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Fatszywa zgodno$¢

W idealnym sSwiecie cztowiek miatby na tyle szerokie
spojrzenie, ze widziatby siebie oraz innych ludzi w sposdéb
obiektywny, realny i prawidtowy. Cztowiek jednak niejedno-
krotnie wypowiada opinie niemadre i jest przekonany o ich
stusznosci. Co wiecej, prezentuje przekonanie, ze inni ludzie
z pewnoscia tez tak uwazajg i zgadzajg sie z nim. Wtasnie te
ceche cztowieka, jako pierwszy, postanowit objgé¢ badaniami
naukowymi prof. Lee Ross’ ze Stanford University.

W roku 1977 prof. L.Ross przepro-
wadzit serie czterech badan, na pod-
stawie ktérych sformutowat termin,
ktory na state wszedt do jezyka swiata
psychologii - efekt fatszywego konsen-
susu ("false consensus effect", "con-
sensus bias"). Pojecie to oznacza prze-
konanie cztowieka, ze inni ludzie ge-
neralnie myslag podobnie do niego.
Jest to kolejny btgd poznawczy“, ktory powoduje, ze ludzie
uwazajg swoj sposéb myslenia, dziatania, wtasne przeko-
nania i wyznawane wartosci jako czeste, powszechne, po-
dzielane przez duzg liczbe innych oséb oraz odpowiednie do
istniejgcych okolicznosci. W efekcie cztowiek nie uwaza
swoich pogladdéw i dziatan za "dziwne", a raczej za normalne

! Lee David Ross (1942-2021) - psycholog spoteczny, profesor psychologii
Stanford University, cztonek National Academy of Sciences USA.
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Kazdy rozsqdny cztowiek
mysli tak, jak ja.

Ego

i powszechne. To zapewnia cztowiekowi pewnosé siebie.
Takie postrzeganie swoich decyzji i opinii jest scisle powig-
zane z mechanizmem ego (pozytywnie znieksztatconym
obrazem samego siebie) i powoduje u cztowieka brak
sktonnosci do samokrytycyzmu.

Profesor Ross przeprowadzit w roku 1977 cztery badania,
ktére po raz pierwszy ukazaty skale efektu fatszywego
konsensusu. Badania te weszty do kanonu nauki
o psychologii myslenia cztowieka. Préby badawcze liczyty od
80 do 320 osdéb. W jednym z nich przedstawiono im opis
czterech krotkich historii, napisanych specjalnie na potrzeby
badania. W kazdej historii przedstawiono sytuacje, w ktérej
nalezato dokona¢ wyboru, sposréd wytacznie dwoch mozli-
wosci. Proszono o oszacowanie odsetka swoich réwiesnikow,
ktérzy wybraliby kazdy z dwdéch proponowanych sposobow
dziatania. Po zapisaniu swojego szacunku proszono o doko-
nanie wtasnego wyboru odpowiedzi. Oto przyktad jednej
przedstawionej sytuacji:

Wychodzisz z pobliskiego supermarketu. Mezczyzna w gar-
niturze pyta Cie, czy lubisz robi¢ zakupy w tym sklepie.
Odpowiadasz catkiem szczerze, ze tak, lubisz tam robic
zakupy, poniewa?z jest blisko twojego domu, ma dobre pro-
dukty i w dobrych cenach. Nastepnie mezczyzna ujawnia,
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ze Twoja odpowiedz zostata sfilmowata i prosi Cie o pod-
pisanie zgody na wykorzystanie nagrania w reklamie tele-
wizyjnej danej sieci supermarketow. Jaki procent Twoich
rowiesnikow wedtug Ciebie podpisatoby zgode? Jaki
odsetek Twoich réwiesnikdw odmdwitoby podpisania
zgody? tgczne szacunki powinny wynies¢ 100%.

W przypadku kazdej historii, osoby badane miaty tenden-
cje do oceniania wybranej przez siebie odpowiedzi, jako
bardziej prawdopodobnej do wybrania przez réwiesnikow.
Wyniki statystyczne ukazaty, ze srednio 70% uczestnikéw
badania spodziewato sie, ze inne osoby dokonatyby takiego
samego wyboru, co oni. Przy charakteryzowaniu ludzi wybie-
rajgcych poszczegdlne opcje, osoby badane uzywaty wiecej
skrajnych i negatywnych ocen w stosunku do ludzi wybie-
rajgcych opcje inng, niz oni.

Pierwsze badanie wykazato, ze ludzie majg tendencje do
przeceniania stopnia aprobaty przez innych ludzi swoich
wtlasnych decyzji i wyboréw. Postanowiono przeprowadzic¢
kolejne badanie, ktore zbada, czy ludzie przeceniajg réwniez
stopien podzielania przez innych ludzi ich nawykow,
preferencji, lekow, codziennych czynnosci, a nawet cech
osobistych. Osobom badanym przedstawiono kwestionariusz
zawierajacy 35 cech charakteryzujacych cztowieka. Uczes-
tnicy kategoryzowali siebie pod katem danych cech i szaco-
wali odsetek rowiesnikdw w ogdle, ktdrzy pasuja do kazdej
z podanych kategorii. Osoby badane ocenity, ze ich réwie-
$nicy podzielajg cechy/poglady/problemy zaznaczone przez
nich w kwestionariuszu, jako cechujgce ich samych. W sumie
na 35 cech, az w 33 z nich osoby badane uwazaty, ze inni
ludzie podzielaja te same cechy charakteru, zachowania
i preferenciji.

Skoro cztowiek nierealnie postrzega swoje przekonania
i dziatania, to czy realnie widzi Swiat wokét siebie? W roku
1991 prof. Lee Ross ukut termin "realizm naiwny", ktéry
okresla ludzka tendencje do wierzenia, ze widzi Swiat wokot
siebie obiektywnie, gdy jest on jednak obrazem zafatszo-
wanym przez licznie wystepujgce w ludzkim umysle btedy
postrzegania (btedy poznawcze). W efekcie cztowiek jest
pewny swoich przekonan, pewny poprawnosci swojego
myslenia i dziatania, a ludzi, ktérzy sie z nim nie zgadzaja
ocenia jako niedoinformowanych, irracjonalnych lub stron-
niczych. To cecha cztowieka niezbedna do poznania, by
powstata w nas cierpliwosé¢ do "trudnych" rozmdéw z ludzmi
oraz by skutecznie unika¢ z nimi konfliktéw.

Przekonanie cztowieka, ze inni ludzie generalnie myslg
podobnie do niego rozszerza sie réwniez na jego przewidy-
wania dotyczace pogladéw ludzi w przysztosci. Cztowiek
podswiadomie odczuwa przekonanie, ze inni ludzie w przy-
sztosci beda posiadac poglady zbiezne z jego obecnym zapa-
trywaniem. Te ceche cztowieka nazwano w psychologii
"a belief in a favorable future" (wiara w sprzyjajgcq przy-
sztos¢). Oznacza ona przekonanie cztowieka, ze jezeli ludzie
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obecnie prezentujg inny poglad, to z czasem go zmienig
i zgodzg sie z jego postrzeganiem sprawy.

Szerokie badania w tym zakresie
przeprowadzit w latach 2014-2017
prof. Todd Rogers2 z Harvard Univer-
sity. Wykazaty one, ze ludzie posia-
dajacy okreslony poglad sg bardziej
przekonani, ze ludzie go w przysztosci
podzielg, niz ze bedg mieli poglad
przeciwny. Zatozenie to mozna spara-
frazowac: "W przysztosci ludzie zrozu-
miejq i bedq mieli poglqd tak prawidfowy, jak ja".

Prof. Rogers przeprowadzit w sumie 6 badan, na licznych
probach badawczych rzedu 250-824 osdb, w krajach tj. USA,
Wielka Brytania, Holandia, Chiny i Japonia. Uczestnicy odpo-
wiadali na pytania, dotyczgce generalnie dziewieciu tema-
téw: 1. aborcja, 2. matzenstwa osdéb homoseksualnych,
3. zmiany klimatyczne, 4. poglady polityczne, 5. przynalez-
nos¢ partyjna, 6. poparcie prezydenta, 7. napoje gazowane,
8. stosunek do National Basketball Association (NBA)
i 9. preferencje odnosnie oprogramowania telefonu. Proszo-
no uczestnikdw o przedstawienie wtasnej opinii na okreslony
temat i okreslenie przewidywanych opinii wiekszosci ludzi
w przysztosci, za rok, 5 lub 20 lat. Oto przyktadowe pytania:

Czy dostep do legalnej aborcji powinien by¢ tatwiejszy, czy
trudniejszy?

Czy za 20 lat wiecej Amerykanow bedzie wolafo, aby
dostep do legalnej aborcji byt tatwiejszy czy trudniejszy?

Wyniki badan ukazaty jednoznacznie, ze ludzi cechuje
"wiara w sprzyjajgcyg przyszto$¢" (a belief in a favorable
future). Przyktadowo:

— 90% o0s6b badanych zgadzajgcych sie z opinia, ze za
zmiany klimatu odpowiada cztowiek uwazato, ze za 20 lat
wiecej ludzi bedzie wierzyto, ze to ludzie powoduja
globalne zmiany temperatury.

— 85% zwolennikéw bezproblemowego zawierania mat-
zenstw homoseksualnych uwazato, ze za 20 lat wiecej
ludzi bedzie wolato, by matzenstwa oséb tej samej ptci
byty tatwiejsze.

— 83% zwolennikdéw obecnego prezydenta uwazato, ze po-
parcie dla niego wzrosnie w ciggu 1 roku.

— 81% zwolennikéw tatwiejszego dostepu do legalnej abor-
cji uwazato, ze za 20 lat wiecej ludzi bedzie wolato, by
dostep do legalnej aborcji byt tatwiejszy.

— 75% uczestnikéw badania, po zadeklarowaniu, czy wolg
Coca-Cole czy Pepsi uwazato, ze za 20 lat wiecej ludzi
bedzie preferowato napdj ten, ktéry on preferuje.

— 72% uczestnikéw badania, po zadeklarowaniu, czy prefe-
rujg mobilny system operacyjny Android czy Apple uwa-

% Todd Rogers (ur. 1977) - amerykariski psycholog, profesor Harvard
University, dyrektor wydziatu Behavioural Insights Group oraz dyrektor
Studenckiego Laboratorium Wsparcia Spotfecznego. Doradca akademicki w
brytyjskim Behavioural Insights Team.
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zato, ze za 5 lat preferowany przez nich system bedzie
szerzej uzywany w porownaniu z tym drugim.

—  62% uczestnikow uwazato, ze w przysztosci obywatele ich
kraju podzielg ich poglady polityczne.

W 2003 roku prof. Benoit Monin’
ze Stanford University i prof. Michael
I. Norton* z Princeton University opu-
blikowali wyniki eksperymentu, uka-
Zujgcego postrzeganie podobienstwa
lub réznic w postawie innych ludzi
podczas realnego wydarzenia. Na
terenie  miasteczka  studenckiego
Princeton University zaaranzowano
"kryzys wodny". Administracja osiedla
wprowadzita obostrzenia w uzywaniu
wody, m.in. poproszono o niekorzys-
tanie z prysznica od godziny 17.00
jednego dnia do godziny 17.00 dnia
kolejnego. Po tym czasie naukowcy
przeprowadzili badanie ankietowe,
sprawdzajgce postawe studentow
oraz postrzeganie przez nich podej-
$cia do obostrzen innych miesz-
kancow osiedla. W sumie prébe badawczg stanowito 415
0s6b. 47% osdb badanych nie dostosowato sie do obostrzen
administracji osiedla i brato prysznic w godzinach, w ktoérych
proszono, by tego nie robi¢. 53% mieszkancéw zrealizowato
wytyczne i nie brato prysznica w tym czasie. 72% wszystkich
0s6b badanych uwazato, ze inni mieszkancy osiedla poste-
powali dokfadnie tak samo, jak oni. Zaréwno osoby, ktére
dziataty zgodnie z zaleceniami, jak i te, ktére nie podpo-
rzagdkowaty sie obostrzeniom uwazaty, ze sg w wiekszosci.

Poczucie, ze "ludzie myslg tak, jak ja" zapewnia cztowie-
kowi "strefe komfortu", w ktérej czuje sie akceptowany przez
spoteczenstwo i czuje sie "waznym". Potrzeba bycia waznym
jest jednym z pieciu priorytetéw pracy madzgu (dr Sébastien
Bohler® wskazat ich jedynie piec). Te piec priorytetow pracy

* Benoit Monin - profesor psychologii Stanford University, doktorat
obroniony na Princeton University, wyktadowca University of Michigan
oraz Université de Paris. Jego prace ukazaty sie w Journal of Personality
and Social Psychology, Journal of Experimental Social Psychology,
Psychological Science oraz Personality and Social Psychology.

* Michael I. Norton (ur. 1975) - profesor psychologii Harvard Business
School, doktorat obroniony na Princeton University. Jego badania
wykazaty, ze wydawanie przez ludzi pieniedzy na doswiadczenia sprawia, ze
czujq sie bardziej szczesliwi niz wtedy, gdy wydaja pienigdze na przedmioty.
Inne jego badania wykazaty, ze ludzie stajq sie szczesliwsi, gdy wydajg
pieniadze na innych ludzi, niz wtedy, gdy wydaja je na siebie.

® Sébastien Bohler (ur.1970) - doktor neurobiologii molekularnej na
Université Pierre et Marie Curie, redaktor naczelny czasopisma Cerveau &
Psycho, dziennikarz, publicysta, wyktadowca i pisarz. Autor ksigzki
"Zachtanny Mdzg".
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prazkowia (centralnej czesci uktadu limbicznego zwanego
mozgiem emocjonalnym) determinuje wszystkie zachowania
cztowieka.

Modzg powstat i wyewoluowat w celu zapewnienia
przezycia organizmowi i jego potomstwu. By to osiggnaé
organizm musi wykazywaé sie odwagg, zdecydowaniem
i pewnoscig siebie, by skutecznie zdobywaé pozywienie
i partneréw. W tym celu mozg cztowieka stale zapewnia mu
korzystny dla siebie obraz rzeczywistosci, co zapewnia
czesto wrecz brawurowg odwage oraz niezachwiang
pewnos¢ siebie. Mechanizmem za to odpowiedzialnym jest
ego, ktére interpretuje wszystkie sytuacje w sposéb dla
siebie odpowiedni (czyli przychylny i korzystny), cho¢ - jak
wykazaty badania nad wskaznikiem better than average
("ponadprzecietny") - interpretuje je zazwyczaj w sposob
fatszywy. Badania te wykazaty, ze wiekszo$¢ ludzi ma
nierealistyczng ocene samego siebie i otoczenia, w ktérym
zyje. Gdy badacze dysponowali obiektywnymi ocenami
specjalistéw okazywato sie, ze ludzie oceniali siebie lepiej,
niz powinni, czyli btednie i irracjonalnie. Efekt fatszywego
konsensusu jest $cisle powigzany z mechanizmem ego. Jest
btedem oceny sytuacji, ktéry nalezy brac¢ pod uwage podczas
codziennych interakcji z ludzmi.

Umyst cztowieka nie ocenia rzeczywistosci obiektywnie,
lecz wytwarza swéj wihasny jej obraz. Co wiecej, takim
zafatszowanym obrazem rzeczywistosci kieruje sie podczas
podejmowania przez siebie decyzji oraz wyrazania jakich-
kolwiek opinii ("tak to widze i tak uwazam"). Cztowiek
wyobraza sobie i podswiadomie wierzy, ze duza czesé
innych ludzi podziela jego poglady, wykazuje zrozumienie dla
jego podejscia oraz odbiera jego decyzje i zachowania jako
stuszne, uzasadnione i prawidtowe (badania prof. Lee Rossa).
Jezeli nawet obecnie nie wyrazajg jeszcze takich pogladow,
to zywi przekonanie, ze w przysztosci z pewnoscig bedg juz
takie poglady wyraza¢ (badania prof. Todda Rogersa). Daje
mu to poczucie pewnosci siebie oraz poczucie bezpie-
czenstwa w realizowanych przez siebie dziataniach.
W efekcie cztowiek z natury wypowiada opinie, poglady
i oceny z duzig pewnoscig siebie, co jest zjawiskiem
komplikujgcym wspétzycie w grupie. Wypowiedzenie jakiej-
kolwiek opinii uruchamia automatyczng reakcje ludzkiego
umystu nazwang potrzebq bycia konsekwentnym. Kiedy
cztowiek wypowie swojg opinie, nawet niemadrg, odczuwa
silng  wewnetrzng, podswiadomg potrzebe zachowania
zgodnosci z nig swojego postepowania i pogladow.

Jakie wnioski mozna z tej wiedzy wyciggnac?

1. Po pierwsze wiedzac, ze wiele opinii wyrazanych przez
cztowieka nie jest gteboko przemyslanych, a jest wynikiem
automatycznych reakcji, czyli mechanizmoéw dziatajgcych
w umysle, wykazuj cierpliwos¢ i wyrozumiatosc.
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2. By doprowadzi¢ do porozumienia ukazuj wyjatki od
regut okreslonych przez rozmédwce. Wyjatki zmuszajg do
zastanowienia, czesto "otwierajg oczy" na inne spojrzenie
na sprawe, co powoduje wycofanie sie z zajetego
stanowiska. Nie oczekujmy jednak tego od swojego
rozmowcy wiedzac, ze wypowiedziana przez niego opinia
uruchomita w nim podswiadomy mechanizm potrzeby
bycia konsekwentnym. Psychologia nie pozwala mu tak
tatwo wycofa¢ sie z zajetego stanowiska (nawet, gdy
swoim zachowaniem lub opiniami sie kompromituje).
Dlatego trzymaj sie zasady '"zawsze pozwél rozmdwcy
wyjs¢ z twarzg". Czasem trzeba poczekaé. Zdarza sie, ze po
czasie za to dziekuje.

Dziatajagcy w umysle mechanizm fafszywego podo-
bieristwa myslenia zapewnia pewnos¢ siebie i zwieksza
poczucie wtfasnej wartosci. Efekt ten jest szczegdlnie
zauwazalny w grupach, gdzie wszystkim wydaje sie, ze ich
poglady podzielajg pozostate osoby, co wzmacnia identyfi-
kowanie sie i utozsamianie z tymi pogladami. Poniewaz
cztonkowie grupy funkcjonuja w konsensusie (zgodzie i po-
rozumieniu) i rzadko spotykaja osoby kwestionujace ich
sposdb myslenia lub poprawnos¢ zachowania, majg skton-
no$¢ do przekonania, ze stanowcza wiekszos¢ ludzi mysli
tak, jak oni.

Na podstawie:

Na koniec nalezy jeszcze zaznaczyé, ze efekt fatszywego
konsensu dotyczy ogdlnego wyobrazenia cztowieka na
temat zgodnosci myslenia i zachowania innych ludzi z jego
pogladami i dziataniami. W niektdrych obszarach mechanizm
ego powoduje u niego wyobrazenie odmienne od
fatszywego konsensu, gdyz zapewnia mu poczucie
wyjatkowosci i odmiennosci sposobu myslenia i dziatania.
By umie¢ w rozmowie z cztowiekiem wychwyci¢, w ktorych
pogladach i dziataniach uwaza on ludzi za podobnie lub
odmiennie myslacych i w efekcie prawidtowo na nie
reagowad, nalezy stale sie rozwijaé.

Opracowat: Tomasz Krawczyk

Dyrektor Programowy Stainer Consulting. Absolwent
Studium  Doktoranckiego  Kolegium  Zarzadzania
i Finansow Szkoly Gtéwnej Handlowej w Warszawie.
Metodyk komunikacji interpersonalnej. Menedzer
sprzedazy, handlowiec, negocjator z praktykg od roku
1994. Jako niezalezny handlowiec wprowadzat firmy na
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od roku 2002, wynajmowany do przygoto-wywania firm
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s3 W przedsiebiorstwach polskich i zagra-nicznych.
Audytor Wiodacy Systeméw Zarzadzania Jakoscig,
zarejestrowany w jednostce TUV Saarland.
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