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Uprzedzenia definiuje się jako tendencyjną ocenę danej
grupy, sformułowaną na podstawie rzeczywistych lub 
wyobrażonych właściwości ich członków (np. Nelson, 
2003). Podkreśla się, że uprzedzenia mogą oznaczać 
zarówno pozytywną postawę wobec członków grupy wła-
snej, jak i niechętne nastawienie do osób z grup obcych. 
O konsekwencjach społecznych uprzedzeń wiemy wiele. 
Ich natura nie jest jednak do końca poznana. Nic więc 
dziwnego, że stanowi przedmiot nieustających badań. 
Ciągle też domagają się odpowiedzi pytania o to, czy 
każdy z nas jest uprzedzony, a tylko niektórzy z nas tego 
nie okazują, czy u podłoża uprzedzeń leżą zawsze te 
same czynniki: poznawcze, emocjonalne, motywacyjne, 
czy uprzedzeniom można zapobiegać lub przynajmniej 
redukować ich siłę (np. Fiske, 2000). Szczególne miej-
sce w rozważaniach nad naturą uprzedzeń zawsze zaj-
muje motywacja, a przekonanie, że niektórzy ludzie mają 
skłonność do uprzedzeń, gdyż spełniają one ich emo-
cjonalne potrzeby i umożliwiają ich ekspresję, znajduje 
wyraz w pracach wielu badaczy (np. Fiske, 1998; Stangor, 
Thompson, 2002; Stroebe, Insko, 1989). 

Celem artykułu jest zaprezentowanie obowiązujących 
stanowisk teoretycznych dotyczących związku motywa-
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cji z powstawaniem uprzedzeń oraz zwrócenie uwagi na 
różnorodność motywów, które powinno się uwzględniać 
w analizie uprzedzeń. Przegląd ten pozwoli uporządkować 
bogatą wiedzę w tej dziedzinie oraz zasugeruje koniecz-
ność wieloaspektowego (np. sytuacyjnego, związanego 
ze zróżnicowaniem indywidualnym, z różnorodnością 
motywów) podejścia do roli motywacji w kształtowaniu 
uprzedzeń i kierowaniu się nimi w codziennym życiu. Co 
więcej, przedstawione zostaną sytuacje, w których jeden 
i ten sam motyw – zwykle sprzyjający uprzedzeniom 
– nie prowadzi do nich. Właśnie to zagadnienie wydaje 
się ogromnie istotne w świetle dyskusji nad sposobami 
przezwyciężania uprzedzeń. 

Motywacyjne źródła uprzedzeń
Przez lata badacze pokazywali, że uprzedzenia są 

naturalną konsekwencją automatycznego procesu prze-
twarzania informacji o innych i równie automatycznego 
aktywizowania stereotypów, umożliwiających sku-
teczne działanie (np. Allport, 1954; Taylor, Fiske, Etcoff, 
Ruderman, 1978; Gaertner, Dovidio, 1986). Uważano, 
że uprzedzenia powstają i mają wpływ na postrzeganie 
innych, bo wszyscy jesteśmy poznawczymi skąpcami, 
kierującymi się zasadą ekonomii poznawczej (Taylor, 
1981). Unikamy wysiłku, a więc w sposób naturalny 
nasze sądy o innych budujemy uwzględniając najbar-
dziej dostępne, wyraziste i łatwe do przetworzenia dane 
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– dane niepełne i nie zawsze prawdziwe (Ross, Nisbett, 
1991). 

Współcześnie wskazuje się na możliwości dopasowa-
nia zachowania człowieka do wymogów otoczenia pod 
wpływem społeczno-poznawczych motywacji (Fiske, 
Neuberg, 1990; Fiske, Lin, Neuberg, 1999). Często jed-
nak nadal zakłada się pierwszeństwo motywu upraszcza-
nia i strukturyzowania otoczenia, który staje się kanwą dla 
działania innych motywów (Fiske i in., 1999). Uważa się, 
że ludzie dążą do uproszczeń w postrzeganiu innych, ale 
w pewnych okolicznościach mogą podjąć wysiłek formu-
łowania sądów adekwatnych, na podstawie pełnej dostęp-
nej informacji. Są więc raczej strategami, którzy potrafią
ocenić sytuację i obrać odpowiedni sposób poznawczego 
działania, czasami trudny i wymagający wysiłku, aniżeli 
skąpcami, którzy zawsze kierują się oszczędnością swo-
ich sił mentalnych (Fiske, Taylor, 1991). 

Inni badacze zwracają uwagę, że indywidualne zróż-
nicowanie w zakresie motywacji poznawczej wyznacza 
stopień elastyczności w realizacji koncepcji „stratega” 
(np. Webster, Kruglanski, 1994; Jost, Glaser, Kruglanski, 
Sulloway, 2003; Sorrentino, Roney, 1986). Decyzje co do 
ilości wysiłku zainwestowanego w proces formułowania 
sądów o innych mogą podejmować tylko te osoby, których 
zasoby motywacyjne są dyspozycyjnie wysokie. U tych, 
u których motywacja do uproszczeń jest stałą skłonnością 
wpływającą na sposób funkcjonowania poznawczego, moż-
liwość bycia „elastycznym strategiem” jest ograniczona. 

Motywacja może więc ograniczać powstawanie uprze-
dzeń przez ukierunkowanie uwagi na systematyczne – 
kosztowne poznawczo i wymagające wysiłku – przetwa-
rzanie informacji o innych ludziach, co zapewnia formu-
łowanie trafnych i adekwatnych opinii o innych. Wielkość 
owego wysiłku zależy od czynników sytuacyjnych (np. 
obciążenie poznawcze lub norma społeczna) oraz zróż-
nicowania indywidualnego (np. potrzeba poznawczego 
domknięcia, struktury).

Poza tym motywacja wpływa na to, czy ukształto-
wane uprzedzenia zostaną ujawnione, czy też nie. To 
wprawdzie zupełnie inny problem, ale warto w tym 
miejscu o nim wspomnieć. Na przykład Plant i Devi-
ne (1998) wyróżniają motywację kontroli uprzedzeń, 
która ma korzenie w indywidualnych standardach osoby 
(ten rodzaj motywacji badacze nazywają motywacją 
wewnętrzną) oraz taką, która ma źródła w standardach 
zewnętrznych, społecznych (nazywa się ją motywacją 
zewnętrzną). Osoby charakteryzujące się silną motywa-
cją wewnętrzną będą starały się reagować bez uprze-
dzeń, gdyż będzie to ważne z punktu widzenia realizacji 
ich indywidualnych celów uwzględniających wartości 
(np. egalitarne), moralność (np. poczucie, że innych nie 

powinno się źle traktować) i przekonania (np. wszyscy są 
równowartościowymi członkami społeczeństwa). Osoby 
o silnej motywacji zewnętrznej będą z kolei wrażliwe na 
sytuacyjne uwarunkowania, które nie sprzyjają uprzedze-
niom (np. obowiązujące zakazy, nakazy, normy społeczne 
podzielane w danej grupie). Ten rodzaj motywacji bywa 
skuteczny w przypadku kontroli uprzedzeń w sytuacjach 
społecznych, w których ważne jest realizowanie normy, 
a zawodzi w sytuacjach prywatnych, w których normy te 
nie obowiązują. 

Można więc uznać, że motywacja, rozumiana jako 
ilość wysiłku zaangażowanego w aktywność lub proces, 
zarówno przeciwdziała tworzeniu uprzedzeń, jak i umoż-
liwia kontrolę uprzedzeń już ukształtowanych.

Różne motywy,  
te same konsekwencje poznawcze i społeczne? 

Niektórzy autorzy podkreślają jednak potrzebę identy-
fikacji konkretnych motywów, wpływających na jakość
relacji międzygrupowych, a tym samym na uprzedzenia 
i ich komponenty, oraz wskazują na potrzebę opisania 
mechanizmów działania tych motywów. Interesujący 
sposób klasyfikacji motywów mających wpływ na uprze-
dzenia proponuje Fiske (2004; Stevens, Fiske, 1995). 
Motywy te nazywa społecznymi, a zalicza do nich te, 
które umożliwiały w przeszłości i umożliwiają teraz ada-
ptację i przetrwanie grup społecznych. Motywy te z jed-
nej strony zapewniają skuteczne funkcjonowanie grupy 
własnej, a z drugiej mogą sprzyjać dyskryminacji obcych. 
I tak, motyw przynależności (belonging) zapewnia prze-
strzeganie norm grupowych (np. związanych z przy-
zwoleniem lub nieprzyzwoleniem na dyskryminację). 
Sprawia, że faworyzujemy grupę własną, to ona bowiem 
determinuje nasz los, a normy obowiązujące w grupie 
służą jej spójności. Jednocześnie motyw ten może ogra-
niczać defaworyzowanie obcych, o ile tak stanowi norma 
grupy. Potencjał redukcji uprzedzeń związany z tym 
motywem tkwi właśnie w sile sprawczej norm grupo-
wych, które mogą piętnować przejawy uprzedzeń w sto-
sunku do obcych.

Motyw dążenia do rozumienia sytuacji, w jakiej zna-
lazła się jednostka i grupa (shared socially constructed 
understanding), sprzyja postrzeganiu homogeniczności 
grupy własnej i kształtowaniu się bytowości (entities) 
grup. Jest jednak także odpowiedzialny za procesy ste-
reotypizacji przedstawicieli grupy obcej. Z jednej strony 
z pewnością umożliwia jednostkom skuteczne funkcjo-
nowanie w grupie własnej, a z drugiej wzmacnia jednak 
uprzedzenia. Uprzedzeniom, których źródłem jest ten 
rodzaj motywu, można przeciwdziałać tylko wtedy, gdy 
wzbudzi się motywację do ich kontroli.
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Motyw kontroli pozwala zachować ład społeczny oraz 
usprawiedliwić istniejące status quo. Ten motyw określa 
skuteczność działania przez dążenie do osiągnięcia zbież-
ności między działaniami jednostki a rezultatem owych 
działań, wyznacza przy tym poziom współpracy i rywa-
lizacji w grupie. Kooperacja wymusza niestereotypowe 
postrzeganie partnera interakcji. Natomiast rywalizacja 
wyzwala wolę panowania i podporządkowywania sobie 
innych, prowadzi do poczucia wyższości i sprawstwa, 
postrzegania innych jako osoby słabe i niekompetentne 
i z tych powodów bezwartościowe. Zwykle prowadzi do 
powstawania uprzedzeń i do ich kultywacji. Utrzymanie 
optymalnego poziomu współpracy i rywalizacji w grupie 
może wydatnie ograniczyć powstawanie uprzedzeń.

Natomiast u podłoża uprzedzeń służących ochronie 
jednostki lub grupy leżą motywy związane z JA. Motywy 
te prowadzą do widzenia innych jako tych, którzy zagra-
żają normom społecznym i grupowym oraz porządkowi 
i stabilności świata społecznego. Inni postrzegani są jako 
źli i niebezpieczni. Im silniej odczuwa się zagrożenie 
indywidualne (np. Fein, Spencer, 1997) lub społeczne 
(Kinder, Sears, 1981), tym częściej pojawiają się uprze-
dzenia i akty dyskryminacji. Ograniczenie uprzedzeń jest 
możliwe tylko w sytuacji redukcji poczucia zagrożenia. 

Ostatnia grupa motywów, którą wymienia Fiske (2004), 
to motywy związane z zaufaniem do innych członków 
grupy własnej. Sprzyjają one rozwijaniu pozytywnych 
relacji w tej grupie, lecz mogą być także podstawą braku 
zaufania do obcych i w ten sposób wzmacniać uprzedze-
nia. Współpraca wymusza zaufanie do innych – może być 
więc sposobem ograniczającym kształtowanie uprzedzeń, 
a także korzystanie z nich. 

Fiske (2000; 2004) zwraca uwagę, że wszystkie te 
motywy są istotne dla sprawnego funkcjonowania grupy 
własnej. Warto im się jednak przyglądać, gdyż z jednej 
strony niewątpliwie są szkodliwe, biorąc pod uwagę 
stosunek do członków grup obcych, a zarazem z drugiej 
strony, co zostało pokazane, stanowią potencjał do reduk-
cji uprzedzeń.

Inni badacze wskazują dwie grupy motywów, które ich 
zdaniem, nadają się do analizy relacji międzygrupowych 
i które można traktować jako dobre predykatory uprze-
dzeń (Stangor, Thompson, 2002). Należą do nich motywy 
związane z JA (self-enhancement motives) oraz motywy 
związane z realizacją zasady ekonomii poznawczej 
(cognitive economy motives). Te pierwsze opisuje teo-
ria tożsamości społecznej; odnoszą się one do potrzeby 
utrzymywania pozytywnych przekonań o własnej oso-
bie, myślenia o sobie jako o osobie mądrej, moralnej 
i powszechnie akceptowanej. Uważa się, że motywy 
związane z JA pozwalają dobrze przewidywać zjawi-

sko faworyzowania członków grupy własnej – głównie 
dlatego, że postrzeganie członków grupy własnej jako 
osoby wartościowe i powszechnie szanowane wpływa na 
poczucie wartości jednostki i wzmacnia jej samoocenę. 
Przeciwdziałanie tak powstającym uprzedzeniom może 
wiązać się ze wzmacnianiem lub z aktywizacją innych 
aniżeli grupowe źródeł poczucia własnej wartości i wyso-
kiej samooceny. Jeżeli zaspokojenie potrzeby bycia sza-
nowanym i cenionym w mniejszym stopniu zależy od 
członkostwa w grupie, a w większym od własnych moż-
liwości, to mniejsza będzie skłonność do utrzymywania 
uprzedzeń. 

Motywy poznawcze z kolei wiążą się z dążeniem do 
posiadania prostej, spójnej, jednoznacznej i zrozumiałej 
wizji złożonego świata społecznego. Ta wizja ma zapew-
nić poczucie kontroli poznawczej nad rzeczywistością, 
która często wymyka się klasyfikacjom i opisom, jawi
się jako niezrozumiała, a tym samym budzi niepew-
ność. Najprostszym sposobem redukcji niepewności jest 
upraszczanie, korzystanie z heurystyk, wyrazistych infor-
macji i skrótów. Uważa się, że motywy te wpływają na 
sposób kategoryzowania społecznego przez wpływ na 
przebieg odpowiedzialnych za nie procesów poznaw-
czych. Związane są więc bezpośrednio z powstawaniem 
uprzedzeń. Można im przeciwdziałać przez wzbudzenie 
motywacji do bardziej wnikliwego poznawania, na przy-
kład przez wzbudzenie potrzeby formułowania adekwat-
nych sądów, wzbudzenie lęku przed niepoprawnością, 
wskazanie na konsekwencje podjętej aktywności dla JA. 
Także poszerzanie wiedzy i dbałość o zrozumienie są 
dobrymi sposobami pozwalającymi ograniczać powsta-
wanie uprzedzeń. 

Inną ważną i porządkującą klasyfikację motywów
mających wpływ na jakość relacji międzygrupowych 
zaproponowali Jost i współpracownicy (2003). Badacze 
ci dokonali wyczerpującego przeglądu danych o związ-
kach różnych zmiennych motywacyjnych z konser-
watywnymi przekonaniami politycznymi. Ponieważ 
konserwatyzm polityczny zdefiniowali jako niechęć do
zmiany status quo oraz akceptację nierówności, dlatego 
też zgromadzona przez nich wiedza o motywacyjnych 
uwarunkowaniach konserwatyzmu nadaje się do analizy 
uprzedzeń. Kanwę do opisu różnych motywów stanowiły 
trzy popularne teorie motywacji: teoria opanowywania 
trwogi (Terror Management Theory), teoria uzasadniania 
systemu (System Justification Theory) oraz teoria naiw-
nego poznania (Lay Epistemic Theory). Poniżej zapre-
zentowano podstawowe założenia tych teorii i związek 
opisywanych w ich świetle motywów z uprzedzeniami. 
Z tej analizy dość wyraźnie wynika, że te różne motywa-
cje sprzyjają kształtowaniu uprzedzeń. W dalszej części 
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rozważań pokazano jednak, że w pewnych okoliczno-
ściach właśnie te motywy mogą do uprzedzeń nie pro-
wadzić. W celu pokazania tego zjawiska posłużono się 
przykładem działania potrzeby domknięcia – jednego 
z motywów opisanych w teorii naiwnego poznania. Taki 
sam mechanizm jednak badacze postulują w odniesieniu 
do motywów opisywanych przez pozostałe teorie.

Teoria opanowywania trwogi (Greenberg, Pyszczynski, 
Solomon, 1986) wskazuje na istotną rolę lęku powodowa-
nego nieuchronnością własnej śmierci w funkcjonowaniu 
człowieka oraz opisuje mechanizmy adaptacyjne, dzięki 
którym ludzie radzą sobie z tą trwogą. Jednym z takich 
mechanizmów jest silna wiara w przyjęty światopogląd 
społeczny, gotowość do jego obrony oraz zgodne z nim 
postępowanie (Becker, 1973; Greenberg i in., 1986). 
Autorzy definiują światopogląd jako wytworzoną w toku
ewolucji, a podzielaną przez uczestników pewnej kultury, 
symboliczną koncepcję, która objaśnia rzeczywistość 
oraz napełnia życie porządkiem, trwałością i stabilnością. 
Jest to wzorzec właściwego postępowania oraz norm 
i wartości, dzięki któremu człowiek osiąga poczucie wła-
snej wartości oraz uzyskuje nadzieję na nieśmiertelność 
(Simon, Arndt, Greenberg, Pyszczynski, Solomon, 1998). 
Ponieważ utrzymywanie określonej wizji świata pozwala 
kontrolować ludzką trwogę, więc poczucie zagrożenia 
indywidualnego i społecznego zwiększa potrzebę wiary 
w światopogląd. Przejawia się ona przychylnością reakcji 
wobec osób i zjawisk, które są zgodne ze światopoglądem 
oraz niechęcią wobec wszystkich i wszystkiego, co jest 
z nim sprzeczne lub mu zagraża (Solomon, Greenberg, 
Pyszczynski, 2000). Wyniki wielu badań potwierdzają te 
założenia. Stwierdzono na przykład, że aktywizowanie 
treści związanych ze śmiercią nasila negatywne reakcje 
wobec osób o odmiennych przekonaniach i uznawanych 
wartościach: chrześcijan wobec Żydów (np. Greenberg 
i in., 1990; Greenberg, Simon, Pyszczynski, Chatel, 
1992), Niemców wobec osób pochodzenia tureckiego 
(Martens, Greenberg, Schimel, 2004). Wzbudzanie myśli 
o śmierci prowadzi do ostrzejszych ocen osób, które 
popełniają wykroczenia moralne (Greenberg, Porteus, 
Simon, Pyszczynski, Solomon, 1995) oraz do ocen bar-
dziej życzliwych wobec tych, którzy przestrzegają tych 
samych norm i wartości (Florian, Mikulincer, 1997). 
Ponadto udowodniono, że sprowokowanie lęku przed 
śmiercią prowadzi też do przychylnych ocen osób sprzy-
jających kulturze i ją doceniających oraz do deprecjono-
wania osób, które ją krytykują (Greenberg i in., 1990; 
Greenberg, Pyszczynski, Solomon, Simon, Breus, 1994). 

Teoria uzasadniania systemu (Jost, 1995) koncentruje 
się na opisie motywacyjnej skłonności do utrzymywania 
przekonań, głównie ideologicznych, których celem jest 

dostarczanie racjonalizacji i wyjaśnień, że system spo-
łeczno-polityczny, w którym żyjemy, jest pełen nierów-
ności i niesprawiedliwości społecznej. Zdaniem badaczy 
(Jost, Banaji, 1994; Jost, Burgess, 2000; Jost, Thompson, 
2000), wszyscy ludzie, niezależnie od statusu grupy, do 
której należą, są motywowani do tego, by widzieć porzą-
dek społeczny jako sprawiedliwy, uzasadniony, racjo-
nalny, może nawet naturalny, a na pewno niepodatny na 
zmiany (np. Lerner, 1980; Jost, 1995). Co więcej, właśnie 
członkowie grup o najniższym statusie są szczególnie 
skłonni do takich racjonalizacji (Jost, Pelham, Sheldon, 
Sallivan, 2003). Ta tendencja nasila się szczególnie 
w sytuacji niepewności politycznej, zagrożenia systemu 
politycznego lub w sytuacji kryzysu społecznego (Jost, 
Burgess, 2000; Jost, Burgess, Mosso, 2001). W tym uję-
ciu motywacja wyraźnie prowadzi do konserwowania nie-
sprawiedliwych relacji społecznych, sprzyja tym samym 
utrzymywaniu się uprzedzeń także u tych ludzi, którzy 
nie są beneficjentami systemu społecznego.

Teoria naiwnego poznania (Kruglanski, 1989) zakłada, 
że podstawowym procesem odpowiedzialnym za naszą 
aktywność w życiu codziennym jest proces nabywania 
wiedzy. Od tego, w jaki sposób gromadzimy wiedzę, 
będzie zależał sposób jej dalszego wykorzystania w pro-
cesie formułowania sądów, przekonań i decyzji, a tym 
samym – będzie zależała ich jakość. Proces nabywania 
wiedzy jest procesem testowania hipotez i wnioskowa-
nia, w wyniku którego jednostka kształtuje przekonania 
w kwestii tego, co zrobić, jak się zachować, czym się kie-
rować w swoim działaniu (Kruglanski, 1989; Kruglanski, 
Thompson, 1999; Erb i in., 2003). Proces ten zachodzi 
niezależnie od rodzaju odbieranej informacji i od stopnia 
zaangażowania jednostki w jej odbiór, ale jego przebieg 
ściśle zależy od możliwości poznawczych i motywacyj-
nych osoby.

Możliwości poznawcze są wyznaczane przez indy-
widualny poziom sprawności w zakresie przetwarzania 
informacji w danym momencie oraz przez uprzednią 
wiedzę. Na indywidualne możliwości przetwarzania 
informacji wpływają zarówno warunki sytuacyjne, jak 
i wewnętrzne osoby. Złożona sytuacja, presja czasu, 
obciążenie poznawcze, chaos informacyjny to warunki 
wydatnie ograniczające zakres przetwarzania informa-
cji. Wówczas sąd formułowany jest na podstawie tylko 
pewnych, wybranych informacji-wskazówek – zwykle 
najbardziej wyrazistych w otoczeniu. W taki też sposób 
będą formułować sądy osoby o dyspozycyjnie niskim 
poziomie zdolności poznawczych. Uprzednia wiedza 
aktywizowana w sytuacji oceny społecznej ukierunko-
wuje uwagę na informacje ważne z punktu widzenia tego 
procesu. Im struktury wiedzy uboższe, tym proces poszu-
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kiwania informacji i ich przetwarzania staje się bardziej 
ograniczony. Jeśli jednak jakaś osoba ma wiele informa-
cji w określonej kwestii, to będzie poszukiwała różno-
rodnych danych, zanim sformułuje opinię. Zwiększy się 
wówczas zakres procesu przetwarzania informacji, a kie-
runek tego procesu będzie zależał od zapotrzebowania na 
konkretne dane, niezbędne do sformułowania sądu. 

Prócz możliwości poznawczych wskazuje się na istotną 
rolę motywacji w tym procesie. Wymienia się wiele moty-
wów specyficznych, jak potrzeba formułowania oraz utrzy-
mania słusznych i adekwatnych postaw, motywacja defen-
sywna, zarządzanie wrażeniem, lęk przed niepoprawnością 
oraz potrzeba poznania (np. Petty, Cacioppo, Goldman, 
1981; Chaiken, Trope, 1999). Kruglanski (1989) wprowa-
dza ponadto potrzebę poznawczego domknięcia. Motywy 
te wyznaczają zakres poznawczego funkcjonowania 
– poszerzając go (jak w przypadku potrzeby poznania lub 
lęku przed niepoprawnością) lub ograniczając (jak w przy-
padku potrzeby struktury lub domknięcia poznawczego).

Analiza Josta i współpracowników (2003) pokazuje, że 
to, jak ludzie postrzegają innych – członków grupy wła-
snej i członków grupy obcej ściśle zależy od motywów: 
egzystencjalnych, ideologicznych i poznawczych, które 
z kolei są aktywizowane w obliczu zagrożenia osobi-
stego lub społecznego oraz poczucia niepewności. Źródła 
i konsekwencje wzbudzenia tych motywów wydają się 
podobne. 

Co istotne jednak, z wielu danych wynika, że samo 
wzbudzenie któregoś z opisanych tu motywów nie zawsze 
prowadzi do uprzedzeń. Poniżej kwestię tę prześledzono 
na przykładzie motywu poznawczego domknięcia, choć 
badacze są zdania, że podobnie działają i inne motywy 
(np. motyw racjonalizacji lub opanowywania trwogi). 

Jak to się dzieje, że motywacja, która zwykle sprzyja 
uprzedzeniom, niekiedy do nich nie prowadzi? 

Kruglanski definiuje potrzebę domknięcia (Kruglanski,
Webster, 1996) jako dążenie jednostki do posiadania wie-
dzy, która pozwala uniknąć niepewności w konfrontacji 
z informacjami płynącymi z otoczenia i co więcej, umoż-
liwia sformułowanie sądu i podjęcie działania. Badacze 
wskazują na dwa procesy leżące u podłoża tej potrzeby: 
(1) „chwytanie” (seize) informacji oraz (2) jej „zamra-
żanie” (freeze) w istniejących strukturach poznawczych. 
Selektywnie wybiera się zwykle informacje subiektywnie 
uznane za ważne, spójne z istniejącymi w systemie wiedzy 
lub po prostu pierwsze z docierającej sekwencji danych. 
Moment przejścia z fazy „chwytania” do „zamrażania” 
stanowi początek krystalizacji przekonań. Konsekwencją 
działania tych dwóch tendencji jest ograniczenie zakresu 
przetwarzanych informacji i postawienie mniejszej liczby 

hipotez na podstawie dostępnych danych. Paradoksalnie, 
im mniej zostanie wygenerowanych alternatywnych hipo-
tez, tym większa będzie pewność co do słuszności sądów. 
Dodatkowo „zamrażanie” informacji w strukturach wie-
dzy wzbudza skłonność do obrony tych informacji lub 
opinii przed ewentualnymi modyfikacjami. Tak wygląda
opis formalnych aspektów działania potrzeby domknię-
cia, zarówno wzbudzonej sytuacyjnie, jak i stanowiącej 
dyspozycję. 

Potrzeba domknięcia opisywana poprzez pryzmat pro-
cesów poznawczych zawsze prowadzi do uproszczeń, 
a tym samym sprzyja uprzedzeniom, gdyż te powstają 
w wyniku właśnie takiego prostego, heurystycznego, 
powierzchownego poznawania. Wart uwagi jest jednak 
także aspekt treściowy potrzeby domknięcia. Proces 
społecznego poznania dokonuje się przecież na konkret-
nej treści, ujętej w przekonania o świecie społecznym 
i innych ludziach, w schematy społeczne i stereotypy. 
A więc w sytuacji oceny zaktywizowana zostaje uprzed-
nia wiedza i to ona ukierunkowuje cały proces formuło-
wania sądu. To ona wyznacza, jakie informacje są ważne 
dla sformułowania opinii, jakie zostaną więc w tym 
procesie uwzględnione, a jakie zignorowane. Cały pro-
ces jest nie tylko heurystyczny i powierzchowny, lecz 
także nastawiony na potwierdzenie subiektywnej „teo-
rii” w danej kwestii. Ta „teoria” wcale nie musi zawie-
rać treści „uprzedzeniowych”, a w związku z tym efekt 
wzbudzonej motywacji do domykania może być różny. 
Do opisu tego efektu kategoria uprzedzeń może się już 
nie nadawać. Najlepiej widać to na przykładzie związku 
potrzeby domknięcia i przekonań politycznych. 

Okazało się, że czasowo i sytuacyjnie wzbudzany 
motyw domknięcia może prowadzić do ujawnienia 
przekonań zarówno liberalnych, jak i konserwatywnych 
w zależności od stale dostępnej w umyśle ideologii (np. 
Jost, Kruglanski, Simon, 1999). Innymi słowy, jeżeli 
wzbudzone zostanie poczucie niepewności, na przykład 
przez manipulację, presję czasu lub nudę, ludzie będą 
skłonni formułować swoje sądy na podstawie przeko-
nań dobrze zakorzenionych w świadomości. A te mogą 
być przecież różne – konserwatywne lub liberalne. 
Dobitnie pokazały to badania przeprowadzone w Polsce 
(Kossowska, 2002; Kossowska, Van Hiel, 2003; Golec, 
2001). O ile badania w Europie Zachodniej konsekwent-
nie wskazywały na związek motywacji do domykania 
z preferencjami prawicowymi w sferze zarówno ideolo-
gii, jak i ekonomii, o tyle badania w Polsce pokazały 
dodatni związek z preferencjami prawicowymi w sferze 
ideologicznej, ale lewicowymi w sferze ekonomicznej. 
Uczestnicy badań sięgali po prostu do treści specyficz-
nych dla swojej kultury. Okazało się, że trwale dostępne 
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w umysłach Polaków jest przywiązanie do tradycji i war-
tości chrześcijańskich z jednej strony, a popieranie równej 
dystrybucji dochodów, sprzeciw wobec wolnego rynku, 
brak szacunku dla własności prywatnej – z drugiej.

Co więcej, w wielu badaniach pokazano, że potrzeba 
domknięcia prowadzi do ukształtowania tylko nawykowego 
sposobu widzenia świata społecznego (autorytarnego, pro-
stego, zorganizowanego na podstawie oczywistych reguł) 
(Chirumbolo, 2002; Van Hiel, Pandelare, Duriez, 2004; 
Kossowska, 2002; w druku). W kilku badaniach wła-
snych pokazano, że związek między potrzebą domknięcia 
a prawicowymi przekonaniami zanika, gdy uwzględnimy 
pośredniczący wpływ tej zmiennej (nazywam ją konser-
watyzmem poznawczym). Oznacza to, że motyw domy-
kania wyznacza jedynie formalny aspekt przekonań ide-
ologicznych (upraszczanie rzeczywistości, kierowanie się 
wskazówkami łatwo dostępnymi w otoczeniu i niezmien-
ność raz sformułowanego sądu). Wprawdzie w badaniach 
ów formalny aspekt przekonań okazał się związany z tre-
ścią prawicową (Kossowska, 2002; w druku, Chirumbolo, 
2002), wiadomo jednak, że niepowodzenia w uchwyceniu 
konserwatyzmu poznawczego przejawiającego się w tre-
ściach lewicowych można przypisać temu, że radykalne 
przekonania lewicowe należą w społeczeństwach do rzad-
kości i można je zidentyfikować u przedstawicieli bardzo
wąskich, marginalnych grup politycznych (zob. Van Hiel, 
Duriez, Kossowska, w druku). 

Wyniki badań prowadzonych przez Golec i Federica 
(2004) wyraźnie dowiodły, że potrzeba domknięcia pro-
wadzi do uproszczonego interpretowania sytuacji kon-
fliktowej, dostrzegania racji tylko jednej strony, bardziej
agresywnego i rywalizacyjnego stylu dochodzenia do 
porozumienia. Kiedy jednak badacze uwzględnili w ana-
lizach przekonania polityczne, okazało się, że potrzeba 
domknięcia wyzwala i nasila rywalizacyjne i konfron-
tacyjne podejście do konfliktów politycznych, ale tylko
u osób charakteryzujących się uproszczoną wizją świata 
w ogóle. U osób, które preferują bardziej złożony obraz 
zależności społecznych, potrzeba domknięcia nie pro-
wadzi do zachowań rywalizacyjnych. W badaniach tych 
porównano związek motywacji do domykania i prefero-
wanej strategii rozwiązywania konfliktów politycznych
wśród polskich polityków i aktywistów reprezentujących 
partię uznaną powszechnie za liberalną i demokratycz-
ną (Unia Wolności) oraz reprezentujących partię uznaną 
za radykalną (Liga Polskich Rodzin). Badanie przepro-
wadzono tuż przed referendum dotyczącym wstąpienia 
Polski do Unii Europejskiej i ta problematyka, różniąca 
obie partie, była przedmiotem analiz. Tylko wśród zwo-
lenników Ligi Polskich Rodzin potrzeba domknięcia była 
związana ze strategią rywalizacyjną. 

Eksperymentalnego potwierdzenia tezy, że potrzeba 
domknięcia nasila jedynie te skłonności, które są już 
obecne w umyśle, dostarczyli Jost i współpracowni-
cy (1999). W swoich badaniach pokazali, że w grupie 
konserwatystów i liberałów w warunku wzbudzonego 
motywu domykania obserwujemy nasilenie postaw wcze-
śniej deklarowanych: u konserwatystów – konserwatyw-
nych, a u liberałów – liberalnych. Co więcej, kiedy badano 
poziom tolerancji konserwatystów i liberałów, okazało się, 
że liberałowie łagodniej oceniają obcych o wyraźnie anty-
amerykańskich postawach, a konserwatyści oceniają te 
osoby bardziej surowo w porównaniu z ocenami dokony-
wanymi w warunku bez wzbudzonej motywacji. Badacze 
wnioskowali, że potrzeba domknięcia nasila tolerancję u i 
tak tolerancyjnych liberałów, a u nietolerancyjnych kon-
serwatystów – nasila postawy nietolerancji. 

W innym badaniu Jost i współpracownicy (1999) poka-
zali, że pod wpływem potrzeby domknięcia nabierają 
znaczenia także treści dostępne czasowo i sytuacyjnie. 
Prymowano więc treści demokratyczne i autokratycz-
ne oraz wartości egalitarne i antyegalitarne. W warunku 
wzbudzonej potrzeby domknięcia właśnie prymowane 
wcześniej treści wpływały na jakość sądów. Tak się nie 
działo w warunku bez wzbudzonej potrzeby domknięcia. 
I tak u tych, którzy byli wystawieni na działanie treści 
demokratycznych pod wpływem potrzeby domknięcia, 
stwierdzano bardziej przychylny stosunek do systemu 
demokracji, jego reguł i zasad, częściej wybierano na 
lidera osobę o demokratycznym stylu przewodzenia, 
demokratyczny lider był także lepiej oceniany. Efektów 
tych nie stwierdzano w warunku bez wzbudzonej moty-
wacji. Zupełnie inaczej zachowywały się osoby wysta-
wione wcześniej na działanie treści autokratycznych. One 
w warunku wysokiej potrzeby domknięcia przychylniej 
oceniały system autokratyczny, sprzyjały autokratycz-
nemu sposobowi podejmowania decyzji, wybierały auto-
kratycznego lidera i lepiej go oceniały. I znowu efektów 
takich nie stwierdzano w warunku bez wzbudzonej moty-
wacji do domykania.

Ostatni przykład, ważny z punktu widzenia dyskusji 
nad wpływem motywacji na uprzedzenia i dyskrymina-
cje, ilustruje zróżnicowane skutki potrzeby poznawczego 
domknięcia w sferze ważnego społecznie zjawiska, 
jakim jest przebieg i efekt procesu akulturacji imigran-
tów. Badacze pokazali, że potrzeba domknięcia może 
prowadzić zarówno do szybkiego asymilowania się imi-
grantów do nowej kultury, jak i przeciwnie, do zamyka-
nia się w etnicznych gettach, odizolowanych od reszty 
„nowego świata” (Kosic, 2002; Kosic, Kruglanski, Pierro, 
Mannetti, 2004). Okazało się, że o efekcie procesu akul-
turacji (integracja vs. izolacja) decydują okoliczności, 
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jakich doświadczają imigranci w momencie przyjazdu 
do nowego kraju. Jeżeli zaraz po przyjeździe trafiają do
miejsc zamieszkiwanych przez swoich rodaków, którzy 
przybyli do tego kraju wcześniej, potrzeba domknięcia 
wywołuje silniejsze przywiązanie do własnego kraju, 
narodowości, kultury, norm i tradycji. W tej sytuacji natu-
ralna staje się izolacja od „nowego” i sztywne przestrze-
ganie norm, zasad i wartości własnej społeczności etnicz-
nej. Jeżeli natomiast przyjeżdżający do nowego kraju 
jest względnie izolowany od rodaków, a jedyna rzeczy-
wistość, jaką napotyka, jest nowa, obca i niezrozumiała, 
sposobem na redukcję niepewności jest szybka asymila-
cja do nowej kultury, przejęcie norm i zasad, które w tym 
nowym kontekście są czytelne. Badacze pokazali, że w tej 
sytuacji tendencja do asymilowania się jest tym silniejsza, 
im silniejsza jest, charakteryzująca imigrantów, potrzeba 
domknięcia (dyspozycyjna lub sytuacyjna). 

Z badań tych wynika, że nie tylko uprzednia wiedza, 
lecz także kontekst sytuacyjny, dostępne cele oraz zróż-
nicowane środki do ich osiągania decydują o skutkach 
działania wzbudzonego motywu redukowania niepewno-
ści. A skutki te mogą być pożądane społecznie i korzystne 
dla jednostki, a mogą takie nie być.

Co z tych rozważań wynika,  
czyli o praktycznych implikacjach wiedzy  

o motywacyjnych źródłach uprzedzeń 
Z powyższego przeglądu wiedzy wyraźnie wynika, że 

myśląc o uprzedzeniach, nie sposób pominąć roli moty-
wacji w ich kształtowaniu i utrzymywaniu. Wpływ moty-
wacji (oraz różnych specyficznych motywów) ujawnia się 
głównie przez ukierunkowywanie procesów poznawczych 
i ich moderowanie. Motywacja wpływa więc na to,
– jakie informacje o innych zostaną uwzględnione 

w procesie poznawania – czy te najbardziej wyraziste, 
dostępne, stereotypowe, zgodne z uprzednią wiedzą, 
czy może właśnie informacje różnorodne, poszuki-
wane po to, by sformułować sąd na podstawie waż-
nych obiektywnie danych,

– jaki będzie zakres przetwarzania informacji o innych 
– ile informacji zostanie uwzględnionych, czy będą 
one różnorodne, dobierane pod względem różnych 
kryteriów,

– jaka będzie głębokość przetwarzania informacji – czy 
proces ten będzie heurystyczny i powierzchowny, czy 
też systematyczny i głęboki.

Sposób, w jaki motywacja wpłynie na proces poznawa-
nia, ściśle zależy od czynników sytuacyjnych. Zagrożenie 
(osobiste lub społeczne), niepewność, presja czasu, zło-
żoność sytuacji, obciążenie poznawcze – to tylko nie-
które z czynników sprzyjających wzbudzeniu motywacji, 

która ogranicza sposób poznawczego funkcjonowania. 
Czynniki te będą więc pośrednio wpływać na siłę uprze-
dzeń i możliwość ich manifestacji. 

Warto zwrócić uwagę, że w codziennym życiu jesteśmy 
narażeni na stałe oddziaływanie właśnie tych czynników. 
Nie sposób ich uniknąć. Okazuje się jednak, że nie wszy-
scy są w równym stopniu wrażliwi na ich działanie. Nie 
dla wszystkich też motywy sprzyjające uprzedzeniom 
będą równie silne. Warto więc pamiętać o indywidualnym 
zróżnicowaniu w zakresie opisywanej motywacji (i róż-
nych motywów). Podejście dyspozycyjne pełni ważne 
funkcje integracyjne. Chociaż powszechnie akceptuje się 
pogląd, że to, jak ludzie myślą i działają, jest wynikiem 
zarówno dyspozycji, jak i czynników środowiskowych, 
to jednak badania prowadzone w domenie społecznej 
koncentrują się głównie na zmiennych sytuacyjnych (jak 
na przykład natura dostępnych informacji lub kontekst 
środowiskowy) lub czasowych i nietrwałych charaktery-
stykach osoby (jak na przykład dostępność prymowanych 
kategorii pojęciowych lub nastrój), ignorując wyposaże-
nie poznawcze i osobowe człowieka. Myślenie w kate-
goriach dyspozycyjności motywacji (lub motywów) 
pozwala dostrzec różnorodność możliwości leżących 
u podłoża zachowań. Niektórzy będą w sytuacji niepo-
koju (presji czasu, złożoności sytuacji itd.) szczególni 
skłonni do poznawczych uproszczeń, co w konsekwencji 
doprowadzi do powstania uprzedzeń. Dla innych ta sama 
sytuacja nie doprowadzi do wzbudzenia motywów szko-
dliwych dla adekwatności sądów o innych. Osoby te będą 
po prostu mniej narażone na uprzedzenia. Dla niektórych 
ważnym motywem kierującym aktywnością poznawczą 
będzie lęk przed niepoprawnością. Dla innych motyw ten 
będzie miał minimalny wpływ na działanie. A to oznacza, 
że w różnym stopniu jesteśmy skłonni do uprzedzeń i do 
posługiwania się nimi w codziennym życiu.

Co ważne, sam kierowany motywacją formalny prze-
bieg procesów poznawczych nie wyjaśnia w pełni feno-
menu uprzedzeń. Konieczne jest uwzględnienie i doce-
nienie roli treści w tym procesie. Uprzednia wiedza, 
przekonania, światopogląd, wartości – stale dostępne 
w naszych umysłach lub czasowo tylko aktywizowane 
– decydują o efekcie działania motywacji. Treści anty-
uprzedzeniowe, egalitarne, demokratyczne, jak i rasi-
stowskie, pełne uprzedzeń i nienawiści, ujawnią się ze 
wzmożoną siłą właśnie pod wpływem tych motywów 
upraszczających funkcjonowanie poznawcze. Wydaje 
się, że na treści można wpływać – eksponując je w prasie, 
radio, telewizji, kształtując poprzez edukację i wychowa-
nie, na uprzedzenia w związku z tym prawdopodobnie 
też. Możliwość praktycznych oddziaływań właśnie w tym 
aspekcie wydaje się nieograniczona.
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Motives which can promote versus reduce prejudice 

Małgorzata Kossowska
Institute of Psychology, Jagiellonian University

The article is a review of the empirical literature that examines the role of motivation (and of various motives) 
that contribute to formation and use of prejudice. The article describes motivational mechanisms that promote 
and reduce prejudice. Discussed are different motives linked with prejudice and their situational and personal 
determinants. Individual differences in the motives are considered. Finally, there were analyzed situations 
where one and the same motive (need for cognitive closure) promotes prejudice at some time and at some 
other time reduces it. 
Key words: motivation, motives classification, prejudice, need for cognitive closure


