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The power and influence tactics in close relationships

Abstract: The article presents the problem of the power in close relationships and its
importance for undertaking different tactics of influence on partner in marriage. Two
types of power in marriage were identified: the power based on physical attractiveness
and the power based on financial resources. The results of the study in which question-
naire methods were used on a group of 92 married couples aged from 22 to 82 years old
were presented. The results showed that the power wielded by husbands based on finan-
cial resources correlated positively with the tendency to use coercion and silent treatment
tactic and the fact that wives who stayed under their husbands’ financial resources power
correlated negatively with undertaking the coercion tactic. The wives’ power based on
physical attractiveness correlated positively with the preference of coercion tactic and in
husbands’ case it correlated positively with the preference of silent treatment tactic and
negatively with the preference of reason tactic.
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Wtadza w psychologii definiowana jest jako zdolno§é do wplywania
na rodzaj i jako$¢ rezultatéow zachowan innych ludzi oraz jako kontrola
zasobow, ktore dostarczaja cztowiekowi posiadajacemu wladze potencjatu
do wywierania wplywu, to znaczy zmiany zachowan innych ludzi (Cart-
wright, Zander, eds., 1968; Kipnis, 1972; Fiske, 1993; Anderson,
Berdahl, 2002 i inni). W ostatnich latach popularnosé¢ zdobyta teoria
pojmowania wiadzy jako swoistego systemu dazenia-hamowania (the ap-
proach/inhibition theory of power) (Keltner, Gruenfeld, Anderson,
2003). W teorii tej zaktada sie, iz wladza powoduje u podmiotu zachwia-
nie réwnowagi pomiedzy behawioralnym systemem dgzenia-hamowania
(zblizania sie lub ucieczki), wplywajac na procesy poznawcze, emocjonal-
ne i behawioralne podmiotu. Posiadanie wladzy powoduje uruchomienie
gléwnie systemu dazenia polegajacego na wzroécie réznego rodzaju ak-
tywnosci podmiotu, a oslabieniu systemu hamowania. Wynika to z fak-
tu, ze ludzie posiadajacy wladze maja Swiadomo$é, ze nie do$wiadczaja,
wiekszych przeszkéd w swoim dziataniu ze strony innych ludzi, wiedza,
ze nikt ,nie staje im na drodze” do osiagania pozadanych przez nich ce-
16w. Ludzi majacych wladze charakteryzuje wysoka aktywno$é, niska
kontrola zachowania, przewaga pozytywnych emocji, a ich poznanie ma
charakter automatyczny 1 jest skupione na uzyskiwaniu nagréd. Wtadza
zwigzana jest z uzyskiwaniem gltéwnie takich nagrdd, jak: dobra mate-
rialne, pienigdze, autorytet, przychylnoé¢, podziw.

Podleganie wladzy uruchamia natomiast system hamowania, a osta-
bia system dazenia. Powoduje to biernos¢ 1 wysoka kontrole zachowania
u podmiotu, zwigzane jest z dos§wiadczaniem wielu negatywnych emocji
oraz poznawczym funkcjonowaniu skupionym na unikaniu. Podlegajacy
wladzy obawiaja sie utraty przychylnosci lub odwetu tych, ktérzy wia-
dze posiadaja. Nie maja strategicznych zasobéw lub nagrdd, ewentualnie
maja ich niewiele.

Wtadza jest fenomenem obecnym w wielu sferach zycia spolecznego.
Istnieje takze w bliskich zwiazkach. W bliskim zwiazku wladze okresla
sie jako zdolno§¢ danej osoby do stawiania drugiej osobie wymagan i ich
egzekwowania, zdolno§é do przeprowadzenia swojej woli, nawet jesli po-
jawia sie opOr ze strony tej drugiej osoby. Wladza w bliskim zwiazku to
zdolno$§¢ takiego wplywania na swojego partnera, aby uzyskiwaé to, cze-
go sie pragnie (Beckman, Harvey, Satre, Walker, 1999; Mandal,
2008).

We wszystkich relacjach spotecznych geneza wladzy jest zlozona.
Wynika z licznych grup uwarunkowan. Po pierwsze, uwarunkowaniami
wladzy sa zmienne indywidualne. Poéréd nich bardzo wazna okazuje sie
sita fizyczna. Badania pokazuja, ze u mezczyzn takie cechy, jak: wysoki
wzrost, rozwinieta muskulatura, ,przywodczy” ksztalt twarzy, wskazuja-
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ce na fizyczna silte, sa powiazane z posiadaniem wtadzy (Mueller, Ma-
zur, 1997). W zwigzkach damsko-meskich mezczyzni zatem dysponuja,
wladza oparta na sile fizycznej. Inne istotne indywidualne uwarunkowa-
nia wladzy to cechy osobowoéciowe, ktore okazuja, sie powiazane z wla-
dza: ekstrawersja, sklonno§é do dominacji, makiawelizm, wysoki poziom
zdolnos$ci spotecznych oraz ogdlna charyzma (por. Keltner, Gruenfeld,
Anderson, 2003).

Po wtére, uwarunkowania wladzy zwigzane sa z cechami dwojga
0s0b tworzacych relacje spoteczna — diady. Chodzi tutaj o takie czynni-
ki, jak: posiadane zasoby, interesy, inwestycje, zaangazowanie. Wtadza
w diadzie zalezy tez od tego, czy w sytuacji, gdy jedna osoba posiada kon-
trole nad jakimi$ zasobami (np. materialnymi), druga osoba jest w stanie
zdoby¢ te zasoby w alternatywny sposéb (Rusbult, 1983). W bliskich
zwigzkach mozliwo§é zerwania (wycofania wlasnego zaangazowania)
zwieksza wladze, zwlaszcza gdy druga osoba jest bardzo zakochana (za-
angazowana).

Po trzecie, uwarunkowaniami wladzy sa zmienne wewnatrzgrupowe.
Okreslaja je glownie role grupowe. W zwigzkach damsko-meskich (np.
w rodzinie) role spoleczne mezczyzn zwiazane sa gléwnie z praca zawo-
dowa, a role kobiet — z opieka nad dzieémi i1 domem.

Po czwarte, uwarunkowania wladzy tworza tez miedzygrupowe
zmienne, ktére decyduja, o tym, ze pewne grupy roznia si¢ zakresem kon-
troli dostepu do zasobow 1 mozliwosci karania. Klasy spoteczne, grupy
narodowe, zawodowe réznia, sie istotnie pod tym wzgledem. W relacjach
damsko-meskich miedzygrupowy uktad sit daje wieksza wladze mezczy-
znom niz kobietom poprzez rézna dostepnosé¢ do wielu waznych zasobow,
np. do wysokich stanowisk 1 zarobkéw, mozliwosci podejmowania politycz-
nych decyzji 1 aktywnosci (Keltner, Gruenfeld, Anderson, 2003).

W bliskich zwiazkach, podobnie jak w innych relacjach spotecznych,
istnieja tez wszystkie rodzaje wladzy opisane przez Johna N. Fren-
cha Jr. 1 Bertrama Ravena (1959): wladza przymusu — polegajaca na
mozliwo$ci stosowania kar; wladza nagradzania — oparta na mozliwo-
$ci stosowania nagrod; wladza legitymacyjna (prawomocna) — zalezna
od zaakceptowania przez dana osobe praw i obowiazkéw wynikajacych
z funkcjonowania w zwiagzku, wladza referencyjna — pochodzaca z pra-
gnienia identyfikowania sie z bliska osoba; wladza ekspercka — zalezna
od posiadanej wiedzy i umiejetnoéci, oraz witadza informacyjna — zwia-
zana z posiadanymi informacjami i wiedza. W kazdym bliskim zwiazku
zwykle przenika sie kilka rodzajéw wiladzy, niekiedy jeden z rodzajow
wladzy moze by¢ przewazajacy.

Wtadza w bliskim zwiazku ma charakter relacyjny, czyli odnosi sie
bardziej do cech samego zwiazku niz do cech jednostki, charakteryzuje
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sie dynamika. Przewaga jednej osoby nad druga w jakim$ obszarze moze
by¢ kompensowana ulegloécia w innej sferze, wtedy ogblna wspdlzalez-
nos$¢ moze byé¢ symetryczna.

Wiladza w bliskim zwiazku dotyczyé moze glownych decyzji wpty-
wajacych na podstawowe aktywnoS$ci (strategiczny aspekt witadzy), jak
1 decyzji zwiazanych z realizowaniem tych zadan (wykonawczy aspekt
wladzy). Jednoczesnie sposoby sprawowania witadzy w bliskim zwigz-
ku moga przybieraé rézne formy — od delikatnych sugestii do brutalnej
przemocy (Rodman, 1972; Necki, 1990; Mandal, 2008).

Jednym z najwazniejszych czynnikéw wplywajacych na uktad wtadzy
w bliskim zwigzku jest przejawiana przez partneréw psychiczna zalez-
nos¢ od drugiej osoby 1 tworzonego zwigzku. Osoba mniej zaangazowa-
na, mniej zainteresowana kontynuowaniem zwigzku ma w nim wieksza
wladze. Stanowi o tym regula mniejszego zainteresowania (least interest
principle) (Waller, Hill, 1951). Waznym aspektem wladzy w zwiazku
jest tez liczba alternatywnych mozliwo$ci zmiany partnera. Osoby bar-
dziej adorowane maja wieksza wladze niz te, ktérych wybodr jest ograni-
czony (Dwyer, 2005).

W bliskich zwigzkach réznice miedzyplciowe dotycza najczesciej sily
fizycznej 1 dobr ekonomicznych. Mezczyzni sq silniejsi fizycznie, czescie]
zarabiaja wiecej od kobiet 1 zajmuja wysokie stanowiska spoteczne. W kon-
sekwencji maja, wieksza wladze oparta na kontroli débr materialnych.
Posiadaja tez wladze przymusu oparta na mozliwo$ci wykorzystywania
sily fizycznej (Carli, Paniceia, 1999). Wiadza w bliskim zwiazku zale-
zy tez od norm spotecznych i kulturowych dotyczacych roél ptciowych oraz
oczekiwan kierowanych wobec matzonkéw 1 rodziny. Pomimo tych réznic
w wiekszoSci spoteczenstw mezcezyzni posiadaja formalng wladze rodzin-
ng, uwazani sg za glowy rodzin, dzieci i zony przyjmujq ich nazwisko.

W bliskich zwigzkach wazna role odgrywa atrakcyjnos$é fizyczna
1 zwiazana z nig atrakcyjno$¢ seksualna. Atrakcyjnoséc fizyczna jest jed-
nym z wazniejszych zasobdow, jakimi moze dysponowaé¢ podmiot w kon-
taktach z innymi ludzmi (zwlaszcza plci przeciwnej). Psychologowie ewo-
lucyjni twierdza, ze piekno przekazuje biologiczng informacje na temat
doboru naturalnego, stanowi ,wabik” §wiadczacy o wysokim potencjale
rozrodczym. Badania miedzykulturowe pokazuja, ze uroda kobiet oka-
zuje sle wazniejsza w wyborze statego partnera niz uroda mezczyzn. Dla
kobiet czesciej istotniejsze od meskiej urody sa zasoby materialne lub
cechy Swiadczace o tym, ze te zasoby uda sie mezczyznie zdoby¢. Atrak-
cyjnoéé fizyczna mezczyzn postrzega sie przede wszystkim poprzez cechy
kojarzone z sila, ze statusem 1 z wladza (Buss, 1990).

W analizach wtadzy w bliskich zwiazkach wazny jest takze podziat
wykonywanej pracy. W tradycyjnym modelu rodziny mezowie zajmuja sie



Whtadza i wywieranie wptywu... 153

zapewnieniem bytu materialnego, a zony opiekuja sie domem 1 dzie¢mi.
Ten tradycyjny podzial nie ma charakteru catkowicie roztacznego. Na-
wet w bardzo tradycyjnej rodzinie mezczyzni moga spedzaé wiele cza-
su w domu, np. przed telewizorem, a zony podejmowaé wiele aktywnosci
poza domem, np. podczas zakupéw czy spotkan z krewnymi 1 sasiadami.
W tradycyjnych rodzinach zasobami finansowymi dysponuja mezowie.
Jednakze nawet w takiej rodzinie dostep zony do tych zasobéw moze by¢
wysoki, kiedy mezowie oddaja cate zarobki do dyspozycji zonom. Podziat
sfer aktywno$ci malzonkéw jest oczywiScie znacznie bardziej zlozony
w rodzinach mniej tradycyjnych, gdy oboje malzonkéw pracuje zawodowo
1 zajmuje sie domem (Mandal, 2008).

Okazuje sie takze, ze wltadza w bliskim zwigzku wiaze sie z pozio-
mem satysfakeji odeczuwanej przez kazdego z partneréw. Badania poka-
zuja, ze malzenska satysfakcja jest wieksza, kiedy kazdy z partneréw
moze podejmowacé decyzje dotyczace waznych dla niego spraw (Beach,
Tesser, 1993; Blood, Wolfe, 1960; Rodman, 1972).

Wywieranie wptywu w bliskich zwigzkach

Wiladza jest fenomenem silnie powigzanym z wplywem spolecznym.
Wplyw spoleczny albo definiuje sie jako istote wladzy, czyli zdolno$é do
zmiany zachowan, mys$lenia 1 uczu¢ innych ludzi, albo tez ujmuje jako
konsekwencje posiadania wladzy (French, Raven, 1959; Kipnis, 1972,
1976; Kipnis, Castell, Gergen, Mauch, 1976; Dolinski, 2000,
2005).

Podejmowanie przez podmiot rozmaitych strategii realizowania wpty-
wu spolecznego w istotny sposéb zwiazane jest z obecna w kazdej inte-
rakeji relacja, wladzy. David Kipnis (1976) twierdzi, ze pozycja wladzy
wiaze sie ze stosowaniem ,silnych” taktyk (strong tactic), pozycja stabosci
za$ sktania do postugiwania sie taktykami , stabymi” (weak tactics). Toni
Falbo (1977) zauwaza, ze osoby posiadajace wladze wykazuja sktonnosé
do postugiwania sie taktykami ,bezposrednimi” (direct) i ,,racjonalnymi”
(rational), a osoby niemajace wladzy stosuja raczej taktyki ,posrednie”
(indirect) 1 ,nieracjonalne” (nonrational).

Kobiety 1 mezczyzni réznia sie w zakresie preferowanych sposobéw
wywierania wplywu na innych ludzi. Kobiety chetniej stosuja taktyki
»posrednie”, wykorzystujace bezradno$¢ 1 osobiste zasoby strategii wply-
wu spolecznego, natomiast mezczyzni chetniej postuguja sie taktykami
,bezposrednimi”, opartymi na zasobach 1 kompetencjach. Mezczyzni cze-
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$ciej niz kobiety wywieraja wplyw, opierajac sie na konkretnych zaso-
bach, dysponuja bowiem zwykle wieksza niz kobiety sitg fizyczna 1 do-
stepem do zasobow ekonomicznych. Natomiast kobiety wywieraja wpltyw
spoteczny oparty raczej na zasobach osobistych (Johnson, 1976; por.
Mandal, 2008).

BadaniaprzeprowadzoneprzezToniego Falbo iLeticie Peplau (1980)
dotyczace par pokazaly, ze mezczyzni uzywaja wiecej strategii ,bezpo-
§rednich” i ,,dwustronnych” (bilateral) niz kobiety, ktore chetniej wska-
zywaly na taktyki ,poérednie” 1 ,jednostronne” (unilateral). Osoby
z wiekszym poczuciem wladzy w zwiazku podawaly wiecej strategii bez-
posrednich 1 bilateralnych niz osoby z mniejszym poczuciem wtadzy.

W badania nad taktykami wywierania wplywu w bliskich zwiazkach
Judith Howard, Philipa Blumsteina i Peppera Schwartza (1986)
wyrézniono 6 taktyk: manipulowanie, btaganie, negocjowanie, wycofy-
wanie sie, autokracja, tyranizowanie. NajczeSciej preferowanymi okazy-
walo sie negocjowanie 1 manipulowanie, najrzadziej za$ — tyranizowanie
(rys. 1).
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Rys. 1. Taktyki wywierania wplywu na partnera/partnerke w bliskich zwiazkach
(w $wietle badan Judith Howard, Philipa Blumsteina i Peppera Schwartza, 1986).
Czesto$§é postugiwania sie poszczegdlnymi taktykami wywierania wplywu mierzono
w 9-stopniowej skali, od 0 — ,nigdy” — do 9 — ,,zawsze”.

Zrédlo: Opracowanie wlasne na podstawie: Howard, Blumstein, Schwartz, 1986.

Badania te pokazaly, ze nizsza pozycja w ukladzie wladzy w bli-
skim zwiazku zwieksza prawdopodobienstwo stosowania wobec silniej-
szego partnera taktyk , miekkich” (weak tactics): btagania i manipulacji,
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a wyzsza — taktyk ,twardych” (strong tacics): autokracji i1 tyranizowa-
nia. Taktykami niezwigzanymi z wladza w zwiazku okazaly sie taktyki
negocjacji 1 wycofywania sie. Okazalo sie, ze zamezne kobiety niepracu-
jace zawodowo czeécie] niz kobiety pracujace zawodowo sa postrzegane
przez swoich partneréw jako stosujace taktyki ,twarde”. Ttumaczono to
tradycyjnym charakterem zwiazku matzenskiego, w ktérym to fakt bycia
zona, dostarcza¢ moze kobietom wystarczajacego uzasadnienia do postu-
giwania sie taktykami twardymi, a mezowie zaleznych od nich, niepra-
cujacych zawodowo zon odczuwaé moga — wieksze niz mezowie zon nie-
zaleznych finansowo — poczucie zobowiazania (Howard, Blumstein,
Schwartz, 1986).

Badania dowodza, ze w bliskim zwigzku wywieranie wplywu zalezy
od odczuwanego w nim poczucia satysfakeji. Yukie Aida 1 Toni Fal-
bo (1991) wykazali, ze malzonkowie szczesliwi w niewielkim stopniu
sa sklonni stosowaé wobec partnera ,poérednie” taktyki wplywu. Zony
w zwiazkach tradycyjnych deklarowaly jednak bardziej intensywne sto-
sowanie ,,po$rednich” strategii niz ich mezowie.

Taktyki wywierania wptywu w bliskich zwiazkach zaleza od kultu-
ry. Ogélnie w kulturach tradycyjnych pozycja spoleczna kobiet postrze-
gana jest jako nizsza od pozycji mezczyzn. Kobiety posiadaja tam mniej-
sza od mezczyzn wladze takze w relacjach damsko-meskich, dotyczy ona
zwlaszcza inicjowania aktywnos$ci seksualnej. Natomiast w rodzinie ko-
biety maja pozycje réwnie wysoka lub wyzsza od mezczyzn. Badania po-
kazuja, ze w krajach tradycyjnych kobiety niemajace wladzy ekonomicz-
nej nierzadko stosuja wobec malzonkéw ,,silne” taktyki wptywu (Belk
et al,, 1988; Beckman, Harvey, Satre, Walker, 1999).

W bliskich zwigzkach kobiety 1 mezczyzni podejmuja bardzo rézne
zachowania zwigzane z wywieraniem wplywu spolecznego. Stanowia
je zaréwno zachowania ,pozytywne” — mite 1 przyjemne dla partnera,
jak 1 zachowania ,negatywne” — przykre, upokarzajace, budzace strach
1 przerazenie.

David Buss, Mary Gomes, Dolly Higgins i Karen Lauterbach
(1987) w swoich badaniach nad bliskimi zwiazkami wyro6znili kilka ro-
dzajow taktyk manipulacji stosowanych w bliskich zwiazkach. Sa to
zachowania wykorzystujace: powdd (przyczyne) (reasom), urok osobisty
(charm), ciche traktowanie (silent treatment), przymus (coercion), regresje
(regression) 1 ponizanie siebie (debasement). Badacze zwrécili uwage na
dwa przeciwne w bliskich zwiazkach cele wywierania wplywu na partne-
ra: naklanianie (wywolywanie) (instigation) — gdy chcemy, aby partner
co$ zrobil, zachecanie go do czego$ (lub nawet tzw. podpuszczanie) — oraz
powstrzymywanie (hamowanie) (termination) — gdy chcemy, aby part-
ner przestat co$ robi¢ (ograniczanie, zniechecanie, odwodzenie go od cze-
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go$). W swoich badaniach par studentéw D. Buss, M. Gomes, D. Higgins
1 K. Lauterbach pokazali, ze osoby te najchetniej siegaja do zachowan
wskazujacych na wazne powody, a najrzadziej stosuja ponizanie siebie.
W sytuacjach zwiazanych z naklanianiem nieco czesciej stosuja taktyki
»pozytywne”, czyli zachowania polegajace na wykorzystywaniu wlasnego
uroku, natomiast w sytuacjach zwiazanych z powstrzymywaniem part-
nera od czego$ chetniej siegaja do taktyk ,,negatywnych” — cichego trak-
towania 1 przymusu.

Wywieranie wptywu w matzenstwie
Badania wiasne

Wiekszoéé badan psychologicznych nad taktykami wplywu w bliskich
zwiazkach to badania nad osobami mtodymi, zwykle studentami, tworza-
cymi bliskie zwigzki polegajace na spotykaniu sie, byciu para, chodzeniu
ze soba. Zwiazki takie nie zawsze oparte sg na duzej bliskoSci 1 zaanga-
zowaniu, nie zawsze sg dlugotrwale, charakteryzuja sie znacznym poczu-
ciem wolno$ci 1 mozliwos$ci zerwania. Takie poczucie moze dawaé partne-
rom $wiadomo$§é posiadania wiadzy bardziej niz §wiadomo§é podlegania
wladzy w zwigzku. Malzenstwa to najczesciej zwiazki o dtugim stazu,
w ktorych poczucie zaangazowania jest wysokie. Poczucie posiadania lub
podlegania wladzy w bliskim zwigzku moze by¢ inne w zwiazku malzen-
skim niz w zwiazku nieformalnym.

Celem przedstawianych badan wlasnych byta analiza taktyk wptywu
podejmowanych w zwiazkach formalnych — w matzenstwach'. W bada-
niach tych zatozono, ze wywieranie wpltywu w bliskich zwigzkach taczy
sie z réznymi ,pozytywnymi” i ,negatywnymi” zachowaniami. W nawia-
zaniu do opisywanych w literaturze réznych zachowan w bliskim zwiaz-
ku (Buss, Gomes, Higgins, Lauterbach, 1987) wyr6zniono 6 taktyk
wywierania wplywu w bliskich zwiazkach: (1) taktyka czarowania —
akcentowanie uroku, wdzieku, seksapilu, bycie mitym i romantycznym
wobec partnera; (2) taktyka btagania — zachowywanie sie w sposéb ule-
gly, peten pokory, ustuznosci wobec partnera, proszenie go, ptacz; (3) tak-
tyka argumentowania — podawanie konkretnych powoddéw, zadawanie

! Przedstawiane tutaj badania wlasne zostaty przeze mnie szerzej opisane w kon-
tekscie innych badan wlasnych oraz problematyki wtadzy 1 wywierania wpltywu w zwiaz-
kach nieformalnych i formalnych w ksigzce: Mito$é, wtadza i manipulacja w bliskich
zwiqgzkach. Warszawa: Wydawnictwo Naukowe PWN, 2008.
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bezposrednich pytan, wyja$nianie, ttumaczenie, pokazywanie dobrych
1 zlych stron danego zachowania; (4) taktyka dasania — robienie ,kwa-
énych min” i1 pokazywaniu ,humoréw”, ,fochow”; (5) taktyka nieodzy-
wania sie¢ — milczenie, nieodzywanie sie do partnera, ignorowanie go,
niejako ,,mrozenie” go swoim zachowaniem; potocznie w jezyku polskim
podobne zachowania okreslane sa jako ,ciche dni”; (6) taktyka wymusza-
nia — formutowanie bezposrednich, kategorycznych zadan, krzyczenie,
przeklinanie, stosowanie grézb 1 przemocy wobec partnera.

W badaniach postawiono hipoteze, ze wybdr réznych taktyk wywiera-
nia wplywu na wspétmalzonka zalezy przede wszystkim od rodzaju po-
siadanej wladzy. Analizowano nastepujace zmienne zwiazane z ukladem
wladzy w malzenstwie: poczucie wlasnej atrakcyjnosci, ocena atrakcyj-
nosci partnera, relacja finansowa (zarobki: maz — zona), relacja atrak-
cyjnosci fizycznej (poczucie atrakcyjnosci wlasnej — poczucie atrakceyj-
no$ci partnera). Badano subiektywne poczucie szczeScia matzenskiego
u maltzonkéw.

Metoda badan

W badaniach do pomiaru taktyk wptywu w bliskim zwiazku wyko-
rzystano kwestionariusz Taktyki Manipulacji (Tactics of Manipulation)
autorstwa Davida Bussa 1 jego wspoélpracowniczek (Buss, Gomes, Hig-
gins, Lauterbach, 1987) w adaptacji wlasnej (Mandal, 2005). Ada-
ptacja polegala na przettumaczeniu skali oraz na wybraniu spoéréd 35
iteméw tej skali opisujacych rézne zachowania zwigzane z wywieraniem
wplywu (manipulowaniem partnerem/partnerka) 24 iteméw opisujacych
zachowania o najwyzszym ladunku czynnikowym w strukturze czyn-
nikowej tej skali (por. Buss, Gomes, Higgins, Lauterbach, 1987).
Taktyke czarowania, taktyke argumentowania i taktyke wymuszania
mierzyto odpowiednio po 5 zachowan, taktyke nieodzywania sie — 4 za-
chowania, taktyke blagania — 3 zachowania, taktyke dasania sie —
2 zachowania. W adaptacji wlasnej zmieniono nieco instrukeje, bo w ory-
ginalnej wersji kwestionariusza badani odpowiadali na 2 osobne pytania:
dotyczace sytuacji naklaniania 1 sytuacji powstrzymywania partnera,
natomiast w polskiej wersji osoby badane odpowiadaty na jedno wspoélne
pytanie: ,,Kiedy chcesz, aby Twoj partner/Twoja partnerka co$ dla Ciebie
zrobil(-a) lub przestal(-a) robi¢, co wtedy robisz?”. W odpowiedzi na to
pytanie proszono badanych, by ustosunkowali sie do 24 mozliwych rodza-
jéw zachowan opisujacych 6 wyréznionych taktyk wywierania wplywu
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na partnera/partnerke. Osoby te okreslaly swoje zachowanie na skali:
od 1 — ,nigdy tego nie robi¢” — do 7 — ,najczesciej to robie”.

Zastosowano metode wlasna: ankiete zawierajaca 10 pytan dotycza-
cych danych osobowych, takich jak: pteé¢, wiek, staz malzenski, liczba
posiadanych dzieci, sytuacja finansowa, wykonywany zawdd, pteé¢. W an-
kiecie osoby badane ocenialy takze atrakcyjno§é fizyczna wlasna i atrak-
cyjnoéé¢ partnera. Dokonywaly ocen na 7-punktowych skalach: od 1 —
,malo atrakcyjny” — do 7 — ,bardzo atrakcyjny”.

W przedstawianych badaniach wladze oparta na zasobach finanso-
wych operacjonalizowano jako relacje dochodéw (zarobkéw lub emery-
tur) maz — zona. Mierzono ja poprzez ustosunkowanie sie badanych do
twierdzenia na temat zarobkéw wiasnych 1 matzonka, czyli wybranie
jednej z mozliwych relacji finansowych pomiedzy matzonkami: (1) Mo
partner nie pracuje zarobkowo; (2) Ja zarabiam duzo wiecej od partnera;
(3) Ja zarabiam wiecej od partnera; (4) Nasze zarobki sa podobne; (5) Mdj
partner zarabia wiecej; (6) M6) partner zarabia duzo wiecej ode mnie;
(7) Ja nie pracuje zarobkowo. Przyjeto, ze punktacja od 1 do 3 oznacza
wladze finansowa nad partnerem, 4 — taki sam uklad wtadzy finan-
sowe] pomiedzy matzonkami, natomiast 5—7 punktéw — podleganie
wladzy finansowej partnera. Im wiecej punktéow osiagnal badany, tym
bardziej podlegat wladzy finansowej wspétmatzonka.

Wladze oparta na fizycznej atrakcyjno$ci operacjonalizowano jako
relacje atrakcyjnoéci fizycznej maz — zona. Mierzono ja jako wynik odej-
mowania ocen dokonanych przez malzonkéw w 2 itemach: atrakcyjnosé
wlasna (oceniona w skali 1—7) 1 atrakcyjno$é¢é matzonka (od 1 do 7). Od
oceny wlasnej atrakcyjnoéci fizycznej odejmowano ocene atrakcyjnosci
fizycznej wspétmatzonka. Dodatni wynik odejmowania (do 6) oznaczat
poczucie wladzy (przewagi) w zakresie atrakcyjnosci fizycznej nad mat-
zonkiem, wynik ujemny za$§ — poczucie podlegania wtadzy malzonka
w zakresie atrakcyjnosci fizycznej. Im wiecej punktow, tym wieksza wita-
dza nad malzonkiem.

Badaniami objeto 184 osoby tworzace 92 pary malzenskie w wieku
od 22 do 82 lat. Byly to pary malzenskie rekrutujace sie sposréd pozo-
stajacych w zwiazkach malzenskich studentéw réznych kierunkoéw stu-
diow Uniwersytetu Slaskiego oraz cztonkéw ich rodzin (gléwnie rodzicow
1 dziadkéw), a takze grona znajomych. Udzial wszystkich os6b w bada-
niu byt anonimowy i dobrowolny. Srednia wieku zon wynosita M = 43,36
lat (SD = 16,44), a Srednia wieku mezoéw to M = 45,9 lat (SD = 16,58).
Najkrotszy objety badaniami zwigzek matzenski trwal 3 miesiace, a naj-
dluzszy — 56 lat. Sredni czas trwania malzenstwa wynosit M = 21,13 lat
(SD = 16,54). Malzonkowie mieli érednio 1 dziecko (M = 1,36), a najwie-
ce] — 4 dzieci.
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Rezultaty badan

Badania pokazaly, ze sytuacje zon czesciej niz sytuacje mezéw okre-
§li¢ mozna bylo jako sytuacje podlegania wladzy finansowej. Srednia dla
zon: M = 4,99, to odpowiedz (5): ,,Md) partner zarabia wiecej ode mnie”,
$rednia mezow zas: M = 3,02, to odpowiedz (3): ,,Ja zarabiam wiecej od
partnerki”, ¢ (182) = 9,42, p < 0,00001, z = 8,08, p < 0,00001.

Natomiast mezowie istotnie bardziej niz zony znajdowali sie w sytuacji
podlegania wtadzy opartej na atrakcyjnosci fizycznej. Wynikalto to z tego,
ze zarOowno zony, jak 1 mezowie wyzej oceniali atrakcyjno$é wspélmatzon-
ka niz wlasna: érednia samoocen atrakcyjnos$ci wiasnej u badanych zon
wynosita M = 4,79, a érednia ich ocen atrakcyjnoéci wspdélmalzonka to
M = 5,30; Srednia samoocena atrakcyjnosci wlasnej u badanych mezéw
to M = 4,67, a $rednia atrakcyjnosci wspotmatzonki wynosita M = 5,641.
Mezowie istotnie statystycznie wyzej (¢ (182) = 2,51, p < 0,01) oceniali
atrakcyjnoé¢ fizyczna swoich zon niz wlasna (§rednio o M =—0,97 na swoja,
niekorzy$§¢) niz zony atrakcyjnosé swoich matzonkéw (Srednio o M =-0,51,
takze na swoja niekorzy$¢) (na 7-punktowej skali). Porownania pokazaty,
ze mezowie oceniali atrakcyjnoéé fizyczna swoich zon nieco wyzej niz czy-
nily to zony, oceniajac atrakcyjnos¢ swoich mezéw (¢ (182)=—1,74, p < 0,08,
z=-1,83, p < 0,07, tendencja statystyczna) (por. tabela 1).

Tabela 1

Posiadanie wladzy opartej na zasobach finansowych i wladzy opartej
na atrakcyjnosci fizycznej w grupie badanych zon i mezow

i Zony Mezowie £ (182)
mienna Y, SD Y, SD p z p
Relacja wlasnej sytuacji| 4,99 | 1,43 3,02 | 1,41 9,42 [0,0001| 8,08 [0,0001
finansowej w stosunku
do sytuacji finansowej
malzonka

Atrakcyjno§é fizyczna| 4,79 | 1,21 4,67 | 1,04 0,72 10,72 1,28 (0,20
wlasna
Atrakcyjno$é fizyczna| 5,30 | 1,34 564 | 1,29 | —1,74 |0,08 -1,83 10,07
malzonka
Relacja wtasnej atrak-| -0,51 | 1,16 | -0,97 | 1,30 2,51 0,01 2,80 (0,01
cyjnoséci w stosunku do
atrakcyjno$ci malzonka

Wtadza oparta na zasobach finansowych: im wiecej punktéw, tym wieksze podleganie wladzy finansowej malzonka.
Wtadza oparta na atrakcyjnoéci fizycznej: wynik dodatni odejmowania ocen (atrakcyjnoéé fizyczna wlasna —
atrakcyjno$é fizyczna partnera) oznacza wladze nad malzonkiem, wynik ujemny — podleganie wladzy maltzonka
w zakresie atrakeyjnoSci fizycznej.
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Rys. 2. Taktyki wywierania wplywu na wspélmatzonka w malzenstwie. Czestosé
postugiwania sie poszczegdlnymi taktykami wywierania wpltywu mierzono w 7-stopnio-
wej skali, od 0 — ,nigdy” — do 7 — ,,zawsze”.

Zrédto: Opracowanie wlasne.
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Rys. 3. Taktyki wywierania wplywu w malzenstwie preferowane przez zony i mezow.
Czesto$é postugiwania sie poszczegélnymi taktykami wywierania wplywu mierzono
w 7-stopniowej skali, od 0 — ,nigdy” — do 7 — ,,zawsze”.

Zrédto: Opracowanie whasne.

W badaniach okazalo sie, ze w zakresie taktyk wywierania wply-
wu na wspélmatzonka preferowano taktyke argumentowania (M = 4,65,
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SD = 1,23). Kolejno chetnie wybieranymi okazaly sie: taktyka dasania sie
(M = 3,32, SD = 1,82), taktyka nieodzywania sie do partnera (M = 2,82,
SD = 1,51), taktyka czarowania (M = 2,77, SD = 1,21), taktyka wymu-
szania (M = 2,50, SD = 1,24), a najmniej chetnie wybierana okazala sie
taktyka blagania (M = 1,61, SD = 1,74) (por. rys. 2).

W poréwnaniach taktyk wywierania wplywu stosowanych przez
zony 1 mezdéw odnotowano kilka istotnych statystycznie réznic. Dotyczy-
ly one taktyki dasania chetniej wybieranej przez zony (M = 3,82) niz
przez mezoéow (M = 2,82) (¢ (182) = 3,85, p < 0,0001, z = 3,82, p < 0,001),
taktyki nieodzywania sie stosowanej czeSciej tez przez zony (M = 3,07)
niz przez mezow (M = 2,57) (¢ (182) = 2,27, p < 0,02, z =2,49, p < 0,01)
oraz taktyki wymuszania takze preferowanej raczej przez zony (M =
2,69) niz przez mezéw (M = 2,31) (¢ (182) = 2,09, p < 0,04, z = 2,13,
p <0,03) (por. rys. 3).

W poréwnaniach taktyk wywierania wptywu w malzenstwie z per-
spektywy wladzy opartej na zasobach finansowych okazato sie, ze u zon
podleganie wladzy meza bylo istotnie ujemnie skorelowane tylko z jed-
na taktyka wywierania wplywu — z taktyka wymuszania (R = —0,24,
p < 0,02). Natomiast u mezoéw podlegajacych wladzy finansowej swoich
zon przeciwnie — odnotowano dodatnig korelacje ze sklonnoscia do sto-
sowania wobec zon taktyki wymuszania (R = 0,31, p <0,01). W tej grupie
mezow ujawnila sie takze dodatnia korelacja z taktyka nieodzywania sie
do zony (R = 0,25, p < 0,02) (tabela 2).

Tabela 2
Rodzaj posiadanej w malzenstwie wladzy
a taktyki wywierania wplywu na wspolmalzonka
(wartos$ci wspolezynnikow korelacji B-Spearmana)
Posiadanie wtadzy Posiadanie wtadzy
Taktyka wplywu | opartej na zasobach finansowych |opartej na fizycznej atrakcyjnosci
zony mezowie zony mezowie

Czarowanie 0,14 0,19+ -0,12 -0,01
Btaganie 0,11 0,08 -0,04 0,01
Argumentowanie -0,02 0,12 -0,08 -0,19+
Nieodzywanie sie -0,03 0,25% 0,12 0,19+
Dasanie sie -0,07 0,17 0,11 0,15
Wymuszanie -0,24* 0,31%* 0,21% 0,14

* p<0,05, ** p <0,01, + tendencja statystyczna.

W poréwnaniach taktyk wywierania wplywu w malzenstwie z per-
spektywy wladzy opartej na fizycznej atrakcyjno$ci u zon zauwazono
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dodatnia korelacje pomiedzy wladza oparta na atrakcyjnosci fizycznej
1 taktyka wymuszania (R = 0,21, p < 0,04). W grupie mezdéw odnotowa-
no dwie tendencje statystyczne polegajace na tym, ze posiadanie wltadzy
nad zona w zakresie fizycznej atrakeyjnosci byto dodatnio powiazane ze
sklonnoécig do stosowania taktyki nieodzywania sie (R = 0,19, p < 0,07)
oraz mniejsza sklonnoScia do stosowania taktyki argumentowania
(R=-0,19, p < 0,07) (por. tabela 2).

Dyskusja

Prezentowane tutaj badania wtasne pokazuja, ze w malzenstwie ist-
nieja, rézne rodzaje wladzy. W badanych matzenstwach mezowie czeSciej
posiadali wladze oparta na zasobach finansowych, a zony — wtadze opar-
ta na fizycznej atrakcyjnosci wiasnej. W bliskich zwiazkach preferowane
sa ,bezposrednie” i ,pozytywne” taktyki wywierania wptywu. W wywie-
raniu wplywu badani malzonkowie najbardziej sklonni byli stosowacé
taktyke argumentowania, nieco rzadziej taktyke dasania sie, taktyke
nieodzywania sie do partnera, taktyke czarowania i taktyke wymusza-
nia. Najmniej chetnie wybierang okazata sie taktyka btagania. Takty-
ka argumentowania jest ,bezposrednia”, bo polega na przedstawianiu
wprost powodoéw pozadanego zachowania partnera. Taktyka czarowania
jest taktyka ,, pozytywna”, bo wiaze sie z prezentowaniem zachowan przy-
jemnych 1 milych dla partnera, podnoszacych jego samoocene. Natomiast
niechetnie przez malzonkéow wskazywana byta taktyka blagania, ktora
laczy sie z ujawnianiem stabosci, deprecjonowaniem siebie i niesie zagro-
zenie dla samooceny podmiotu. Zapewne dlatego badani jej unikali.

Badania wtasne dowodza, ze w malzenstwie istnieja rdéznice po-
miedzy zonami 1 mezami w zakresie preferowanych taktyk wptywu na
wspoétmalzonka. Réznice te dotyczyly czestszego wybierania przez zony
niz mezow ,posrednich” taktyk: dasania sie 1 nieodzywania sie do partne-
ra. Wynika to prawdopodobnie z tego, ze taktyka dasania bardziej pasuje
do stereotypu kobiety niz mezczyzny. Ogdlnie te rezultaty potwierdza-
ja liczne ustalenia wskazujace na czestsze poslugiwanie sie taktykami
,posrednimi” przez kobiety niz przez mezczyzn w realizowaniu wplywu
spotecznego.

W przedstawionych tutaj badaniach taktyke wymuszania chetniej
wskazywaly badane zony niz mezowie. Podobne rezultaty uzyskano
w opisanych wczeéniej badaniach amerykanskich (Howard, Blumstein,
Schwartz, 1986), ktore pokazaty, ze kobiety pozostajace w zwiazkach
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malzenskich sa sktonne postugiwac sie ,twardymi” taktykami wplywu.
Kobiety w zwiazku malzenskim posiadaja bowiem poczucie wladzy nad
swoim partnerem. Prawdopodobnie wynika ona z formalnego charakteru
zwigzku malzenskiego oraz z przekonania, ze malzenstwo zobowigzuje
mezéw do lojalnoSci.

Badania wlasne pokazaty, ze podleganie wtadzy finansowej wspél-
malzonka u kobiet zwiazane bylo z unikaniem taktyki wymuszania,
a u mezczyzn — z jej stosowaniem. Unikanie stosowania przez zony tak-
tyki wymuszania wyjasnia relacja wtadzy, pokazujaca, ze osoby podlega-
jace wladzy nie preferuja stosowania taktyk ,bezposrednich”. Natomiast
przeciwne do zachowan zon zachowania mezéw wyjaénia¢ mozna posia-
daniem przez nich wtadzy opartej na sile fizycznej. Jednoczeénie wskazy-
wacé to moze na fakt, ze przewaga finansowa zon nad mezami jest przez
mezczyzn trudna do zaakceptowania, a to moze sprzyjaé preferowaniu
Stwardych” taktyk wywierania wplywu. Posiadanie wladzy finansowej
w malzenstwie tradycyjnie jest zwigzane z rola meska. Wspdlcze$nie
takie tradycyjne relacje czesto ulegaja zmianom. Matzonkowie osiagaja
podobne dochody lub zony zarabiaja wiecej od swoich mezdéw, a nierzad-
ko mezowie pozostaja bez pracy, podczas gdy ich zony utrzymuja rodzi-
ne. Uzyskane w badaniach dane zdaja sie sugerowaé, ze mezczyzni nie
akceptuja podlegania wladzy finansowej zon 1 w takiej sytuacji w wy-
wieraniu wplywu sklonni sg stosowaé zachowania polegajace na taktyce
wymuszania. Kobiety za$ w sytuacji podlegania wtadzy wsp6étmalzonka
przeciwnie — zachowan zwiazanych z przymusem unikaja.

Mezowie podlegajacy wtadzy finansowej swoich zon sktonni sg stoso-
wac ,silne” taktyki wywierania wplywu: taktyke wymuszania i taktyke
nieodzywania sie. Obie taktyki maja charakter ,negatywny” 1 stanowia
forme ,bezposredniej” i ,poéredniej” agresji. Jednoczesnie mezowie ci
sklonni sg jednak podejmowaé ,pozytywna” taktyke wplywu polegajaca
na czarowaniu swoich bardziej od nich zasobnych finansowo zon. Taktyki
te stanowig element zestawu réznych zachowan wynikajacych z posiada-
nej przez mezoéw wladzy zwigzanej z karaniem i nagradzaniem.

Przedstawiane badania pokazaly, ze wladza oparta na fizycznej
atrakcyjnoéci w malzenstwie zwigzana byla z podejmowaniu ,,silnych”
taktyk wptywu, zwlaszcza u zon. W grupie badanych zon ten rodzaj wla-
dzy nad malzonkiem zwigzany byl z wieksza gotowoscig do stosowania
»silne)” taktyki wymuszania. Natomiast mezowie posiadajacy wiladze
nad zonami oparta na wlasnej wysokiej fizycznej atrakcyjno$ci ujawnia-
i sktonno$é do stosowania taktyki ,posredniej” polegajacej na nieodzy-
waniu sie oraz niechetni byli wykorzystywaniu ,bezposredniej” taktyki
argumentowania. Mozna przypuszczac, ze w malzenstwie poczucie prze-
wagl w zakresie fizycznej atrakcyjno$ci nad zong moze by¢é negatywnie
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odczuwane przez mezéw, ktoérzy zwykle wysoko sobie cenig urode wia-
snych zon. Uroda kobiet jest bowiem bardziej niz uroda mezczyzn spo-
lecznie wysoko ceniona, a 1 tradycyjnie traktuje sie ja jako swoisty posag
wnoszony przez kobiety do malzenstwa. Posiadanie brzydkiej zony moze
sie stawa¢é zrodlem niezadowolenia w malzenstwie.

Podsumowanie

Rezultaty przedstawionych tutaj badan dowodza, ze wladza w mat-
zenstwie moze by¢ oparta na atrakcyjnoéci fizycznej (ten rodzaj wiladzy
czesciej posiadaja zony) oraz na ekonomicznych zasobach (ten rodzaj wla-
dzy czesciej posiadaja mezowie). Posiadanie obu rodzajéw wiadzy zwia-
zane jest z wieksza sklonnoS$cia do stosowania taktyk ,twardych”, a pod-
leganie wtadzy — z ich unikaniem.

Przeglad badan éwiatowych 1 przedstawione tutaj wnioski z badan
wlasnych pokazuja, ze w bliskich zwigzkach preferowane sa ,bezposred-
nie” 1 ,pozytywne” taktyki wywierania wplywu, a taktyki wywierania
wplywu w malzenstwie okazujq sie silnie powiazane z obecna w nim re-
lacja, wiadzy.
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