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Doswiadczenie to gtowna
maqdros¢ cztowieka

Eksperymenty Harlowa, Waala, Niiya i Deaux

Wydaje sie, ze zapewnienie przezycia jest wartoscig naj-
wyzszg. Okazuje sie, ze w naturze sg wartosci wyzsze od
zapewnienia bytu.

Harry Harlowl, profesor psycholo-
gii University of Wisconsin-Madison,
przeprowadzit w latach piecédziesig-
tych XX w. badania z udziatem rezu-
séwz, w trakcie ktérych analizowat ich
spoteczne mechanizmy zachowan. :
Jego eksperymenty wykazaty, ze po- | ""‘:f
trzeba bliskiej relacji jest u naczel- |
nych wazniejsza, niz nawet potrzeba
zaspokojenia gtodu. Przed badaniami Vo
prof. Harlow zaktadat, ze jest odwrot- ;h
nie, ze zapewnienie pozywienia i zas-
pokojenie gtodu jest potrzebg wazniejszg, niz czutos¢, blis-
kos¢ i poczucie bezpieczeristwa. Eksperymenty jednak temu
zaprzeczyty.

W eksperymencie "dwie matki" Harry Harlow oddzielit
mate rezusy od swoich matek i zapewnit im dwie sztuczne
matki: jedng wykonang z drutu, u ktdrej rezus mégt zaspo-
koi¢ gtéd (napi¢ sie mleka) oraz drugg, wykonang z miek-
kiego materiatu (foto obok). Obie byty podgrzewane, by sy-

-

Harry Frederick Harlow (1905-1981) - profesor psychologii University of
Wisconsin-Madison. Jego badania ukazaty znaczenie bliskosci i towarzys-
twa w rozwoju spotecznym. American Psychological Association umiescito
profesora Harlowa w 2002 roku na 26 miejscu wsrdd najczesciej
cytowanych psychologéw XX wieku.

~

Makak krélewski - gatunek ssaka z rodziny koczkodanowatych. Zyje od
Afganistanu po Indie i Chiny. Nie jest gatunkiem zagrozonym
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mulowaty ciepto ciata prawdziwej matki. Eksperyment trwat
5 miesiecy. Mtode rezusy spedzaty srednio 17 godzin dzien-
nie przytulone do materiatowej matki nie dajgcej pozywienia
i mniej niz 1 godzine dziennie u boku drucianej matki dajacej
pozywienie. Matpy praktycznie caty czas swojej obecnosci
w boksie spedzaty przytulone do matki materiatowej, a dru-
ciang odwiedzaty tylko po to, by sie poiywic’a.

Range bliskiej relacji wykazat rowniez test otwartego
pola4. Resusy wpuszczano do nowego pomieszczenia, z kilko-
ma nieznanymi im przedmiotami (pudetko, chusteczka,
miska, puszka, itp.) i obserwowano ich zachowanie. Gdy
wewnatrz nie byto zadnej "matki", rezusy bylty wyraznie
wystraszone. Ich leku nie zmniejszyta obecnos¢ drucianej
matki zapewniajgcej im pozywienie. Zmiana nastgpita
dopiero w obecnosci matki materiatowej, do ktorej matpki
mogty sie przytulic. Co wiecej, po krotkim przytuleniu
odzyskiwaty spokdj oraz aktywnos¢. Matpki ruszaty po
pokoju i poznawaty, dotykaty, wachaty wszystkie nowe
przedmioty.

Aktywnos¢ bedaca wynikiem poczucia bliskiej relacji
zauwazono réwniez w sytuacji nagtego wystraszenia matego
rezusa. Gdy matpka byta zaskoczona nagtym pojawieniem sie
"strasznego" urzadzenia (scena w filmie 1m:06s), uciekta do
matki materiatowej, przytulita sie, a po chwili zaczeta juz
odstrasza¢ "strasznego" goscia, czyli interweniowaé wobec
zagrozenia.

3 Oryginalne nagranie z eksperymentu prof. Harlowa znajduje sie pod
adresem: https://nowestandardy.pl/nauka/video/harlow.php

* Test otwartego pola opracowat prof. Calvin Springer Hall (1909-1985) -
profesor psychologii Western Reserve University, Syracuse University,
University of Miami. Test polega na eksperymentalnym badaniu u zwie-
rzat poziomu aktywnosci, niepokoju i checi poznawania nowych tere-
néw, gdy znajdujg sie w nowym miejscu.
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Najdtuzsze badanie,
trwajace 75 lat, ukazujgce
range relacji z innymi ludz-
mi, zostat przeprowadzony przez badaczy Harvard Univer-
sity. Badanie rozpoczeto w 1938 roku. Uczestniczyto w nim
724 mezczyzn, z ktérych jedna czesé byta dwczesnymi stu-
dentami tej uczelni, druga byta mtodziencami z przedmiesc
Bostonu, pochodzgcymi z tzw. trudnych rodzin. Nastepnie,
gdy badanie przedtuzano o kolejne okresy, naukowcy rozsze-
rzyli prébe badawcza o ich potomstwo, rozszerzajac liczbe
uczestnikéw do ponad 1300 osdb. Przez cate ich zycie zbiera-
no informacje o réznych aspektach zycia: karierze, zyciu oso-
bistym, zdrowiu fizycznym i psychicznym. Raz na dwa lata
wysytano im kwestionariusz do wypetnienia oraz przeprowa-
dzano wywiady. Najwazniejszy wniosek z badan dotyczyt
wtasnie relacyjnosci. Naukowcy z obszaru psychologii, réz-
nych dziedzin medycyny oraz biznesu jednogtosnie stwier-
dzili, ze za sukces w ich - tak bardzo réznych - dziedzinach
w najwiekszym stopniu odpowiadaty dobre, przyjazne relacje
z ludzmi. Analiza wynikéw pozwolita ustali¢, iz sukces finan-
sowy, zdrowie, kondycja psychiczna oraz fizyczna nie zalezg
od inteligencji, wiedzy, czy ¢wiczen fizycznych, a od dobrych,
serdecznych relacji z innymi ludzmi.
Robert Waldingers, dyrektor badania
powiedziat, ze dobre relacje chronig
nasze umysty oraz mozgi, jako narza-
dy. W swoim wystgpieniu na konfe-
rencji TED® stwierdzit, ze "dobre rela-
cje nie muszq by¢ gtadkie, mozna sie
ktocic¢, jednak kluczem jest poczucie,
ze mozemy na siebie liczy¢, gdy
sytuacja staje sie trudna".

-“g‘ HARVARD

UNIVERSITY

Ciekawag obserwacje dotyczaca
postawy, zachowania i reagowania
naczelnych, majacych wptyw na
relacyjnosé, poczynit prof. Frans de
Waal’. Umiescit dwie makaki w osob-
nych klatkach, kazdej podawat kulke
i oczekiwat jej oddania, a kiedy to czy-
nity otrzymywaty w nagrode owoc. ‘
Jednak kiedy jedna z nich, otrzymu-
jaca w nagrode kawatek smacznego ogérka zauwazyta, ze
makaka z klatki obok otrzymata inny owoc (winogrono),
wykazata zdenerwowanie. Kiedy po ponownym oddaniu
kulki otrzymata ogdrka zbuntowata sie, odmdwita wspot-
pracy i w sposob widoczny okazata swoje niezadowolenie®.
W ten sposéb makaka ukazata, ze zazdro$¢ oraz swoiste
poczucie sprawiedliwosci jest typowe dla cztekoksztattnych.

«

Robert J. Waldinger (ur. 1951) - amerykanski psychiatra i profesor
Harvard Medical School, dyrektor Center for Psychodynamic Therapy
and Research w Massachusetts General Hospital.

o

TED (Technology, Entertainment and Design) - marka konferencji
naukowych organizowanych corocznie przez amerykarska fundacje
non-profit Sapling Foundation.

~

Frans de Waal (ur. 1948) - holendersko-amerykarski prymatolog i etolog,
profesor psychobiologii w Yerkes National Primate Research Center. Autor
wielu doskonatych ksigzek (polecam "Bystre zwierze" wyd. Copernicus
Center Press).

Oryginalne nagranie z eksperymentu prof. Harlowa znajduje sie pod
adresem: https://nowestandardy.pl/nauka/video/frans_de_waal.php
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Emocje te warunkowaty postawe, czyli majg istotny wptyw
na powodzenie w budowaniu relacji.

W biznesie znany jest tzw. efekt
Benjamina Franklina, ktéry opowiada
o zjednywaniu sobie przychylnosci
innej osoby. Benjamin Franklin® miat
potrzebe zjednania sobie jednego ze
swoich kontrkandydatéw w wybo-
rach, lecz obaj przez wiele lat byli
zaciektymi rywalami. By go sobie zjed-
nad... poprosit go o pozyczenie ksigzki. Prosba byta dla opo-
nenta duzym zaskoczeniem, lecz w ramach grzecznosci wys-
wiadczyt taka przystuge i pozyczyt ksigzke. Za te pomoc
Franklin wystat list z podziekowaniem, w ktérym dziekowat
i chwalit gest swojego rywala. Kiedy Franklin pojawit sie na
nastepnym zgromadzeniu, dotychczasowy opononent pod-
szedt do niego i wdali sie w pogawedke, ktéra podobno byta
bardzo przyjacielska. Franklin opisat te historie w swojej
autobiografii konkludujac, ze ludzie sg bardziej sktonni lubic¢
osoby, dla ktoérych zrobili cos dobrego.
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Mechanizm ten zostat poddany
badaniom naukowym, przez psycho-
lozke Yu Niiyalo. W 2014 roku prze-
prowadzita eksperyment, w ktérym
badata opinie ludzi o osobach pro-
szacych ich o pomoc. Uczestnicy roz-
wigzywali famigtowki. Siedzieli w pa-
rach, lecz zadania rozwigzywali indy-
widualnie. Zadaniem byto jak najszyb-
sze rozwigzanie 6 zagadek. W parach jednak tylko jedna
osoba byfta poddana eksperymentowi, druga byta podsta-
wiona przez badaczy. Pod koniec ustalonego czasu, osoba
podstawiona prosita partnera o pomoc w rozwigzaniu
swoich tamigtéwek. Uczestnicy, ktérzy udzielili pomocy byli
poddani analizie. Jeszcze przed rozpoczeciem rozwigzywania
zadan wszyscy byli proszeni o zapisanie swojego wrazenia na
temat partnera, a po zakonczeniu rozwigzywania tamigtéwek
byli proszeni o wypetnienie ankiety, w ktérej m.in. ponownie
opisywali swéj stosunek do towarzyszacej im osoby. Wyniki
ukazaty, ze stanowcza wiekszos¢ oséb, ktére udzielity
pomocy (92%) wyraznie lepiej ocenity towarzysza, ktéremu
pomogli. Ocenili ja m.in. jako sympatyczniejszg, bardziej
towarzyskg i mitg. Badanie to potwierdzito, ze metoda
opisana przez Benjamina Franklina sprzyja budowaniu z ludz-
mi pozytywnych relacji.

W 1971 roku Kay Deauxll, wraz
z innymi naukowcami (Tim Emswiller i
Jerry E. Willits) przeprowadzita bada-
nie, w ktérym sprawdzita wptyw po-
dobienstwa miedzy ludZzmi na skton-
no$¢ do udzielania pomocy sobie
nawzajem. Na terenie uczelni 2 stu-
dentdw i 2 studentki prosili przypad-

° Benjamin Franklin (1706-1790) - amerykariski polityk, jeden z ojcéw
zatozycieli Standw Zjednoczonych

'°Yu Niiya - profesor Hosei University w Japonii oraz University of Michigan
w Stanach Zjednoczonych.

! Kay Deaux (ur. 1941) - amerykariska psycholog spoteczna, profesor na
Woydziale Psychologii w Graduate Center na City University of New York.
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kowych innych studentéw o pozyczenie "paru centéw" na
rozmowe telefoniczng (w sumie poproszono 384 oséb: 192
mezczyzn i 192 kobiety). Z 4 osdb proszacych dwie ubrane
byty "zwyczajnie", bez wyraznego stylu, a kolejne dwie
ubrane byty w stylu hipisowskim. Podchodzili do oséb
rowniez klasyfikowanych na podstawie ubioru jako
"zwyczajni" lub w stylu hipisowskim (szczegétowo opisano
jakie elementy stroju charakteryzujg styl hipisowski oraz
ubioér bez wyraznego stylu i podchodzono wytacznie do oséb
spetniajgcych okreslone parametry). Wyniki wyraznie ukaza-
ty, ze cztowiek odczuwa wiekszg sympatie i chetniej pomaga
osobie podobnej do siebie, niz osobie rézniacej sie. Srednio
ponad 70% oséb udzielito pomocy osobie podobnej do siebie
i tylko ok. 30% udzielato pomocy osobie ubranej w odmien-
nym stylu. Badanie ukazato jeszcze dwie prawidtowosci.

— Po pierwsze, osoby o wyrazistym stylu (czyli stylu hipi-
sowskim w odrdznieniu od ubioru "zwyczajnego") chet-
niej pomagaty osobie w podobnym, wyrazistym stylu
(70-79%) i mniej chetnie osobie "bez stylu" (29-33%).
Czyli wyobrazenie o sobie (ego), poczucie "przewagi",
bycia "lepszym", ma znaczacy wptyw na stosunek do
innych ludzi.

— Po drugie, kobiety chetniej pomagaty meziczyznom,
nawet o odmiennym stylu, niz kobietom. W relacjach
miedzy kobietami "podobienstwo" w mniejszym stopniu
budzi sympatie, niz w relacjach miedzy mezczyznami.
Studentce ubranej podobnie pomogto tylko 54% kobiet.
Mezczyzni w podobnym odsetku udzielali pomocy
zaréwno mezczyznom, jak i kobietom w tym samym stylu
ubioru.

1. Badanie prof. Harriego Harlowa ukazato - réwniez ku
jego zaskoczeniu - ze poczucie bezpieczeristwa oraz poczu-
cie ciepta relacji jest potrzebg wazniejszg, nawet od potrze-
by zapewnienia pozywienia. Niezaspokojenie potrzeby bez-
pieczenstwa i cieptej relacji wywotuje wycofanie i apatie.
Zaspokojenie potrzeby bezpieczenstwa uruchamia odwage
i aktywnosc.

2. 75-letnie badanie Harvard University ujawnito, ze bliskie
zwigzki z ludZmi sprawiajg odczuwanie szczescia i checi
dziatania bardziej niz pienigdze, sukcesy zawodowe, czy
stawa. Robert Waldinger, dyrektor badania, powiedziat,
ze sukces finansowy, zdrowie, kondycja psychiczna oraz
fizyczna nie zalezg od inteligencji, wiedzy, czy ¢wiczen
fizycznych, a od dobrych, serdecznych relacji z innymi
ludZmi.

Na podstawie:
H. F. Harlow, "The nature of love", American Psychologist, 1958, 13(12), 673-685

3. Badanie prof. Fransa de Waala ukazato, ze swoiste poczu-
cie sprawiedliwosci warunkuje powstawanie negatywnych
emocji. By moéc zbudowaé z kims dobra relacje nalezy zad-
ba¢, by do ich powstania nie dochodzito. Wywotanie chocby
lekkiej zazdrosci, nawet z irracjonalnego powodu, moze
utrudnic¢ lub wrecz uniemozliwi¢ zbudowanie z kims$ dobrej
relacji.

4. Efekt Benjamina Franklina, potwierdzony naukowo przez
Yu Niiya ukazuje, ze prosba jako docenienie/zaangazo-
wanie budzi sympatie. Co wiecej, umozliwia drugiej osobie
wykazanie sie dobrym uczynkiem, co powoduje wzmacnianie
jej dobrego wyobrazenia o samym sobie (ego), przez co
rowniez budzi sympatie do osoby proszacej, pozytywny do
niej stosunek i pozytywng relacje.

5. Badanie prowadzone przez Kay Deaux ukazato wptyw
podobieristwa miedzy ludZzmi na ich stosunek do siebie
nawzajem. PodobieAstwo powoduje automatyczne, pod-
Swiadome przypisanie osoby do grupy, z ktdérg cztowiek sie
identyfikuje. To z kolei budzi sympatie i przychylnos¢, czyli
pomaga w budowaniu pozytywnych relacji.

Opracowat Tomasz Krawczyk

Dyrektor Programowy Stainer Consulting. Absolwent
Studium Doktoranckiego Kolegium Zarzadzania i Finan-
soéw Szkoty Gtéwnej Handlowej w Warszawie. Metodyk
komunikacji interpersonalnej. Menedzer sprzedazy, han-
dlowiec, negocjator z praktyka od roku 1994. Jako nieza-
lezny handlowiec wprowadzat firmy na nowe rynki, opra-
cowuijac strategie i prowadzac fizyczne dziatania handlo-
we. Dzieki swoim umigjetnosciom, juz od roku 2002,
wynajmowany do przygotowywania firm do negocjadji.
Jako negocjator i mediator angazowany do rozwigzywa-
nia sporéw miedzy podmiotami gospodarczymi lub re-
prezentowania w tym procesie jednej ze stron. Jego
standardy wdrazane s3 w przedsiebiorstwach polskich
i zagranicznych. Audytor Wiodacy Systemdw Zarzgdzania
Jakoscig, zarejestrowany w jednostce TUV Saarland.

Tomasz Krawczyk
""Metodyka Sprzedazy i Negocjacji"
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