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UODPARNIANIE NA WPLYW SPOLECZNY: WZMOCNIONA
AUTOAFIRMACJA JAKO CZYNNIK ZMNIEJSZAJACY
EFEKTYWNOSC TECHNIKI
~DRZWI ZATRZASNIETE PRZED NOSEM”

W psychologii spotecznej prowadzi si¢ niewiele badan empirycznych dotyczacych uodparniania na
techniki wptywu spotecznego. Badania przedstawione w niniejszym artykule dotycza tego zagadnienia.
Podstawowym ich celem byta proba wykazania, ze dokonanie autoafirmacji wzmocnionej otrzymaniem
pozytywnej informacji zwrotnej zmniejsza podatno$¢ na oddziatywanie techniki wplywu spotecznego
,,drzwi zatrzasnigte przed nosem” (efekt wzmocnionej autoafirmacji).

W eksperymencie zreplikowano skutecznos¢ techniki ,,drzwi zatrzasnigte przed nosem”. Wykazano
takze, iz metoda wzmocnionej autoafirmacji zmniejsza skutecznos¢ tej techniki: u 0séb jej poddanych
tendencja do spetnienia wtasciwej prosby w technice ,,drzwi zatrzasnigte przed nosem” obnizyta si¢ do
poziomu odnotowanego w grupie kontrolnej. W badaniach brata takze udziat grupa, w ktorej autoafirma-
cje taczono z negatywnym feedbackiem; czgstos¢ zgod nie roznita sie¢ w niej od czestosci odnotowanej
w grupie kontrolnej. Ogétem uzyskane wyniki potwierdzily hipotezg, ze technika wzmocnionej autoa-
firmacji powoduje zwigkszenie odpornosci na wptyw spoteczny w postaci metody ,,drzwi zatrzasnigte

przed nosem”.

Stowa kluczowe: drzwi zatrzasnigte przed nosem, wzmocniona autoafirmacja, wptyw spoteczny

WPROWADZENIE

Celem niniejszego artykutlu jest zaprezen-
towanie wynikow badan dotyczacych uodpar-
niania na technike wplywu spotecznego zwana
,drzwi zatrzasnigte przed nosem” (DZPN). In-
spiracja do podjecia tych badan byta refleksja,
ze w psychologii spotecznej istnieje ogromna
dysproporcja migdzy liczba badan i analiz teore-
tycznych dotyczacych skutecznego wywierania
wptywu a liczba badan zwigzanych z uodparnia-
niem o0so6b na wpltyw (por. Szpitalak i Polczyk,

w druku). Podczas gdy mozna z tatwoscia doko-
nac¢ szerokiego przegladu technik wptywania na
osoby czy tez wyznacznikow uleglosci wobec
wplywu spolecznego, podsumowanie istniejacej
wiedzy na temat czynienia jednostki mniej na
wplyw podatna jest zadaniem nietatwym. Proba
taka zostata poniekad podjeta w ksiazkach au-
torstwa Cialdiniego (2009) czy Lukaszewskiego,
Dolinskiego, Maruszewskiego i Ohmego (2009),
chociaz autorzy nie powotuja si¢ na konkretne
badania ilustrujace efektywnos¢ réznych metod
uodparniania na wptyw spoteczny. Podobnie Au-
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gustynek (2008), ktory wsrod skutecznych tech-
nik opierania si¢ wptywowi wymienia: ostroz-
nos$¢, probe odkrycia rzeczywistej motywacji
innych ludzi, dziatanie we wlasnym rytmie bez
ulegania presji czasu, niewdawanie si¢ w zbgdna
dyskusje, dostrzeganie alternatywnych mozliwo-
$ci rozwigzania problemoéw, przyznawanie, ze
czego$ nie chcemy, nie wiemy albo nie rozumie-
my (s. 243-244). Jednakze, takze w tej publika-
cji nie znajdziemy zadnych badan empirycznych
wskazujacych na skutecznos¢ tych sposobow
obrony przed manipulacja.

Wydaje sig, ze najlepiej udokumentowana
empirycznie metoda wspierajaca opieranie si¢
wplywowi spotecznemu jest ostrzezenie o0so-
by np. o dziataniu perswazyjnym kierowanym
w jej kierunku (por. np. Chen, Reardon, Rea
1 Moore, 1992; Fukada, 2005; Kiesler i Kiesler,
1964, McGuire i Papageorgis, 1962; Petty i Ca-
cioppo, 1977; 1979). Dzigki takiemu ostrzezeniu
jednostka jest np. w stanie opracowac kontrargu-
menty 1 oprzec si¢ perswazji (np. Petty i Caciop-
po, 1977).

Niniejszy artykut przedstawia wyniki ekspe-
rymentu dotyczacego skuteczno$ci wzmocnio-
nej autoafirmacji w zmniejszaniu podatnosci na
wplyw spoteczny wywierany technika ,,drzwi
zatrzasnigte przed nosem”.

Wzmocniona autoafirmacja (Szpitalak, 2012;
Szpitalak i Polczyk, 2012a) jest procedurg skta-
dajaca si¢ z dwoch elementdw: autoafirmacji
oraz pozytywnej informacji zwrotnej. W zrodto-
wych badaniach Szpitalak (2012) autoafirmacja
polegata na uswiadomieniu sobie przez osobg
badang wtasnych mocnych stron, poprzez wypi-
sywanie na kartce papieru swoich najwigkszych
osiagnie¢ zyciowych. Pozytywna informacja
zwrotna byla udzielana przez eksperymentatora
i dotyczyta funkcjonowania pamigci (por. opis
procedury badawczej ponizej). W szeregu ekspe-
rymentow (Szpitalak, 2012; Szpitalak i Polczyk,
2012a) wykazano i zreplikowano, ze procedu-
ra wzmocnionej autoafirmacji redukuje pamig-
ciowy efekt dezinformacji, czyli podatnos¢ na
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dezinformacje¢ w kontek$cie pamigci $wiadka
naocznego. Stwierdzono takze, iz zwigksza ona
odporno$¢ na dziatania perswazyjne (Szpitalak
i Polczyk, w druku). W badaniach prezentowa-
nych w niniejszym artykule sprawdzano, czy
uodparnia ona rowniez na technike ,,drzwi za-
mknigte przed nosem”.

Efekt techniki ,,drzwi zatrzasnigte przed no-
sem” polega na wzroscie prawdopodobienstwa
spetnienia prosby docelowej, jezeli jest ona po-
przedzona inna, trudniejsza do zrealizowania,
prosba (Cialdini, Vincent, Lewis, Catalan, Whe-
eler i Darby, 1975). Pierwsza (tzw. ,,duza”) pros-
ba musi by¢ bardzo trudna do spehienia i jest
zazwyczaj odrzucana. Druga prosba powinna
by¢ znaczaco tatwiejsza do spetnienia (por. Cial-
dini i in., 1975). W szeregu badan wykazano, ze
fatwiejsza prosba jest czesciej spelniana, jesli
jest poprzedzona prosba trudna w poréwnaniu
z sytuacja, kiedy taka prosba trudna nie jest po-
przedzona (por. przeglady: Dolinski, 2000; 2005;
Kulbat, 1998; Spiewak, 2003).

Podstawa do spekulacji, ze metoda wzmoc-
nionej autoafirmacji moze zmniejsza¢ podatnosé¢
na réznego rodzaju wplyw spoleczny bylo zato-
zenie, ze potaczenie autoafirmacji z pozytywna
informacja zwrotna powoduje sytuacyjne pod-
niesienie samooceny oraz pewnosci siebie. W li-
teraturze przedmiotu istnieja doniesienia, ze sama
pozytywna informacja zwrotna sprzyja poprawie
nastroju (np. Jussim, Yen i Aiello, 1995) i pew-
nosci siebie (Marston, 1968; McCarty, 1986).
Dodanie do pozytywnej informacji zwrotnej ele-
mentu autoafirmacji powinno, naszym zdaniem,
jeszcze mocniej wpltyna¢ na nastroj i pewnos$é
siebie. Istnieja dowody empiryczne $wiadcza-
ce na korzys¢ tezy, ze pewne siebie jednostki,
w poréwnaniu z niepewnymi, sa efektywniej-
sze w dziataniu (Sy, Tram i O’Hara, 2006) oraz
podejmowaniu decyzji (Chuang, Cheng, Chang
i Chiang, 2013). Mozna przypuszczaé, ze wigk-
sza pewnos¢ siebie powinna tez sprzyja¢ odpor-
nosci na proby wywierania wptywu. Powinno
tak by¢ dlatego, ze osoby pewne siebie powinny
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w wigkszym stopniu, niz osoby siebie niepewne,
opiera¢ si¢ w swoich dziataniach na wlasnych
autonomicznych decyzjach i wiedzy, niz na su-
gestiach pochodzacych skadinad. W literaturze
przedmiotu nie udato nam si¢ znalez¢ bezposred-
niego potwierdzenia empirycznego dla tego za-
lozenia, wydaje si¢ jednak, ze jest ono logiczne
i niesprzeczne z konstruktem ,,pewnos¢ siebie”.

W planowanych badaniach przewidziano
tez zastosowanie warunku w postaci ostabionej
autoafirmacji, polegajacej na tym, ze po akcie
autoafirmacji nastgpuje negatywna informacja
zwrotna. Procedura taka powinna skutkowaé
szczegblnie wyraznym obnizeniem nastroju,
pewnosci siebie i samooceny. Powinno by¢ tak
dlatego, ze dokonanie autoafirmacji aktywizu-
je Ja idealne. Nastepujaca pozniej konfrontacja
z Ja aktualnym, ostabionym przez negatywna
informacj¢ zwrotna, prowadzi do silnych emo-
cji o zabarwieniu negatywnym (Higgins, 1987).
W rezultacie, powinna obnizy¢ si¢ pewnos¢
siebie 0sob badanych i w konsekwencji zwigk-
szy¢ sig ich podatno$¢ na wplyw spoteczny.
Zatem, wrazliwo$¢ na metod¢ DZPN powinna
by¢ wigksza w grupie z ostabiona autoafirma-
cja w porownaniu z sytuacja, w ktorej w ogole
nie manipuluje si¢ autoafirmacja ani informa-
cja zwrotna. Rzecz jasna, podatno$¢ na DZPN
w grupie z ostabiong autoafirmacja powinna
takze by¢ mniejsza niz w grupie ze wzmocniong
autoafirmacja.

Reasumujac, w przedstawianym badaniu we-
ryfikacji poddano nastepujace hipotezy:

1. Technika DZPN jest skuteczna — wigcej prosb
docelowych zostanie spelnionych w grupie
nicautoafirmujacej z DZPN, w porownaniu
z grupa nieautoafirmujaca bez DZPN.

2. Skuteczno$¢ techniki DZPN bedzie mniejsza
W grupie ze wzmocniona autoafirmacja niz
w grupie bez wzmocnionej autoafirmacji.

3. Skuteczno$¢ techniki DZPN bedzie wigksza
w grupie z ostabiong autoafirmacja niz w gru-
pie bez ostabionej autoafirmacji.

Metoda
Osoby badane

W badaniu wzietly udziat 234 osoby (165 ko-
biet i 69 mezczyzn), studenci krakowskich uczel-
ni wyzszych. Srednia wieku uczestnikow wynio-
sta 20,32 (SD = 1,86). Udzial w badaniach byt
nieodplatny.

Materialy i procedura

Manipulacja wzmocniong/ostabionq auto-
afirmacjq. Zadanie autoafirmujace polegato na
tym, ze czgs¢ uczestnikow otrzymywala pole-
cenie wypisania na kartce swoich sukcesow zy-
ciowych (grupa autoafirmujaca), czgs$¢ natomiast
miata opisa¢ drogg, jaka pokonuje codziennie
z domu na uczelni¢ (bylta to grupa bez manipu-
lacji autoafirmacja). Nastgpnie, po okoto pigciu
minutach, osoba badana byla informowana, Ze
bedzie wykonywata krotkie ¢wiczenie pamig-
ciowe. Polegato ono na tym, Ze proszono ja, aby
postarala si¢ zapamigta¢ jak najwigcej wyrazow
z listy 60 niepowiazanych ze soba rzeczowni-
kow. Po dwoch minutach liste zabierano i dawa-
no uczestnikowi arkusz do wypisania zapamigta-
nych stéw. Arkusz ten skonstruowany byt w ten
sposob, ze miejsca na wypisanie wyrazow byty
ponumerowane, stad osoba badana w chwili od-
dawania arkusza wiedziata, ile stow udalo jej si¢
odpamigtac. W grupie bez manipulacji informacja
zwrotna pola w arkuszu nie byly ponumerowa-
ne. Po oddaniu arkusza nastgpowata manipulacja
informacja zwrotng: czg$¢ 0sob nie otrzymata
zadnej informacji zwrotnej odnos$nie do tego, jak
wypadta na tle swojej grupy rowiesniczej, czgs¢
otrzymata feedback o charakterze pozytywnym,
a czg$¢ — o charakterze negatywnym. Pozytywny
feedback polegat na tym, ze informacja odnie-
sienia byta zanizona o pottora odchylenia stan-
dardowego $rednia z grupy odniesienia (ustalona
na podstawie badan pilotazowych). Tym samym,
badani z tej grupy ,,dowiadywali si¢”, ze ich wy-
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niki sa dobre na tle grupy rowiesniczej. W grupie
z negatywng informacja zwrotng $rednia odnie-
sienia byta zawyzona o pottora odchylenia stan-
dardowego. W grupie bez informacji zwrotnej
nie podawano zadnej sredniej odniesienia.

Ogotem, opisane manipulacje prowadzity do
powstania trzech grup eksperymentalnych: grupy
ze wzmocniong autoafirmacja (WA), w ktdrej po
autoafirmacji nastgpowal pozytywny feedback;
grupy z oslabionga autoafirmacja (OA) - po auto-
afirmacji nastgpowatl negatywny feedback, oraz
grupy bez autoafirmacji (BA), w ktorej badani
nie angazowali si¢ w akt autoafirmacji ani nie
dostawali zadnej informacji zwrotnej. Rozktad
plci nie byt istotnie statystycznie zréznicowany
migdzy tymi trzema grupami (test 3 (2) = 0,04;
p=0,982).

Procedura. Badanie miato charakter indywi-
dualny. Uczestnikéw informowano, ze badanie
dotyczy wptywu aktywizacji poznawczej na pa-
mi¢¢. Badani najpierw wypeiali krotki kwe-
stionariusz sprawdzajacy rzekomo, czy ucza si¢
w ciszy, jak bardzo sa podatni na dystrakcje itp.
Nastgpnie manipulowano autoafirmacja i poda-
niem informacji zwrotnej (por. opis wyzej). Po
zakonczeniu badania eksperymentatorka, zegna-
jac sig zuczestnikiem, mowita: ,,Dzigkuje bardzo,
z mojej strony to wszystko. Mam jednak jeszcze
do pani/pana prosbg w imieniu jednej z naszych
studentek'. Ona jest na V roku i pisze pracg ma-
gisterska z psychologii osobowosci. Niestety ma
ktopoty z pozyskaniem osob badanych. Prosita
mnie, zebym spytata swoich badanych, czy zgo-
dziliby si¢ wypehic¢ jej kwestionariusze, niestety
zajmuje to az dwie i pot godziny, no i trzeba by to
wypehic teraz” (duza prosba). Jesli badany wy-
razat zgode, przystgpowat do wypetniania kwe-
stionariuszy. Jezeli nie wyrazat zgody, ekspery-

mentatorka méwita: ,,Oczywiscie, rozumiem, to
jednak zajmuje duzo czasu. Moze zgodzit(a)by
si¢ pani/pan wzia¢ w takim razie udzial w ba-
daniu pilotazowym do pracy magisterskiej tej
studentki? Polega ono na wypehieniu dwoch
kwestionariuszy i zajmuje niecate pot godziny”
(prosba wlasciwa). Badanie w grupie bez DZPN
polegato na podchodzeniu do 0sob siedzacych na
korytarzu lub na stotéwce jednego z budynkow
Uniwersytetu Jagiellonskiego i podaniu jedynie
prosby wiasciwej. W razie odmowy ekspery-
mentator prosit o podanie wieku osoby badanej
(osoby, ktore si¢ zgodzity wpisywaly go w me-
tryczce). W zwiazku z takim charakterem proce-
dury czeg$¢ badania miata charakter quasi-ekspe-
rymentu. Grupy z i bez procedury DZPN nieco
r6znily si¢ rozktadem pflci (proporcje mezczyzn
w grupach z i bez DZPN odpowiednio: 22,6 vs.
35,2%; ° (1) =4,71; p = 0,030).

Ogotem, plan eksperymentalny miat charakter
dwuczynnikowy 3 X 2: autoafirmacja (wzmoc-
niona, ostabiona, brak) x DZPN (obecny, brak).
Zmienna zalezna bylo uleganie vs. nieuleganie
prosbie docelowe;j.

Wyniki

Hipotezy miaty charakter a priori, a zmien-
na zalezna miata charakter dychotomiczny.
W zwiazku z tym przeanalizowano wptyw ma-
nipulacji technika DZPN osobno w grupach pod-
danych i niepoddanych manipulacji autoafirma-
cja, za pomoca testow chi-kwadrat (jest to pewna
analogia do metody porownan zaplanowanych
w np. analizie wariancji). Wyniki przedstawione
sa w Tabeli 1 i dla ilustracji na Wykresie 1.

Jak wida¢ w Tabeli 1 i na Wykresie 1, w gru-
pie poddanej DZPN, skuteczno$¢ tej techniki

' Z obawy przed wystapieniem reguty wzajemnosci (eksperymentatorka podajac informacje zwrotna wprowadzita za-
pewne czg$¢ 0sob w pozytywny nastrdj, czg$¢ za§ w negatywny) lub transferem nastroju na zaangazowanie w kolejne
aktywnosci (co by stwarzato niebezpieczenstwo, ze osoby z warunku WA, bedac w pozytywnym nastroju, beda si¢ czgsciej
godzi¢ na spetnianie prosb, natomiast osoby z warunku z OA — rzadziej), zadbano, aby nadawca prosby byta inna osoba, niz
eksperymentatorka, ktora petnita tu jedynie rolg posrednika, wyraznie zaznaczajac, ze jej badanie juz sig¢ skonczylo i dzig-

kujac za udziat w nim.
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Tabela 1 Liczba i procent 0sob ulegajacych i niculegajacych prosbie wtasciwej w grupach poddanych i niepod-
danych technice DZPN, osobno w podgrupach z WA, bez A i OA

Drzwi zatrzasnigte przed nosem
tak nie
N % N % N %
Ulegl/a 15 28,30 3 9,68 18 | 21,43
Wzmocniona autoafirmacja | Nie ulegl/a | 38 71,70 28 90,32 | 66| 78,57
Ogotem 53 | 100,00 | 31 100,00 | 84 | 100,00
Ulegl/a 25 55,56 6 20,69 | 31| 41,89
Brak autoafirmacji Nie uleglt/a | 20 44,44 23 79,31 |43 ] 58,11
Ogotem 45 | 100,00 | 29 | 100,00 | 74| 100,00
Ulegl/a 28 62,22 4 12,90 |32 42,11
Ostabiona autoafirmacja Nie ulegl/a | 17 37,78 27 87,10 |44 | 57,89
Ogotem 45 100,00 | 31 100,00 | 76 | 100,00

Ogoéltem

70

50 A

40 -
Jest DZPN

30 1 / m Brak DZPN
20 4

10 - t
0 T T 1

Wzmocniona Brak autoafirmacji Ostfabiona
autoafirmacja autoafirmacja

Procent ulegtych

Ryc 1. Uleganie prosbie wlasciwej w grupach poddanych i niepoddanych technice DZPN, osobno w podgrupach
WA, BA i OA. Strzatkami zaznaczono rdznice istotne statystycznie.
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byla mniejsza o okoto 50% w grupie poddanej
wzmocnionej autoafirmacji (WA) niz w gru-
pie z ostabiona autoafirmacja (OA) i w grupie
z brakiem autoafirmacji (BA. Rdznice ogotem
migdzy tymi trzema grupami byly istotne staty-
stycznie (p = 0,002, por. Tabela 2). Szczegdtowe
porownania migdzy parami grup wykazaty (por.

Tabela 3), ze uleganie prosbie wlasciwej wsku-
tek techniki DZPN bylo istotnie statystycznie
nizsze w grupie z WA niz w pozostatych grupach
(WA vs. BA: p=0,008; WA vs. OA: p =0,001).
Roéznica migdzy grupami BA oraz z OA nie byla
istotna statystycznie (p = 0,520). W grupie nie-
poddanej technice DZPN zadna z r6znic migdzy

Tabela 2 Roznice pod wzgledem spetniania prosby migdzy grupami WA, BA 1 OA, osobno w grupach podda-

nych i niepoddanych technice DZPN

1(2) p V Cramera
Jest DZPN 12,91 0,002 0,30
Brak DZPN 1,56 0,459 0,13

Tabela 3 Poréwnania wielokrotne migdzy grupami WA, BA i OA, osobno w grupach poddanych i niepodda-

nych technice DZPN
Jest Brak
DZPN DZPN
2| p, Poox | @ X (1) Py

Wzrp.ocnlona autoafirmacja vs. brak autoafir- 6.40" 0.011 0008 | 028 | 0,69 0.405
macji
Wzmogmona autoafirmacja vs. ostabiona auto- 10,04' 0.002 0.001 | 034 0.101" 0.999
afirmacja
Ostabiona autoafirmacja vs. brak autoafirmacji 0,41 0,520 0,669 | 0,07 0,65! 0,419

¥’ obliczony z poprawka na ciaglo$¢; p_: p asymptotyczne; p, - p doktadne Fishera; ¢: miara sity zwiazku phi

Tabela 4 Wptyw techniki DZPN na spelnianie prosby w grupach WA, brak WA i OA

GRUPA X (1) Pa Paok ®

Wzmocniona autoafirmacja 3,00! 0,083 0,056 0,22
Brak autoafirmacji 7,431 0,006 0,004 0,35
Ostabiona autoafirmacja 16,35 <0,001 <0,001 0,49

'x’ obliczony z poprawka na ciagtos¢; p_ : p asymptotyczne; p, : p doktadne Fishera; ¢: miara sity zwiazku phi
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grupami nie byla istotna statystycznie (p = 0,459;
por. Tabela 2). Wielkos¢ redukcji skutecznos$ci
techniki DZPN uzyskanej metoda WA, wyrazo-
na wskaznikiem phi, wyniosta odpowiednio 0,28
dla porownania z grupa BA oraz 0,34 dla porow-
nania z grupa OA. Warto zauwazy¢ jeszcze, ze
WA wydaje si¢ redukowaé skuteczno$¢ techniki
DZPN niemal calkowicie, jesli sadzi¢ z faktu,
ze odsetek spetniania prosb wiasciwych w gru-
pie z DZPN i WA byt poréwnywalny z odset-
kiem speliania prosb w grupie bez DZPN i BA
(28,30% vs. 20,69%).

Analizujac uzyskane wyniki z innej perspek-
tywy, sprawdzono skutecznos¢ techniki DZPN
osobno w podgrupach z WA, BA i OA. Wyniki
zawarte w Tabeli 4 sugeruja, Ze istotne statystycz-
nie réznice w uleganiu prosbie wlasciwej miedzy
osobami poddanymi i niepoddanymi technice
DZPN pojawily si¢ w grupie BA oraz w grupie
OA (p odpowiednio: 0,006 1 < 0,001), lecz nie
w grupie WA (p = 0,083). Wyniki te wskazuja, ze
metoda WA redukuje skuteczno$¢ techniki DZPN,
ktorej to whasciwosci nie posiada autoafirmacja
oslabiona. Niezaleznie od wnioskéw dotycza-
cych efektywnosci metody WA w uodparnianiu
na wptyw, wyniki te potwierdzaja i replikuja sku-
teczno$¢ techniki DZPN: w podgrupie bez WA
ponad dwukrotnie wigcej 0sob spetnito prosbe
docelowa (55,56% vs. 20,69%), jesli osoby zo-
staty poddane technice DZPN niz jesli nie zostaty
jej poddane. W podgrupie OA efekt DZPN byt
jeszcze silniejszy (62,22% vs. 12,90%).

Dyskusja wynikow

Po pierwsze, w przedstawianym eksperymen-
cie zreplikowano skuteczno$¢ dobrze juz zna-
nej w literaturze sekwencyjnej techniki wpltywu
spolecznego ,,drzwi zatrzasnigte przed nosem”.
Technika ta byta skuteczna zar6wno w warunku
nieautoafirmujacym, jak i w warunku z obnizona
autoafirmacja.

Udato sig tez potwierdzi¢ hipoteze, ze wzmoc-
niona autoafirmacja zmniejsza podatno$¢ na tg

technik¢ DZPN. Tym samym, skuteczno$¢ ma-
nipulacji wzmocniong autoafirmacja zostata po-
twierdzona juz po raz 6smy (czterokrotnie w ba-
daniach Szpitalak i Polczyka (w druku; 2012b),
trzykrotnie w badaniach Szpitalak (2012) oraz
w eksperymencie opisywanym w niniejszym
artykule). Warto podkreslic, ze w niniejszym
artykule wykorzystano inny rodzaju wptywu
spotecznego i jego operacjonalizacj¢ niz w pozo-
statych eksperymentach. Uzasadnione zatem sta-
je sie przypuszczenie, ze wzmocniona autoafir-
macja moze w swoim ostabiajacym skutecznosé¢
manipulacji oddziatywaniu mie¢ charakter uni-
wersalny. W opisywanym eksperymencie efekt
wzmocnionej autoafirmacji wydawatl si¢ wrecz
znosi¢ efektywnos¢ badanej techniki wplywu
— osoby poddane technice DZPN, ktore dokona-
ty autoafirmacji, po ktorej otrzymaly pozytyw-
na informacj¢ zwrotna, nie wyrazaly zgody na
prosbe wlasciwa czesciej niz osoby z warunku
kontrolnego, u ktorych prosba docelowa nie byta
poprzedzona duza prosba. Wydaje si¢ wigc, ze
wzmocniona autoafirmacja systematycznie uod-
parnia jednostke na r6zne techniki wplywu spo-
tecznego.

Uzyskane wyniki sktaniaja do dalszego eks-
plorowania hipotezy, ze pewno$¢ siebie zmniej-
sza podatno$¢ na wplyw spoteczny wywiera-
ny metoda DZPN. Niestety mechanizm taki
(wzmocniona autoafirmacja = wzrost pewnosci
siebie = uodpornienie na wpltyw spoteczny) jak
dotad nie zostat jeszcze poddany empirycznej
weryfikacji. Pewna przeszkoda jest tutaj brak
wystandaryzowanego narzedzia mierzacego
pewnos¢ siebie oso6b badanych.

Uzyskane wyniki mozna rowniez interpreto-
wac¢ w kategoriach wptywu nastroju jednostki
na podatno$¢ na wptyw spoteczny. Istnieja bo-
wiem dane wskazujace, ze nastroj negatywny
sprzyja uleganiu wptywowi, w przeciwienstwie
do pozytywnego (Bohner i Weinerth, 2001).
Interpretacja taka jest mozliwa, poniewaz moz-
na oczekiwac, jak napisano we wprowadzeniu,
ze wzmocniona autoafirmacja polepsza nastrgj
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uczestnikow, w przeciwienstwie do autoafirma-
cji ostabionej albo braku autoafirmacji. Jednak
wyjasnienie tego rodzaju jest o tyle niepewne, ze
istnieja rowniez dane empiryczne wskazujace na
zalezno$¢ odwrotna — taka, ze pozytywny nastrdj
sprzyja uleganiu wptywowi spotecznemu (Boh-
ner, Crow, Erb i Schwartz, 1992).

Nie stwierdzono natomiast, by osoby z warun-
ku z ostabiona autoafirmacja mialy wigksza po-
datnos¢ na DZPN od 0s6b z warunku kontrolnego,
w ktoérym nie byto ani autoafirmacji, ani informa-
cji zwrotnej. Tym samym, nie potwierdzono hipo-
tezy, wedtug ktorej autoafirmacja, po ktorej naste-
puje negatywna informacja zwrotna, prowadzi do
obnizenia pewnosci siebie i w konsekwencji do
zwigkszenia podatnosci na wptyw. Przyczyny tego
niepowodzenia mogty by¢ dwojakie: po pierwsze,
mozliwe jest, ze zastosowana manipulacja nie
doprowadzita do obnizenia pewnosci siebie 0sob
badanych, a po drugie, jesli nawet doszto do obni-
zenia pewnosci siebie, to nie miato to wplywu na
poziom ulegtosci. Odnosnie do pierwszej mozli-
wosci mozna zauwazy¢, ze badani (przynajmniej
ich czgs¢) mogli nie zaakceptowaé negatywnej
informacji zwrotnej, tym samym nie mogto u nich
doj$¢ do postulowanego w hipotezie obnize-
nia pewnosci siebie. Doniesienia, ze negatywny
feedback bywa odrzucany, istnieja w literaturze
przedmiotu (Brockner, 1984; Shrauger, 1975). Je-
$li jednak, mimo wszystko, doszto do obnizenia
pewnosci siebie, to brak wplywu tego na ulegtosc
wobec DZPN mdgl by¢ spowodowany pewnego
rodzaju negatywistycznym nastawieniem czgsci
badanych, spowodowanym negatywnym feedba-
ckiem, ktore kazato im nie ulegac¢ zadnej z prosb,
ani duzej, ani mniejsze;.

Warto zauwazy¢, ze w przypadku osob
z warunku z ostabiona autoafirmacja mogto zda-
rzy¢ sig tak, ze u czesci z nich doszto wrecz do
zwigkszenia podatno$ci na DZPN w poréwnaniu
z uczestnikami z grupy kontrolnej. Mogto tak
si¢ zdarzy¢ dlatego, ze zaktywizowanie pozy-
tywnych aspektow Ja (poprzez akt autoafirma-
cji) w potaczeniu z negatywnym feedbackiem

Studia Psychologiczne, t. 51 (2013), z. 4, s. 14-24

doprowadzito do zaindukowania stanu dyso-
nansu poznawczego (por. Festinger, 1957/2007)
i wprowadzito badanych w negatywny nastrgj
(Harmon-Jones, 1999). Jedna z najbardziej do-
stepnych dla podmiotu metod zredukowania dy-
sonansu i poprawy nastroju mogta by¢ che¢ po-
mocy innej osobie, czyli spetnienie prosby. Jak
wskazuja wyniki badan, sama mozliwos¢ spra-
wienia przyjemnosci drugiej osobie (np. student-
ce proszacej o wypetnienie ankiet do badan) moze
poprawi¢ nastrdj uczestnikom do$wiadczajacym
dysonansu (por. np. Cialdini i Kenrick, 1976;
Regan, Williams i Sparling, 1972). Obecnos¢ ta-
kich osob w omawianej grupie mogta doprowa-
dzi¢ do braku réznic w porownaniu z warunkiem
kontrolnym. Nawet, jesli u innych osob doszto
do postulowanych w hipotezie mechanizmow,
w zwiazku z tym, ze w omawiane] grupie zacho-
dzityby u r6znych os6b procesy prowadzace albo
do zwigkszania albo do zmniejszania podatnosci
na DZPN, nie stwierdzono, aby osoby z grupy
z ostabiona autoafirmacja czgsciej niz osoby bez
tej manipulacji ulegaty technice DZPN.

Wyniki uzyskane w przedstawianym w niniej-
szym artykule badaniu moga mie¢ pewne znacze-
nie dla dyskusji na temat mechanizmu skutecz-
nosci techniki DZPN. Pomimo bowiem faktu, iz
technika ta od ponad trzydziestu lat jest przedmio-
tem empirycznej i teoretycznej eksploracji, na-
dal istnieja réznice zdan dotyczace mechanizmu
odpowiadajacego za jej efektywno$¢ (por. Do-
linski, 2000; 2005; Spiewak, 2003). Poczatkowo
sadzono, iz technika DZPN jest skuteczna, ponie-
waz dziala zgodnie z reguta wzajemnosci, a do-
ktadniej — reguta wzajemnych ustgpstw (Cialdini
i1in., 1975; por. O’Keefe, 1999), badz tez zgodnie
z efektem kontrastu pomigdzy pierwsza, trudna do
spetienia prosba, a druga — znacznie latwiejsza
(Cialdini i in.,1975; Kulbat, 1998; por. Abrahams
i Bell, 1994). W wyniku dalszych badan pojawia-
ty si¢ kolejne wyjasnienia, na przyklad spekula-
cje, ze wysoka efektywno$¢ techniki DZPN jest
nastgpstwem poczucia winy, jakiego doswiadcza
jednostka, ktéra nie spehlnita pierwszej prosby
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(np. O’Keefe i Figgé, 1997). Sugerowano tez,
ze mechanizm dziatania tej techniki wiaze si¢
z autoprezentacja (Pendleton i Batson, 1979; por.
Reeves, Baker, Boyd i Cialdini, 1991). W literatu-
rze przedmiotu odnalez¢ mozna rowniez poznaw-
cze wyjasnienia skutecznosci techniki (Spiewak,
2002; 2003; Tybout, Sternthal i Calder, 1983).
Wyniki przedstawione w niniejszym artykule
zdaja si¢ podwaza¢ zasadno$¢ traktowania jed-
nostki bedacej odbiorca dziatan perswazyjnych
czy jakichkolwiek oddzialywan spotecznych
jako bezrefleksyjnej. Potwierdzaja one raczej
doniesienia (por. Spiewak, 2002) $wiadczace
o tym, ze mechanizm techniki DZPN oparty jest
na procesach kontrolowanych. Jak zauwaza Spie-
wak, jezeli jednostka funkcjonowataby w sposob
bezrefleksyjny, odmowa spelnienia pierwszej
prosby powinna prowadzi¢ do automatycznego
odrzucenia kolejnej. Fakt, ze zwykle w techni-
ce DZPN dzieje si¢ odwrotnie sprzyja interpre-
tacjom zaktadajacym znaczacy udziat procesow
kontrolowanych w mechanizmie dziatania wspo-
mnianej techniki (por. Santos, Leve i Pratkanis,
1994). Wyniki prezentowane w niniejszym arty-
kule wydaja si¢ wspierac tezg, ze uleganie DZPN
jest, do pewnego stopnia przynajmniej, reflek-
syjne. Gdyby bowiem bylo catkowicie automa-
tyczne, trudno byloby wytlumaczy¢, dlaczego
wzmocnienie autoafirmacji miatoby zmniejszaé
ten automatyzm. Bardziej przekonujace wydaje
si¢ przyjecie, ze wskutek wzmocnionej autoa-
firmacji osoba podejmuje inne decyzje, niz bez
tej autoafirmacji. Mozliwe jest, w zgodzie z po-
stawiona hipoteza, ze wzrost pewnos$ci siebie
i asertywnosci, spowodowany wzmocnieniem
autoafirmacji, owocuje wzrostem odpornosci na
préby oddziatywania spotecznego.
Podsumowujac mozna stwierdzi¢, ze naji-
stotniejszym wnioskiem z przeprowadzonych
badan wydaje si¢ by¢ potencjalnie uniwersalny
i niespecyficzny charakter efektu wzmocnione;j
autoafirmacji. Jesli dalsze badania potwierdza
tg uniwersalnos¢, to efekt ten moze stac si¢ spo-
sobem na uodparnianie na niepozadany wplyw

spoteczny. Moze to by¢ interesujacy wynik, jesli
zwazy¢, jak to opisano we Wprowadzeniu, ze ist-
nieje bardzo niewiele metod, zwlaszcza spraw-
dzonych eksperymentalnie, ktére pozwalatyby
zmnigjsza¢ podatno$¢ na wptyw.

Ograniczenia zastosowanej procedury i pro-
pozycja dalszych badan

Do stabosci wykorzystanej procedury zali-
czy¢ nalezy brak weryfikacji hipotezy, ze mecha-
nizmem dzialania techniki wzmocnionej autoa-
firmacji jest wzrost pewnosci siebie podmiotu.
Zaproponowane w niniejszej pracy wyjasnienie
nalezy zatem traktowaé z ostroznoscia. W ko-
lejnych badaniach nalezaloby dokonaé¢ pomiaru
zmian pewnosci siebie wskutek zastosowania
techniki wzmocnionej autoafirmacji. Warto by-
toby réwniez sprawdzi¢ skuteczno$¢ tej metody
w uodparnianiu na inne sekwencyjne techniki
wplywu spotecznego.

Implikacje praktyczne

Jak wspomniano we Wprowadzeniu, w psy-
chologii prowadzi si¢ znacznie wigcej badan
nad metodami wptywania na ludzi, niz na te-
mat uodparniania na te metody. Przedstawiona
w tym artykule metoda moze by¢ zalazkiem do
konstruowania procedur stuzacych opieraniu si¢
niepozadanemu wpltywowi. Wydaje si¢ to waz-
ne, poniewaz z pewnoscig w wielu przypadkach
instytucje czy osoby stosujace skuteczne metody
wywierania wptywu kieruja si¢ raczej wlasnym
interesem, niz ludzi poddanych wptywowi. Inte-
res tych ostatnich jednak powinien by¢ rowniez,
jak sadzimy, uwzgledniany w psychologii, stad
pomyst na przedstawione badania.
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IMMUNIZING AGAINST SOCIAL INFLUENCE: REINFORCED SELF-AFFIRMATION
REDUCES THE EFFECTIVENESS OF THE “DOOR-IN-THE-FACE” TECHNIQUE

ABSTRACT

In social psychology, there is little research concerning immunizing against techniques of social influ-
ence. The experiment presented in this paper aims to fill this gap. The purpose of this research was to
demonstrate that self-affirmation connected with a positive feedback reduces the vulnerability to the
“door-in-the-face” technique (reinforced self-affirmation effect).

As a result of the presented study, the general effectiveness of the “door-in-the-face” technique was
replicated. It was also found that reinforced self-affirmation reduces the efficacy of this technique: the
tendency to fulfill the target request among people who underwent the reinforced self-affirmation tech-
nique was not greater than in the control group. It was also found that the vulnerability to the “door-
in-the-face” technique in the group in which the self-affirmation was followed by a negative feedback
did not differ from the control group. In sum, the results obtained support the hypothesis that enhanced
self-confidence, caused by the reinforced self-affirmation, reduces the vulnerability to social influence,

exerted by the “door-in-the-face” technique.

Keywords: door-in-the face technique, reinforced self-affirmation, social influence
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