek továbbításában. Ritkán m utatjuk be magunkat idegeneknek úgy, 
hogy közöljük „rendes, intelligens, jó külsejű, mérhetetlenül kedves em­
ber vagyok, akit a legtöbb ember szeret, és elvárom, hogy önök  is ezt 
tegyék". A nyugati kultúrák általában, és az angolszász kultúrák különö­
sen tiltják az ilyen üzenetek nyílt szóbeli kimondását, mindazonáltal 
létezniük kell olyan jelzéseknek, amelyek valami hasonlót közölnek. Mind­
ezt nem verbálisán végezzük el, mosolyokkal, jóindulatú fejbólintással 
vagy homlokráncolással sugalmazzuk, hogy barátságosak, kedvesek, intel­
ligensek vagyunk, rendelkezünk kritikai képességekkel stb., mikor mit 
követel a helyzet. Az egyértelműbb személyes jellemzőket, például a 
státust, a szexuális nyitottságot vagy a gazdagságot közvetlenebbül is lehet 
jelezni. Az üzenetet ilyenkor a ruházat, a külső megjelenés vagy különböző 
jelvények (ékszerek, rangjelzések, kitüntetések stb.) hordozhatják.

A brit futballszurkolókról végzett vizsgálatukban Marsh, Rosser és 
Harré (1978) kimutatták például, hogy e szurkolók kétségkívül furcsa 
öltözéke (a bokáig érő nadrágok, a csípő köré tekert kockás nyakkendő 
stb.) valójában igen finom jelzés az illető szurkolónak a szubkultúrán belül 
elfoglalt státusáról és helyzetéről. A futballszurkolók, mint m indenki más, 
hierarchikus társadalomban élnek, és azt a pályát, amíg újoncból törzstag­
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gá válnak, a lelátón elfoglalt helyük és ruhájuk változása jelzi. Ezeknek 
a futballszurkolóknak, miként valamennyiünknek, nagyon fontos, hogy 
kialakult státusunkat és énképünket a többiek elfogadják és megerősítsék. 
Az ilyen megerősítést általában nem verbális eszközökkel kérjük és fogad­
juk.

Megpróbál ez az ember kizSIni valamit?
A jelvények, bizonyos ruhák vlselete, e frizura vagy az arcklfe|ezés mind szolgálhatja a nem verbális énmeglelenítés 

célját és az attitűdök, személyiségvonások stb. kommunikációját.

Érzelmi állapotok kommunikációja
Korábban már láttuk, hogy egyes nem verbális jelzések, például az arckife- , 
jezések, az érzelmi állapotokról szóló információk erősen specializált és ' 
kulturálisan egyetemes hordozói. Az érzelmekre vonatkozó verbális üze­
netek nemcsak lassabbak, de gyakran homályosabbak is. Idevágó érdekes 
kérdés, hogy az érzelmek hatékony kommunikációjához először az átélt 
érzelem világos azonosítására és megnevezésére van szükség, amely hosz- _ 
szadalmas és néha eléggé megbízhatatlan folyamat, amint azt az érzelmek - 
énattribúciójáról szóló korábbi alfejezetben láttuk (6. fejezet). Ilyen prob­
lémák nincsenek, ha arckifejezések segítségével küldünk érzelmi üzenete- - 
két. Ekman és munkatársai (1983) nemrégen kimutatták, hogy az érzelmek 
és az arckifejezés közötti kapcsolat olyan erős, hogy az emberek a megfele­
lő érzelmet már egyszerűen azáltal is átélik, ha arcizmaikat egy érzelmi 
jelzés kibocsátásának megfelelő helyzetben mozgatják.

Láttuk továbbá, hogy a nyugati társadalmakban az érzelmek szóbeli 
közlését a kulturális normák erősen korlátozzák. Szigorú szabályok hatá­
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rozzák meg ki, kinek, milyen körülm ények között, milyen érzelmekről 
beszélhet. A leggyakoribb, hogy a nem verbális üzeneteknek kell ezt a 
fontos funkciót teljesíteniük. Az olyan érzelmeket, mint a szorongás, a 
boldogság, a félelem, az öröm vagy az undor, az arckifejezések mellett más, 
nem verbális csatornákon is kifejezhetjük, például testtartással, gesztusok­
kal, térközszabályozással, tekintettel stb. Az ilyen érzelmi üzenetek kibo­
csátásának és értelmezésének képessége egyénenként változik. Van némi 
bizonyíték arról, hogy a nők mind az érzelrry üzenetek kibocsátásában, 
mind ezek felfogásában jobbak a férfiaknál.

Az attitűdök kommunikációja
Általában a legtöbb tartós attitűdöt mind verbálisán, mind nem verbálisán 
ki lehet fejezni. A politikai vezetőkkel kapcsolatos nézetekről, a mosópo­
rokról vagy a dobozos kutyaeledelekről lehet vitatkozni, azonban az ilyen 
beszélgetéseket kísérő nem verbális jelzések általában jelentősen kiterjesz­
tik a beszélgetés szóbeli tartalmát. Vizsgálatok m utatták ki, hogy még a 
legelfogulatlanabb televíziós hírolvasók is szándékukon kívül sok mindent 
elárulhatnak saját politikai nézeteikről azzal, ahogyan a különböző politi­
kai híreket felolvassák.

A társas érintkezésben sok egyéb attitűdöt, különösen azokat, amelyek 
ideiglenesek és a pillanattal változnak, kizárólag nem verbális kommuniká­
ciós csatornákon közlünk. A ttitűdünk az iránt, ahogyan a partnerünk a 
vacsoráját fogyasztja, az általa választott társalgási téma iránt, a légy iránt, 
mely az étel körül repked, vagy anyósunk iránt, aki éppen szóba került, 
ritkán érdemel szóbeli említést. Az ilyen attitűdöket nem verbálisán közöl­
jük, pillanatnyi mosolyok, fejbólintások, megdermedések és szemkontak­
tusok folyamatos áramlása révén. Ezek az üzenetek nemcsak az attitűdre 
vonatkozó információ hordozói, hanem, miként fentebb láttuk, a „társas 
helyzet kezelésének" is részei.

Érdemes megjegyezni, hogy az egyes nem verbális csatornáknak a 
hatékonysága az attitűdök kommunikációjában különböző. M ehrabrian és 
munkatársai attitűdöket kommunikáló vokális, mimikái és szóbeli jelzése­
ket kombináltak ellentmondásmentes, illetve egymásnak ellentmondó jel­
zésekből álló üzenetekké. Eredményeik szerint a vokális jelzések ötször, 
a mimikái jelzések csaknem nyolcszor olyan hatékonyak voltak, m int a 
szóbeli jelzések. A kapcsolatot a következő formulával lehetett kifejezni 
(Mehrabrian és Weiner, 1967; Mehrabrian és Ferris, 1967): ÉSZLELT 
ATTITŰD =  0,07X SZÓBELI JELZÉSEK +  0,38X VOKÁLIS JELZÉSEK +
0,55X MIMIKÁI JELZÉSEK. A pontosság, amelyet egy ilyen képlet sugall, 
természetesen illuzórikus. Argyle és munkatársai korábban em lített vizs­
gálatát figyelembe véve azonban, úgy tűnik, hogy komoly bizonyítékok 
állnak rendelkezésre arra nézve, hogy a személyközi attitűdök kommuni­
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kációjában a nem verbális jelzéseknek a nyelv szerepét messze meghaladó 
súlyuk van.

Csatornavezérlés
A társas helyzetek kezelésének sajátos oldala annak irányítása, hogy ki 
beszéljen, mennyi ideig, és ki legyen a következő megszólaló. A szóbeli 
interakció általában erősen szervezett és strukturált, mivel a hallás csator­
nájának csak nagyon korlátozott kapacitása van. Bármekkora is legyen a 
csoport, egyszerre csak egy ember beszélhet, hogy az érthető is legyen. 
A korlátozott források hatékony kihasználása érdekében a beszélőváltás­
nak erősen koordinálnak kell lennie, hogy minél kisebb legyen a veszte­
ség. A csatornavezérlés a nem verbális jelzéseknek a verbális csatorna 
ellenőrzésében betöltött funkciójára utal.

Ha egy csoport háromnál több emberből áll, igen bonyolult koordináció­
ra lehet szükség, mégis ez általában verbális üzenetek nélkül valósul meg 
anélkül, hogy az egyének nyíltan szót kérnének, vagy szót adnának 
egymásnak. Erre a célra jól felismerhető nem verbális jelzések szolgálnak. 
A beszélő jelezheti készségét a szó átadására azáltal, hogy leereszti a 
hangját, feltekint és a hallgatóságban szemével keres valakit, akinek átad­
hatja a szót, ellazíthatja testtartását és izomtónusát stb.

A szóátvétel és szóátadás koordinálásának az ilyen finom szekvenciái, 
mint azt Michael W alker (1983) néhány újabb kísérletben kimutatta, 
sokkal bonyolultabbak, mint korábban gondolták.

Kendőn (1967) kimutatta, hogy a megnyilatkozás elején és végén egészen 
eltérő tekintetm inták jelentkeznek. Aki át akarja venni a szót, szándékát 
áltálában úgy jelzi, hogy megpróbálja elkapni a beszélő tekintetét, vesz egy 
(néha hallható) mély lélegzetet, előrehajol, és talán ad valamilyen figye­
lemfelkeltő testtartásbeli és gesztusjelzést is. Ha a rituálé valamilyen ok 
miatt nem működik, és több beszélő is elkezd egyszerre beszélni, rö v id 1 
csata bontakozhat ki, amelyben a hangerő, a beszédsebesség és a tekintet 
vagy a gesztusok kitartása döntheti el, hogy ki legyen a győztes, miután 
néhány szót egyszerre mondtak ki a beszélők. Mivel a nem verbális 
jelzések mögöttes árama sokkal bonyolultabb, mint azt korábban gyanítot- , 
ták (Walker, 1983), figyelemre méltó teljesítmény, hogy a legtöbb beszél- • 
getésben a beszélőváltás simán vagy észrevehető zökkenő nélkül zajlik le.

A  nem verbális üzenetek osztályozása
Sohasem elszigetelten küldünk vagy fogadunk nem verbális üzeneteket: 
kommunikációnkban mindig egyszerre több jelzés változatos modalitások­
ban kombinálódik, például tekintet, gesztusok, vokális jelzések.

Hogyan vagyunk akkor képesek jellemezni egy összbenyomást, amit 
ilyen bonyolult üzenetsor kommunikál? Mehrabrian (1969) nagyszámú,
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8.2 TÁBLÁZAT

A szeretet, a státus «agy kontroll 
és a nyitottság kommunikálására használt 

nem verbális jelzések

1. tezvetlenségi jelzések (szeretetet vagy ellenszenvet kommunikálnak)
Szemkontaktus 
Testfordulat 

Test előrehajlása 
Személyközi távolság 
Érintés

2. Ellazulási jelzések (státust és társadalmi kontrollt kommunikálnak)
Test oldalt dől
Karok összefonódnak vagy sem 
A felsőtest ellazítása 
Kezek ellazítása
Lábak egymásra téve vagy sem

3. Aktivitásjelzések (válaszkészséget, nyitottságot kommunikálnak)
Gesztikuláció mértéke 
Láb- és lábfejmozgások 
Fejbólintások
Arcmozgások és az arckifejezés kellemessége 
Hangerő, beszédsebesség és intonáció

Mehrabrian, 1969 nyomán

nem verbális viselkedést elemzett empirikusan, és megállapította, hogy a 
nem verbális üzenetek jelentései három elkülönült dimenzió mentén írha­
tók le: (1) a közvetlenség vagy intimitás jelzéseit a szeretet és megbecsülés 
kommunikációjára használjuk; (2) az ellazulás jelzéseit a státuskülönbsé­
gek és a társadalmi ellenőrzés különbségeinek kommunikálására használ­
juk, és (3) az aktivitás jelzéseket az éberség és válaszkészség kommunikálá­
sára használjuk.

A 8.2 táblázat e három dimenzióban használt néhány tipikus nem 
verbális üzenetet mutat be. A szeretet jelzésére például olyan közvetlensé- 
gi jeleket használhatunk, mint az érintés, a szemkontaktus és a közelség. 
Az ellazulás jelzései státust és hatalmat kom m unikálnak: minél magasabb 
egy személy státusa, annál ellazultabb és könnyedebb lesz az illető, míg 
az alacsony státusú emberek figyelmességet és feszültséget kommunikál­
nak ebben a dimenzióban. A válaszkészséget, a partner iránti nyitottságot 
aktivitásjelzések kom m unikálják: minél magasabb az arc és a test aktivitá­
sának szintje, annál fogékonyabbnak tűnünk társaink szemében.

Érdemes megjegyezni, hogy a nem verbális üzenetek M ehrabrian által
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javasolt három dimenziója összhangban van a kommunikáció osztályozásá­
nak néhány korábbi módszerével. Osgood, Suci és Tannenbaum (1957) 
eredményei szerint a legtöbb szót, illetve szemantikai egységet három 
dimenzió mentén le lehet írni: ezek az értékelés, az erő és az aktivitás.

Schlossberg (1954) feltételezte, hogy az érzelemkifejezéseket három 
jellemző mentén lehet osztályozni: kellemesség, feszültség és figyelem. 
Természetesen nem valószínű, hogy ezek a sémák, akárcsak Mehrabrian 
(1969) modellje, az üzenetek minden típusára ráillenek. A nem verbális 
üzenetek lehetséges kombinációinak mérhetetlen változatosságára tekin­
tettel azonban ezek a sémák segíthetnek bennünket abban, hogy figyel­
münket az üzenetek leggyakoribb fajtáira fordítsuk. Az olvasónak érde­
mes szem előtt tartania ezt az osztályozást, amikor a következő fejezetben 
a nem verbális kommunikáció különböző csatornáiról olvas.

Tanulságok
Ebben a fejezetben a nem verbális kommunikációk néhány általános jel­
lemzőjét tekintettük át : hogyan különböznek a nyelvtől, hogyan egészítik 
ki vagy „győzik le" a szóbeli közlést, és melyek a nem verbális üzenetek 
fő funkciói. Láttuk, hogy arcunk, szemünk, gesztusaink és testünk milyen 
fontosak, ha arról van szó, hogy személyközi üzeneteket kell kommunikál­
nunk arról, hogy kik vagyunk, mit érzünk, és hogyan reagálunk a ben­
nünket körülvevő emberekre és tárgyakra. A nyelvnek komoly korlátai 
vannak, ha ezekben az ügyekben kell kommunikálni. A nem verbális 
üzeneteket számos célra használjuk, például interakcióink kezelésére, ér­
zelmek és attitűdök kifejezésére és önmagunkról szóló információ továbbí­
tására.

Talán ez az oka annak, hogy a nem verbális jelzések hatása képes 
meghaladni a verbális üzenetek hatását, ha például attitűdök kommuniká^ 
ciójáról van szó. Eddig azonban keveset mondtunk arról, hogy az egyes 
nem verbális kommunikációs csatornákat valójában hogyan használjuk az; 
interakcióban. A következő fejezetben ezzel a kérdéssel foglalkozunk.
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9.
A nem verbális üzenetek változatai

A megelőző fejezetben kiderült, hogy a legtöbb valóságos interakcióban 
a nem verbális üzeneteket egyszerre több csatornán küldjük és fogadjuk. 
Tekintetünkkel, arckifejezésünkkel, testtartásunkkal, gesztusainkkal, 
hangminőségünkkel, öltözetünkkel és térközszabályozó viselkedésünkkel 
egyszerre kommunikálunk, és hogy ezek az üzenetek általában egymással 
is, és a szóbeli üzenetekkel is össze vannak hangolva. Például az egyik 
csatornán küldött jelzés, mondjuk egy gesztus jelentését egy másik csator­
nán, mondjuk a szemkontaktus révén küldött másik jelzés minősíti, amely 
jelezheti, hogy a gesztus kinek is szólt. A nem verbális kommunikáció 
kutatásában azonban az egyes üzenettípusokat (kommunikációs csatorná­
kat) általában külön vizsgálták, és mi is ezt a gyakorlatot fogjuk követni, 
amikor az alábbiakban a legfontosabb kutatási eredményeket összefoglal­
juk. Az olvasót azonban arra kérjük, hogy mindig tartsa szem előtt, hogy 
ezeket a jelzéseket alig-alig használják elszigetelten: az egész üzenet min­
dig különböző részek összessége.

A tekintetek Játéka: 
nézés és kölcsönös nézés
A szemkontaktus egyike a rendelkezésünkre álló leggyakoribb és legerő­
teljesebb nem verbális jelzéseknek. A szemek képe még a modern nyugati 
kultúrákban is az egyik leghatékonyabb vizuális szimbólum, amelyre az 
emberek automatikus figyelemmel reagálnak. A hirdetőtáblák és újsághir­
detések már egészen felületes tanulmányozása is megmutatja, hogy a 
hirdetési szakemberek felismerték, miként aknázzák ki ezt a reakciót. 
Érdemes felfigyelni arra is, hogy a szemekkel kapcsolatos ősi hiedelmek 
és babonák sok kultúrában ma is élnek. A hagyományos félelem az „ördög 
szemétől” és az elhárítását célzó eljárások mind a mai napig gyakoriak 
Dél-Európa számos részén. A csecsemők a szemet formázó m intákra már 
reagálnak, mielőtt a legtöbb egyéb ingert felismernék. Korábban úgy 
tartották, hogy a szem a lélek tükre, és a belső információk feltárulkozását
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illetően még ma is sok ember különleges jelentőséget tulajdonít a szemek­
nek. A tanárok abban a hitben szólítják fel a csalással gyanúsított diákokat, 
hogy „nézz a szemembe", hogy a szemek nem tudnak hazudni. (Ekman és 
Friesen korábban bemutatott kutatása alapján inkább a kéz- és lábmozgá­
sok periferikus jelzéseit kéne figyelniük, ha a csalást fel akarják ism erni!)

A filozófusok is különleges figyelmet szentelnek a szemkontaktus jelen­
tésének. Jean Paul Sartre, az egzisztencialista filozófus egy jól ismert 
bekezdésben az interszubjektivitás lényegét és a személyes szabadság 
elidegenedését úgy írta le, hogy mondanivalójának szemléltetésére a szem- 
kontaktus példáját használta fel. Érvelése valahogy így hangzik: Amikor 
a másik ember rám néz, belátni kényszerülök, hogy egyéni szubjektivitá­
som nem egyedi, hogy ez a másik ember a maga módján nézi a világot, és 
ez a mód számomra hozzáférhetetlen. A tekintetén keresztül felismerem, 
hogy az ő univerzumában én csupán egy tárgy vagyok, az én egyedi 
individualitásom és szubjektivitásom nem létezik az ő számára. Az ő 
szemkontaktusa az én szabadságom elidegenedését jelzi. A fenomenológu- 
sok, például Schütz, a társas interakcióról írott elemzéseikben szintén 
felismerték a szemkontaktus fontosságát: ezeknek az elemzéseknek a kö­
zéppontjában egymás szubjektivitásának a kölcsönös tudata áll, melyet 
legerőteljesebben a szemkontaktus közvetít.

A szociálpszichológusokat kevésbé foglalkoztatják a szemekre vonatko­
zó szubjektív hiedelmek. Jobban érdekli őket annak vizsgálata, hogyan 
használjuk a szemkontaktust kommunikációnkban. A tekintet általában 
koncentrált érdeklődést jelez, és a izgalom növekedését idézi elő a vevő­
ben, a szemkontaktus pontos jelentése azonban nagymértékben függ a 
helyzettől. A szemkontaktus jelezhet intimitást, bevonódást és vonzalmat.

I ALKALMI SZEM EK

A szemekben benne van!
A szemek számos személyközi attitűd és érzelem nem verbális kommunikációjában központi szerepet játszanak.
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vagy jelezhet dominanciát, agressziót és felsőbbrendűségét. Gondoljunk 
csak arra, mekkora különbség van egy fiatal szerelmespár tagjainak gyako­
ri szemkontaktusa és két ellenség tekintetváltása között, ahogy végigmé­
rik egymást, mielőtt megmérkőznének. A tekintet mindkét esetben izgal­
mat vált ki a partnerekben, de az izgalom jelentése nagyon különböző. 
(Az olvasó bizonyára emlékszik az érzelmek énattribúciójával kapcsolatos 
kutatásokra, melyeket a 6. fejezetben tárgyaltunk. Ezek megmagyarázzák, 
hogyan lehet egy és ugyanazt az izgalmi reakciót a helyzetben jelen lévő 
egyéb jelzésektől függően nagyon is különböző érzelmekként értelmezni.)

Mesélnek a pupillák
Talán meglepően hangzik, de a tekintet nemcsak izgalmat vált ki abban 
a személyben, akire ránézünk, de szemeink saját izgalmi állapotunkat is 
kommunikálhatják. A 9.1 gyakorlatban szereplő két fénykép közül melyi­
ket tartotta az olvasó vonzóbbnak? A két fénykép valójában teljesen 
azonos volt, egy csekély különbségtől eltekintve. Az egyik fényképen a 
pupillákat kicsit nagyobbra retusálták. Ha az olvasó úgy választott, ahogy 
a legtöbb ember tette volna, akkor a retusált pupillájú kép nyerte meg 
jobban a tetszését. Mi ennek az oka? A kutatások kimutatták, hogy 
pupillánk nemcsak a fényerősségre reagálva változik, hanem izgalmi álla­
potunk függvényében is. Izgalmi szintünk folyamatos változásának egyik 
oka, hogy a környezetünkben lévő tárgyakra és emberekre tetszéssel vagy 
nemtetszéssel reagálunk.

Az e kérdéssel kapcsolatos tekintélyes mennyiségű kutatás alapján úgy 
tűnik, hogy megtanuljuk nem tudatosan észlelni partnerünk pupillájának 
méretét, a pupillaméret megfigyelhető változásait úgy értelmezzük, mint

9.1 TÁBLÁZAT 

Férfiak és nők pupillamératénak változása
külőnbőző képak nézésekor

A bemutatott kép A  pupillaméret %-os
változása

Férfiak Nők

Csecsemő +  2% +17,0%

Anya és csecsemője +  5,5% +24,5%
Meztelen férfi +  7,0% +20,0%

Meztelen nő +18,0% +  5,5%

Tájkép -  7,0% +  1,6%

Hess, 1975, 15. o. nyomán
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pozitív vagy negatív attitűd kifejezését partnerünk részéről. Hess (1965; 
1975) pupillometriának nevezte azokat a kísérleti kutatásokat, melyek a 
pupillaméret hatását vizsgálták az ilyen pszichológiai reakciókban. A vizs­
gálatok kimutatták, hogy az emberek a pupilla megnagyobbodásával rea­
gáltak olyan tárgyakra vagy emberekre, amelyeket vagy akiket erősen 
szerettek vagy gyűlöltek.

Egyebek mellett a szexuális izgalmat is lehet a pupillaméret megnöveke­
désével kommunikálni. A nők a pupillaméret megnövekedésével reagálnak 
számukra érdekes olyan képekre, mint például egy csecsemő vagy egy 
meztelen férfi. Megfordítva is igaz, egy meztelen nő képét látva a férfiak 
pupillája növekedik meg (lásd a 9.1 táblázatot). A homoszexuális férfiak 
pupillája viszont inkább meztelen férfiak, mint meztelen nők képének 
láttán növekszik meg.

Mennyit kell néznünk? 
Vizuális egyensúly az interakcióban
Jóllehet normális körülmények között soha nem gondoljuk végig, mennyi 
szemkontaktust használjunk, a kutatások kimutatták, hogy a legtöbb 
köznapi érintkezésben a nézés helyes arányait illetően érzékeny szabályok 
érvényesülnek. A vizuális egyensúlyt (ki néz, mikor, kire és mennyit) a 
legtöbb interakcióban a partnerek neme, státusa, kapcsolatuk intimitása 
és az interakciók természete határozza meg. Még az olyan egyoldalú 
interakciókban is, mint amilyen egy előadás, a helyes nézési minták 
lényegesek az interakciók zökkenőmentes lefolyása szempontjából. Az 
előadónak megközelítőleg egyenletesen kell elosztania a szemkontaktuso­
kat a hallgatósággal, pásztáznia kell a hallgatóságot, hogy felismerje az 
érdeklődés, az elégedetlenség, az unalom stb. nem verbális jelzéseit. Ezzel 
szemben a hallgatóságnak az idő túlnyomó részében a beszélőre kell 
néznie.

Ha ezeket a nagyon egyszerű szabályokat megsértik, az interakció 
kudarcba fulladhat.

Egy példa jobban megvilágíthatja, miről van szó. Amikor Angliában 
tanítottam egy nyári egyetemen, a hallgatóságot arra kértem, hogy az 
előadás első felében a bal oldalon ülők tekintetüket mindvégig irányítsák 
az előadóra (egyik kollégámra, aki nem tudott a manipulációról), míg a jobb 
oldalon ülők közül senki ne tegye ezt. Az előadás második felében viszont 
a szerepek megcserélődtek, a jobb oldalon ülők nézték az előadót, és a bal 
oldalon ülők fordították el róla a szemüket. Kollégámat kezdetben zavarta 
némileg a figyelem teljes hiánya a terem jobb oldalán, azonban gyorsan 
alkalmazkodott a helyzethez, teljes mértékben a terem bal oldala felé 
fordult, és főképpen a figyelmes hallgatóságra irányította a tekintetét. 
Amikor félidőben bekövetkezett az átkapcsolás, komoly zavarba jött,
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elvesztette érvelésének fonalát, és igen nehéz volt számára, hogy újra 
alkalmazkodjon a helyzethez. Természetesen nagyon megkönnyebbült, 
amikor a hallgatóság különös viselkedésének okát később elmondtuk neki. 
A lényeg az, hogy az interakció fenntartása érdekében mindig rá vagyunk 
utalva a vizuális kommunikáció ilyen egyszerű szabályaira, és még a kis 
eltérések is az érintkezés megszakadásához vezethetnek.

Az intenzívebb érintkezésekben a szemkontaktus mennyisége igen fino­
man ki van porciózva. A hallgató valamivel többet néz a partnerére mint 
a beszélő, kölcsönös szemkontaktus a teljes interakciós időnek csak egy 
rögzített arányában áll fenn (Exline, 1974). Egy tipikus kétszemélyes 
beszélgetésben az emberek az idő mintegy 61 százalékában néznek egy­
másra, ebből tekintetük találkozik az idő mintegy 31 százalékában (Argyle 
és Ingham, 1972). A kölcsönös nézés átlagosan körülbelül egy másodpercig 
tart, míg az egyes partnerek nézése általában három másodpercig. Ugyanaz 
a személy többet nézi a partnerét, amikor hallgatja (az idő 75 százaléká­
ban), mint amikor beszél (az idő 41 százalékában). Van néhány fontos 
kulturális különbség ezekben az elvárt tekintetirányítási mintákban. Érde­
kes módon a négereknél a fehérekével pontosan ellentétes minta figyelhető 
meg: ők többet néznek, amikor beszélnek, mint amikor hallgatnak (La 
Francé és Mayo, 1976).

9.2 GYAKORLAT 

A nézés szabályai

Ezekkel a jelenségekkel kapcsolatban Ön Is elvégezhet egy kísérletet. Először Is olyan kísérleti alanyt 
válasszon, lehetőleg egy jó barátját, akiről nem valószínű, hogy sértésnek fogja föl az Ön furcsa viselkedé­
sét! Viselkedjen úgy kiválasztott partnerével szemben, mint normális körülmények között egyébként, 
kivéve a szemkontaktust I Körülbelül ötperces interakció után kezdjen el túl sok szemkontaktust létesíteni 
a partnerrel, vagyis egész idő alatt partnerét nézze, vagy csökkentse jelentősen a szemkontaktust, vagyis 

szinte soha ne nézzen a partnerére! Viselkedése minden más szempontból legyen teljesen normális! 
Nagyon valószínű, hogy partnere eiőbb-utóbb a zavar jeleit fogja mutatni, és végül megkérdezi Önt 
szokatlan viselkedése okáról. Partnere reakciói szemléltetik, hogy az olyan finom konvenciók, mint a 
tekintet szabályai, mennyire fontosak a zökkenőmentes társas interakció lefolytatása végett.

A túl sok nézés ugyanolyan kellemetlen lehet, m int a tú l kevés, vagy 
a nézés teljes hiánya (lásd a 9.2 gyakorlatot). Más változók, például 
valakinek a kötődési szükséglete, neme, a partnerek közötti versengés stb. 
szintén befolyásolhatják a tekintet irányítását. Exline (1974) azt találta, 
hogy a nők összességükben többet nézik partnerüket, mint a férfiak, és 
hogy a partner nézése gyakoribb együttműködési, mint versengési helyze­
tekben. Versengési helyzetben az ismételt szemkontaktus kiélezi a feszült­
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séget, különösen nőknél: „versengési helyzetben a kölcsönös tekintetbe 
foglalt intimitást úgy is lehet értelmezni, m int a harc intimitását" (Exline, 
1974, 75. o.).

A tekintet mint agresszív jelzés
A szemkontaktus tehát nem mindig jelez vonzalmat és intimitást, hanem 
kifejezhet agressziót is, ha meghatározott egyéb jelzések kísérik. A tekin­
tetnek a partnerre szegezése a kihívás és a dominancia ősi jelzése. A gyere­
kek néha „farkasszemet" néznek egymással, ami lehetővé teszi számukra, 
hogy átéljék azt az izgalmat, amely a tartós szemkontaktushoz fűződik. 
Exline és Yellin (1965) feltételezték, hogy a folyamatos „bámulásnak" 
mint agresszív jelzésnek evolúciós gyökerei vannak. A partner kitartó 
nézése dominancia jelzés számos madárfajnál, a kutyák és majmok között 
is. Gyakran figyelhetjük meg e fajok tagjait, amint hosszas szemkontaktust 
létesítenek harcuk bevezetőjeként vagy a státushierarchia eldöntése érde­
kében. Egymás kölcsönös méregetése még különböző fajok tagjai között 
is hasonlóan értelmezhető. Exline és Yellin (1965) azt találták, hogy ha a 
kísérletvezetők egy állatkertben a rhesusmajmokat hosszasan nézték, a 
majmok ezt a viselkedést kétségtelenül agressziónak értelmezték, és izga­
lommal és félelemmel reagáltak rá. Az olvasó ezt a kísérletet legközelebbi 
állatkerti sétája során maga is kipróbálhatja!

A partner arcának oda nem illő bámulása emberek között is hasonló 
következményekkel jár, miként ezt Ellsworth, Carlsmith és Henson (1972) 
kísérlete kimutatta. A kihívás jelzésére adott tipikus reakció állatok között 
vagy a harc, vagy a menekülés.

Ellsworth és munkatársai érdekes kísérletet terveztek annak igazolására, 
hogy az embereknél is hasonló reakciók jelentkeznek. Egyes járm űvezető­
ket, akiket egy útkereszteződésben a piros lámpa megállított, a kísérletve­
zetők beavatottjai módszeresen bámultak, míg másokat nem. A függő 
változó a sofőr menekülési (távozási) sebessége volt. Ezt úgy mérték, hogy 
megnézték, mennyi idő telt el a lámpa zöldre váltása és egy előre kijelölt 
pont elérése között. Azok a járművezetők, akiket a kísérletvezető megbí­
zottai bámultak, sokkal nagyobb sebességgel „húztak el", m int akiket nem 
nézett senki sem. Ezt az eredményt Ellsworth és munkatársai úgy értelmez­
ték, mint a számos más fajnál megfigyelhető ősi „menekülés"-reakció 
módosult formáját. A kísérletet azóta gyalogosokkal és biciklistákkal is 
megismételték, akik természetesen a tudtukon kívül voltak a kísérlet 
alanyai, és az eredmények lényegében mindig azonosak voltak. Mivel a 
partner oda nem illő, merev bámulása nyilvánvalóan agresszív jelzés, 
amely agresszív válaszhoz is vezethet, semmiképpen sem bátorítanám az 
olvasót arra, hogy megfelelő óvintézkedések nélkül ezt a kísérletet megis­
mételje!
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Az intimitás-egyensúly elmélete
Láttuk, hogy a tekintetnek mint az intimitás vagy az agresszió jelzésének 
a jelentése nagymértékben függ a kontextustól és más nem verbális 
jelzésektől. Argyle és Dean (1965) feltételezték, hogy az intimitásnak 
minden interakcióban és kapcsolatban van egy gondosan szabályozott 
szintje, amelyet a partnerek a különböző nem verbális intimitásjelzések 
(tekintet, mosolyok, térközszabályozás stb.) folyamatos egymáshoz igazí­
tásával tartanak fenn. Különböző érintkezésekben az intimitás különböző 
szintjeit kommunikáljuk és tartjuk fenn attól függően, kivel (barát, kollé­
ga, menyasszony stb.), miről (az időjárásról, pénzügyekről) és hol (az 
utcán, egy vendéglőben, a liftben stb.) beszélünk.

Agresszív bámulás

Az Idegenek alkalomhoz non IN5 bámulása gyakran agresszív lelzásként működik, ami az érintett személyben „mene­
küli «agy harcolj” választ vált ki. Egy vizsgálatban azok az autóvezetők, akiket egy kereszteződésben piros lámpánál 
bámultak, a lámpa zöldre váltásakor sokkal gyorsabban „adtak gázt”, mint azok a vezetők, akiket nem bámultak.

Az intimitás-egyensúly elmélete szerint, ha a jelzett intimitás az egyik 
modalitásban megnő, például a személyek közötti közelség révén, a t t  
emberek ezt az intimitásnak más modalitásban vagy modalitásokban v&líír 
csökkentésével kompenzálják, például csökkentik a szemkontaktust. - 
Argyle és Dean (1965) kísérletében a kísérleti személyek a kísérletvezető- 
egy velük azonos nemű vagy tőlük eltérő nemű beavatottjával folytattak • 
beszélgetést, aki különböző távolságra helyezkedett el tőlük. Az eredmé-^ 
nyék azt m utatták (lásd a 9.1 ábrát), hogy amint a beavatott közelebb-' 
mozdult, és a beszélgetési távolság kisebb lett, a kísérleti személyek auto­
matikusán csökkentették a szemkontaktust, hogy az intimitás korábbi^ 
szintjét fenntartsák.

Hasonló jelenségek figyelhetők meg a mindennapi életben, amikor az 
emberek zárt térbe lépnek, például liftbe szállnak. Amikor az embe­
rek arra kényszerülnek, hogy ilyen szokatlanul közeli interperszonális 
távolságot tartsanak egymással, általában az a reakciójuk, hogy csökkentik 
vagy teljesen megszüntetik a szemkontaktust.
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A lift utasai általában nem néznek közvetlenül egymásra, legfeljebb 
utólag mérik föl egymást, amikor belépnek, vagy amikor elhagyják a liftet 
(Zuckerman és munkatársai, 1983). A szemkontaktus csökkenésének egyik 
következménye, hogy a beszélgetés nehezebbé vagy éppen lehetetlenné 
válik : ha nem vagyunk képesek partnerünkre nézni és figyelemmel követ­
ni őt, nehéz folytatni a beszélgetést. Következésképpen gyakran megfi­
gyelhető jelenség, hogy az emberek abbahagyják a beszélgetést, amikor 
egy liftbe belépnek, és a beszélgetés fonalát azonnal fölveszik, amint 
elhagyják azt (lásd a 9.3 gyakorlatot).
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SVÁBRA
Az Intimitás-egyensúly modell. A személyközi távolság csíkkenésével a szemkontaktus mennyisége Is csikken. Figyel­
tük nsg, hogy a szemkontaktus mennyisége a pár szexuális összetételétől is iügg (Argyle és Dean, 1965,300. o.)l

9.3 GYAKORLAT 

Az intimitás-egyensúly modell

Az intimitásegyensúly-elmélet működéséről rendszeres megfigyeléseket végeztek olyan helyzetekben,
amelyek az embereket arra kényszerítik, hogy közel kerüljenek egymáshoz, például a liftben vagy a 
tömegközlekedési eszközökön. Figyelheti például, hogy (aj beszélgetnek-e egymással az emberek ilyen 
térben, például egy liftben, (b) mekkora távolságot vesznek fel egymástól az emberek egy liftben (ez 

részben attól függ, milyen zsúfolt a lift), (c) a szemkontaktus mennyiségét a partnerek között, (d) abba- 
hagyják-e a beszélgetést vagy sem, és ^felveszik-e a beszéd fonalát, amikor elhagyják a liftet. Valószínű­
leg azt fogja tapasztalni, hogy a közelkerülés során a szemkontaktus csökken vagy eltűnik, és a beszélge­
tés megszakadása közvetlen összefüggésben van a szemkontaktus megszűnésével.
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Az interakció gátlása liftben.
Ha az emberek arra kányszerülnek hogy szokatlanul kis távolságra legyenek egymástól, például liftbe szállnak, az 
Intimitás növekedését a szemkontaktus csökkentésével ellensúlyozzák, ami viszont a beszélgetést neheziti meg vagy

teszi éppenséggel lehetetlenné.

A tér rejtett dimenziója
A tekintet után talán a tér és a felségterület a második legegyetemesebb 
nem verbális jelzés, ami a rendelkezésünkre áll. A kutatók két meglehető­
sen eltérő megközelítést alkalmaztak annak vizsgálatára, hogy a távolság 
és a tér milyen szerepet játszik az emberi interakciókban. Az egyik lehető­
ség egy leíró jellegű szociális antropológiai szemlélet. Hall (1966) ezt a 
megközelítést alkalmazta, amikor megpróbálta leírni azokat a változatosa 
kulturális szabályokat és konvenciókat, amelyek a tér használatát szabá­
lyozzák. Hall ezt a kutatási területet proxemikának nevezte el. Ezzel szem­
ben Sommer (1959, 1969) kísérleti, szociálpszichológiai módszereket alkal- - 
mazott annak vizsgálatára, hogy miként befolyásolják a különböző helyze- ' 
ti tényezők a tér használatát. a

Hall szerint társas környezetünket egymástól jól elkülönülő régiókra”  
osztjuk föl, amelyek úgy veszik körül testünket, mintha láthatatlan „b u b o -j 
rékok" volnának, melyeket mindig magunkkal hordunk. Hall a környező 
személyes tér négy ilyen zónáját állapította meg: az intim zónát (kb. 
0-60 cm); a személyes zónát (kb. 0,60-1,20 m); a társas konzultatív zónát 
(kb. 1,20—3,30 m) és a nyilvános zónát (kb. 3,30 m). A különböző inter­
akciós zónákat igen különböző normák, elvárások és viselkedés jellemzi 
(lásd a 9.4 gyakorlatot).

Az átmenetet az egyik távolsági zónából a másikba általában a viselkedés 
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9.4 GYAKORLAT 

A személyes határ áthágása

Hall feltételezte, hogy a személyes teret jól körvonalazható határok övezik. Ez a feltételezés könnyen 
ellenőrizhető. Sértse meg azt a szabályt, mely megszabja, hogy a másik ember saját terébe érve el kell 
fordítanunk tekintetünket róla! Nézze csak tovább a másikat, s figyelje meg, hogy mi fog történni! Az utcán 
sétálva az önnel szembe jövő személyek közül véletlenszerűen válassza ki minden harmadikat vagy 
negyediket! Ök lesznek a kísérleti személyek. Válasszon körülbelül tíz férfit és tíz nőt! Nézze mereven 

kísérleti személyeit mindaddig, amíg körülbelül három méter távolságra nem érnek! Akkor fordítsa el a 
szemét! Hasonló számú személlyel ismételje meg az eljárást, de most ne fordítsa el a szemét, hanem nézze 
őket mindaddig, amíg el nem haladnak Ön mellett! Nagyon valószínű, hogy a kísérleti alanyok ebben a 
második esetben valamilyen kísérletet tesznek, hogy kapcsolatot létesítsenek Önnel, amikor belépnek az 

Ön „szociális" zónájába, sőt még azt is megkérdezhetik, „Ismerjük valahonnan egymást?”. Ez nyilvános 
bizonyítéka annak, hogy a szociális zónán belül a szemkontaktus csak az ismerősök számára megenge­
dett, idegenek között nem az.

jól felismerhető változása jelzi. Tipikus példa, hogy amikor egy idegen 
közeledik hozzánk az utcán, zavartalanul nézzük az illetőt mindaddig, 
amíg a nyilvánosság zónájában van. Amint azonban szociális zónánk 
határát átlépi (kb. 3 méternél közelebb kerül), a szemkontaktust általában 
beszüntetjük. Amennyiben ennél a pontnál nem fordítjuk el tekintetün­
ket, az illető valamilyen rituális felismerése szükségessé válik (egy mosoly 
vagy egy elmormogott köszönés révén), annak jelzéseként, hogy ezen az 
intimebb régión belül valamilyen minimális társas kontextus létrejött.

Az interakcióban felvett távolság attól is függ, mennyire szeretjük 
partnerünket, illetve milyen az egymáshoz viszonyított státusunk. Barátok 
kisebb távolságot tartanak, mint az idegenek, és a magas státusú embereket 
nagyobb távolságból szólítják meg, mint az alacsony státusúakat. Az 
antropológiai megközelítés egyik erőssége, hogy kifejezetten keresi a tér­
közszabályozás néha nagyon is érdekes kulturális különbségeit. A közel- 
keleti kultúrákban például a személyközi távolságok sokkal kisebbek. Az 
arabok állítólag sokféle modalitást szeretnek használni személyes interak­
cióikban, beleértve a szagérzékelést is, ennélfogva a mi mércéinkhez 
képest kényelmetlenül közel állnak egymáshoz. Ezek a különbségek szé­
pen mutatják, milyen finoman kiegyensúlyozott elvárásaink vannak a 
„normális" interaktív viselkedést illetően. Egy látszólag jelentéktelen sza­
bály megsértése azáltal, hogy néhány centiméterrel közelebb állunk part­
nerünkhöz, elegendő lehet, hogy az interakciót kényelmetlenné tegye, és 
egy ember társas kiközösítéséhez vezessen egy olyan kultúrában, amely­
ben nagyobb személyközi távolságot várnak el.

Iskolai játszóteireken készített fényképek alapján Aiello és Jones (1971; 
Jones és Aiello, 1973) beszámolnak arról, hogy a fekete gyerekek hajlamo-
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9.5 GYAKORLAT 

Milyen következményekkel jár, ha túl közel állunk?

A szociálpszichológusok úgy demonstrálják a térközszabályozó viselkedés fontosságát, hogy szándéko­

san megsértik a viselkedés burkolt szabályait. Az egyik kísérletben a kutató egyszerűen közelebb húzódott 
beszélgetőpartneréhez, mint ahogy a szabályok megengedték volna. így eljárva sikerült neki partnerét 
többször is körbemozgatnia a szobában, ahol a beszélgetés zajlott, mivel partnere folyamatosan hátrált, 

hogy helyreállítsa a beszélgetésben a számára kényelmes távolságot. Megismételheti ezt a kísérletet, 
amely a távolságtartás szabályait demonstrálja a társas interakcióban. Keressen egy viszonylag nagy és 
üres teret (pl. egy színház előcsarnokát vagy egy strandot), és egy olyan partnert, aki nem sértődik meg! 
Ezután a beszélgetés során vegyen fel egy olyan távolságot, ami néhány centiméterrel kisebb, mint a 
szokásos, és figyelje meg a reakciókat! Nagy az esély arra, hogy partnere nyomban hátrálni fog, hogy a 
kellő távolságot helyreállítsa. Ha ezután megismétli a közeledést, feltéve, hogy elegendő idő áll rendelkezé­
sére, képes lesz partnerét tetszése szerint mozgatni!

sak a fehér gyerekeknél közelebb állni az emberekhez, és hogy a munkás- 
osztályból származó gyerekek is hajlamosak közelebb állni egymáshoz, 
mint a középosztályból származó gyerekek (lásd a 9.5 gyakorlatot).

Sommer a téri viselkedés egy kísérletibb jellegű elemzését végezte el. 
A  személyes tér: a környezettervezés viselkedéses alapja című könyvében azt 
vizsgálta, hogyan használjuk az ember alkotta környezetet a személyközi 
kommunikáció céljaira. (Lásd még a 16. fejezetet.) Ezt a megközelítést jól 
példázza az a vonzódás, ahogy az emberek bizonyos ülőhelyeket előnyben 
részesítenek egy asztal körül, attól függően, hogy milyen társas interakció­
ban vesznek részt. Úgy tűnik, bizonyos „beépített" vonzalmunk van 
bizonyos ülőhelyek iránt, de ezek a helyek nem azonosak vendéglőben, 
együttes munka esetén vagy versengési szituációban. A 9.2 ábra ennek a 
vizsgálatnak az eredményeit mutatja. A nagyobb helyiségek, például a 
repülőtéri várótermek, templomok, bírósági tárgyalótermek és kávéházak 
hasonlóképpen korlátozzák az interakciós lehetőségeket sajátos belső el­
rendezésük folytán. A formális társas folyamat, például egy mise vagy egy 
bírósági kihallgatás, rányomja bélyegét arra a helyiségre, amelyben lezaj­
lik.

Egy üres templom vagy egy elhagyott bírósági tárgyalóterem alkalmi 
látogatója igen könnyen rekonstruálni tudja a helyiségben zajló társadalmi 
eseményt magából a térbeosztásból. A kevésbé strukturált tárgyi környe­
zet, mint amilyen például egy utcasarok, egy üzlet, egy hivatal vagy egy 
színház, szintén erősen befolyásolja, hogy milyen interaktív viselkedés 
jöhet létre a keretei között. Valójában egy egész város viselkedési lehetősé­
geit elemezni lehet abból a szempontból, hogy különböző időpontokban 
miképpen állhatnak rendelkezésre ezek a különféle viselkedéses környeze­
tek, miképpen Barker (1968) és mások kimutatták. A nem verbális viselke-
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9.2 ÁBRA
T in á t  Interakciók és kedvelt ülésrendek. Az enberek százalékos megoszlása aszerint, hogy interakciójuk természeté­
től függően szögletes, Illetve kerek asztal körül ülve arityeu típusú ülésreadeket részesítettek előnyben (Soaunar, 1965,

343-345.0.).

dés ugyanakkor legalábbis részben attól a viselkedéses környezettől kapja 
jelentését, amelyben megjelenik, miként ezt Forgás és Brown vizsgálata 
kimutatta (lásd a 4. fejezetet).

Felségterületek (territorialitás)
A tér és a távolság dinamikus, könnyen változó nem verbális dimenziói 
mellett a fizikai területek iránt tartósabb igényeink is vannak. A felségte­
rületekhez való ragaszkodás, más szóval a territorialitás az állatok társas 
rendszereinek az egyik leginkább egyetemes jellemzője. Az emberek ritkán
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ragaszkodnak egész életük folyamán egy és ugyanazon területhez, mint ezt 
az állatok teszik, mindazonáltal az embereket is érzékeny kapcsolatok 
fűzik a fizikai területekhez. Goffman (1963) szerint az emberek nem kíván­
nak tartósan birtokba venni egy-egy területet, hanem ideiglenes ellenőr­
zést igényelnek bizonyos területek felett. A felségterületek egy másik 
osztályozása Altmantól (1975) származik, aki elsődleges felségterületeket 
(pl. saját lakásunk), „másodlagos" felségterületeket (pl. egy közös iroda) 
és „nyilvános" felségterületeket különböztetett meg.

Sok példája van annak, hogyan fejezik ki az emberek igényüket egy 
területre. Egy kempingben például, ahol az átmászkálás veszélye igen 
nagy, változatos formájú díszítéseket és ideiglenes kerítéseket figyelhe­
tünk meg, amelyek meghatározzák és védik az apró, „másodlagos" felség- 
területeket, mintegy elkülönítve ezeket a környező „nyilvános" területtől. 
A hétvégi kertészkedők töméntelenül sok időt képesek tölteni „birtoku­
kon", és csöppnyi kertjeiket felismerhető módon különbözővé igyekeznek 
tenni a szomszédokétól. Az irodai dolgozók gyakran szenvedélyesen kö­
tődhetnek szobáikhoz és asztalaikhoz, és meg kell mondanom, magam is 
nagyon kiborultam, amikor meghallottam, hogy másik szobába helyeztek, 
amíg egy külföldi egyetemen dolgoztam.

Házunk és lakásunk szintén elsődleges felségterület, amelyik egyszers­
mind kifejezi választott értékeinket és identitásunkat, s ezáltal nagyon 
fontos nem verbális információforrásként működik. Az egyetemi oktatók, 
hivatalnokok vagy orvosok dolgozószobáinak berendezése is hasonló ter­
ritoriális szerepet tölt be. Azzal, ahogyan az íróasztalunkat elhelyezzük a

A területjelzík néhány páldála.
A nyilvános területeket, például a könyvtári asztalokat személyes tárgyakkal {például félig megevett szendvics) nem 

pedig személytelenekkel (például egy könyv) lehet e leghatékonyabban lefoglalni.
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szobában, máris egy attitűdöt jelzünk a szobába belépő személyek iránt. 
A bútorzat megfelelő elrendezésével a szobát jól felismerhetően „nyilvá­
nos" (az asztal előtti rész) és „magán" (az asztal mögötti rész) részekre 
oszthatjuk fel. Sok vizsgálat kimutatta, hogy egy ember személyiségére 
meglehetős pontossággal lehet következtetni pusztán abból, hogy milyen 
fényképeket tart irodája, lakása vagy kollégiumi hálószobája falán.

Az ilyen tartósan birtokolt területek mellett van számos olyan nyilvános 
terület, például könyvtári íróasztal, utcai pad vagy éttermi asztal, amelyet 
csak rövid időre foglalunk el. Az emberek az ilyen átmeneti felségterüle­
teket szimbolikus területjelzőkkel, például személyes tárgyakkal vagy egy 
újsággal tartják fenn. Az ilyen területjelzőknek a hatása abból a szempont­
ból, hogy mennyire képesek a „behatolókat" távol tartani, egyenesen 
arányos a jelzések személyes jellegével, és fordítottan arányos a tér iránt 
megnyilvánuló szükségletek nyomásával. Néhány kutató egyetemi könyv­
tárakban nyugodt és forgalmas időszakokban a könyvtári asztalokra sze­
mélyes (félig elfogyasztott uzsonna), illetve személytelen (egy kinyitott 
könyv) tárgyakat helyezett.

9.6 GYAKORLAT 

A tarületjelzések szerepe

A különböző területjelzések viszonylagos hatékonyságát olyan helyen demonstrálhatja, ahol az emberek 
általában területeket foglalnak le maguknak (pl. repülőtéri várótermek, vasúti várótermek, könyvtárak vagy 
padok egy parkban stb.), és nagyon személyes (ruhadarab, táska, félig elfogyasztott tízórai stb.) vagy 
személytelen (újságpapír, könyv stb.) jelzéseket hagynak hátra. Figyelembe veheti a terület iránti igény 
változását is, ha kísérletét nyugodt és forgalmas időszakban egyaránt elvégzi. Figyelje meg, milyen 
gyakran hatolnak be „megjelölt” területére, és különböző körülmények között mennyi ideig tart, amíg egy 
ilyen behatolás megtörténik!

A területre való behatolást (a fenntartott asztal elfoglalását) gyakrabban 
figyelték meg, ha a jelzések személytelenek voltak, és ha a tér iránti igény 
nagy volt. M indennek az a tanulsága, hogy ha az olvasó biztos akar lenni 
abban, hogy egy helyzetben, ahol nagy versengés folyik a területért, senki 
nem foglalja el a helyét, nagyon személyes jellegű felségterület-jelzéseket 
kell használnia (lásd a 9.6 gyakorlatot)!

Érintés vagy fizikai érintkezés
Az érintés az egyik legfontosabb nem verbális jelzés az élet korai szakaszá­
ban : a szülők és a csecsemők nagyon sokat kommunikálnak érintés révén. 
A legtöbb nyugati kultúrában azonban a felnőttek közötti érintéseket 
bonyolult kulturális konvenciók szabályozzák, méghozzá igen mereven.
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Az érintés szabályai. A női, Illetve férfi test azon részel, melyeket megérinthet az anya, az apa, az azonos nemű barát 
és az ellenkezi nemű barát (Jourard, 1966,229. o. nyomán).



Világosan meg van határozva, hogy ki, hol, hogyan, mikor és kit érinthet 
meg. Jourard (1966) 300 fiatal amerikai felnőttet -  férfiakat és nőket 
vegyesen -  kért meg arra, hogy jelöljék meg, hogy különböző kategóriákba 
tartozó emberek (pl. édesanyjuk, édesapjuk, azonos nemű barátjuk, ellen­
kező nemű barátjuk) testüknek mely részeit érin thetik  meg. Válaszaikból 
az tűn t ki, hogy igen nagy egyetértés van az érintés elfogadható formáit 
illetően. Az eredményeket a 9.3 ábra foglalja össze. Más kultúrákban a 
mienktől teljesen eltérő „érintési térkép" lehet érvényben. Sok buddhista 
kultúrában például kifejezetten tilos a másik személy fejének bármely 
pontját megérinteni, mivel a fejet a lélek székhelyének tartják.

A mi kultúránkban a puha érintés általában intimitást és érdeklődést 
jelez, és a megérintett személyben enyhe izgalmi választ vált ki. Érdekes­
ségként megemlítjük, hogy az érintés még pozitívabb attitűdöket eredmé­
nyezhet, ha a megérintett személy nem tudja, hogy megérintették. Egy 
ezzel kapcsolatos kísérletben a könyvtárban ülő diákok közül néhányat a 
könyvtáros megérintett, miközben átadta nekik a kért könyvet. Később 
a diákoknak néhány kérdést tettek fel. Azok a lányok, akiket a könyvtáros 
megérintett, pozitívabb attitűdökről számoltak be a könyvtár, a könyvtá­
ros és saját maguk iránt. A fiúkat azonban nem befolyásolta az érin­
tés (Fisher, Rytting és Heslin, 1976). Vannak más bizonyítékok is arról, 
hogy a férfiak és a nők eltérően reagálnak egy és ugyanarra az érintésre. 
Azok a nők, akiket egy nővér megérintett egy kórházban, közvetlenül 
azelőtt, hogy sebészeti operációt végeztek rajtuk, kisebb szorongással és 
alacsonyabb vérnyomással válaszoltak, míg a férfiaknál ezzel pontosan 
ellentétes reakció volt megfigyelhető (W hitcher és Fisher, 1979).

Az érintés leggyakrabban valamilyen rituális formában jelenik meg. 
Heslin és Boss (1980) egy repülőtéren az utasok és az őket búcsúztató 
emberek közötti érintkezéseket figyelt meg. Azt találták, hogy ebben a 
helyzetben az embereknek csaknem 60 százaléka megérintette egymást. 
A férfiak több érintést kezdeményeztek a nőkkel, m int megfordítva, és az 
idősebb emberek a fiataloknál gyakrabban kezdeményeztek érintést. Az 
érintés lehet a felsőbbség és dominancia jelzése is. Az alárendelődő vagy 
alárendelt helyzetű egyének fizikailag hozzáférhetőbbek, „megérinthetőb- 
bek", mint a domináns egyének. A gyerekek, a testi fogyatékosok, a 
szolgák vagy alárendeltek inkább ki vannak téve az ilyen „egyirányú", 
nem viszonozható érintéseknek. „Az érintés politikája" (Henley, 1977) 
mind a két nem tagjai, mind a különböző státusú csoportok és osztályok 
tagjai között működik. Nyilvános helyeken általában a férfiak kezdemé­
nyeznek érintést a nőkkel, és a nemek közötti testi kontaktus bizonyos 
esetei legalább annyira hivatottak arra, hogy a „tulajdonosi jogokat" 
kifejezzék, mint arra, hogy az érzelmet és elkötelezettséget hirdessék (pl. 
a partner csípőjére helyezett kéz stb.).
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Az érintés szabályai.
A legtöbb kultúrában Igen szigorúan szabályozott, hogy ki, mikor, kit, hogyan és milyen helyzetben érinthet meg.

Miként a személyes megszólítások különböző változatainak vizsgálatá­
ban (Roger Brown, 7. fejezet, 7.1 ábra), ebben az esetben is úgy tűnik, hogy 
az érintés olyan üzenetek kommunikációjára szolgál, amelyeket a státus és 
az intimitás dimenziója mentén lehet osztályozni.

Amit a hang mond: 
paralingvisztikai jelzések
Amint korábban láttuk, egy beszélgetésben a szóbeli tartalom csak kis 
részét képviseli a teljes üzenetnek. A kimondott szavakon kívül nagyon 
sok mindent kifejezhetünk a hangunkkal is. Amit mondunk, az a szóbeli 
üzenet, ahogyan mondjuk, az a paralingvisztikai üzenet része. Nagyjában- 
egészében minden vokális jelzés, ami nem beszéd, paralingvisztikai jelzés­
nek tekinthető. Egyes paralingvisztikai jelzések nagyon szorosan kapcso­
lódnak a kim ondott szavakhoz: a beszéd sebessége, a hangmagasság, a 
ritmus, a hangerő és a beszédtempó nem verbális jelzések, azonban nagyon 
szorosan összefüggnek a verbális tartalommal. Más vokális jelzések, példá­
ul az akcentus, a személyes hangminőség, a hang tónusa vagy ereje a 
beszélő tartósabb személyiségvonásaira utalhatnak, és nem állnak kapcsolat­
ban valamilyen meghatározott szóbeli üzenettel. Van továbbá sok olyan hang­
adás is, amely önmagában képes egy üzenetet kommunikálni: ilyenek a 
sírás, az ásítás, a nevetés, a fütty  vagy a hangos lélegzés.

Ahhoz, hogy a nyelvet kísérő vokális jelzéseket a társas interakcióban 
tanulmányozni lehessen, szükséges elkülöníteni egy mondat szavainak 
jelentését a kiejtett szavak „anyagául" szolgáló hangminőségektől. Ezt 
elektronikus szűréssel lehet elérni, amely a szavakat érthetetlenné teszi, 
azonban megtartja a hangminőségeket, de el lehet érni úgy is, ha egyszerű­
en arra kérik a kísérleti személyeket, hogy olvassanak fel értelmetlen 
szavakat különböző hanghordozással. Davitz és Davitz (1959) ez utóbbi
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eljárást alkalmazta, amikor megkért nyolc kísérleti személyt, hogy tíz 
különböző érzelmet fejezzenek ki a hangjukkal (pl. szorongást, haragot, 
féltékenységet stb.), miközben az ábécét olvassák fel. A felvett anyagot 30 
másik kísérleti személy hallgatta meg, akik megpróbálták a kifejezett 
érzelmeket azonosítani. Az eredmények (9.2 táblázat) azt mutatták, hogy 
egyes érzelmeket, például a haragot, az idegességet, a szomorúságot vagy 
a boldogságot sokkal könnyebb volt felismerni a hang alapján, mint 
másokat, például a szerelmet, a féltékenységet és a tisztességet. Más vizsgá­
latok (Davids, 1964) is megerősítik, hogy a vokális jelzések igen hatéko­
nyak bizonyos érzelmi információk kommunikálásában. Érdekes kérdés, 
vajon ezek a vokális jelzések kulturálisan ugyanannyira egyetemes jellegű- 
ek-e, mint amilyenek az érzelmek arckifejezései (lásd Darwin és Ekman,
8. fejezet). Erre a kérdésre nem tudunk végleges választ adni.

Pontosan mi is az a hangunkban, ami egy meghatározott érzelmet kom­
munikál? E kérdés megválaszolása érdekében olyan hangsorokat kell 
létrehozni, amelyek a vokális jellemzőket kísérletileg manipulálják. Sche­
rer (1974) szintetizátor segítségével utánozta egy rövid mondat intonációs 
kontúrját, ö t  jellemző mentén végzett rendszeres változtatásokat, melyek 
a következők voltak : hangmagasság, a hangmagasság változásai, hangerő, 
a hangerő változásai és tempó. Tíz kísérleti személy hallgatta meg ezeket 
a hangsorokat, majd néhány skálán értékelte őket, és megpróbálta megálla-

9.2 TÁBLÁZAT

Különböző érzelmek felismerése hang alapján 
(a számok a felismerések számát felzik 240 lehetséges felismerésből, 

amelyek 30, egyenként 8 beszélőt meghallgaté 
értékelőtől származnak)

A kifejezett érzések
A helyes felismerések 

száma

harag 156
félelem 60

boldogság 104

féltékenység 59
szerelem 60

idegesség 130
büszkeség 50

szomorúság 118
elégedettség 74
együttérzés 93

Davitz és Davitz, 1959 nyomán
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pítani, hogy milyen érzelmet kommunikálnak. Az eredmények szerint a 
hangmagasság változásai és a tempó különösen fontos információforrások 
voltak. A lassú tempó és a csekély hangmagasság-váltakozás általában 
negatív, kellemetlen érzelmeket jelzett (szomorúság, harag, unalom, un­
dor, félelem), míg a gyors tempó és a hagy hangmagasság-váltakozás 
pozitív érzelmekre utalt (kellemesség, aktivitás, meglepetés). Az eredmé­
nyek részletesebben a 9.3 táblázatban láthatók. A modern számítógépek 
még finomabb elemzést tesznek lehetővé. Klaus Scherer laboratóriumában 
a Giesseni Egyetemen a hangosan kimondott mondatokat számszerű ada­
tokká alakítják át, miáltal a felvételek tetszés szerint változtathatóak, és 
a megváltozott mondatok azután visszaalakíthatóak szintetizált beszéddé 
(Scherer, 1985).

A hang alapján nyert általános benyomás függhet a jellemzők minden­
napi beszédben előforduló sajátos kombinációjától is. Ostwald (1963) lelki 
betegek és egészséges emberek hangmintáit elemezte beszédspektográffal. 
Ezzel a módszerrel négyféle hangtípust állapított meg: (a) panaszosan, 
gyermekesen és izgatottan szóló éles hang, ami egyes neurotikus betegekre 
volt jellemző; (b) fakó hang, ami egyes depressziós és függőségi panaszok­
kal (alkohol, kábítószer stb.) kezelt betegekre volt jellemző; (c) üres hang, 
ami egyes debilizálódott vagy agy károsult betegeket jellemzett, és (d) 
extrovertált, bizalomgerjesztően zengő hang, mely a jól alkalmazkodó, 
egészséges személyek között volt a leggyakoribb.

A hang az izgalom és a szorongás kommunikációjának különösen haté­
kony jelzése. Valamennyien hallottunk már embereket, akiknek hangja 
azonnal elárulta izgalmukat. Szélsőséges esetekben a súlyos kommunikáci­
ós szorongás különböző beszédzavarokhoz, például dadogáshoz (Berg- 
mann és Forgás, 1985) vezethet. A vokális jelzések alkalmasak a hazugság 
leleplezésére is, és néhány vizsgálat beszámol arról, hogy a hang még az 
arcnál is jobban  segíti a csalás leleplezését (Zuckerman és munkatársai, 
1982). Néhány pszichológus úgy véli, hogy a hangminták spektrográfiás 
elemzését megbízható hazugságvizsgáló módszerként lehet alkalmazni, 
azonban ezt a feltételezést még nem támasztják alá tudományos bizonyíté­
kok.

Az olyan nehezen megfogható jelzések, mint a hangminőség, nagyon 
fontosak lehetnek azoknak az embereknek, akik munkájukban nagymér­
tékben támaszkodnak a szóbeli közlésekre, például valószínű, hogy az 
orvosok igencsak odafigyelnek rájuk. Nilmoe és munkatársai (1967) szelle­
mes eljárás segítségével vizsgálták meg ezt a lehetőséget. Az általuk vizs­
gált orvosok alkoholelvonó klinikán dolgoztak, és feladatukhoz tartozott 
a betegek meggyőzése, hogy önkéntesen vessék alá magukat a kezelésnek. 
Nilmoe eredményei szerint az orvosok hangminősége alapján jól meg 
lehetett jósolni, hogy milyen sikert fognak elérni a betegek meggyőzésé-
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9.3 TÁBLÁZAT

A különböző akusztikai változók hatása 
az érzelmek észlelésére

Akusztikai
változók

Minőség Az észlelt érzelem

amplitúdó mérsékelt kellemesség, aktivitás, boldogság

változatosság szélsőséges félelem

hangmagasság mérsékelt harag, unalom, undor, félelem
váltakozás szélsőséges kellemesség, aktivitás, boldogság, meglepetés

hanglejtés lefelé kellemesség, unalom, szomorúság
felfelé erő, harag, félelem, meglepetés

hangmagasság alacsony kellemesség, unalom, szomorúság
magas aktivitás, erő, harag, félelem, meglepetés

tempó lassú unalom, undor, szomorúság
gyors kellemesség, aktivitás, erő, harag, félelem, boldog­

ság, meglepetés

tartam (alak) kerek erő, unalom, undor, félelem, szomorúság
éles kellemesség, aktivitás, öröm, meglepetés

szűrés (felhangok hiánya) alacsony szomorúság, kellemesség, unalom, öröm
mérsékelt erő, aktivitás
szélsőséges harag, undor, félelem, meglepetés

tonalitás atonális undor
moll harag
dúr kellemesség, öröm

ritmus nem ritmikus unalom

Scherer, 1974,109. .a nyomán

ritmikus aktivitás, félelem, meglepetés

ben, vagyis abban, hogy a betegek vállalják a beutalást. Ez az eredmény 
természetesen nem jelenti, hogy a hangminőség és a beutalási siker között 
okozati kapcsolat volna. Meglehet például, hogy a kellemes és szimpatikus 
személyiségű orvosok hangja is kellemesebb, és sikerük is nagyobb a 
betegek beutalásában.

Nem minden paralingvisztikai jelzés korlátozódik érzelmek és attitűdök 
kommunikációjára. Beszédünk más tulajdonságai sok m indent elárulnak 
rólunk. Az akcentus például tanúskodhat etnikai hátterünkről, társadalmi 
státusunkról vagy műveltségünkről (Giles, 1970). Az akcentus megítélése 
függhet a beszélő nemétől és a helyzettől is. Ausztráliában például az 
akcentussal beszélt angol nyelv inkább elfogadott kötetlen, barátságos,
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mint formális, hivatalos helyzetekben (Gallois és Callan, 1985). A vokális 
kommunikáció más jellemzői is függenek az adott helyzettől. Angliában 
egyszer közös szobánk volt egy kollégával, aki a köznapi érintkezésben 
erős cockney dialektust beszélt (a szegény rétegek által beszélt londoni 
tájszólás — a ford.), ezzel is jelezve munkásosztálybeli származását és 
baloldali politikai nézeteit. Amikor újságírókkal, riporterekkel vagy 
könyvkiadókkal tárgyalt, kiejtése drámaian m egváltozott: a felső osztály 
„oxfordi" kiejtését használta, mintegy jelezve szakmai és tudományos 
státusát. Sok vizsgálat eredménye tanúskodik arról, hogy egyazon szóbeli 
üzenetnek az elfogadása, az üzenet meggyőző ereje függ attól, hogy az 
üzenetet alsó vagy felső osztálybeli kiejtéssel mondták-e. Sok szakmai 
csoport szerepével összhangban sajátos beszédstílust fejleszt ki.

Kommunikáció a testünkkel: a test nyelve
Az interakciókban egész testünkkel kommunikálunk. Ekman kimutatta, 
hogy a kezünk és lábunk finom mozgásai által hordozott információ 
elegendő lehet arra, hogy a megfigyelőt tájékoztassa, vajon igazat mon­
dunk-e. A kommunikáció valamennyi nem verbális csatornája közül legin­
kább talán a „testnyelv" felé fordult a nagyközönség figyelme. Erről a 
témáról sok igen felületes könyv jelent meg, melyek olvasóiknak azt 
ígérték, hogy bevezetik őket társaik és saját maguk motívumainak, szándé­
kainak megismerésébe. A testnyelv természetesen sokkal bonyolultabb 
annál, mint azt az ilyen könyvek sugallják. Noha a legtöbb normális felnőtt 
embernek nem okoz gondot a testi kommunikáció, sok interakciós problé­
ma visszavezethető az ilyen üzenetek kibocsátásának és értelmezésének 
zavaraira. Egyebek között ilyen zavarokkal foglalkozik a szociális jártassá­
gok tréningje és a terápia (16. fejezet).

A tudósok több szempontból is vizsgálták a testi kommunikációt. Az 
egyik lehetőség az ilyen kommunikációt nyelvnek tekinteni, amelyet 
mozgások kisebb alapvető egységei alkotnak, és ezek az alapvető egységek 
kombinálódnak a mozgás valamilyen „nyelvtanának" szabályai révén 
nagyobb „kijelentésekké". Az antropológus Ray Birdwhistell az egyik 
úttörője a testi kommunikáció e kvázi-nyelvészeti vizsgálatának. Kutatásai 
során megpróbálta azonosítani és osztályozni a testmozgás alapvető egysé­
geit, az úgynevezett „kinémákat", amelyekből a bonyolultabb, üzenethor­
dozó mozgásminták, az úgynevezett „kinemorfémák" összetevődnek. Ez 
az antropológiai megközelítés rövid interakciós történések filmfelvételé­
nek másodpercről másodpercre történő elemzésén alapul. Mindannak az 
átírása és elemzése, amely egy ötperces beszélgetésben vagy egy tizen­
nyolc másodperces cigaretta-kínálási és rágyújtási szituációban történik, 
sokéves m unkát adhat egy egész kutatócsoportnak (Birdwhistell, 1952; 
1970).
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Az ilyen aprólékos elemzés érdekes tényeket tárt fel a testnyelvről. 
A gesztusok és testmozgások áramát például a partnerek finoman koordi­
nálják az interakcióban. A viselkedésnek ezt a szinkronizálását eredetileg 
Condon és Ogston (1967) írták le, és később Kendőn (1970) és mások 
fejlesztették tovább. Ez a szinkrónia meglepőbb, m int ahogy először gon­
dolnánk. Egy beszélgetésben a hallgató nem egyszerűen reagál a beszélő 
által kibocsátott jelzésekre, hanem aktívan elővételezi ezeket a jelzéseket, 
úgy, hogy az összehangolt mozgásminták egyszerre, szimultán jelennek 
meg.

A testi jelzések hasonló koordinációját írta le Scheflen, aki pszichiátriai 
kezelésen részt vevő emberek interakciós m intáit figyelte meg. Észrevette, 
hogy a gesztusok és testtartások változásai szoros kapcsolatban vannak a 
résztvevők személyes szándékaival és stratégiáival. Az első pillantásra 
látszólag lényegtelen viselkedések, mint a „babrálás" (a nyakkendő, a haj, 
a ruházat stb. igazítása), a láb kereszt bevetése stb. az interakció kritikus 
pontjain jelennek meg, és egy meghatározott társ iránti érdeklődést fejez­
nek ki, és azt jelzik, hogy a személy az illető társsal van elfoglalva. Scheflen 
az ilyen viselkedéseket „kvázi udvarlásnak" nevezte. Az ilyen kvázi 
udvarlást gyakran használják arra, hogy egy meghatározott társat bevonja­
nak az interakcióba, vagy bekapcsolódási kísérletét visszautasítsák, s hogy 
az interakciós „jelenlét" megfelelő szintjét szabályozzák és fenntartsák. 
Scheflen (1974, 193. o.) szerint a kvázi udvarlás: „olyan rendszerfenntartó 
eljárások készlete, melyeket akkor alkalmaznak, amikor valamilyen gátlás 
következtében a szociabilitás vagy a figyelem elégtelenné válik". Ez elég 
gyakran fordul elő nemcsak a pszichoterápiában, hanem a köznapi érintke­
zésben is.

A testmozgás mintázatai szoros kapcsolatban állnak az illető lelki egész­
ségével is. Fisch, Frey és H irsdunner (1983) először akkor elemezte 13 
ember mozgásmintáit; amikor súlyos depresszióban szenvedtek, majd ak­
kor, amikor teljesen felgyógyultak a betegségből. Azt találták, hogy a 
gyógyulás után „a betegek többet mozogtak, bonyolultabb mozgásmintáik 
voltak, és gyorsabban indították és fejezték be mozgásukat, m int amikor 
depressziósak voltak" (316. o.). Úgy tűnik tehát, hogy a testmozgások 
bonyolult, árnyalt szerepet játszanak a társas érintkezésben, de ezt a 
szerepet még nem sikerült teljes mértékben megérteni.

Nemi különbségek a testnyelvben
A testi kommunikáció szoros kapcsolatban áll a nemmel is. A férfiaknak 
és a nőknek nagyon különböző mozgásrepertoárjuk van. A nemi identitás 
zavarához gyakran társul a mozgáskészlet zavara is. Egyes homoszexuáli­
sok a normálistól eltérő nemi identitásukat az ellenkező nem mozgásmin­
táinak felvételével kommunikálják. Ha egy férfi feminin mozgásokat vé-
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9.7 GYAKORLAT 

Férfiak és nők testnyelve

A férfiak és nők testmozgásainak jelentős különbségét jól megvilágítja az alábbi egyszerű vizsgálat.

1. Gondosan figyeljen meg tíz férfit és tíz nőt, amint (a) sétál, (b) lábát elhelyezi ülés közben, (c) kezét 

használja beszéd közben, (d) felső testét tartja ülés közben, és fej a fejét tartja a testéhez képest!

2. Próbálja eljátszani a megfigyelt mozgásmintákat tükör előtt! Milyen érzés?

3. Próbálja eljátszani a másik nem mozgásmintáit egy jó barátjával folytatott beszélgetésben! Milyen 
érzés? Hogyan reagál a barátja?

géz, például ringatja a csípőjét vagy kényeskedve jár és túl finom gesztusai 
vannak, ezt általában a homoszexualitás jeleként fogjuk fel (lásd a 9.7 
gyakorlatot).

Néhány népszerű író, például Desmond Morris felvetette, hogy a test­
mozgás nemek közötti különbségei annak következtében alakultak ki, 
hogy az emberi fajnál más fajokhoz képest viszonylag hiányoznak a má­
sodlagos nemi jellemzők. Más szavakkal, mivel a férfi és nő nagyon 
hasonlít egymásra (legalábbis az egyéb fajoknál megfigyelhető szexuális 
eltéréshez viszonyítva), az emberek különböző mozgásmintákat használ­
nak nemük jelzésére. Bármennyire érdekes is ez a gondolat, mindeddig 
nem sikerült megfelelő empirikus bizonyítékkal alátámasztani (lásd a 9.7 
gyakorlatot).

Gesztusok
A gesztusok a testmozgások különleges osztályát képviselik. Velük kap­
csolatban talán az a legfigyelemreméltóbb, hogy nagyon erősen kultúrához 
kötöttek. A franciák, az olaszok vagy az angolok jelentősen különböző 
gesztuskészletet ismernek és használnak (lásd még a 8.2 gyakorlatot). Ha 
megfigyelünk egy beszélgetést mondjuk két olasz között, ezek a különbsé­
gek máris nyilvánvalóvá válnak. Néhány gesztusunknak független, vilá­
gosan megfogalmazott jelentése van (pl. az ujjakkal formázott V a győzelem 
jele, a felhúzott vállak tanácstalanságot, meg nem értést fejeznek ki stb.). 
Az ilyen gesztusokat néha emblémáknak hívják. Számos egyéb gesztusnak 
nincs saját jelentése, egyszerűen kísérői más szóbeli és nem verbális kom­
munikációnak (pl. az előadók kézmozgásai, amikor mondanivalójukat 
hangsúlyozzák vagy szemléltetik). Az ilyen gesztusokat, melyek csupán 
alátámasztják a többi üzenetet, Ekman és Friesen (1975) illusztrátoroknak 
nevezték.

A legtöbb kutatás napjainkig az emblémákra irányult, vagyis azokra a
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gesztusokra, amelyeknek rögzített jelentésük van. Desmond Morris és 
munkatársai (Morris, Marsh, Collett és O'Shaugnessy, 1981) úgy vélik, 
hogy az ilyen gesztusok használata kulturális, nyelvi és etnikai határokhoz 
kötött. Ez azt jelenti, hogy azokat a gesztusokat, amelyeket mondjuk 
Dél-Itáliában használnak és megértenek, a németek nem értenék meg. 
A kutatók feltevése az volt, hogy a gesztusok eloszlása bizonyos földrajzi 
és etnikai határokat követ. Kiválasztottak néhány „kritikus" gesztust, és 
Európa legkülönbözőbb helyein arra kérték az embereket, hogy ezeket a 
gesztusokat értelmezzék. A vizsgálat kétségtelenül sikeres volt: a különbö­
ző gesztus-repertoárok használatában jól meghatározható földrajzi határo­
kat találtak.

Tanulságok
A két legutóbbi fejezetben a nem verbális kommunikáció néhány általános 
jellemzőjét tekintettük át, és megpróbáltuk bemutatni a hétköznapi élet­
ben használt legfontosabb nem verbális jelzéseket. Noha a társas interak­
cióról szólva figyelmünk középpontjában talán természetes módon a szó­
beli közlések állnak, a nem verbális jelzések ugyanolyan fontosak, néha 
még fontosabbak lehetnek, mint a nyelv. A nem verbális jelzések különö­
sen hatékonyak az attitűdök, érzelmek és rokonszenv kommunikálásában, 
vagyis az olyan üzenetek közvetítésében, amelyeket nehéz vagy körülmé­
nyes szóban kifejezni. Amennyiben a társas interakcióban főleg pozitív és 
negatív érzelmi reakciók hullámzása zajlik (Zajonc, 1980), a nem verbális 
üzenetek talán legfontosabb hordozói ezeknek az információknak.

Az ebben a fejezetben bemutatott különböző nem verbális kommuniká­
ciós csatornákat általában egymással összehangoltan használjuk. A tekin­
tet, a térközszabályozás, a gesztusok és az arckifejezés támogatják és 
megerősítik egymást a valóságos interakciókban. A nem verbális üzenetek 
vizsgálatának érdekes kérdése: mi okozza a nem verbális jelzések kibocsá­
tásában és felfogásában megnyilvánuló egyéni különbségeket? A szociális 
készségek átfogó kérdéseivel a 16. fejezetben foglalkozunk majd. Előtte 
azonban a személyközi kommunikáció egy másik fontos mozzanatát vesz- 
szük szemügyre: hogyan keltenek az emberek a kommunikáció segítségé­
vel egy meghatározott benyomást?
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10.
Az előnyös oldalak bemutatása: 
a benyomáskeltés

Az eddigiekben úgy kezeltük a személyközi kommunikációt, mintha egy­
szerűen üzenetek kibocsátásából és fogadásából állna. Valójában sokkal 
bonyolultabb folyamatról van szó. Természetesen nagyon fontos tudnunk, 
hogy a különböző szóbeli és nem verbális jelzések mit jelentenek, és hogy 
miként, mikor, hol és kivel szemben alkalmazzuk őket. Mielőtt egy adott 
üzenet kibocsátása mellett döntenénk, stratégiai szempontból sok mindent 
végiggondolunk, eltervezünk és értékelünk. Közléseink java része valami­
lyen cél elérését szolgálja, jóllehet gyakran csupán az a célunk, hogy 
pozitív, kedvező benyomás alakuljon ki közléseink révén rólunk társaink­
ban.

A benyomáskeltés kifejezéssel azoknak a terveknek, gondolatoknak, 
motivációknak és jártasságoknak az összességét írjuk le, amelyek mind 
befolyásolják másoknak szánt közléseinket. A kommunikációnak ez a 
megtervezett, stratégiai aspektusa természetesen nagyon fontos. Kereske­
delmi hasonlattal élve, reklámozzuk, „kirakatba tesszük" és ajánljuk ön­
magunkat, hogy a társakkal folytatott interakcióban a lehető legmagasabb 
csereértéket kapjuk. Ha benyomáskeltési stratégiánk sikeres, és a társak 
pozitívan kezdenek gondolkodni rólunk, ez visszahat énképünkre, kedve­
zőbbé teszi azt, és javítja önértékelésünket. Az olvasó bizonyára visszaem­
lékszik a modern tömegtársadalmak interakciós szervezeteiről az 1. fejezet­
ben adott elemzésünkre. Egy olyan társadalmi közegben, ahol sok ember­
rel kell igen felszínesen érintkeznünk, nagyon fontos az a képesség, hogy 
gyorsan és könnyedén alakítsunk ki pozitív benyomásokat. A kisebb, 
intenzívebb személyes kapcsolatokat ápoló közösségekben, amilyenek 
például a középkori falvak, a kisebb munkaközösségek vagy a prim itív 
törzsek voltak, a benyomáskeltés kevésbé fontos, mivel az emberek valósá­
gos tulajdonságai nagy valószínűséggel megnyilvánultak az ismétlődő 
interakciókban.

A megfelelő benyomás felkeltése különösen fontos azoknak, akik más 
emberekkel többnyire csak röviden és felszínesen érintkeznek, például a
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politikusok vagy a kereskedelmi ügynökök számára. Alexander Haig, a 
Reagan-kormányzat egykori külügyminisztere emlékirataiban néhány 
megjegyzést fűz a televízió és a benyomáskeltés fontosságához a politikai 
életben: „A televíziós kamera bizonyos mértékig kivonta a természetest, 
a szívből jövőt nemzeti életünkből. Régen a szabály így hangzott: »mit 
mondok?«. Ma így hangzik: »milyennek látszom?«" (Time, 1984. április 
2., 32. o.). Természetesen nem a politikusok az egyedüliek, akiknek megfe­
lelő benyomást kell kelteniük a siker érdekében. Kisebb mértékben ugyan, 
de valamennyien szembesülünk ezzel a feladattal a tömegtársadalmakban, 
ahol interakcióink a társakkal gyakran rövidek és felszínesek. Nem vélet­
len tehát, hogy éppen napjainkban válhatnak sikerkönyvekké az olyan 
munkák, mint Dalé Carnegie könyve, a Hogyan szerezzünk barátokat és 
hogyan befolyásoljuk az embereket.

Egyesek számára már magának a benyomáskeltés kifejezésnek is negatív 
felhangjai vannak. Úgy hangzik, mintha valaki megpróbálná az őszinte, 
becsületes interakciót manipulativ, becstelen taktikákkal felcserélni. 
A szociálpszichológusok nem feltétlenül így értik a benyomáskeltést. 
Abból indulunk ki, hogy minden társas interakciót természetszerűen 
befolyásolnak a cselekvők tervei és motívumai. Az emberi társas élet 
lényegéhez tartozik, hogy vannak bizonyos elképzeléseink önmagunkról, 
interakciós partnereinkről és a világról, amelyben élünk, és ezeket meg­
próbáljuk kifejezni a társakkal folytatott érintkezés során. A benyomás­
keltés tehát nem az őszintétlen interakció szinonimája. Sokkal inkább arra 
az alapvető emberi hajlamra vonatkozik, hogy úgy képzeljük el, tervezzük 
meg és szabályozzuk társas viselkedésünket, hogy a benyomás, amit kel­
tünk, kifejezze saját magunkról és társainkról alkotott képünket.

A dramaturgiai modell
Erving Goffman volt az egyik legnagyobb hatású társadalomtudós, aki a 
személyközi kommunikáció stratégiai, célra irányuló természetét felismer­
te. Goffman szociológiai módszereket alkalmazott, köznapi érintkezéseket 
írt le és elemzett kritikailag. Nevéhez fűződik a társas interakciós folyama­
tok egyik érdekes elmélete, az úgynevezett „dramaturgiai" modell. Goff­
man elméletének alapgondolata, hogy a szerepjátszás s általában a színház 
metaforája különösen jól közelíti meg azt, amit az emberek hétköznapi 
interakcióikban megpróbálnak leírni. A hivatásos színészekhez hasonlóan 
mi is meghatározott szerepeket próbálunk eljátszani, megkíséreljük elérni, 
hogy a közönség úgy észleljen bennünket, ahogy mi szeretnénk. Előadása­
inkra, miként a színészek is teszik, a színfaiak mögött készülünk fel 
(fürdőszobánkban vagy öltözőtükrünknél), nem kisebb gonddal választ­
juk  ki napi öltözékünket, és megpróbáljuk meggyőzni közönségünket
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(barátainkat, idegeneket vagy szerelmünket) előadásunkkal, hogy azt való­
ságosnak fogadják el.

A színházi kifejezések jól illenek a köznapi interakciók elemzéséhez is. 
A színházi előadásokhoz hasonlóan saját „bemutatóink" is lehetnek sikere­
sek vagy sikertelenek. Nekünk is vannak válogatott forgatókönyveink, 
előadásainkhoz vannak színpadaink, és vannak dolgok, amiket a színfalak 
mögött csinálunk. A megfelelő díszítés vagy bútorzat kiválasztása irodánk­
ban vagy lakásunkban hasonlít a díszlettervezéshez: társas életünk olyan 
színpadát kívánjuk megalkotni, amely tükrözi és meghatározza, hogyan 
látjuk önmagunkat. Amikor a nyilvánosság számára m utatjuk meg magun­
kat, maszkot vagy „homlokzatot" is használunk. Goffman „homlokzat­
nak" nevezte azokat a pozitív társadalmi értékeket, amelyekről egy sze­
mély sikerrel hirdeti, hogy képviseli őket. A homlokzat az én kivetített 
képe, amelyet elismert társadalmi tulajdonságok alkotnak (Goffman, 1959). 
Az öltözék, a viselkedési stílus, a kiejtés és a szókincs mind, mind része 
lehet a nyilvánosság számára bemutatott „homlokzatnak".

Ha alakításaink balul ütnek ki, vagy a „homlokzat" összeomlik, ez nem 
csak zavart eredményez, hanem fenyegeti azt az érzésünket is, hogy 
társas-társadalmi kapcsolataink előre láthatóak és rendezettek. Ha az em­
berek „szerepükön kívül" cselekednek, nem tudjuk, hogy a továbbiakban 
mire számítsunk, hogyan lássunk előre egy helyzetet és hogyan birkóz­
zunk meg vele. Az ennek eredményeként előálló feszültség gyakran vezet 
a partnerek olyan közös erőfeszítésére, hogy a „homlokzatot" helyreállít­
sák annak érdekében, hogy visszaálljon a szerepek megszokott és előre 
látható rendszere. A zavarodottsággal és a „homlokzat összeomlásával" 
járó esetek után bekövetkező ideges nevetés, erőltetett viccelődés vagy 
kínos csend figyelmeztet bennünket, hogy a társas rend megbomlott. 
A rend helyreállítására általában együttes erőfeszítéssel törekszünk, példá­
ul olyan taktikák révén, hogy mindenki azt színleli, mintha semmi nem 
történt volna.

A Goffman által leírt stratégiai szerepjátszás a társadalmi élet m indent 
átható jellemzője: „Az a folyamat, hogy a szemtől szembe zajló interakci­
ókban kölcsönösen fenntartsuk a helyzet valamilyen meghatározását, tár­
sadalmilag szerveződik olyan szabályok révén, melyek meghatározzák, 
hogy mi illik oda és mi nem illik oda ... Sokkal inkább ezeknek a laza 
szabályoknak, mintsem a külső világ rendíthetetlen jellegének köszönhet­
jük  szilárd valóságérzékünket ... A suta vagy bárdolatlan viselkedés, a 
hibás beszéd vagy mozdulat egyenlő azzal, hogy valaki veszedelmes óriás­
ként, a világ lerombolójaként viselkedik." (Goffman, 1963, 81. o.)
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A  benyomáskeltés mestere
Noha a benyomáskeltés érdekében valamennyien szerepeket játszunk, 
nem vagyunk egyenlően jó  játékosok. Mi tesz valakit jó  szerepjátszóvá, 
a benyomáskeltés sikeres mesterévé? M indannyian ismerünk embereket, 
akik sohasem veszítik el önbizalmukat, mindig kedvesek és szociábilisak 
— de vajon ezek az emberek egyszersmind a benyomáskeltésnek is meste­
rei-e? Nem szükségképpen. Egyes esetekben éppenséggel a homlokzat 
„veszni hagyása", a tanácstalanság vagy az indulatosság a legmegfelelőbb 
benyomáskeltési stratégia. Hasonlóan egy képzett színészhez, a benyomás­
keltés mesterének pontos fogalommal kell bírnia arról, hogy a közönség 
mit vár el, tudnia kell, miként születnek az ítéletek, és érzékenynek kell 
lennie a legkülönbözőbb társas helyzetek követelményei iránt.

A társak manipulálása a hatalom és a társadalmi állás erősítése érdekében 
nem napjainkban kezdte el foglalkoztatni a tudósokat. A reneszánsz tudós, 
Machiavelli (1469-1527) klasszikus XVI. századi művében, a Fejedelemben 
részletes tanácsokat ad, hogyan lehet a kívánatos stratégiai jártasságo­
kat kifejleszteni. Christie és Geis (1970) Machiavelli gondolataihoz nyúlt 
vissza, amikor egy olyan skálát készített, amelyik képes megkülönböztetni 
a jó és a rossz benyomást keltőket.

Kérdőívük olyan állításokat tartalmaz, mint például „az emberek kezelé­
sének legjobb módja, hogy azt mondjuk nekik, amit hallani akarnak", „aki 
teljesen megbízik társaiban, csak bajt keres magának" és „azok az embe­
rek, akik elvont problémákat tárgyalnak, általában nem tudják, hogy miről 
beszélnek" (!). Ezzel a skálával kiterjedt empirikus vizsgálatokat folytat­
tak, melyeknek eredményei szerint a vezetésben vagy emberekkel kapcso­
latos foglalkozásokban, például az igazgatásban vagy tanácsadásban dolgo­
zó középosztálybeli városi férfiak magasabb pontszámot értek el, mint 
mások. A machiavellizmus és az intelligencia, a képzettség vagy a politikai 
beállítódás között azonban nem találtak kapcsolatot.

A machiavellizmus-skála érvényességét néhány valószerű helyzetben is 
kipróbálták. Magas és alacsony pontszámot elért embereket például arra 
kértek, hogy alkudozzanak egymással. Az egyik vizsgálatban a machiavel- 
lizmus-skálán magas, közepes és alacsony pontszámot elért embereknek 10 
dollárt kellett elosztaniuk egymás között. A magas pontszámúak átlagosan 
5,57, a közepes pontszámúak 3,14, az alacsony pontszámúak viszont csu­
pán 1,29 dollárt kaptak! Egy másik vizsgálatban a machiavellizmus-skálán 
magas pontszámot elért férfiak tisztelet, vonzalom és segítségkérés kom­
munikációja révén sikeresebben győztek meg egy nőt, hogy egy partira 
menjen el velük. A machiavellizmus egyik kulcsmozzanata a helyzet hideg­
fejű, intellektuális mérlegelése és az érzelmi érintettség hiánya.

A machiavellisták hajlamosabbak az olyan körmönfont taktikák, mint 
a hazugság vagy a csalás alkalmazására is, ha ezek sikeresnek ígérkeznek,
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„Mikulás bácsi, te olyan bölcs vagy!”
A machiavellizmus korán megnyilvánul. A machiavelllsták egyik jellemzője, hogy partnerüktől és a helyzettől függően 

változtatják Interakciós stratégiájukat és kommunikáciéjukat is ennek megfelelően kontrollálják.

és a leleplezés esélye kicsi. Az egyik vizsgálatban a skálán magas és 
alacsony pontszámot elért embereknek azt a feladatot adták, hogy egy teszt 
kitöltésén ügyködő személy figyelmét tereljék el anélkül, hogy ez az 
illetőnek feltűnne. A szélsőséges „machiavellisták" meglepő eseményeket 
produkáltak, például fütyültek, ceruzájukkal kopogtak, szétszereltek egy 
golyóstollat, amely „véletlenül" az asztalra esett, majd ezt követően hango­
san és „őszintén" bocsánatot kértek. Az ilyen manipulatív készségek már 
kisgyerekkorban megnyilvánulnak.

A machiavellizmus-kérdőív egy változata ezt a tulajdonságot gyerekek­
nél vizsgálja. Braginsky (1970) egy érdekes vizsgálatában 10 éves gyereke­
ket kértek arra, hogy vegyenek rá más gyerekeket keserű ízű (előzőleg 
kininbe mártott) sütemények fogyasztására, egy állítólagos piackutatás 
részeként. A gyerekeknek 5 centet ígértek minden süteményért, amit más 
gyerekekkel megetetnek. Az erősen machiavellista gyerekek átlagosan 
6,46 süteményt etettek meg társaikkal, szemben a gyengén machiavellista 
gyerekekkel, akiknek mindössze 2,79 süteményt sikerült megetetniük. Az 
interakciók megfigyelői ugyanakkor a machiavellista gyerekeket becsüle­
tesebbnek, hatékonyabbnak, ártatlanabbnak és természetesebbnek érté­
kelték, mint a gyengén machiavellistákat.

Milyen képet m utassunk?
Már magából a benyomáskeltés kifejezésből következik, hogy bizonyos 
szabadságot élvezünk annak kiválasztásában, hogy milyen énképet kívá­
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nunk egy adott helyzetben „nyilvánosságra hozni". Domináns, dicsekvő 
emberrel szemben valószínűleg határozottnak és magabiztosnak akarunk 
látszani, ha viszont partnerünk alázatos és félénk, valószínűleg a nyugodt­
ság és a szerénység képét m utatjuk fel (Gergen és W ishnow, 1965). Leg­
gyakrabban olyan alakítást választunk, amelyik összeillik a partnerünk 
által m utatott képpel. Mi is megpróbálunk beleilleszkedni a helyzetbe és 
megfelelni partnerünk elvárásainak. Az emberek még számukra igen fon­
tos politikai attitűdök megvitatásakor is igyekeztek a közönség által elvárt 
attitűdöknek megfelelő véleményt hangoztatni, mint ahogyan az történt 
a vietnami háborúval kapcsolatos attitűdök megvitatása során (Newtson 
és Czerlinsky, 1974). Később látni fogjuk, hogy jó okai vannak e stratégia 
követésének: az emberek azokat szeretnék szeretni, akik hasonlítanak 
hozzájuk.

Kétségtelenül értelmes dolog, különösen a kapcsolat első szakaszában 
hasonlónak feltűnni.

Hogy kísérletet teszünk-e a vélemények ilyen összeegyeztetésére a jó 
benyomáskeltés érdekében, nagymértékben függ attól, mennyire értékel­
jük  partnerünket, és milyennek látjuk kapcsolatunk lehetőségeit. Egy 
vizsgálatban princetoni egyetemi hallgatólányok a női szerepekre vonat­
kozó véleményüket lehetséges jövőbeli partnerük vélenienyéhez igazítot­
ták, ha ezt a partnert jóképű, magas, náluk idősebb, nőtlen princetoni 
egyetemi hallgatóként írták le (vagyis „nagyra értékelt" partnerként). Ha 
azonban az illetőt náluk fiatalabb, kis termetű, nem princetoni egyetemi 
hallgatóként írták le, akinek ráadásul barátnője is van, a véleményegyezte­
tés nem történt meg (Zanna és Pack, 1975). Ebben a vizsgálatban a poten­
ciális partner vagy nagyra értékelt volt vagy egyszerűen semleges. Mi 
történik, ha valaki, akit nem szeretünk, a mienkhez hasonló gondolatokat 
és véleményeket fejt k i?  Vizsgálatok m utatták ki, hogy ilyen helyzetekben 
az emberek hajlanak olyan önbemutatási stratégiák alkalmazására, ame­
lyek a nem szeretett partnertől megkülönböztetik őket. Amennyiben szük­
séges, képesek vagyunk még attitűdjeink és véleményeink megváltoztatá­
sára is, csak hogy elhatároljuk magunkat az illető személytől (Cooper és 
Jones, 1969).

Az ilyen benyomáskeltési stratégiák meglehetősen gyakoriak a hétköz­
napi életben. Önmagunkról általában olyan képet választunk ki, amelyik 
megfelel azokénak az emberekének, akiket szeretünk és becsülünk, és 
ellentétes azokéval, akiket nem szeretünk. Ez állandó veszélyforrás azok­
nak a hirdetőknek, akik jól ismert közéleti személyiségeket, például politi­
kusokat vagy színészeket alkalmaznak, hogy termékeiket ajánlják. A le­
hetséges vásárlóközönség azon tagjai, akik nem szeretik az illető ajánlót, 
ezt az érzelmüket könnyen átvihetik az ajánlott tárgyra is, egyszerűen 
azért, hogy elhatárolják magukat a személytől, aki a tárgyat ajánlotta.
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A veszély azonban még nagyobb közéleti személyiségek esetében: ha 
nevüket adják az áruk reklámozásához, a vevőközönségben ellenszenv 
alakulhat ki irántuk egyszerűen azért, mert a vásárlók el akarják határolni 
magukat a hirdetőktől és a hirdetett terméktől!

Kép és énkép
Fentebb kifejtettük, hogy az embereknek jelentős szabadságuk van változ­
tatni azt a képet, amelyet önmagukról társaiknak bemutatnak. Mégis 
létezik egy általános hiedelem, hogy valam ennyiünknek csupán egyetlen 
hiteles énképe van. Ebből logikusan az következne, hogy a különböző 
képek, melyeket társainknak bemutatunk, valamiképpen hamisak, gyak­
ran ellentmondanak az „igazi" énünknek. Mi is hát a viszony a társaknak 
bemutatott képek és „valóságos" énképünk között?

Hiba volna azt gondolni, hogy énképünk valamiképpen elkülönül a 
különböző bemutatott képektől, vagyis nem tarthatjuk az énképet a tár­
sakkal folytatott interakciók minden hullámzása közepette is szilárdan és 
változatlanul létező képződménynek. Amint azt a szimbolikus interakcio- 
nisták, például George Herbert Mead és Charles Horton Cooley világosan 
felismerték, a kétfajta kép sokkal szorosabb kapcsolatban van egymással. 
Ahogyan önmagunkat látjuk, nem független attól, ahogyan mások gondol­
kodnak rólunk, az előbbi az utóbbi terméke. A hétköznapi társas interakci­
ók folyamán különböző nyilvános énképeket „próbálunk fel", és ezek 
közül a legsikeresebbek végül tartós énképünk részei lesznek. Mead (1973) 
szerint „az én (self) ... lényegében társadalmi struktúra és a társadalmi 
élményből ered" (179. o.). Másképpen fogalmazva, az én nem valamiféle 
misztikus egyéni fogalom. Az én a mi képünk arról, hogyan látnak ben­
nünket más emberek, az ő reakcióiknak a saját magunkba beépített megfe­
lelője. A benyomáskeltés tehát nemcsak a társak rólunk alkotott nézeteit 
befolyásolja, hanem végső soron azt is meghatározza, hogy mi magunk 
hogyan gondolkodunk önmagunkról! Valójában tehát mi azok leszünk, 
aminek a többi ember tart bennünket!

A sikeres „nyilvános" kép és „privát" énképünk közötti kölcsönhatást 
jól szemlélteti Jones, Gergen, Davis (1962) egy vizsgálata. Ezek a kutatók 
arra kérték kísérleti személyeiket, hogy önmagukról a lehető leghízelgőbb 
képet mutassák be egy beszélgetőpartnernek, aki valójában a kísérletveze­
tő beavatottja volt. A belavatott beszélgetőpartnerek á kísérleti személyek 
felénél a pozitív énbemutatásokat elfogadták és megerősítették, míg másik 
felüknél az ilyen énbemutatásokat elutasították és érvénytelenítették. Ezt 
követően a kísérleti személyeket megkérdezték, hogy énbemutatásuk mi­
lyen mértékben felelt meg saját „valódi" énképüknek. Azok a kísérleti 
személyek, akiknek énbemutatását a beavatott beszélgetőpartner elfogad­
ta, sokkal jobban hittek saját alakításukban, és azt állították, hogy valójá-
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bán olyanok, mint amilyennek bem utatták magukat. Azok a személyek 
viszont, akiknek énbemutatását elutasították, hajlottak arra, hogy elhatá­
rolják magukat a sikertelenül bemutatott képtől.

Újabban Fazio és munkatársai (1981) azt találták, hogy az emberek 
önészlelését még az is képes befolyásolni, hogy milyen kérdéseket tesznek 
fel nekik egy beszélgetésben. Ebben a vizsgálatban egyes személyektől 
olyan információkat kértek, amelyek az illetőt extrovertált emberként 
jellemezték, míg másoktól olyan információkat, amelyek introverzióra 
utalnak. A beszélgetéseket követően az alanyok hajlottak arra, hogy önma­
gukat a beszélgetésben elhangzott kérdések irányával összhangban szem­
léljék !

Vannak érdekes adatok arról is, hogy a főemlősöknél is kialakulhat egy 
kezdetleges énkép, de csak akkor, ha az állatok intenzív társas interakciót 
folytatnak. Az állatoknál, ugyanúgy, mint az embereknél, az énkép azon 
a képességen alapul, hogy önmagukat mint külön egyéneket ismerjék fel. 
Egy vizsgálatban a kutatók tükröt helyeztek el a csimpánzok ketrecében, 
és megfigyelték, hogy néhány nap elmúltával a majmok már nem úgy 
reagáltak saját tükörképükre, mintha az egy másik majom volna, hanem 
tisztálkodáshoz, vakaródzáshoz és önmaguk megfigyeléséhez használták. 
M inderre azonban csak azok a majmok voltak képesek, akik rendszeres 
társas interakció közegében nevelkedtek. Azoknak a majmoknak, akik 
elszigeteltségben nevelkedtek, nem alakult ki képük önmagukról mint 
különálló egyénekről, és sohasem tanulták meg, hogy a tükörkép önmaguk 
visszatükröződése. Mivel nem ismertek egyetlen fajtársat sem, önmaguk­
ról sem volt „képük" m int külön egyénekről.

Úgy tűnik tehát, hogy a társas interakcióra szükség van, hogy saját 
magunkról mint egyénekről képet alkossunk. Embernél az énkép minősé­
ge nagymértékben attól függ, hogyan látnak a társak bennünket, vagyis 
attól, mennyiben tűnünk különbözőnek, másnak, mint a társak. Sok 3 
vizsgálat próbálta meg feltárni az énkép és a társak ítéletei közötti kapcso­
latot. A leggyakrabban arra kérik a kísérleti személyeket, hogy értékeljék 
önmagukat különböző skálákon (pl. intelligencia, önbizalom, a külső meg- ; 
jelenés vonzereje, szeretetreméltóság stb.), és azt is becsüljék meg, hogy 
ugyanezeken a skálákon mások hogyan értékelnék őket. Sok esetben a-, 
barátoktól és az ismerősöktől is kérnek ilyen értékelést. Általában az derül 
ki, hogy azok az emberek, akik egy adott skálán magasra értékelik önm a-í 
gukat, úgy vélik, hogy mások is magasra értékelik őket, és valóban magas 
értékeléseket is kapnak. Az ilyen vizsgálatok is azt sugallják tehát, hogy 
az énkép és a társak véleménye között szoros kapcsolat van.

Énképünk gyakran a helyzet változásai következményeként igen gyors 
átalakuláson mehet keresztül. Morse és Gergen (1970) szerint önértékelé­
sünket erősen befolyásolja olyan társak viselkedése hasonló helyzetben,
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akik önmagunk megmérése során „vonatkoztatási csoportot" alkotnak. Az 
általuk végzett kísérlet jól szemlélteti ezeket a folyamatokat. A kísérleti 
személyek egy önértékelési kérdőívet töltöttek ki, amelyről azt mondták 
nekik, hogy része egy mellékállás elnyeréséért zajló felvételinek. M iután 
a kísérleti alany kitöltötte a kérdőívet, egy másik jelentkező jelent meg a 
szobában, aki valójában a kísérletvezető munkatársa volt. A beavatott 
munkatárs az egyik esetben nagyon kívánatos tulajdonságokkal rendelke­
zett (szép öltönyt viselt, diplomatatáskát hordott, melyben tudományos és 
filozófiai könyvek voltak, a teszthez jól kihegyezett ceruzákkal készült fel 
stb.), a másik esetben határozottan taszító tulajdonságai voltak (piszkos, 
viseltes öltöny, hiányzó zoknik, figyelmetlenség és felkészületlenség a 
tesztre). A másik „jelentkező" megérkezése után a kísérleti személy kitöl­
tött egy másik kérdőívet is, amelyik szintén önértékelését mérte. A nem- 
kívánatos partner jelenléte esetén a kísérleti személy saját önértékelése a 
megelőző kérdőívhez képest jelentősen megnőtt. Pontosan ennek az ellen­
kezője történt viszont abban az esetben, ha a partnernek igen kívánatos 
tulajdonságai voltak. Ez a vizsgálat arra utal, hogy énképünk akár egyetlen 
órán belül is drámaian megváltozhat, annak az információnak a hatására, 
amelyet hasonló helyzetben másokról szerzünk.

Az énkép tehát nem az a mélyen ülő, erős és tartós kép önmagunkról, 
aminek néha gondoljuk, hanem eredendően társas képződmény. Annak a 
terméke, ahogyan más emberek néznek ránk, amit viszont erősen befolyá­
sol saját jártasságunk a benyomáskeltésben. Előfordulhat velünk, hogy 
egyetlen napon belül értelmesnek és butának, szépnek és csúnyának, 
önbizalomtól duzzadónak és szégyenlősnek érezzük magunkat, attól füg­
gően, hol vagyunk és a többi ember miként reagál ránk.

Éntudatosság és az énmegjelenítés 
tudatos ellenőrzése
A kép, amelyet a társas interakcióban önmagunkról bemutatni kívánunk, 
közös terméke tehát a társas helyzet követelményeinek és saját énképünk­
nek, mely a társakkal folytatott korábbi interakciókban jö tt létre. Nem 
minden ember érzékeny egyformán ezekre a követelményekre. Ugyanaz 
az ember egyes helyzetekben jobban tudatában lehet saját énmegjeleníté­
sének, mint más helyzetekben.

Duvall és W icklund (lásd á 6. fejezetet) szerint objektív éntudatosság 
állapota lép fel, amikor az ember figyelme önmaga felé fordul, vagyis 
amikor mi magunk válunk saját figyelmünk tárgyává. Az objektív éntuda­
tosság állapota előidézhető tükör, fényképezőgép vagy magnetofon segít­
ségével. Valamennyien ismerjük azokat a helyzeteket, amikor egy tükörbe 
nézve, egy fényképfelvételhez beállva vagy egy magnóba beszélve egy 
pillanatra saját figyelmünk fókuszába kerülünk. Ilyenkor különösen odafi­
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gyelünk arra, hogyan nézünk ki, hogyan hangzik, amit mondunk, mások 
mit fognak gondolni teljesítményünkről. A kutatások kimutatták, hogy a 
megnövekedett éntudatosság ilyen helyzeteiben az embereket jobban fog­
lalkoztatja, hogyan fognak mások a viselkedésükre tekinteni. Ezáltal hajla­
mossá válnak arra, hogy jobban igazodjanak a társadalmi szabályokhoz és 
normákhoz, és jobban ellenőrzésük alatt tartsák az interakciókat, amelyek­
nek „stratégiai" jellege erősödik.

Vannak tartós egyéni különbségek is abban, mennyire vagyunk tudatá­
ban önmagunknak, mások rólunk alkotott képének és a különböző társas 
helyzetek követelményeinek. Egyes emberek képesek arra, hogy gondosan

10.1 GYAKORLAT 

Mennyire figyel önmagára?

Az alábbi állítások különböző helyzetekre adott lehetséges reakciókat tartalmaznak. Gondosan olvasson 
el minden egyes állítást, és döntse el, hogy mennyire illik Önre. Legyen őszinte amennyire csak lehet -  

nincs jó vagy rossz válasz!

1. Barátságos tudok lenni olyanokhoz is, akiket valójában nem szeretek.

2. Általában nem bánom, ha egy társaságban a figyelem másokra irányul.

3. Viselkedésem gyakran különbözik attól függően, hogy kivel állok szemben.

4. Nagyon jól tudom utánozni más emberek viselkedését.

5. Ha bizonytalan vagyok abban, hogyan kell viselkedni, másokat figyelek.

6. Nehezen tudom megszerettetni magam másokkal.

7. Valószínűleg jó színész lennék

8. Nem változtatok véleményemen azért, hogy más emberek tetszését megnyerjem.

9. Ha nem is élvezem más emberek társaságát, úgy teszek, mintha örülnék.

10. Nem nagyon tudom viselkedésemet a különböző helyzetekhez igazítani.

Az értékelés úgy történik, hogy a páros számú kérdésekre adott .nem igaz” válaszok számát összeadja 
a páratlan számú kérdésekre adott „igaz" kérdések számával. Minél közelebb van a pontszám tízhez, annál 
valószínűbb, hogy Ön erősen figyeli önmagát. Snyder azt találta, hogy akik különösen jól követik figyelem­
mel saját viselkedésüket és igazítják azt a helyzet követelményeihez, például a hivatásos színészek, 
különösen magas pontszámot értek el egy hasonló kérdőíven. Felhívjuk a figyelmét arra, hogy ez nem 
„hivatalos", megfelelően ellenőrzött pszichológiai skála. Csupán arra szolgál, hogy szemléltesse azokat az 
állításokat, amelyek az énre figyelés szempontjából lényegesek, így nem kell különösebb jelentőséget 

tulajdonítani a pontszámoknak!
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ellenőrizzék társas „alakításaikat", míg mások meglehetősen hatástalanul 
képesek csak ellenőrizni önmagukat ebből a szempontból. Snyder (1974) 
úgy határozta meg az önmaga által ellenőrzött egyént, mint „aki a társadal­
mi kívánatosságot, »helyénvalóságot« szem előtt tartva különösen érzé­
keny a társak kifejezéseire és énmegjelenítéseire a szociális helyzetekben, 
és ezeket a jelzéseket saját énmegjelenítései ellenőrzésében vezérfonalként 
használja fel" (528. o.). Snyder létrehozott egy 25 tételből álló skálát, 
amelyik az egyének énellenőrzési képességét méri. A 10.1 gyakorlatban az 
olvasó is próbát tehet a Snyder által használt tételekhez hasonló kérdések­
kel.

Azok az emberek, akik ezen a skálán magas pontszámot érnek el, inkább 
képesek viselkedésüket hozzáigazítani egy helyzethez, jobban kommuni­
kálják az érzelmeket még akkor is, ha nem érzik őket, és jobban képesek 
figyelemmel kísérni és megállapítani, hogyan reagálnak a többiek az ő 
alakításaikra. Snyder és Monson (1975) egy vizsgálata jól szemlélteti az 
énellenőrzést. Egy vitacsoportban részt vevő kísérleti személyeknek azt 
mondták, hogy képmagnóra veszik őket, s hogy a szalagot majd (a) 
kizárólag ugyanannak a csoportnak vagy (b) kizárólag egy másik diákcso­
portnak fogják bemutatni. Az erősen énellenőrző kísérleti személyek 
viselkedésüket attól függően változtatták, hogy mi volt a kilátásba helye­
zett közönség. Amikor ez saját vitacsoportjuk volt, szeretetreméltóbbnak 
és engedékenyebbnek mutatkoztak, vagyis olyan tulajdonságokat jelení­
tettek meg, amelyeket a csoport feltehetőleg nagyra értékelt. Amikor 
viszont azt várták, hogy a közönség egy másik diákcsoport lesz, független­
nek, autonómnak és nonkonformistának tűntek fel, vagyis olyan jellemző­
ket jelenítettek meg, amelyekről úgy vélték, hogy más egyetemi hallgatók 
értékelni fogják őket. Az énellenőrzés alacsony szintjével rendelkező egyé­
nek mindkét helyzetben hasonlóan viselkedtek: a várható közönségtől 
függetlenül mérsékelt szintű függetlenséget és konformitást tanúsítottak. 
Az énellenőrzés képessége lehetővé teszi az egyén számára, hogy a külön­
böző közönségek észlelt igényeihez igazítsa viselkedését, és ennek révén 
alakítsa az önmagáról keltett benyomást.

Az állandóság Igénye a benyomáskeltésben
Az előbbiek alapján úgy tűnhet, hogy a benyomáskeltés mestere kaméle­
onszerű jellem, olyasvalaki, aki csaknem tetszés szerint, minden helyzet­
ben tudja manipulálni önbemutató stratégiáit. Bár az ilyen stratégiák igen 
sikeresek lehetnek olyan emberekkel szemben, akikkel csak egyszer talál­
kozunk, vagy akikkel csak felszínes interakciót folytatunk, énmegjeleníté­
sünk állandósága minden tartós kapcsolatunkban rendkívül fontos. Nem 
tűnhetünk nagyvonalúnak az egyik nap és zsugorinak a másikon, barátsá­
gosnak ma és barátságtalannak holnap. Ha már egyszer kialakítottunk egy
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„nyilvános személyiséget", amit a társak elfogadtak, erősen hajiunk arra, 
hogy hűek maradjunk ehhez a képhez.

Számos vizsgálat tanúsítja, hogy következetesnek kell tűnnünk, máskü­
lönben nehéz helyzetbe kerülünk benyomáskeltéskor. Sok direkt eladási 
technika kifejezetten tőkét kovácsolt az embereknek abból a szükségleté­
ből, hogy következetesnek akarnak látszani.

Az összhang fontossága a benyomáskeltésben.
Az énmsgislenításünkben fellépő ellentmondások elkerülhetetlenül oda vezetnek, hogy elveszítjük hitelünket, vagy 
csodabogárnak tartanak bennünket. Sok embernek annyira fontos, hogy ellentmondásmentes képet mutasson önmagá­
réi, hogy csupán a következetesség látszatának fenntartásáért képes megtenni olyan dolgokat, amiket egyébként nem.

Freedman és Fraser (1966) szerint ha valakit egyszer meggyőztek arról, 
hogy egy csekély, méltányos kérést teljesítsen, a szükséglet, hogy követke­
zetesnek tűnjön, arra indítja az illetőt, hogy később egy nagyobb és nem 
méltányos kérést is teljesítsen. A jelenséget ahhoz hasonlították, mint 
amikor valaki „megveti a lábát egy ajtóban". Nyilvánvaló, hogy könnyebb 
bejutnunk, ha már az egyik lábunk bent van. A kísérlet alátámasztotta 
feltételezésüket. A kísérletben az volt a csekély kérés, hogy egyetemi 
hallgatók kaliforniai háziasszonyokat egy felhívás aláírására kértek vagy 
arra, hogy ablakukba tegyenek ki egy jelvényt, ami biztonságos vezetésre 
vagy a környezet tisztán tartására szólít fel. Néhány hét múlva ugyaneze­
ket a háziasszonyokat újra felkeresték, de mellettük felkerestek olyan 
háziasszonyokat is, akikkel korábban nem léptek érintkezésbe. Ez utóbbi­
ak alkották a kontrollcsoportot. Ezúttal „nagy" szívességet kértek a házi­
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asszonyoktól: a korábban is szerepelt ügyek támogatására egy nagy táblát 
kellett elhelyezniük a kertjükben. Erre sokkal többen voltak hajlandók az 
olyan háziasszonyok közül, akik korábban beleegyeztek a csekély szíves­
ség teljesítésébe.

Ezt az eljárást természetesen jól ismerik a házaló ügynökök, akik gyak­
ran indulnak ki abból, hogy ha már egyszer sikerült rávenniük bennünket 
arra, hogy valamilyen csekély dologban a segítségükre legyünk (pl. adjunk 
egy pohár vizet), valószínűbb, hogy nagyobb dolgokban is segíteni fogjuk 
őket (pl. veszünk tőlük egy lexikont). Egy másik eladói eljárás szintén azt 
használja ki, hogy az emberek szeretnek következetes benyomást kelteni. 
Az autókereskedők által gyakran alkalmazott eljárást Cialdini, Cacioppo, 
Bassett és Miller (1978) „mézes madzag" technikának nevezték. A módszer 
az, hogy a vásárlójelöltet egy speciális, alacsony árral meggyőzik, hogy 
döntsön a vásárlás mellett. Az utolsó pillanatban azonban közük vele, 
hogy „a főnök nem hagyta jóvá ezt az alacsony árat, mivel veszítenénk 
rajta", és egy új, a korábbinál gyakran jóval magasabb árat kínálnak. 
A vevők mégis megvásárolják az árut, most már az új, magasabb áron, 
mivel következetesek akarnak maradni korábbi vásárlási döntésükhöz.

A „jó" kép fenntartása iránti szükségletet az eladók másképpen is 
kiaknázzák. Egy nagy és méltánytalan kérés (mondjuk pénz vagy ado­
mány) visszautasítása után az emberek hajlanak arra, hogy egy következő 
csekély és méltányosabb kérést teljesítsenek, azért, hogy ne tűnjenek 
fukarnak (Cialdini és munkatársai, 1975). Ez az „ajtóban megvetett láb 
hatás" másik oldala, amit a „homlokzaton nyitott ajtó"-nak is neveznek: 
a célba vett személy azért teljesíti a kérést, hogy a manipuláló ügynök által 
korábban rákényszerített elutasítást valamiképpen jóvá tegye. Mindezek­
ben a példákban az illető viselkedését az vezérli, hogy a korábban bemuta­
tottakkal összhangban álló pozitív benyomásokat jelenítsen meg még ak­
kor is, ha ennek jelentős költségei vannak. A hétköznapi életben természe­
tesen nagyon sok példát látunk e furcsa benyomáskeltési stratégiákra. Az 
emberek képesek gyakran nagyon messzire elmenni, hogy homlokzatukat 
megóvják, komolynak, következetesnek és kiszámíthatónak tűnjenek.

A csábítás trükkje: a hízelgés
A benyomáskeltés gyakori formája, amikor egy személy úgy próbál valaki­
től valamilyen szívességet vagy pozitív értékelést kapni, hogy megkedvel­
ted magát vele. A „megkedveltetés" kifejezést gyakran lekicsinylő érte­
lemben használják, mint amely a társak befolyásolásának őszintétlen és 
becstelen taktikáira vonatkozik. Valójában a megkedveltetés nem szükség­
képpen csalárd, és a megkedveltetés technikáit élete folyamán a legtöbb 
ember alkalmazza egyszer-másszor. Jones, aki behatóan foglalkozott ezzel 
a kérdéssel, a hízelgést általában véve a következőképpen határozta m eg:
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„a társas viselkedés azon epizódjainak a sűrítése, amelyek célja a cselekvő 
vonzerejének növelése a célszemély szemében" (1964, 2. o.). E kritérium 
szerint a hízelgés valóban nagyon gyakori jelenség! Jones szerint a hízel­
gésnek négy fő stratégiája van: (1) a másik ember feldicsérése, vagyis az 
egyszerű hízelgés, (2) a vélemények, ítéletek és viselkedés konformitása, 
(3) közvetlen öndicséret az énmegjelenítésben és (4) szívességek.

A hízelgés általában nagyon bonyolult személyközi feladat, mert ponto­
san azokban a helyzetekben, ahol a kedvező benyomás hasznos, a közön­
ség valószínűleg éberen figyeli, nem alkalmaznak-e vele szemben hízelgési 
stratégiát. Az ilyen kételyek legyőzése érdekében a hízelgéshez folyamodó 
személyek általában bonyolult és kifinomult taktikákhoz folyamodnak 
(Tedeschi, 1981). Ahelyett, hogy állandóan hízelegnénk felettesünknek, 
hihetőbbnek tűnhet, ha lényegtelenebb kérdésekben konstruktív kritikát 
gyakorolunk, és fenntartjuk a dicséretet a fontosabb dolgok számára. Noha 
általában fontos, hogy a partner a hízelgést őszinte cselekedetnek lássa, ez 
nem mindig lényeges. A hízelgés nagyon jól működhet akkor is, ha olyan 
tulajdonságait dicsérjük a másik személynek, amelyekben az illető a legbi­
zonytalanabb. Az emberek erősen motiváltak arra, hogy készpénznek 
vegyék a róluk szóló pozitív információkat, még akkor is, ha a kommuni­
kátor motívumai kétségesek.

A hízelgési stratégia függ a partnerek közötti státus- és hatalomviszo­
nyoktól is. Jones, Gergen és Davis (1962) egyenlő státusú és nem egyenlő 
státusú párokba osztott be haditengerészeti tiszti iskolásokat, és arra kérte 
őket, hogy behízelgően (próbáljanak meg a lehető leginkább alkalmazkod­
ni egymáshoz) vagy nem behízelgően (próbáljanak meg a lehető legőszin­
tébbek lenni) viselkedjenek egymással szemben. Az egymásnak küldött 
írott üzeneteket később a különböző behízelgési stratégiák szempontjából 
elemezték. Az alacsonyabb státusú kísérleti személyek (első éves kadétok) 
kedvelt hízelgési stratégiája a bókolás és a partner feldicsérése volt, míg 
a magasabb státusú kadétok (a felsőéves hallgatók) a pozitív énmegjelení­
tést és a tengerészeti ügyekben m egnyilvánuló véleménykonformitást 
részesítették előnyben. Úgy tűnik tehát, hogy a hízelgés magas státusú és 
alacsony státusú egyéneknél ugyanolyan gyakran előfordul, bár a kedvelt 
hízelgési stratégiák függhetnek a személyek társadalmi státusától (lásd a
10.2 gyakorlatot).

M iért folyamodnak az emberek hízelgéshez? A közhiedelemmel ellen­
tétben a hízelgést nemcsak akkor alkalmazzuk, amikor valamilyen sajátos 
célt akarunk elérni. Még ha nincs is közvetlen érdekünk, megpróbálunk 
pozitív képet sugallni önmagunkról, megpróbáljuk elérni, hogy a társak 
elfogadjanak bennünket és jókat gondoljanak rólunk. Már önmagában az 
a tény, hogy elfogadnak bennünket, jutalmazó hatású, anélkül hogy 
bármilyen további előnyre számítanánk. Jones szerint amikor a hízelgés-
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10.2 GYAKORLAT 

Státus é s  hízelgés

Figyeljen meg legalább két interakciót, mely az alább felsorolt kategóriákba eső emberek között zajlik:

1. Két azonos státusú alkalmi ismerős (pl. beszélgető háziasszonyok az ABC-áruházban, buszon beszélge­
tő emberek).

2. Két egyenlőtlen státusú alkalmi ismerős (boltvezető és eladó egy üzletben).

3. Két azonos státusú barát vagy rokon (házastársak, kollégák stb.).

4. Két egyenlőtlen státusú barát vagy rokon (apa és fia, idősebb testvér és fiatalabb testvér stb.).

Figyelje meg, hogy milyen üzeneteket cserélnek! Minden kommunikációt próbáljon meg a Jones által 

leírt négy hízelgési stratégiának megfelelően elemezni! Talál-e különbségeket az interakciók között a 
partnerek viszonylagos státusa és kapcsolatuk intimitása függvényében?

nek valamilyen sajátos célja van, motívumainkat a következőképpen lehet 
osztályozni: (a) valamilyen szerzemény vagy kézzelfogható nyereség re­
ménye, például előléptetés vagy fizetésemelés; (b) védekezés a másik által 
okozható veszély vagy kár ellen (pl. egy szeszélyes főnök vagy egy bosszú­
álló rokon esetében); végül a talán legtipikusabb (c) a szeretetvágy. Ez az 
utóbbi motívum messze a leggyakoribb a hétköznapi életben, noha, mint 
alább látni fogjuk, jelentős különbségek vannak az emberek között, hogy 
milyen mértékben igénylik társaik pozitív értékelését.

A helyeslés iránti szükséglet
Az emberek erősen különböznek aszerint, hogy mennyire kívánják vagy 
értékelik a másoktól származó helyesléseket. Akiknek nagy a helyeslés 
iránti szükségletük, feltehetően szélesebb körben fognak benyomáskeltési 
stratégiákkal élni (jóllehet nem szükségképpen nagyobb sikerrel), hogy 
társaik helyeseljenek nekik, szemben azokkal, akiknek ez a szükségletük 
kicsi. Crowne és Marlowe (1964) e jellemző mérésére készítette el a Társa­
dalmi Kívánatosság Skáláját. A skála kétféle tételeket tartalmaz. Az első 
típusba tartozó tételek kívánatos attitűdöket és viselkedéseket írnak le, 
amelyeket aligha tart be bárki is a hétköznapi életben, például „sohasem 
hazudok" vagy „szavazás előtt gondosan tanulmányozom a jelöltek minő­
sítéseit". A második típusba tartozó tételek nemkívánatos jellemzőket 
írnak le, melyek viszont a legtöbb embernél általában előfordulnak, példá­
ul „Néha dühös vagyok és bosszankodom, amikor nem kapom meg, ami 
nekem jár". Azok az emberek, akik igenlő választ adnak az első típusú 
tételekre, és negatív választ a második típusúakra, nagy helyeslési szük-
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Valiban nagyon hálás vagyok kedves és segítőkész kritikai megjegyzéseiért, uram!
A hízelgés egyik oka, hogy megvédje a kommunikátort a baltái. Gyakran nem különösebben számit, mennyire igaz a 
kommunikáció, mivel az emberek azon tulajdonságaikkal kapcsolatban hajlamosak leginkább elhinni a hízelgést, 

amelyekben a leginkább bizonytalanok.

séglettel rendelkeznek -  nagyon igyekeznek önmagukat pozitív színben 
feltüntetni, még akkor is, ha válaszaik igazságának valószínűsége nagyon 
alacsony.

A nagy helyeslési szükséglettel rendelkező emberek azonban nem szük­
ségképpen mesterei a benyomáskeltésnek. Hajlamosak arra, hogy csoport­
ban nyugodtan és alkalmazkodóan viselkedjenek, és az elutasítástól való 
félelem miatt ritkán kezdeményeznek társaikkal interakciót. M iként 
Schlenkel (1980) összefoglalja, „az erős helyeslési szükséglettel jellemezhe­
tő emberek összképe olyan valakit ábrázol, aki borzasztóan kívánja, hogy 
szeressék, mégis hiányzik belőle az önbizalom, a határozottság és a megfe­
lelőjártasság, hogy a legtöbb társas helyzettel megbirkózzon" (79. o.). Mint 
fentebb láttuk, a különböző társas helyzetek követelményeinek pontos 
észlelése valóban az egyik nagyon fontos előfeltétele a sikeres benyomás­
keltésnek. A következőkben azokat a tényezőket vesszük majd szemügy­
re, melyek a különböző társas epizódok pontos észlelésében szerepet 
játszanak.

A köznapi interakciós epizódok észlelése
B fejezetben ismételten hangsúlyoztuk, hogy a benyomáskeltés erősen 
függ attól a képességünktől, hogy helyesen értelmezzük a különböző társas 
helyzetek követelményeit. Az epizódoknak, amelyekben hétköznapi inter­
akcióink során részt veszünk, nagy hatásuk van viselkedésünkre, észlelé­
sünkre és benyomáskeltési stratégiáinkra, valamint hangulatunkra (Stone 
és Neal, 1984). Eljött az ideje, hogy közelebbről szemügyre vegyük a 
különböző társas helyzetek természetét, valamint azt, miként észlelik az 
emberek ezeket az alkalmakat, és hogyan gondolkodnak róluk.
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A legtöbb hétköznapi interakciónk, amelyben benyomáskeltéssel élünk, 
jól kialakult, szabályosan visszatérő interakciós rutinok vagy „szociális 
epizódok" keretében zajlik. Az olvasó bizonyára észrevette, hogy ennek 
a kifejezésnek a gyökerei is a színházi szókincsbe nyúlnak. Ugyanezzel az 
erővel a „jelenet" fogalmát is használhattuk volna. M indkét kifejezés azt 
sugallja, hogy interakcióink csaknem mindig megjósolható pályát követ­
nek, mintha csak egy elfogadott „forgatókönyv" (ismét egy színházi kifeje­
zés!) irányítaná őket. Az ilyen visszatérő interakciós epizódokra nem 
nehéz példákat találn i: szombat reggeli bevásárlás a menyasszonyunkkal, 
reggeli kávézás kollégáinkkal az irodában, vendéglői étkezés barátainkkal 
vagy csevegés ismerősökkel a buszra várva, tipikus példái az ilyen köznapi 
érintkezéseknek. Talán meglepő, de valójában a társainkkal folytatott 
csaknem valamennyi hétköznapi interakció beleillik az ilyen visszatérő 
rutinok egy korlátozott készletébe (lásd a 10.3 gyakorlatot).

A kutatók azt tapasztalták, hogy a legtöbb ember képes napi interakciós 
rutinjait körülbelül 15-30 ilyen visszatérő epizódba megfelelően összefog­
lalni (Pervin, 1976; Forgás, 1976, 1982). A sikeres interakció és benyomás­
keltés szempontjából fontos tudni, hogy az egyes epizódoknak milyen 
követelményei vannak. Azok a gesztusok és nem verbális jelzések, ame­
lyeket egy futballmeccsen használunk, teljességgel elfogadhatatlanok egy 
ünnepi vacsorán, és más nyelvet használunk és másként irányítjuk a 
tekintetünket, ha felettesünkkel vitatunk meg egy problémát a m unkahe­
lyünkön, mint akkor, ha családunkkal otthon beszélgetünk. A társas 
interakcióban és a benyomáskeltésben való jártasság nemcsak azt jelenti,

10.3 GYAKORLAT 

Interakciós epizódok gyűjtése

Ez a gyakorlat megismerteti Önnel azokat az egyszerű eljárásokat, amelyek segítségével tanulmányozható, 
miként gondolkodnak az emberek a szociális epizódokról. Először is írja le kártyalapokra az összes társas 
érintkezést, amelyben csak részt vett az elmúlt két napban (az érintkezésekben természetesen egy vagy 
több partnere is lehetett)! Minden egyes érintkezéssel kapcsolatban jegyezze fel a lényeges részleteket, 
például az Időt, a helyet, a partner(eke)t, a tevékenységeket, az időtartamot stb.! Amikor ezt befejezte, 
egészítse ki a listát további kártyákkal, amelyekre azokat a társas érintkezéseket írja föl, amelyek 
egyébként gyakran fordulnak elő életében, de nem fordultak elő az elmúlt két napban!

Hány epizódot tudott felírni? Érzése szerint helyesen tükrözi a lista társas tevékenységeinek körét?
A következő lépésben csoportosítsa a kártyákat, hogy minden „halomba” az egymáshoz hasonló 

epizódok kerüljenek! Két epizód hasonlóságát tetszés szerinti kritérium alapján döntheti el. Az osztályozást 

mindaddig folytassa, amíg úgy nem érzi, hogy az egy csoportba került epizódok valóban jobban hasonlíta­
nak egymásra, mint bármely más epizódra, mely más csoportokban található!

Hány epizódkategóriát hozott létre? Milyen jellemzők alapján hozta létre a csoportokat? Azon az 
alapon osztályozott, hogy miként érezte magát az interakcióban (pl. jó-rossz, magabiztos-félénk stb.) 

vagy az epizódok objektív tulajdonságai alapján (pl. otthon-nyilvános helyen)?
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hogy tudjuk, hogyan használjuk a nyelvi és nem verbális kommunikációt, 
hanem azt is pontosan kell tudnunk, hogy a különböző epizódok milyen 
viselkedést kívánnak.

A szociális epizódokról alkotott feltevéseink és meghatározásaink a 
hétköznapi interakciók folyamán alakulnak ki. Mead (1973) szerint az 
ember egyedülálló képessége, hogy tapasztalatait szimbolizálja és elvonat­
koztassa, ami lehetővé teszi számára, hogy önmagának és társas környeze­
tének következetes képét kialakítsa. Valamennyi interakciónkban viselke­
désünk a hasonló epizódokban korábban felhalmozott tapasztalatokon 
alapul, ugyanakkor magának az interakciónak az eredményeként ezek az 
elvont feltételezések megerősítést nyernek vagy felülvizsgálatra kerülnek. 
Más szavakkal, az epizódok szabályait úgy tanuljuk, hogy részt veszünk 
bennük, és ha már egyszer megtanultuk őket, ugyanezeket a szabályokat 
használjuk viselkedésünk irányítására a hasonló érintkezésekben. Felvető­
dik a kérdés: lehetséges-e egyáltalán vizsgálni a társas érintkezés ilyen 
nehezen megfogható reprezentációit? A legtöbb korábbi vizsgálat eredmé­
nye szerint az emberek többségének nehézséget okoz 30-nál több ilyen 
epizód azonosítása, s hogy az emberek az epizódok között főleg aszerint 
tesznek különbséget, hogy milyen érzelmeket táplálnak irántuk. Úgy 
tűnik, hogy az epizódok objektív jellemzői csekély szerepet játszanak az 
ilyen ítéletekben.

A  szociális epizódok empirikus kutatása
Az elmúlt néhány évben a pszichológusok egyre nagyobb figyelmet szen­
teltek a szociális helyzetek kutatásának. Egy szociális epizódot úgy hatá­
rozhatunk meg, mint a társas interakció tipikus és visszatérő egységét egy 
meghatározott szubkulturális környezeten belül, amelyről az adott szub­
kultúra tagjai világos és közös ismeretreprezentációval rendelkeznek (For­
gás, 1976). Az ilyen szociális epizódok vizsgálatának első lépése a tipikus 
érintkezési minták összegyűjtése. Ez elvégezhető az emberek kikérdezésé­
vel vagy a naplóíratás módszerével, amikor arra kérik az embereket, hogy 
írják le valamennyi társas érintkezésüket egy időszakban. A beszámolók­
ban szereplő epizódok száma, mint fentebb láthattuk, általában kezelhető. 
A következő lépésben megkérhetjük az embereket, hogy vegyék szemügy­
re újra ezeket az epizódokat, és ítéljék meg őket hasonlóság vagy egyéb 
jellemzők szempontjából, pontosan úgy, ahogy az olvasó tette az előző 
gyakorlatban. Ezeket az eredményeket azután olyan eljárásokkal lehet 
elemezni, mint a többdimenziós skálázás, miáltal egy „térképet" kapunk, 
melyen jól látható, hogyan különbözik egyik epizód a másiktól az emberek 
szemében. Annak szemléltetésére, hogy miként is néz ki egy ilyen epizód- 
té rk é p " , a 10.1 ábrán bemutatjuk, hogyan látja egy egyetemi csoport 
saját társas érintkezéseit (Forgás, 1978).
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io.i Ábra
Egy egyetemi csoport szociális epizódjai. Azt mutatja, aiikánt látják a csoporttagok (tanszáki oktatók, kutatásban részt 
vevő diákok és aiás tanszáki alkalmazottak, lásd a 11.2 ábrát) szokásos interakciós epizódjaikat (Forgás, 1978,444.

o. nyomán).



Az eljárást alkalmazva számos különböző csoport epizódjait vizsgálták 
meg napjainkig (amerikai, ausztrál, svéd, brit egyetemi hallgatók, háziasz- 
szonyok, egyetemi csoportok és sportolók) (Battistich és Thomson, 1980; 
Forgás, 1979, 1982; Pervin, 1976). Az eredmények szerint az epizódrepre­
zentációk azon alapulnak, milyen érzelmeket táplálnak a résztvevők az 
adott érintkezés iránt. A főbb jellemzők, amelyek mentén az emberek az 
epizódok között különbséget tettek, a következők: szorongás vagy önbiza­
lom, intimitás, bevonódás, kellemesség és formalitás. Ezek az észlelések 
függenek a személy szubkultúrájában érvényes normáktól és értékektől is. 
A háziasszonyok és a diákok ugyanazt az epizódot nagyon különbözően 
láthatják (Forgás, 1979), és a különböző kultúrához tartozó (hongkongi, 
kínai és ausztráliai) diákokról az derült ki, hogy a diákélet azonos mozza­
natairól nagyon különbözően gondolkodnak (Forgás és Bond, 1985). Való­
ban igaz, ha meg akarjuk tudni, hogyan viselkedjünk egy idegen kultúrá­
ban, meg kell ismernünk az illető környezetben előfoduló tipikus epizódo­
kat (Triandis, 1972). A kulturális kiképző programok gyakran támaszkod­
nak egyetlen interakciós egységre vagy epizódra mint a viselkedés kultú­
raközi különbségeinek leghatékonyabb bemutatási módjára.

Az epizódreprezentációk egyéni különbségei is fontosak. A szorongó, 
introvertált és csekély szociális jártassággal rendelkező embereknek sokkal 
leegyszerűsítettebb képük van ugyanarról az epizódról, m int a szociálisan

ÖNBIZALOM ÉRTÉKELÉS KOMOLYSÁG ÉN-BEVONTSÁG 

10.2 Á b ra
A társas |ártasság ás az epizádászlalés összefüggése. A kevés jártassággal rendelkező személyek csak saját magabiz­
tosságuk szempontéból, míg a nagy jártassággal rendelkező személyek számos más dimenzié szempontjából is észlel­

ték az epizódokat (Forgás, 1983 nyomán).
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jártasabb, magabiztos és extrovertált embereknek (Forgás, 1983). A szociá­
lisan járatlan diákok egy csoportjának epizódészlelési stratégiáját a társas 
szorongás uralta, míg náluk jártasabb kollégáik az epizódok perceptuális 
dimenzióira támaszkodva sokkal finomabb különbséget tettek az epizódok 
között (lásd a 10.2 ábrát). Úgy tűnik, hogy a szociális jártasság és a sikeres 
benyomáskeltés legalábbis részben attól függ, milyen pontosan képes egy 
ember a különböző epizódok között különbséget tenni. Az emberek társa­
dalmi státusa is befolyásolja az epizódészlelést. Az egyik egyetemi csoport­
ban (lásd a 10.1 ábrát) az oktatók, a tanszéki személyzet és a kutatásban 
részt vevő diákok egy és ugyanazt az epizódot nagyon különböző jellem­
zők mentén észlelték. Az oktatók számára az interakciók legfontosabb 
jellemzője a bevonódás volt; a kutatásban részt vevő diákok számára az 
egyik fontos epizóddimenzió a társas-érzelmi, illetve feladatorientáció 
volt; míg a tanszéki személyzet számára az epizódok egyetlen fontos 
tulajdonsága az volt, hogy mennyire váltanak ki szorongást. Úgy tűnik 
tehát, hogy valamennyiünknek van egy egyedi lelki „epizódkészlete'', 
amely megmondja nekünk, hogyan reagáljunk és hogyan viselkedjünk az 
olyan gyakori interakciós helyzetekben, amelyek környezetünkben elő­
fordulnak. Kultúránk, szubkultúránk és referenciacsoportunk csakúgy, 
mint saját személyes hátterünk és történetünk összefüggenek az ilyen 
epizódreprezentációkkal.

Az interakciós epizódokat meghatározó támpontok
Honnan tudjuk, hogy éppen egy adott epizód kerül sorra? Milyen tám­
pontok ébresztenek rá bennünket, hogy egy meghatározott érintkezésről 
van szó? Nagyon sokféle információ játszik itt fontos szerepet. Az első 
maga a környezet vagy viselkedési helyszín, ahol az interakció felbukkan. 
Egyes pszichológusok, például Barker (1968) kim utatták, hogy egy kisvá­
ros teljes interakciós repertoárját le lehet írni egyszerűen azoknak a tárgyi 
viselkedési helyszíneknek az elemzése révén, amelyek különböző időpon­
tokban rendelkezésre állnak az emberi interakciók számára. Egy utcasarok, 
egy színházi előcsarnok, egy étterem vagy egy közhivatal helyisége olyan 
tárgyi viselkedéshelyszínek, amelyek nagyon erős hatást gyakorolnak 
arra, hogy határaik között normális körülményeket feltételezve milyen 
interakciók játszódnak le. A másik fontos információtípus, amely meghatá­
roz egy epizódot, a partnerek közötti kapcsolat. Különbözőképpen visel­
kedhetünk ugyanazzal a személlyel szemben attól függően, vajon az illető 
a rokonunk-e, vagy az érintkezés után azt várjuk-e, hogy kapcsolatunk 
fejlődni fog, illetve azt, hogy véget ér. Vizsgálatok m utatták ki azt is, hogy 
igen világos fogalmaink vannak azokról a kapcsolatfajtákról, amelyek kultú­
ránkban rendelkezésünkre állnak (lásd a 13. fejezetet), és hogy ezt az 
információt is fölhasználjuk interakcióink meghatározására és kódolására.
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A sikeres személyközi kommunikáció és benyomáskeltés fontos követel­
ménye tehát, hogy ismerjük az interakciós epizód kívánalmait, és pontos 
kognitív reprezentációnk legyen arról, hogy az adott epizódban mi a 
megfelelő és elfogadott viselkedés. A szociális jártassággal rendelkező és 
erősen énellenőrző személyek az interakciós epizódokról finomabb és 
érzékenyebb nézetekkel rendelkeznek (Forgás, 1983; Snyder és Monson, 
1975). A szociális epizódok jellemzőit manapság erőteljesen kutatják. Mi­
vel az eredményes társas viselkedés nagymértékben függ a helyzet köve­
telményeinek pontos észlelésétől, a bennünket körülvevő helyzetek válto­
zatos típusainak felismerése fontos lépés lehet saját társas kompetenciánk 
növelésében.

Tanulságok
Ebben a fejezetben azt láttuk, hogy a társas interakcióban sokkal többről 
van szó, mint arról az egyszerű kommunikációs jártasságról, hogy verbális 
és nem verbális üzeneteket bocsátunk ki és fogadunk. Az emberi interak­
ció mindig stratégiai interakció abban az értelemben, hogy a társakkal való 
interakciókban mindig saját céljaink, elvárásaink és terveink kielégítését 
keressük. Láttuk, hogy a benyomás, amelyet a társakra gyakorolunk, 
nemcsak az ő viselkedésüket befolyásolja irányunkban, de végső soron azt 
is meghatározza, hogyan fogjuk látni önmagunkat. Az eredményes benyo­
máskeltés lényeges előfeltétele, hogy érzékenyek legyünk a különböző 
helyzetek követelményeire, következetesek legyünk az énmegjelenítés­
ben, és jól mérjük fel saját viselkedésünket. Ha egy személy szert tesz 
ezekre a jártasságokra, sokkal hatékonyabb lesz abban, hogy társaival 
olyan interakciókat kezdeményezzen és tartson fenn, amelyek jutalmat 
biztosítanak számára. A személyes kapcsolatok fejlődésében részt vevő 
pszichológiai folyamatokkal a következő fejezetben foglalkozunk.
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Az emberi szociabiiitás: kötődés 
és vonzalom

1 1 -

Az eddigiekben a társas interakció alapvető összetevőit tárgyaltuk: ho­
gyan észleljük és értelmezzük társainkat, hogyan használjuk a szóbeli és 
nem verbális üzeneteket és a benyomáskeltési stratégiákat a társakkal való 
kommunikációban. Most elérkezett az ideje, hogy a társas interakciót egy 
harmadik nagyon fontos szempontból vegyük szemügyre: ebben a fejezet­
ben az emberek közötti kötődéssel és vonzalommal, valamint a személyes 
kapcsolatok kialakulásával fogunk foglalkozni. ÍA~társas interakció és a 
kapcsolat fejlődése szorosan összefügg egymással./ Amikor társainkkal 
interakciót folytatunk, viselkedésünk általában'kifejezi a vonzalom és 
intimitás bizonyos szintjét, amelyet a partnerünkhöz fűződő kapcsola­
tunkban megfelelőnek érzünk. Az olvasó bizonyára emlékezni fog arra, 
hogy ez volt az alapja Argyle és Dean intimitás-egyensúly elméletének, 
amelyet a 9. fejezetben tárgyaltunk. Az előbbiek érvényesek megfordítva 
is. Egy adott érintkezés kimenetelétől függően a viszonyulás és intimitás 
eredeti szintje a partnerek között jóváhagyást nyer, csökken vagy erősö­
dik. A társas interakció epizódjai tehát egyszerre előzményei és következ­
ményei az emberek közötti kötődésnek és vonzalomnak.

A személyközi kapcsolatokkal foglalkozó pszichológusok általában 
ilyen kérdéseket tesznek fel: M iért keresik általában az emberek egymás 
társaságát? Mi vonzza egyik embert a másikhoz? Miféle emberek lesznek 
a barátaink? Milyen feltételek között fejlődik egy szerelmi kapcsolat házas- 
sággá? Miért nem fejlődnek egyes kapcsolatok? Ezek olyan kérdések, 
amelyek a filozófusokat, írókat, költőket és művészeket már a régmúlt 
időktől kezdve érdeklik. Kulturális örökségünkben sok olyan mű van, 
amelynek létrejöttét erős kötődési érzelmek, például szerelem, barátság, 
bajtársiasság vagy rokonság segítették. Ebben a fejezetben az emberi 
szociabiiitás néhány alapvető jellemzőjét tekintjük át. A következő fejezet­
ben ezt a témát a társas kapcsolatok kialakulásával és fejlődésével folytat­
juk.
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A szociálpszichológia és a kapcsolatok vizsgálata
A kötődésen alapuló kapcsolatoknak életünkben betöltött központi szere­
pe volt valószínűleg a legfőbb oka annak, hogy miért haboztak a szociál­
pszichológusok a legutóbbi időkig, hogy ezeket az igen személyes és 
érzelmileg telített élményeket a hideg tudományos vizsgálódásnak aláves­
sék. Sok ember még most is azt hiszi, hogy a személyes kapcsolatok szent 
és sérthetetlen részei életünknek, s hogy ezeket nem szabad kitenni az 
objektív elemzésnek, mert az valószínűleg lerombolja az őket övező misz­
tériumot. Egyes politikusok még a legutóbbi években is élesen bírálták a 
szerelemmel foglalkozó pszichológiai kutatásokat. William Proxmire ame­
rikai szenátor mindössze néhány évvel ezelőtt jelentette k i : „Úgy vélem, 
hogy 200 millió amerikai azt szeretné, ha maradna életében valami titokza­
tosság, és mindenekelőtt arra nem vagyunk kíváncsiak, hogy miért szeret 
bele egy férfi egy nőbe és megfordítva."

Az emberi kapcsolatokkal foglalkozó tudományos kutatással szembeni 
gyanakvást sok ember osztja. Nem hiszem, hogy ezek az aggodalmak 
jogosak. Nem valószínű, hogy a közeljövőben mindent m egtudunk az 
emberi kapcsolatokról, így hát elegendő tere marad a titoknak és a roman­
tikának. Ugyanakkor azoknak az embereknek a száma, akik személyközi 
kapcsolataikban komoly nehézségekkel küszködnek, a nyugati társadal­
makban állandóan növekszik. Philip Zimbardo, aki behatóan foglalkozott 
a társas elszigetelődéssel és félénkséggel, kimutatta, hogy ez nemcsak az 
Egyesült Államokban, hanem sok más országban is nagy gond. Szeretném 
emlékeztetni az olvasót a modern ipari társadalmak emberének növekvő 
elszigetelődését eredményező valószínű történelmi okokról az első fejezet­
ben elmondottakra. E témakört illetően ismereteinkben még nagy hézagok 
vannak, de a személyes kapcsolatokkal foglalkozó kutatások már feltártak 
néhány érdekes tényt arról, hogyan és miért vonzódnak az emberek 
egymáshoz.

Természettől fogva társasak-e az emberek?
Alapvető kérdéssel kell kezdeni: valóban szükségünk van-e intim társas 
kapcsolatokra? Nem élhetnének-e ugyanolyan jól, vagy talán még jobban 
az emberek egyedül, mások társasága nélkül? Úgy tűnik, hogy a válasz 
egyértelmű „nem". Néha azt mondják, hogy a homo sapiens eredendően 
társas faj, és ebben az állításban kétségkívül sok igazság van. Szemmel 
láthatóan keressük és élvezzük egymás társaságát, a személyes kapcsolatok 
rendkívül fontos szerepet játszanak életünkben, és az a képességünk, hogy 
a csoportos tevékenységben egymással együtt tudunk működni, valószí­
nűleg nagymértékben járu lt hozzá fajunk evolúciós sikeréhez.

Életünk nagyobb részét mások társaságában töltjük. Latane és Bidwell 
(1977) pusztán megfigyelték az embereket egy egyetemi faluban, és azt
224



tapasztalták, hogy a látott emberek mintegy 60 százaléka mások társaságá­
ban volt. A nők gyakrabban voltak társaságban mint a férfiak, ami azt 
jelzi, hogy -  legalábbis nyilvános helyeken — a nők több kötődési viselke­
dést tanúsítanak, mint a férfiak. A társakkal töltött idő arányáról ponto­
sabb képet is alkothatunk, ha az embereket arra kérjük, hogy egy napló­
ban jegyezzék fel valamennyi interakciójukat. Deaux (1978) ezt az eljárást 
alkalmazva azt találta, hogy az emberek éber óráiknak csak mintegy 25 
százalékát töltik egyedül. A maradék idő a következőképpen oszlott m eg: 
12% ellenkező nemű társsal, 15% azonos nemű társsal, 17% azonos nemű 
emberek egy csoportjával és 30% vegyes nemű csoporttal. Ez az időbeli 
eloszlás azonban természetesen csupán átlag, az egyes személyek többé- 
kevésbé eltértek ettől.

Az emberek között a szociabilitás szempontjából természetesen nagy 
különbségek vannak (11.1 gyakorlat). Swap és Rubin (1983) a személyközi

11.1 GYAKORLAT 

Milyen szociábilis f in ?

Társaság kedvelő ember Ön? Mennyire fontosak a társas érintkezések az életében? Mit gondol, éber 
óráinak mekkora részét tölti más emberek társaságában? Becsülje meg írásban, hogy éber óráinak hány 
százalékát tölti (a) egyedül, (b) az ellenkező nem tagjainak társaságában, (c) az azonos nem tagjainak 
társaságában, (d) azonos nemű társak csoportjában és (e) vegyes csoportban! Azt, hogy becslései 
mennyire felelnek meg a valóságnak, hasonló eljárással ellenőrizheti, mint Deaux (1978). Vezessen néhány 
napig naplót, amelyben 15 percenként feljegyzi saját tevékenységét, mit, hol, kivel csinál! Később összead­
hatja, mennyi időt töltött a különböző típusú emberekkel. A  naplót a helyek (hol?) és a tevékenységek 
típusainak (munka, pihenés stb.) elemzésére is felhasználhatja. Ez az egyszerű eljárás egészen biztosan 
érdekes tényeket hoz felszínre társas érintkezéseinek tényleges mintáiról, amelyek igencsak különbözhet­

nek korábbi becsléseitől I

irányultságot újabban azzal a mértékkel határozták meg, amennyire valaki 
„más emberek iránt érdeklődik és reagál rájuk" (208. o.). A fenti szerzők 
szerint a személyközi irányultság személyiségvonáshoz hasonlítható, mely 
standard pszichológiai skálával megbízhatóan mérhető. M iként egy kollé­
gám megjegyezte, meglehetősen paradox dolog, hogy a szociálpszichológu­
sok és más tudósok szembetűnő kivételt képeznek a szociabilitás csaknem 
egyetemes mintája alól: időnk legnagyobb részét egyedül, olvasással és 
írással töltjük vagy a számítógép képernyője előtt ülünk, mint most én is 
teszem, amikor ezt a mondatot leírom!

Az elszigeteltség következményei
Mi történik, ha valamilyen okból arra kényszerítik az embereket, hogy 
megszokott társas köreiket elhagyják, és a társaktól elszigetelten éljenek?
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Elvétve vannak ismereteink olyan embercsecsemőkről, akiket állatok ne­
veltek fel, és úgy nőttek fel, hogy nem volt semmilyen kapcsolatuk más 
emberi lényekkel. Az ilyen egyének, bármilyen gondosan ápolják is őket 
később, javíthatatlan szellemi visszamaradottságban szenvednek. Ilyen 
esetekben természetesen soha nem lehet megmondani, hogy a visszamara­
dást nem valamilyen születéskor vagy az előtt bekövetkezett károsodás 
okozta-e, nem pedig az, hogy a csecsemő kikerült az emberi társadalomból.

Az elszigeteltség következményeiről megbízható képet kapunk, ha nor­
mális egészséges egyének reakcióit tanulmányozzuk, akik valamilyen ok­
ból hosszú ideig elszigeteltséget éltek át. Sok történelmi és irodalmi beszá­
molót ismerünk hajótörött tengerészekről, akik egyes esetekben több évig 
éltek egyedül. Az ő beszámolóik egyhangúan kedvezőtlenek. Még ha 
elegendő élelem és megfelelő menedék áll is rendelkezésre, az emberi 
lények hiánya hamar okoz szenvedést és depressziót. Az elnyúló elszige­
teltségre adott gyakori válasz más pszichológiai tünetek megjelenése, pél­
dául hallucinációk és hajlamosság arra, hogy az emberek önmagukban 
vagy az állatokhoz beszéljenek.

A kísérleti vizsgálatok további információkkal szolgálnak az elszigetelt­
ség következményeiről. Schächter (1979) napi 20 dollárt (ami akkor sokkal 
többet ért, mint m anapság!) fizetett önkéntesen jelentkező egyetemi hall­
gatóknak, hogy maradjanak egy tökéletesen elszigetelt, ablak nélküli, 
mesterségesen megvilágított szobában. A kísérleti személyek a szabályos 
étkezési időkben táplálékot kaptak, de nem találkozhattak senkivel, nem 
olvashattak, nem hallgathattak rádiót és nem nézhettek televíziót. Az öt 
kísérleti személy nagyon különbözően reagált az elszigeteltségre. Az egyik 
csupán 20 percet bírt ki, míg egy másik képes volt 8 napig maradni. 
A többiek átlagosan 2 napot maradtak, és arról számoltak be, hogy nem 
éreztek semmi különösebbet, vagy pedig arról, hogy egyre kényelmetle­
nebbül érezték magukat.

Úgy tűnik tehát, hogy hatalmas egyéni különbségek vannak abban, 
mennyire tűrik  az emberek az elszigeteltséget, és mennyi társas érintkezés­
re és társas ingerlésre van szükségük. Egyes pszichológusok, például Hebb 
(1956) és Eysenck (1969) szerint az egyének különböznek alapvető izgalmi 
szintjükben, és ennek következményeként abban is, hogy milyen az 
optimális stimuláció, amire szükségük van. Eysenck szerint a különböző 
izgalmi szint, melyet biológiai és genetikai tényezők határoznak meg, 
felelős az olyan főbb személyiségkülönbségekért is, m int amilyen az extro- 
verzió-introverzió és a neuroticizmus. Ezek az elméletek azt sugallják, 
hogy a szociabilitás összefügg a személyiség alapvető mintázatával, csak­
úgy, mint egy személy genetikai és fiziológiai felépítésével. Noha ez a 
nagyon érdekes elmélet egyike azoknak a -  nem túl nagyszámú — törekvé­
seknek, amelyek a társas viselkedést biológiai változókhoz kívánják kap-
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Köszönöm, hogy rém gondolt, Mr. Pomeronky, 
de nem hinním, hogy valóben kezelni tudnám a cicáié terhességét.

A magányra adott gyakori reakdé, hogy más élőlények, elsősorban állatok társaságát keressük, akiket azután szinte 
emberi tulajdonságokkal ruházunk fel.

csolni, az Eysenck modellje által felvetett kérdésekre még nem sikerült 
megfelelő megoldást találni a pszichológiai irodalomban.

Az időleges társas elszigeteltségnek más érdekes következményei is 
vannak. Abban az időszakban, amikor megvonják tőlük a társas érintke­
zést, az emberek általában igen nyitottá válnak az új élményekre és 
benyomásokra, élénk álmokat és képzeleti képeket látnak, néha halluciná- 
ciókat élnek át (Suedfeld, 1974). A „látomásoknak" és „jelenéseknek" 
legalábbis egy része, melyekről vallásos elveik miatt szélsőséges társas 
elszigeteltségben élő emberek, például remeték vagy szerzetesek számol­
nak be, szintén az ilyen hallucinációknak tulajdonítható. A társaktól való 
elszigetelés az agymosási eljárásnak is része, és a rövidebb izolációt olyan 
terápiás célokra is használják, mint például a dohányzásról való leszokta- 
tás. Ezek a módszerek azt a körülményt használják ki, hogy a kommuniká­
ciónak a társas elszigeteltség állapotában vagy utána jóval nagyobb hatása 
van, mint egyébként. Valamennyiünknek szüksége van társas érintkezésre 
más emberi lényekkel, ha fenn akarjuk tartani a normális pszichológiai 
alkalmazkodást, noha nagy egyéni különbségek vannak a tekintetben, 
hogy pontosan mennyi érintkezés is az „optimális" számunkra. A társas 
érintkezés megvonása idegesítő, a legtöbb em bert elbizonytalanítja és 
befolyásolhatóvá teszi.
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Magányosság
Életünk során alighanem valamennyien átéltük már a magányt. A magány 
időszakában emberi társaságra vágyunk, szeretnénk a társakkal valami­
lyen együttes tevékenységet folytatni, vágyódunk a szeretet és az elfoga­
dás valamilyen jele után. A magány érzését nagyon nehéz meghatározni, 
mivel az embereknek különböző szükségleteik és elvárásaik vannak a 
társas érintkezéssel szemben. Amíg az egyik ember magányosnak érezheti 
magát akár tucatnyi barátja között is, másokat tökéletesen kielégít, ha 
egyetlen személy van a társaságukban. Rubinstein és Shaver (1979) kérdő­
ívet közöltek egyszer a magányosságról egy újságban, és ennek révén az 
Egyesült Államok mintegy 25 ezer lakosától gyűjtöttek részletes informáci­
ót erről az élményről. A magányos emberek élettörténetében a szülők 
válása volt a legfőbb előzmény, mintha csak ezek az emberek attól szen­
vednének, hogy szüleik elutasították őket.

A kutatók a magányosság különböző típusairól számoltak be, például
(1) reménytelenség (az illető tehetetlen, félelemmel telített és reménytelen),

11.2 GYAKORLAT 

A magányosság mérőeszköze

A magányosságot nehéz objektívan meghatározni. A kutatók a magányosság vizsgálatában általában az 
alábbihoz hasonló szubjektív skálákat használnak. A skála kitöltésekor minden egyes kérdést gondosan 
olvasson el és az egyik szám bekarikázásával válaszoljon olyan őszintén, amennyire csak tud:

1 Határozottan nem Igaz.

2 Valószínűleg nem igaz.
3 Nem vagyok biztos benne.

4 Valószínűleg igaz.
5 Biztosan igaz.

1 Gyakran nagyon egyedül érzem magam.
2 Nehezen találok barátokat.
3 Gyakran egyedül csinálok dolgokat.
4 Gyakran várom, hogy telefonáljanak vagy írjanak nekem.

5 Nehezemre esik emberekkel találkozni.
6 Az emberek gyakran kiközösítenek.
7 Szeretném, ha több embert ismernék, akikkel összejöhetnék.
8 Úgy vélem, az emberek igazából nem értenek engem.

9 Nincs vonzó személyiségem.

Válaszait úgy értékelheti, hogy a bekarikázott számokat egyszerűen összeadja. Minél közelebb van az 

összegként kapott szám 45-höz, annál valószínűbb, hogy Ön valóban átéli a magányosságot. A fenti skála 
valójában nem tekinthető szakmailag jól elkészített eszköznek, azonban tartalmában és formájában 
hasonlít azokra a magányosságskálákra, melyeket a kutatók gyakran használnak.
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Miért vagyok Ilyen magányos?
A magány élménye erősen szubjektív, ás a magányra adott reakció is nagymértékben függ attól a magyarázattól, amit 

az emberek saját állapotukra találnak.

(2) türelmetlen unalom (az illető valahol máshol akar lenni, unatkozik és 
kényelmetlenül érzi magát), (3) depresszió (az illető elszigeteltnek érzi 
magát, melankolikus és szomorú) és (4) önbecsmérlés (az illető csúnyának, 
bizonytalannak és butának érzi magát). Az emberek reakciója a magányra 
nagymértékben függ attól, hogyan magyarázzák meg önmaguknak magá­
nyosságukat. Az olvasó bizonyára emlékezik arra, hogy az attribúció- 
eimélet képviselői az ilyen magyarázatokat aszerint osztályozták, hogy 
hova helyezik a kiváltó okokat (kívülre vagy belülre) és mennyire tartják 
az okokat stabilnak (állandó-alkalmi) (lásd az 5. fejezetet). Azok a magá­
nyos emberek, akik magányosságukra belső-állandó magyarázatot adnak 
(pl. külső megjelenésük, személyiségük) a leginkább lemondóak és dep­
ressziósak. Azok, akik magányosságukat saját erőfeszítéseik hiányának 
tulajdonítják (belső-alkalmi) kevésbé idegesek és jobban bíznak a változás­
ban. Az alkalmi külső okok (pl. azért vagyok magányos, mivel éppen most 
költöztem egy új környékre) több reménnyel kecsegtetnek a változásra, 
míg az állandó külső okok (pl. az emberek szándékosan kiközösítenek 
engem) gyakran vezetnek ellenségességhez.

Azok az emberek, akik idejük nagyobb részében magányosak, paradox 
módon még akkor is visszahúzódhatnak az alkalmi szociális érintkezéstől, 
amikor lehetőségük lenne erre. Úgy tűnik azonban, hogy erre jó  okuk van. 
„A magányt, úgy tűnik, súlyosbítja a társas érintkezés, és a rákövetkező 
elszigeteltség" (Schultz, Moore, 1984, 67. o.). Más szavakkal, a magányos 
emberek kevésbé vállalják az alkalmi érintkezések kockázatát, mivel ezek 
a tartós magányt nem enyhítik, hanem még fájdalmasabbá teszik.

A magányról szóló beszámolókkal leggyakrabban összekapcsolt szemé­
lyiségvonás a félénkség. A félénk emberek félnek az emberi kapcsolatok-
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tói, különösen akkor, ha valamilyen tekintéllyel vagy érzelmileg fenyegető 
személlyel kell kapcsolatba lépniük. Zimbardo (1977) eredményei szerint 
az emberek csaknem 80%-a félénk vagy volt élete során félénk. A félénksé­
get alapos gyakorlással lehet leküzdeni, de vannak olyan helyzetek, ami­
kor a félénkség kifejezetten kívánatos jellemző lehet. Azáltal, hogy vissza­
húzódnak az emberi kapcsolatoktól, a félénk embereknek több idejük 
marad, hogy társaikról gondolkodjanak és megértsék őket, és kevésbé 
valószínű, hogy társaikkal szemben agresszíven vagy támadólag lépjenek 
fel. Látjuk tehát, milyen nehéz feladat a társas érintkezésből pontosan 
annyit kapni, amennyire szükségünk van. A következő részben azt fogjuk 
megvizsgálni, miért van szükségünk a szociabilitásra.

A szociabilitás okai
Miért keresik az emberek egymás társaságát olyan kitartóan? Milyen 
előnyünk származik abból, ha másokkal együtt vagyunk? Az emberi 
szociabilitásra többféle pszichológiai magyarázat létezik. Egyes gondolko­
dók szerint a társak jelenléte önmagában jutalmazó, megerősítő jellegű. 
Meglehet, hogy a törzsfejlődés következményeként alakult ki, hogy em­
bertársainkban inkább a pozitív, mint a negatív élmények forrását látjuk. 
Lehet, hogy ezt a „tanulási tapasztalatot" terjesztették ki valamennyi 
lehetséges társas érintkezésünkre.

Más elméletek szerint az emberek társasága azért szükséges számunkra, 
hogy képesek legyünk önmagunk értékelésére. E nézet szerint, más objek­
tív mérték hiányában az emberek a társas összehasonlítás (Festinger, 1976) 
folyamata révén másokhoz viszonyítva értékelik önmagukat. Ha nem 
volnának más emberek, nehézséget okozna önmagunk értékelése és az, 
hogy következetes énképet alakítsunk ki önmagunkról. Az előző fejezet­
ben már láttuk, hogy az énkép alapvetően társas képződmény, amely a 
társakkal folytatott interakcióban, a tőlük kapott visszajelentések alapján 
jön létre. A szociabilitás harmadik magyarázata -  a szociális csereelmélet — 
szerint azért keressük mások társaságát, mert a társakkal való együttműkö­
désben nagyobb jutalm at és kielégülést tudunk szerezni, mint egyedül.(Az 
interakció tehát szükséges eszköz, melynek révén céljainkat elérjük, így 
hát jutalmazó jellegül

A társaság segít a  stressz csökkentésében is, és a szorongó vagy valami 
miatt aggódó emberek gyakran keresik más emberek társaságát. Schächter 
(1959) ezt a hajlamot érdekes kísérletben demonstrálta. Egyetemi hallgató­
nőknek azt mondta, hogy egy kísérlet részeként elektrosokkot fognak 
kapni. Egyes személyeknek azt mondták, hogy a sokk fájdalommentes lesz, 
akár egy csiklandozás. Más kísérleti személyekkel azt közölték, hogy a 
sokk igen fájdalmas lesz, de nem okoz tartós károsodást. Ezután a kísérleti 
személyekkel közölték, hogy a berendezés felszereléséig van még néhány
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percük, és megkérdezték tőlük, hogy egy közös váróhelyiségben, a társa­
ikkal együtt, vagy pedig egyedül kívánnak-e várakozni.

Schächter úgy vélte, hogy azok a nők, akikben a fájdalmas sokk előrejel­
zésével szorongást keltettek, előnyben fogják részesíteni a társas várako­
zást. A 32 szorongó kísérleti személy közül 20 a társakkal való várakozást 
választotta. A 30 nem szorongó kísérleti személy közül viszont csak 10 tett 
így. Eszerint az emberek különösen keresik a társaságot, amikor szoronga­
nak vagy stresszet élnek át. Egy másik vizsgálatban a szorongó kísérleti 
személyek további választási lehetőséget kaptak. Azt kellett eldönteniük, 
hogy kikkel akarnak együtt várakozni: olyan emberekkel, akik szintén 
fájdalmas sokkra várnak, vagy pedig olyanokkal, akik még a kísérletben 
sem vesznek részt. A legtöbb kísérleti személy azokkal kívánt várakozni, 
akikre ugyanaz a „jövő" várt, mint rájuk. Más szavakkal, a hozzánk 
hasonló helyzetben lévő emberek társasága különösen hatásos a szorongás 
csökkentésében: úgy tűnik, valóban igaz a mondás, hogy „a bú a bánat 
társaságát kedveli"! Azt azonban, hogy más emberek jelenléte segíthet-e 
bennünket, hogy jobban érezzük magunkat, függ a sajátos helyzettől is. 
Amikor a személyek azért szorongtak, m ert egy zavarba ejtő (nem pedig 
fájdalmas) kísérletre várakoztak, legtöbbjük előnyben részesítette az egye­
düli várakozást (Sarnoff és Zimbardo, 1961).

Kötődés és vonzalom
A más emberek iránti igény, a társas életre való motiváció, mint fentebb 
láttuk, csaknem egyetemes. Időnket azonban nem véletlenszerűen töltjük 
el bárkivel, aki csak kéznél van. Társas kapcsolatainkat általában a poten­
ciálisan hozzáférhető partnerek nagyobb mintájából választjuk ki. Hogyan 
történnek az ilyen választások ? Mi határozza meg, hogy kapcsolatot létesí­
tünk egy személlyel vagy sem? Az egyetemi évfolyamunkon, m unkahe­
lyünkön, szomszédságunkban vagy klubunkban potenciálisan rendelke­
zésre álló több száz vagy éppen több ezer ember közül hogyan döntjük 
el, hogy ki lesz az a néhány, akivel közeli ismeretségbe kerülünk? Sok 
változó játszik ebben fontos szerepet. A legmeglepőbb talán az a tény, 
hogy a kapcsolat korai szakaszában valójában nem mi döntjük el, hogy 
kivel töltsük az időnket, nem tudatosan választjuk ki partnereinket. Azok 
a változók, melyek a felületes ismerősök potenciális körét meghatározzák, 
általában nem tőlünk függenek, és még gondolni se nagyon szoktunk 
rájuk.

Az ismeretség legnyilvánvalóbb, de szinte teljesen elhanyagolt tényezői 
egyszerűen a tér és az id ő : ahhoz, hogy egy lehetséges partnerrel találkoz­
zunk, meghatározott időben, meghatározott helyen kell lennünk. Bármi­
lyen meglepő is, ez az egyszerű és nyilvánvaló körülm ény társas kapcsola­
taink talán legnagyobb korlátja. A földön élő sok millió ember közül csak
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nagyon kis hányaddal fogunk életünkben találkozni. Ezeknek is csupán 
egy még kisebb töredéke lesz elég ideig elég közel hozzánk, hogy észreve­
gyük őket. Ez a kis csoport minden jövőbeni ismeretségünk és barátságunk 
potenciális forrása. Sok érdekes vizsgálat bizonyítja a térbeli közelség 
fontosságát a barátság kialakulásában.

Egy jól ismert terepvizsgálatban Festinger, Schächter és Back (1950) a 
fizikai közelség szerepére voltak kíváncsiak a kapcsolatok fejlődésében. 
Vajon az a körülmény, hogy két ember egymás közelében él és nagyobb 
lehetősége van, hogy egymásba ütközzön, megnöveli-e barátságuk valószí­
nűségét? Ezek a kutatók egy kollégium új lakói közötti barátságok szövő- 
dését elemezték a Massachussettsi Műszaki Egyetemen (MIT). Azt várták, 
hogy „ha olyan emberek költöznek a körzetbe, akiknek az adott közösség­
ben nem voltak korábbi kapcsolataik, a barátságok valószínűleg azoknak 
a rövid és passzív érintkezéseknek az alapján fognak kifejlődni, amelyek 
munkába menet vagy haza úton vagy a környéken tett séták alkalmával 
jönnek létre. Ezek a rövid találkozások, ha elég gyakoriak, először csak 
kölcsönös köszönéssé, majd beszélő viszonnyá, végül, ha a pszichológiai 
tényezők is megfelelnek, barátsággá alakulnak (34. o.).

Az eredmények általában alátámasztották ezeket a feltevéseket: minél 
kisebb volt a fizikai távolság két lakás között, annál nagyobb volt a 
valószínűsége annak, hogy a lakók baráti kapcsolatot létesítenek. Amikor 
a lakókat arra kérték, hogy sorolják fel legjobb barátaikat, a közvetlen 
ajtószomszédokat említették 41%-ban, a kétajtónyira lakókat 22%-ban, 
míg a három ajtóval távolabb lakókat csak 10%-ban említették. Később 
látni fogjuk, hogy a hasonló véletlenek, például az, hogy ki ül mellettünk 
az első egyetemi előadáson, ki foglalja el a szomszédos íróasztalt, m unkapa­
dot vagy irodát, képes évekre meghatározni személyes barátságainkat (lásd 
a 11.3 gyakorlatot).

Festinger eredményei természetesen csupán azt jelentik, hogy a fizikai 
közelség serkenti a vonzalmat, azonban nem szükségképpen okozza azt. 
Gyakran előfordul, hogy a kényszer szülte közelség pontosan ellenkező 
hatást vált ki. A zsúfolt bérházakban élő emberek gyakran barátságosab­
bak egy távoli lakóval, mint közvetlen szomszédukkal, hogy megelőzzék 
az esetleges behatolásokat személyes életükbe. Mindazonáltal ha valaki 
egy környéken új jövevény, és társas kapcsolatai korlátozottak, a véletle­
nül közelébe kerülő emberek képezik számára a legnyilvánvalóbb mintát, 
amelyből jövőbeli barátait kiválaszthatja. Oxfordban a doktoráló diákok 
számára fenntartott kollégiumi blokkban éltem, amely sok tekintetben 
hasonlított ahhoz az épülethez, melyet Festinger és munkatársai vizsgáltak. 
Az Oxfordban töltött három év alatt kétségtelenül az volt a benyomásom, 
hogy az egymás közelében élő vagy ugyanazt a lépcsőházat használó 
emberek gyakrabban lettek barátok, mint a távolabbi szomszédok.
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11.3 GYAKORLAT 

Tér és barátság

Festinger, Schachter és Back eredményeinek ellenőrzésére elvégezhet egy kisebb vizsgálatot. Készítsen 

vázlatot közvetlen lakókörnyezete (épület, utca stb.) térbeli elrendezéséről. Jelöljön be a térképen minden­
kit, /'ajakivei látásból ismerik egymást, de soha nem beszéltek, (b)akivel felszínes, köszönési kapcsolat­
ban van csak, fel akivel esetenként beszélget és (d) akiket barátainak nevezne. Van-e valamilyen kapcsolat 
a térbeli közelség és a fenti csoportok között ?  Ha nem talál összefüggést a térbeli közelség és a barátság 

között, van-e az Ön helyzetének olyan sajátos jellemzője, amivel ezt az eredményt meg tudná magyarázni ?

11.4 GYAKORLAT 

Ismerösség i s  kedvelés

Valóban azért vonzódnak az emberek jobban a másikhoz, mert egyszerűen ismerősnek látják? Ennek a 
feltevésnek az ellenőrzéséhez szereznie kell néhány azonos méretű fényképet különböző emberekről. Jó 
források lehetnek az újságok, amelyek futballcsapatok vagy kormányok képét közük, illetve az érettségi 
tablók. Vágja ki ezeket a képeket, és így rendelkezésére áll egy készlet azonos méretű fényképekből. 

Véletlenszerűen válassza ki a fényképek felét, és jelölje meg őket! Mutassa meg ezeket a fényképeket 
kísérleti személyeinek, és engedje meg, hogy rövid ideig nézzék őket! Megkérdezheti tőlük például, hogy 
mennyi idős lehet a képen ábrázolt személy?

Két nappal később, amikorra kísérleti személyei már bizonyosan elfelejtették a korábban látott fényké­
peket, mutassa meg nekik őket újra, de most már elkeverve őket a teljes készletben! Ezúttal azt kérje tőlük, 
hogy minden fényképet értékeljenek abból a szempontból, hogy mennyire vonzódnak a képen ábrázolt 
személyhez! Használhatja az alábbi hétfokú skálát:

A képen ábrázolt A fényképen ábrázolt
személyt nagyon 1 2 3 4 5 6 7 személyt nagyon
vonzónak tartom ellenszenvesnek tartom

Számítsa ki az ítéletek átlagértékét a fényképek mindkét csoportjára! Valószínűleg azt az eredményt 
fogja kapni, hogy bár az emberek bizonyára nem emlékeznek rá, hogy korábban láttak-e egy fényképet 
vagy sem, az ismerős képeket (azokat, melyeket korábban láttak) általában vonzóbbnak ítélték, mint az 
ismeretleneket.

A fizikai közelség gyakran eredményez vonzalmat, mivel megnöveli a 
rövid érintkezések valószínűségét. Figyelemre méltó tény, hogy a másik 
ember futólagos látványa is gyakran elegendő ok az iránta érzett vonzalom 
megnövekedéséhez (lásd a 11.4 gyakorlatot). Erre a gyakran tapasztalt 
hatásra az a legvalószínűbb magyarázat, hogy egy személy ismételt látvá­
nya növeli az ismerősségét, és valamennyien jobban vonzódunk az ismerős 
személyekhez és tárgyakhoz, mint az ismeretlenekhez (Zajonc, 1970).

Gyakran figyeltem fel magam is erre a tényre, miközben diákjaim 
vizsgadolgozatait osztályoztam. Amikor az évfolyam nagy, és sok ismeret­
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len emberből áll, ismerős névvel találkozva automatikusan kedvezőbb 
attitűdjeink és várakozásaink lépnek fel. Mivel szociálpszichológus va­
gyok, természetesen megpróbálom „kivédeni", hogy ez a hatás befolyásol­
ja az osztályzatot!

A vonzalmat gyakran táplálhatják teljességgel előre láthatatlan ténye­
zők. Valószínűleg jobban fogunk vonzódni egy személyhez, ha kellemes, 
nyugodt helyen találkozunk vele, amikor boldognak és elégedettnek érez­
zük magunkat, mint akkor, ha ugyanezzel a személlyel egy kellemetlen, 
zajos környezetben találkozunk. Staats és Staats (1958) feltételezte, hogy 
az embereket a klasszikus kondicionálás elveinek megfelelően akaratlanul 
is pozitív vagy negatív minőségekkel kapcsoljuk össze. Kísérletükben a 
kísérleti személyeknek neveket mutattak (Bili, Tóm, Joe stb.), és ezzel egy 
időben kellemes (pl. boldog) vagy kellemetlen (pl. keserű, csúnya) szava­
kat mondtak. Később arra kérték a kísérleti személyeket, hogy értékeljék 
a látott neveket. A személyek a kellemes szavakkal társított neveket 
kellemesebbnek értékelték, mint azokat a neveket, melyek kellemetlen 
szavakkal kapcsolódtak össze. Ezt az elvet követve, a valóságos életbeli 
találkozások helyzete és környezete összekapcsolódhat fejünkben az em­
berek feltételezett tulajdonságaival és ezáltal befolyásolhatja az irántuk 
érzett vonzalmat.

A szeretet meghatározása felé: 
a vonzalom mint attitűd
Mindeddig úgy beszéltünk a vonzalomról és a kapcsolatokról, mintha 
ezeknek a kifejezéseknek a jelentése mindenki számára világos volna. De 
mit is jelent pontosan az, hogy szeretni, vagy szeretve lenni? Valóban 
feltételezhetjük-e, hogy a különbözőfajta vonzalmak, például az osztály­
ban élvezett népszerűség, a szerelem, egy állás elnyerése vagy egy meghí­
vás a kollégánk részéről egy partira, ugyanazokon a folyamatokon alapul­
nak? A köznapi életben az olyan szavakat, mint „szeretet" vagy „vonza­
lom" nagyon változatos helyzetekben használjuk. Nem arról van-e inkább 
szó, hogy a különböző helyzetek és különböző kapcsolatok a vonzalom 
különböző folyamataival állnak kapcsolatban? A legtöbb szociálpszicholó­
gus nézete szerint a különbségek ellenére a személyközi vonzalom legtöbb 
formája alapvetően hasonló szabályokat követ. A személyközi vonzalom 
legáltalánosabban elfogadott meghatározása szerint a vonzalom egyszerűen 
a másik személy iránti pozitív attitűd.

Az attitűd  a szociálpszichológia egyik központi fogalma. Az attitűd 
összetett fogalma arra a tényre vonatkozik, hogy minden embernek van­
nak bizonyos tartós hajlamai, beállítódásai, érzései, hiedelmei és ismeretei 
az útjába kerülő személyekkel és tárgyakkal szemben. Emlékeztetni szeret­
nénk az olvasót arra, hogy az attitűd fogalmával már találkoztunk a
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6. fejezetben, amikor Bem önészlelési elméletét tárgyaltuk. Egy széles 
körben elfogadott modell szerint az attitűdöt három alapvető összetevőre 
lehet felbontani: (a) megismerési összetevőre, vagyis az attitűd tárggyal 
kapcsolatos tudásra és hiedelmekre; (b) affektív komponensre, vagyis az 
attitűd tárggyal szembeni érzésekre és érzelmekre; és (c) viselkedési össze­
tevőre, vagyis az attitűd tárggyal kapcsolatos viselkedési szándékokra 
vagy tervekre (Berscheid és Walster, 1969; Rubin, 1973). Ezt a mintát 
követve a vonzalom is három egymással összefüggő komponenskészletből 
á ll; a másik személyre vonatkozó hiedelmekből, az iránta érzett érzelmek­
ből és a vele szemben tanúsított viselkedésből. Ha a vonzalmat a másik 
ember iránti pozitív attitűdként határozzuk meg, kielégítően általános 
fogalmunk van ahhoz, hogy mindazokban a helyzetekben alkalmazni 
lehessen, ahol csak vonzalom fellép. A vonzalom attitűdként való meghatá­
rozása azt is lehetővé teszi, hogy az attitűdmérésre kidolgozott különböző 
módszerekkel mérni tudjuk.

A vonzalom mérése
A társas kapcsolatok legkorábbi kutatásai általában arra korlátozódtak, 
hogy megpróbálják empirikusan mérni az emberek egymás iránti pozitív 
hajlandóságát. A Bogardus (1925) által kifejlesztett társadalmi távolság 
skála az egyik első ilyen empirikus eszköz, amely a társak iránti attitűd 
mérésére szolgál. Ez az eljárás annak jelzésére kéri a válaszolókat, hogy 
milyen szoros kapcsolat létesítésére állnak készen különböző típusú em­
berekkel. A válaszoknak hat lépcsője van: a nagyon közelitől kezdve 
(megengedné, hogy az illető házasság révén közeli rokonságba kerüljön 
vele) a közepesen keresztül (együtt dolgozna az illetővel) a teljes elutasítá­
sig terjednek (kitiltaná az illetőt az országból). Az olvasó bizonyára észre­
vette, hogy ez a skála viselkedési szándékot, nem pedig érzéseket (érzelmi 
komponens) vagy hiedelmeket (megismerési komponens) mér emberrel 
kapcsolatban. A társadalmi távolság skálát használó 1925-ös vizsgálat 
eredményei szerint a fehér amerikai kísérleti személyek a kanadaiakat és 
az angolokat engedték a „legközelebbi" kapcsolatba, és a négerektől, 
japánoktól és törököktől tartották a legnagyobb társadalmi távolságot. Az 
eljárást széleskörűen használják a sztereotípia-kutatásban, és a személyközi 
kapcsolatok vizsgálatában.

A személyes vonzalom elemzésének érzékenyebb módszerét fejlesztette 
ki Moreno (1934). Abban az időben nagy érdeklődés nyilvánult meg a 
csoportfolyamatok iránt, és Moreno szociometriái módszere alkalmas volt 
egy kis csoport tagjai közötti pozitív és negatív kapcsolatok teljes struktú­
rájának az objektív feltérképezésére. A Moreno által alkalmazott elv meg­
lepően egyszerű volt. Megkérte egy kis csoport valamennyi tagját, hogy 
egy darab papírra írják le azoknak a nevét, akiket a csoportban a legjobban
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Egy képzeletbeli csoport szociogramja. A körök a csoporttagokat, a nyilak a vonzalml választásokat jelölik. Ebben a 
csoportban Róbert a „társas központ”, és Dán „peremhelyzetű”.

(esetleg a legkevésbé) kedvelnek. Ennek az információnak az alapján 
azután szociogramot készített, ami valójában a csoportnak olyan térképe, 
amely az egyes egyéneket és az egyének közötti szimpátiakapcsolatokat 
ábrázolja (lásd a 11.1 ábrát). Egy ilyen térképre rápillantva egyszerre 
láthatjuk a csoportnak mint egésznek a társas struktúráját, és az egyes 
tagok személyes vonzalmait.

Az ilyen térképet felhasználhatjuk arra is, hogy az egyének típusait 
kapcsolataik alapján jellemezzük. A sztárok a csoportnak azok a tagjai, 
akiket sok társuk választ, a perem helyzetű egyének pedig azok, akiket 
társaik ritkán választanak.

A fenti ábrán Robertet tekinthetjük sztárnak és Dánt peremhelyzetű­
nek. A szociometria módszerét a csoportkutatásokban széleskörűen hasz­
nálták, és mind a mai napig népszerű. A tanárok például használhatják a 
módszert arra, hogy az osztályukon belüli személyes kapcsolatokról képet 
alkossanak. A szociogramok hasznosak lehetnek abból a szempontból is, 
hogy képesek megvilágítani különböző alcsoportokat vagy különböző 
„klikkeket" egy nagyobb csoporton belül. Ha munkatársai hajlandóak az 
együttműködésre, az olvasó is összegyűjtheti a szükséges információt akár 
saját munkahelyén is, és megrajzolhatja a szociogramot. Amennyiben ezt 
teszi, gondoskodjon róla, hogy az adatok bizalmasak maradjanak: néha 
fájdalmas és zavarba ejtő az emberek számára, ha nyíltan feltárják egy 
csoportban elfoglalt helyzetüket. Senki sem szeret peremhelyzetű lenni, 
és a peremhelyzetűek nem mindig felelősek azért, hogy kiszorultak a 
csoportból!

Újabban a szociometriái eljárást bonyolult statisztikai technikák, példá-

11.1 ÁBRA
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BESZÉDKÉSZSÉGÜ
SZÓSZÁTYÁR CSENDES

KOMPETENCIA

11.2 ÁBRA
Egy egyetemi csoport struktúrája. Az U ra  ennek a 15 tagú csoportnak az észlelt struktúráiét mutatja, amely az 
egymásról adott ítéletek többdimenziós skálázással történt elemzésén alapul. A csoportban elfoglalt helyzetet egy adott 
tag elhelyezkedése a szoclaMlltás, a kreativitás és a kompetencia dimenziói mentén határozza meg. A -E  tanszéki 
oktatók; F -M  kutatásban részt vevő diákok; N-P egyéb tanszéki dolgozók (ugyanennek a csoportnak az epizódészlelé­

sét lásd a 10.1 ábrán). (Forgás, 1978 nyomán.)
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ul többdimenziós skálázás alkalmazása révén továbbfejlesztették úgy, 
hogy a rokonszenvi értékeléseket a csoport többdimenziós geometriai 
térképévé alakították át (Jones és Young, 1972). Egy újabb vizsgálatban 
ezt az eljárást alkalmaztuk (Forgás, 1978), és a segítségével megalkottuk 
egy egyetemi csoport vonzalmi kapcsolatainak modelljét. A csoport tagjai 
teljes állású oktatók, kutatásban részt vevő diákok és a tanszéki személyzet 
más tagjai voltak (lásd a 11.2 ábrát). Ilyen modellben bármely két csoport­
tag közötti távolság az ábrán arányos a kettejük észlelt hasonlóságával, és 
a „csoporttér" dimenziói jelzik, mely személyes jellemzők voltak a legfon­
tosabbak a tagok megkülönböztetésében. A 11.2 ábrán látható, hogy a 
státus meglehetősen fontos mozzanata volt az észlelt csoportstruktúrának, 
még egy olyan állítólag liberális csoportban is, mint amilyen az egyetemi 
em bereké!

A társadalmi távolság skála és a szociometria fentebb említett módszere 
mellett az attitűdként felfogott vonzalom mérésének más eljárásai is van­
nak. Megkérhetjük az embereket arra, hogy töltsenek ki egy tulajdonság- 
listát, mely egy társuk iránti attitűdjüket írja le ; alkalmazhatunk kétpólu­
sú skálákat, szemantikus differenciál skálákat, vagy éppenséggel egy inter­
jú  keretében feltehetünk nyitott kérdéseket. A vonzalom legtöbb mérése 
gyakorlatilag az attitűd érzelmi összetevőjét próbálja megragadni. A von­
zalom feltárására alkalmazhatók a viselkedési összetevőt elemző közvetett 
eljárások. A nem verbális viselkedés megfigyelhető gyakorisága vagy 
intenzitása, például a szemkontaktus, a beszéd vagy a mosoly mennyisége, 
a gesztusok típusa, a közelség és a testi irányulás szintén a vonzalomról 
árulkodik (lásd a 9. fejezetet).

Másik lehetőség a vonzalomnak a fiziológiai izgalom révén történő 
mérése, mivel az értékelő reakciókat gyakran kísérik ilyen izgalmi vála­
szok. A vonzalom vizsgálatát úgy is el lehet végezni, hogy a partner 
jelenlétében mérjük a szívritmust, a légzésritmust vagy a bőrelektromossá­
got. A vonzalom mérésének érdekes módszerét Hess (1975) fejlesztette ki, 
aki felismerte, hogy az izgalom megbízható kapcsolatban áll az ember 
pupilláinak tágulásával. Az olvasó bizonyára emlékszik a 9. fejezetben 
említett vizsgálatra, amelyben a kísérleti személyeknek meztelen férfiak 
és nők képét m utatták be. A kísérleti személyek csak az ellenkező nemű 
képekre reagáltak pupillatágulással, azaz vonzalommal, az azonos neműek- 
re nem (lásd a 9.1 táblázatot). A folyamat fordított volt a homoszexuálisok­
nál, akik az azonos nemű képekre reagáltak pupillatágulással. Az ilyen 
fiziológiai mérések azonban nagyon körülményesek, és csak nagyon ritkán 
alkalmazzák őket a vonzalom kutatásában. A leggyakrabban a papír-ceruza 
eljárásokat használják, amelyek révén a célszemély iránti érzelmekről lehet 
érdeklődni.
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A vonzalom két változata: 
szeretet és csodálat
A vonzalom legtöbb empirikus vizsgálatában a kutatók egy sor kétpólusú 
Likert-skálát alkalmaztak, amelyeken a célszemélyt meg kellett ítélni. 
A két leggyakrabban használt skálatípus (a) az illető szeretetreméltóságát 
és (b) az illető kompetenciáját vagy m unkatársként való kívánatosságát 
méri. A vonzalmi értékelések elemzése általában azt mutatja, hogy a két 
dolog független egymástól. Szerethetünk valakit szeretetre méltó társas 
tulajdonságai (barátságossága, kellemessége, népszerűsége stb.) okán, vagy 
csodálhatjuk és tisztelhetjük az illetőt, mert kompetens és feladatát jól 
teljesíti (ez utóbbit célozzák az olyan skálák, melyek az intelligenciára, a 
kompetenciára, a hatékonyságra és a munkastílusra vonatkoznak).

Bizonyos értelemben a szeretet és a tisztelet két különálló oldala a másik 
személlyel szemben tanúsított pozitív attitűdöknek. Szerethetünk valakit 
anélkül, hogy csodálnánk őt. Vannak persze más, körülírtabb mozzanatai 
is a vonzalomnak. Rubin (1973) szerint például a szeretetet és a szerelmet 
nagyon különböző tulajdonságok jellemzik (lásd a 12. fejezetet). A legtöbb 
kutató azonban megelégszik azzal, hogy a vonzalmat mint általános pozitív 
attitűdöt határozza meg, és egyszerű kétpólusú skálákkal mérje, melyek 
az adott attitűd két alapvető komponense, a szeretet és a csodálat közül 
vagy az egyiket, vagy a másikat, vagy m indkettőt letapogatják.

A vonzalom elméletei
Most, hogy már fogalmat alkottunk az emberi szociabilitás természetéről 
és fontosságáról, rátérhetünk arra, hogy részletesebben bemutassunk né­
hány elméletet, amelyekkel a pszichológusok a kötődés és vonzalom csak­
nem egyetemes szükségletének következményeit magyarázzák. Talán a 
legrégebbi gondolat, hogy az emberek azért keresik egymás társaságát, 
mert egy velük született ösztön, a kötődési (affiliációs) motívum készteti 
őket erre. E nézet szerint a társakkal való együttlét önmagában jutalmazó. 
Néha felvetődik, hogy az „affiliációs ösztön" evolúciós jellemző — annak 
a genetikai örökségnek a része, amely fajunk evolúciós sikerét magyarázza. 
Természetesen ez is körkörös magyarázat — azt állítván, hogy a kötődés 
ösztönös, nem ju tunk  sokkal közelebb annak megértéséhez, hogyan is 
működik.

Jutalom, csere és vonzalom
A tanuláselméletek alternatív magyarázatot kínálnak. Byrne és Clore (1970) 
megerősítés-érzelem elmélete szerint azokhoz az emberekhez vonzódunk, 
akiktől a múltban pozitív megerősítést vagy jutalm at kaptunk. Amikor 
valaki tesz vagy mond valamit nekünk, ami jó érzést kelt bennünk, az 
öröm érzését „hozzátanuljuk" ahhoz a személyhez, aki az örömöt okozta.
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A jövőben vonzódni fogunk ehhez a személyhez. A vonzalomnak ez az 
egyszerű elmélete egy még régebbi elven alapul, a jutalom elvén, vagyis 
azon az elméleten, amely a hedonizmust az emberi természet alapvető 
összetevőjének tartja. Ez az ősrégi nézet feltételezi, hogy az emberi viselke­
dést nagyjában-egészében úgy lehet magyarázni, mint a gyönyör keresését 
és a fájdalom kerülését. A tanuláselmélet megerősítés fogalma ezen a 
hedonisztikus elven alapul, és így a személyközi vonzalom tanuláselméleti 
magyarázata alig több, mint a hedonizmus elméletének alkalmazása (lásd 
az 1. fejezetet).

A csereelmélet a tanuláselméleti modell továbbfejlesztett változata. Ez 
az elmélet figyelembe veszi a partnerek sajátos költségét és hasznát, melyre 
egy kapcsolatban szert tesznek. A csereelmélet az emberi kapcsolatok 
nyíltan gazdaságtani szemlélete. Feltételezi, hogy minden személy nyere­
ségre akar szert tenni kapcsolataiban, vagyis több jutalm at akar, mint 
költséget. A működő kapcsolatokban mindkét partnernek értelemszerűen 
nyereségre kell szert tenni, máskülönben, vagyis mihelyt az egyik partner 
költségei meghaladják a hasznot, a kapcsolat befejeződik.

Bármilyen „üzletinek" is tűnjön ez a szemlélet, a személyes kapcsolatok­
ban széleskörűen használt eljárások közül legalábbis néhányat meglehető­
sen jól közelít meg. Sok régi és modern társadalomban egy partner „juta­
lomértékét" a családok meglehetősen nyíltan felmérték, és ehhez a „part­
nerértékekre" nézve széleskörűen elfogadott nézetek szolgáltattak alapot. 
Hacsak futó pillantást is vetünk bármelyik újság házassághirdetéseire, 
máris világos elképzelésünk lehet arról, hogy a személyközi kapcsolatok 
mai piacán mi számít a legfőbb tőkének: jó  külső, fiatalság, pénz, utazás 
és kaland kedvelése, képzettség stb. Nem is olyan régen még házasságköz­
vetítő szakemberek foglalkoztak azzal a kényes feladattal, hogy összemér­
jék a potenciális menyasszony szépségét, hozományát és társadalmi státu­
sát a hozzáillő vőlegény családi hátterével, szokásaival, vagyonával és 
külső megjelenésével.

A csereelv ma is érvényben van, még ha kevéssé intézményesült formá­
ban is: „valójában azt mondhatjuk, hogy a házasságközvetítésről való 
lemondás még nyíltabban behozta az alkudozási attitűdöt a szerelmi kap­
csolatokba. Míg korábban a családok alkudoztak, ma mindenkinek magá­
ért kell küzdenie" (Willard, Waller, 1970, 1982. o.). Manapság egyre 
nehezebb felmérni a személyes tőkét, ami természetszerűen szüli a szemé­
lyes kapcsolatokban eligazító könyveket, melyek közül egyiknek-másik- 
nak igencsak árulkodó címe van, például A személyközi piac: beruházói 
kézikönyv (Rubin, 1973, 67. o.).

Általában hajiunk arra a feltételezésre, hogy az ilyen személyes beruhá­
zások minden kapcsolatban egyensúlyban vannak. Ha egy különösen 
vonzó fiatal nőt egy öregedő és nem különösebben kellemes férfival
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összeillő pár sí?
A legtöbb személyes kapcsolatról feltételezzük, hogy -  néha a látszat ollanére -  a partnerek számára egyformán 
előnyös. A heteroszexuális kapcsolatok egyik tipikus „csereügyletében” például a nő fiatalsága és testi vonzerele áll 
szemben egy idősebb, és fizikailag általában kevésbé vonzó férfi anyagi Javaival vagy kiváló személyes tulajdonságai­

val.

látunk, automatikusan hajiunk arra a következtetésre, hogy a látszat 
ellenére kölcsönösen előnyös cseréről van szó. Az öreg férj talán különösen 
gazdag, esetleg ragyogó intellektusa van, amely lenyűgözi fiatal feleségét 
vagy talán a múltban fontos szolgálatokat tett. Amikor Jacqueline Kenne­
dy férjhez ment Aristotle Onassishoz, az embereknek nem okozott nehéz­
séget, hogy a történtekben a méltányos cserét lássák: a partnerek olyan 
forrásokat bocsátottak egymás rendelkezésére, melyeket kölcsönösen érté­
keltek. Vizsgálatok m utatták ki, hogy az olyan személyes értékeknek, mint 
a testi szépség, tartós hatása van, és még a partner észlelt helyzetére is 
kisugároznak. A vonzó nő társaságában megjelenő férfit gyakran pozití­
vabban értékelik mint azt, aki ilyen társaság nélkül m utatkozik (lásd Sigall 
és Landy vizsgálatát a 12. fejezetben).

Kognitív egyensúlyelméletek
A kognitív egyensúlyelméletek megint másfajta magyarázatot adnak a 
kötődésre és vonzalomra. E nézet szerint általában olyan embereket válasz­
tunk partnernek, akik segítenek bennünket a világról alkotott következe­
tes és kiegyensúlyozott képünk fenntartásában. Barátválasztáskor tehát 
azokat részesítjük előnyben, akikről úgy véljük, hogy hasonlítanak hoz­
zánk, hasonló attitűdökkel rendelkeznek és hasonlóan viselkednek, mivel 
ezek az emberek megerősítik a világról alkotott nézeteinket. A kognitív 
egyensúlyelv legfőbb képviselői Fritz Heider és később Newcomb (1965)
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voltak. Elgondolásuk szerint a három alapvető elem, a személy (P), a társ 
(O) és az attitűd tárgy (X) közötti kapcsolat együttesen elemezhető néhány 
háromszögviszonynak megfelelően.

Például, ha én (a személy, P) szeretem Jánost, a barátomat (a társ, O), 
és m indketten egyetértünk az ingyenes egészségügyi ellátással (az attitűd 
tárgy, X), a kapcsolat kiegyensúlyozott és szilárd. Ha azonban én (P) szere­
tem Jánost (O), de ő ellenzi az ingyenes egészségügyi ellátást, míg én 
támogatom azt, kognitív egyensúlyhiány lép fel, amely csak akkor oldódhat 
fel, ha János vagy én megváltoztatom véleményemet X-ről, vagy én változ­
tatom meg véleményemet Jánosról (O)! János iránti vonzalmam tehát 
nyilvánvalóan függ attól, hány és milyen típusú háromszögletű kognitív 
egységben veszünk részt.

Ha viszont Jánossal nem különösebben törődöm, nem fog érdekelni, 
vajon osztja-e attitűdjeim et: a kapcsolat minden további következmény 
nélkül nyugodtan maradhat kiegyensúlyozatlan (lásd a 11.3 ábrát). A ki­
egyensúlyozatlan kapcsolatokat kizárólag valamilyen balszerencse miatt 
választjuk, például ha büntetés éri a nem szeretett társat (Eiser, 1980). 
Newcomb (1968) és később Feather (1964; 1977) továbbfejlesztették Hei- 
der kognitív egyensúlymodelljét, és meghatározták, hogy a különböző 
elemek között milyen típusú kiegyensúlyozott, egyensúlyhiányos és kie­
gyensúlyozatlan kapcsolatok állhatnak fenn (lásd a 11.3 ábrát). Láthatjuk, 
hogy ez az egyszerű elképzelés igen hatékony lehet a P, O és X között 
lehetséges kapcsolatok magyarázatában!

Sok vizsgálati eredmény támasztja alá a kognitív egyensúlyelv érvénye­
sülését a kapcsolatokban. Egy klasszikus vizsgálatban, amely nagy hatást 
gyakorolt a személyes kapcsolatok későbbi kutatásaira, Theodore New­
comb (1961) a „megismerkedési folyamatot" tanulmányozta. Newcomb 
arra volt kíváncsi, vajon a személyes attitűdök, értékek és vélemények 
hasonlósága valóban összefügg-e a barátválasztással, miként azt az egyen­
súlyelmélet feltételezi. Kísérleti személyei férfi egyetemi hallgatók voltak, 
valamennyien idegenek egymásnak, akik ugyanabban az időben költöztek 
be egy kollégiumba. Beköltözés előtt megvizsgálták attitűdjeiket, értékei­
ket és a többi diákkal szemben táplált érzelmeiket, s ezt a vizsgálatot 
többször megismételték ottlakásuk idején. Az eredmények azt mutatták, 
hogy a beköltözés előtt mért attitűdök és értékek hasonlósága nagyon jó 
előrejelzője volt annak, hogy ki kivel barátkozott össze. Azok a kollégis­
ták, akik szerették egymást, általában hasonlóan értékelték a többi kollé­
gistákat is, ami arra utal, hogy a harmadik féllel szemben tanúsított 
hasonló attitűdök is belejátszottak a barátságok kialakulásába.

Ez volt az egyik első olyan vizsgálat, amely, megerősítve az egyensúlyel­
méletből levezetett feltételezéseket, bizonyítékokat szolgáltatott arról, 
hogy az attitűdbeli hasonlóság a személyes kapcsolatok fejlődésének lénye-
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11.3 Ábra
Az egyensúlymodell. P =  egyik személy. 0  =  másik személy és X =  attitűdtárgy. Az attitűdök Irányát a nyilak, értékét 
a leiek mutatják. Ha P-nek pozitív attitűdjei vannak 0 iránt, a kapcsolat attél függően kiegyensúlyozott vagy kiegyensú­
lyozatlan, hogy milyen attitűdjei vannak X-szel szemben. Ha P nem szereti 0-t, a kapcsolat egyensúlyhiányos (Newcomb,

1981, 9. o. nyomán).

ges tényezője. A „hasonló a hasonlót szereti" gondolata a személyes kap­
csolatok fejlődésének az egyik legfontosabb elve marad (lásd a következő 
fejezetet is). A kognitív egyensúlyelméletnek azonban vannak messzebbre 
nyúló következményei is. Igaz-e például az, hogy egy személyt szeretni 
fogunk csupán azért, mert az illető a mi ellenségeink ellensége? (Eiser, 
1980.)

Az egyensúlyformula ezt az eredményt jósolja. Aronson és Cope (1968) 
kísérletileg vizsgálta meg ezt a lehetőséget. A kísérleti személyekkel egy 
kísérletvezető nyersen, illetve kedvesen bánt, majd később a kísérleti 
személyek kihallgatták, amint ezt a kísérletvezetőt a felettese megleckézte­
ti, illetve megdicséri. A felettes ezután arra kérte a kísérleti személyeket, 
hogy segítsenek neki egy telefonhívásban. Több kísérleti személy vállalko­
zott önkéntesen, és több telefonhívást hajtottak végre a felettes kedvéért, 
ha az illető előzőleg utálatos volt az eredeti kísérletvezetővel szemben, akit 
a kísérleti személyeknek jó  okuk volt nem szeretni. A kísérleti személyek 
kevésbé hajlottak a segítségre, ha a felettes kedves volt az ő ellenségükhöz! 
Bármilyen különös is, a kísérleti személyek kedvezőbben viszonyultak
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Az ellenségem ellensége a barátom.
Az egyensúlyelméletből következik, hogy egyéb szereteti« méltó tulajdonság híjén Is szeretlük mindazokat, akik ellensé­

geinknek kért okoznak. Aronson és Cope (lásd a szövegben) valóban ezt az eredményt kapták.

ahhoz a személyhez, akinek undok viselkedését figyelhették meg, mint 
ahhoz, akinek a viselkedése kedves volt, egyszerűen azért, mert az előző 
személy az ő ellenségükkel szemben volt undok!

Tanulságok
Ezek az elméletek és vizsgálatok jól szemléltetik a személyes kapcsolatok­
kal foglalkozó kutatás fejlődését a szociálpszichológiában. Ebben a fejezet­
ben először a társas kapcsolatok egyetemes emberi szükségletének eredetét 
és jellegét próbáltuk megmagyarázni. Később a „vonzalom" meghatározá­
sának lehetőségeit tárgyaltuk, és áttekintettünk néhány empirikus mérési 
eljárást, melyeket gyakran használnak a vonzalom vizsgálatában. Lehető­
ségünk volt a kutatás területén végzett néhány korai vizsgálat összefogla­
lására is. Ezeket a korai vizsgálatokat túlnyomórészt természetes környe­
zetben (lakótelepek, kollégiumok) végezték, és valóságos életbeli kapcsola­
tokat vizsgáltak. A személyközi kapcsolatok elméleteinek megjelenése, 
valamint a kapcsolatok iránt a hatvanas és hetvenes években megnöveke­
dett érdeklődés nyomán a kutatási módszerek is változtak. A terepvizsgá­
latok helyett a laboratóriumi kísérletek váltak meghatározóvá, és a vonza­
lom vizsgálatának bonyolultabb eljárásait fejlesztették ki. Mindennek 
eredményeként ma már sokkal megbízhatóbb képünk van egy kapcsolat 
különböző szakaszairól, mint korábban volt. A következő fejezetben rész­
letesebben áttekintjük azokat a kutatásokat, amelyek a vonzalom és a 
kapcsolatok fejlődését befolyásoló sok-sok tényező értékelésére tesznek 
kísérletet.
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1 2 .

A személyes kapcsolatok fejlődése

Mivel oly sok időt töltünk életünk folyamán mások társaságában, igen 
nagy számban alakítunk ki kapcsolatokat, melyek időtartama és intenzitá­
sa változó. A kellemes csevegésben kimerülő ismeretség a sarki fűszeressel, 
a formális, udvarias kapcsolat egyik kollégánkkal, a tartós, rejtett ellensé­
geskedés anyósunkkal vagy az intenzív, mély barátság, melynek gyökerei 
a közös gyermekkorba nyúlnak vissza, mind, mind olyan kapcsolatok, 
amelyeknek volt kezdetük, meghatározott minták szerint fejlődtek, és 
végül elérkeztek egy tartós egyensúlyi állapothoz. Sok más kapcsolatunk 
nem tudott kielégítően fejlődni, és nem maradt belőlük más, mint elhalvá­
nyult emlék. Valamennyiünknek vannak ilyen, a múltban befejezett kap­
csolatai. Az az iskolai barátság vagy szerelmi kapcsolat, ami hajdan ígérete­
sen kezdődött, miért nem alakult úgy, ahogy annak idején szerettük 
volna?

Milyen tényezők befolyásolják a személyes kapcsolatok fejlődését (vagy 
kudarcát)? Jóllehet minden személyes kapcsolatunk természetesen külön­
bözik valamennyi többitől, felfedezhetünk-e fejlődésükben általános sza­
bályokat? Pontosabban fogalmazva, milyen tényezők játszanak szerepet' 
egy kapcsolat fejlődésének különböző szakaszaiban? Ebben a fejezetben 
azoknak a kutatásoknak az eredményeit foglaljuk össze, amelyek a kapcso­
latok fejlődését befolyásoló változókkal foglalkoznak.

Mielőtt azonban rátérnénk az egyes tényezők tárgyalására, először álta­
lános modellt kell kialakítanunk arról, hogyan változnak a kapcsolatok.

A kapcsolatok fejlődési modellje
A kapcsolat fejlődésével sok dolog megváltozik: a szeretet, az intenzitás, 
a bizalomba kiszámíthatóság, a kölcsönös függés, hogy csak néhányat 
említsünk.jÁz emberi kapcsolatok talán legfontosabb egyetemes jellemzője 
azonban a partnerek bevonódásának, elkötelezettségének m értékejLevin- 
ger és Snoek (1972) szerint ̂  bevonódás az egyetlen legfontosabb jellemző­
je egy kapcsolatnak. kutatók erre a jellemzőre építették fel kapcsolatfej-
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lődési modelljüket. A kapcsolatok fejlődését befolyásoló tényezők tárgya­
lásánál mi is erre az igen egyszerű, azonban nagyon hasznos modellre 
fogunk támaszkodni.

vLevinger és Snoek (1972) modellje arra a feltevésre épül, hogy minden 
kapcsolat két ember közötti viszony két elméleti szélsősége között helyez­
kedik el, ahol a szélsőségeket egyfelől a kapcsolat hiánya, másfelől a 
partnerek közötti teljes és kölcsönös azonosulás jelenti. Ezen a kontinuu- 
mon számos szakasz különíthető el (lásd a 12.1 ábra bal oldalát): (a) nincs 
kontaktus, (b) egyoldalú észrevétel (amikor csak az egyik partner van 
tudatában a másiknak, tényleges interakciók nincsenek), (c) felszínes 
kapcsolat (amelyben felszínes, személytelen interakciók zajlanak) és (d) 
kölcsönösség (amikor bizonyos mélységig valódi, mélyreható interakcióra 
kerül sor). Az alábbiakban röviden szemügyre vesszük az egyes szakaszok 
jellegzetességeit.

Kapcsolatok az 1. szinten: 
az egyoldalú észrevétel szakasza
Az ilyen típusú kapcsolatban csak minimális érintkezés van a partnerek 
között, egyszerűen arról van szó, hogy az egyik személy észreveszi a 
másikat anélkül, hogy tényleges interakció folyna. Társas kapcsolataink 
döntő többsége ebbe a típusba tartozik: a legtöbb embert csak távolról 
„ismerjük". Az autóbuszon mellettünk ülő ember, a járókelő, akivel az 
utcán találkozunk, kedvenc színészünk a népszerű tévésorozatban, a csi­
nos nő, aki éppen most sétál el ablakunk alatt kihívó öltözékben: ezek 
mind első szintű kapcsolatok Levinger és Snoek (1972) modellje értelmé­
ben. Észlelünk egy személyt, így vagy úgy reagálunk rá (jóváhagyólag, 
szeretettel vagy elutasítással), és általában elhaladunk mellette anélkül, 
hogy egyetlen szót is váltanánk.

Egyes esetekben az ilyen egyoldalú, első szintű kapcsolatok is mély és 
nagy bevonódásra utaló élményeket hívhatnak elő. Tipikus példa erre a 
popsztár és a rajongó vagy a híres színésznő és a távoli csodáló közötti 
kapcsolat. (John Hinckley, aki merényletet kísérelt meg Reagan elnök 
ellen, arra hivatkozott, hogy egy filmszínésznőbe szerelmes, és a merénylet 
révén akart híressé válni, hogy szerelmével találkozhasson.) A leggyako­
ribb azonban, hogy fáz első szintű kapcsolatok rövidek, felszínesek, és 
ritkán vezetnek intenzívebb bevonódáshoz. JVnnak ellenére, hogy első 
szinten a kapcsolatok csak minimálisak, ezek a kapcsolatok képezik az 
alapot, amelyből valamennyi intenzívebb kapcsolatunk kialakul\M i segíti 
ezeknek a kapcsolatoknak a továbbfejlődését? Mi befolyásolja azt, hogy 
miként reagálunk azokra az emberekre, akiket csak futólag és felszínesen 
látunk? Ezekre a kérdésekre e fejezet későbbi lapjain keresünk választ.

Talán meglepő, hogy a felszínesség ellenére az elmúlt tíz évben a szoci­
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álpszichológiában az első szintű kapcsolatok a legtöbbet vizsgált kapcsolat- 
típusok között voltak. Ennek az az oka, hogy az első szintű kapcsolatokat 
nagyon könnyű létrehozni és manipulálni egy kísérleti laboratóriumban. 
Mindössze annyit kell tenni, hogy a kísérleti személyeknek m utatunk 
néhány manipulált képet, filmet, videofelvételt vagy leírásokat más embe­
rekről, és megkérdezzük őket, mennyire (vagy milyen kevéssé) szeretik az 
illető személyt. Ennek a kutatási stratégiának az az előnye, hogy lehetővé 
teszi a kutatónak azon tényezők pontos ellenőrzését, amelyek feltehetőleg 
befolyásolják a szerepeket.

2. szintű kapcsolatok: 
a felszínes érintkezés szakasza

( Kapcsolataink között, amelyekben tényleges interakciót folytatunk társa­
inkkal, a legnagyobb számban a 2. szintű kapcsolatok vannak. )
\  Levinger és Snoek (1972) a felszínes érintkezést olyan kapcsolatként 

határozta meg, amelyben minimális a személyes bevonódás, és az emberek 
főként szigorúan előírt szerepeiknek megfelelően viselkednek.IA 2. szintű 
kapcsolatok példái az eladókkal, portásokkal, jegy árusokkal", biztosítási 
ügynökökkel vagy autókereskedőkkel folytatott érintkezéseink[~Ezeket az 
embereket nem önmagukért való egyénekként, hanem bizonyos szerepek 
végrehajtóiként látjuk, és viszonyunk hozzájuk szintén személytelen^) 
Természetesen más kapcsolataink is megmaradhatnak a felszínes érintke­
zés szintjén. Ha nénikénket kizárólag „nagynéninek" látjuk, és soha nem 
alakul ki bennünk érzelmi kötődés iránta, ez a kapcsolatunk is a felszínes 
érintkezés kapcsolattípusba sorolódik, még akkor is, ha 25 évig tart. Az 
ilyen felszínes kapcsolatokban egy ember jellemzői, amelyek meghatároz­
hatják, hogy egy kapcsolat továbbfejlődik-e, nagyrészt közvetlenül megfi­
gyelhető felszíni jellemzők. A betöltött szerep jellemzői, a ruházat, a testi 
vonzerő, verbális és nem verbális jelzések, például szemkontaktus, mo­
soly, gesztusok és személyes modorosságok, nagymértékben befolyásolják, 
hogyan reagálunk az ilyen felszíni kapcsolatokra. Mivel a kereskedelem 
területén oly sok felszínes érintkezés típusú kapcsolat van, az itt dolgozó 
embereket gyakran speciális oktatásban részesítik, hogy képesek legyenek 
a lehető legkedvezőbb választ kiváltani az ügyfelekből és vevőkből. 
A pincérekét, telefonkezelőket, portásokat és eladókat gyakran tanítják 
munkájuk részeként a pozitív verbális és nem verbális jelzések használa­
tára.

\A természetes jó megjelenés vagy testi vonzerő különösen fojitos szere­
pet játszik az ilyen felszínes érintkezés típusú kapcsolatokban. ]Egy kísér­
letben a testi vonzerőt a legjobb előrejelzőnek találták arra, hogy a számító­
gép által véletlenszerűen összepárosított táncospárok tagjai mennyire fog­
ják szeretni egymást, még abban az esetben is, hogyha a párok több órát
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együtt töltöttek (Walster, Aronson, Abrahams és Rothman, 1981). A szá­
mos pszichológiai teszt közül, melyet a személyekkel felvettek, egyik sem 
volt olyan jó előrejelzője a partnerek közötti vonzalomnak, mint a jó 
megjelenés. A testi vonzerőnek a kapcsolatokban játszott szerepével a 
későbbiekben még bővebben foglalkozunk majd.

3. szintű kapcsolatok: 
a kölcsönösség szakasza
A hétköznapi nyelvhasználatban általában csupán a 3. szintű kapcsolato­
kat nevezzük „kapcsolatnak". Csak ezen a szinten van már bizonyos 
mértékű valódi személyes bevonódás, és a partnerek között bizonyos 
intimitás alakul ki. A 3. szintű kapcsolatokban partnerünket már valóban 
egyénnek látjuk, megértjük és méltányoljuk egyéni, szubjektív nézetét a 
világról. Érzelmi, kognitív és viselkedési kölcsönösség alakul k i : a partne­
rek többé-k^vésbé ugyanazt érzik, ugyanazt gondolják és ugyanúgy cse­
lekszenek.

A kapcsolat olyan tényezők következményeként fejlődik erre a szintre, 
mint az önfeltárás, az attitűdök és értékek hasonlósága, a személyes szük­
ségletek kiegészítő jellege és a kölcsönösen értékelt személyes jellemvoná­
sok. A kölcsönösség kialakulásának különösen érdekes szempontja a part­
nerek közötti érzelmi kötődés. Nagyon keveset tudunk például arról, hogy 
a szerelem kezdeti intenzitása hogyan fejlődik a későbbiekben a házasélet 
gazdagabb és mélyebb, de talán kevésbé intenzív érzelmeivé.fA szerelmi 
kapcsolatok a 3. szintű kapcsolatok sajátos osztályát alkotják,! melyekkel 
részletesebben a következő fejezetben foglalkozunk majd.

Összefoglalva, Levinger és Snoek (1972) modellje egyszerű, de jól hasz­
nálható vezérfonalat kínál, hogy a különböző emberi kapcsolatokról gon­
dolkodjunk. E modellre többször fogunk utalni, amikor a fejezet hátralevő 
részében azokat a tényezőket tekintjük át, amelyek befolyásolják a kapcso­
latok fejlődését a Levinger és Snoek (1972) által meghatározott érzelmi 
bevonódási kontinuumon (lásd a 12.1 ábra jobb oldalát). Látni fogjuk, 
hogy a kapcsolatok fejlődését a különböző szinteken különböző tényezők 
határozzák meg. Bizonyos értelemben azt is mondhatjuk, hogy a kapcsola­
tok fejlődésük során egy sor szűrőn mennek keresztül, és ezek a szűrők 
a fejlődés egyes szintjein mindig más jellemzőkre érzékenyek. Ezt a mo­
dellt szem előtt tartva a fejezet hátralevő részében ezeket a jellemzőket 
egyenként fogjuk szemügyre venni.

A kapcsolatlétesítés fontossága: 
térbeli közelség
^Kapcsolataink talán legfontosabb kiválasztási tényezője a térbeli közelsége 
Ez az a változó, ami nagyjából meghatározza, hogy a körülöttünk lévő sok
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Másfa|ta szén ién ?
A tartós heteroszexuális kapcsolatokban, póldául a házasságban a korai Intenzív érzelmeket gyakran váltiák fel 

kiegyensúlyozottabb, ám egyszersmind hűvösebb érzelmek.

ember közül kiket fogunk észrevenni, ki fogja átlépni a 0. szint (nincs 
kapcsolat) és az 1. szint (egyoldalú észrevétel) közötti határt. Festinger, 
Schächter és Back előző fejezetben bemutatott vizsgálata nyomán sok más 
kutató is kimutatta, hogy a térbeli közelség fontos tényezője a kapcsolatok­
nak. Talán Segal (1974) vizsgálata a legjobb szemléltetője ennek az elvnek. 
Ebben a vizsgálatban egy rendőrakadémia újonnan érkezett hallgatóit 
szigorú ábécésorrendben helyezték el az előadótermekben és a hálóter­
mekben. Más szóval, minél közelebb volt egymáshoz két ember neve az 
ábécében, annál közelebb ültek egymáshoz az előadóteremben, és annál 
közelebb volt egymáshoz az ágyuk a hálóteremben. Hat hónappal később 
minden hallgatót megkértek arra, hogy nevezze meg legközelebbi barátját 
az akadémián. A megjelölt legjobb barát átlagosan mindössze 4,5 betűnyire 
volt az ábécében, ami megerősíti, hogy a térbeli közelség igen nagy hatást 
gyakorol a barátságok kialakulására (lásd a 12.2 ábrát).

A társadalmi helyzet és a demográfiai 
jellemzők hasonlósága
Természetesen közvetlen környezetünkben nem m indenki válik barátunk­
ká.

fA társadalmi és demográfiai hasonlóság szintén fontos szűrő szerepet 
játszik annak befolyásolásában, hogy kialakul-e két ember között egyolda­
lú észrevétel és felszínes érintkezés/inkább akadunk össze olyan emberek­
kel és inkább vesszük észre őket, akik családi háttere, vallása, foglalkozása, 
státusa vagy anyagi helyzete hasonló a miénkhez. Ha pedig már egyszer 
észrevettük, valószínűbb, hogy vele való kapcsolatunk legalább a felszínes
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A VÁLASZTOTT SZEMÉLY HELYE AZ ABC-BEN
1 5 10 15 20 25  30 35 40 45

12.2 ÁBRA
A térbeli közelség hatása a barátságra. A rendőrtiszti főiskolások közötti térbeli közelséget úgy határozták meg, hogy 
mind az osztályteremben, mind a hálóteremben szigorú ABC-sorrendben helyzték el őket. Mint az ábra mutat|a, végöl 
is azokat választották barátjuknak, akik az ábécében, tehát az osztályteremben és a hálóteremben is közel voltak

hozzájuk (Segal, 1974 nyomán).

érintkezés szintjéig fejlődik majd, mint olyan valaki esetében, akitől szo­
ciális és demográfiai hátterünk különbözik. Statisztikai tény, hogy a leg­
több barátságban, házasságban vagy szerelmi kapcsolatban olyan emberek 
vesznek részt, akik rendkívül hasonló háttérrel rendelkeznek. Egy ameri­
kai kisváros, „Elmstown" ma már klasszikusnak számító vizsgálatában 
Hollingshead és Redlich (1958) arra a következtetésre ju to tt, hogy a házas­
ságokat, a barátságokat, a baráti társaságokat és az iskolai csoportosuláso­
kat elsősorban olyan emberek alkották, akiknek igen hasonló társadalmi 
és demográfiai hátterük volt.
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A jó külső fontossága: 
testi vonzerő
A testi vonzerő igen nagy szerepet játszik annak befolyásolásában, hogy 
egy kapcsolat az érintkezés hiányától eljut-e az 1. szintre (egyoldalú 
észrevétel) és az egyoldalú észrevételtől a 2. szintre (felszínes érintkezés).

A másik látható jellemzői, mindenekelőtt külső megjelenése szolgál 
általában alapul az embereknek ahhoz a döntéséhez, hogy valakivel, akit 
látásból ismernek, egyáltalán interakcióba lépjenek-e vagy sem. Gondol­
junk csak egy pillanatra arra, hogy milyen fontos a testi vonzerő annak 
meghatározásában, hogy a sok lány közül a fiúk kit kérnek föl táncolni. 
Vagy egy koktélparti vendégei közül kivel elegyedünk szóba, vagy a sok 
ráérő eladó közül kit szólítunk meg. Ezeknek az embereknek a külső 
megjelenése erősen befolyásolja választásunkat. Azokkal, akiket nem szólí­
tunk meg, a kapcsolatfejlődés az egyoldalú felismerés szintjén automatiku­
san befejeződik.

Mit is jelent pontosan a testi vonzerő? Végső soron a szépség a mi 
szemünkben van, vagyis függ attól, hogy mit látunk szépnek. A szépség 
meghatározásának nincsenek rögzített tudományos kritériumai, s amit ma 
vonzónak tartunk, nem feltétlenül lesz az holnap. A különböző korok 
festményeire vetett futó pillantás meggyőzhet bennünket arról, hogy 
például a női szépséggel kapcsolatos elképzelések milyen nagy változáso­
kon mentek keresztül a századok folyamán. Minden korszaknak megvan 
a szépségideálja, és a szépséggel kapcsolatos mércéink életünk folyamán 
is változnak.

A testi vonzerő valóban nagyon nehezen megfogható tulajdonság. Az 
arckifejezés apró változása is befolyásolhatja a vonzerőről adott értékelése­
ket (Mueser és munkatársai, 1984).

A szépségről alkotott ítéletek a közvetlen összehasonlítási alaptól is 
függenek: egy egyetemi hallgatónőt kevésbé vonzónak ítéltek, mint 
egyébként, amikor az értékelésre közvetlenül azután került sor, hogy a 
férfi értékelők a Charlie angyalai című tv-filmet látták, amelyben nagyon 
vonzó nők szerepelnek (Kenrick és Gutieres, 1980). A szépség mércéivel 
kapcsolatban az a legfontosabb, hogy ezek a mércék bizonyos életkorú, 
bizonyos társadalmi osztályhoz tartozó, bizonyos státussal rendelkező 
vagy bizonyos földrajzi régióban élő emberek számára közösek. Mindenki, 
aki ezeknek a mércéknek birtokában van, tudja, hogy a jó  megjelenés 
rendkívül fontos, és nem okoz számukra nehézséget a társak megjelenésé­
nek értékelése.

Életünk bizonyos szakaszaiban, például serdülőkorban, szenvedélyesen 
érdekel bennünket a külső megjelenés. Emlékszem még serdülő éveimre, 
amikor a megfelelő frizurának és öltözéknek csaknem kozmikus jelentősé­
ge volt, és emlékszem arra is, hogy a különböző bulikon mennyi időt
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töltöttek el a lányok és a fiúk a mosdóban, azon fáradozva, hogy megjele­
nésüket „megfelelővé" tegyék. Annak ellenére, hogy a külső megjelenés 
fontossága a társas interakcióban nyilvánvaló, a pszichológusok megint 
csak viszonylag későn kezdték el vizsgálni ezt a területet. A komolyabb 
kutatások csak a hatvanas évek végén kezdődtek, 1974-re azonban a testi 
vonzerővel kapcsolatos irodalom már igen terjedelmessé vált. 1969-ben 
Aronson még így töprengett arról, hogy miért hagyták figyelmen kívül a 
kutatók a testi vonzerőt:

„Nehéz választ adni arra a kérdésre, hogy miért nem voltak rendszeres 
vizsgálatok a testi vonzerővel kapcsolatban. Bizonyos szinten az is lehet 
a magyarázat, hogy nem szerettünk volna olyan eredményeket kapni, 
amelyek azt jelzik, hogy a szép nőket jobban szeretjük, mint a kedves 
nőket, mivel ez valahogy antidem okratikusnak tűnik" (1969, 160. o.).

Noha vannak határai annak, hogy az emberek mennyit tehetnek külső 
megjelenésük érdekében, a kutatók pontosan azt tapasztalták, amit Aron­
son gyanított: az emberek értékelésében nagy szerepet játszik a testi 
vonzerő. Dion, Berscheid és Walster (1972) feltették a kérdést: „Vajon 
van-e a testi vonzerőnek valamilyen sztereotípiája, és ha van, mi a tartalma 
a különböző dimenziók m entén?" (72. o.) Vizsgálati eljárásuk egyszerű 
volt, és sok későbbi vizsgálatban is alkalmazásra került. A kísérleti szemé­
lyeknek olyan emberek fényképét m utatták be, akiket előzetes osztályo­
zással három csoportba soroltak: vonzó külsejű, előnytelen külsejű és 
átlagos kinézetű. A kísérleti személyeknek különböző skálákon kellett 
értékelniük a fényképeket. A jó megjelenésű embereket csaknem minden 
dimenzióban magasabbra értékelték, kivéve a szülői kompetenciát (lásd a
12.1 táblázatot).

A vonzó emberekről úgy vélték, hogy jobb a személyiségük, boldogab­
bak és kompetensebbek, nagyobb az esélyük a házasságra -  ezzel szemben 
az átlagos külsejű emberekről azt gondolták, hogy azok jobb szülők. 
(Érdekes, hogy miért éppen a szülői szerepről gondolták úgy a kísérleti 
személyek, hogy nincs kapcsolata a jó  megjelenéssel. Talán mert a csinos 
embereknek könnyebb alternatív kapcsolatokat terem teniük?) Ezek az 
ítéletek igen meglepőek, ha tekintetbe vesszük, hogy az értékelők tényle­
gesen semmit nem tudtak ezekről az emberekről, kivéve a m egjelenésüket! 
ítéleteik nyilvánvalóan valami fontosat árulnak el saját elvárásaikról és 
burkolt személyiségelméleteikről, amelyben a testi vonzerő kétségtelenül 
főszerepet játszik (lásd a 4. fejezetet).

A szépségnek sok más előnye is van. A jó megjelenésű emberek a 
legkülönbözőbb területeken előnyben részesülnek. Landy és Sigall (1974) 
azt találták, hogy egy és ugyanazt a dolgozatot kedvezőbben ítélték meg 
a férfiak, ha úgy tüntették fel nekik, hogy a dolgozatot egy csinos nő írta, 
mint amikor úgy tudták, hogy átlagos külsejű nőtől származik (lásd a 12.2
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12.1 TÁBLÁZAT

Egy személy külsejéből áradó vonzerejének hatása egyéb 
tulajdonságainak észlelésére

A célszemély külső megjelenése

Értékelt tulajdonságok Ellenszenves Átlagos Vonzó

A személyiség társadalmi kívánatossága 56,31 62,42 65,39

Foglalkozási státus 1,70 2,02 2,25

Mennyire jó házastárs 0,37 0,71 1,70

Mennyire jó szülő 3,91 4,55 3,54

Mennyire elégedett társadalmi helyzetével és
hivatásával 5,28 6,34 6,37

Mennyire boldog 8,83 11,60 11,60

Házasságának valószínűsége 1,52 1,82 2,17

* A magasabb számok pozitívabb értékeléseknek felelnek meg.

Dion, Berscheid és Walster, 1972, 288. o. nyomán

12.2 TÁBLÁZAT

Egy nő külsejéből áradó vonzerejének hatása az általa írott esszé férfiak által történő
értékelésére*

Az esszé tényleges 
minősége vonzó

Az író testi vonzereje 
kontroll ellenszenves összesen

Az esszé minőségének 

értékelése

Az író képességeinek ál­

talános értékelése

jó esszé 6,7 6,6 5,9 6,4

rossz esszé 5,2 4,7 2,7 4,2

összesen 6,0 5,5 4,3

jó esszé 6,4 6,3 6,0 6,2

rossz esszé 5,7 4,7 3,4 4,6

összesen 6,5 5,6 4,7

* A magasabb számok pozitívabb értékelést tükröznek 1-től 10-ig terjedő skálán.

Landy és Sigall, 1974, 302. o. nyomán
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táblázatot). M intha hinnénk abban, hogy „ami szép, egyszersmind jó is" 
(Dión és munkatársai, 1972). A jó megjelenésű embereket az előnytelen 
külsejűeknél kevésbé tartjuk felelősnek a szabálysértésekért is. Dión 
(1972) eredménye szerint az előnytelen külsejű gyerek által elkövetett 
szabálysértést szigorúbban ítélték meg, és valószínűbbnek tartották újbóli 
előfordulását, m int azt egy vonzó gyerek hasonló szabálysértése esetén 
tették (lásd a 4.1 gyakorlatot). Efran (1974) egyetemi hallgatókat arra kért, 
hogy játsszák el egy egyetemi bíróság szerepét, és döntsenek más diákok 
olyan szabálysértéseiről, m int például csalás a vizsgán. A bíróság tagjai 
kevésbé hittek a vádaknak, és kevésbé szigorú ítéletet hoztak, ha a vádlott 
jó megjelenésű volt.

Mindazonáltal a „szép jó  is" feltevésnek világos határai is vannak. Ha 
az ítélők azt látják, hogy valaki visszaél a jó  megjelenésével, a vonzó 
személyekkel szemben különösen szigorúak. Sigall és Ostrove (1975) ered­
ményei szerint a vonzó személy szigorúbb ítéletet kapott akkor, ha vonz­
erejét egy bűncselekmény (csalás) elkövetésére használta fel. Ugyanakkor 
cselekményét enyhébben ítélték meg, mint másokét, ha a bűncselekmény, 
bármilyen súlyos is volt (betörés), nem állt kapcsolatban vonzerejével (lásd 
a 12.3 táblázatot). Még az is lehetséges, hogy egy mosolynak ugyanaz a 
hatása van, mint a vonzerőnek: egy újabb vizsgálat eredményei szerint 
(Forgás, O'Connor és Morris, 1983) a mosolygó diákok kedvezőbb értéke­
lést és kevésbé szigorú büntetést kaptak egy szabálysértésért, mint ugyan­
ezek a diákok akkor, ha nem mosolyogtak (lásd a 12.4 táblázatot).

Miért hiszik olyan erősen azt az emberek, hogy a jó  megjelenés együtt 
jár a jó személyes jellemzőkkel? Az egyik lehetséges magyarázat, hogy a

12.3 TÁBLÁZAT

Egy nő külsejéből áradó vonzerejének hatása 

olyan bűncselekményekért kapott ítéletekre, 
amelyekben a vonzerő szerepet játszott (szélhámosság),

Illetve nem játszott szerepet (betörés)

Bűncselekmény
A javasolt átlagos ítélet (években) 

Vonzó Ellenszenves Kontroll 
célszemély célszemély célszemély

Szélhámosság 5,45 4,35 4,35
Betörés 2,80 5,20 5,10

Sigall és Ostrove, 1975, 412. o. nyomán
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12.4 TÁBLÁZAT

Az arckifejezés hatása a felelősség attribúciőjára 
és a szabálysértést elkövetett személy 

értékelésére

Arckifejezés

Átlagos ítéletek* 
Felelősség Értékelés 
attribúció

Mosoly 1,83 1,04

Nincs mosoly 0,715 -0,60

* A  magasabb számok kisebb tulajdonított felelősségnek és pozitívabb értékelésnek felelnek meg.

Forgás, O'Connor és Morris, 1983 nyomán

jó külső valamilyen „holdudvarhatást" hoz létre, amiről a 4. fejezetben 
már ejtettünk szót. Vagy talán a vonzó külsejű emberek tényleg jobbak és 
képzettebbek? Van-e valamilyen magva annak a közhiedelemnek, hogy a 
szép egyszersmind jó is? Goldman és Lewis (1977) pontosan ezt a kérdést 
tették fel. Vizsgálatukban a külső megjelenés szempontjából előzetesen 
értékelt diákoknak kellett egymással beszélgetést folytatniuk anélkül, 
hogy látták volna egymást. (A beszélgetés telefonon történt, és a partnere­
ket úgy válogatták, hogy ellenkező nemű párok legyenek.)

A beszélgetés után mindegyik diákot megkérték arra, hogy értékelje 
(nem látott) partnerét néhány szempontból (pl. mennyire szeretetre méltó, 
szorongó, milyenek a társas készségei, mennyire szeretne vele találkozni 
stb.).

Az eredmények meglepő módon azt mutatták, hogy a jobb megjelenésű 
embereket ténylegesen szeretetreméltóbbnak és jobb társas készségekkel 
rendelkezőnek értékelték, mint a kevésbé vonzó diákokat, bár a vizuális 
kapcsolat ki volt zárva. Ezek az eredmények azt sugallják, hogy végül is 
lehet valami a vonzó emberek iránti elfogultságban. Bár nem valószínű, 
hogy felsőbbrendűnek születtek, könnyen lehet, hogy a jó megjelenésű 
emberek kora gyermekkoruktól fogva jobb és jutalmazóbb interakciókban 
vesznek részt. Ennek eredményeként jobb és szeretetreméltóbb felnőttek 
lesznek.

Madarat tolláról: 
attitüdhasonlóság és vonzalom
Miután egy kapcsolat legalábbis a felszínes érintkezés szakaszába (2. szint) 
lépett, személyesebb, belsőbb jellemzők lépnek működésbe a kapcsolat
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fejlődésének befolyásolásában. Talán a legfontosabb ilyen hatás egy kap­
csolat korai szakaszaiban az attitűdök hasonlósága. Ennek a ténynek már 
Arisztotelész is tudatában volt, amikor ezt ír ta : „Barátok azok, akik számá­
ra ugyanaz jó  illetve rossz, s akiknek ... ugyanazok a barátaik, azokat 
szeretjük, akik hasonlítanak ránk és ugyanazokat a célokat követik ... akik 
ugyanazokra a dolgokra vágynak, mint mi" (1932, 103-105. o.). Az előző 
fejezetben bemutatott Newcomb-féle terepvizsgálat meggyőzően szemlél­
teti az attitűdök és a vonzalom közötti kapcsolatot: azok a diákok, akiknek 
hasonló attitűdjeik voltak a kollégiumba költözés előtt, nagyobb valószí­
nűséggel lettek a későbbiekben barátok. A „madarat tolláról, embert 
barátjáról" közmondásnak tehát kétségkívül van valóságos alapja.

Newcomb terepvizsgálatát követően a hasonló attitűdöknek a vonza­
lomra gyakorolt hatását a szociálpszichológiai laboratóriumokban széles­
körűen vizsgálták. Egy tipikus kísérlet úgy zajlik, hogy a kísérleti személy 
attitűdjeit a tényleges kísérlet előtt (sokszor hetekkel) egy külön alkalom­
mal felmérik. A tulajdonképpeni kísérletben a kísérleti személynek mani­
pulált információt nyújtanak egy másik személyről, akit úgy tüntetnek fel, 
hogy a kísérleti személyhez nagyon hasonló, illetve tőle nagyon különböző 
attitűdjei vannak. Végül arra kérik a személyt hogy jelezze, mennyire 
szereti az így bemutatott egyént. Byrne (1971) kiterjedt kutatásokat vég­
zett ebben a témakörben, és egybehangzóan azt az eredményt kapta, hogy 
a kísérleti személy és a célszemély hasonló attitűdjeinek aránya erősen 
befolyásolja a vonzalmat. Ez az összefüggés érvényesül a legkülönbözőbb 
csoportokban és kultúrákban, és olyan erőteljes, hogy még matematikai 
képlettel is kifejezhető, mint ezt a 12.3 ábra mutatja (Byrne és Nelson, 
1965). Az ilyen típusú vizsgálatokban a kísérleti személyek nem találkoz­
nak azzal az emberrel, akit meg kell ismerniük. Levinger és Snoek (1972) 
modellje szerint a kapcsolat csupán az egyoldalú észrevétel szintjén van, 
és nincs is kilátás a szemtől szembe találkozásra. Felvetődik a kérdés, 
mennyire általánosíthatók az ilyen felszínes kapcsolatokban kapott ered­
mények a sokkal nagyobb bevonódással jellemezhető kapcsolatokra? Előre 
jelzi-e például az attitűdhasonlóság a vonzalmat, ha a partnerek szélsőséges 
stresszel telített, nehéz helyzetben találkoznak? Griffith és Veitch (1974) 
ezt a lehetőséget próbálta meg ellenőrizni. A vonzalom alakulásának mintá­
it 13 önkéntes férfi kísérleti személlyel vizsgálták, akiknek 10 napot kellett 
eltölteniük egy szimulált óvóhelyen. A körülmények, mint például a 
zsúfolt, kényelmetlen lakóhelyiség, a magas hőmérséklet és páratartalom, 
a korlátozott étkezés, nagyon stresszelő hatásúak voltak. Feltételezhetjük, 
hogy ilyen nehéz helyzetekben az attitűdhasonlóságnál sokkal alapvetőbb 
személyes jellemzők határozzák meg, hogy ki ki iránt érez vonzalmat.

Meglepő módon az attitűdök hasonlósága a 13 önkéntes között, melyet 
előzetesen egy 14 kérdésből álló kérdőívvel vizsgáltak meg, nagyon jó
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A HASONLÓ ATTITŰDÖK ARÁNYA 

12.3 Á b ra
Az attttűdhasonlóság i s  a vonzalom közötti kapcsolat. Az ábra szemlélteti, hogy a közös attitűdök aránya közvetlen 

kapcsolatban van két ember egymás iránti vonzalmával (Byrne és Nelson, 1965,661. o. nyomán).

előrejelzője volt a barátválasztásoknak a szimulációs helyzet révén (lásd 
a 12.4 ábrát). Annak ellenőrzése érdekében, hogy az attitűdhasonlóság— 
vonzalom kapcsolat valóban olyan erős-e, mint ahogy Byrne (1971) feltéte­
lezte, más kutatók is a valóságos életbeli kapcsolatok vizsgálatához fordul­
tak. Kandel (1978) egy kérdőív segítségével 1800 13 és 18 év közötti 
fiatalembertől gyűjtött adatot.

A vizsgált személyek és legjobb barátaik attitűdjeit és értékeit elemezve 
arra a következtetésre ju to tt, hogy ezek szorosan összefüggenek. A hasonló 
attitűdök és értékek tehát kétségtelenül fontos részei egy kapcsolat fejlődé­
sének.

De miért pont az attitűdhasonlóság ilyen fontos, hogy egy kapcsolat a
2. szintről a 3. szintre fejlődjön? Ennek több oka is lehet. Heider (előző 
fejezetben említett) kognitív egyensúlyelmélete értelmében lehet, hogy 
szeretjük saját nézeteinket és vélekedéseinket mások által megerősítve 
látni. A tanuláselméleti tételek szerint a hozzánk hasonlóan gondolkodók 
nagyobb valószínűséggel okoznak nekünk jó  érzést, azaz nyújtanak pozi­
tív megerősítést, melyet mi rövid úton összekapcsolunk az ilyen szemé­
lyekkel. Képzeljük csak el a helyzetet, amikor először találkozunk valaki­
vel, és különböző témákról kezdünk beszélgetni! Valójában a legtöbb téma 
személyes attitűdjeinkkel kapcsolatos (közös ismerősökkel, életmóddal, 
vallással, ételekkel, italokkal stb. kapcsolatos attitűdök). Nyilvánvaló, hogy
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minél jobban egyetért velünk az illető, annál jobban fogjuk kedvelni. Úgy 
tűnik, hogy a kezdeti vonzalom kitart még a nagyobb érzelmi bevonódást 
feltételező kapcsolatokban is, mint azt Griffith és Veitch vizsgálata kimu­
tatta.

Természetesen nem lényegtelen, hogy melyik attitűdünket vagy attitűd­
jeinket osztja a partnerünk. Kandel (1978) korábban említett vizsgálatában 
azt találta, hogy a barátok attitűdjei nagyobb valószínűséggel esnek egybe
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a kábítószerekkel kapcsolatosan, mint szüleikre vagy tanáraikra vonatko­
zólag. A férfiak és a nők vonzalmára egyforma hatást gyakorolnak-e a 
vallással és a szexuális viselkedéssel kapcsolatos attitűdök? Touhey (1972) 
számítógépes program alapján hozott össze párokat, és így vizsgálta ezt a 
kérdést. A párok kialakításakor figyelembe vették, hogy a tagok vagy 
hasonló, vagy eltérő attitűdöket tápláltak-e a vallással és a szexualitással 
kapcsolatosan. Bizonyos ideig tartó interakció után mindenkitől megkér­
dezték, hogy mennyire találja vonzónak partnerét. Általában azt tapasztal­
ták, hogy a hasonló attitűdökkel rendelkező párok jobban szerették egy­
mást, mint azok a párok, amelyek tagjainak különböző attitűdjei voltak. 
A nők számára azonban a vallással kapcsolatos attitűdök fontosabbak 
voltak, mint a szexuális attitűdök, szemben a férfiak esetével, ahol ponto­
san fordított volt a helyzet.

Különösen érdekesek azok az adatok, melyek szerint az attitűdök hason­
lósága előre jelzi a vonzalmat még az előrehaladottabb kapcsolatokban is, 
amikor az emberek, mint Griffith és Veitch (1974) vizsgálatában, tartós 
stresszhelyzetben vannak együtt, vagy mint Newcomb vizsgálatában, ahol 
kapcsolatuk már jó néhány hónapra tekint vissza. Az attitűdhasonlóság és 
a vonzalom közötti kapcsolat talán egyszerűen azért állja a próbát, mivel 
ritkán bonyolódunk intimebb kapcsolatba olyasvalakivel, akinek kezdet­
től fogva tőlünk nagyon különböző attitűdjei vannak. Más szavakkal, az 
attitűdhasonlóság követelménye a kapcsolat korai szakaszaiban valamiféle 
szűrőként működik.

Kevés kapcsolat fejlődik úgy, hogy először nem tisztázódik ez a kérdés, 
ezért valójában nem meglepő, hogy a tartósabb vagy intenzívebb kapcsola­
tok is megjósolhatok a korai attitűdhasonlóság alapján.

Természetesen az is lehetséges, hogy ha egy kapcsolat már létrejött, a 
partnerek egymás befolyásolása révén még nagyobb fokú attitűdhasonló­
ságot alakítanak ki. Byrne és Blaylock (1963) eredményei szerint a házaspá­
rok attitűdjei meglehetősen hasonlóak voltak, de mindkét fél azt hitte, 
hogy partnere attitűdje a valóságos hasonlóságnál még inkább hasonlít 
saját attitűdjükhüz. Úgy tűnik, hogy a hosszú távú kapcsolat, még ha nincs 
is befolyással az attitűdhasonlóságra, legalábbis arra a feltevésre indítja az 
embereket, miszerint attitűdjeik jobban hasonlítanak egymásra, mint ko­
rábban hasonlítqttak.

Egymást kiegészítő szükségletek
Az attitűdhasonlóságra vonatkozó kutatások tehát nagyjában-egészében 
alátámasztották azt a közkeletű véleményt, hogy hasonló a hasonlónak 
örvend. Van azonban egy legalább ilyen gyakori, de az előbbinek ellent­
mondó hiedelem is, miszerint azok vonzódnak jobban egymáshoz, akik 
eltérő, egymást kiegészítő jellemzőkkel rendelkeznek — ez az „ellentétek
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vonzzák egymást” elve. Valamennyien ismerünk házasságokat vagy erős 
barátságokat, amelyeket szemmel láthatólag a partnerek különbözősége 
tart össze. Úgy tűnik, hogy az ilyen kapcsolatokban az emberek kiegészítik 
egymást.

A kölcsönös kiegészítés hipotézisét W inch (1958) vetette fel. Winch 
szerint a házastárs kiválasztásában az emberek hajlamosak olyan partnert 
választani, akiről feltételezik, hogy kielégíti szükségleteiket és kiegészíti 
saját hajlamaikat. Az extrovertált és introvertált, alárendelődő és domi­
náns, függő és gondoskodó emberek azért vonzódnak egymáshoz, mert a 
másikban saját szükségleteik kielégítésének eszközét látják. Az is lehetsé­
ges, hogy a kölcsönös kiegészítés csak akkor fejlődik ki, amikor egy 
kapcsolat már kialakult. Az együttélés során az emberek kialakíthatnak 
egy „modus vivendit", amely személyiségük különbözőségére épül. Ho­
gyan lehet kibékíteni a hasonlósági és a kölcsönös kiegészítési hipotézisek 
között feszülő kétségtelen ellentétet? Hosszabb ideig tartó terepvizsgálat 
keretei között Kerckhoff és Davis (1962) a két hipotézis kibékítésére tett 
kísérletet. Sok „komolyan elkötelezett" párt toboroztak, akikkel sokféle 
személyiség- és attitűdvizsgálatot végeztek. A pároknak azt is jelezniük 
kellett, hogy mennyire elégedettek a kapcsolatukkal. Hat hónap elteltével 
a kísérleti személyekkel ismét felvették a kapcsolatot, és megkérték őket, 
hogy számoljanak be kapcsolatuk fejlődéséről. Kerckhoff és Davis eredmé­
nyei szerint azoknál a pároknál, akik csak rövid ideje ismerték egymást 
(a vizsgálat kezdetén kevesebb mint 18 hónapja), a kapcsolat fejlődésének 
az attitűdhasonlóság volt a legjobb előrejelzője. Azoknál a pároknál vi­
szont, akiknek már hosszú története volt (a vizsgálat kezdetén több- mint 
18 hónap), a személyes szükségletek kölcsönös kielégítése fontosabbnak 
bizonyult.

Hogyan magyarázhatjuk ezeket a kétségkívül ellentmondásos eredmé­
nyeket? Kerckhoff és Davis úgynevezett „szűrő hipotézist" feltételezett a 
kapcsolatok fejlődésében. A legelső szakaszokban a felszínes jellemzők, 
mint például a hasonló szociális és demográfiai háttér, a térbeli közelség 
és a testi megjelenés a fontosak egy kapcsolat fejlődése szempontjából. 
Később a hasonló attitűdök játsszák a főszerepet a partnerek közötti 
kapcsolat elmélyülésében. A kölcsönösen kiegészítő személyes szükségle­
tek jóval később veszik át a főszerepet, amikor az érzelmi bevonódás már 
megnőtt. A szűrő hipotézis első pillantásra nagyon megnyerőnek tűnik, és 
jól illeszkedik a kapcsolatfejlődés Levinger és Snoek (1972) által javasolt 
modelljéhez. Sajnos azonban a folyamatra nagyon nehéz megbízható bizo­
nyítékot szerezni, mivel ez azt kívánja a kutatótól, hogy a kapcsolatokat 
hosszú időn keresztül kövesse.

Az ilyen hosszú távú vizsgálatok ritkák, és gyakran problematikusak. 
Levinger, Senn és Jorgensen (1970) megpróbálták megismételni Kerck-
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hoff és Davis eredményeit, de nem jártak sikerrel. Azt találták, hogy a 
kapcsolat sikerének két jó előrejelzője van. Az egyik előrejelző az volt, 
hogy a vizsgálat kezdetekor a partnerek milyen mérvű érzelmi elkötelező­
désről számoltak be, a másik előrejelző pedig az volt, hogy a partnerek 
milyen mértékben vettek részt közös tevékenységekben. Mindezek ellené­
re biztosak lehetünk abban, hogy a kapcsolat fejlődését befolyásoló külön­
böző tényezők fontossága eltérő egy kapcsolat különböző szakaszaiban.

Azt, hogy ezek a hatások egy adott kapcsolatban milyen sorrendet 
követnek, valószínűleg olyan tényezők határozzák meg, mint a partnerek 
elvárásai (lásd a következő fejezetet) és a kapcsolat típusa.

Kompetencia és vonzalom
Aligha meglepő, hogy jobban vonzódunk a kompetens, intelligens és 
sikeres emberekhez, mint azokhoz, akik tehetségtelenek, buták és sikerte­
lenek. Mi több, rokonszenvünk akkor is erős marad, ha egy jövőbeni 
partnerünk kompetenciájából semmiféle előnyünk nem származik. Úgy 
tűnik, hogy az intelligenciának és a kompetenciának ugyanolyan holdud­
varhatása van, mint a testi vonzalomnak. Természetesen sok a jóból is 
megárthat. A különösen kompetens emberek nem feltétlenül kellemesek, 
és képességeiket fenyegetőnek is láthatjuk, ami az irántuk érzett ellenszen­
vet táplálja. Valójában az ilyen szuper kompetens személy iránti rokon- 
szenvünket növelheti, ha az illető valamilyen hibát követ el, mivel ez 
emberibbé (és talán hozzánk hasonlóbbá?) teszi őt.

Az ilyen folyamatokra sok érdekes példa van. Aronson (1976) figyelte

A hiba hatásai a vonzalomra.
Ha egy szakavatott ember kisebb hibát követ el, a hiba még vonzóbbá teszi. A kevésbé szakavatott emberek által 

elkövetett nagyobb hibáknak viszont egészen más következményeik vannak I

264



meg azt a paradoxont, hogy Kennedy népszerűsége egy nagy hiba, a 
disznó-öbölbeli kudarc után ténylegesen növekedett. Fiatal, jóvágású, 
okos, szellemes, elbűvölő, kisportolt ember volt -  az hírlett róla, hogy 
rengeteget olvas és hogy mestere a politikai manőverezésnek, hogy a 
második világháborúban hősként viselkedett és zokszó nélkül tűri a fizikai 
fájdalmat. Volt egy gyönyörű felesége (aki több idegen nyelven beszélt), 
két aranyos gyereke és háta mögött a tehetséges, összetartó Kennedy család 
(Aronson, 1978; 228—229. o.). Aronson, Willerman és Floyd (1966) ezt a 
folyamatot ellenőrzött laboratóriumi feltételek között vizsgálta. A kísérleti 
személyeket arra kérték, hogy értékeljék azoknak a jelentkezőknek a 
vonzerejét, akik az egyetemet kívánták képviselni egy versenyen. A kísér­
letben kétféle manipulációt alkalmaztak. Az egyik jelöltet úgy mutatták 
be, mint aki kiváló képességekkel és kompetenciával rendelkezik, a kérdé­
sek 92%-ára helyesen válaszol, míg a másik közepes képességű volt, a 
kérdéseknek csak 30%-ára válaszolt helyesen. Ehhez járult, hogy mindkét 
változatban a kísérleti személyek felével közölték, hogy a jelölt elkövetett 
egy kisebb hibát: leöntötte magát kávéval.

12.5 TÁBLÁZAT

Egy hiba elkövetésének hatása egy kiváló 
és egy gyengébb jelölt iránt érzett szeretetre

Átlagos vonzalmi pontértékek:
(a magasabb pontszámok nagyobb szeretetet 

fejeznek ki)

Hiba Nincs hiba

30,1 20,8
-0,25 17,8

Aronson, Willerman és Floyd, 1966 nyomán

Az eredmények összhangban álltak a várakozással. Az alkalmasabb 
jelöltet általában jobban szerették. De miképpen befolyásolta a kisebb hiba 
(a kávé kiöntése) a jelöltek vonzerejét? Paradox módon, a kiváló jelöltet 
még jobban szerették a kávéincidens után, míg az átlagos jelöltet negatí­
vabban értékelték a hibát követően (lásd a 12.5 táblázatot). Úgy tűnik, 
h°gy egyéb információ hiányában a kompetens embereket szeretjük, és 
még jobban szeretjük őket, ha a hibázás általános emberi képességéről 
tesznek tanúságot.

Kiváló kepességu jelölt 
Átlagos képességű jelölt
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Önbecsülés és vonzalom
A vonzalom és az önbecsülés kapcsolata is szoros. Más emberek szeretete 
pozitív önértékelésünk legfontosabb forrása. Különösen értékeljük és mél­
tányoljuk a pozitív kapcsolatokat azokban az időszakokban, amikor kéte­
lyeink támadnak önmagunk értékeit illetően. Walster (1965) érdekes kísér­
letben demonstrálta ezt az összefüggést. Kísérletében nők vettek részt, 
akiket -  miközben a kísérletre vártak — a kísérletvezető egy megbízottja 
szólította meg. A megbízott csinos férfi volt, udvarolni kezdett, végül 
randevút kért tőlük. A tényleges kísérletben a kísérleti személyek pozitív, 
illetve negatív megerősítést kaptak néhány tesztben elért eredményükre, 
miáltal pozitív, illetve negatív érzések alakultak ki bennük önmagukról. 
A kísérlet végén többek között azt is megkérdezték tőlük, mennyire ítélik 
vonzónak azt az embert, akivel a váróteremben találkoztak. A negatív 
visszajelentéssel elbizonytalanított kísérleti személyek sokkal jobban sze­
rették a fiatalembert, mint azok a nők, akiknek megnövelték az önbecsülé­
sét.

Önbecsülésünk szintje szerepet játszik abban is, hogy milyen embereket 
választunk partnernek. Ha önbecsülésünk alacsony szintű és bizonytalan, 
különösen lehangoló az elutasítás, ezért bölcs stratégia a biztonságra játsza­
ni, és olyan partnert keresni, akiről feltételezhető, hogy pozitívan reagál 
ránk.

Kiesler és Baral (1970) eredményei szerint azok a férfiak, akiknek önbe­
csülését „felpumpálták", ha választaniuk kellett, a csinos nővel kezdtek ki, 
szemben a másik esettel, amikor a férfiak önbecsülését kísérleti személyek 
között leszállították, s ilyenkor a férfiak inkább a nem vonzó nőt részesí­
tették előnyben, akiről feltételezték, hogy nagyobb sikert aratnak majd 
nála. Mások szeretetét tehát akkor értékeljük és viszonozzuk leginkább, 
amikor önbecsülésünk alacsony szintű, és ezt feltehetőleg nagyon is szem 
előtt tartjuk, amikor partnert választunk magunknak.

Pozitív személyes jellemzők 
és vonzalom
A fentebb tárgyalt kompetencia és önbecsülés mellett egy sor más szemé­
lyesjellemző is befolyásolhatja, mennyire szeretünk valakit. Nagyjából azt 
mondhatjuk, hogy a „jó" tulajdonságokat rokonszenvvel és a „rossz" 
tulajdonságokat ellenszenvvel jutalmazzuk. Azt, hogy mely tulajdonságo­
kat tekintenek az emberek szeretetre méltónak vagy ellenszenvesnek, 
könnyen megállapíthatjuk, ha kellően nagyszámú embert kérünk meg 
arra, hogy különböző személyes tulajdonságokat értékeljenek „szeretetre- 
méltóság" szempontjából. Norman Anderson pontosan ezt tette, amikor 
555 személyes tulajdonságról átlagos „szeretetreméltósági" értéket számí­
to tt (lásd a 4. és 5. fejezetet).
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12.1 GYAKORLAT 

M l a szeretetreméltó?

írja le egy papírlapra, hogy Ön szerint melyik az az öt tulajdonság, amelyik a legszeretetreméltóbb, és 
melyik az az öt, amelyik a legkevésbé szeretetre méltó az emberekben! Érdekes lesz az összehasonlítás 
Anderson listájával (amelynek kivonatát a 4. fejezetben a 4.3 táblázat tartalmazza). Anderson átlagos 
szeretetreméltósági értékelést gyűjtött 555 különböző személyiség tulajdonságáról.

Nagy egyéni különbségek vannak a tekintetben, hogy egy tulajdonságot 
mennyire tartanak szeretetre méltónak. A becsületességet és őszinteséget 
általában magasra értékelik, de az egyének nagyon is különböző tulajdon­
ságokat állíthatnak saját „szeretetreméltósági" listájuk élére (lásd a 12.1 
gyakorlatot).

Viszonosság és vonzalom
Az a csaknem egyetemes tendencia, hogy a kiegyensúlyozott kapcsolato­
kat kedveljük a kiegyensúlyozatlanokkal szemben, szintén erősen befolyá­
solja a vonzalmat. Ha ráébredünk, hogy valaki szeret minket, szinte 
automatikusan mi is pozitívan viszonyulunk az illető személyhez. Ugyan­
így, ha valaki iránt szeretetet m utatunk, ezáltal érhetjük el legbiztosabban, 
hogy az illető viszonzásképpen szeressen bennünket. Egy vizsgálatban egy 
vitacsoport tagjait arról tájékoztatták, hogy bizonyos társaik szeretik őket. 
Amikor lehetőségük volt kisebb csoportokat alkotni, a személyek úgy 
viszonozták a szeretetet, hogy azokkal kívántak együtt dolgozni, akik 
szerették őket (Secord és Backman, 1972). A viszonosság természetesen 
mindkét irányban működik. Nemcsak szeretjük azokat, akik bennünket 
szeretnek, hanem ellenszenvet is érzünk azok iránt, akik velünk ellenszen- 
veznek. A vonzalom viszonzására való hajlam olyan erős, hogy nagyon sok 
kereskedelmi vállalkozás is megpróbálja kihasználni.

Amikor az alkalmazottakat arra tanítják, hogy az ügyfelek iránti szeretet 
felszíni jeleit fejezzék ki (pl. mosolyok, tekintet és pozitív szóbeli üzene­
tek), feltételezik, hogy az ügyfelek viszonozzák a szeretetet, és a szerveze­
tet kedvezőbb fényben fogják látni.

A nyereségek és veszteségek 
hatása a kapcsolatra
A viszonosság ilyen automatikus reakciói leginkább a meglehetősen felszí­
nes, 1. szintű (egyoldalú észrevétel) vagy 2. szintű (felszínes érintkezés) 
kapcsolatokat jellemzik. Ha egy kapcsolat már valamennyire megállapo­
dott, a partnerünktől kapott értékelések és az iránta érzett vonzalmunk 
már nemcsak a viszonosságtól függ, és sokszor rövid időn belül is jelentő­
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sen változik. Érdekes kérdés, hogy mások irántunk érzett szeretetének 
változása mennyire befolyásolja az irántuk megnyilvánuló vonzalmunkat. 
Jobban szeretjük-e azt az embert, aki mindig is pozitív érzelmekkel viselte­
tett irántunk, mint azt, aki a kezdeti negatív reakciók után kezdett el 
szeretni bennünket ? Pusztán a megerősítési elméletet alapul véve, az első 
embert kellene jobban szeretnünk, mert ismeretségünk ideje alatt több 
pozitív megerősítést kaptunk tőle. A dolgok azonban nem ilyen egyszerű­
ek. Sokszor jobban értékeljük az olyan ember pozitív érzelmeit, aki kez­
detben ellenszenvet érzett irántunk, és megfordítva, nagyobb ellenszenvet 
érzünk az iránt, aki valaha barátunk volt, m int egy olyan ember iránt, 
akivel sohasem volt jó  a kapcsolatunk.

A vonzalom szintjének ilyen változásait egy kapcsolaton belül Aronson 
nyereség-veszteség hatásoknak nevezte. A nyereség-veszteség hipotézist 
úgy lehet kísérletileg ellenőrizni, hogy a kísérleti személyeknek különböző 
sorrendben adnak személyes értékeléseket. Aronson és Linder (1981) érde­
kes kísérlet során lehetővé tette egy tanulási feladaton dolgozó kísérleti 
személyeknek, hogy „kihallgassák", milyen értékeléseket ad róluk partne­
rük, aki valójában a kísérletvezető megbízottja volt. Az értékelések vagy 
mindig pozitívak, vagy mindig negatívak voltak, illetve egyszer a pozitív 
értékelést negatív követte (veszteséghelyzet), másszor pedig a negatív 
értékelést pozitív követte (nyereséghelyzet). Ezután a kísérleti személyek­
nek meg kellett mondaniuk, hogy mennyire szeretik partnerüket. Az 
eredmények szerint a személyek a következetesen pozitívan értékelő part­
nernél jobban vonzódtak az olyan partnerhez, aki csak később adott 
pozitív értékeléseket (nyereséghelyzet), és a következetesen negatívan 
értékelő partnernél nagyobb ellenszenvet éreztek az iránt a partner iránt, 
aki a pozitív értékelést negatívra váltotta át (veszteséghelyzet). (Lásd a 12.6 
táblázatot.)

12.6 TÁBLÁZAT 

Nyereség i s  vesztesig hatása a vonzalomra

Kapcsolattörténet A  szeretet

mértéke*

Pozitív reakció követ negatívat 7,67
Pozitív reakció követ pozitívat 6,42
Negatív reakció követ negatívat 2,52
Negatív reakció követ pozitívat 0,87

* Minél magasabbak a számok, annál nagyobb a szeretet.

Aronson és Linder, 1981. 469. o. nyomán

268



Az ilyen nyereség-veszteség hatások meglehetősen gyakoriak a minden­
napi életben. Néha már a nem verbális kifejezések változásai is elégségesek 
ilyen paradox reakciók kiváltásához.

Clore, Wiggins és Itkin (1975) egy vizsgálatában a kísérleti személyek 
videofelvételt néztek, amelyen a vonzalom nem verbálisán nyilvánult meg. 
A kísérleti személyek úgy ítélték meg, hogy a nem verbális reakciók 
hideg-meleg sorrendje nagyobb vonzalmat fejez ki, mint a következetesen 
meleg nem verbális kommunikáció. Ezek a kísérletek azonban a nyereség­
veszteség hatásokat rövid életű, 1. vagy 2. szintű kapcsolatokban vizsgál­
ták. Milyen szerepet játszanak ezek a hatások a hosszú távú kapcsolatok­
ban, például a házasságokban vagy a barátságokban? Aronson (1976) 
elgondolása szerint a tipikus házasságokban a kapcsolat korai, romantikus 
szakaszaiban a legerősebb a vonzalom, és ezek a pozitív érzések a későbbi 
szakaszokban gyakran halványulnak el. Ez az általános „veszteség"-minta 
lehet az oka a vonzalom aránytalanul nagy csökkenésének, ami viszont 
egyes házasságok felbomlásához vezethet (lásd a 13. fejezetet).

Önfeltárás
Amikor egy kapcsolat a felszínes érintkezés vagy a kölcsönösség szintjére 
fejlődik, a további fejlődés egyik fontos motorja a partnerek önfeltárása. 
Önmagunk „kiadása" és partnerünk kiismerése hatékony módszere egy 
kapcsolat elmélyítésének. Az önfeltárás azonban bonyolultabb folyamat, 
m int első pillantásra tűnik. Azt, hogy ki mit, kinek és a kapcsolat mely 
szintjén tárhat fel, finoman hangolt szabályok és elvárások irányítják. Az 
önfeltárás kutatásának úttörője Jourard volt, aki összeállította a Jourard 
önfeltárási Kérdőívet. Ez a kérdőív hatvan személyes beszélgetés témáját 
tartalmazza. A vizsgált személyeket általában annak megjelölésére kérik, 
hogy a különböző témák közül melyekről beszélnének szívesen különböző 
partnerekkel.

Ezzel a módszerrel Jourard kimutatta, hogy a legtöbb ember fejében a 
„feltárhatóságnak" világos hierarchiája van. Egyes témák, amelyek például 
az időjárással, nyilvános eseményekkel, ízléssel, érdeklődéssel, attitűdök­
kel, munkával vannak kapcsolatban, könnyen föltárhatok. Más témákat, 
melyek például anyagi helyzetünkkel, testünkkel, személyiségünkkel 
vagy szexuális életünkkel állnak kapcsolatban, általában csak akkor tá­
runk fel, ha a kapcsolat már eléggé intim. Az önfeltárásban jelentős nemi 
különbségek is vannak. A nők a legtöbb dolgot édesanyjuknak tárják fel, 
őt követik a barátnők, azután a férfi barátok, és csak őket követi az apa. 
Ezzel szemben a férfiak az édesanyjukat követően férfi barátaiknak, majd 
apjuknak tárják föl a legtöbb dolgot, és csak őt követi a barátnő. A feltárt 
dolgok mennyisége attól is függ, hogy mennyire szereti egymást két 
ember.
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Jourard szerint önmagunk feltárásának képessége nagyon fontos a nor­
mális alkalmazkodáshoz. Az önfeltárás révén ju tunk  el a támogató, intim 
társas érintkezéshez, ami nélkül az élet elviselhetetlen volna. Tapasztalati 
tény, hogy a férfiak kevésbé hajlamosak önfeltárásra, mint a nők. Ez egyik 
összetevője lehet annak, hogy a férfiak nagyobb stresszhatás alatt állnak, 
és gyakrabban betegednek meg.

„Nincs messze az idő, amikor lehetővé válik, hogy megfelelően ellenőr­
zött kísérletekkel bizonyítsuk az együttjárást az önfeltárás szintje és meny- 
nyisége, a betegségre való hajlam és/vagy a korai halál között" -  vélte 
Jourard (1964, 4. o.).

Jourard azt is feltételezte, hogy az önfeltárás különösen fontos szerepet 
játszik a kapcsolat fejlődésében: „Amikor két személy érintkezésbe lép, 
kölcsönösen szabályozott tempóban »leplezik le« önmagukat a másik előtt. 
Általánosságban igaz, hogy az intim önfeltárás intim önfeltárást szül, míg 
a személytelenség személytelenséget." (Jourard, 1971, 17. o.) Sőt az önfel­
tárás a legfőbb eszköz is lehet arra, hogy felszínes érintkezéssel járó 
kapcsolatok átforduljanak a kölcsönösségbe. Intim önfeltárás révén való­
sul meg az a folyamat, amelyben „szerepviszonyban álló idegenek »szemé­
lyesebbé« alakítják át kapcsolatukat, amelyben a közelség fokozódását 
nemcsak elviselik, hanem szívesen fogadják" (Jourard 1971, 140. o.). Az 
önfeltárásnak minden kapcsolatban van egy eltűrt és elvárt „optimum" 
szintje. E szint fokozatos, lassú emelése, amennyiben kölcsönösen történik, 
segíthet egy kapcsolat elmélyítésében és fejlődésében.
_  Az önfeltárás viszonzatlansága és mélysége azonban ellenkező hatások­
kal is járhat. Rubin (1973) beszámol egy kísérletről, amely még közepes 
szintű és felszínes énfeltárás hatását vizsgálta a vonzalomra, felszínes 
érintkezés típusú kapcsolatokban. A kísérleti személyek egy repülőtéri 
váróteremben várakozó utasok voltak. A kísérletvezetők odamentek az 
utasokhoz és azt kérték tőlük, hogy kézírás alapján alkossanak ítéletet 
emberekről. Valójában a kézírás mindig ugyanaz volt, de az írás tartalma 
különbözött. Egyes esetekben kevés, máskor közepes mennyiségű, míg 
harmadik esetben sok és erősen intim jellegű önfeltáró információt tartal­
mazott. Az eredmények azt mutatták, hogy a kísérleti személyek nem 
feltétlenül a legmélyebben kitárulkozó egyéneket ítélték a legvonzóbbak­
nak. A közepes szintű önfeltárás mind a mély, mind a felszínes önfeltárási 
feltételhez képest nagyobb vonzalmat eredményezett.

A kísérletet néhány évvel ezelőtt megismételtük, de írásos üzenetek 
helyett magnófelvételeket használtunk ingerként. A kísérleti személyek 
feladata az volt, hogy egy embert a szalagon hallható hang minőségei 
alapján ítéljenek meg. Valójában a hang mindig ugyanaz volt, de a beszéd 
tartalma ezúttal is a felszínes önfeltárástól (pl. az időjárásról szóló beszéd) 
a mély kitárulkozásig (pl. személyes szexuális problémák) terjedt. Eredmé­
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nyeink lényegében azonosak voltak Rubin eredményeivel. A közepesen 
kitárulkozó embereket jobban szerették, mint a túl mélyen vagy túl 
kevéssé kitárulkozó embereket. Úgy tűnik tehát, hogy csaknem automati­
kusan kiértékeljük, hogy mi számít elfogadható önfeltárásnak egy adott 
kapcsolatban. A túl keveset ugyanolyan negatívan értékeljük, mint a túl 
sokat. Valószínűleg kerüljük azt az embert, aki túl korán fed fel nagyon 
intim információt önmagáról, mivel úgy véljük, hogy rosszul alkalmazko­
dik, illetve az intimitás nagyon magas szintjét várja el tőlünk, amelyre még 
nem biztos, hogy készen állunk.

Jóból is megárt a sok?
A feltárulkozás feltárulkozást von maga utón, s ezáltal a szemólyes kapcsolatok fejlődAsánek hajtóereje lehet. A túl 
sok vagy nem a helyzethez Illő bizalmas feltáruikozásnak éppen ellenkezó hatása van, a partnert óvatossá, visszahúzó-

dóvá teszi.

M indkét lehetőség azt jelenti, hogy az erősen önfeltáró ember fenyegető, 
s mint ilyen ellenszenvet ébreszt.

Mivel a normális kapcsolatokban a szabályozott, fokozatos önfeltárás 
révén kialakuló intimitás nagyon fontos, felvetődik a kérdés, hogyan 
egyeztetjük önfeltárási stratégiáinkat partnereinkkel? Davis (1976) feltéte­
lezte, hogy három alternatív lehetőség v a n : (a) a partnerek versenghetnek 
az önfeltárás folyamatának ellenőrzéséért, mely elsősorban olyankor lép 
fel, amikor a partnerek „sokat ruháznak be" a kapcsolatba; (b) nyílt 
megbeszélés révén együttm űködhetnek az intimitás szintjének meghatáro­
zásában; (c) az egyik partner felveheti a kapcsolat „irányítójának" szere­
pét, és kezdeményezheti az önfeltárás szintjének fokozatos emelését. 
A fenti alternatív folyamatokat vizsgálva Davis (1976) azt találta, hogy 
egyéb instrukciók híján a kísérleti személyek a harmadik stratégiát részesí­
tik előnyben. Általában a partnerek egyike vállalja magára, hogy az intimi­
tást növelő témákat vessen fel. A másik partner pedig hallgatólagosan 
elfogadja ezt a megoldást. Amikor a partnereket arra bátorítják, hogy 
nyíltan vessék fel az intimitás kérdését, az önfeltárásban többnyire a 
második, demokratikus stratégia valósul meg.
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Az önfeltárás tehát a kapcsolatfejlődés egyik legfontosabb meghatározó­
ja, különösen a kölcsönösség mélyebb szintjeinek elérése szempontjából. 
Különböző csoportokba tartozó partnerek között létesülő kapcsolatban a 
kulturális normáknak nagy szerepük van abban, hogy milyen szintű és 
mértékű önfeltárás jelentkezik. A nemi és az életkori különbségeknek 
valamint a viszonosság iránti szükségletnek szintén nagy szerepe van 
abban, hogy ki kinek és mit tárhat fel. Az önfeltárás folyamatát a partnerek 
egyikének kell burkoltan irányítania vagy közösen kell nekilátniuk. 
A legfontosabb azonban talán az, hogy az önmagunkra vonatkozó intim 
információk feltárásának képessége pszichológiai szükségszerűség, egész­
séges lelki alkalmazkodásunk előfeltétele.

Összefoglalás és tanulságok
Ebben a fejezetben a kapcsolatok fejlődésének legfontosabb szakaszait és 
a fejlődésre ható legfontosabb tényezőket tekintettük át. Levinger és 
Snoek (1972) modelljét követve a kapcsolatokat úgy képzelhetjük el, 
mint amelyeket a bevonódás és intimitás meghatározott szintje jellemez az 
érintkezés teljes hiánya és a tökéletes kölcsönösség között. Amint a kapcsolat 
az egyoldalú tudomásulvételtől a felszínes érintkezésen keresztül a kölcsö­
nösség egyre növekvő fokozatáig fejlődik, a fejlődését befolyásoló ténye­
zők is változnak (lásd a 12.1 ábrát). A tárgyalt tényezők többségének csak 
egy-egy meghatározott szakaszban van kritikus hatása a kapcsolatfejlődés­
re, noha a kapcsolat fenntartásában valamilyen szerepet más szinteken is 
játszhatnak.

A társadalmi helyzet és a demográfiai jellemzők hasonlósága például 
kritikus az egyoldalú észrevétel és a felszínes érintkezés kialakulása szem­
pontjából, de a hasonló társadalmi háttér az erős érzelmi bevonódással 
jellemezhető kapcsolatban is megtartja a kapcsolatot erősítő szerepét. 
Hasonlóképpen, a külsőből eredő vonzerő akkor a legfontosabb, amikor 
segíti az egyoldalú észrevételt felszínes érintkezéssé átváltoztatni. A part­
nerek testi vonzereje azonban még a többéves házasságokban is megtartja 
szerepét a kapcsolat fenntartásában. M int Sigall és Landy kimutatta, egy 
férfit, akit nagyon vonzó nővel látnak, pozitívabban értékelnek, mint 
ugyanazt a személyt vonzó társ nélkül. Az attitűdhasonlóság, a szükségle­
tek kölcsönös kiegészítése, a kompetencia, a pozitív személyes tulajdonsá­
gok és az önfeltárás egyre fontosabbakká válnak, amint a kapcsolat a 
felszínes érintkezéstől az egyre növekvő kölcsönösségig fejlődik.

A kapcsolat fejlődése tehát bonyolult interakciók során megy végbe, 
amelyekben a partnerek fokozatosan megismerik egymást, és egyre jobban 
elköteleződnek egymás iránt. Kerckhoff és Davis (1962) elgondolását kö­
vetve ezt a folyamatot egy többlépcsős szűrőhöz hasonlíthatjuk. Egy
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kapcsolat bármely szakaszban elakadhat, fejlődése megszűnhet. De min­
den szűrő után ott van egy még nagyobb követelményeket támasztó szűrő, 
amin át kell ju tn i. Végül elérjük a kapcsolat olyan szintjét, amikor a 
viszonyra a tartós elkötelezettség válik jellemzővé. Ezek az intim kapcsola­
tok, fűződjenek ezek bár szerelmeinkhez, jegyeseinkhez vagy legjobb 
barátainkhoz, különleges szerepet játszanak életünkben. Az intim kapcso­
latok néhány tulajdonságát a következő fejezetben beszéljük meg.
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1 3 .

Intim kapcsolatok

Más emberekkel fenntartott intim kapcsolataink életünk talán legmélyebb 
élményei. A szerelem, a jó barátok, a harmonikus kapcsolat szüléinkkel, 
gyermekeink és testvéreink rendkívül fontosak valamennyiünk számára. 
A legtöbb ember minden másnál fontosabbnak tartja saját boldogsága 
szempontjából, hogy jó  kapcsolata legyen társaival. Ezt az empirikus 
kutatás is alátámasztja. Campbell, Converse és Rotgers (1976) sok embert 
megkérdezett, hogy különböző dolgok mennyire fontosak a számára. 
A válaszok szerint az anyagi és munkasikerek a legtöbb válaszadó számára 
kevésbé voltak fontosak ahhoz képest, hogy jó  barátaik legyenek, boldog 
legyen a házasságuk és a családi életük.

Sok bizonyíték van arra is, hogy az ilyen támogatást adó intim kapcsola­
tok hiánya az egyénre nézve komoly következményeket vonhat maga 
után. Az Életbiztosítók Amerikai Tanácsa (1978) által készített statisztikák 
megdöbbentő adatai szerint a magányos vagy társtalan emberek esélye 
sokkal nagyobb például a szívrohamra, tüdőbajra, rákra, alkoholizmusra, 
gyakrabban szenvednek balesetet, nagyobb a halandóságuk és az öngyil­
kossági arányuk, mint a házas embereknek, akik intim kapcsolatok hálójá­
ban élnek. Egy intim kapcsolat bevégződése például válás vagy a szülő, 
barát, jegyestárs halála miatt, egyike a legborzasztóbb élményeknek, me­
lyeket valaha is átélhetünk. Ebben a fejezetben az intim kapcsolatok 
néhány tulajdonságát fogjuk megvizsgálni. Olyan kapcsolattal kezdjük 
majd elemzésünket, amely legtöbbünk számára különösen fontos: a szere­
lemmel.

A szerelem
Az előző két fejezetben a személyközi vonzalmat és a kapcsolatok fejlődé­
sét általában véve szemléltük anélkül, hogy különbséget tettünk volna az 
emberek közötti kapcsolatok típusai között. Elmondottuk, hogy legértéke­
sebb kapcsolataink közös jellemzője a partner iránti pozitív attitűd, szere­
tet, tisztelet vagy megbecsülés. Egyes kapcsolataink azonban ennél sokkal
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tovább mennek: sokkal intenzívebb érzelmekkel veszünk részt bennük. 
Most eljött az ideje, hogy szemügyre vegyük a kapcsolatok egy különleges 
fajtáját, amely sok tekintetben különbözik minden más kapcsolatunktól. 
A szerelemről van szó. A szerelmi kapcsolatok a legnagyobb hatású, 
legintenzívebb és legemlékezetesebb emberi élmények közé tartoznak. 
A szerelem szubjektív élményét azonban rendkívül nehéz mérni. Ennek 
következtében a szociálpszichológusok inkább azokat a társadalmi és 
pszichológiai tényezőket vizsgálták, amelyek befolyásolják a szerelem 
kialakulását és fejlődését, semmint magát a szerelem élményének a termé­
szetét.

Szeretet és szerelem
A 11. fejezetben már láttuk, hogy a személyközi vonzalom mérésének 
számos különböző eljárása van. Felvetődik a kérdés, vajon ezek az eljárá­
sok alkalmasak-e a szerelem mérésére is? Rubin (1973) szerint a szerelem 
és a szeretet „mérsékelt összefüggésben álló, mindazonáltal elkülönült 
dimenziói egy ember attitűdjeinek egy másik ember iránt". (215. o.) Rubin 
kifejlesztett egy attitűdskálát, melyet a szeretettől elkülönült szerelem 
mérésére szánt. Első lépésben a szerelemmel összefüggő nagyszámú tételt 
gyűjtött, melyeket „szerelemskála" alakjába öntött. Feltételezte, hogy a 
szerelemnek három olyan tulajdonsága van, amely megkülönbözteti a 
puszta szeretettől: (a) törődés, vagyis gondoskodás a másik személy bol­
dogságáról és jólétéről; (b) kötődés, vagyis igény arra, hogy a partnerrel 
együtt legyünk és a partner gondoskodjon rólunk; és (c) intimitás. Ezzel 
szemben a szeretetre jellemző (a) pozitív értékelés és tisztelet, valamint 
megbecsülés a partner iránt és (b) az a feltevés, hogy a partner hasonló 
hozzánk.

Rubin (1973) mind a „szerelemskálát", mind a „szeretetskálát" számos 
szerelmespárral kitöltette, akiknek e két skála segítségével arról kellett 
beszámolniuk, hogy miként éreznek szerelmi partnerük és legjobb barát­
juk  iránt. A várakozásnak megfelelően a szerelmi partnereket magasabbra 
értékelték a szerelemskálán, és a legjobb barátokat a szeretetskálán.

Eszerint Rubin skálái valóban különbséget tesznek a közeli kapcsolatok 
e két fajtája között. Más vizsgálatok kimutatták, hogy a szerelemskálán 
elért pontszámok jobb előrejelzői egy pár várható házasságának, mint a 
szeretetskálán kapott pontszámok. A szerelemskálán elért pontszámok 
összefüggésben álltak a megfigyelhető viselkedési különbségekkel is. Az 
egyik vizsgálatban Rubin egy detektívtükör mögül párokat figyelt meg, 
miközben ők egy kísérlet elkezdésére vártak. Azok a párok, akik a szere­
lemskálán magas pontszámot értek el, nagyobb nem verbális érdeklődést 
árultak el egymás iránt, többet és többször néztek egymásra, mint azok a 
párok, akik a szerelemskálán viszonylag alacsony pontszámot értek el.
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13.1 GYAKORLAT

Szerelem ás szeretet

Kérjük, jelezze, mennyire tükrözik az alábbi kijelentések az Ön valóságos érzelmeit: faj jelenlegi vagy 
legutolsó szerelmi partnere iránt és (b) legjobb barátja iránt. Minden ítélet esetében hétfokú skálát 
használjon, ahol 1 =  egyáltalán nem értek egyet a kijelentéssel, és 7 =  teljesen egyetértek a kijelentéssel.

1. Ha szomorú volna, kötelességemnek érezném,

hogy felvidítsam. ............................................................

2. Szerintem nagyon kiegyensúlyozott. ............................................................

3. Elmondhatok neki mindent, ami velem történik................................................................

4. Szerintem nagyon jól végezne egy felelősségtel­

jes munkát. ............................................................

5. Szinte nincs olyan dolog, amit meg ne tennék

érte. ............................................................

6. Úgy vélem, szokatlanul érett személyiség................................................................

7. Gyakran úgy érzem, hogy kisajátítom öt................................................................

8. ítéletei általában helyesek. ............................................................

9. Nagyon szomorú lennék, ha nem találkozhatnék

vele. ............................................................

10. Úgy vélem, nagyon hasonlítok hozzá. ............................................................

11. Könnyen megbocsátok neki bármit. ............................................................

12. Nagyon intelligens ember. ............................................................

A pontszámok elemzése úgy történik, hogy a páros és a páratlan kérdésekre adott pontszámokat külön 
a legjobb barát és külön a szerelmi partner esetében összevonjuk. Írja le ezeket a számokat az alábbi üres 

helyekre:

A páratlan számú kérdések összpontszáma

(1,3,5,7,9,11) ............................................................

'A  páros számú kérdések összpontszáma
(2,4,6,8,10,12) ............................................................

Legjobb
barátom

Szerelmi
partnerem

Név Név
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A páratlan számú kérdések nagyon hasonlítanak Rubin (1973) szerelemskálájához, a páros számú 
kérdések pedig Rubin szeretetskálájához, melyeket a kapcsolatok e két típusának megkülönböztetésére 
tervezett. Ennek megfelelően Ön a szerelemskálán valószínűleg magasabb pontszámot ért el a szerelmi 
partner esetében, míg a szeretetskálán (páros számú kérdések) a legjobb barát esetében. Rubin legalábbis 
nagy csoport vizsgálati személlyel ezt az eredményt kapta. A következő rész elolvasása után érdemes 
visszatérnie a kérdésekhez, hogy világosabb képet kapjon arról, mely tulajdonságok különböztetik meg 

legjobban a szeretetet és a szerelmet.

Rubin, 1973 nyomán.

A szerelem másik jellemzője, hogy van szexuális összetevője, amely a 
puszta szeretetkapcsolatokból hiányzik. Dermer és Pyszczynski (1978) azt 
vizsgálták, hogy a szexuális izgalom a szerelemskálán adott értékelések és 
a szeretetskálán adott értékelések közül melyeket befolyásolja inkább. 
Kísérleti személyeiket arra kérték, hogy barátnőiket mind a szerelem-, 
mind a szeretetskálán értékeljék azután, hogy egy egyetemi hallgatónő 
szexuális fantáziáiról és viselkedéséről szóló leírás elolvasása révén szexuá­
lisan izgatott állapotba kerültek. A szexuális izgalom növelte a férfiak 
szerelmi vonzalmát partnerük iránt, melyet a szerelemskálán lehetett mér­
ni, de nem növelte szeretetüket, ami a szeretetskálán volt megfigyelhető.

A kizárólagosság a szerelem összetevője, mely általában hiányzik az 
egyszerű szeretetből. Ez néha azt jelenti, hogy egy intenzív szerelmi 
kapcsolat egy személy egész társas életén uralkodhat, és minden egyéb 
kapcsolat gyengüléséhez vezethet. Milardo és munkatársai (1983) azt az 
eredményt kapták, hogy a szerelmespárok az udvarlás késői, nagyobb

A házasság fontossága.
A kielégítő, tartós intim kapcsolatok, például a házasság és a barátság a legtöbb embernek szinte minden másnál

fontosabbak.

278



A szeretet és a szerelem két különböző dolog.
A szerelem a vonzalomnak a szeretettől eltérő formá|a. Erős érzelmek, gondoskodás, kötődés, bevonódás, kizárólagos­
ság és Intimitás Jellemzik, míg a szeretetni általában a kölcsönös megbecsülés, pozitív értékelés és a partnerek közötti

hasonlóság lellemző.

érzelmi bevonódással jellemezhető szakaszaiban „kevesebb emberrel, rit­
kábban és rövidebb ideig érintkeztek" (964. o.), mint az érzelmileg kevés­
bé elkötelezett párok. A szerelmi kapcsolatok stabilitása furcsa módon más 
kapcsolatokhoz képest kevésbé függ az igazságosnak tartott csereviszony­
tól. A viszonylagos nyereség és veszteség, amelyre a partnerek szerelmi 
kapcsolatukban szert tesznek, hosszabb időn át is egyenlőtlen lehet (Lu- 
jansky és Mikula, 1983).

A szerelmi vonzalom tehát megkülönböztethető a szeretettől. De a 
szerelem maga sem változatlan. Tapasztalatból valamennyien tudjuk, hogy 
szerelmesünk iránti érzelmeink is hullámzanak, és a kezdeti intenzív 
érzelmi élmény idővel a kötődés egyenletesebb és talán mélyebb érzéseivé 
alakul át. Walster és Walster (1978) pontosan ilyen megkülönböztetést 
javasol a szerelem két típusa között: szenvedélyes szerelemről és partner 
jellegű szerelemről beszélnek. A szenvedélyes szerelem intenzív és teljesen 
áthatja a partnereket, míg a partner jellegű szerelem kiegyensúlyozottabb, 
ragaszkodás jellegű érzelem, amely gyakran tipikusan jellemzi a tartós 
szerelmi kapcsolatokat.

A szerelem mindkét típusában azonban nagyon fontosak az érzelmi 
reakciók, és mindkét típus olyan magyarázatot igényel, amely meghaladja 
a szeretetnek m int egyszerű attitűdnek a hagyományos meghatározását.

A szerelem elméletei
Úgy tűnik, hogy a szerelem olyan érzelem, amelyik jelentősen különbözik 
a személyközi vonzalom más formáitól. Ha a szerelem egy érzelem, akkor 
valószínűleg ugyanazok a folyamatok befolyásolják, mint a többi érzelmet. 
Az énattribúcióról szóló 6. fejezetben tárgyaltuk Schachter és Singer 
kéttényezős érzelemelméletét. E modell szerint az érzelmek két összetevő­
ből állnak: fiziológiai izgalomból és egy kognitív címkéből, melyet az
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izgalomhoz társítunk, vagyis a fiziológiai izgalmat az adott időpontban 
rendelkezésünkre álló információk fényénél meghatározott érzelemként 
értelmezzük. Ugyanezt az elgondolást a szerelemre alkalmazva azt várhat­
juk, hogy a szerelemnek szintén két külön összetevője van: izgalom és 
kognitív címkézés.

„Szerelmesnek lenni" tehát nem alapvető formája az emberi élmények­
nek. Meg kell „tanulnunk" felismerni azokat a jelzéseket, amelyek alapján 
helytállóan címkézhetjük érzelmi izgalmunkat „szerelemnek". Kultúránk­
ban például ilyen jelzésnek számít egy meghatározott ellenkező nemű 
partner ottléte és hozzáférhetősége, aki mások számára nem hozzáférhető 
(kizárólagosság).

Az uralkodó, kultúra szabta felfogástól is függ, hogy mit címkézhetünk 
szerelemnek. Egyes helyeken és egyes időpontokban a szerelem uralkodó 
meghatározása nagyon is különböző lehet. Nehéz elfogadnunk ezt a címké­
zési elméletet, mivel legtöbbünk szívesen dédelgetett eszméje, hogy a 
szerelem valami egyedi, könnyen azonosítható élmény. Egyszerűen „tud­
juk", mikor vagyunk szerelmesek anélkül, hogy Schachter és Singer elmé­
letének megfelelően alkalmas jelzéseket kellene keresnünk izgalmi állapo­
tunk értelmezésére.

Schachter és Singer gondolataira támaszkodva Berscheid és Walster 
(1974) javasolt egy elméletet a szerelemről, amely ugyancsak az énattribúci- 
ós keretbe illeszkedik. A szerelem ebben a meghatározásban is két ténye­
zőből áll: (a) izgalmi állapot és (b) megfelelő jelzések arról, hogy az izgalmi 
állapotot az illető „szerelemnek" címkézheti. A modellből következik, 
hogy minél erősebb fiziológiai izgalmat él át valaki, bármi is annak a 
forrása, annál „szerelmesebb" lesz, ha a környező jelzések megfelelőek. 
Más szavakkal, bármilyen izgalmi állapot eredményezheti a szerelmi érzés 
fokozódását, ha az izgalmi állapotot szerelmi forrásnak tulajdonítjuk. Sok 
kutató próbált olyan helyzetet létrehozni, amelyben a külső tényezők által 
okozott izgalmi állapot olyan helyzeti jelzésekkel társult, amelyek a „szere­
lem" címke alkalmazásának helyességét jelezték.

Dutton és Áron (1974) kísérletében férfi kísérleti személyeket egy csinos 
nő (helyénvaló a „szerelem" címke) vagy egy másik férfi (nem helyénvaló 
a „szerelem" címke) kérdezett ki egy izgalomkeltő helyzetben (azután, 
hogy átsétáltak egy himbálódzó függőhídon), illetve egy izgalommentes 
helyzetben (azután, hogy átsétáltak egy szilárd hídon). Az eredmények 
alátámasztották Berscheid és Walster (1974) elméletét: a kísérleti szemé­
lyek jobban vonzódtak a nőhöz ha izgalomkeltő helyzetben találkoztak 
vele, míg a férfi partnerrel szembeni érzelmeket nem befolyásolta az 
izgalmi állapot. Egy másik vizsgálatban Dutton és Áron (1974) azt tapasz­
talták, hogy férfi kísérleti személyeik, akiket egy beígért elektrosokk 
tartott izgalomban, jobban vonzódtak a kísérletvezető által közéjük kül-
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13.1 TÁBLÁZAT

Az izgalom hatása a szerelmi vonzalomra egy vonzó 

és egy előnytelen külsejű nő iránt

Feltétel A nőre adott reakciók*

a személyiségvo- Szeretet 
násra adott ítéletek pontértékek

szerelmi vonzalom 
pontértékek

Erősen vonzó nő 
-  izgalmi állapotba 

hozott kísérleti személyek 98,15 28,54 32,38
-  izgalommentes 

kísérleti személyek 86,63 25,13 26,06

Előnytelen külsejű nő 
-  izgalmi állapotba 

hozott kísérleti személyek 58,69 12,62 9,38
-  izgalommentes 

kísérleti személyek 68,50 17,42 15,08

* Minél magasabb a pontérték, annál kedvezőbb a válasz.

White, Fishbein és fíutstein, 1981, 59. o. nyomán

dött nőhöz, mint azok a személyek, akiknek izgalmi állapotát nem manipu­
lálták. Mindazonáltal ezek a kísérletek nem teljesen meggyőzőek. Mivel 
mindkét helyzetben az izgalmat félelem vagy szorongás váltotta ki, a női 
partner iránti szeretetet az is okozhatta, hogy jelenléte jutalmazó volt, és 
csökkentette a szorongást, nem pedig az, hogy valóságos vonzalom lépett 
fel iránta. Újabban W hite, Fischbein és Rutstein (1981) számolt be két 
kísérletről, amelyek szerint az izgalom téves attribúciója valóban elősegít­
heti a szerelmi élményt. Az első kísérletben az izgalmi szintet egy semleges 
eljárással, tornagyakorlatokkal manipulálták. Egyes férfi kísérleti szemé­
lyek izgalmi szintjét előzetes tornagyakorlatokkal felemelték, míg másokét 
nem. A kísérleti személyek ezután egy nőt láttak képmagnófelvételről, 
akiről úgy tudták, hogy személyesen is találkozni fognak vele. A nő az 
egyik felvételen rokonszenvesen, a másikon ellenszenvesen viselkedett.

A rokonszenves helyzetben azt mondta, hogy „nagyon szeret emberek­
kel találkozni, és különösen várja az adott kísérleti személlyel való találko­
zást, és hogy pillanatnyilag nincs barátja". Testére simuló, vonzó ruhát 
viselt, arca és haja ápolt volt. Az ellenszenves helyzetben „formátlan, 
ízléstelen ruhát viselt, fejét sál borította, szipákolt... és ostobán fecsegett" 
(57. o.). A kísérleti személyeket ezután arra kérték, hogy három szempont-
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ból értékeljék a látott nőt: (a) általános személyiségvonások, (b) mennyire 
kedvelték meg, és (c) mennyire éreztek szerelmi vonzódást iránta. Azok 
a kísérleti személyek, akiknek izgalmi állapotát előzetesen megemelték, a 
vonzó nőhöz jobban és az ellenszenves nőhöz kevésbé vonzódtak, mint 
azok a személyek, akiknek izgalmi állapotát előzetesen nem befolyásolták 
(lásd a 13.1 táblázatot).

Ez a kísérlet nemcsak azt mutatja, hogy az izgalmi szint megnövekedése 
megfelelő céltárgy esetén szerelmi vonzalomhoz vezethet, hanem az ellen­
kezőjét is: az izgalmi állapotba került emberek sokkal negatívabban ítélik 
meg az ellenszenves célszemélyt, mint azok, akik nincsenek izgalmi álla­
potban! Úgy tűnik, hogy az izgalmi állapotba került kísérleti személyek 
izgalmi szintjük megnövekedését valószínűleg hibásan tulajdonították a 
szerelmi vonzalomnak, amikor az észlelt nő vonzó volt, illetve a viszoly­
gásnak vagy idegenkedésnek, amikor a nő ellenszenves volt. Egy második 
vizsgálat, amelyben W hite és munkatársai (1981) pozitív (humoros) vagy 
negatív (véres) videofelvételeket alkalmaztak az izgalmi szint manipuláció­
jára, szintén alátámasztotta ezeket az eredményeket. Ezek a kísérletek 
természetesen igen távol esnek a mindennapi szerelmi kapcsolatokban 
érvényesülő bevonódástól és a szerelmi kapcsolatok folyamatainak össze­
tettségétől. A szerelem kéttényezős elméletének elfogadhatósága nagy­
mértékben függ attól, miként határozzák meg azokat a feltételeket, ame­
lyek az izgalmi állapot téves attribúciójához szükségesek. Ehhez valószínű­
leg valóságos kapcsolatok vizsgálatára van szükség. A következőkben látni 
fogjuk, hogy a valóságos kapcsolatokat kutató vizsgálatok egyes eredmé­
nyei szerint a téves attribúció valóban elősegítheti a szerelmet.

Frusztráció és vonzalom: 
a Rómeó és Júlia hatás
A hétköznapi életben az izgalom egyik leggyakoribb forrása a frusztráció. 
Ha a szerelmesek azt tapasztalják, hogy akadályok keresztezik útjukat, 
hogy anyagi, vallási vagy szülői nyomás hat kapcsolatuk ellen, akkor 
gyakran szerelmük és kötődésük fokozásával reagálnak. A nyugati művé­
szet és irodalom számos klasszikus műve szemlélteti ezt az elvet. A Rómeó 
és Júlia történet talán a legismertebb példa. Berscheid és Walster (1974) 
elméletének megfelelően feltételezhető, hogy a frusztrációk által okozott 
izgalmat Rómeó és Júlia szerelmi kötődésük fokozódásaként értelmezték.

A külső akadályoknak a szerelmi kapcsolat intenzitására gyakorolt 
hatását vizsgálta Driscoll, Davis és Lipetz (1972). 91 házaspárt és 49 
jegyespárt kértek fel olyan skálák kitöltésére, amelyek a szerelmet, a 
bizalmat, a bajtársiasságot és a szülői ellenkezés mértékét mérték. A már 
összeházasodott párok esetében nem volt kapcsolat a szülői ellenkezés és 
a szerelem között. A még külön élő párok közül azonban azok, akik szülői

282



ellenkezésről számoltak be, erősebb szerelmi kötődést tanúsítottak. Egy 
utóvizsgálatban Driscoll és munkatársai azt is feltárták, hogy a szülői 
ellenkezés változása együtt járt a szerelmi kötődés változásával. Ez az 
eredmény világosan alátámasztja a „Rómeó és Júlia hatást".

Talán hozzá kell még tennünk, hogy a Driscoll és munkatársai által 
vizsgált párok a vizsgálat idejére a szülői ellenállást már sikeresen leküz­
dötték. Kétségtelen, hogy sok ígéretes kapcsolatnak nincs lehetősége elég­
gé elmélyülni ahhoz, hogy ilyen Rómeó és Júlia hatás megjelenhessen. 
Talán a „Montague és Capulet hatás" kifejezéssel írhatjuk le a szerelmi 
kapcsolatot érő olyan külső hatásokat, amelyek sikeresen szakítanak szét 
egy kapcsolatot, mielőtt még a valóban erős szálak kialakulnának. Ha 
viszont a kapcsolat túléli a kezdeti támadást, valószínűnek tűnik, hogy a 
külső akadályok erősítik, nem pedig gyengítik a szerelmi kötődést.

Az intim kapcsolatok 
általános modellje felé
A szerelem csupán egyik formája az emberek közötti szoros kapcsolatok­
nak, még ha talán a legintenzívebb is. Sok más szoros kapcsolatunk is 
meghatározó szerepet tölt be életünkben: a barátságokra, az anyai és apai 
szeretetre stb. gondolunk. Hogyan írhatjuk le a különböző típusú szoros 
kapcsolatok jellemző különbségeit? Az olvasó bizonyára emlékszik rá, 
hogy a kapcsolatfejlődés Levinger és Snoek által javasolt modellje (12. 
fejezet) viszonylag keveset mond arról, hogyan fejlődnek a kapcsolatok, 
ha már a kölcsönösség szakaszát elérték. Levinger (1980) maga tette föl a 
kérdést: „Hogyan mérhetjük a kölcsönös függés fokozatait? Mit tekinthe­
tünk  a társak közötti erős, illetve gyenge összekapcsolódás megfelelő 
jelzésének?" (514. o.) Feltételezte, hogy a szoros kapcsolatokat nagyjában- 
egészében három tulajdonság jellemzi: „Intenzív lelkiállapotok pillanatai, 
a viselkedés kölcsönös függése sok területen és a tartósság." (512. o.)

E nézetet valóban alátámasztja néhány empirikus bizonyíték. Rands és 
Levinger (1979) arra kérték kísérleti személyeiket, hogy a kapcsolat szoros­
sága és a tagok neme szerint eltérő párok különböző viselkedéseinek 
megjelenési valószínűségét ítéljék meg. Az ítéletek azt tanúsították, hogy 
a kísérleti személyek a különbözőfajta kapcsolatok között két főbb tulaj­
donság mentén tettek különbséget: ezek az érzelmek kölcsönös függése és 
a viselkedés kölcsönös függése voltak. Más szavakkal, egy kapcsolat annál 
szorosabb, minél több és változatosabb együttes viselkedési tevékenységet 
folytatnak a partnerek, és minél nagyobb az érzelmi bevonódás és kölcsö­
nös függés a partnerek között.

A pár nemi összetételének is van szerepe: a férfi párokat kisebb kölcsö­
nös érzelmi függés jellemezte, mint a női vagy heteroszexuális párokat. 
A kölcsönösség fokozódása nemcsak a pozitív érzelmek erősödését jelenti.
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A kölcsönös kritika és az időszakos ellenségeskedés szintén fontos része 
az intimitás kialakulásának. Amikor a párok kölcsönös szükségleteik és 
tevékenységeik meghatározásáról alkudoznak, a konfliktusok néha elke­
rülhetetlenek (Huston és Burgess, 1979). Az intim kapcsolatok előnyeit és 
hátrányait gyakran elemzik a csereelmélet keretében (lásd a l l .  fejezetet). 
Ez a modell feltételezi, hogy az egyes lépésekkel összekapcsolódó költsé­
gek és nyereségek meghatározóan befolyásolják egy kapcsolat fejlődését 
(Kelley, 1979).

Több ilyen folyamatot figyelembe véve Levinger (1980) a hosszú távú 
kapcsolatok ötszakaszos modelljét javasolta, melyet a könnyebb megje­
gyezhetőség kedvéért A, B, C, D, E modellnek nevezett el. Az első, 
A szakasz „a vonzalomra (attraction) utal egy kapcsolat korai szakaszában. 
B egy kapcsolat építésére (building) utal. C a folyamatosságot (continu- 
ation) jelöli, egy kialakult kapcsolat középső szakaszát. Ennek különböző 
formái lehetnek, például (a) folyamatos fejlődés egy kielégítő kölcsönös 
függés irányába, (b) m indkét partnernek megfelelő, kellemes egymás mel­
lett élés vagy (c) bizonytalan, hullámzó kapcsolat. D egy kapcsolat gyengü­
lését (decline) vagy bomlását jelenti. Végül E a befejeződést (ending), a 
kapcsolat megszakadását jelöli halál vagy az elválás valamely más formája 
miatt" (521. o.).

A 13.1 ábra szemlélteti a hosszú távú kapcsolatok néhány lehetséges 
fejlődési útját. Megjegyezzük, hogy az „érzelmi bevonódás", mely a 13.1 
ábra függőleges tengelyén látható, szükségképpen csak az egyik partner 
nézőpontját tükrözi. Előfordulhat, hogy a bevonódás szempontjából a 
partnerek közt nagy különbségek vannak, különösen egy kapcsolat „épü­
lő" és „hanyatló" szakaszában. E modellbe helyezve a legtöbb kutatás, 
melyről az előző fejezetben beszéltünk, az épülő szakaszokban megnyilvá­
nuló vonzalommal foglalkozik. Sokkal kevesebbet tudunk egy kapcsolat 
folytatódásáról, hanyatlásáról és lezárulásáról. A kapcsolatfejlődés minden 
szakaszában befolyásolnak bennünket kultúránk általános szokásai és 
meghatározásai is, amelyek úgynevezett kapcsolati „forgatókönyvekben" 
fejeződnek ki.

A kapcsolati „forgatókönyvekre” 
gyakorolt kulturális hatások
A szerelmi kapcsolatok más intim kapcsolatokhoz hasonlóan különböző 
típusokba sorolhatók. Eddig kevés figyelmet szenteltünk az egyes kapcso­
lattípusok közötti különbségeknek. Nyilvánvaló azonban, hogy a kapcso­
latok olyan különböző típusaiban, mint amilyen például az „egy éjszakára 
szóló kapcsolat", a „hosszú évekig tartó jegyesség", a „plátói kapcsolat egy 
idősebb partnerrel" vagy a „húszéves házasság" nagyon különböző elvárá­
sok és jelenetek vannak.
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A BEVONÓDÁS MÉRTÉKE 
A KAPCSOLATBAN 
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13.1 Ábra
Az Intim kapcsolatok fejlődése. Az ábra az Intim kapcsolatok fejlődésinek több lehetséges szakaszát szemlélteti: 

A-wmzalom, B-épitkszés, C-folytatás, Ó-hanyatlás és E-lezárás (levinger, 1980,522.0. nyomán).
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Minden kultúrában meghatározott számú általánosan elismert kapcso­
lattípus van. Amikor valakivel először találkozunk, nagyon gyorsan kiala­
kul bennünk a vele való kapcsolat lehetséges lefolyására vonatkozó elkép­
zelés. Ezt az elképzelést kapcsolati repertoárunk alapján alakítjuk ki, 
vagyis a számunkra hozzáférhető, általunk ismert kapcsolatok típusai 
alapján. Ezek a kapcsolatmeghatározások általában általánosan ismertek 
egy kultúra tagjai között. A kapcsolatok kutatásának egyik legizgalmasabb 
feladata a kapcsolatok osztályozása és annak vizsgálata, hogy az ilyen 
elvárások miképpen befolyásolják egy kapcsolat tényleges fejlődését.

Irodalmi áttekintésében Huston és Levinger (1978) megjegyezte, hogy 
„a kapcsolatokról nincs átfogó osztályozás, és ezt a problémát csak most 
kezdjük felismerni" (116. o.). Amíg a korai vizsgálatok nagy része, például 
Moreno szociometriái kutatásai, Newcomb ismerkedéssel foglalkozó m un­
kája és Festinger kollégiumi vizsgálata valóságos kapcsolatokra irányul­
tak, az elmúlt néhány évtizedben végzett kísérleti kutatások főként idege­
nek közötti egyoldalú benyomásokat vagy felszínes érintkezéseket vizsgál­
tak laboratóriumi körülmények között. Az 1972-76 közötti vonzalomkuta­
tásról adott áttekintésükben Huston és Levinger (1978) azt találták, hogy 
a megjelentetett vizsgálatok több mint kétharmada kizárólag 1. és 2. szintű 
kapcsolatokkal foglalkozott. A maradék egyharmadba tartozó vizsgálatok 
többsége azonos nemű barátságokat, szerelmespárokat vagy házaspárokat 
elemzett. A kapcsolatok egyéb típusait, például a plátói szerelmet, a 
házasságon kívüli kalandot, a szülő-gyerek kapcsolatot vagy az ellenkező 
nemű partnerek közötti barátságot viszonylag ritkán vizsgálták.

A különböző kapcsolattípusok közötti eltérések megértése tehát fontos 
kérdés. Saját vizsgálatunk során (Forgás és Dobosz, 1980) nagyszámú 
kísérleti személytől azt kértük, hogy sorolják föl a heteroszexuális kapcso­
latok számukra ismerős valamennyi típusát. E listából további vizsgálat 
céljára kiválasztottuk a 25 leggyakrabban említett kapcsolattípust (lásd a
13.2 táblázatot). Arra voltunk kíváncsiak, hogy milyen jellemzők mentén 
különböztetik meg az emberek a kapcsolattípusokat egymástól. Mind a 25 
kapcsolatot felírtuk egy külön kis kártyára, majd 129 vizsgálati személyt 
arra kértünk, hogy ezeket a kapcsolattípusokat hasonlóságuk alapján 
osszák be kisebb csoportokba. Az osztályozás minden kísérleti személy 
esetében bizonyos számú csoportot eredményezett, amelyekben az egy­
máshoz hasonlónak vélt kapcsolattípusok foglaltak helyet. Ezeket az ítéle­
teket többdimenziós skálázással vizsgáltuk, mely feltárta azokat a mögöttes 
reprezentációkat, melyekre támaszkodva a vizsgálati személyek meghoz­
ták hasonlósági ítéleteiket. Eredményeink szerint a 13.2 táblázatban bemu­
tatott 25-féle heteroszexuális kapcsolatot az alábbi három fő jellemző 
mentén lehetett leírni: (a) társadalmi kívánatosság és a kapcsolat egyensú-
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13.2 TÁBLÁZAT 

25-féle szerelmi kapcsolat listája

1. Folytatás nélküli szóbeli és testi széptevés egy bulin.
2. Több hónapos együttjárás utáni együttélés egy fiú és egy lány közt.
3. Nem törvényesített kapcsolat két elvált ember közt.
4. Nem kívánt terhesség utáni fiatalkorban között házasság.
5. Tartós, de nem testi kapcsolat két vallásos fiatal között.
6. Tartós együttjárás, főleg a kortársakra való hatás kedvéért.
7. Hosszú és meghitt plátói kapcsolat.
8. Tartós együttjárás, ahol mindkét felet más kapcsolatok is fűzik az ellenkező nemhez.
9. Két megözvegyült középkorú ember házassága többévi magány után.

10. Egyetlen éjszakára szóló testi érintkezés.
11. Huszonöt évi házasság.

12. Főként testi kapcsolat egy idősebb és tapasztaltabb személlyel.
13. Tanár-diák szerelmi viszony.

14. Rövid, gyorsan fölizzó kapcsolat egy összeszokott társaság tagjai között.
15. Hosszú, érzelemteli udvarlás után fiatalon kötött házasság.
16. Kapcsolat, ahol csak az egyik fél érintett igazán.
17. Viszony egy házasságban élő emberrel.
18. Rövid, főként testi viszony két diák közt.

19. Két fiatal rendszertelen, alkalomszerű randevúzása, melynek célja pusztán egymás szórakoztatása.
20. Régebbi személyes kapcsolat folytatása külföldről, levélben vagy telefonon.

21. Rövid, viharos erejű viszony egy nyaralás alatt.
22. Hosszú, érzelemgazdag diákszerelem.

23. „Szerelem az első látásra”: rövid, de intenzív kapcsolat, melyet eljegyzés követ.
24. Rövid, kölcsönös első szerelem.
25. Egy régi, annak idején kiteljesedni nem tudó kapcsolat fellángolása.

lya, (b) a partnerek közötti szerelem és elköteleződés és (c) a kapcsolat 
szexuális jellegű-e vagy sem (az eredményeket lásd a 13.2 ábrán).

Az efféle vizsgálatok lehetővé teszik, hogy mérni tudjuk, miben látják 
az emberek a különbséget az olyan kapcsolattípusok között, m int a házas­
ság, a plátói szerelem, a felszínes együttjárás vagy a házasságon kívüli 
kapcsolat. Ezeknek a különbségeknek az ismerete lényeges, ha azt akarjuk 
vizsgálni, hogy az ilyen észlelések milyen szerepet játszanak a kapcsolatok 
fejlődésében. Vannak például olyan eredmények, amelyek szerint a nagy­
fokú alkalmazkodást igénylő, ideiglenes jellegű kapcsolatokban, melynek 
egyik példájaként a jegyességet említhetjük, a felek előzetes elvárásai és 
észleletei nagymértékben befolyásolják, hogy a kapcsolat sikeresen előre­
halad-e vagy inkább felbomlik (Morris, 1983). A különböző típusú kapcso­
latok képeivel összhangban választják meg az emberek azt is, hogy milyen 
interakciót folytassanak egymással. Argyle és Furnham (1982) eredményei 
szerint a partnerek közötti kapcsolat típusa jelentősen befolyásolta, hogy 
milyen helyzeteket és milyen tevékenységeket részesítettek előnyben.
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17

A heteroszexuális kapcsolatok észlelése. Az ábra azt mutatia, hogy diákok egy csopor^a hogyan tett különbséget a 13.2 
táblázatban leírt 25 kapcsolattípus küzött. A három dimenzió, értékelés és egyensúly, szerelem és olkütelezettség és 

szexualitás a heteroszexuális kapcsolatok alapveti Jellemzői (Forgás és Dobosz, 1980,295. o. nyomán).

A kulturális forgatókönyvek és az egyéni észlelések különösen fontosak 
az olyan kapcsolatokban, mint például a jegyesség, amelyek nagyfokú 
változékonysággal és alkalmazkodással jellemezhetők. A jegyesség a köz­
tudatban élő kép szerint boldog korszak, amelyben a partnerek nagyon 
szerelmesek egymásba, és csaknem kizárólag pozitív tapasztalataik és 
elvárásaik vannak eljövendő életükkel szemben. A valóság azonban ettől 
nagyon is különbözhet. A jegyesség a legtöbb jegyespár számára a nagy 
változások időszaka.

A felek talán ekkor találják szembe magukat először kisebb-nagyobb 
problémákkal, amelyek az együttélés során feltehetőleg jelentkezni fog­
nak. Elérkezik az ideje annak, hogy szembenézzenek a valósággal, felis­
merjék partnerük személyiségének és szokásainak mind kellemes, mind
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kellemetlen oldalát, felkészüljenek a közös felelősségvállalásra. A kutatá­
sok kimutatták, hogy a kapcsolat későbbi sikerét jelentősen befolyásolja, 
hogy a partnerekben milyen kép élt a jegyességről, s milyen elvárásaik 
voltak. Azoknak a pároknak, akik a jegyességet kezdetben boldog, problé­
mamentes időszaknak tartották, a későbbiekben sokkal több gondjuk volt, 
mint azoknak a pároknak, akik a valóságnak jobban megfelelő elvárások­
kal rendelkeztek. A kapcsolatok észlelésére vonatkozó kutatások segítsé­
gével jobban megérthetjük azt a szerepet, melyet az ilyen észlelések és 
elvárások egy kapcsolat későbbi vitelében játszanak (Morris, 1983).

Konfliktus a szoros kapcsolatokban
A korábbiakban elmondottakból kitűnik, hogy az intim kapcsolat nem 
feltétlenül jelent boldog érzelmi és viselkedési kötődést. Az intimitás 
gyakran éppen azáltal jön létre, hogy a partnerek konfliktusaikat kölcsö­
nös megelégedésre oldják meg. Sokat számít, hogy egy pár miként kezeli 
saját konfliktusait.

Az egyik felmérés a házaspárok három konfliktusmegoldási stratégiáját 
írta le : konfliktuskerülés, megoldási kísérlet a partner támadása révén és 
kompromisszumos megoldás. E stratégiák közül csak a harmadik korrelált 
pozitívan a házassággal való megelégedéssel, míg az első kettő negatív 
korrelációt m utatott (Levinger, 1980). Falbo és Peplau (1980) 13 érdekérvé­
nyesítési stratégiát írtak le, melyek az intim kapcsolatokban gyakran 
fordulnak elő. Ilyen stratégiák voltak a kérés, az alkudozás, a pozitív vagy 
negatív érzelmek kifejezése, a meggyőzés, a visszahúzódás stb. A 13 
stratégiát a szakértők alapvetően két tulajdonságban tartották különböző­
nek : az egyik a közvetlenség (közvetlen/közvetett), a másik, hogy mindkét 
partnert vagy csak az egyiket érinti (egyoldalú/kétoldalú). (Lásd a 13.2 
gyakorlatot.)

Elégedetlenség a kapcsolattal
Kevés intim kapcsolat követi a 13.1 ábra felső részén látható „ideális" 
görbét. Az átlagos házasságban például időről időre csaknem biztosan 
előfordul, hogy a házassággal való elégedettség többé vagy kevéssé vissza­
esik (Blood és Blood, 1978). A csereelmélet szerint a gyengüléseket az 
okozza, hogy a partnerek növekedni érzik a költségeket és csökkenni a 
jutalmakat, amelyekre a kapcsolatban szert tesznek. Levinger (1980) sze­
rint különösen a kapcsolatok korai alakuló és késői hanyatló szakaszaiban 
érzékenyek a partnerek a kapcsolatból származó jutalm uk és költségük 
egyenlegére. Az egyenleg fontos része az a költség, melyet az elmulasztott 
alternatívák jelentenek. Potenciális veszélyjelzés, ha a partnerek túl sokat 
foglalkoznak a „tisztességes" cserével, ami valamennyi kapcsolatnak alap­
ját képezi.
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13.2 GYAKORLAT 

Hogyan boldogulunk az emberekkel?

Ön hogyan boldogul az emberekkel? Melyek az Ön kedvelt megoldási stratégiái, ha konfliktus merül fel 
különböző típusú intim kapcsolataiban? Próbáljon meg válaszolni az alábbi néhány kérdésre:

1. Emlékezzen vissza legutóbbi vitájára jelenlegi/legutóbbi szerelmi partnerével I Milyen megoldási straté­
giát választott?

2. Emlékezzen vissza legutóbbi nézeteltérésére egy olyan emberrel, akinek tekintélye van Ön előtt (főnök, 
szülő stb.)l Megint próbáljon visszaemlékezni, hogy milyen stratégiához folyamodott, hogy a helyzetet 
megoldja!

3. Most arra próbáljon visszaemlékezni, amikor utoljára konfliktusa volt egy fiatalabb vagy alárendelt 
emberrel! Hogyan kezelte azt a konfliktust?

Valószínűleg azt fogja tapasztalni, hogy a legtöbb emberhez hasonlóan Önnek is viszonylag sokféle 
megoldási stratégia áll rendelkezésére. A lehetőségek közül a helyzet követelményeitől függően választja 
ki a legmegfelelőbbet. Próbálja meg saját megoldási stratégiáit Falbo és Peplau közvetlenség és iateralitás 
dimenzióinak megfelelően osztályozni! Mikor alkalmaz a közvetettel szemben közvetlen és a kétoldalúval 
szemben egyoldalú stratégiákat? Jó alkalom ez annak átgondolására is, hogy mennyire sikeresek straté­
giái. Gondolja át, nem boldogulna-e jobban egyes konfliktushelyzetekben más stratégia alkalmazásával!

A gyengülő kapcsolat végleges megszakadása függ attól is, hogy van- 
nak-e alternatív partnerek. Az emberek gyakran kitartanak a nem kielégítő 
kapcsolatok mellett, ha nincs kedvezőbb választási lehetőség a láthatáron. 
A házasságok felbomlását gyakran sietteti, hogy a partnerek egyikének 
vagy m indkettőjüknek alternatív szexuális kapcsolata van (Jaffe és Kanter, 
1976). Az emberek ritkán választják a magányosság alternatíváját egy nem 
kielégítő házassággal szemben. Amikor az elégedettség mértéke gyengülni 
kezd egy intim kapcsolatban, az általában véve lehetséges négy reagálás 
közül az egyik mindig bekövetkezik: (1) kilépés — a kapcsolat formális 
elhagyása, (2) hangadás -  a problémák megbeszélése, külső segítségkérés, 
kísérlet a változtatásra, (3) lojalitás -  kivárás és reménykedés a javulásban 
és (4) mellőzés — a partner és a problémák semmibevétele, a partner 
kritizálása, „hadd menjenek tönkre a dolgok" (Rusbult, Zambrodt és 
Gunn, 1982). E négy reakciót megint két dimenzió mentén lehet osztályoz­
ni : konstruktivitás (a hangadás és a lojalitás konstruktív, míg a kilépés és 
a mellőzés destruktív) és aktivitás (a kilépés és a hangadás aktív, a lojalitás 
és a mellőzés passzív).

Főképpen három körülmény határozza meg, hogy e négy válaszlehető­
ség közül melyik lesz a tényleges reakció az elégedetlenségre: (a) mennyire 
voltak elégedettek a partnerek a kapcsolattal még a problémák megjelenése 
előtt, (b) mekkora volt a beruházás a kapcsolatba (pl. az együtt töltött idő,
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A kapcsolatot lezáró ni.
A kilépés a kapcsolattal való elégedetlenség megoldásénak egyik módja, amelyet általában akkor választanak, amikor 
a kapcsolatba előzőleg keveset ruháztak be, Illetve kevés örömöt szereztek belőle, és alternatív kapcsolatok állnak 
rendelkezésre. A kutatások kimutatták, hogy azok a szerelmi kapcsolatok, amelyeket a nők fejeztek be, kisebb 

valószínűséggel folytatódnak barátságként.

a közös tulajdon stb.) és (c) a rendelkezésre álló legjobb alternatíva minősé­
ge (Rusbult és munkatársai, 1982, 1230. o.). A fenti előzetes változók és 
a „valóságos" kapcsolatokban előforduló elégedetlenségreákciók közötti 
összefüggéseket Rusbult és munkatársai (1982) empirikus vizsgálata állapí­
totta meg. A kutatók arra kérték vizsgálati személyeiket, hogy írják le 
szerelmi kapcsolatuk gyengülésére adott múltbeli reakcióikat. Az eredmé­
nyek azt mutatták, hogy a nagyfokú korábbi megelégedettség és a nagy 
beruházás hajlamossá teszi az embereket, hogy hangadással és lojalitással 
reagáljanak, míg a kilépés vagy a mellőzés azzal függött össze, hogy milyen 
alternatív kapcsolatok álltak rendelkezésre (lásd a 13.3 táblázatot).

13.3 TÁBLÁZAT

Elégedetlenség a szerelmi kapcsolatokban: 
az előrejelző változók 

és az elégedetlenségre adott reakciók korrelációi

Előrejelző változók
Kilépéssel

Reakciók az elégedetlenségre 
Hangadással Hűséggel Elhanyagolással

Korábbi elégedettség -,48” ,56** ,49“ -,45”
Beruházás nagysága -,27** ,59** ,38** -,38”
Alternatív kapcsolatok ,54** - 1 4 -,48” ,19

**p 0,001

Rusbult és munkatársai, 1982, 1239. o. nyomán
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Az intim kapcsolatok lezárulása
Tekintet nélkül arra, hogyan viszonyul valaki a felmerülő problémákhoz, 
a kapcsolatokat néha nem lehet megjavítani. A modern társadalmakban 
mind gyakoribb, hogy a mély, érzelmi bevonódást feltételező kapcsolatok­
nak más okok vetnek véget, mint az egyik partner halála. Az „ásó, kapa, 
nagyharang válasszon el bennünket" mondás már nem érvényes a modern 
házasságokra: az Egyesült Államokban becslések szerint a házasságok 
körülbelül 40%-a végződik válással.

Talán elkerülhetetlen, hogy minél nagyobb egyéni szabadságot élvez­
nek az emberek, annál kevésbé valószínű szoros kapcsolataik sértetlenül 
maradása. Az első fejezetben általánosságban foglalkoztunk a társadalmi 
és kulturális változásokkal, melyek az individualisztikus, racionális filozó­
fia beköszönte óta végbementek. A szabadság, az individualizmus és 
mobilitás nem mindig békíthető ki a szoros kapcsolatokkal, amelyek ter­
mészetüknél fogva korlátozó jellegűek, mivel hosszú időre szólnak és nagy 
elkötelezettséget követelnek.

A modern társadalmak természetesen üdvözlik a szabadságot és a mobi­
litást, és sok alternatív kapcsolattípust kínálnak. Nemcsak a házasságok, 
hanem a szoros barátságok és a hagyományos családi kapcsolatok is ve­
szélyben forognak. Az intenzív, elkötelezett barátságok, amelyek az általá­
nos iskolától a sírig tartottak vagy az a fajta szülő-gyermek kapcsolat, 
amely sok évtizedes közös családi életen alapul, manapság egyre ritkáb­
bak. Következésképpen mind gyakoribb, hogy a szoros kapcsolatoknak a 
partnerek döntése vet véget. Ami a szerelmi kapcsolatokat illeti, Hill, 
Rubin és Peplau (1976) adatai szerint az általuk vizsgált 231 egyetemista 
pár közül 103 (45%) szakított két éven belül. Legnagyobb valószínűséggel 
akkor került sor szakításra, amikor a partnerek életmódjában kritikus 
változások történtek. Az egyetemi év kezdete vagy vége „népszerű" idő­
pontok voltak különösen akkor, ha a szakítást az érzelmileg kevésbé 
elkötelezett partner kezdeményezte.

A legtöbb szakítás nem volt kölcsönös, hanem a partnerek egyike 
kezdeményezte, általában inkább a nők, mint a férfiak. Érdekes módon, 
ha a szakítás a férfitől indult ki, nagyobb volt a valószínűsége, hogy a pár 
tagjai barátok maradnak, mint azokban az esetekben, ha a szakítást a nő 
kezdeményezte.

A házasságok felbomlása komolyabb társadalmi gond, mivel nemcsak 
egyéneket, hanem egész családokat érint. Jóllehet pontos adatokkal nehéz 
szolgálni, minden bizonnyal a gyerekek azok, akikre különösen kedvezőt­
lenül hat egy házasság felbomlása. A negatív következmények nem mindig 
nyilvánvalóak, és a pszichológiai károsodást sokkal nehezebb felmérni, 
mint a fizikai vagy anyagi károkat. Úgy tűnik, sokkal többet tudunk arról, 
miért jön  létre egy kapcsolat, mint azokról az okokról, amiért lemondanak
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A kapcsolatot lezáró férfi.
Azok a szerelmi kapcsolatok, amelyeket a férfi fejezett be, gyakran folytatódnak barátságként.

róla. Mivel az intim kapcsolatok lezárulása társadalmunkban egyre gyako­
ribb jelenség, ennek a kérdésnek nyilvánvalóan további kutatásokat kell 
szentelni.

összefoglalás és tanulságok
Ebben a fejezetben áttekintettük a szoros kapcsolatokat, amelyekben a 
partnerek között több-kevesebb kölcsönösség nyilvánul meg. Láttuk, 
hogy a viselkedési és érzelmi kölcsönös függés, valamint a tartósság az 
intim kapcsolatok lényeges jellemzői sorába tartozik.

A szerelem és a heteroszexuális kapcsolatok a legtöbb ember legintenzí­
vebb és talán leggyakoribb intim kapcsolatai közé sorolhatók. Ez tükröző­
dött elemzésünkben is, amelyben a legtöbb figyelmet az ilyen hetero­
szexuális kapcsolatoknak szenteltük. A szerelem Schachter és Singer két- 
tényezős érzelemelméletére épülő tudományos magyarázatai meglehetősen 
provokatív nézetek, melyeket nem minden kutató fogad el. Láttuk azt is, 
hogy a konfliktus és a konfliktusok megoldása még az igen sikeres kapcso­
latoknak is lényeges összetevője: a személyes kapcsolatok fejlődése a 
partnerek közötti folyamatos illeszkedés, alkalmazkodás és alkudozás ré­
vén megy végbe.

Az intim kapcsolatok keretében folytatott társas interakciónak különle­
ges minőségei vannak. A csereelmélet képviselői arra tesznek kísérletet, 
hogy ezeket a folyamatokat a ráfordítások és jutalmak olyan cseréinek 
fogalmaival elemezzék, amelyek végső soron mindkét partner javát szolgál­
ják. Az intim kapcsolatok mellett a nagyobb csoportokban viselt tagság is 
különleges interakciós helyzetet teremt. A társas befolyásolás és a csoport­
interakció folyamatainak jellemzőit a következő két fejezetben vesszük 
szemügyre.
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Társas befolyásolás: 
konformitás, engedelmesség és vezetés

1 4 .

Az emberek közötti minden interakció tartalmaz bizonyos mértékű társas 
befolyásolást. Még a legfelszínesebb érintkezés is hagy valamilyen nyomot 
a partnereken, bármilyen csekély is legyen az. Szigorú értelemben véve 
minden vélemény, amit kifejtünk, minden kérés, amelyet partnerünkhöz 
intézünk, és minden viselkedésünk vele szemben így vagy úgy befolyásol­
ni fogja az illetőt. A társas befolyásolásnak természetesen erőteljesebb 
formái is vannak, melyek főleg nagyobb csoportokban fordulnak elő. Az 
eddigiekben figyelmünket olyan interakciókra fordítottuk, amelyekben 
egyszerre csak két ember vett részt. Ezeket diádikus interakciónak nevez­
zük. Ám nem minden interakció zajlik páros kapcsolatokban. Sokszor egy 
időben több emberrel folytatunk interakciót. Az időmérleg-vizsgálatok (pl. 
Deaux kutatása, amelyről a l l .  fejezetben volt szó) azt mutatják, hogy a 
másokkal együtt töltött idő jelentős részét egyszerre több ember társaságá­
ban töltjük. Ilyenkor többé-kevésbé tartós társas csoportok tagjaiként 
működünk. Van néhány jelentős különbség az egyvalakivel, illetve egy 
egész csoporttal folytatott interakció között. A csoportok, már csak létszá­
muknál fogva is sokkal nagyobb befolyást képesek az emberre gyakorolni, 
mint az egyedüli partner. Ennek megfelelően az olajozott interakció a 
csoportban sokkal nehezebb és nagyobb követelmény lehet az egyén 
számára, mint az egyetlen partnerrel folytatott interakció. Természetesen 
a társas befolyásolás nem minden formája csoportspecifikus. Míg a konfor­
mitás, az engedékenység, a társas serkentés vagy a vezetés csoporthoz 
kötődő befolyásolási folyamatok, addig a társas befolyásolás más formái, 
például az engedelmesség, nem kötődnek speciálisan a csoportokhoz. 
Ebben a fejezetben a társas befolyásolással foglalkozó szociálpszichológiai 
kutatásokat fogjuk szemügyre venni, különös tekintettel a csoportokban 
végbemenő ilyen folyamatokra. A következő fejezetben ezt a témát folytat­
juk  majd a csoportos interakciók sajátos jellemzőinek tárgyalásával.
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A társ puszta jelenlétének hatása 
a viselkedésre
Ha valóban meg akarjuk érteni, milyen szerepet játszanak a társak viselke­
désünk befolyásolásában, az elemzést a lehető legegyszerűbb esettel kell 
kezdeni: hogyan befolyásol minket más emberek puszta jelenléte, akikkel 
semmilyen társas interakciót nem folytatunk? A pszichológusok már a 
múlt század végén megfigyelték, hogy az emberek sokféle feladatot jobban 
végeznek mások jelenlétében, mint egyedül. Ezek a hatások megjelennek, 
függetlenül attól, hogy a társak a cselekvőt egyszerűen csak figyelik-e 
(közönséghatás) vagy maguk is hasonló tevékenységet végeznek (együttes 
cselekvési hatások).

Triplett 1897-es kísérletének (1981) eredményei szerint például az egyé­
nek gyorsabban tudtak horgászorsókat feltekerni mások társaságában, 
mint egyedül. Travis (1925) arról számolt be, hogy közönség jelenléte 
messze a magányos helyzetben elért eredmény fölé emelte a vizsgálati 
személyek teljesítményét egy tárgykövetési feladatban (egy pontot kellett 
követni egy forgó korongon).

A jelenség rendszeresebb vizsgálatában Allport (1981) kísérleti sze­
mélyeitől különböző feladatok elvégzését kérte. A feladatok skálája az 
egyszerűtől (betűket kellett áthúzni egy szövegben) a bonyolultig (cáfola­
tot kellett írni logikai érvelésekre) terjedt. A kísérleti személyeknek a 
feladatokat egy szobában vagy egyedül, vagy öt másik ember társaságában 
kellett végezni. Szinte minden feladatban jobb eredmények születtek, ha 
az öt ember együtt volt. A pszichológusok ezt a jelenséget a „társas 
serkentés" hatásának nevezték el. Mindazonáltal a társak jelenlétében nem 
mindig következett be javulás. Az utolsó, legbonyolultabb feladatban az 
érvek minősége romlott a társak jelenlétében. Ehhez a paradox hatáshoz 
később visszatérünk.

M ennyire általános is ez az úgynevezett „társas serkentés" hatás? Sok 
kutató vizsgálta állatcsoportokban, vajon a társas serkentés más fajoknál 
is előfordul-e. Chen (1937) homokkal töltött tejesüvegekbe helyezett han­
gyákat egyenként, párosával vagy hármas csoportokban, és gondosan 
mérte az egyes helyzetekben kiásott homok mennyiségét, amint a hangyák 
fészküket ásták.

A csoportos hangyák sokkal hamarabb fogtak a fészeképítéshez, és 
„fejenként" több anyagot ástak ki, mint amikor ugyanezek a rovarok 
egyedül dolgoztak. A társas serkentést számos más állatfajnál is kimutat­
ták, például az aranyhalaknál, melyek csoportosan hamarabb tanultak meg 
egy úszólabirintust (Welty, 1934) vagy patkányoknál, melyek gyakrabban 
kopuláltak, ha ketrecükben két másik pár is volt (Larsson, 1956).

Nem minden kísérlet eredményezett azonban társas serkentési hatáso­
kat. Az imént láttuk, hogy Allport (1981) vizsgálatában a társak jelenléte
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A társas facilltáció illusztróclója.
A teljesítmény rendszerint javul, amikor több ember végzi ugyanazt a jól betanult egyedi feladatot (az együttes tevékeny­

ség határai).

rontotta a teljesítményt, ha egy új bonyolult feladatot (érvelést) kellett 
elvégezni. Dashiell (1930) szintén azt találta, hogy egy bonyolult szorzási 
feladatban a személyek több hibát vétettek, ha közönség volt jelen, és 
Pessin (1932) is arról számolt be, hogy közönség jelenléte hátrányosan 
befolyásolta a teljesítményt egy emlékezeti feladatban. A „társas gátlás" 
hasonló mintáiról néhány állatfaj esetében is beszámoltak: a pintyőkék és 
az arapapagájok például bizonyos feladatokat jobban végeznek egyedül, 
m int társaik jelenlétében.

Hogyan értelmezzük ezeket az ellentmondó eredményeket? Mikor ser­
kenti és mikor gátolja egy személy teljesítményét az, hogy csoportban van? 
Róbert Zajonc (1965) minden rendelkezésre álló adatot gondosan megvizs­
gált, és a következő meglepő eredményre ju to tt : a társak jelenléte mindig 
javította a teljesítményt, ha a feladat egyszerű vagy jól begyakorolt volt. 
A teljesítmény viszont romlott, ha a feladat új vagy bonyolult volt.

Zajonc (1965) szerint ezek az eltérő eredmények összebékíthetők, ha 
tekintetbe vesszük, hogy a társak jelenléte mindig izgalom, fokozott kész­
tetés és motiváció forrása.

Ha a feladat jól ismert (a szervezet válaszhierarchiájában előkelő helyen 
van), a fokozott motiváció mindig teljesítményjavulást eredményez. Ha a 
feladat új és kevéssé ismert (a válaszhierarchiában alacsony szinten helyez­
kedik el), a megnövekedett motivációs szint inkább ütközik a tanulással 
és a teljesítménnyel, semmint serkentené azt. Ezt az elméletet könnyen 
ellenőrizhetjük, ha az elvégzendő feladat nehézségét közvetlenül m anipu­
láljuk. Hunt és Hillery (1973) pontosan ezt tették. A kísérleti személyeket 
arra kérték, hogy egy könnyű vagy egy nehéz útvesztőt tanuljanak meg, 
és ezt vagy egyedül, vagy mások társaságában tegyék. A kísérleti szemé­
lyek teljesítménye akkor volt a legjobb, ha egy nehéz útvesztőt egyedül 
vagy egy könnyű útvesztőt mások társaságában tanultak. (Lásd a 14.1 
táblázatot.)
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14.1 TÁBLÁZAT

T ársas serkentés és gátlás: 

könnyű és nehéz feladat tanulása során elkövetett h ibák szám a egyedül, 

illetve közönség előtt

Egyedül Közönség előtt

Könnyű feladat 44,67 36,19
Nehéz feladat 184,91 220,33

Hunt és Hillery, 1973, 566. o. nyomán

Zajonc (1965) izgalomelmélete különösen embereknél a társas serkentés 
hatásainak nem az egyetlen lehetséges magyarázata. Az elmélet figyelmen 
kívül hagyja azt a körülményt, hogy az emberek nemcsak tudattalanul, az 
autonóm izgalmi szint változásával reagálnak a társak jelenlétére, hanem 
arra a képességükre támaszkodva, hogy a különböző helyzeteket megkü­
lönböztessék és értelmezzék tudatosan is. Cottrell (1972) szerint a társak 
puszta jelenléte legalábbis részben azért vált ki izgalomemelkedést, mert 
megtanultuk, hogy ha mások figyelnek bennünket, akkor valamilyen 
értékelésre, s azt követően jutalomra vagy büntetésre számítsunk. „Az 
egyén motivációs szintjét a társak jelenléte által kiváltott várakozások 
növelik." (227. o.) Ha a társak fizikailag jelen vannak, de teljesítményün­
ket nem képesek értékelni (pl. mert nem néznek ránk vagy be van kötve 
a szemük), általában gyengébb a társas serkentési hatás (Innes és Young, 
1975).

Márkus (1978) érdekes életszerű kísérletet tervezett, amely érzékletesen 
szemlélteti az izgalom és az értékeléstől való szorongás elkülönült hatását. 
A kísérleti személyeknek könnyű, jól ismert feladatot kellett elvégezniük 
(saját ruhájukat kellett felvenniük), vagy egy nehéz új feladatot (egy új, 
ismeretlen ruhát kellett felvenniük). Az egyik esetben egyedül voltak, a 
másik esetben társaik is a helyszínen tartózkodtak. További változó volt, 
hogy a társaknak hol volt lehetőségük, hogy a kísérleti személyek teljesít­
ményét megfigyeljék, hol pedig nem. Az eredmények azt mutatták, hogy 
az „értékelésre" képes társak jelenléte a legkedvezőbb hatást az ismerős 
feladatra gyakorolta, és leginkább a szokatlan feladat elvégzését hátráltat­
ta. Olyan társak jelenléte, akik nem tudták értékelni a kísérleti személy 
teljesítményét, hasonló, de gyengébb hatásokkal járt. (Lásd a 14.1 ábrát.)

Mint a fentiekből kitűnik, a társak puszta jelenléte is erős és talán 
meglepő hatást gyakorolhat viselkedésünkre. Ez a hatás sok köznapi 
helyzetben nagyon fontos lehet. Mindazok a személyek, akik feladatukat 
mások előtt vagy másokkal együtt végzik, ilyen társas serkentési és gátlási
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folyamatok alanyai. A színészek, énekesek vagy verseny sportolók különö­
sen ki vannak téve ilyen hatásoknak. A valóságos helyzetekben azonban 
nem valószínű, hogy egy izgalom automatikus, ellenőrizetlen reakcióként 
lép fel a társak jelenlétében. Az izgalom mértéke egyebek között attól is 
függ, mennyire fenyegető vagy új a helyzet, és mennyire képesek a 
személyek figyelemmel kísérni vagy „szemmel tartani" a jelenlévő társa­
kat. Számos vizsgálat bizonyítja, hogy „a mások figyelemmel kísérésére 
lehetőséget nyújtó feltételek egyben azok, amelyek kapcsán mások jelenlé­
te befolyásolja a feladat sikeres megoldását" (Guerin és Innes, 1982, 7. o.).

Egyik vizsgálatunk során arra voltunk kíváncsiak, miként befolyásolja 
a közönség jelenléte a squash-t játszó embereket. (Forgás és munkatársai, 
1980) (lásd a 14.1 gyakorlatot). Kísérleti személyeink squash-játékosok 
voltak az egyetem pályáján, persze sejtelmük sem volt arról, hogy kísérlet­
ben vesznek részt. A pontos és hibás ütések összeszámlálása alapján a 
párokat „menő" és „kezdő" csoportokba osztottuk, és hasonló objektív 
mérés alapján meghatároztuk minden párban a jobb és a rosszabb játékost. 
A közönséget igen egyszerűen m anipuláltuk: meghatározott időben né­
hány megfigyelő tüntetően helyet foglalt a squash-pálya lelátóján, és jegy­
zeteket készített a játékosok teljesítményéről. Amikor összehasonlítottuk 
a játékosok ebben az időszakban nyújto tt teljesítményét azzal a teljesít­
ménnyel, amit egy hasonló időszakban, de látható megfigyelők nélkül 
nyújtottak, érdekes és várakozásainktól némileg eltérő eredményeket kap­
tunk.
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I I EGYEDÜL
NEM ÉRTÉKELŐ KÖZÖNSÉG 

■ ■  ÉRTÉKELŐ KÖZÖNSÉG

ISMERŐS FELADAT ISMERETLEN FELADAT

A F E L A D A T  T Í P U S A
14.1 ÁBRA

Társas serkentés és gátlás. Az Ismerős leiadatot gyorsabban, az új, Ismeretlen feladatot lassabban hajtjuk végre társak 
jelenlétében, különösen akkor, ha a közönségnek lehetősége van teljesítményünk értékelésére (Márkus, 1978 nyomán).
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14.1 GYAKORLAT 

Társas serkentés

A társas serkentés és gátlás gyakori jelenség a mindennapi életben. Ha talál néhány vállalkozó szellemű 
kísérleti személyt, ezeket a hatásokat Ön is demonstrálhatja. Először is olyan feladatokat kell szerveznie, 
amelyek egyszerűek és jól ismertek vagy pedig nehezek és újszerűek a kísérleti személyeknek. Erre a célra 
például használhat egyszerű és nehéz ceruza-labirintusokat. A társas befolyásolást úgy manipulálhatja, 
hogy egyes kísérleti személyeket egyedül hagy dolgozni egy szobában, míg mások mellé közönséget állít, 

akik az illető teljesítményét figyelik. Végül manipulálhatja a közönség értékelési képességét azáltal, hogy 
a közönség egyik esetben közvetlenül nézi és felméri a kísérleti személy teljesítményét, míg másik esetben 
elfordul, és nem nézi, amit a kísérleti személy csinált. Valószínűleg hasonló eredményeket fog kapni, mint 
amilyenekről Márkus beszámolt: a legnagyobb serkentés/gátlás „figyelő” közönség mellett, és hasonló, 

de gyöngébb hatások „nem figyelő” közönség mellett fognak bekövetkezni.
Életszerű módszereket Is alkalmazhat, például megfigyelheti teniszjátékosok teljesítményét, amikor 

nézik, illetve nem nézik őket. A társas serkentés és gátlás mintája az ilyen operatív játékokban igen 
bonyolult lehet, mint ezt Forgás és munkatársai (1980) vizsgálata kimutatta.

A közönség legfőbb hatása az volt, hogy a pár két játékosa a korábbinál 
jobban összehangolta ütéseit. Ennek eredményeként a pár jobbik tagja 
valamit romlott, a gyengébb játékos viszont valamivel jobban szerepelt. 
Maga a játék „simábbá" vált, kevesebb volt a megszakítás, mintha csak a 
partnerek arra törekedtek volna, hogy egymással együttm űködve a lehető 
legkedvezőbb „arcukat" mutassák a megfigyelőknek. Ezek az eredmények 
azt sugallják, hogy a közönséghatások valóban sok tekintetben függhetnek 
olyan bonyolult .tényezőktől, mint az a képességünk, hogy figyelemmel 
kísérjük a megfigyelőket (Guerin és Innes, 1982) vagy saját finom énmegje­
lenítési eljárásaink egy adott helyzetben (Bond, 1982).

Lazsálás és a járókelő közömbössége
Ha a társak nem csupán megfigyelők vagy nem csupán ugyanazt csinálják, 
amit mi, hanem ténylegesen együttm űködünk velük, a teljesítményünkre 
gyakorolt hatásuk sokkal bonyolultabb lehet. A közös tevékenység gyak­
ran azt jelenti, hogy az egyéni teljesítményt nem lehet objektívan felmérni. 
Ilyen körülmények között az emberek néha olyasmibe kezdenek, amit 
Latane és munkatársai (1979) „társas lazsálásnak" neveztek. A kifejezés 
arra a tényre utal, hogy az egyének kisebb erőfeszítést fejtenek ki munká­
jukban, ha tudják, hogy egyéni hozzájárulásukat egy csoportfeladathoz 
nem lehet megbízhatóan megállapítani.

Az egyik magyarázat erre a reakcióra, hogy a kollektív teljesítményért 
való felelősség a sok egyén között megoszlik. Annak, hogy sok csoporttag 
együttesen felelős az eredményért, a személyes motiváció és felelősség látja 
kárát. Ugyanilyen típusú folyamat figyelhető meg az olyan helyzetekben 
is, amikor egy másik személy önkéntes megsegítésére van szükség. Latane
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és Darley (1970) azt vizsgálták, hogy milyen valószínűséggel lépnek közbe 
a járókelők nyilvános helyeken, például utcán, metrókocsiban, hivatalok­
ban stb. a baleseteknél vagy szükséghelyzetekben. M inden ilyen helyzet­
ben azt tapasztalták, hogy minél nagyobb a segítségre képes nézők cso­
portja, annál kevésbé valószínű, hogy valaki önként segítséget nyújtson. 
Ez természetesen senki részéről sem tudatos cselekvés. M indenki tudatá­
ban van a segítségnyújtás szükségességének, de feltételezi, hogy valaki 
más fogja ezt megtenni. Minél nagyobb a csoport, annál könnyebben 
feltételezzük, hogy valaki más megteszi, amit kell, és annál nagyobbnak 
látjuk a kockázatot, hogy valami zavaros és esetleg kellemetlen helyzetbe 
keveredünk. Ez a csoportbefolyás igen finom példája, amely annak követ­
keztében lép fel, hogy a felelősség egy cselekedetért egy nagyobb társas 
egységben automatikusan megoszlik.

Ha a társak egyszerű jelenléte ilyen alapos befolyást gyakorolhat a 
viselkedésre, nyilvánvalónak tűnik, hogy a tényleges interakció tovább 
növeli ezt a hatást. A „valóságos" csoportokban az emberek természetesen 
nem csupán társaságban vannak, hanem interakciót folytatnak egymással, 
és közvetlenül befolyásolják a többi csoporttagot. A társas serkentés és 
gátlás hatásai, a társas lazsálás és a járókelői közömbösség a társas befolyá­
solás folyamatainak legalapvetőbb típusait példázzák. A következő oldala­
kon a konformitással, a csoportbefolyásolás egyik legerőteljesebb és leg­
közvetlenebb formájával fogunk foglalkozni.

Konformitás
A társas élet egyik rejtélye, hogy az egyénenként nagyon különböző 
emberek miként képesek sikeresen együtt élni csoportokban, közösségek­
ben és társadalmakban. Hogyan leheséges ez? Mi készteti az embereket 
arra, hogy egyedi, egyéni vágyaik és szokásaik egy részét feladják azért, 
hogy nagyobb társas egységekben vagy csoportosulásokban részt vehesse­
nek? Úgy tűnik, az emberek közötti interakció alapja az alkalmazkodás, 
az a képesség, hogy elfogadjuk azoknak a csoportoknak a gyakran szinte 
tetszőleges konvencióit, amelyekhez tartozunk. M inden emberi csoport, 
legyen az lakóhelyi közösség, munkacsoport, egyetem vagy egy egész 
társadalom, csak azért létezhet, mert tagjai bizonyos normákhoz alkalmaz­
kodnak. M inden csoport kifejleszti a saját íratlan (és gyakran írott) viselke­
dési szabályait, és elvárja, hogy tagjai ezeket betartsák. Hogyan lehetséges 
ez a konformitás? Milyen folyamatok késztetnek bennünket arra, hogy 
úgy viselkedjünk, mint mások? A konformitással kapcsolatos kutatások 
ilyen kérdésekre keresnek választ.

A konformitás talán legalapvetőbb mozzanata, hogy az emberek cso­
portjai közös, mindenki által jóváhagyott és szinte automatikusan érvé­
nyesülő viselkedésmódokat és világszemléletet alakítanak ki még akkor is,
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ha semmilyen objektív okuk nincs arra, hogy így tegyenek. Sherif (1935) 
ezt a jelenséget egy eredeti eljárás segítségével demonstrálta. Kísérletét arra 
a gyakori észlelési illúzióra építette, hogy egy tökéletesen sötét szobában 
egy álló fénypontot tévesen mozogni látunk (ez az ún. autokinetikus 
hatás). Amikor az embereket arra kérik, hogy becsüljék meg a fénypont 
mozgását, általában nagyon különböző, néhány centimétertől egy méterig 
vagy még tovább terjedő becsléseket adnak.

Sherif társas tényezőt vezetett be ebbe az eredendően bizonytalan 
helyzetbe. Arra kért meg embereket, hogy becsléseiket mások jelenlétében 
tegyék meg, akik természetesen előzőleg már meglehetősen eltérő ítéleteket 
adtak. Néhány próba után a kísérleti személyek hajlottak arra, hogy úgy 
vizsgálják felül saját becsléseiket, hogy az a társakéhoz hasonlóbb legyen, 
s végül a döntések egyetlen közös „csoportnormába" konvergáltak. Ez a 
kísérlet a konformitásnak csaknem tiszta formáját mutatja. Úgy tűnik, 
hogy megbízható információ híján másokat követünk, mintha csak auto­
matikus hajlamunk volna arra, hogy egyetértsünk azzal, amit más emberek 
gondolnak.

M ihelyt a csoportnorma kialakult, a személyek önként elfogadták azt.
A későbbi egyéni vizsgálatokban becsléseik továbbra is a korábbi cso­

portegyetértést tükrözték. Vajon kitartanának-e az emberek egy tökélete­
sen mesterséges csoportnorma mellett is? Jacobs és Campbell (1961) „be­
avatott" csoporttag segítségével, aki következetesen a szokásosnál na­
gyobb becsléseket adott (40-45 cm-t a „normaként" adott kb. 10 cm 
helyett) létrehozott egy ilyen mesterséges normát. Ezután elkezdték lecse­
rélni a tagokat, s ezt mindaddig folytatták, amíg a csoport tagsága többször 
egymás után ki nem cserélődött. Azt tapasztalták, hogy még az újonnan 
jöttek hatodik generációjában is fennmaradt a mesterséges norma! Úgy 
tűnik, hogy a csoportok igen konzervatívok és fenntartják normáikat, 
valamint rutinjaikat jóval azután is, hogy ezek kialakulásának kezdeti okai 
megszűntek.

Mi történik, ha az ítéletek nem egy bizonytalan ingerre, hanem egy jól 
látható célra vonatkoznak? Akkor is a többiekkel tartunk, ha ítéletük 
nyilvánvalóan hibás? Erre a kérdésre a legtöbb ember nemmel felelne. 
Asch (1980) ezt a lehetőséget vizsgálta meg, és igen meglepő eredményeket 
kapott. Kísérleti személyeit arra kérte, hogy jól látható vonalak hosszúsá­
gáról hozzanak ítéletet. A kísérleti személyeknek például azt kellett eldön­
teniük, hogy három vonal közül melyik volt ugyanolyan hosszú, mint egy 
negyedik célvonal. A feladat rendkívül egyszerű volt, és mindenki képes 
volt helyes választ adni, amikor egyedül kérdezték.

Ascht azonban a csoportbefolyás érdekelte, és úgy alakította a helyzetet, 
hogy az utolsó személy (az egyedüli „valódi" kísérleti személy) ítélete előtt 
többen (valamennyiük a kísérletvezető beavatottja) hozták meg döntésü­
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két úgy, hogy annak a kísérleti személy tanúja volt. Az első néhány 
próbában a beavatottak a nyilvánvalóan helyes választ adták, és így 
cselekedett a valódi kísérleti személy is. Hamarosan azonban a beavatottak 
elkezdtek egyhangúan helytelen válaszokat adni. Mit tett volna az Olvasó 
egy ilyen helyzetben ? Csak két lehetőség v a n : ellenszegülni a csoportnak 
és a helyesnek vélt választ adni, vagy együtt menni a többiekkel, és 
nyilvánvalóan hibás választ adni. Meglepő módon a kísérleti személyek 
35%-ban a második lehetőséget választották. Alkalmazkodtak a csoport 
által kialakított normához még akkor is, ha az nyilvánvalóan hibás volt.

Asch megvizsgált néhány speciális változót, amelyek a konformitást 
befolyásolják. Igaz-e például az az állítás, hogy minél nagyobb a csoport, 
annál nagyobb a konformitás? Érdekes módon nem ez a helyzet: a három­
vagy négytagú csoport csaknem akkora konformitást váltott ki, mint a 
sokkal nagyobb csoport. Néhány valóságos életbeli helyzetben azonban 
más eredményeket kaptak. Milgram a konformitást köznapi helyzetben 
vizsgálta egy forgalmas New York-i utcán. Néhány a kísérletbe beavatott 
embert azzal bízott meg, hogy az utcáról meresszék a szemüket egy 
irodaház hatodik emeletén egy ablakra. Amikor csak egy személy nézett 
fel, a konformitás alacsony volt: a járókelőknek mindössze 4 százaléka 
követte a megbízott tekintetét. Ha öt személy nézett fel, a konformitás 16 
százalékra nőtt, tíz személlyel 22 százalékra, 15 személlyel pedig elérte a 
40 százalékot. Más szavakkal, a csoport méretnövelése tovább növelte a 
konformitást. Mindazonáltal a konformitás irányába ható nyomások Asch 
és Milgram kísérletében nagyon különbözőek voltak, mint ezt rövidesen 
látni fogjuk.

Egy másik tényező, ami Asch szerint befolyásolja a konformitást, a 
támogatók jelenléte vagy hiánya. Asch azt tapasztalta, hogy ha akad 
legalább még egy személy, aki elutasítja a helytelen csoportítéletet, a 
konformitás drámaian csökken. Ilyenkor a kísérleti személyek már nem 
voltak egyedül, és szemmel láthatóan kevésbé feszélyezte őket, hogy a 
csoporttal szemben „fellépjenek".

Asch váratlan eredményei nyomán más pszichológusok is érdeklődni 
kezdtek a konformitás vizsgálatai iránt. Crutchfield (1973) olyan berende­
zést használt, ami lehetővé tette, hogy a kísérleti személyek ne szemtől 
szembe üljenek a csoporttal. A személyek a csoport más tagjainak a 
döntéseiről egy elektromos jelzőtábla segítségével értesültek, miközben 
egyedül ültek egy fülkében. A társak feltételezett véleménye (ami valójá­
ban a kísérletvezetőtől származott, aki a jelzőtáblát a kísérleti terv szerint 
manipulálta) még ebben az erősen redukált „csoporthelyzetben" is nagy 
súllyal esett latba. A kísérleti személyeket még az abszurditás határát 
súroló állítások elfogadására is rá lehetett venni (pl. „a férfiak várható 
átlagéletkora az Egyesült Államokban 25 év", vagy „a férfiak átlagosan
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25-30 cm-rel magasabbak, mint a nők"), ha azt tapasztalták, hogy a többi 
csoporttag ezeket az állításokat igaznak fogadja el.

A konformitás mértéke függ attól a sajátos kultúrától is, amelyhez a 
kísérleti személyek tartoznak. Milgram (1961) franciák és norvégek kon- 
formitási készségét hasonlította össze egy hangjelzés hosszúságának a 
megítélésében. A heterogén és individualisztikus kultúrához tartozó fran­
ciák sokkal kevésbé alkalmazkodtak a csoportítélethez, mint a norvégek, 
akik homogén kultúrájukban a közösségi szellemet és az egyformaságot 
nagyra értékelik. Shouval és munkatársai (1975) a kulturális különbségek 
még érdekesebb példájával szolgáltak. Eredményeik szerint a Szovjetunió­
ban nevelkedett, de jelenleg Izraelben élő gyermekek konformitása sokkal 
nagyobb volt, mint az Izraelben született gyermekeké. A különbség nyil­
vánvalóan a nevelési különbségekkel függ össze. Míg Izraelben a gyermek­
kort a csínyek és kalandok, az egyéniség kibontakozása időszakának 
tekintik, a Szovjetunióban sokkal nagyobb hangsúlyt helyeznek a fegye­
lemre, a tekintélyeknek való engedelmességre. Úgy tűnik, hogy az izraeli­
ek felnőtt életükben is megrögzött individualisták maradnak. Mann (1977) 
a buszmegállói sorban állást vizsgálta Jeruzsálemben, és azt találta, hogy 
legalább hat-nyolc embernek kell már sorban állnia ahhoz, hogy az újon­
nan érkezők beálljanak a sorba. Úgy tűnik, hogy „a buszmegállói sorban 
állás nem túlzottan bevett szokás Jeruzsálemben" (Mann, 1977, 441. o.), 
míg a nyilvános konformitásnak ez a formája más kultúrákban, például 
Angliában igen fejlett.

A konformitás változatai
Mi is történik valójában a konformitás e különböző helyzeteiben? Kétség­
telenül normális emberek, akik tökéletesen tudják a helyes választ, ha 
egyénileg kérdezik őket, miért adnak következetesen rossz választ, ha 
mások már előttük ezt tették? Ezek a vizsgálatok mindennél világosabban 
szemléltetik a valamennyiünkben működő konformitás erejét. Valameny- 
nyien mélyről jövő szükségét érezzük annak, hogy más emberekhez hason­
lítsunk, másokhoz hasonlóan gondolkodjunk és más emberek elfogadjanak 
minket. Mindazonáltal jelentős eltérések vannak az e kísérletekben kivál­
to tt konformitás különböző típusai között.

Sherif vizsgálatában a kísérleti személyek feltehetőleg tényleg azt hitték, 
hogy a többi személy ítéletei valóban pontosabbak voltak, mint az övék. 
Nem egyszerűen az történt, hogy az elfogadás érdekében alkalmazkodtak, 
miközben fenntartottak egy eltérő személyes véleményt -  a kapott infor­
máció hatására csaknem bizonyosan megváltoztatták személyes nézetüket 
is. Asch kísérleti helyzete nagyon különbözik ettől. A kísérleti személyek 
itt nyilvánosan behódoltak egy többségi elvárásnak anélkül azonban, hogy 
személyes véleményüket megváltoztatták volna. Amikor egyedül kérdez­
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ték őket, ismét visszatértek a helyes válaszokhoz. A csoportnyomásnak 
való engedelmeskedés két alapvető formáját, az igazi konformitást és a 
nyilvános behódolást tehát meg kell különböztetnünk egymástól.

Milyen eszközök állnak egy csoport rendelkezésére, hogy ilyen nyomást 
fejtsen ki egy egyénre? Deutsch és Gerard (1955) szerint a konformitás 
irányába ható nyomások durván két csoportba sorolhatók: információs 
befolyás és normatív befolyás. Információs befolyásolás akkor történik, ha 
a csoport új ismereteket, érveket vagy információt bocsát az egyének 
rendelkezésére, ami sikeresen változtatja meg az illető nézeteit vagy visel­
kedését. Milgram „bámuló tömeg" vizsgálata jó  példája a csaknem tiszta 
információs befolyásolásnak. A normatív befolyásolás ettől meglehetősen 
különbözik: az egyén nem kap új ismereteket, hanem azért alkalmazkodik, 
hogy a csoport elfogadja őt, m iként ez Asch helyzetében történt, és mint 
hamarosan látni fogjuk, a csoportok sok mindent képesek megtenni azért, 
hogy tagjaikat közös nevezőre hozzák.

A csoportfolyamatok életszerűbb vizsgálatában Schachter (1981) vita­
csoportokat alakított ki, amelyekben változatos témák kerültek terítékre. 
A résztvevők tudtán kívül minden csoportba beültette két munkatársát, 
akik közül az egyik következetesen nonkonformista, a többiekétől eltérő 
véleményeket képviselt, míg a másik kezdetben nonkonformista álláspon­
tot foglalt el, azonban véleményét lassan megváltoztatta a csoportvéle­
mény irányába. A csoporttagok sok időt és energiát fordítottak arra, hogy 
a két deviáns csoporttagot a csoport álláspontjának elfogadására rávegyék. 
Ezek az erőfeszítések csak növekedtek, ha a két deviáns közül az egyik 
a változás jeleit m utatta (az illetőnek ez volt a dolga). Amikor végül is 
nyilvánvalóvá vált, hogy a második deviáns megmarad nonkonformistá- 
nak, a felé irányuló kommunikációk m egszűntek: a csoport az illetőt nem 
tekintette többé tagjának. Ezt a folyamatot úgy is tekinthetjük, mint a 
csoport önfenntartásának hatékony rendszerét. Ahhoz, hogy társas egy­
ségként működhessen, a csoportnak bizonyos mértékű közmegegyezést 
kell kialakítania, és ennek elérésére a csoport hajlandó jelentős energiát 
fordítani. Ha az erőfeszítések kudarccal járnak, nem marad más hátra, mint 
hogy a nonkonformista tagot elutasítsák és figyelmen kívül hagyják, és 
ezáltal biztosítsák a csoport fennmaradását.

Társas fertőzés
Másokhoz hasonlóan cselekedni és gondolkodni alapvető emberi hajlandó­
ság. Az emberek azonban nem egyszerűen csak engedelmeskednek egy 
csoport információs és normatív nyomásainak. Néha már az is elegendő a 
viselkedés megváltozásához, hogy csoportban vannak. A csoportbefolyá- 
soknak való automatikus engedelmeskedést először Le Bon, a francia 
szociológus és orvos írta le, aki szerint az érzelmesség, az agresszió és az
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erőszak szinte járványos betegség módjára terjedhet el egy tömegben. 
A társas fertőzés nem korlátozódik a tömegekre vagy az agresszív viselke­
désre. Sok jól dokumentált esetet ismerünk például rejtélyes betegségek 
„terjedéséről" társas fertőzés révén. A szenvedők utánozzák mások tünete­
it anélkül, hogy tudnának erről.

Legutóbb az izraeliek által elfoglalt nyugati part egyik palesztin iskolájá­
ban sok lány esett áldozatul egy rejtélyes betegségnek, melyet állítólag az 
izraeliek okoztak. A nemzetközi vizsgálóbizottság nem talált semmilyen 
bizonyítékot bármiféle betegségkeltő tényezőre, és a lányok néhány napon 
belül felgyógyultak. Az ilyen hisztériás fertőzések gyakran előfordulnak 
más országokban is.

Néha a társas fertőzési hatásnak veszélyes következményei lehetnek. Az 
öngyilkosságok száma megnő például, ha egy híres ember öngyilkossága 
nyilvánosságra kerül (Phillips, 1979). A társas fertőzés sok más csoportje­
lenségben is, például a divat, az új politikai nézetek vagy az új viselkedési 
stílusok terjedésében szerepet játszik. Minden esetben, amikor vezető 
csoportok vagy egyének választása vagy véleménye nyilvánosságra kerül, 
a következmény széles körű önkéntes konformitás lesz. A fenti példák a 
„szándékolatlan" társas befolyásolás folyamatait szemléltetik, amikor az 
emberek belső hajlandóságból, nem pedig valamilyen szándékos meggyő­
zési vagy nyomási kísérlet eredményeként cselekednek úgy, mint mások. 
Mind a konformitás, mind a társas fertőzés hatásai fontos szerepet játsza­
nak a kooperatív társas élet lehetőségének megteremtésében.

Engedelmesség
A konformitás valószínűleg a legfőbb formája annak a közvetett társas 
befolyásolásnak, amelyet a csoportok az egyénekre gyakorolnak. Vannak 
azonban a befolyásolásnak közvetlenebb formái is, melyek következmé­
nyei nem kevésbé érdekesek. A befolyásolás következő főbb típusa, ame­
lyet szemügyre veszünk, az engedelmesség a közvetlen parancsoknak vagy 
utasításoknak. Az engedelmesség, vagyis az, ha azt tesszük, amit monda­
nak, első pillantásra némiképp visszatetszőnek tűnik  — azt jelenti, hogy 
feladjuk egyéni cselekvési szabadságunkat, és viselkedésünk ellenőrzését 
valaki más utasításaira bízzuk. Valamennyien szívesen gondoljuk azt ön­
magunkról, hogy önállóan cselekszünk, nem pedig egyszerűen engedelme­
sen követjük mások parancsait. Mekkora szerepet is játszik hát életünkben 
az engedelmesség?

A nyugati kultúrák többsége nagyra értékeli az egyén cselekvési sza­
badságát és felelősségét, következésképpen az engedelmességet nem tartja 
minden szempontból kívánatosnak. (Lásd az 1. fejezetet.) Mégis, szinte 
valamennyi társadalmi szervezet és csoportosulás hatékonyságát legalább­
is részben abból meríti, hogy nyílt engedelmességi viszonyokra támaszko­
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dik. A hadsereg, a rendőrség vagy a tűzoltóság csak a legnyilvánvalóbb 
példái azoknak a szervezeteknek, amelyekben az engedelmesség központi 
szerepet játszik. Csaknem valamennyi társas szervezetnek, például a kór­
házaknak, a közüzemeknek, a közigazgatásnak, sőt még az egyetemeknek 
is van nyílt tekintélystruktúrája, melynek (nem mindig jóindulattól vezé­
relt!) utasításait az alárendelteknek teljesíteniük kell. A brit egyetemi 
rendszerben a tanszékvezetők formálisan felelősek a tanszékükön folyó 
oktatásért és kutatásért, és elvben bármilyen feladat elvégzésére utasíthat­
ják a tudományos személyzetet, ami ezekkel a célokkal összefügg. Ez végül 
is nem sokban különbözik attól az engedelmességtől, ami a hadseregben 
vagy az iparban nyilvánul meg.

Engedelmesség a laboratóriumban
Maguk a pszichológiai kísérletek a csaknem vak engedelmesség leggyak­
rabban citált példái közé tartoznak. A kísérletek résztvevői a kísérletveze­
tő szinte minden kérését vagy utasítását elfogadják, és legjobb képességük 
szerint teljesítik azt. Az ilyen vak engedelmesség határait valóban nehéz 
megvonni. Egyes kutatók megpróbáltak annyira abszurd és értelmetlen 
feladatokat adni, hogy a kísérleti személyek ne hajtsák végre őket. Az 
egyik emlékezetes vizsgálatban a kísérletvezető egy halom matematikai 
feladatokat tartalmazó papírt adott a kísérleti személyeknek, és arra kérte 
őket, hogy (a) oldják meg a feladatokat, és (b) miután egy oldallal végeztek, 
dobják a papírt a szemétkosárba, csak ezután fogjanak a következő oldal­
hoz. Ahelyett, hogy elutasították volna, a kísérleti személyek órákon 
keresztül folytatták ezt a hiábavaló munkát, és csak akkor hagyták abba, 
amikor a kísérletvezető erre felszólította őket. A kísérleti személyek ilyen 
szélsőséges behódolása módszertani gondok forrása is: mivel a kísérleti 
személyek szinte bármit megtesznek a kísérletvezető „kedvéért", a kísérlet 
valódi célját titokban kell tartani előttük, nehogy olyan eredményeket 
adjanak, amelyeket feltételezésük szerint a kísérletvezető kapni szeret­
ne. (Lásd még a 16. fejezetet.) A kísérletekben többnyire az engedelmesség 
jól meghatározott tekintélyi viszonyokra korlátozódik, és szó sincs arról, 
hogy bárkitől is törvénytelen vagy erkölcstelen viselkedést követelnének. 
Mi történik azonban akkor, ha arra utasítjuk a kísérleti személyeket, hogy 
viselkedjenek agresszívan egy ártatlan emberrel szemben, okozzanak neki 
komoly fájdalmat és szenvedést, esetleg még az életét is veszélyeztessék? 
Azt gondolhatnánk, hogy természetesen elutasítják az ilyen kérést. Sajnos 
azonban, mint Milgram (1963) jól ismert vizsgálatából kitűnik, ez koránt­
sem biztos.

A kísérleti személyeknek ebben az állítólagos „tanulási" kísérletben azt 
mondták, hogy egy másik kísérleti személynek (aki valójában a kísérletve­
zető beavatottja volt) kell megtanítaniuk néhány szópárt. A „tanulóra", aki
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a szomszéd szobában ült, elektródákat szereltek fel. A kísérleti személyek­
nek azt mondták, hogy valahányszor hibát követ el a „tanuló", növekvő 
erősségű elektrosokkal kell büntetni. Ebből a célból egy tekintélyes kiné­
zetű sokk-generátor állt rendelkezésre, amelyen a nyomógombok 15 V-tól 
450 V-ig különböző sokkerősségeknek feleltek meg. A magasabb feszültsé­
gek „veszély" és „különleges veszély" felirattal voltak jelölve. A kísérleti 
személyek maguk is kaptak egy meglehetősen fájdalmas sokkot, hogy 
képük legyen az általuk adandó büntetés nagyságáról. Erről a meglehető­
sen fájdalmas sokkról a kísérletvezető azt mondta, hogy „nagyon enyhe".

A kísérlet előrehaladtával a „tanuló" elkerülhetetlenül elkövetett né­
hány hibát, és a kísérleti személynek egyre fájdalmasabb és veszélyesebb 
sokkokat kellett adni. A „tanuló" a szomszéd szobában nemsokára fájdal­
mas hangokat hallatott, dörömbölt a falon, könyörgött, hogy engedjék ki; 
végül, a sokk szélsőséges fokozatainál, teljesen elhallgatott. Mit tett volna 
az Olvasó, ha kísérleti személynek kérik föl ebben a kísérletben? Milgram 
eredményei szerint a kísérleti személyeknek csak mintegy 12,5 százaléka 
utasította el, hogy olyan elektrosokkot adjon, ami halálos is lehet, 65 
százalékuk pedig elment egészen 450 voltig! (Lásd a 14.2 ábrát.) Ez aztán 
valóban meglepő eredmény volt. A kísérleti személyek normális, jól alkal-
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-----  EREDETI VIZSGÁLAT

-------AZ ENGEDELMESSÉGET
MEGTAGADÓ MODELL 
MELLETT FOLYTATOTT VIZSGÁLAT

ERŐS VESZÉLY: 450 VOLT 

ÁRAMÜTÉS MÉRTÉKE
14.2 Áb r a

Engedelmesség a tekintélynek. A kísérleti személyek mintegy 85 százaléka engedelmeskedett a kisérletvezetőnek, és 
450 voltos áramütést adott egy ártatlan áldozatnak (felső vonal). Ha két társ elutasította, hogy túllépjen az „Intenzív” 

ütés határán, az engedelmesség lelontísen csíkként (alsó vonal) (Milgram, 1974 nyomán).
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mazkodó amerikaiak voltak, korábban antiszociális viselkedésért semmifé­
le büntetést nem kaptak, mégis képesek voltak annyira engedelmeskedni, 
hogy fájdalmat és károsodást okozzanak egy másik embernek. Mivel 
magyarázhatjuk az ilyen viselkedést?

Az engedelmességet befolyásoló 
tényezők
Az engedelmességet sok tényező befolyásolja. A legfontosabb talán az 
lehetett, hogy a kísérleti személyek nem éreztek felelősséget személyes 
cselekedeteikért, hiszen mindaz, ami történt, a kísérletvezető ellenőrzése 
alatt állt, aki végtére is egy tekintélyes egyetem elismert kutatója volt.

Ezt a feltevést Milgram úgy ellenőrizte, hogy megismételte a kísérletet 
az egyetemen kívül, egy lerobbant belvárosi irodában, ahol a tudományos 
tekintélynek semmiféle nyilvánvaló jele nem volt. Az eredmények csak­
nem azonosak voltak. Egy másik tényező a kísérleti személy és a „tanuló" 
közötti térbeli távolság lehet. Az, hogy a kísérleti személy csak közvetve 
szembesült a „tanuló" szenvedésével, talán megkönnyítette, hogy engedel­
meskedjen a kísérletvezetőnek.

Egy utóvizsgálatban Milgram a tanuló és a kísérleti személy közötti 
távolságot is változtatta: az egyik helyzetben nemcsak ugyanabban a 
szobában helyezkedtek el, hanem a „tanuló" kezét magának a kísérleti 
személynek kellett az elektródához hozzáérinteni. Milgram azt tapasztalta, 
hogy a kísérleti személy és az áldozat közötti távolság csökkentésével az 
engedelmesség megbízhatóan lecsökkent 65 százalékról 49 százalékra. 
Ennek az eredménynek fontos következményei vannak a valóságos életre 
nézve. Kétségtelenül sokkal könnyebb szenvedést okozni valakinek, ha az 
áldozat messze van. Háborúban sokkal kevésbé valószínű, hogy a bombázó 
gépek pilótái szembesüljenek akcióik következményeivel, szemben azzal, 
ahogy a közvetlen csatákban részt vevő katonákkal történik. A politiku­
sok és más döntéshozók természetesen még távolabb vannak döntéseiknek 
az emberekre gyakorolt hatásától, ami talán segít megmagyarázni, hogy 
időnként miért nem törődnek ezekkel a következményekkel.

Az utasításokat adó kísérletvezető közelsége szintén jelentős tényező 
volt. Ha elment a kísérleti személy közeléből és utasításait mikrofonon 
vagy magnószalagon keresztül adta, az engedelmesség ismét lecsökkent 
körülbelül 45%-ra. De valamennyi kísérleti feltételben az engedelmesség 
biztosításának döntő tényezője az a hit volt, hogy a végső felelősséget a 
kísérletvezető viseli. Mivel ő a zavar semmilyen látható jelét nem mutatta, 
amikor a „tanuló" kétségbeesett kiáltozását hallotta, a kísérleti személyek 
azért maradhattak továbbra is engedelmesek, m ert összekeveredett ben­
nük, hogy mi is történik valójában (Mixon, 1972).

Jól ismert tény, hogy a második világháborút követően a nürnbergi per
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náci háborús bűnös vádlottai ugyanígy próbálták meg igazolni borzasztó 
tetteiket: parancsokat hajtottak végre. Azé a felelősség, aki a parancsot 
adja. M ennyire fogadható el az ilyen igazolás? Milgram kísérletében a 
kísérleti személyek minden következmény nélkül, egyszerűen kisétálhat­
tak volna. Arra is van bizonyíték, hogy a nácizmus idején német katonák 
is megtették ezt. Igen kevés dokumentum tanúskodik olyan egyének 
kivégzéséről, akik elutasították, hogy a polgári lakossággal szembeni ke­
gyetlenkedésekben részt vegyenek. Úgy tűnik azonban, hogy legtöbbször 
alábecsüljük saját cselekvési szabadságunkat, és a könnyebb utat választva 
minden felelősséget elhárítunk magunkról olyan cselekedeteinkért, melye­
ket parancsra tettünk. A tekintélyeknek való engedelmeskedés hajlama 
valóban nagyon erős befolyást gyakorol az emberi viselkedésre.

Milyen mértékben képesek az emberek veszélyes áramütéseket adni 
nyílt utasítás híján is?

Milgram (1964) ezt a lehetőséget is megvizsgálta. A korábban alkalma­
zott eljáráson annyit változtatott, hogy megengedte kísérleti személyeinek, 
döntsék el maguk, milyen erősségű áramütést adnak. Ilyen körülmények 
között a kísérleti személyeknek kevesebb mint 5%-a adott veszélyes ütést. 
Mondhatjuk-e ezek után azt, hogy a kísérleti személyeket az adott viselke­
désre elsősorban a kísérletvezető tekintélye, illetve annak elfogadása kény­
szeríti? Nem egészen. A kísérletben részt vevő többi személy-által kifejtett 
egyszerű csoportnyomásnak csaknem ugyanakkora hatása volt arra, hogy 
a kísérleti személyek halálos elektrosokkot adjanak, mint a kísérletvezető 
közvetlen utasításának.

Az eljárás egy további változatában Milgram (1964) háromfős csoporto­
kat kért meg arra, hogy az ütés megfelelő szintjére javaslatot tegyenek. Az 
instrukció úgy szólt, hogy a legenyhébb javaslat automatikusan elfogadás­
ra kerül. Valójában a három személy közül kettő a kísérleti személy 
beavatottja volt, és ők minden próbában egyre erősebb áramütést javasol­
tak. Ebben a helyzetben a magányos „igazi" kísérleti személy biztosíthatta 
volna, hogy mindvégig a minimális 15 voltos ütést alkalmazzák, persze 
csak azon az áron, ha szembeszáll a többiek véleményével. Ehelyett az 
történt, hogy a kísérleti személyek csaknem 70%-a engedett a csoportnyo­
másnak, és 150 voltos ütést is adott. Igaz, mindössze 20% volt azoknak az 
aránya, akik egészen a 450 voltig elmentek. Úgy tűnik tehát, hogy a két 
ember által kifejtett egyszerű csoportnyomás is elegendő volt ahhoz, hogy 
sok kísérleti személyben konformitást váltson ki anélkül, hogy ehhez a 
kísérletvezető bármiféle támogatást adott volna.

A társak viselkedése nem feltétlenül rossz irányban fejti ki hatását. 
Amikor a háromfős csoportok tagjai közül ketten (ismét csak a kísérletve­
zető beavatottjai) a veszélyes ütéserősség elérésekor visszautasították a 
kísérlet folytatását, a „valóságos" kísérleti személyeknek is több mint
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SUMO BIRKÓZÓ Ku/B
MOST LEPJ BE 

KERÜLŐ EL 
A TÜLEKEDÉST!

Ha közel vagy, engedelmeskedned kell!
Az engedelmesség különösen nagyfokú, ha az utasításokat adú személy a kísérleti személy közvetlen közelében i

90%-a ellene szegült a kísérletvezető akaratának, és elutasította a maximális 
erejű ütések alkalmazását (Milgram, 1965, lásd a 14.2 ábrát). Ezek az ered­
mények drámai módon világítják meg az engedelmesség hatásának erejét. 
Nem kell azonban ilyen szélsőséges példákat keresni. Úgy tűnik, hogy ha 
a költségek nem túlzottan nagyok, az emberek gyakran megteszik, amit 
mondanak nekik. Az egyik vizsgálatban buszon utazó idegeneket egy 
szemmel láthatóan egészséges fiatalember egyszerűen utasított arra, hogy 
adják át a helyüket neki. Nagyon kevesen voltak, akik ezt nem tették meg. 
A csoportokban zajló interakciókban gyakran megfigyelhetők ilyen többé- 
kevésbé közvetlen társas befolyásolási stratégiák, melyek akár az engedel­
messég, akár a konformitás irányába történő nyomás alakját ölthetik.

Vezetés
Az engedelmeskedés magában foglalja, hogy elfogadjuk az illető személy 
tekintélyét és vezetését. Mit értünk pontosan azon, hogy egy személy jó 
vezető?

Az illető személyes tulajdonságaira gondolunk vagy arra a hatalomra, 
amit az állása biztosít neki, esetleg az emberek befolyásolásában megnyil­
vánuló különleges képességeire? A vezetés a társas élet nagyon fontos 
tényezője, és a vezetés mellett lezajló interakciók mind a vezetők, mind 
a követők számára különleges problémákat jelentenek. A vezetésnek nagy 
jelentősége van a gazdasági életben is. A legtöbb emberi szervezetben a 
vezetőkre hárul, hogy a szervezet céljaival összhangban motiválják a
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munkásokat, és megszervezzék a termelési folyamatokat. Ebben a részben 
röviden áttekintjük a vezetés néhány jellemzőjét.

A vezetés talán legkorábbi és mind a mai napig legnagyobb figyelmet 
keltett elmélete a vezető különleges személyes tulajdonságaira helyezi a 
hangsúlyt. A történelemben sok példája van az olyan vezetőknek, akik 
rendkívüli személyes tulajdonságokkal rendelkeztek, amelyek segítették 
őket társaik hűségének és engedelmességének elnyerésében. A baj csupán 
az, hogy a vezetést a körülményektől függően sok eltérő személyiségvonás 
segítheti: nehéz eldönteni, mi szolgál jobban egy vezetőt, az empátia vagy 
a könyörtelenség, az intelligencia vagy a demagógia, a nyíltság vagy a 
titkolódzás, az önzés vagy a nagyvonalúság stb.

Az ismert vezetők között a személyes tulajdonságok csaknem minden 
kombinációja előfordult. Churchill és Sztálin, De Gaulle és Hitler, Gandhi 
és Mao valamennyien „vezetők" voltak, de valamennyiüknek nagyon 
eltérő személyisége volt. Úgy tűnik hogy nincs egyetlen egy olyan vezetői 
tulajdonság sem, amely e kis csoport tagjaiban közös volna, és még kevésbé 
valószínű, hogy a történészek valamilyen vezetői tulajdonságot tárnának 
fel, amely a történelem sok „nagy emberében" közös volna. Azok a 
pszichológusok sem juto ttak  messzire, akik egy-egy vezető kritikus tulaj­
donságait próbálták meg azonosítani. A jelentős erőfeszítések ellenére sem 
sikerült összeállítaniuk olyan tulajdonságlistát, amely egyetemlegesen ké­
pes volna különbséget tenni vezetők és nem vezetők között.

El kell fogadnunk tehát azt a következtetést, hogy az optimális vezetői 
tulajdonságok nagymértékben függenek attól a sajátos helyzettől, amely­
ben a vezető tevékenykedik. Megfelelő körülmények között szinte min­
denkiből lehet „jó" vezető. Churchill nem bizonyult túl sikeres politikus­
nak békeidőben, a háború kitörése következtében előállt helyzet ideálisan 
megfelelt a tehetségének. Hasonlóképpen, Hitler felemelkedése szorosan 
összefüggött a gazdasági válság utóhatásaival. A helyzetszemléletű beállí­
tódás szerint a vezetés során működő társas befolyásolási folyamatok már 
nem egyirányúak. A vezető nem egyszerűen azért van, hogy befolyásolja 
a csoportot, hanem a csoport, a csoport előtt álló problémák választják ki 
a megfelelő vezetőt, a későbbiekben is alakítva, befolyásolva őt. A kevéssé 
strukturált csoportokban a potenciális vezetőnek bizonyos tekintélyre és 
pozícióra kell szert tennie -  melyet gyakran azáltal ér el, hogy először 
konformitást m utat —, mielőtt érdemleges próbát tehetne társai befolyáso­
lására. Hollander ezt a folyamatot az idioszinkrátikus hitel felhalmozásá­
nak nevezte, amelyben megfelelő mennyiségű tisztelet és rang konformitás 
révén való megszerzése egy személy számára lehetővé teszi, hogy a későb­
biekben kreatív és nonkonformista legyen.

A különböző vezetőknek gyakran nagyon eltérő vezetői stílusuk van. 
Egy korai vizsgálatban Lewin, Lippit és W hite (1969) a demokratikus,
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autokratikus és laissez fairé (engedékeny) vezetés hatását hasonlította 
össze a teljesítményre és a csoportok megelégedettségére. Eredményeik 
szerint a demokratikus vezetők, akiknek stílusát a megbeszélés jellemezte, 
nagyobb termelékenységet és nagyobb fokú elégedettséget értek el a 
kísérleti csoportokban. Korántsem bizonyos azonban, hogy a demokrati­
kus vezetők hasonló előnyöket élveznének más kultúrákban, más körül­
mények között.

14.2 GYAKORLAT 

A vezetés tulajdonságai

Gondoljon öt, Ön által jól ismert személyre, akikről úgy véli, hogy jó „vezetők”. írja le a nevüket egy 

papírlapra! Ezután nevezze meg az illetőknek azt a három tulajdonságát, ami Ön szerint jó vezetővé teszi 
őket! A tulajdonságokat is írja föl papírra! Saját véleményét hasonlítsa össze azzal, amit ebben a részben 
olvasott, és így látni fogja, hogy a választásaiban tükröződő személyes elmélete a vezetésről milyen 
összhangban áll a szociálpszichológiai kutatás eredményeivel.

Sok függ attól is, hogy milyen forrásból táplálkozik a vezető hatalma. 
French és Raven (1959) nagy hatású elemzést közöltek a vezetők (és mások) 
rendelkezésére álló szociális hatalom változatairól. A hatalom eredhet abból 
a képességünkből, hogy büntethetünk (kényszerítő hatalom) vagy ju tal­
m azhatunk {jutalmazó hatalom) másokat, eredhet valamilyen különleges 
jártasságunkból, szakértelmünkből vagy tudásunkból [szakértői hatalom), 
biztosíthatja annak a pozíciónak a tekintélye és törvényessége, amit elfog­
lalunk (törvényes hatalom), végül alapulhat gondolataink vagy személyisé­
günk vonzerején, amely arra indítja a társakat, hogy igazodjanak hozzánk 
és azonosuljanak velünk (vonatkoztatási hatalom). A vezető hatalmának 
típusa nyilvánvalóan befolyásolja, mennyire képes hatékonyan működni. 
Milyen típusú hatalmuk van az Olvasó által a 14.2 gyakorlatban megneve­
zett vezetőknek?

Más pszichológusok annak meghatározásában léptek előre, hogy milyen 
jellemzőik vannak az egyes helyzeteknek, amelyek meghatározott típusú 
vezetőket igényelnek. Fred Fiedler (1967) a vezetés úgynevezett kontin- 
gencia modelljét alakította ki, amely azt feltételezi, hogy a hatékony 
vezetés a vezetői személyiségtulajdonságok és a szituációs jellemzők 
kombinációjának eredménye. Fiedler szerint a vezetők főként abban kü ­
lönböznek egymástól, hogy feladatorientáltak vagy személyorientáltak. 
Egyes vezetők a teljesítményre koncentrálnak még a jó  személyes kapcso­
latok árán is, míg másokat inkább az érdekel, hogy meleg, összetartó 
légkört tartsanak fenn, minthogy a feladatot teljesítsék. Ezeket a vezetői 
tulajdonságokat egyszerű kérdőív segítségével empirikusan fel lehet mér­
ni. A kérdőív arra kéri a vezetőket, hogy írják le azt a személyt, akivel
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-------  KAPCSOLATORIENTÁLT VEZETŐ

A HELYZET NEHÉZSÉGE
14.3 ÁBRA

A vezetés szituációs modellje. A feladatra irányult vezetők akkor teljesítenek a legjobban, ha a helyzet nagyon kedvező 
vagy nagyon kedvezőtlen; a kapcsolatra Irányult vezetők teljesítménye akkor a legjobb, ha a helyzet közepesen nehéz

(Fledler, 19S7 nyomán).

legkevésbé szeretnek együtt dolgozni, vagyis legkevésbé szeretett munka­
társukat (LKSZM). A feladatorientált vezetők a társasan orientált vezetők­
nél kedvezőtlenebbül ítélik meg a feladatukat nem hatékonyan végző 
embereket.

A vezetővel szemben álló helyzetet Fiedler az általános kedvezőség 
szempontjából elemezte. Ez (a pontosság csökkenő sorrendjében) olyan 
tényezőktől függ, mint (a) a vezető és a csoport közötti jó  vagy rossz 
kapcsolat, (b) az elvégzendő feladat struktúrája és világossága és (c) a 
vezető hatalma a csoporttagok fölött. A közvetlenül irányító vezetők 
legjobban az igen kedvező vagy az igen kedvezőtlen helyzetekben működ­
nek; a közvetetten irányító, társas beállítottságú vezetők viszont akkor, 
ha a helyzet közepesen nehéz. A 14.3 ábra összefoglalóan ábrázolja Fiedler 
modelljét.

Fiedler és mások számos empirikus vizsgálatot végeztek katonai egysé­
gekkel, termelőbrigádokkal és más csoportokkal, hogy ezt az elméletet 
igazolják. Mindazonáltal a modellt azon az alapon bírálják, hogy a vezetői 
stílus mérése az LKSZM-skálával nem megbízható, és hogy a Fiedler által 
számításba vetteken kívül más helyzeti jellemzők is fontos szerepet játsza­
nak az optimális vezetői stílus meghatározásában (pl. törvényesnek tekin­
tik-e egy vezető hatalmát a csoport tagjai vagy sem). A kinevezett vezető­
ket például gyakran tekintik kevésbé törvényesnek, és az ilyen vezetők­
nek gyakran kevesebb hatalmuk van, mint azoknak a vezetőknek, akiket 
a csoport választott meg és fogadott el (French és Raven, 1959).
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M iként Fiedler és mások is felismerték, a hatékony vezetésnek két, 
egymással gyakran nehezen összeegyeztethető funkciója van: egyfelől 
biztosítani kell, hogy a csoporttagok boldogok, elégedettek és egymással 
szemben barátságosak legyenek, másfelől gondoskodni kell arról, hogy a 
csoport feladatát a lehető leghatékonyabban végezze. Az első típusú vezető 
úgynevezett társas-emocionális vezető, míg a második típusú úgynevezett 
feladat-vezető.

Gyakran egyazon csoportban két különböző személy teljesíti ezt a két 
feladatot. Míg egyikük a feladatteljesítményt hangolja össze és követeli 
meg, a másik „vezető" segít a tagoknak abban, hogy megoldják személyes 
konfliktusaikat, csökkentsék a feszültségeket és kielégülést találjanak a 
csoporttagságban. Ha most az Olvasó visszatér ahhoz az öt vezetőhöz, akit 
az előbbi gyakorlatban megnevezett, meg tudja-e mondani, hogy közülük 
ki feladat-vezető, ki társas-emocionális vezető, és ki tudja végrehajtani 
mindkét funkciót hatékonyan?

Tanulságok
A személyközi befolyásolás a társas interakció lényeges része. Akár akar­
juk, akár nem, még a legfelszínesebb interakcióban is befolyásoljuk egy­
mást, bár ez a befolyás sokszor alig észrevehető. A legalapvetőbb szint, 
hogy egy másik ember puszta jelenléte növelheti az izgalmat, és a teljesít­
ményjavulásához vagy romlásához vezethet. A konformitás és a behódolás 
folyamatai általában akkor jelennek meg, ha a csoportok megkísérlik 
befolyásolni tagjaikat, hogy a csoport által elfogadott módon viselkedje­
nek. Szinte valamennyien igen érzékenyek vagyunk az ilyen csoportköve- 
telményekre és csoportelvárásokra, és a legtöbb helyzetben alkalmazko­
dunk hozzájuk.

Valamennyi magasabb szintű társadalmi szervezet hatékonysága ezen az 
általános emberi hajlamon nyugszik.

A társas befolyásolás nem korlátozódik a csoportokra. Egyének, akik 
közvetlenül intéznek kéréseket vagy parancsokat társaikhoz, szintén ké­
pesek a társak befolyásolására. A legtöbb emberben erős hajlandóság van 
arra, hogy az ilyen rendelkezéseknek engedelmeskedjen. M iként Milgram 
kimutatta, még egy erkölcstelen vagy megfellebbezhető utasításnak is sok 
ember engedelmeskedik mindaddig, amíg a személyes felelősséget a csele­
kedet következményeiért át tudja hárítani másra. Végül a személyközi 
befolyásolás folyamatainak egyik különleges kérdésével foglalkoztunk: 
melyek azok a tényezők, amelyek a hatékony vezetést befolyásolják? 
A befolyásolás e különböző fajtáit a mindennapi interakciókban könnyű­
szerrel megfigyelhetjük. A következő fejezetben néhány sajátos interakci­
ós folyamattal foglalkozunk, amelyek csoportokban fordulnak elő.
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1 5 .

Interakció a csoportban

Az előző fejezetben a személyközi befolyásolás néhány alapvető folyamatát 
tekintettük át. Ebben a fejezetben elemzésünket kiterjesztjük a csoporto­
kon belül zajló interakciók néhány általános jellemzőjére. Valamennyien 
nagyszámú csoporthoz tartozunk. Ezek a csoportok lehetnek kicsik vagy 
nagyok, tartósak vagy alkalmiak, tagjaik közvetlenül érintkezhetnek egy­
mással vagy sem. Az Olvasó családja, munkahelye, szomszédsága, klubja 
vagy iskolája ebben az értelemben mind, mind csoportnak számít, mely­
nek az Olvasó is tagja. Mivel ebben a könyvben főképpen az interakció 
folyamataival foglalkozunk, elsősorban a csoporttagok közvetlen, szemtől 
szemben zajló interakcióin alapuló csoportok érdekelnek bennünket. Az 
emberi csoportokat nagyjából két osztályba sorolhatjuk: kis intim csopor­
tok, melyeket gyakori interakció és személyes kötődés jellemez, és na­
gyobb formális csoportok, amelyekben a csoporttagok közötti kapcsolato­
kat formálisabb és személytelenebb szabályok vagy szerződések szabá­
lyozzák.

A múlt század végén alkotó német szociológus, Toennies a csoportok e 
két fajtáját közösségnek (Gemeinschaft) és társaságnak (Gesellschaft) ne­
vezte. A közösség jellegű csoportok melegek, érzelmileg bevonják tagjai­
kat, akik szemtől szemben érintkeznek egymással, jellemző rájuk az össze­
tartás, a konformitás és a kontroll.

Ezzel szemben a társaságok kevésbé vonják be tagjaikat, formálisabb és 
személytelenebb csoportok. A csoportok e két típusa természetesen na­
gyon eltérő interakciós környezetet biztosít tagjainak. Charles Cooley 
(1902) az „elsődleges csoport" és „másodlagos csoport" kifejezéseket hasz­
nálta az emberi társas egységek e két alapvető formájának leírására.

Az olvasó bizonyára emlékszik rá, hogy e könyv bevezetőjében feltéte­
leztem, hogy az elsődleges csoportkapcsolatok történelmi hanyatlása és 
eltűnése, valamint a személytelen másodlagos csoportkapcsolatok növekvő 
fontossága sok tekintetben közrejátszhat abban, hogy a társas interakció 
mind több ember számára jelent problémát. A modern ipari társadalmak
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kialakulása felszabadította az embereket a közösségekre alapuló falusi élet 
kötelmeitől, lehetővé téve a társadalmi és földrajzi mozgást. Ennek eredmé­
nyeként az „elsődleges csoport"-kapcsolatok száma csökkent. A személy­
telen „másodlagos csoportoknak'' mint társas interakcióink fő színterei­
nek kialakulása tehát meglehetősen új fejlemény. Valójában azoknak az 
embereknek a többsége, akikkel intim kapcsolatban állunk, nem egyetlen 
csoportba tartozik, hanem földrajzilag és társadalmilag szétszóródik. A tár­
sadalomtudósok ezt a kapcsolatok „hálózatának" nevezik. Az elsődleges 
csoportok fontossága kétségtelenül csökken, ugyanakkor a szemtől szembe 
kapcsolatokra épülő csoport ma is egyik forrása az emberben ébredő 
bonyolult és magával sodró élményeknek. Az alábbiakban a csoportokban 
zajló interakciók legfontosabb jellemzőivel foglalkozunk majd.

A csoportban zajló interakciók 
mérése
Az elsődleges csoportokban zajló közvetlen interakciók talán legfontosabb 
jellemzője a történések végtelen bonyolultsága. Még egy olyan kis csoport­
ban is, melyet három vagy négy ember alkot, egy megfigyelőnek nagyon 
nehéz nyomon követnie valamennyi interakciós folyamatot, nem is beszél­
ve a megfelelő elemzésről és értelmezésről (lásd a 15.1 gyakorlatot).

A csoportban zajló interakciók pontos megfigyelésének és leírásának 
nehézségei régóta foglalkoztatják a szociálpszichológusokat. A legelemibb

15.1 GYAKORLAT 

A csoportban zajló Interakció megfigyelése

A csoportban zajló interakciós folyamatok teljes komplexitásának megértése végett próbáljon végrehajtani 

egy kisebb megfigyeléses vizsgálatot! Válasszon ki egy három vagy négy tagból álló csoportot valahol 
nyilvános helyen (utcán, kocsmában stb.), és próbálja tíz percen keresztül pontosan megfigyelni mindazt, 
ami ebben a csoportban történik! Egyaránt figyelje a szóbeli és a nem verbális üzeneteket (lásd a 9. és
10. fejezetet)! A  további elemzés érdekében próbálja megfigyeléseit egy papírra feljegyezni! Feljegyzéseire 
még támaszkodhat később is e fejezet folyamán.

elemzési szinten eljárhatunk egyszerűen úgy, hogy feljegyezzük annak az 
időnek az arányát, amelyet az egyes csoporttagok egy adott tevékenység­
gel, például beszéddel, hallgatással, jövés-menéssel, bámészkodássai stb. 
töltenek. Még ez az egyszerű megfigyelési rendszer is sokat elárulhat egy 
csoportról. A beszéddel töltött idő például valószínűleg jó  jelzése egy 
csoporttag viszonylagos dominanciájának és vezetői helyzetének a csopor­
ton belül. Vajon az Olvasó a beszéddel töltött idő alapján fel tudna-e 
ismerni ilyen domináns személyt abban a csoportban, amelyet megfigyelt?
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Természetesen a legtöbbet beszélő csoporttagok nem feltétlenül a legnép­
szerűbbek. Egyes vizsgálatok eredménye szerint valójában a csoport máso­
dik legbeszédesebb embere tett szert a legnagyobb népszerűségre!

Az interakció ilyen elemi mérései természetesen nem nyújtanak részletes 
ismereteket.

Túl azon, hogy tudjuk, egy személy mennyit beszél, érdekelhet bennün­
ket az is, hogy mit mond, például pozitív vagy negatív dolgokat stb. Az 
ilyen elemzés nagy gondja, hogy előzetesen ki kell dolgozni egy értékelési 
sémát, hogy tudjuk, mit keresünk, amikor egy csoportot megfigyelünk. 
Bales (1950) széles körben használt eljárást dolgozott ki az interakció 
folyamatos megfigyelésére, amit interakciós folyamatelemzésnek nevezett 
el. Feltételezte, hogy egy csoport sikere két tényezőtől függ: milyen jól 
képes megoldani az előtte álló feladatokat (feladatfunkció) és mennyire

15.1 TÁBLÁZAT

A csoportinterakció elemzésének rendszere: 
Bales interakciós folyamatelemzése

a) TÁRSAS-ÉRZELMI VISELKEDÉS
Pozitív reakciók

b) FELADATRA IRÁNYULÓ VISELKEDÉS
Válaszkísérletek

c) FELADATRA IRÁNYULÓ VISELKEDÉS
Kérdések

d) TÁRSAS-ÉRZELMI VISELKEDÉS
negatív reakciók

a =  az orientáció problémája
b =  az értékelés problémája
c =  az ellenőrzés problémája
d  =  a döntés problémája

e =  a feszültségkezelés problémája
í  =  az integráció problémája

Bales, 1950 nyomán

1. szolidaritást fejez ki
2. feszültségcsökkenést fejez ki

3. egyetértést fejez ki

4. javaslatot tesz
5. véleményt nyilvánít
6. útmutatással szolgál

7. útmutatást kér
8. véleményt kér
9. javaslatot kér

10. véleménykülönbséget fejez ki
11. feszültséget fejez ki
12. ellenséges érzelmeket fejez ki
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képes a tagokban a csoport iránti elégedettséget fenntartani (integratív 
vagy társas-emocionális funkció).

Bales értékelési rendszere 12 interaktív „lépésből" áll, melyek a követ­
kező négy alapvető kategóriára oszlanak: társas-érzelmi — pozitív (szolida­
ritás vagy egyetértés kifejezése); feladat vonatkozású — megoldási kísérle­
tek (pl. javaslatot tesz vagy véleményt mond); feladat vonatkozású -  kérdé­
sek (véleményt vagy irányítást kér) és társas-érzelmi -  negatív (egyet nem 
értést és antagonizmust fejez ki). (A részleteket lásd a 15.1 táblázatban.) 
A tipikus eljárás szerint legalább egy megfigyelő követi szemmel minden 
egyes csoporttag viselkedését. A módszert sok különböző helyzetben 
használták, és m indenütt az a benyomás alakult ki róla, hogy a csoportin­
terakciók elemzésének megbízható és hasznos eljárása.

A csoportfejlödés szakaszai
Hogyan válnak a korábban elszigetelt egyének „csoporttá"? Vizsgálatok 
mutatták ki, hogy a természetesen kialakuló csoportokban az interakciós 
mintáknak meglehetősen állandó sorrendje van. Az a folyamat, amelyben 
néhány idegennel megismerkedünk és egy új társas egységet, egy csopor­
tot alakítunk az egyének egyszerű halmazából, különösen igénybe veszi 
a legtöbb ember interakciós jártasságait. Tuckman (1965) és mások feltéte­
lezték, hogy a csoportoknak négy fejlődési szakaszon kell keresztülmenni­
ük, mielőtt véglegesen megerősödnének. Ezeket a szakaszokat a követke­
zőképpen nevezhetjük: alakulás, viharzás, normázás, végül működés.

Az alakulás egymás és a csoport előtt álló feladat megismerése. A vihar­
zás kritikus szakasz, amelyben az egyéni különbségek és konfliktusok 
felszínre kerülnek, és a státusokért és különböző szerepekért folyó versen­
gés megjelenik. A normázás az a szakasz, amelyben közös csoportnormák, 
attitűdök és szerepmeghatározások kialakítása és elfogadása révén ezek a 
konfliktusok megoldódnak. Végül a működés szakasza azt jelenti, hogy 
kialakul a személyes kapcsolatok és a feladatmegosztás szilárd mintája, ami 
lehetővé teszi, hogy a csoport elkezdje normális működését. (Az angol 
kifejezések hangzásbeli hasonlóságát nem sikerül a fordításban visszaadni: 
forming, storming, norming, performing. -  A szerk.) Vajon az Olvasó, 
amikor visszaemlékezik a legutolsó alkalomra, amikor ilyen újonnan ala­
kuló csoportban vett részt, felismeri-e ezt a négy szakaszt? Néhány évvel 
ezelőtt Angliában tanítottam a szabadegyetem nyári iskolájában, ahol a 
hallgatóknak ilyen csoportokat kellett alakítaniuk abból a célból, hogy egy 
szimulációs gyakorlatban vegyenek részt, melyben különböző országok 
kormányaiként kellett működniük. A több mint hatvan csoportban, me­
lyeket megfigyeltem, a csoportalakulás fenti négy szakasza világosan felis­
merhető volt.

A csoportban zajló interakció e négy szakasza azt is mutatja, hogy még
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az olyan negatív viselkedések is, mint például az ellenségesség és a versen­
gés a viharzás szakaszában, hasznos szerepet játszanak a csoportalakulás­
ban. Ha az ilyen konfliktusok nem kerülnek felszínre és nem oldódnak 
meg idejekorán, nem valószínű, hogy a csoport a fejlődés magasabb szint­
jére lép, és hatékonyan működik majd. E csoportalakulási folyamat vég­
eredménye egy társas egység, amelynek tagjai bizonyos normákban osz­
toznak. M iként Newcomb kifejtette, szociálpszichológiai szempontból egy 
csoport megkülönböztető jegye az, hogy tagjainak valamivel kapcsolatban 
közös normái vannak. A csoport jövőbeni sikere szempontjából lényeges, 
hogy specializált szerepek jöjjenek létre (pl. a „vezető", a „tréfacsináló", 
a „programfelelős" stb.) és viszonylag állandó csoportstruktúra alakul­
jon ki.

A csoport struktúrája
A csoportalakulás fentebb leírt folyamatainak elkerülhetetlen velejárója, 
hogy minden tag egy-egy viszonylag állandó és bejósolható pozíciót foglal 
el egymással szemben a csoporton belül. Ezeket a különböző pozíciókat a 
személyek státusának, sajátos szerepeiknek, rangjuknak vagy az olyan 
klikkeknek vagy alcsoportoknak megfelelően írhatjuk le, amelyekhez a 
tagok tartozhatnak. Ha egy csoport létrejött, a későbbiekben a napi inter­
akciók történéseinek nagy része bejósolható a már létező csoportstruktúra 
alapján. Az Olvasó bizonyára emlékszik rá, hogy a l l .  fejezetben bemutat­
tunk  egy eljárást a csoportstruktúra elemzésére, amelyet Moreno fejlesztett 
ki, és nevezett el szociometriának. Ez a módszer a csoporttagok egymásra 
vonatkozó különböző vonzalmi választásait térképezi fel (példát rá a 11. 
fejezetben találunk). A módszer szociogramot eredményez (lásd pl. a 11.1 
ábrát), amely lényegében „térkép" a csoportban létező személyes kapcsola­
tok hálózatáról.

A barátválasztásokon alapuló informális csoportstruktúrán túl, a forma- 
lizáltabb csoportok (pl. munkahelyi brigádok, egyetemi szemináriumi 
csoportok stb.) struktúráját más kritériumok is meghatározhatják, például 
jártasság, kompetencia, szakértelem stb. Az olyan szervezetekben, mint 
például a gyárak vagy a hivatalok a formális struktúrát nyíltan megtervez­
hetik, sőt szervezeti térképeken ábrázolhatják. Egy termelési egységben 
például a csoportstruktúra függhet a termelési folyamat követelményeitől 
vagy attól a lánctól, amelyen keresztül a vezetés utasítása eljut a dolgozók­
hoz. Egy szemináriumi csoportban az értelmi képesség, a korábban elvég­
zett kurzusok vagy a beszédkészség befolyásolhatja a csoporttag helyét a 
csoportstruktúrában.

Jones és Young amerikai egyetemi csoportot vizsgált (lásd a l l .  fejezet­
ben), amely tanszéki oktatókból, tanszéki alkalmazottakból és doktoráló 
diákokból állt. A csoporttag helyzete a csoportstruktúrában három jellem-
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Egyesek egyenlőbbek, mint mások.
Minden csoport hajlik arra, hogy kifejlessze saját hierarchiáját és struktúráját, ami azután meghatározza a csoporton 
belüli interakciós mintákat ás kommunikációs csatornákat. A magas státusú tagok több Interakciót folytatnak ós a 
kommunikációs struktúrában központibb helyeket foglalnak el. Egy csoporttagnak a csoporton belül elfoglalt státusát

és pozícióját számos jel, például a ruházat, különböző nem verbális jelzések vagy más jelvények fejezhetik ki.

zőtől függött: értelmi képességétől, szociabilitásától és politikai nézeteitől 
(baloldali -  jobboldali). Egy angol egyetemen folytatott hasonló vizsgálat­
ban nagyon hasonló csoportstruktúrát találtunk (lásd a 11.2 ábrát). Ezek 
a vizsgálatok jól szemléltetik, hogy a személy csoportstruktúrában elfoglalt 
helyzete formális és informális tényezők összjátékától függ: az extroverzió, 
a barátságosság és szociabilitás éppen olyan fontos lehet, m int a feladatvo­
natkozású tulajdonságok, például az intelligencia és a kompetencia. Vajon 
az Olvasó a 15.1 gyakorlatban megfigyelt csoportnál meg tudja-e tippelni 
az ilyen általános csoportstruktúrát és az egyes tagok helyzetét? Mi hatá­
rozta meg a csoportstruktúrát és hogyan oszlottak el a státusok és pozí­
ciók?

Kommunikációs csatornák
Az állandó csoportstruktúra kialakulásának fontos következménye, hogy 
a csoportban kommunikációs csatornák létesülnek. Az információ minden 
csoportban egyenlőtlenül oszlik el. Adott időpontban nem mindenki tud 
mindenről.

Azok a csoporttagok, akik a formális vagy az informális csoportstruktú­
rában közel vannak egymáshoz, könnyebben és gyakrabban kommunikál­
nak egymással, m int a távoli vagy elszigetelt tagok. A kommunikáció a 
legtöbb csoportban a hatalom valóságos forrása: tudni mi történik, képes­
nek lenni a csoport tevékenységéhez való hozzájárulásra és annak befolyá­
solására -  ezek lényeges dolgok, hogy valaki elégedett legyen csoporttag­
ságával. A szociálpszichológusok széleskörűen vizsgálták a zárt és a nyitott 
csoportkommunikációs rendszerek következményeit a csoport teljesítmé- 
322



nyére és a csoporttagok megelégedettségére. Ezeknek a kutatásoknak az 
egyik úttörője Leavitt (1951) volt.

Leavitt (1951) vizsgálatában öttagú csoportok azt a feladatot kapták, 
hogy a minden csoporttagnak kiosztott számos szimbólum közül találják 
meg azt az egyet, amelyik valamennyiüknél közös volt. Ez a feladat 
megoldhatatlan a tagok közötti kommunikáció nélkül. Leavitt különböző 
fizikai akadályok létesítése útján szabályozta, hogy ki küldhet üzenetet 
kinek a csoporttagok között, vagyis többé vagy kevésbé nyitott, illetve 
zárt kommunikációs hálókat hozott létre (lásd a 15.1 ábrát).

KÖR LÁNC Y KERÉK

15.1 Áb r a

Kommunikációs hálók. Az ábrán látható kommunikációs hálók abban különböznek egymástól, hogy mennyire központo­
sítottak. A kerék a leginkább, ós a kör a legkevésbé központosított (Leavitt, 1969 nyomán).

Az eredmények általában azt m utatták, hogy az erősen centralizált 
hálók, amelyekben minden információnak egy „vezetőn" kellett áthalad­
nia, m int amilyen például az ábrán látható kerék, a probléma megoldása 
szempontjából a leghatékonyabbak voltak, azonban a tagokat elégedetlen­
né tették a csoporttal.

Másfelől viszont a nyitottabb és diffúzabb kommunikációs rendszerek 
jóval kielégítőbbek voltak a csoporttagok számára, noha néha kevésbé 
bizonyultak hatékonynak. Az egyének elégedettsége a csoporttal tehát 
közvetlen kapcsolatban állt azzal, hogy mennyire fért hozzá egy csoporttag 
a kommunikációs csatornákhoz. Ugyanezzel a kérdéssel foglalkozó vizsgá­
latában Shaw (1954) a csoporttagok rendelkezésére álló információt úgy 
manipulálta, hogy egyes személyeknek nagyon sok, másoknak nagyon 
kevés információt adott.

Ilyen feltételek között a „kör" minta volt a leghatékonyabb és egyszers­
mind a legkielégítőbb, mivel lehetővé tette az információ viszonylag köny-
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nyű szétterjedését. Általában véve az a helyzet, hogy a személy annál 
pozitívabban érez csoportja iránt, minél inkább hozzáférhet az információ­
hoz. Ebben a tekintetben mindegy, hogy közvetlenül kapja az információt 
vagy csak hozzáférhet az információs csatornához. Azok az emberek to­
vábbá, akik információ birtokában vannak, nagyobb valószínűséggel ju t­
nak vezető szerephez, sőt a többiek is valószínűleg hajlanak arra, hogy 
vezetőnek tekintsék őket. Az információ tehát a csoportban zajló interak­
ció fontos erőforrása, és az információhoz való hozzájutás részben a létező 
csoportstruktúrától függ.

Egy csoport struktúrája az információhoz való hozzájutás mellett más 
dolgokat is befolyásol. A csoportok gyakran adják érzékletes kifejezését 
a tagok közötti strukturális különbségeknek, mintha csak a külvilág szá­
mára akarnák jelezni és megerősíteni saját személyes hierarchiájukat.

15.2 GYAKORLAT 

A státus és a helyzet szimbólumai egy csoportban

Gondoljon különböző csoportokra, melyeknek Ön is tagja! Válasszon ki öt csoportot, melyek a formalitás 
szempontjából különböznek egymástól! Formális csoport lehet például egy munkacsoport, egyetemi 
csoportja, iskolai osztálya stb., míg informális csoportokat alkothatnak barátai, ismerősei vagy családja. 
Figyelje meg, hogy a csoportstruktúra és az egyes tagok státusa vagy pozíciója miképpen fejeződik ki 
megfigyelhető szimbólumokban (pl. öltözékben, ülésrendben, kommunikációs mintákban, az információ­
hoz való hozzáférés lehetőségében)! Ezeknek a különbségeknek általában nem vagyunk tudatában. Ha a 
kiválasztott csoportokat egy ideig megfigyeli, elkerülhetetlenül fel fog fedezni néhány új tényt státusstruk­
túrájukról, interakciós rítusaikról és arról, hogyan oszlik meg a hatalom a csoporttagok között.

Az íróasztalok elhelyezése egy irodában, az egyetemi oktatók szobáinak 
mérete, a kedvelt ülőhelyek az ebédlőasztal körül (lásd a 9.2 ábrát) mind 
olyan dolgok, amelyek kifejezik egy csoport struktúráját és hierarchiáját. 
Sommer, akinek a térhasználattal kapcsolatos munkáját a 9. fejezetben 
tárgyaltuk, azt találta, hogy a csoportvezetők kedvelt ülőhelye egy tégla­
lap alakú asztalnál az asztal domináns vége, vagyis az asztalfő (lásd a 15.2 
gyakorlatot).

Csoportkohézió és vonatkoztatási 
csoportok
A csoporttagok nem egyformán érdekeltek a csoportban, és nem egyfor­
mán elkötelezettek iránta. Nem minden csoport képes kielégíteni tagjainak 
vágyait és igényeit. A csoportkohéziót nagyjából azzal határozhatjuk meg, 
hogy mennyire elkötelezettek a tagok a csoport közös normái és céljai 
iránt, és mennyire pozitív érzelmek fűzik őket egymáshoz és a csoporthoz. 
A pozitív érzések jelentős hatást gyakorolhatnak a csoport teljesítményére.
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A harctéren végzett vizsgálatok ismételten bizonyították, hogy a katonák 
nem azért harcolnak és kockáztatják életüket, mert hisznek a háború végső 
céljában, hanem azért, mert elkötelezettek közvetlen csapategységük iránt, 
és szolidaritást éreznek vele (Stouffer és munkatársai, 1949). A rendkívül 
feszült és veszélyes helyzetekben a csoportlét a tagoknak az érzelmi 
biztonság és elkötelezettség érzését adja.

Furcsa módon azokkal a csoportokkal szemben érzünk különleges tiszte­
letet és elkötelezettséget, amelyekért áldozatokat hoztunk, és amelyekbe 
nehéz volt bekerülnünk. Egy érdekes vizsgálatban Aronson és Mills (1981) 
kim utatták, hogy azok a személyek, akiknek nehéz próbatételeken kellett 
keresztülmenniük, hogy egy csoportba bekerüljenek, jobban szerették a 
csoportot, mint azok, akiket minden nehézség nélkül elfogadtak. Valószí­
nűleg hasonló folyamatok működnek az összetartó katonai egységekben 
is : a szigorú kiképzés és a harc együttes élménye nyomán a katonák sokkal 
jobban értékelik csoportjukat, mint amennyire az a polgári életben meg­
szokott. A csoportszellem és kohézió erősítése érdekében ezt az eljárást 
néha tudatosan alkalmazzák. A kimerítő kiképzés, amilyent például az 
amerikai tengerészgyalogság elit egységeinél végeznek, nemhogy csökken­
tené, inkább fokozza az újoncok vonzalmát csoportjuk iránt.

A kohézió a csoporton belüli interakciós folyamatokat is befolyásolja. 
Az összetartó csoportok kevésbé tűrik  a deviáns viselkedést, és erősebb 
nyomást fejtenek ki a konformitás irányába (Festinger, 1950). A kohézió 
és a konformitás ugyanannak az éremnek két oldala. Cserébe azért, hogy 
csoportunktól kielégülést és az identitás pozitív érzését nyerjük, el kell 
nyom nunk egyéni vágyainkat és alkalmazkodnunk kell a csoportnormák­
hoz. A gyakorlatban ez sokkal kevésbé tűnik  kényszernek, mint ahogy 
első pillantásra gondolnánk. Amikor egy csoport kialakult és világos 
normákkal rendelkezik, a csoporttagok ezekkel az elvárásokkal viszonylag 
könnyen azonosulnak, és többé már nem tekintik azokat kényszerítő 
korlátoknak. A folyamat során csoportunk értékei és normái saját értéke­
inkké és normáinkká válnak, részei lesznek saját énérzésünknek és identi­
tásunknak. A vizsgálatok szerint, ha valaki egy csoporthoz csatlakozik, 
személyes értékei és attitűdjei gyorsan m egváltoznak: az illető alkalmazko­
dik a csoportmércékhez (lásd a 15.2 gyakorlatot).

Az egyik klasszikus vizsgálatot ebben a témában Newcomb (1943) 
végezte. Newcomb aziránt érdeklődött, hogy milyen változások mennek 
végbe azokban a középosztálybeli konzervatív családokból származó diá­
kokban, akik egy liberális attitűdjeiről ismert intézmény (a Bennington 
Egyetem) hallgatói lettek. A várakozással összhangban az új csoport az 
attitűdök átalakulását eredményezte, és a diákok rövid időn belül a liberá­
lis egyetemet fogadták el vonatkoztatási csoportjuknak. A „vonatkoztatási 
csoport" kifejezés azt jelenti, hogy saját értékeinket és végső soron identi-
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Ehhez a klubhoz nehéz csatlakozni I 
Minél nehezebb, fáradságosabb vagy kényelmetlenebb egy csoport tagjává válni, annál hűségesebbek és odaadébbak 

lesznek az ú| csoporttagok a csoport Iránt

tásunkat gyakran azoktól a csoportoktól „kölcsönözzük", amelyekhez 
tartozunk. Newcomb 25 év múlva elvégzett egy utóvizsgálatot is az egyko­
ri benningtoni hallgatókkal, és azt tapasztalta, hogy sok exdiák az eltelt 
hosszú idő ellenére továbbra is a kollégium liberális értékeivel azonosult. 
Ez általában úgy sikerült nekik, hogy továbbra is olyan barátokat és 
csoportokat választottak, melyek összhangban voltak a kollégiumban elsa­
játíto tt értékekkel.

Az Olvasó bizonyára emlékszik arra, hogy az attitűdhasonlóság minden 
esetben az egyik legfontosabb feltétele a barátság kialakulásának. (Lásd a
12. fejezetet.) ,

Az összetartó csoportokban viselt tagságnak vannak gyakorlati követ­
kezményei is. Minél erősebben azonosul valaki egy csoporttal, annál 
valószínűbb, hogy egyéni viselkedését a csoportfolyamatok képesek meg­
változtatni. A csoportdinamikát először Kurt Lewin (1947) alkalmazta a 
változás előmozdítására a második világháború folyamán, amikor különö­
sen fontos volt az emberek viselkedését a háborús és a háborút követő idők 
követelményeihez hozzáigazítani. A csoportazonosulás elveit alkalmazták 
például különböző hirdetési és propaganda kampányok szervezésében, 
amelyek célja például az volt, hogy az emberek étkezési szokásait befolyá­
solják. A narancslé vagy a belsőségek fogyasztását elősegítő kampányok 
például ilyen megközelítést alkalmaztak. Lewin rakta le az alapjait a 
csoportdinamika későbbi alkalmazásainak, és sok reklámszakember a mai 
napig ezeket az eljárásokat alkalmazza anélkül, hogy tudná, honnan szár­
maznak.



Csoportos döntés 
és „csoportgondolkodás”
Az erős csoportkohézió azonban nem mindig előnyös. Ha egy csoportnak 
az a feladata, hogy összetett és gyakran ellentmondásos információ alapján 
döntést hozzon, komoly előnyök forrása, ha a csoporttagok minden korlá­
tozás nélkül erőteljesen érvelhetnek a versengő álláspontok mellett. Az 
erősen kohézív csoportok ezt általában nem nagyon tűrik. Janis (1972) 
„csoportgondolkodásnak" nevezte azt a jelenséget, amikor erősen összetar­
tó csoportok általában egy erős és dinamikus vezető hatása alatt elszigete­
lik magukat a környező helyzet valóságától, és az összetett problémáknak 
csupán egyetlen oldalát veszik figyelembe. A csoport általában bizonyos 
és optimista saját képességeit illetően, és a csoporttagok úgy vélik, hogy 
a csoport támogatása bármiféle esetleges kételyüknél fontosabb.

A csoportgondolkodás katasztrofális döntésekhez vezethet. Gyakran 
idézett példa Kennedy elnök és legközelebbi munkatársainak döntése a 
disznó-öbölbeli invázó megindítása mellett Kuba ellen, dacára annak, 
hogy a feladat nehézségéről komoly bizonyítékok álltak rendelkezésre. 
Számos üzleti vagy informális csoportban is felléphet csoportgondolkodás. 
Valahányszor az erős csoportkohézió megakadályozza fontos eltérő véle­
mények kifejtését, mindig fennáll a veszély, hogy a valóságnak nem 
megfelelő döntések születnek.

A csoportgondolkodás természetesen csupán az egyik, szélsőséges esete 
egy csoport „gyenge teljesítményének". Mivel a kohézió, a konformitás, 
sőt még az érzelmi kötődés is csaknem minden csoport lényeges mozzana­
ta, mindig fennáll az a veszély, hogy az ilyen normatív nyomások követ­
keztében hibás döntések születnek. Mértékadó áttekintésükben Janis és 
Mann (1977) a csoportos döntési folyamatok számos eredményét vizsgálták 
meg, és több „racionális" problémamegoldási stratégiát javasoltak, hogy 
a csoportok teljesítményét ezen a területen megjavítsák.

A javaslatok között szerepelnek a döntési alternatívák racionális elemzé­
sének eljárásai, például „egyenleg" készítése, amely a fontos alternatívák­
nak mind a pozitív, mind a negatív mozzanatait tartalmazza. Janis és Mann 
(1977) szerint a régóta létező csoportokban egészséges gyakorlat, hogy a 
megállapodott döntéseket időről időre kérdésessé teszik. Egy másik eljárás 
a döntés következményeinek szerepszerű eljátszása, vagyis az, hogy a 
csoporttagok elképzelik, hogy egy adott döntést követően hogyan cseleked­
nének. Ez segít megvilágítani egy döntés valamennyi lehetséges következ­
ményét. A döntési teljesítmény megjavításának értékes forrása lehet, ha 
kívülállók figyelik meg és kommentálják a csoportdöntéseket.
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Csoportfertőzés és megfosztás 
az egyéniségtől
A csoporttagság másik gyakran megfigyelt hatása, hogy az egyének hajla­
mossá válnak arra, hogy kevesebb közvetlen, személyes felelősséget érez- 
zenek cselekedeteikért, mint akkor, ha egyedül cselekszenek. Bizonyos 
értelemben a csoport „elrejti" az egyéneket. Ennek következtében mások­
kal együtt cselekedve olyan tetteket is végrehajthatunk, amelyeket egye­
dül nem tennénk meg (lásd még a 14. fejezetet). A múlt század óta sok 
tudós felismerte a csoportok ilyen serkentő hatását. Francia szociológusok, 
például Le Bon és Tarde a normális emberi racionalitás és etika ellentéte­
ként írták le a csőcselék és a tömeg viselkedését. Úgy vélték, hogy a tömeg 
tagjait „elsodorják" a csoport érzelmei, és értelmük ideiglenesen kikapcso­
lódik. Valóban az a helyzet, hogy a csoporthelyzet az embereknek gyakran 
hatalmas önbizalmat és határozottságot kölcsönöz, amellyel egyébként 
nem rendelkeznek.

A fentebb említett érzelmi hatásokon kívül a csoportban való lét azt is 
magával hozza, hogy a csoport elmossa egyéni megkülönböztethetőségün- 
ket és láthatóságunkat. Szokásos egyéni azonosságtudatunkat ideiglenesen 
a csoportidentitás érzése válthatja föl és tetteink kikerülhetnek az egyéni 
ellenőrzés alól. Minél kevésbé azonosíthatóak az emberek mint egyének, 
annál valószínűbb, hogy az „egyéniségvesztés" élménye bekövetkezik. 
A rendőrök egyenruhája és napszemüvege, a Ku-Klux-Klan tagjai által viselt 
csuklya, a motoros bandák vagy a futballszurkolók kedvenc jelvényei és 
bőrruhái mind azt a célt szolgálják, hogy megkönnyítsék az egyéniségvesz­
tést és erősítsék a csoporttal való azonosulást.

Zimbardo (1970) kimutatta, hogy ha az egyének egyénenként kevéssé 
azonosíthatóak, az agresszív cselekedetek valószínűsége megnő. Kísérleté­
ben az alanyoknak, akik egyetemi hallgatónők voltak, lehetőségük volt 
arra, hogy egy másik lánynak elektrosokkot adjanak. Egyes kísérleti 
személyeket nagyméretű köpenybe öltöztetett, és csuklyát adott a fejükre, 
ezáltal téve felismerhetetlenné őket. A kísérleti személyek másik csoportja 
kis névtáblát viselt a köpenyén, miáltal könnyen azonosíthatóvá váltak. 
Az „egyéniségétől megfosztott" csoport csaknem kétszer annyi elektrosok­
kot adott, mint a másik csoport. Úgy tűnik, hogy a névtelenség lebontja 
az egyéni viselkedésnek azokat a szokásos korlátait, amelyek a hétköznapi 
életben érvényesülnek. A csoporttagság az egyik gyakori módja az ilyen 
névtelenség megvalósításának.

Az „egyéniségvesztés" néha furcsa viselkedéshez vezethet. Sok beszá­
molót ismerünk az úgynevezett „öngyilkosságba csalogatásról", amikor 
egy csapat ember arra biztat egy öngyilkosjelöltet, hogy ugorjon vagy más 
módon kövessen el öngyilkosságot. León Mann (1981) számos beszámolót 
vizsgált meg ilyen öngyilkosságba csalogatás eseteiről. Megállapítása sze-
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15.3 GYAKORLAT 

Kicsoda Ön?

Az Ön feladata ebben a gyakorlatban megtévesztően egyszerű: vegyen egy üres papírlapot, és írjon rá 20 
olyan állítást, melyek arra a kérdésre felelnek, hogy: „Ki vagyok én ? ”. Ne olvasson tovább, amíg ezt el nem 
végezte!

Ez az eljárás az úgynevezett „20 állítás teszt" mely a szimbolikus interakcionalista kutatók kedvenc 

kutatási eszköze volt. Bennünket most némileg más okokból érdekelnek az Ön válaszai. A legtöbb ember, 
amikor társadalmi identitásukról kérdezik őket, mint azt a 20 állítás teszt is teszi, meglepően gyakran 
hivatkozik különböző csoporttagságaira. Úgy tűnik, hogy önmagunkat nagymértékben azon csoportok 
segítségével határozzuk meg, amelyeknek tagjai vagyunk.

Amikor azzal jellemezzük önmagunkat, hogy fehér, ausztrál, férfi, egyetemet végzett, köztisztviselő, 

sidneyi lakos stb. lényegében csoportmeghatározásokhoz folyamodunk. Ezek a kategóriák határozzák 
meg valakinek az identitását, melyek mentén különbözik azoktól, akik köre nem fehér, nemük nő, egyete­
met nem végeztek, nem ausztrálok, s nem köztisztviselők. Ezerfajta más lehetőség közül miért választunk 
éppen ilyen kategóriákat? Az önmeghatározások többé-kevésbé azokat a csoporttagságokat tükrözik, 
amelyeket pozitívnak és értékesnek észlelünk, és amelyek megkülönböztetnek bennünket más csoportok­
tól. A 20 válasz közül hány vonatkozott valamilyen csoport-hovatartozásra? Tovább olvasva a könyvet, 

még világosabban kiderül, hogy a különböző csoport-hovatartozások milyen fontos szerepet játszanak az 
ember társadalmi identitásának megerősítésében.

rint az olyan körülmények, amelyek az egyéniségvesztést elősegítik, pél­
dául nagy tömeg, sötétség és az esemény ismétlődése, túlnyomórészt kap­
csolatban állnak az öngyilkosságba csalogatással is. Pontosan ezek azok a 
körülmények, amelyek között lehetőség nyílik arra, hogy az embereket a 
csoporthangulat befolyásolja, elveszítsék egyéni identitásuk érzését és 
felelősségüket, és valami olyat tegyenek, amit mint egyének valószínűleg 
nem tennének meg: arra biztassanak egy másik embert, hogy ölje meg 
magát.

Csoportközi konfliktus 
és kooperáció
Csoporttagságunk csak annyiban járulhat hozzá pozitív önértékelésünk­
höz és identitásunkhoz, amennyiben saját csoportunkat más hasonló cso­
portoktól különbözőnek és jobbnak látjuk. Egyebek között ezt a gondola­
tot szemlélteti a 15.3 gyakorlat. Ennek megfelelően az emberek erősen 
hajlanak arra, hogy saját csoportjaikat túlértékeljék, míg mások csoportjait 
leértékeljék. Valahányszor két csoport verseng egymással, a csoportok 
tagjai a két csoport közötti különbségeket felnagyítva észlelik. Egy már 
klasszikussá vált terepvizsgálatban Sherif és munkatársai (1961) a csoport­
közi versengés és konfliktus különböző tulajdonságait tanulmányozták. 
Vizsgálati személyeik táborozó gyerekek voltak. Amikor a gyerekek ju tal­
mazását az egymással versengő csoportok teljesítményétől tették függővé, 
a gyerekcsoportok között erős versengés alakult ki. A kutatók ezután
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különböző eljárásokkal megpróbálták kiküszöbölni a versengést. A legsi­
keresebbnek az a módszer bizonyult, hogy kollektív jutalm at tűztek ki (pl. 
egy film megnézését), mely olyan feladat elvégzésétől függött, melyet csak 
a csoportok közötti kooperációval lehetett végrehajtani.

A saját csoportunk túlértékelésének és más csoportok leértékelésének 
tendenciája az előítélet és a megkülönböztetés fontos forrása a valóságos 
életben. Egy érdekes kísérletsorozatban Tajfel és munkatársai (Tajfel, 
1978; Tajfel és Forgás, 1981; Turner, 1975) kimutatták, hogy még egy 
rendkívül felszínes és rövid életű csoportban viselt tagság is elegendő sok 
ember számára, hogy más csoportok tagjait hátrányosan különböztessen 

mCg'A tipikus kísérletben az egymást korábbról nem ismerő kísérleti szemé­
lyeket teljesen tetszőleges kritériumot választva (kockadobás alapján) két 
csoportra osztják. Később arra kérik a kísérleti személyeket, hogy jutalmat 
(pl. pénzt) osszanak szét két ember között, akiről ismét csak nem tudnak 
többet, mint azt, hogy az illető a saját csoportjukhoz vagy a másik csoport­
hoz tartozik-e. Érdekes módon, még ez a szinte jelentéktelen „csoporttag­
ság" is nyilvánvalóan elegendő a legtöbb ember számára, hogy a másik 
csoportot hátrányosan különböztesse meg. Gyakran olyan stratégiát alkal­
mazunk, amelyik maximalizálja a különbségeket a saját csoport, és a másik 
csoport tagjai között, még azon az áron is, hogy saját csoportunk elesik a 
maximális haszontól. Ha például az embereknek a között kell választaniuk, 
hogy saját csoportjuknak nyolc, a másik csoportnak pedig hét dollárt 
adnak, illetve a saját csoportjuknak hat dollárt és a másik csoportnak csak 
két dollárt, gyakran a második lehetőséget választják.

Tajfel feltételezése szerint a másik csoport hátrányos megkülönböztetése 
valamennyi emberre jellemző, csaknem automatikus folyamat. M intha csak 
„programozva volnánk" a feltevésre, miszerint a saját csoportunk jobb, 
mint más hasonló csoportok. Az előítélet és a megkülönböztetés számos

15.4 GYAKORLAT 

A tömegviselkedés megfigyelése

Másként viselkednek-e az emberek tömeghelyzetben, mint amikor egyedül vannak? Ha igen, igaz-e az, 

hogy tömeghelyzetben viselkedésük kevésbé racionális és inkább érzelmi? Némi betekintést kaphat 
ezekbe a kérdésekbe, ha például egy felvonuláson vagy egy sporteseményen megfigyeli a tömeget. 
Figyelje meg az ilyen tömeg különböző viselkedésformáinak gyakoriságát, és azt, hogy az egyéni akciók­
hoz képest milyen gyakran fordulnak elő kollektív akciók (pl. kántálás és koordinált mozgások) I Próbáljon 
meg különleges figyelmet szentelni azoknak a viselkedéseknek, amelyek általában nem volnának elfogad­
hatók, ha valaki egyedül volna I Nem okoz majd nehézséget a társadalmilag nemkívánatos viselkedésekre 

példákat találnia. Ugyanezek az emberek a tömeg serkentő hatása és a tömeg által biztosított egyéniség­
vesztés nélkül egyedül valószínűleg nem követnének el ilyen cselekedeteket.
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formájának magyarázatát kereshetjük ezekben a mindig kéznél lévő torzí­
tásokban, melyek a saját csoportnak kedveznek. Elegendő azt tudnom, 
hogy én az „a" csoportban vagyok, az olvasó pedig a „b" csoportban, 
máris feltételezem, hogy az „a" csoport magasabb rendű, és ennek megfele­
lően is cselekszem. Ezt azért tesszük, mert egy „felsőbbrendű" csoport 
tagsága az identitás pozitív érzését nyújtja. Az embereknek tehát természe­
tesen érdekük, hogy saját csoportjuk és mások csoportjai között a lehető 
legnagyobb különbséget tegyék.

Polarizációs hatások 
a csoportokban
Fentebb már láttuk, hogy bizonyos körülmények között a csoportok nem 
az ideális döntést hozzák. Erősen összetartó csoportban a „csoportgondol­
kodás" felülkerekedhet, ami a rendelkezésre álló adatok torzított értékelé­
sét eredményezi. Társadalmunkban mégis gyakran használják a csoporto­
kat döntéshozatal eszközeiként. Minél fontosabb egy döntés, annál való­
színűbb, hogy csoportra, nem pedig egyénre bízzák. Az esküdtszékek, 
felvételi bizottságok, kormányszervek, szakértői bizottságok és elnöksé­
gek azon az elven működnek, hogy a csoportok jobb döntéshozók, mint 
az egyének. A csoportoknak mint a döntéshozatal eszközeinek széles körű 
használata valószínűleg összefügg a nyugati társadalmak demokratikus 
ideológiájával. A csoportok nemcsak a képviseletet valósítják jobban meg, 
hanem a közhit szerint, kevésbé valószínű, hogy szélsőséges vagy méltány­
talan döntéseket hoznak. Korábban tárgyaltuk a csoportokban működő 
erős konformitási folyamatokat, amelyek valószínűleg kiküszöbölik a de­
viáns vagy szélsőséges egyéni véleményeket (pl. Sherif, Asch, Schachter 
stb. művei a 14. fejezetben).

Az a feltevés azonban, hogy a csoportok kevésbé szélsőségesek, mint az 
egyének, nem mindig igazolódik be. Komoly adatok szólnak amellett, hogy 
legalábbis bizonyos körülmények között a csoportok szélsőségesebbek 
lehetnek, és nagyobb kockázatot vállalhatnak, mint amekkorát a tagok 
egyénileg vállalnának. Számos vizsgálat eredményei szerint a kockázat 
elfogadható szintjeiről hozott döntésekben a csoportok hajlamosak kocká­
zatosabb alternatívákat elfogadni, mint az egyének: az úgynevezett „koc­
kázateltolódás" jelensége lép fel. A tipikus kísérletben az egyéneket közna­
pi dilemmákkal szembesítik és arról kérdezik őket, hogy mekkora kocká­
zatot vállalnának a döntésben. Például, egy mérnöknek, akinek állandó, 
de rosszul fizetett munkája van, egy jobban fizető m unkát kínálnak egy 
új, még bizonytalan sorsú vállalatnál -  el kell fogadnia az új állást, ha a 
siker esélye 1 :10, 2:10 stb .? Később ugyanezeket az egyéneket csoportok­
ba osztják be, és arra kérik őket, hogy ugyanazokkal a problémákkal újra 
foglalkozzanak, de ezúttal mint csoport hozzanak közös döntést. Meglepő
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módon a csoport,ok a , legtöbb ilyen típusú kérdésben következetesen 
magasabb elfogadható kockázatszint mellett döntenek, mint az egyének 
(Kogan és Wallach, 1964).

Hogyan magyarázhatjuk ezt a különös hatást? Nem volna igaz, hogy a 
csoportok a szélsőséges vélemények és viselkedés „elfojtásával" óvatosság­
ra és konformitásra hajlanak? M iért vált ki akkor a csoport ilyen eltolódást 
a kockázat irányába? Számos tényező játszhat itt szerepet. Az egyik 
lehetséges magyarázat, hogy egy csoportban a döntésért viselt felelősség 
megoszlik. Mivel senkinek sem kell az egész felelősséget viselni a kockáza­
tos döntésért, m indenki egy picit bátrabbnak érzi magát. Egy másik 
lehetséges magyarázat a vezetéssel kapcsolatos. Lehetséges, hogy a kockáz­
tatásra leginkább hajlamos csoporttagok egyszersmind a legmeggyőzőbb 
vezetők is, és a csoport az ő szélsőséges álláspontjukat foglalja el. Legalább­
is néhány kutatási eredmény szerint azok az emberek, akiknek álláspontja 
a többiekénél szélsőségesebb, egyúttal bizonyosabbak is saját döntéseik­
ben.

Harmadik magyarázati lehetőség, hogy társadalmunkban és a miénkhez 
hasonló társadalmakban, ahol a kockázatvállalás általában pozitív értéket 
képvisel, egy csoport tagjai megpróbálnak túltenni egymáson a kockázat- 
vállalásban, vagyis valami olyasmi történik, ami nem fordulhat elő, ha az 
emberek egyedül hozzák döntéseiket (Brown, 1965), Moscovici és Zavallo- 
ni (1969) ismét csak más magyarázatot javasolnak. A csoportvita eredmé­
nyeként megnő az egyének személyes érintettsége egy adott kérdésben. 
Ennek eredményeként megnő a bizalmuk álláspontjuk helyességében és 
erősödik azonosulásuk az adott nézetekkel. Ez azzal a következménnyel 
jár, hogy a korábban képviselteknél szélsőségesebb álláspontok mellett 
érvelnek, és hajlamosabbak szélsőségesebb álláspontokat elfogadni.

Az úgynevezett „kockázateltolódás" jelenségével foglalkozó többéves 
kutatóm unka nyomán egyes pszichológusok feltették a kérdést, vajon a 
csoportok más, nem a kockázattal összefüggő döntési feladatokban is 
szélsőségesebbek-e (Moscovici és Zavalloni, 1969). Ma már megbízható 
adatok vannak arról, hogy az ilyen eltolódás a szélsőség irányába általános 
jellegű. Az olyan kérdésekben hozott csoportdöntések, mint az attitűdök, 
értékek, személyészlelési ítéletek és csoportsztereotípiákkal kapcsolatos 
ítéletek egyaránt szélsőségesebbnek bizonyultak, mint ugyanezek az ítéle­
tek, amikor az egyének magányosan hozták őket. Egyik vizsgálatunkban 
(Forgás, 1977) a kísérleti személyeknek felvételi beszélgetések videofelvé­
telét m utattuk be, amelyeken 9 különböző ember szerepelt. A kísérleti 
személyeket arra kértük, hogy formáljanak benyomást ezekről az embe­
rekről, először egyedül, majd később mint csoport. Ismét csak azt tapasz­
taltuk, hogy a csoportítéletek szélsőségesebbek voltak. Egy utóvizsgálat­
ban (Forgás, 1981) a kísérleti személyeket annak eldöntésére kértük, hogy
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egy diák, akit egy vizsgán csaláson kaptak rajta, mennyire felelős a 
tettéért, és mennyire kell őt megbüntetni. A csoportok szélsőségesebbek 
voltak a felelősség megítélésben és szigorúbb büntetésre hajlottak, mint 
az egyének. Ezek az eltolódások általában nem túl nagyok, de statisztikai­
lag jelentősek.

Ha figyelembe vesszük, hogy a döntéshozó csoportokat széleskörűen 
alkalmazzák a hétköznapi életben, milyen következtetéseket vonhatunk 
le a fenti eredményekből? Előfordulhat, hogy az esküdtszékek vagy a 
felvételi bizottságok valóban hajlanak arra, hogy méltánytalanul szélsősé­
ges ítéleteket hozzanak? A probléma szerencsére kevésbé komoly, mint 
ahogy első pillantásra tűnik. Ahhoz, hogy a csoporteltolódás megjelenjen, 
a csoporttagok között teljesen szabad, korlátozásoktól mentes és informális 
vitára van szükség, ami lehetővé teszi a tagok erőteljes személyes bevonó­
dását (Moscovici és Zavalloni, 1969). A formális döntéshozó csoportokban 
általában nem ez az eljárás érvényesül. A formális csoportok általában 
szigorú eljárási szabályokat követnek, időbeli korlátoknak kell engedel­
meskedniük, és formális vezetők vagy elnökök tekintélyének vannak 
alárendelve. Ilyen körülmények között kevésbé valószínű, hogy az eltoló­
dás fellép, sőt éppen ellenkezőleg, az óvatosság irányába való eltolódás 
jelenhet meg.

Egyes vizsgálatok, amelyek a csoportvita formalitását manipulálták 
(Moscovici és Zavalloni, 1969; Forgás, 1977; 1983), arról számolnak be, 
hogy a csoportvélemények általában csak az informális csoportokban 
válnak szélsőségesebbé az egyéni véleményeknél. Úgy tűnik tehát, hogy 
a szabad és kötetlen vitát folytató baráti, szomszédsági, munkahelyi cso­
portok nagyobb valószínűséggel válnak polarizált attitűdök és vélemé­
nyek forrásává, mint a hivatásos döntéshozó csoportok. Úgy tűnik, ez 
valóban m indannyiunk közös tapasztalata. Sokkal jobban érint bennün­
ket, ha a szomszédok vagy ismerősök egy csoportja informálisan beszél 
rólunk, mint ha egy formális csoportban vitatkoznak rólunk. Levonhatjuk 
tehát azt a következtetést, hogy a csoporteltolódás hatásai nagyobb való­
színűséggel torzítják el a véleményeket a magánszférában, mint a formális, 
nyilvános szférában. A korábban bevezetett szakkifejezéseket használva, 
az elsődleges csoportok nagyobb valószínűséggel termelnek ki szélsőséges 
véleményeltolódásokat, mint a másodlagos csoportok.

Tréningcsoportok 
és önismereti csoportok
A csoportban zajló interakció nagy kielégüléssel járó élmény, ám ugyanak­
kor nagy próbatétel is lehet. A csoportviselkedés talán legfontosabb moz­
zanata az interakció szokatlan intenzitása. Páros kapcsolatban évekbe is 
beletelhet, amíg a partnerek a nagy érzelmi érintettség és kölcsönösség

333



szakaszát elérik (lásd a 12. és 13. fejezetet), addig már a rövid életű és felszínes 
csoportok is képesek arra, hogy erős érzelmeket és nagyfokú bevonódást 
gerjesszenek. Gondoljunk csak az emberek viselkedésére a futballpályán, 
amikor csapatuk gólt lő vagy a kocsmai interakciókra, amelyek olyan 
emberek között folynak, akik egyébként alig ismerik egymást. A csoport­
lét, azaz a tudat, hogy a csoport „részei" vagyunk, egyike a lehető legin­
tenzívebb és legnagyobb bevonódással járó interakciós tapasztalatoknak. 
Nem csoda hát, ha terápiás vagy manipulativ célokból gyakran alkalmaz­
nak alkalmi csoportokat. Lewin az elsők között alkalmazott „tréningcso­
portokat" (T-csoport), melyeket a személyes és társadalmi változások vég­
rehajtása eszközeinek tekintett. Eredetileg a csoport vitát egyszerűen arra 
használták, hogy a tagokban új észleléseket és attitűdöket alakítsanak ki.

Az utóbbi időben a csoportoknak m int a változtatás eszközeinek alkal­
mazása egyre jobban elterjedt. Sok hétvégi kurzuson, melyeket gyakran 
üzleti jelleggel indítanak különböző személyiségfejlesztő szervezetek, a 
csoportnyomás szélsőséges eszközeit alkalmazzák, hogy az embereket sze­
mélyes és társas „fogyatékosságaik" beismerésére késztessék, abban a 
reményben, hogy javulást idéznek elő. Kevés megbízható adat van arról, 
hogy az ilyen tapasztalatok nyomán tartósan kedvező változások lépnek 
fel, noha a legtöbb résztvevő valamilyen javulásról beszámol. Természete­
sen nem könnyű eldönteni, hogy a csoportélmény valóban megváltoztat­
ja-e őket, vagy egyszerűen arra befolyásolták őket, hogy kedvezőbben 
jellemezzék magukat. Az ilyen intenzív csoportülések veszélyesek is lehet­
nek, mivel a konformitás és engedelmesség erői átcsaphatnak az esetleg 
személyiségzavarokkal küzdő egyének tűrésküszöbe felett, akik ráadásul 
az adott helyzetben a társas támogatás szokásos formáitól is meg vannak 
fosztva. Sok olyan eset ismeretes, amelyben a pszichológiai károsodást a 
lelkiismeretlenül alkalmazott csopor,ttréningprogramok váltották ki.

Az üzleti jellegű önismereti csoportokról szólva nem szabad elfeledkez­
nünk az élmény anyagi oldaláról. Az az ember, aki meglehet, több száz 
dollárt költött egy hétvégén, hogy kiabáljanak vele és más módon bántal­
mazzák, nem valószínű, hogy el fogja ismerni, hogy mindez idő- és pénz- 
pocsékolás volt. Amint Aronson és Mills (1981) vizsgálata világosan kimu­
tatta, minél nagyobb a belépődíj egy csoportba és minél kétesebb az 
élmény, annál valószínűbb, hogy az emberek megvédelmezik saját részvé­
telüket, és erős elkötelezettséggel reagálnak a csoportra. Talán ez az oka 
annak, hogy az ilyen programok részvételi díja gyakran messze meghaladja 
a „szolgáltatás" tényleges költségeit.

Mindeme fenntartások ellenére a tréningcsoportoknak nagyon fontos 
szerepük van a változások előmozdításában. A pszichoterápiában a cso­
portfoglalkozásoknak főszerepe lehet az alkalmazkodó viselkedés kialakí­
tásában és megerősítésében. A gazdasági életben a csoportokat gyakran
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Ml a vonzerő?
Számos szabadidöcsoport az önismereti csoportokhoz hasonlóan önmagában «éve nem feltétlenni élvezetes, sőt valójá­
ban fenyegető is lehet. Az emberek elkötelezettsége az ilyen csoportok iránt gyakran a nehézségekkel egyenes arány­

ban nö.

használják a munkamorál megjavítására, új jártasságok megtanítására vagy 
a vállalat iránti hűség és az összetartás erősítésére. Sok más önismereti 
csoport is képes izgalmas, tanulságos és szórakoztató élményeket nyújtani, 
amelyek egyébként elérhetetlenek voltak. Szerintem az ilyen csoportélmé­
nyek értéke szinte bizonyosan fordított arányban áll az anyagi költségek­
kel. Minél költségesebb a csoportélmény, annál valószínűbb, hogy kizsák­
mányoló jellegű üzleti vállalkozással van dolgunk, ahol a pszichológiai 
elvek csak másodrendűek.

Tanulságok
Sok hétköznapi interakciónk csoportokban zajlik. A csoportok mérete, 
formalitása, kohéziója és struktúrája különböző lehet. A csoportok csak 
addig m űködhetnek társas egységként, amíg tagjai úgy vélik, hogy tagsá­
guk kívánatos és értékes. Valóságos csoportokban az összetartó-integratív 
funkciók és a feladatteljesítménnyel kapcsolatos funkciók összehangolása 
nehéz feladat lehet, melyet gyakran külön vezetőkre bíznak, akik a cso­
portélet e két oldalára specializálják magukat. A csoporttagság az identitás 
fontos forrása. Az emberek gyakran határozzák meg önmagukat azoknak 
a csoportoknak a segítségével, amelyekhez tartoznak. Mivel a pozitív 
identitásérzés és a csoporttagság között szoros kapcsolat van, az emberek 
hajlanak arra, hogy saját csoportjukat túlértékeljék, míg mások csoportjait 
lebecsüljék.

A legtöbb csoport, amelyben részt veszünk, nemcsak azáltal befolyásol 
bennünket, hogy konformitást kényszerít ránk. Ennél finomabb eszközök 
is vannak. A társas fertőzés, vagyis egy csoport viselkedésének automati­
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kus követése szélsőséges cselekedetekhez vezethet, amelyeket egyébként 
nem tennénk meg. A Mann által leírt öngyilkosságba csalogatás egy példa 
erre. Bizonyos körülmények között a csoportban zajló interakció szélsősé­
gesebb vélemények és ítéletek kialakulásához vezethet. Az erősen össze­
tartó csoportok különösen fogékonyak a „csoportgondolkodás" jelenségé­
re, vagyis a valóság olyan vágy teljesítő kollektív észlelésére, amely nem 
azt tükrözi, ami van, hanem azt, amit látni szeretnénk.

A csoportok különösen alkalmasak arra, hogy erős érzelmi bevonódást 
gerjesszenek. Életünk legerőteljesebb pozitív, illetve negatív élményei 
valószínűleg csoportokhoz fűződnek. Ha egy csoport elfogad és értékel 
bennünket, az legalább annyira izgalmas és örömteli élmény, mint ameny- 
nyire lehangoló, ha egy egész csoport elutasít és bírál bennünket. Ezt az 
elvet az engedelmesség és konformitás kikényszerítésére is fel lehet hasz­
nálni. Az önismereti csoportok is jól szemléltetik a csoport-interakciók 
érzelmi potenciálját. Interakcióink legösszetettebb és legnagyobb követel­
ményeket támasztó helyszíneit a csoportok képviselik. Erre a pontra érve 
ideje, hogy megvizsgáljunk a társas interakciókkal kapcsolatos néhány 
általános kérdést, nevezetesen a környezet szerepét érintkezéseinkben, a 
társas jártasságok fejlesztésének elveit és módjait, valamint az interakció­
kutatások néhány módszertani kérdését. Ez a következő, egyben befejező 
fejezet feladata lesz.
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16.
A társas interakció ökológiai, módszertani 
és alkalmazott vonatkozásai

Áttekintésünk során a személyészleléstől kezdve, a kommunikáción, a 
kapcsolatalakításon és a társas befolyásoláson keresztül egészen a csoport­
ban zajló interakciós folyamatokig a személyközi viselkedés pszichológiai 
kérdéseinek nagy részét érintettük.

Ebben a befejező fejezetben néhány olyan témával foglalkozunk, me­
lyek szigorú értelemben nem részei a társas interakciók pszichológiájának, 
de szorosan összefüggenek azzal. Az első ilyen téma a társas interakció 
környezettana. Minden érintkezés valamilyen tárgyi környezetben játszó­
dik le, amely gyakran döntő befolyást gyakorol a társas érintkezésre. 
E fejezet első részében a környezet és a társas viselkedés közötti kapcsola­
tokat vesszük szemügyre. Másodjára az interakciós folyamatok kutatásá­
nak néhány módszertani kérdésével fogunk foglalkozni. Ebben a könyv­
ben már rengeteg kutatásról szó esett, és az olvasó is elvégzett már néhány 
kisebb gyakorlatot, melyek a kutatási eljárásokat szemléltették. Most eljött 
az ideje, hogy néhány szót szóljunk a szociálpszichológusok kutatási 
módszereiről, melyek segítségével a társas viselkedésre vonatkozó ismere­
teinket összegyűjtöttük. A fejezet befejező részében az interakciós folya­
matok kutatási eredményeinek alkalmazásáról fogunk szólni az interakciós 
zavarok klinikai diagnózisában és terápiájában. A képzésnek ezt a formáját 
általában Társas Jártasság Tréning (TJT) néven foglalják össze. Mielőtt 
lezárnánk a fejezetet, és magát a könyvet, bemutatjuk a TJT néhány 
feltevését és eljárását.

A társas interakciók környezettana
Az eddigiekben főleg az interakciós folyamatok pszichológiai és kulturális 
meghatározóiról beszéltünk. Interakcióinkat azonban más fontos hatások 
is érik, melyeket gyakran figyelmen kívül hagyunk. Arról a tárgyi környe­
zetről van szó, amelyben az interakció lezajlik. M inden emberi interakció 
helyzethez kötött abban az értelemben, hogy meghatározott fizikai hely­
zetben zajlik le. Az emberek mégis gyakran megfeledkeznek azokról a
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hatásokról, melyeket a tárgyi környezet gyakorol érintkezéseikre. A ko­
rábbi fejezetekben láttunk már néhány példát az ilyen hatásokra. Egy 
interakció fizikai háttere jelentős befolyást gyakorol arra, hogyan észleljük 
és értelmezzük a társas viselkedést (lásd Forgás és Brown, 4. fejezet), 
másrészt az olyan fizikai változók, mint például a bútorok elrendezése 
vagy egy iroda berendezése annak a személynek a nem verbális kommuni­
kációjaként is felfogható, aki az adott teret elfoglalja (9. fejezet).

Reakciónk a környezetre általában, és a körülöttünk lévő térre különö­
sen, gyakran tudattalan és automatikus (a tér használatáról lásd a 9. 
fejezetet). Egy példával élve, a férfiak és a nők eltérő térbeli elrendezéseket 
részesítenek előnyben. A nők a barátjuk mellett szeretnek ülni, míg a 
férfiak vele szemben. M indkét nem képviselőit idegesíti, ha egy idegen 
foglalja el például buszon vagy könyvtárban azt a helyet, amelyet legszíve­
sebben partnerük számára tartanak fenn (Fisher és Birne, 1975). Férfi és 
nő diákok megfigyelése egy könyvtárban alátámasztotta, hogy tárgyi 
környezetüket „vonzalmaiktól" függően eltérően strukturálták. A férfiak 
könyvekből, ruhadarabokból vagy más tárgyakból akadályt építenek ma­
guk előtt, így zárják ki, hogy egy idegen elfoglalhassa kedvenc partnerük 
helyét, a nők viszont ugyanezt maguk mellett teszik, így védelmezve meg 
a számukra kedves ülőhelyet. Ez csak néhány példa, melyek mindazonáltal 
azt sugallják, hogy a környezet és a társas viselkedés között szoros össze­
függés van. Ezt a kapcsolatot az alábbiakban részletesen megvizsgáljuk 
(lásd a 16.1 gyakorlatot).

16.1 GYAKORLAT 

A környezet hatásai

Ennek a gyakorlatnak nagyon egyszerű célja van: növelni szeretné az olvasó környezet-tudatát! Bárhol 
Is van, amikor ezt a részt olvassa, álljon meg egy pillanatra, és összpontosítsa figyelmét tárgyi környezete 
különböző oldalaira! Ha valamilyen épületben van, nézzen körül a szobában, figyelje meg alakját, méretét, 
színeit, megvilágítását, bútorzatát, padlóburkolatát stb.! Ha a szabadban van, figyeljen a környezetre, a 
fényre, a hangokra és a szagokra! Hogyan hat mindez Önre? Optimális-e a környezet az Ön által végzett 

tevékenység (olvasás) szempontjából? Segíti vagy akadályozza Önt? Szereti-e ezt a környezetet? Fe­

szültté vagy nyugodttá, boldoggá vagy szomorúvá, éberré vagy álmossá teszi-e? Mit tudna könnyen 
kicserélni és mi változtathatatlan ?  Mivel életünk nagy részét „eleve adott” környezetben töltjük, gyakran 
természetesnek fogadjuk el környezetünket, és ritkán vesszük észre jellegzetességeit és lehetőségeit.
A társas interakciók talán minden más emberi tevékenységnél érzékenyebbek a környezetre: az, hogy hol 

vagyunk és mi történik körülöttünk, alapvetően befolyásolja társas viselkedésünket.

A környezet állandó mozzanatai
Roger Barker (lásd még a 10. fejezetet is) egyik úttörője volt a társas 
interakciók ökológiai vizsgálatának. Azt tapasztalta, hogy bizonyos visel­
kedési helyzetek (pl. étterem, utcasarok, lift, hálószoba, üzlet stb.) és
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bizonyos interakciók (pl. evés, beszélgetés, vásárlás stb.) között különleges 
kapcsolat van, ami már-már azt sugallja, hogy a viselkedési környezetek 
határozzák meg, hogy kereteik között mit lehet végrehajtani. Az ilyen 
viselkedési helyzetek kimerítő listája például egy kisvárosban arról is 
tájékoztat bennünket, hogy milyen viselkedési lehetőségeik vannak a 
lakosoknak.

Az építészeknek különösen ismerniük kell a társas viselkedés tárgyi 
meghatározóit. Hány lakás nyílik ugyanarról a folyosóról vagy lépcsőház­
ból? Vannak-e kötetlen használatra nyilvános helyiségek? M ennyire biz­
tosított a magánélet nyugalma? Mindezek olyan környezettényezők, ame­
lyek befolyásolják, hogy valaki milyen jól érzi magát és mennyire van 
megelégedve életterével. Festinger, Schächter és Back vizsgálata (lásd a l l .  
fejezetet) kiválóan szemléltette, hogy egy lakóépület térbeosztása hogyan 
képes befolyásolni a barátságok hálózatát.

Az építészetileg sikeres, ám társas szempontból katasztrofális építkezés 
egy sokat idézett példája a Pruitt-Igoe-lakótelep az egyesült államokbeli 
Pittsburghben. Noha a lakótelep által biztosított tárgyi komfort kiváló volt, 
a házak tervezése a lakók közötti kötetlen társas érintkezést és a közösség 
és a közös felelősség érzésének kibontakozását rendkívüli módon megne­
hezítette (Yancey, 1972). Nem voltak olyan helyek, ahol a lakók találkoz­
hattak volna, és az a körülmény sem segítette a dolgokat, hogy a lakók 
többsége a legkedvezőtlenebb helyzetű társadalmi rétegekből jött. A lakó­
telep által okozott leküzdhetetlen társadalmi problémákra az volt az egyet­
len megoldás, hogy az egész lakótelepet, több mint negyven 11 emeletes 
házat végül le kellett bontani.

Minden ember által kialakított térnek hasonlóan fontos, bár kevésbé 
szélsőséges következményei lehetnek. Egy lakás, egy kórházi osztály, egy 
diákhálóterem, egy iroda vagy egy gyár térbeosztásának nagy hatása lehet 
mindazok társas életére, akik ezeket a tereket használják (Canter és Strin- 
gel, 1976). Bizonyos terek és bútorelrendezések segítik a társas interakciót, 
míg másoknak pontosan ellenkező hatásuk van. Az előbbi típust gyakran 
„szociopetális" térnek nevezik, mivel vonzza az embereket, az utóbbit 
pedig „szociofugálisnak", mivel taszítóan hat az emberekre. Sok nyilvános 
helynek, például a várótermeknek vagy az előcsarnokoknak segíteniük 
kellene az interakciót, ennek ellenére úgy alakították ki őket, hogy még 
az alkalmi beszélgetést is csaknem lehetetlenné teszik.

A környezetnek gyakran egészen finom hatásai vannak, amelyek hangu­
latunkat, észlelésünket és érzelmeinket befolyásolják. Schwarz (1984; 
Schwarz és Clore, 1983) mutatta ki, hogy még az igen kis időre elfoglalt 
szoba minősége is észrevehető módon befolyásolta azt, hogy a személy 
miként értékelte az élettel való elégedettségét. (Az egyik esetben a szoba 
kicsi és sivár volt, lehangoló kísérleti helyiség, tele viliódzó fényekkel, míg
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a másik esetben kényelmes, jól megvilágított szobában történt az értéke­
lés.) A kísérleti személyek a kellemetlen helyiségben általában sokkal 
kevésbé voltak megelégedve életükkel, mint a kellemes szobában helyet 
foglaló kísérleti személyek! Hasonlóképpen, az emberek különbözően 
észlelik egy tisztviselő hozzáférhetőségét és attitűdjét attól függően, hogy 
az ügyfeleket kávézóasztal mellett ülve, pult mögött állva vagy zárt ajtók 
mögött, egy íróasztalnál ülve fogadja. Németországban az a gyakorlat, hogy 
a köztisztviselők irodáikban, zárt ajtók mögött ülnek. Amikor udvarias 
kopogás után belép az ember egy ilyen irodába, ez a tárgyi környezet arra 
készteti, hogy önmagát olyasvalakinek tekintse, aki a tisztviselő magánte­
rületét ideiglenesen megsérti. A két ember közötti interakciót természete­
sen erősen színezni fogja a tárgyi berendezkedés természete.

Baum és Valins (1977) diákkollégiumok vizsgálatában hasonló környeze­
ti hatásokat figyelt meg. A diákszobák gyakori téri elrendezése, vagyis az 
a körülmény, hogy általában hosszú folyosóról nyílnak, szinte kikénysze­
rítette az interakciót, és más térbeosztáshoz, például „rövid folyosókhoz" 
vagy „lakásokhoz" viszonyítva sokkal kevesebb lehetőséget adott a ma­
gánéletre. Érdekes módon a kollégiumi tér beosztása nemcsak a kollégiu­
mon belül, hanem a kollégiumon kívül is befolyásolta a diákok életét. 
Baum és Valins (1977) megfigyelte ezeket a diákokat, miközben kísérletre 
vártak. A „hosszú folyosóról" jö tt diákok antiszociálisabban viselkedtek,

A megfeleli környezet klválasztáeénak nagy szerepe van a boldogságban.
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és magánéletük felségjogait sokkal jobban védelmezték, mint más diákok. 
Valóban meglepő azt tapasztalni, hogy a bennünket körülvevő tárgyi 
környezet tulajdonságai ilyen alapvetően befolyásolják társas viselkedé­
sünket anélkül, hogy ezt észrevennénk!

Mindazonáltal a környezet és a társas interakciók közötti kapcsolat semmi­
képpen sem közvetlen. Leginkább az számít, hogyan észleljük környeze­
tünket, és milyen kognitív képet alakítunk ki róla. Ugyanaz az iroda, 
amelyet egy amerikai vagy európai hivatalnok vagy tudományos kutató 
alkalmatlannak, lehangolónak és komoly munka számára nem megfelelő­
nek tart, egy harmadik világhoz tartozó országban luxus jellegűnek és 
magas státust kifejezőnek minősülhet. A környezettel való elégedettsé­
günk tehát a társas összehasonlítás finom folyamataitól függ, melyek 
fényében kiderül, hogy miként viszonyul saját környezetünk a velünk 
összehasonlítható társak környezetéhez. Annak fényében vagyunk boldo­
gok vagy boldogtalanok, elégedettek vagy elégedetlenek a rendelkezésünkre 
álló tárgyi környezetünkkel, amivel rendelkeztünk korábban, és ami fölött 
ma rendelkeznek a hozzánk hasonló körülmények között élő emberek 
(vonatkoztatási csoportunk). A térre adott reakcióban hatalmas kulturális 
különbségek is vannak az emberek között. Egy kínai látogató, aki először 
járt hazáján kívül, alig akarta elhini, hogy egyik kollégám tágas és napos 
kettős garázsát Sydneyben nem emberi lakás céljára használják.

Környezetünket nem objektívan látjuk. Az úgynevezett „kognitív tér­
képekkel" kapcsolatos kutatások (Lynch, 1960) kimutatták, hogy az isme­
retek és belső reprezentációk, amelyekkel az emberek a tárgyi környezet­
ről rendelkeznek, sokkal inkább saját viselkedésmintáikat, szokásaikat és

16.2 GYAKORLAT 

Kognitív térképek

A kognitív térképek mögött meghúzódó elgondolás meglehetősen egyszerű. Kérjen meg néhány embert, 
akik egy adott városban vagy környéken ismerősek, hogy rajzoljanak Önnek egy térképet, amely a 

környezet valamennyi fontos jellemzőjét és tájékozódási pontját ábrázolja! Azt fogja tapasztalni, hogy a 
térképek jelentősen különböznek majd attól függően, hogy aki rajzolta őket, milyen tevékenységet folytat 
a térképpel ábrázolt területen, a térben hol helyezkedik el stb. A legfontosabb tájékozódási pontokat 
illetően lesz némi egyetértés, de lesznek nagy üres helyek is olyan területekről, melyeket a vizsgált 
személyek nem ismernek, vagy nem tartanak fontosnak. Philip Pearce jelentős kutatást végzett turisták 
kognitív térképeiről (Pearce, 1982) és kimutatta, hogy a turisták kognitív térképei az általuk meglátogatott 
városokról az illető érdeklődéseit és tevékenységeit tükrözik, nem pedig a város valódi jellegzetességeit. 
Azok a turisták például, akik Oxfordban egy diákszállóban laktak, és egy adott útvonalon kellett elérniük 
a városközpontot, teljesen más kognitív térképpel rendelkeztek, mint a szállodákban lakó turisták vagy 

a helyi lakosok.
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használati módjaikat, mintsem a környezet valóságos tulajdonságait tükrö­
zik. A 16.2 gyakorlat bepillantást nyújt az olvasónak abba, hogy milyen 
tényezők befolyásolják az emberek kognitív térképeit saját környezetük­
ről.

Dinamikus környezeti tényezők: 
hang, fény és hőmérséklet
Interakciós környezetünk nemcsak téglából és malterból áll. A hang, a 
fény, a hőmérséklet és egyéb gyorsan változó „dinamikus" környezeti 
tényezők is ugyanolyan fontos szerepet játszanak. A zaj sok tekintetben 
gyengíti az emberi teljesítményt, beleértve az interakciós folyamatot is 
(Glass és Singer, 1972). Mathews és Canon (1975) egy érdekes vizsgálatban 
azt találták, hogy már a közeli fűnyírógép zaja elegendő volt ahhoz, hogy 
a legtöbb ember megtagadja a segítséget egy diáktól, aki leejtett egy halom 
könyvet. Amíg zaj nélkül az emberek 80 százaléka segített, zaj jelenlétében 
a segítség 10-15 százalékosra csökkent.

Nem minden hang tekinthető zajnak. Kellemes hangok, például a zene,

NÉLKÜL KEDVELT ZENE (rock)
ZENE

A ZENE TÍPUSA
16.1 Ab m

A zent hatáM a vonzalomra. Kedvenc zenélűket (az adott esetben rockzenét) hallgatva az emberek Inkább vonzódtak 
partnerükhöz, mint zene nélkül vagy nem kedvelt zenét (körtére atoaálls zenedarabot) hallgatva (May és Hanllton, 1977

ayomán).
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Ön itt?

A környezet nagymértékben befolyásolja, hogyan észleljük társainkat és hogyan reagálunk rájuk.

pozitív hatást gyakorolhatnak interakcióinkra. Néhány vizsgálat kimutat­
ta, hogy a háttérzaj minősége jelentős befolyást gyakorolhat egy személy 
iránti szeretetre. Kedvelt zene (adott esetben a rockzene) jelenlétében a 
partner iránti vonzalom jelentősen nagyobb volt, mint zene nélkül vagy 
mint nem kedvelt zene mellett (kortárs atonális zene!) (lásd a 16.1 ábrát).

A fénynek (vagy hiányának) hasonlóan erős hatásai lehetnek. Társas 
életünk döntő része jól megvilágított környezetekben zajlik, és a rá vonat­
kozó normák, szabályok és szerepek legnagyobb része „nappali" norma. 
Mi történik, ha kialszik a fény? Gergen, Gergen és Barton (1973) meglepő­
en egyszerű vizsgálatot végzett. Egyszerűen azt kérték kísérleti személye­
iktől, hogy töltsenek bizonyos időt néhány számukra ismeretlen emberrel 
egy tökéletesen sötét szobában. Kiderült, hogy társas interakcióik nagyon 
különböztek attól, ahogyan azok a kísérleti személyek viselkedtek, akik­
nek ugyanezt kellett tenniük, de egy jól megvilágított szobában. A sötét 
szobába került személyek az intimitás magas szintjét viszonylag gyorsan 
elérték. Készek voltak arra, hogy láthatatlan partnereikkel fontos témákat 
beszéljenek meg, és mintegy 90 százalékuk — gyakran nyíltan szexuális 
természetű — testi kapcsolatba került társaival.

Miért képes a sötétség önmagában ilyen alapvető befolyást gyakorolni 
a társas interakciókra? Úgy tűnik, hogy a névtelenség és a láthatatlanság 
segített az embereknek elveszíteni nappali gátlásaikat, és nyitottabbá tette 
őket az intim emberi kapcsolatokra. Jóllehet a helyzet hasonlít a különböző 
egyéniségvesztési kísérletek helyzeteihez (lásd a 15. fejezetet), a reakciók 
nagyon eltérőek: az agresszió növekedése helyett az emberek szeretet és
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intimitás kifejezésével reagáltak. E vizsgálatokban figyelemre méltó, hogy 
a látszólag erőteljes társadalmi normák és elvárások könnyűszerrel felold­
hatók egy olyan csekélység révén, mint a fény kioltása! A társas viselke­
dést befolyásoló környezeti tényező az időjárás is. Túl meleg vagy túl párás 
időben az emberek inkább hajlottak arra, hogy negatív érzelmeket fejezze­
nek ki, és egy idegenhez kevésbé vonzódjanak, mint normális körülmé­
nyek között (Griffitt, 1970). Néhány eredmény utal arra is, hogy a kelle­
metlen időjárás, például a forróság, az agresszió és az erőszak legkülönbö­
zőbb formáit serkentheti (Anderson és Anderson, 1984). A lincselések és 
egyéb erőszakos cselekmények gyakran a forró nyári hónapokban történ­
nek. Báron és Ransberger (1978) valóban azt állapították meg, hogy — 
legalábbis az Egyesült Államokban -  kapcsolat van az időjárás és a zavar­
gások között. Az erőszak legvalószínűbben mérsékelt forróság idején (kb. 
30-35 °C) jelent meg, szélsőséges forróság mellett viszont csökkent. E szer­
zők szerint a szélsőséges forróság arra kényszeríti az embereket, hogy 
elmeneküljenek, és enyhülést keressenek -  azaz az ilyen körülmények 
túlzottan kellemetlenek még az erőszakhoz is!

Zsúfoltság vagy zavartalanság
A társas interakciót befolyásoló egyik legfontosabb környezeti tényező, 
hogy egy meghatározott térben hány emberrel, lehet érintkezésbe kerülni. 
Amint a 12. fejezetben láttuk, a térbeli közelség a jövőbeni kapcsolatok 
egyik legfőbb meghatározója. Ha viszont kis helyen túl sok ember van, ez 
zsúfoltság érzetét kelti. Az emberek összehasonlítási alapjuktól függően 
jelentősen különbözhetnek aszerint, hogy mit tekintenek zsúfoltságnak. 
Egy 500 lakosú kisvárosból érkező látogató Sydneyt lehetetlenül zsúfolt­
nak tarthatja; a sydneyi lakosok New Yorkba látogatva megállapíthatják, 
hogy a város tűrhetetlenül zsúfolt emberekkel, és a New York-iak Hong­
kongban járva gyakran reagálnak ugyanígy.

Az emberek reakciói a zsúfoltságra az izgalomnövekedéstől egészen a 
patológiás reakciókig terjedhetnek. Mivel azonban a zsúfoltság körülmé­
nyei között élő emberek általában más hátrányokat is szenvednek, például 
alacsony a jövedelmük, alacsony az iskolázottsági szintjük és rossz minősé­
gű lakásban élnek, a negatív reakciók nem írhatók kizárólag a zsúfoltság 
számlájára. Úgy tűnik, hogy amikor ezeket az egyéb tényezőket kiszűrik, 
a zsúfoltság nem jár negatív következményekkel. Állatoknál könnyebb 
megállapítani a zsúfoltságra adott szélsőséges reakciókat. Calhoun (1962) 
egy 48 tagból álló patkánycsoportnak lehetővé tette, hogy egy meghatáro­
zott térben folyamatosan szaporodjanak, és megfigyelte a populáció sűrű­
ségének növekedésére adott reakciókat. A következmények sorában az 
utódok megölése, megnövekedett agresszió, homoszexualitás, az anyai
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viselkedés zavarai, sőt testi fejlődési rendellenességek voltak tapasztalha­
tók.

Az emberek reakciói a túl sok vagy túl kevés társas érintkezésre sokkal 
nehezebben megfoghatók. Nagyon sok függ a szubjektív elvárásoktól. 
Altman (1975) szerint a vágyott társas érintkezés mennyisége emberen­
ként, helyzetenként, sőt még napszakonként is változik. Az emberek 
„zavartalanságukat szabályozó eljárásokat" alkalmaznak, beleértve tárgyi 
környezetük manipulálását is, hogy társas érintkezéseiket a kívánt szinten 
tartsák. Egyik kollégám egy időben egy kis cédulát függesztett az ajtajára, 
mely így szólt: „Ne zavarj, azt hiszem valami fontosnak jutottam  a nyomá­
ra a kutatásomban." Az ilyen üzenet, bár kissé nagyképű, hatékonyan 
biztosítja a zavartalanságot. A zavartalanság valóban nagyon bonyolult 
fogalom. A szót (angolul privacy) legalább négy különböző értelemben 
használják: a társaktól való tárgyi elkülönülés vagy magány szabadsága, 
a zavartalan intimitás szabadsága a személy és egyes választott társai (pl. 
családtagok vagy szerető) között, a névtelenség szabadsága mások között, 
és a tartózkodás, az önmagunkról szóló információ visszatartásának szabad­
sága (Westin, 1970). A zavartalanságnak csak az első két fajtája vonatkozik 
a fizikai tér ellenőrzésére, és csak ezeket érinti a zsúfoltság. A zsúfoltság­
hoz hasonlóan a zavartalanság észlelése erősen változó. Nem kell vissza­
menni az időben csak száz évre, hogy a korabeli beszámolókból megtud­
juk, hogy egy külön szoba vagy csupán egy saját ágy a legtöbb ember 
számára elképzelhetetlen luxus volt. Számos paraszti társadalomban nagy 
létszámú családok éltek nemzedékről nemzedékre ugyanabban az egyetlen 
szobában. Napjaink elképzelései tehát a szükséges élettérről viszonylag 
új keletűek, és inkább a nyugati kulturális értékeket, mintsem az eredendő 
emberi szükségleteket tükrözik.

A tárgyi környezet állandó és dinamikus mozzanatai egyaránt fontos 
szerepet játszanak a társas interakcióban. Különösen fontos, hogy az embe­
rek és környezetük közötti kapcsolatot mindazok felismerjék, akik a tárgyi 
környezet kialakításáért felelősek (például építészek és tervezők). A kör­
nyezet/interakció kapcsolatnak szentelt nagyobb figyelem valamennyiünk 
számára fontos lehet, hogy interakciós jártasságainkat képesek legyünk 
javítani. Interakciós környezeteinket jelentős mértékben magunk válogat­
juk, alkotjuk vagy legalábbis módosítjuk. Ez a „színpadtechnika" és az 
interakciós helyzetek tulajdonságaira való általános érzékenység fontos 
része a társas interakciós jártasságoknak. A következőkben, mielőtt a 
társas jártasságok tréningje és terápiája felé fordulnánk, a társas interakció 
kutatásainak néhány módszertani kérdését tekintjük át.
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A társas interakció 
vizsgálatának kutatási módszerei
Ebben a könyvben az olvasó a társas interakció különböző problémáinak 
empirikus vizsgálataival találkozott. M indeddig azonban nem sok szó esett 
a kutatási eljárások jellemzőiről. Ez azért történt így, mert az olvasó 
feltehetőleg könnyebben tudja méltányolni a módszerek közti különbséget 
azután, hogy jó néhány vizsgálattal megismerkedett.

A szociálpszichológiára talán a pszichológia minden más ágánál in­
kább jellemző a sokféle módszer alkalmazása. A vizsgált kérdések változa­
tossága tükröződik a szociálpszichológusok által alkalmazott eljárások 
változatosságában. Amíg a pszichofiziológiában vagy a tanulással kapcso­
latos kutatásokban a kísérleti módszerek többé-kevésbé kötelezőek, a 
szociálpszichológus kutató talán legfontosabb döntése a problémához leg­
jobban illeszkedő módszer kiválasztása. A könyvben előrehaladva az 
olvasó bizonyára észrevette, hogy a kutatók mennyire különböző módsze­
reket találtak ki hasonló kérdéseknek a megközelítésére. A személyközi 
vonzalom vizsgálatában például alkalmaztak megfigyelést, interjút, felmé­
rést, terepkísérletet, laboratóriumi kísérletet, kérdőíves vizsgálatot vagy 
nem beavatkozó kísérletet (amikor a személyek nem tudták, hogy kísérlet­
ben vesznek részt). Mi jellemzi ezeket az eltérő módszereket? Melyek 
előnyeik illetve hátrányaik ? A következő néhány oldalon ezekre a kérdé­
sekre próbálunk meg válaszolni.

A kutatási folyamat: 
alkotó és kritikai szakaszok
Minden tudományos kutatás empirikus törvények és szabályszerűségek 
megállapításával foglalkozik, melyek általában a „ha (a, b, c), akkor (x, y, 
z)" alakját öltik. Meg kell mondanunk, hogy az empirikus törvények nem 
tartalmaznak abszolút igazságokat, és nem is örökérvényűek: csupán 
összegző kijelentések tudásunk jelenlegi állapotáról, amelyek egy adott 
területen végzett megfigyeléseken alapulnak. A kutató szerepe, hogy 
rendszeres és ismételt megfigyeléseket végezzen, amelyek empirikus tör­
vényekhez vezetnek el. Egyes teoretikusok, például Louis Guttmann rész­
letes módszertani sémákat dolgoztak ki annak érdekében, hogy a logikus 
és rendszeres kutatásokat elősegítsék. Egy empirikus törvény megállapítá­
sában az első lépés, hogy a kutatónak ki kell alakítania valamilyen elképze­
lést (hipotézist vagy várakozást) arról a dologról, amit vizsgál, majd máso­
dik lépésben, a feltevések ellenőrzése érdekében képesnek kell lennie 
olyan adatok gyűjtésére, melyek a feltevésekkel összefüggenek.

A kutatások e két szakaszát, a hipotézisalkotást és a hipotézisellenőrzést 
alkotó, illetve kritikai szakasznak nevezik (McGuire, 1973). Ma még vi­
szonylag keveset tudunk az alkotó szakaszról. Miért azt a kérdést teszik
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föl a kutatók, amit föltesznek? Honnan származnak várakozásaik és intuí­
cióik, melyek megfigyeléseiket vezérlik? A válasz néha nagyon egyszerű. 
A korábbi empirikus vizsgálatok vagy létező elméletek olyan gazdag 
alappal szolgálnak, amelyből további gondolatok és hipotézisek bonthatók 
ki. Esetenként köznapi események egyszerű megfigyelése ébresztheti rá a 
kutatót bizonyos szabályszerűségekre, melyeket hipotézis alakjában for­
malizálhat. És vannak esetek, amikor a folyamat csaknem rejtélyes. Miért 
éppen Einstein fedezte fel a relativitáselméletet? A fürdőkádban miért 
éppen Arkhimédész és nem a hasonlóképpen fürdőző emberek milliói 
gondoltak először a vízbe merített testekkel kapcsolatos törvényszerűsé­
gekre, jóllehet az utóbbiak ugyanazt észlelték, mint Arkhimédész? A szoci­
álpszichológiai hipotézisek leggyakrabban korábbi kutatásokból származ­
nak, de sokszor fordul elő az is, hogy a köznapi társas viselkedés megfigye­
lése alapján születnek.

A hipotézis vagy várakozás megfogalmazása után a kutató feladata, hogy 
a megfigyelhető adatok tükrében gondosan értékelje azt. Ez a kutatás 
második, kritikai szakasza. Tudnunk kell azonban, hogy egy hipotézis 
empirikus megerősítése sohasem végleges, és nem eredményez egyetemes 
törvényeket. Mindig lehetőség van új, addig még ismeretlen összefüggések 
felfedezésére, amelyek a korábbi megfigyeléseket elavulttá teszik. M iként 
Kari Popper olyan meggyőzően kifejtette, egy hipotézist gyakran meg lehet 
erősíteni, azonban véglegesen soha nem lehet igazolni. Lehetséges viszont 
egy hipotézist cáfolni, ha találunk akár egyetlen esetet is, amelyben a 
hipotézis nem érvényes! Az ismételt igazolások bármekkora száma sem 
biztosíthat bennünket egy jövőbeni cáfolat egyetlen esetének lehetősége 
ellen. Ha az olvasó érdeklődik a tudományos módszertan filozófiai és 
logikai alapjai iránt, felhívjuk a figyelmét Magee (1979) Popperről írott 
rendkívül olvasmányos és gondolatébresztő bevezetőjére. Melyek a kuta­
tás kritikai szakaszának legfőbb módszerei? Az alábbiakban erre a kérdés­
re válaszolunk.

Néhány kutatási eljárás
Nagyon sokféle eljárással lehet empirikus törvényekhez vagy előzetes 
feltételek és megfigyelt következmények közötti kapcsolatokat leíró kije­
lentésekhez eljutni. Nincs helyünk itt arra, hogy valamennyi eljárást 
bemutassuk. Az egyik lehetőség a történelmi adatok és feljegyzések tanul­
mányozása és elemzése. Ha tudni szeretnénk, hogy valóban volt-e kapcso­
lat a nyári hőhullámok és a zavargások között Amerika déli részén 1900 
és 1970 között, a meteorológiai jelentésekben és a rendőrségi feljegyzések­
ben, illetve az újságokban minden szükséges információ rendelkezésünkre 
áll. Nem kell mást tennünk, mint összegyűjteni ezt az anyagot, és ellenőriz­
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ni, vajon sejtésünk (vagy formálisabban, hipotézisünk) helyes-e. Számos 
kutató pontosan ezt teszi (Anderson és Anderson, 1984).

Ha az adatok nem hozzáférhetők, nekünk kell összegyűjteni őket. Ennek 
legegyszerűbb módja a megfigyelés, amire sok korábbi gyakorlatban is 
kértük az olvasót (pl. az 1.3. gyakorlat). Megfigyeléseink megbízhatóbbak 
és pontosabbak lesznek, ha előre eldöntjük, hogy mit keresünk; például 
felvázoljuk a megfigyelési kategóriák listáját. Ezt strukturált megfigyelésnek 
nevezik. A Bales (lásd a 15.1 táblázatot) által kifejlesztett interakció-elem­
zési módszer kiváló példája az ilyen eljárásoknak. Esetenként előre tudhat­
juk, hogy egy bizonyos fontos esemény fel fog lépni. Ekkor a megfigyelést 
azzal a szándékkal végezzük, hogy értékeljük az embereknek az eseményre 
adott reakcióját. Ezt természetes kísérletnek nevezik: a „manipulációt" az 
élet végzi el helyettünk, és nekünk egyszerűen csak fel kell jegyeznünk, 
hogyan reagálnak rá a „kísérleti személyek"!

Néha elsősorban az érdekel bennünket, hogy egy személy milyen ma­
gyarázatot ad vagy hogyan nyilatkozik valamiről, amit egyébként termé­
szetes körülmények között nagyon nehéz volna megfigyelnünk (pl. milyen 
gyakran veszekszik a feleségével vagy mit gondol a jelenlegi miniszterel­
nökről). Az ilyen szóbeli válaszok vizsgálatának sok erősen specializált 
eljárása van. Ezek közé tartoznak az interjúk, melyek lehetnek nyíltak és 
strukturálatlanok, illetve strukturáltak, ha előzetesen fölkészültünk egy 
kérdéskészlettel, sőt talán válaszalternatívákat is készítettünk. Nagyon sok 
standardizált kérdőív, értékelő skála, teszt stb. van, melyeket a kísérleti 
személy önmaga tölt ki. Ezeket nyilvánvaló okokból többnyire papír-ceru- 
za e/járásoknak nevezik.

A kutatási módszerek megint másik csoportjában a kutatók egy adott 
reakció kiváltása érdekében valamilyen előre megtervezett beavatkozást 
végeznek. Ha a kísérleti személyek nem tudják, hogy manipulálják és 
megfigyelik őket, nem beavatkozó kísérletről van szó. Ellsworth és munka­
társainak vizsgálata (lásd a 9. fejezetet), melynek során autóvezetőket 
néztek kitartóan a piros lámpánál, majd feljegyezték, hogy milyen gyorsan 
haladtak át a kereszteződésen, amikor zöldre váltott a lámpa, példa a nem 
beavatkozó kísérletre. Az ilyen vizsgálatok nagy előnye, hogy a kísérleti 
személyek nem is tudnak arról, hogy kísérletben vesznek részt és ugyan­
úgy viselkednek, mint a hétköznapi életben.

A laboratóriumi kísérlet
A legnagyobb ellenőrzést és a legmegbízhatóbb megfigyeléseket a labora­
tóriumi kísérletekben lehet végrehajtani. Ez az eljárás a kísérleti személye­
ket beviszi a laboratóriumba, ahol a kísérletvezető gondosan előkészít egy 
meghatározott manipulációt, és ahol a kísérletvezetőnek lehetősége van 
arra, hogy a kísérleti személyek reakcióit gondosan ellenőrzött feltételek
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között figyelje meg. Valins önattribúciós vizsgálata (6. fejezet) példa erre 
a m ódszerre: férfi kísérleti személyek fülhallgatón keresztül hamis vissza­
jelentést kaptak szívritmusukról, miközben nők aktképeit nézték. A hamis 
visszajelentés a későbbiekben befolyásolta a képekre adott vonzalmi vá­
lasztásaikat. Nyilvánvaló, hogy ilyen manipulációt csak erősen ellenőrzött 
körülmények között lehet végrehajtani. Asch konformitás-kísérletei vagy 
Milgram vizsgálatai az engedelmeskedéssel kapcsolatban (14. fejezet) to­
vábbi példák erre a módszerre. A laboratóriumi kísérlet nagy előnye, hogy 
az előzetes és a rákövetkező események közötti kapcsolatot a legtisztábban, 
ellenőrizetlen hatásoktól mentesen lehet megállapítani.

A laboratóriumi kísérletek maximalizálják a belső érvényességet: meg­
határozott, kisszámú manipuláció esetén bizonyosak lehetünk abban, 
hogy egy adott kapcsolat létezik-e vagy sem. Néha azt mondják, hogy a 
kísérletnek kitüntetett szerepe van az okozati kapcsolatok megállapításá­
ban. Az okozás azonban, mint Hume és Berkeley régen felismerte, nem 
más, mint emberi a ttribúció: ismételten megfigyelt eseménysorok szabály- 
szerűségként történő értelmezése. Ebben az értelemben a kísérletek nem 
sokban különböznek az empirikus megfigyelés más formáitól. A laborató­
riumi kísérleteknek a szociálpszichológiában más sorsdöntő fogyatékossá­
gaik is vannak. A legfőbb gond az, hogy ha a kísérleti személyek megtud­
ják a kísérlet szándékát, ez az ismeret önmagában is drámai módon megvál­
toztathatja viselkedésüket. Egy Asch-féle konformitás-kísérletben nem va­
lószínű, hogy alkalmazkodnánk, ha tudnánk, hogy a konformitást vizsgál­
ják. Ha a kísérleti személyek tudták volna, hogy Milgram valójában nem 
a „tanulást", hanem az engedelmeskedést vizsgálja, engedelmeskedtek 
volna-e neki mint kísérleti személyek?

A kísérletvezetőknek jól hangzó fedőtörténeteket kell kitalálniuk, hogy 
vizsgálataik valóságos célját elrejtsék a kísérleti személyek elől. Az ered- 
mény gyakran színészversenyre hasonlít. A kísérletvezető úgy próbálja 
meg kialakítani a helyzetet, hogy a kísérleti személynek fogalma se legyen 
a vizsgálat valódi céljáról, a kísérleti személy pedig megpróbál mindent 
megtenni, hogy megfeleljen mindannak az elvárásnak, amit észlelt.

Ez sok módszertani gondot okoz: ha a fedőtörténet működik, a kísérleti 
személy valami másra koncentrál, mint a kísérlet valóságos célja, és visel­
kedése esetleg nem lesz természetes. Ha kitalálja a vizsgálat célját, erősen 
motivált lehet arra, hogy „jó" kísérleti személy legyen, és úgy viselkedjen, 
ahogy a kísérletvezető elvárja tőle. Más szavakkal, teljesíti a helyzet és a 
kísérletvezető burkolt követelményeit, ezért a torzításoknak ezt a forrását 
követelmény jellemzőknek nevezzük. A problémák ellenére a laboratóriumi 
kísérlet az egyik legfontosabb eszköz a szociálpszichológusok kezében, 
miként ezt az e könyvben áttekintett kutatások világosan szemléltetik. Sok 
új, egyre inkább hozzáférhető kutatási eljárás is van azonban, amelyek
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egyes esetekben megfelelő alternatívái lehetnek a laboratóriumi kutatások­
nak (pl. Ginsburg, 1979).

A kutatás etikája
A szociálpszichológiai kutatással, és nemcsak a laboratóriumi kísérletekkel 
kapcsolatban sok etikai kérdés is felvetődik. Milyen körülmények között 
vagyunk jogosultak valaki zavartalanságát, személyéhez fűződő jogait 
például megfigyeléssel, interjúval vagy kérdőívek kiküldésével megsérte­
ni? Mikor fogadható el, hogy a kísérleti személyeknek kényelmetlenséget 
okozzunk? Az Ellsworth és munkatársai vizsgálatában megbámult autóve­
zetők nyilvánvalóan kissé kényelmetlenül érezték magukat ettől a manipu­
lációtól. Igazolható-e az ilyen manipuláció? Sok kísérletben a kísérleti 
személyeknek hazudnak a vizsgálat valóságos célját illetően, mivel a kísér­
let értelmetlen volna, ha a személyek tudnák, mit várnak tőlük. Erkölcsileg 
elfogadható-e hazudni a kísérleti személyeknek? Sok vizsgálatban a kísér­
leti személyek jelentős kényelmetlenséget élhetnek át. Milgram személyei 
az engedelmességkísérletben feltűnően idegesek voltak, amikor arra kér­
ték őket, hogy egy nyilvánvalóan halálos elektrosokkot adjanak egy másik 
személynek, és még idegesebbek lettek, amikor megtudták, hogy engedel­
meskedtek !

M int a legtöbb etikai probléma esetében, ezekre a kérdésekre nincsenek 
kéznél gyors és határozott válaszok. Az etikai mércék gyakran függnek a 
megítéléstől. A tudományos testületek, például az Amerikai Pszichológiai 
Társaság vagy Ausztrál Pszichológiai Társaság, kidolgozzák saját etikai 
vezérfonalukat, és a legtöbb egyetemnek van etikai bizottsága, amely 
jóváhagyja vagy elutasítja a kutatási tévékét. A kísérletező felelős a kísér­
leti személyekkel szemben alkalmazott bánásmódért, nem szabad se testi, 
se pszichológiai károsodást okoznia, tiszteletben kell tartania a kísérleti 
személyek személyiségi jogait, őszintének kell lennie, amennyire csak a 
vizsgálat céljai megengedik, és a kutatás befejezése után minden lehetséges 
módon tájékoztatnia kell a kísérleti személyeket.

Ezúttal meg kellett elégednünk azzal, hogy az Olvasó számára a lehető 
legrövidebben összefoglaljuk azokat a módszereket, amelyeket a szociál­
pszichológusok használnak az interakciós folyamatok tanulmányozásában. 
Lehet, hogy az olvasó a későbbiekben részletesebben is foglalkozni kíván 
a különböző kutatási eljárások előnyeivel és hátrányaival (lásd pl. Gins­
burg, 1979). A könyvben szereplő gyakorlatok kitöltése nagymértékben 
segítheti a kutatási eljárások jelentős részének jobb megértését. Most az 
interakciós folyamatok vizsgálatának utolsó aspektusával kezdünk foglal­
kozni : hogyan alkalmazhatjuk a megszerzett tudást az emberek segítésére?
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Az interakció mint jártasság
Láttuk, hogy az emberekkel való sikeres interakció képessége sok bonyo­
lult feladatot ölel fe l: a személyészlelést, a benyomásalakítást, az attribúci- 
ót, a szóbeli és nem verbális kommunikációt, a benyomáskeltést, a kapcso­
latépítést és a csoportos interakciót. De mi a közös ezekben a különböző 
folyamatokban? Úgy gondolom, a leghelyesebb a társas interakciót olyan 
folyamatnak tekinteni, amelyben számos egymással kapcsolatban álló jár­
tasság ju t szóhoz, melyeket gyermekkorunktól kezdődően serdülőkorun­
kon át egészen a felnőtt életig sajátítunk el. A jártasság és kompetencia 
ezen a területen mindenfajta társas élet előfeltétele.

Az egyének között természetesen nagy különbségek vannak abban, 
hogy az interakció különböző területein milyen jártassággal rendelkeznek. 
Akik hivatásszerűen űzik a társas interakciót, azoknak szakterületüknek 
megfelelően további kiegészítő jártasságokra van szükségük. A tanárok­
nak, orvosoknak, jogászoknak, ápolónőknek és eladóknak rendelkezniük 
kell általános interakciós jártasságokkal, és ismerniük kell szakterületük 
speciális interakciós követelményeit is. így például a segítő hivatásokban 
dolgozó személyek fontos készsége, hogy képesek legyenek másokat nyu­
godt és fesztelen állapotba hozni és intim önfeltáró megnyilatkozásokra 
bírni. (Ezek az ún. „léleknyitogatók"; Miller és munkatársai, 1983.)

Számos előny származik abból, hogy az interakciót készségnek tekint­
jük. Ezáltal mindenekelőtt eloszlik az interakciós folyamatokat övező 
titokzatosság. A „készség", „jártasság" kifejezések azt sugallják, hogy 
előbb vagy utóbb m indenkinek meg kell tanulnia ezeket a különböző 
jártasságokat, és ha vannak is olyanok, akik jelenleg kevésbé jól boldogul­
nak, mint mások, kiegészítő tanulás során szerzett tapasztalataik révén a 
jövőben továbbfejleszthetik interakciós készségeiket. Társas Jártasság Te­
rápiának (TJT) nevezik az interakciós jártasságokra képző tréningprogra­
mokat (Trower, Bryant és Argyle, 1978).

A társas jártasságok fogyatékosságai
A társas jártasságok hiánya természetesen nem ritka jelenség. Valamennyi­
en ismerünk embereket, akiknek nehézséget okoz a személyészlelés vagy 
a társakkal való kommunikáció, akik számára nehéznek bizonyul, hogy 
jutalmazó társas kapcsolatokat alakítsanak ki, vagy sikeres interakciót 
folytassanak nagyobb csoportokban. Hogyan határozhatjuk meg és ho­
gyan diagnosztizálhatjuk a társas jártasságok hiányát? Sajnos nincsenek 
objektív kritérium ok annak megállapítására, hogy pontosan mi is a „jár­
tas" társas teljesítmény. A különböző kultúráknak, különböző csoportok­
nak, sőt még a különböző egyéneknek is nagyon különböző elképzeléseik 
vannak arról, hogy mi számít elfogadható jártas társas viselkedésnek. Ezen 
a m indennapi szinten a társas jártasság nagym értékben szubjektív je­

353



lenség. Ahhoz, hogy egy társas jártasság hiányáról beszélhessünk, a 
személynek ki kell fejeznie elégedetlenségét társas interakcióival és 
kapcsolataival.

A társas élet zavarainak természetesen vannak szélsőségesebb esetei is, 
amelyeket tapasztalati úton biztonságosabban lehet diagnosztizálni. 
A pszichés zavarok számos formája összefügg a társas jártasságok hiányá­
val. A neurotikus vagy pszichotikus betegséggel kórházba került embe­
reknél a társas jártasságok terén is nagy a hiányosság. Mind gyakoribb, 
hogy a pszichiátriai intézményből történő elbocsátások előtt a betegeknek 
valamilyen társas jártasság terápiát nyújtanak, amely elsősorban a köznapi 
életkészségekre összpontosít (Goldstein, Sprafkin és Gershaw, 1976).

A kutatók véleménye megegyezik abban, hogy a szociális jártasságok 
hiányosságainak nemcsak viselkedési, hanem kognitív és érzelmi összete­
vői is vannak. A jártasság hiányosságának egyik mozzanata lehet, ha valaki 
nem tudja, hogyan kell végrehajtania különböző viselkedéseket, melyek 
a jártas társas teljesítményhez szükségesek, például nem tud nem verbális 
jelzéseket kibocsátani vagy fogadni. Gyakori azonban, hogy az emberek 
rendelkeznek a szükséges viselkedéses jártasságokkal, de híján vannak a 
kognitív és észlelési érzékenységnek, miáltal képtelenek felismerni a meg­
felelő kontextust vagy a megfelelő helyzetet, amelyben bizonyos viselke­
déseket végre kell hajtani. Ilyen epizódészlelési stratégiákat tárgyaltunk 
a 10. fejezetben, ahol azt is láttuk, hogy az alacsony szintű társas jártasság­
gal rendelkező emberek hátrányban vannak ezen a területen. A jártasság­
hiány harmadik oldala érzelmi jellegű. Gyakori, hogy az emberek olyan 
erős szorongást és izgalmat élnek át egy egyébként ártatlan társas helyzet­
ben, hogy azt interaktív viselkedésük komolyan megsínyli.

A társas jártasságok hiányának diagnózisát különböző alternatív eljárá­
sokkal lehet elvégezni. Számos standardizált pszichológiai skála áll rendel­
kezésre a társas szorongás és a nem megfelelő társas alkalmazkodás felméré­
sére (Hersen és Bellack, 1977). Az ilyen skálák általános gondja, hogy a 
pontszámok nem szükségképpen felelnek meg egy személy tényleges tár­
sas viselkedésének. Egy másik diagnosztikai módszer a személy viselkedé­
sének közvetlen megfigyelésén alapul. A beteget például megkérhetik, 
hogy vegyen részt különböző típusú, gyakran stresszkeltő és nehéz inter­
akciókban, ahol viselkedését valamilyen módon rögzítik és később elemzik 
(Trower és munkatársai, 1978). A harmadik diagnosztikai eljárás valahol 
a két előbb említett eljárás között helyezkedik el, azokat egészíti k i: a 
betegeket arra kérik, hogy viselkedési problémáikról valamilyen nyitott 
kérdéseket tartalmazó kérdőíven számoljanak be. Végül a társas jártassá­
gok hiányainak diagnózisában a fiziológiai méréseket, például az izgalom 
és a szorongás mérését szintén használják.

Sok tekintetben függ a környező kultúrától, hogy mi számít inadekvát
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viselkedésnek. Erős mobilitással, extroverzióval, verbális expresszivitással 
és individualizmussal jellemezhető interakciós környezetben, amely az 
Egyesült Államokban például sok viselkedési környezetet jellemez, a hatá­
rozottság különösen fontos jártasság. Az általános szociális jártasság tré­
ning változata a határozottságtréning. Ez azoknak szól, akik félénkek, 
visszahúzódók vagy túlzottan alárendelődök ahhoz, hogy saját érdekeiket 
képviseljék. (Bower és Bower, 1979.) Más kulturális környezetben, például 
Angliában, sokkal nagyobb hangsúlyt helyeznek a Társas Jártasság Tré­
ning során a személyközi érzékenységre, arra, hogy az interakció résztve­
vői egymást jutalmazó partnerek legyenek, valamint súlyt fektetnek a nem 
verbális jelzések használatára (Trower és munkatársai, 1978).

Társas Jártasság Tréning és Terápia
A társas jártasságok manapság leginkább elfogadott modellje a jártasságok 
tréningjében a szociális tanulás szerepét hangsúlyozza (Goldstein és mun­
katársai, 1976; Eisler és Frederiksen, 1980). Más szavakkal, az embereket 
az utánzás, a modellkövetés, a szociális megerősítés és a transzfer tanulás 
folyamatainak segítségével tanítják meg új társas jártasságokra. Helyénva­
lónak tűnik  valamennyi eljárásról néhány szót szólni. A modellkövetés és 
utánzás egyszerűen azt jelenti, hogy az oktató vagy mások (néha képmag- 
nófelvételen) bemutatják a megtanulandó viselkedést. Ezt követően felké­
rik a tanulót, hogy utánozza a megfigyelt modell viselkedését. A szociális 
megerősítést, vagyis a dicséretet vagy bátorítást a hibátlan teljesítmény

A hallgatás képessége.
Még az olyan, nyllvánvnlóan passzív tevékenység, mint a másik személy hallgatása, Is számottevő jártasságot kíván. 
Számos nem verbális jelzés gondos alkalmazására van szükség ahhoz, hogy a másik embert folyamatosan beszéltessük. 

A másikon hivatásból segítő foglalkozásokban különösen szükséges ez a jártasság.
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jutalmazására használják. Ha a tréning csoportkeretben zajlik, a szociális 
nyomást is fel lehet használni a tanuló viselkedésének alakítására. 
A transzfer tanulás során a tanuló azt sajátítja el, hogy a csoporttréning 
keretében megszerzett új jártasságokat „átvigye" hétköznapi, normális 
interakciós rutinjaiba. Ez gyakran „házi feladat" révén valósul meg: a 
tanulónak bizonyos számú újonnan szerzett jártasságot kell kipróbálnia 
napi interakcióiban otthon, munkahelyén vagy a kocsmában.

Milyen jártasságokat lehet Társas Jártasság Terápia segítségével taníta­
ni? A Társas Jártasság Tréninget nagyjából három csoportba oszthatjuk: 
(a) általános interakciós jártasságok tanítása (Trower és munkatársai, 
1978); (b) a közösségi élet jártasságainak gyógyító jellegű tanítása, például 
pszichiátriai betegeknek elbocsátásuk előtt (Goldstein és munkatársai, 
1976) és (c) specializált interakciós jártasságok tanítása szakmai csoportok 
(pl. tanárok, ápolónők stb.) részére. A Trower és munkatársai (1978) által 
kifejlesztett tréningprogram keretében a következő interakciós jártasságo­
kat tanítják: odafigyelés, beszéd, az érzelmek kommunikációja és észlelése, 
a nem verbális jelzések használata és megértése, melyek sorában külön 
tanítják a szemkontaktust, a testnyelvet, valamint a térhasználat módjait.

Bármilyen meglepően is hangzik, még az olyan alapvető jártasság is, 
hogy miként kell másokra odafigyelni, gondos tréninget kíván. Egy újabb 
vizsgálatban Miller és munkatársai (1983) azt állapították meg, hogy az 
emberek nagyon különbözőek abból a szempontból, hogy milyen jól 
képesek odafigyelni társaikra és segíteni másoknak „megnyilatkozni". Az 
érdeklődés, a beszélő megerősítése, a jó kérdések, a kellő mennyiségű 
szemkontaktus mind, mind az „odafigyelés jártasságának" részei lehetnek. 
Ezek a tréningprogramok nagymértékben az interakciós folyamatokkal 
kapcsolatos empirikus kutatásokon alapulnak, amelyekkel ebben a könyv­
ben foglalkoztunk.

A terapeutának a nem verbális viselkedés kutatási eredményeire kell 
támaszkodnia (vö. a 9. fejezettel), másként aligha lesz képes megtanítani 
pácienseit arra, hogy például a beszéd és az odafigyelés közben milyen 
mértékű szemkontaktusra van szükség.

Számos más eljárás is segítheti a TJT-t, melyek közül nem egyet a 
színházi előadások technikáiból kölcsönöztek. A személyközi érzékenység 
fokozására szolgáló szokványos módszer alkalmazása során a pácienst 
partnere szerepének eljátszására kérik egy időre. Ezáltal a páciensben 
érzékenységet ébresztenek az iránt, hogy viselkedését miként láthatja a 
másik fél (Argyle, 1980). Gyakran képmagnófelvétel segítségével szembe­
sítik a tanulót saját korábbi teljesítményeinek hiányosságaival, és így 
hozzák létre az önmegfigyelés és objektív éntudatosság állapotát (lásd még 
a 10. fejezetet). Ez az eljárás arra is jó, hogy más fogyatékosságokra is
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érzékennyé tegye a tanulót, például a helytelen önbemutató stratégiákra 
vagy arra, hogy nem eléggé jutalmazó partnereivel.

Ha az olvasó behatóbban érdeklődik a Társas Jártasság Tréningje iránt, 
az említettek közül bármelyik szerző könyvét ajánlhatjuk elolvasásra: 
Trower és munkatársai (1978), Goldstein és munkatársai (1976) vagy Eisler 
és Frederiksen (1980). Sok közkórház, de számos pszichológiai és pszichiát­
riai magánrendelő és klinika kínál Társas Jártasság Tréninget, gyakran 
olyan embereknek, akik életüknek csupán egy speciális területén tapasz­
talnak kisebb zavarokat. A lényeg, hogy a társas interakció kutatása nem 
egyszerűen öncélú tudományos vállalkozás. Meghatározott gyakorlati 
haszna van azáltal, hogy segíti az embereket, hogy jobban megértsék saját 
és társaik társas viselkedését.

Néhány zárómegjegyzés
Tekintsünk vissza egy pillanatra az e könyvben bemutatott anyagra. Az 
első fejezetben megvizsgáltuk néhány okát annak, hogy miért növekszik 
az érdeklődés a társas interakció folyamatainak vizsgálatai iránt. A francia 
forradalom óta végbement történelmi fejlődés és az iparosodott tömegtársa­
dalmak kialakulása nagy szerepet játszik abban, hogy a társas interakció 
és a más emberekhez fűződő kapcsolataink mind bonyolultabbá és proble­
matikusabbá váltak. Az elsődleges csoport természetes közössége helyett 
ma idegenek társadalmában kell élnünk. Barátaink és ismerőseink általá­
ban térben és időben erősen szétszóródnak, és többnyire igen specializált 
és körülhatárolt szerepet töltenek be életünkben. Az idegenekkel történő 
zökkenőmentes interakció lefolytatásának képessége egyre több ember 
munkakörének elengedhetetlen tartozékává válik, mivel a „szolgáltatási 
ágazat" a legtöbb nyugati országban a népesség egyre növekvő arányát 
foglalkoztatja. Az „emberi jártasságokkal" kapcsolatos pszichológiai kuta­
tások így egyre nagyobb jelentőségre tesznek szert.

Ebben a könyvben a társas interakciós folyamatok sok oldalával foglal­
koztunk. Az első nagyobb problémakör, amelyet tárgyaltunk, a szociális 
észlelés pontosságát, a benyomásalkotási folyamatokat, a másokra és önma­
gunkra vonatkozó attribúciós folyamatokat ölelte fel (2—6. fejezet). A köz­
napi érintkezésekben a személy észlelésnek ezek a mozzanatai határozzák 
meg interaktív viselkedésünket. Ezután a személyközi kommunikáció 
folyamatait tekintettük át: a nyelvhasználatot, a nem verbális üzenetek 
típusait és jellemzőit és a benyomáskeltési stratégiák alkalmazását (7-10. 
fejezet). Mivel a társas interakció elsősorban üzenetek szabályozott cseréjé­
ből áll, a kommunikáció a társas viselkedés kutatásának középpontjában 
áll.

A személyes kapcsolatok kialakulása a társas interakció elkerülhetetlen 
velejárója. Foglalkoztunk az emberi szociabilitással, azokkal a tényezők­
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kel, amelyek a személyes kapcsolatok fejlődését és hanyatlását befolyásol­
ják, valamint az intim kapcsolatok különleges tulajdonságaival (11-13. 
fejezet). A következő rész a társas befolyásolási folyamatok természetét és 
jellemzőit, valamint a csoportos interakciók jelentéseit járta körül (14-15. 
fejezet). Ebben a befejező fejezetben megpróbáltuk összegezni ezeket a 
témákat, és megtárgyaltuk a tárgyi környezet egyetemesen érvényes szere­
pét a társas interakcióban, a szociálpszichológiai kutatás módszertanát és 
a társas jártasságok fogalmát.

Mindvégig hangsúlyoztuk a kulturális hatások és az egyedi viselkedés 
közötti szoros összefüggést. Az interakciós jártasságok természetüknél 
fogva tükrözik a környező kultúra sajátos követelményeit. A saját kulturá­
lis környezetünkben érvényes személyprototípusok, interakciós „forgató- 
könyvek" vagy kapcsolati minták ismerete lényeges előfeltétele a haté­
kony társas interakciónak. Ezek a kulturálisan közös reprezentációk a 
hétköznapi érintkezésekből erednek, melyek fenntartják és módosítják 
azokat. A társas interakciós folyamatok vizsgálata adja a kulcsot annak 
megértéséhez is, hogy miként tükrözi saját énképünk és önértékelésünk 
azt, ahogyan más emberek reagálnak ránk a köznapi interakciókban. 
Könyvünkben végig igyekeztünk bemutatni, hogy a szociális megismerés 
újonnan kifejlődött kutatási területe e kérdések közül többel is foglalko­
zik. A könyvben bemutatott ismeretanyag szükségképpen hiányos. A ku­
tatási terület állandóan változik, új kutatási eredmények születnek, míg 
mások elvesztik időszerűségüket. Az emberi interakciók vizsgálata a pszi­
chológia egyik legizgalmasabb témája. Vonzereje, de egyszersmind nehézsé­
ge is abban a körülményben rejlik, hogy tárgya valamennyiünk számára 
közvetlenül érdekes. Remélem, hogy ez a könyv hozzájárult ahhoz, hogy 
az Olvasó ismeretei bővüljenek a társas interakciós folyamatok pszicholó­
giájának terén, és felkeltette érdeklődését további olvasmányok iránt ezen 
az érdekes területen.
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hangulati hatások a személyészlelésre 

43-45, 59 
hatalmi stratégiák 290 
hatalom 25,102,105, 313

-  változatai 313 
határozottság 355
házasság (lásd személyes viszonyok, in­

tim kapcsolatok, vonzalom, szerelem) 
hedonizmus 23, 239 
a helyeslés iránti szükséglet 213-214 
helyzeti tényezők az attribúclókban 103 
a Heider-féle attribúclós modell 92-95,

98
a hétköznapi cselekedetek magyarázata 

13 (lásd még attribúció, énattribúció) 
hízelgés 211-213 (lásd még csábítás) 
hipotézis-ellenőrzés 67, 348-349 
holdudvarhatás 80-82 
homlokzaton nyitott ajtó 211 
a .homlokzaton nyitott ajtó' 209

identitás 329-331, 335 
idloszinkrátikus hitel 312 
az igazságos világ-hipotézis 104,111 
intencionalitás 95,103 
az interakció környezettana 339-346

-  dinamikai aspektusai 344-346
-  statikus aspektusai 340-344 

interakciós epizódok lásd társas epizó­
dok

interakciós folyamatelemzés 320 
az intimitás egyensúly elmélete 

180-182
intim kapcsolatok 275-294 (lásd még 

személyes kapcsolatok, szerelem)
-  elégedetlenség bennük 289
-  jelentőségük 289,293
-  jellemzőik 283-284 

konfliktus bennük 289
-  lezárulásuk 292-293
-  mérésük 280
-  szakaszaik 283-284
-  típusaik 284-289

introspekció 128-130 
ipari forradalom 19 
ismerősség és vonzalom 233 
izgalmi állapot (arousal) 124-125,127, 

280, 297-298 
az izgalom átvitele 127 
az izgalom téves attribúciója 116-117, 

125-126, 280-282 
a járókelő közömbössége 300-301 
jelentésasszimiláció hipotézise 83 
józan ész 13-17

kapcsolat kialakulása 247-274 
kapcsolatok (lásd személyes kapcsola­

tok, intim kapcsolatok, vonzalom, 
szerelem)

kategorizálás a személypercepcióban 
58-67

kauzalitás 93, 98, 101, 104, 112,
130-131,350 

Kelet-Európa 139-141 
Kelley háromdimenziós attribúciómo- 

dellje 96-98 
kerülgető kommunikáció 150-153 
kinezika 194
a kísérleti módszer 13-15, 350-352 
kockázat áttolása 331-333

-  elméletei 332 
kogníció 26, 27 
kognitív algebra 75-76 
kognitív disszonancia 115,324 
kognitív egyensúlyelméletek 241-244 
kognitív térképek 343
kognitív torzítás az attribúciókban 108 
komformitás 14, 301-305, 350-352

-  kulturális különbségek 351
-  változatai 304-305 

kommunikáció
-  az attitűdöké 159,167-168
-  a csoportban 322-324
-  az érzelmeké 159,167
-  folyamata 133-134
-  a főemlősöknél 134-135 

kommunizmus 139-141 
kompetencia 144, 264-266 
konfliktus 283, 289, 320-321,

329-331
konszenzus az attribúciókban 96,107, 

110
kontextushatások a benyomás kialakí­

tására 79 
konzisztencia az attribúciókban 96 
kórházi környezet 67 
korrespondáló következtetések 95 
kölcsönösség a kapcsolatokban

250-251, 262-264 
környezeti tényezők a vonzalomban 

231-234
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környezeti tényezők az interakcióban 
231-234 

kötődés és vonzalom 224-244 
kötődési (affiiiációs) motívum 239 
követelményjellemzők 352 
következtetések lásd attribúció 
közöny 300-301 
közösségek 17,18,317 
központi vonások 72-74 
a közvetlenség jelzései 169 
kultúra 11-13

-  és burkolt személyiségelmélet 
56-58

-  és kapcsolati forgatókönyvek 
284-289

-  és komformitás 351
-  és szerelem 279-282 

kultúrák közötti különbségek
-  az epizódészlelésben 216-219
-  a nem verbális kommunikációban 

160-162,183
kultúrközi pszichológia 12-13 
kutatási módszerek 348-353

-  alkotó, ill. kritikus szakaszai 
348-349

-  etikai kérdései 352-353
-  változatai 349-352

laboratóriumi kísérletek 350-352 
láthatósági hatások az attribúcióban 

106
látszatmozgás 72 
logika 92, 98,102

machiavellizmus 202-203 
magánélet 346-348 
magán és nyilvános területek 185 
magány 228-230

-  attribúciói 229
-  mérése 228
-  változatai 228-229 

makroszociológia 21 
megerősítés 355 
megerősítés-érzelem elmélet 239 
megfosztás az egyéniségtől 328-329 
meggyőző kommunikáció 95,108-109

227
megszólítási formák 143-145 
mezőelmélet 27 
mézesmadzag technika 211 
modellezés 355
módszertan 13,14, 21-23, 348-353 
motiváció 119, 297
motivációs torzítás a személyészlelés­

ben 33-34 
munkanélküliség 123

naiv pszichológia 11,16, 26, 92-95 
a naiv tudós 93,94 
nem és attribúciók 103 
nem verbális kiszivárogtatás 156-157 
nem verbális kommunikáció 11, 13, 

155-172
-  és csatornavezérlés 168
-  dimenziói 168-170
-  és énmegjelenítés 165,166
-  evolúciós gyökerei 155
-  az érzelmeké 163,166,170
-  központi, ill. perifériás támpontok 

156-158
-  kulturális különbségek benne 159, 

160
-  más fajoknál 156-157,160-162
-  nemi különbségek 195-196
-  osztályozása 168-170
-  szemben a szóbeli kommunikáció­

val 153
-  és társasszituációk 163-165 

norma kialakítása 301-304 
normák 321, 344-346
normatív, ill. információs társas befolyás 

304 
nyelv 134-153

-  és „csoportszleng" 146
-  eredete 134
-  és gondolkodás 137,139-141
-  és kultúra 137-139,141-143
-  nativista elmélete 134
-  és nem verbális kommunikáció 

155-160
-  nyelvi relativitás elmélete 

141-143
-  osztálykülönbségek benne 141, 

143-145
-  és politika 139-141
-  pragmatikája 137
-  státus és szolidaritási normák 

143-145
-  szexizmus 140
-  tanulása 136
-  és társadalmi csoportok 145-149
-  és társadalmi identitás 139-145
-  és társas szituációk 145-149 

nyelv elsajátítása 136 
nyelvészet 136
nyelvi relativitás hipotézise 141-143 
nyereségek és veszteségek a kapcsolat­

ban 267-269

objektív öntudat 117-119, 207-209 
önbecsülés és vonzalom 266 
önészlelés 115-132 (lásd még énattri- 

búció)

önfeltárás 269-272 
öngyilkosságba csalogatás 328 
önkárosító stratégiák 120-122 
önkiszolgáló torzítások az attribúcióban 

108-110 
önmagát beteljesítő jóslat 88

paralingvisztikai támpontok 190-194 
politika és nyelv 139-141 
prototípusok 85 (lásd még személyi pro­

totípusok) 
proxemika 182 
pszichoanalízis 26 
pszichológiai ellenállás 124 
pupillometria 176, 238

racionalitás 98-99,112 
racionalizmus 18,19, 25, 26 
referencia csoportok 206-207, 

324-325 
relaxációs hívójelek 168 
Rómeó és Júlia-hatás 282-283

Sapir—Whorf-elmélet 137-143 
segítő magatartás 300-301 
serdülőkor 254
siker ill. kudarc attribúciója 101,108 
sorrendi hatások a benyomáskeltésben 

82-85 
stabil és labil okok 101 
státus és attribúció 95-96, 99 
státus és szolidaritási normák a meg­

szólítási formákban 143-145
-  intimitás egyensúly-elmélete 

180-182
-  mint az agresszió jelzése 

179-180
-  nemi különbségek 176
-  a társas interakcióban 176-179
-  vélekedések felőle 173-176 

szabályok 18, 20
-  az interakcióié 136 

szemantika 136 
szemantikus differenciál 238 
személyes konstruktumok 44,50-53 
személyes kapcsolatok 223-246,

247-274 (lásd még intim kapcsola­
tok, vonzalom, szerelem)
-  attitűd hasonlóság 251, 262-264
-  demográfiai közelség 252
-  egymást kiegészítő szükségletek 

252, 262-264
-  kompetencia és 264-266
-  modellje 247-249, 283
-  nyereségek és veszteségek 

267-269
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-  önfeltárás és 269-272
-  önbecsülés és 266
-  szakaszai 242-251
-  szűrőhipotézis 263
-  térbeli közelség 251-252
-  testi vonzerő 251, 254-258 

személyes tér 182-185
-  kulturális különbségek 184
-  osztálykülönbségek 184
-  státus és 184, 323
-  és territorialitás 185-187 

személyészlelés 11, 31-48
-  csoportok által 332-333
-  definíciója 31
-  az érzelmek megítélése 36-38
-  gyakorlati következményei 46
-  és hangulat 43-45,59
-  kategorizálása 58-67
-  kritériumai 36
-  kutatási területei 33-34
-  összetevői 35
-  pontatlanságai 32-33,39-42
-  pontossága 31-48
-  a személyiségvonások megítélése 

38-43
-  és sztereotipizálás 45-46
-  tanulmányozásának módszerei 35 

személyközi befolyás lásd társas befo­
lyás

személyközi kommunikáció 133, 154, 
155,172,173,198 

személyközi orientáció 225 
személyközi tér 322-323, 339-340 

(lásd még személyes tér) 
személyközi viszonyok 223-246 (lásd 

még intim kapcsolatok, személyes 
kapcsolatok) 

személy prototípusok 58-59
-  és benyomásalakítás 67 

szemkontaktus 14,173-182 
a szemtanú vallomása 46 
szerelem 275-294

-  elméletei 279-282
-  mérése 278
-  és nemi izgalom 279-282
-  sajátosságai 278 

szerepelvárások és attribúciók 95 
szerepjátszás 200-202, 250, 355 
szereprepertoár háló 50 
szeretet és szerelem 276-279 
szeretetreméltósági normák 76 
szexizmus 140-141
szexualitás 278, 289 (lásd még intim 

kapcsolatok, szerelem) 
szimbolikus interakcionizmus 22, 23, 

137,153 
szinkrónra 195

szintaxis 136
szituációk (lásd interakciós epizódok) 
szociábilitás 224-225 (lásd még vonza­

lom)
-  és szorongás 230-231
-  okai 230-231 

szociálantropológia 13 
szociális csereelmélet 230 
szociális gátlás 297-300 
szociális identitás és nyelv 145-149 
szociális hatások a nyelvre 149-150 
szociális összehasonlítás-elmélet 230,

343
szociálpszichológia 13-17

-  definíciója 11-13, 28
-  és emberi természet 11-12, 17, 

23-26
-  etikai kérdések 352-353
-  laboratóriumi kísérlet 350-352
-  megközelítései 21-23
-  módszerei 348-353
-  története 11-12,17,23-26 

szociogram 235-239 
szociológia 11,12, 23 
szociometria 235-239, 284, 321 
szociopetális és szociofugális terek 340 
szorongás 230-231, 281 
Szovjetunió 139-141, 304, 335 
sztereotípiák 39-42, 45-46, 235, 254 
sztereotipizálás a benyomáskeltésben

85-85

találkozások kezdete és lezárása 
163-165 

tanult tehetetlenség 122 
társas epizódok 14,214-216

-  és napi rutin 215
-  támpontok a meghatározásához 

219-220
társadalmi osztály és nyelv 141-143, 

143-145 
társaság megvonása 225-228 
társas befolyásolás 295-316

-  a feladat végzése 296-300 
társas facilitáció 295-300

-  izgalmi elmélete 298-299
-  értékelő elmélete 299

társas fertőzés 305-306, 327-328, 
335

társas hálók 315-316
-  térbeli tényezők 231-234 

társas interakció
-  állandósága 209-211
-  csoportokban 317-338
-  dramaturgiai modellje 200-202
-  és az emberi természet modelljei 

23-26

-  és érintés 187-190
-  és hangulat 43-45
-  és a helyeslés igénye 213-214
-  jártasság benne 353-357
-  és kapcsolatok 223
-  kis közösségekben 18
-  környezeti hatások 339-348
-  közelség 231
-  és kultúra 12
-  és magányosság 228-230
-  mások befolyásolása 295-316
-  a munkában 11
-  nagy közösségekben 18-19
-  és nyelvelsajátítás 136
-  paralingvisztikai támpontok 

190-194
-  stratégiái 203-205
-  szabályai 19,20
-  és személyészlelés 31
-  és szemkontaktus 173-182
-  és szociális epizódok 214-216
-  tanulmányozásának módszerei

348-353
-  a tér használata 182-185
-  története 17-19, 20, 26-28
-  tudományos elméletei 26-28
-  vizsgálatának módjai 21-23
-  és vonzalom 224-241

társas jártasságok 19-21, 155, 
353-357
-  definíciója 353
-  diagnózisa 353
-  és epizódészlelés 214-216
-  fogyatékosságai 353-355
-  és testi vonzerő 256-258 
-> tréning és terápia 355-357
-  változatai 355-357

társas kapcsolatok 223-246 (lásd még 
vonzalom, személyes kapcsolatok) 

társas kategorizálás 329-330 
társas kívánatosság 213-214 
társas szituációk 21 (lásd még interak­

ciós epizódok)
-  és nyelv 149-150 

társastávolság-skála 235
-  definíciója 214
-  észlelése 216-219
-  gyűjtésének módszerei 215
-  kulturális különbségek 218 

távolság és vonzalom 231-234 
távolságtartó magatartás 182-187 
tekintet és kölcsönös tekintet 173-176

(lásd még szemkontaktus, nem ver­
bális kommunikáció) 

tér (lásd interperszonális tér) 
térbeli közelség a kapcsolatokban

251-252
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territorialitás 185-187
területkijelölés 186
testi vonzerő 80, 250, 254-258

-  definíciója 254
-  a felelősség attrlbúciója és 

256-258
-  és a felelősség attribúciója 103
-  megítélése 255-258
-  szociális jártasságok és 258 

testnyelv 194-197 (lásd még nem ver­
bális kommunikáció)

torzítások az attribúciókban 99,
104-112 

torzítás negatív irányban 87-88 
totalitarianizmus 139-141 
többcsatornás kommunikáció 168-170 
többdimenziós skálázás 238, 286 
többnyelvűség 149 
tömeglélektan 305, 328-329 
tréningcsoportok 333-335

tudomány 13,14, 26-28
-  és józan ész 13,14,15,16 

tudományos módszerek 348-353

újbeszél 139 
Unesco 140 
utánzás 355

vezetés 311-315, 332
-  kontingencia modellje 313-314
-  változatai 314

viselkedési helyszín 219,340 (lásd még 
társas epizód)
viszonosság a vonzalomban 267 

vonzalom 224-244 (lásd még intim 
kapcsolatok, személyes kapcsolatok, 
szerelem)
-  attitűdhasonlóság és 242-243, 

251,258-262
-  csoportokban 235-236

-  elméletei 239
-  frusztráció és 282-283
-  ismerősség és 233
-  kompetencia és 264-265
-  kölcsönösség 266-267
-  külső megjelenés és 250
-  meghatározása 234-235, 239
-  mérése 235-238
-  nyereségek és veszteségek benne 

267-269, 254-258
-  önbecsülés és 266
-  önfeltárás és 269-272
-  térbeli közelség és 231-234
-  változók, melyek befolyásolják 

247-272

zaj 344 
zene 344

zsargon 145-149 
zsúfoltság 346-348



Nyomta: Text-Print Nyomdaipari Kft.
Felelős vezető: Bozsoki Rudolf ügyvezető igazgató


