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W psychologii społecznej prowadzi się niewiele badań empirycznych dotyczących uodparniania na 
techniki wpływu społecznego. Badania przedstawione w niniejszym artykule dotyczą tego zagadnienia. 
Podstawowym ich celem była próba wykazania, że dokonanie autoafi rmacji wzmocnionej otrzymaniem 
pozytywnej informacji zwrotnej zmniejsza podatność na oddziaływanie techniki wpływu społecznego 
„drzwi zatrzaśnięte przed nosem” (efekt wzmocnionej autoafi rmacji).
W eksperymencie zreplikowano skuteczność techniki „drzwi zatrzaśnięte przed nosem”. Wykazano 
także, iż metoda wzmocnionej autoafi rmacji zmniejsza skuteczność tej techniki: u osób jej poddanych 
tendencja do spełnienia właściwej prośby w technice „drzwi zatrzaśnięte przed nosem” obniżyła się do 
poziomu odnotowanego w grupie kontrolnej. W badaniach brała także udział grupa, w której autoafi rma-
cję łączono z negatywnym feedbackiem; częstość zgód nie różniła się w niej od częstości odnotowanej 
w grupie kontrolnej. Ogółem uzyskane wyniki potwierdziły hipotezę, że technika wzmocnionej autoa-
fi rmacji powoduje zwiększenie odporności na wpływ społeczny w postaci metody „drzwi zatrzaśnięte 
przed nosem”.
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WPROWADZENIE

Celem niniejszego artykułu jest zaprezen-
towanie wyników badań dotyczących uodpar-
niania na technikę wpływu społecznego zwaną 
„drzwi zatrzaśnięte przed nosem” (DZPN). In-
spiracją do podjęcia tych badań była refl eksja, 
że w psychologii społecznej istnieje ogromna 
dysproporcja między liczbą badań i analiz teore-
tycznych dotyczących skutecznego wywierania 
wpływu a liczbą badań związanych z uodparnia-
niem osób na wpływ (por. Szpitalak i Polczyk, 

w druku). Podczas gdy można z łatwością doko-
nać szerokiego przeglądu technik wpływania na 
osoby czy też wyznaczników uległości wobec 
wpływu społecznego, podsumowanie istniejącej 
wiedzy na temat czynienia jednostki mniej na 
wpływ podatną jest zadaniem niełatwym. Próba 
taka  została poniekąd podjęta w książkach au-
torstwa Cialdiniego (2009) czy Łukaszewskiego, 
Dolińskiego, Maruszewskiego i Ohmego (2009), 
chociaż autorzy nie powołują się na konkretne 
badania ilustrujące efektywność różnych metod 
uodparniania na wpływ społeczny. Podobnie Au-
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gustynek (2008), który wśród skutecznych tech-
nik opierania się wpływowi wymienia: ostroż-
ność,  próbę odkrycia rzeczywistej motywacji 
innych ludzi, działanie we własnym rytmie bez 
ulegania presji czasu, niewdawanie się w zbędną 
dyskusję, dostrzeganie alternatywnych możliwo-
ści rozwiązania problemów, przyznawanie, że 
czegoś nie chcemy, nie wiemy albo nie rozumie-
my (s. 243-244). Jednakże, także w tej publika-
cji nie znajdziemy żadnych badań empirycznych 
wskazujących na skuteczność tych sposobów 
obrony przed manipulacją.

Wydaje się, że najlepiej udokumentowaną 
empirycznie metodą wspierającą opieranie się 
wpływowi społecznemu jest ostrzeżenie oso-
by np. o działaniu perswazyjnym kierowanym 
w jej kierunku (por. np. Chen, Reardon, Rea 
i Moore, 1992; Fukada, 2005; Kiesler i Kiesler, 
1964, McGuire i Papageorgis, 1962; Petty i Ca-
cioppo, 1977; 1979). Dzięki takiemu ostrzeżeniu 
jednostka jest np. w stanie opracować kontrargu-
menty i oprzeć się perswazji (np. Petty i Caciop-
po, 1977).

Niniejszy artykuł przedstawia wyniki ekspe-
rymentu dotyczącego skuteczności wzmocnio-
nej autoafi rmacji w zmniejszaniu podatności na 
wpływ społeczny wywierany techniką „drzwi 
zatrzaśnięte przed nosem”.

Wzmocniona autoafi rmacja  (Szpitalak, 2012; 
Szpitalak i Polczyk, 2012a) jest procedurą skła-
dającą się z dwóch elementów: autoafi rmacji 
oraz pozytywnej informacji zwrotnej. W źródło-
wych badaniach Szpitalak (2012) autoafi rmacja 
polegała na uświadomieniu sobie przez osobę 
badaną własnych mocnych stron, poprzez wypi-
sywanie na kartce papieru swoich największych 
osiągnięć życiowych. Pozytywna informacja 
zwrotna była udzielana przez eksperymentatora 
i dotyczyła funkcjonowania pamięci (por. opis 
procedury badawczej poniżej). W szeregu ekspe-
rymentów (Szpitalak, 2012; Szpitalak i Polczyk, 
2012a) wykazano i zreplikowano, że procedu-
ra  wzmocnionej autoafi rmacji redukuje pamię-
ciowy efekt dezinformacji, czyli podatność na 

dezinformację w kontekście pamięci świadka 
naocznego. Stwierdzono także, iż zwiększa ona 
odporność na działania perswazyjne (Szpitalak 
i Polczyk, w druku). W badaniach prezentowa-
nych w niniejszym artykule sprawdzano, czy 
uodparnia ona również na technikę „drzwi za-
mknięte przed nosem”.

Efekt techniki „drzwi zatrzaśnięte przed no-
sem” polega na wzroście prawdopodobieństwa 
spełnienia prośby docelowej, jeżeli jest ona po-
przedzona inną, trudniejszą do zrealizowania, 
prośbą (Cialdini, Vincent, Lewis, Catalan, Whe-
eler i Darby, 1975). Pierwsza (tzw. „duża”) proś-
ba musi być bardzo trudna do spełnienia i jest 
zazwyczaj odrzucana. Druga prośba powinna 
być znacząco łatwiejsza do spełnienia (por. Cial-
dini i in., 1975). W szeregu badań wykazano, że 
łatwiejsza prośba jest częściej spełniana, jeśli 
jest poprzedzona prośbą trudną w porównaniu 
z sytuacją, kiedy taką prośbą trudną nie jest po-
przedzona (por. przeglądy: Doliński, 2000; 2005; 
Kulbat, 1998; Śpiewak, 2003). 

Podstawą do spekulacji, że metoda wzmoc-
nionej autoafi rmacji może zmniejszać podatność 
na różnego rodzaju wpływ społeczny było zało-
żenie, że połączenie autoafi rmacji z pozytywną 
informacją zwrotną powoduje sytuacyjne pod-
niesienie samooceny oraz pewności siebie. W li-
teraturze przedmiotu istnieją doniesienia, że sama 
pozytywna informacja zwrotna sprzyja poprawie 
nastroju (np. Jussim, Yen i Aiello, 1995) i pew-
ności siebie (Marston, 1968; McCarty, 1986). 
Dodanie do pozytywnej informacji zwrotnej ele-
mentu autoafi rmacji powinno, naszym zdaniem, 
jeszcze mocniej wpłynąć na nastrój i pewność 
siebie. Istnieją dowody empiryczne świadczą-
ce na korzyść tezy, że pewne siebie jednostki, 
w porównaniu z niepewnymi, są efektywniej-
sze w działaniu (Sy, Tram i O’Hara, 2006) oraz 
podejmowaniu decyzji (Chuang, Cheng, Chang 

i Chiang, 2013). Można przypuszczać, że więk-
sza pewność siebie powinna też sprzyjać odpor-
ności na próby wywierania wpływu. Powinno 
tak być dlatego, że osoby pewne siebie powinny 
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w większym stopniu, niż osoby siebie niepewne, 
opierać się w swoich działaniach na własnych 
autonomicznych decyzjach i wiedzy, niż na su-
gestiach pochodzących skądinąd. W literaturze 
przedmiotu nie udało nam się znaleźć bezpośred-
niego potwierdzenia empirycznego dla tego za-
łożenia, wydaje się jednak, że jest ono logiczne 
i niesprzeczne z konstruktem „pewność siebie”.

W planowanych badaniach przewidziano 
też zastosowanie warunku w postaci osłabionej 
autoafi rmacji, polegającej na tym, że po akcie 
autoafi rmacji następuje negatywna informacja 
zwrotna. Procedura taka powinna skutkować 
szczególnie wyraźnym obniżeniem nastroju, 
pewności siebie i samooceny. Powinno być tak 
dlatego, że dokonanie autoafi rmacji aktywizu-
je Ja idealne. Następująca później konfrontacja 
z Ja aktualnym, osłabionym przez negatywną 
informację zwrotną, prowadzi do silnych emo-
cji o zabarwieniu negatywnym (Higgins, 1987). 
W rezultacie, powinna obniżyć się pewność 
siebie osób badanych i w konsekwencji zwięk-
szyć się ich podatność na wpływ społeczny. 
Zatem, wrażliwość na metodę DZPN powinna 
być większa w grupie z osłabioną autoafi rma-
cją w porównaniu z sytuacją, w której w ogóle 
nie manipuluje się autoafi rmacją ani informa-
cją zwrotną. Rzecz jasna, podatność na DZPN 
w grupie z osłabioną autoafi rmacją powinna 
także być mniejsza niż w grupie ze wzmocnioną 
autoafi rmacją.

Reasumując, w przedstawianym badaniu we-
ryfi kacji poddano następujące hipotezy:

Technika DZPN jest skuteczna – więcej próśb 
docelowych zostanie spełnionych w grupie 
nieautoafi rmującej z DZPN, w porównaniu 
z grupą nieautoafi rmującą bez DZPN. 
Skuteczność techniki DZPN będzie mniejsza 
w grupie ze wzmocnioną autoafi rmacją niż 
w grupie bez wzmocnionej autoafi rmacji.
Skuteczność techniki DZPN będzie większa 
w grupie z osłabioną autoafi rmacją niż w gru-
pie bez osłabionej autoafi rmacji.

1.

2.

3.

Metoda

Osoby badane

W badaniu wzięły udział 234 osoby (165 ko-
biet i 69 mężczyzn), studenci krakowskich uczel-
ni wyższych. Średnia wieku uczestników wynio-
sła 20,32 (SD = 1,86). Udział w badaniach był 
nieodpłatny.

Materiały i procedura

Manipulacja wzmocnioną/osłabioną auto-
afi rmacją. Zadanie autoafi rmujące polegało na 
tym, że część uczestników otrzymywała pole-
cenie wypisania na kartce swoich sukcesów ży-
ciowych (grupa autoafi rmująca), część natomiast 
miała opisać drogę, jaką pokonuje codziennie 
z domu na uczelnię (była to grupa bez manipu-
lacji autoafi rmacją). Następnie, po około pięciu 
minutach, osoba badana była informowana, że 
będzie wykonywała krótkie ćwiczenie pamię-
ciowe. Polegało ono na tym, że proszono ją, aby 
postarała się zapamiętać jak najwięcej wyrazów 
z listy 60 niepowiązanych ze sobą rzeczowni-
ków. Po dwóch minutach listę zabierano i dawa-
no uczestnikowi arkusz do wypisania zapamięta-
nych słów. Arkusz ten skonstruowany był w ten 
sposób, że miejsca na wypisanie wyrazów były 
ponumerowane, stąd osoba badana w chwili od-
dawania arkusza wiedziała, ile słów udało jej się 
odpamiętać. W grupie bez manipulacji informacją 
zwrotną pola w arkuszu nie były ponumerowa-
ne. Po oddaniu arkusza następowała manipulacja 
informacją zwrotną: część osób nie otrzymała 
żadnej informacji zwrotnej odnośnie do tego, jak 
wypadła na tle swojej grupy rówieśniczej, część 
otrzymała feedback o charakterze pozytywnym, 
a część – o charakterze negatywnym. Pozytywny 
feedback polegał na tym, że informacją odnie-
sienia była zaniżona o półtora odchylenia stan-
dardowego średnia z grupy odniesienia (ustalona 
na podstawie badań pilotażowych). Tym samym, 
badani z tej grupy „dowiadywali się”, że ich wy-
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niki są dobre na tle grupy rówieśniczej. W grupie 
z negatywną informacją zwrotną średnia odnie-
sienia była zawyżona o półtora odchylenia stan-
dardowego. W grupie bez informacji zwrotnej 
nie podawano żadnej średniej odniesienia.

Ogółem, opisane manipulacje prowadziły do 
powstania trzech grup eksperymentalnych: grupy 
ze wzmocnioną autoafi rmacją (WA), w której po 
autoafi rmacji następował pozytywny feedback; 
grupy z osłabioną autoafi rmacją (OA) - po auto-
afi rmacji następował negatywny feedback, oraz 
grupy bez autoafi rmacji (BA), w której badani 
nie angażowali się w akt autoafi rmacji ani nie 
dostawali żadnej informacji zwrotnej. Rozkład 
płci nie był istotnie statystycznie zróżnicowany 
między tymi trzema grupami (test χ2 (2) = 0,04; 
p = 0,982).

Procedura. Badanie miało charakter indywi-
dualny. Uczestników informowano, że badanie 
dotyczy wpływu aktywizacji poznawczej na pa-
mięć. Badani najpierw wypełniali krótki kwe-
stionariusz sprawdzający rzekomo, czy uczą się 
w ciszy, jak bardzo są podatni na dystrakcje itp. 
Następnie manipulowano autoafi rmacją i poda-
niem informacji zwrotnej (por.  opis wyżej). Po 
zakończeniu badania eksperymentatorka, żegna-
jąc się z uczestnikiem, mówiła: „Dziękuję bardzo, 
z mojej strony to wszystko. Mam jednak jeszcze 
do pani/pana prośbę w imieniu jednej z naszych 
studentek1. Ona jest na V roku i pisze pracę ma-
gisterską z psychologii osobowości. Niestety ma 
kłopoty z pozyskaniem osób badanych. Prosiła 
mnie, żebym spytała swoich badanych, czy zgo-
dziliby się wypełnić jej kwestionariusze, niestety 
zajmuje to aż dwie i pół godziny, no i trzeba by to 
wypełnić teraz” (duża prośba). Jeśli badany wy-
rażał zgodę, przystępował do wypełniania kwe-
stionariuszy. Jeżeli nie wyrażał zgody, ekspery-

mentatorka mówiła: „Oczywiście, rozumiem, to 
jednak zajmuje dużo czasu. Może zgodził(a)by 
się pani/pan wziąć w takim razie udział w ba-
daniu pilotażowym do pracy magisterskiej tej 
studentki? Polega ono na wypełnieniu dwóch 
kwestionariuszy i zajmuje niecałe pół godziny” 
(prośba właściwa). Badanie w grupie bez DZPN 
polegało na podchodzeniu do osób siedzących na 
korytarzu lub na stołówce jednego z budynków 
Uniwersytetu Jagiellońskiego i podaniu jedynie 
prośby właściwej. W razie odmowy ekspery-
mentator prosił o podanie wieku osoby badanej 
(osoby, które się zgodziły wpisywały go w me-
tryczce). W związku z takim charakterem proce-
dury część badania miała charakter quasi-ekspe-
rymentu. Grupy z i bez procedury DZPN nieco 
różniły się rozkładem płci (proporcje mężczyzn 
w grupach z i bez DZPN odpowiednio: 22,6 vs. 
35,2%; χ2 (1) = 4,71; p = 0,030).

Ogółem, plan eksperymentalny miał charakter 
dwuczynnikowy 3 × 2: autoafi rmacja (wzmoc-
niona, osłabiona, brak) × DZPN (obecny, brak). 
Zmienną zależną było uleganie vs. nieuleganie 
prośbie docelowej. 

Wyniki

Hipotezy miały charakter a priori, a zmien-
na zależna miała charakter dychotomiczny. 
W związku z tym przeanalizowano wpływ ma-
nipulacji techniką DZPN osobno w grupach pod-
danych i niepoddanych manipulacji autoafi rma-
cją, za pomocą testów chi-kwadrat (jest to pewna 
analogia do metody porównań zaplanowanych 
w np. analizie wariancji). Wyniki przedstawione 
są w Tabeli 1 i dla ilustracji na Wykresie 1. 

Jak widać w Tabeli 1 i na Wykresie 1, w gru-
pie poddanej DZPN, skuteczność tej techniki 

1 Z obawy przed wystąpieniem reguły wzajemności (eksperymentatorka podając informację zwrotną wprowadziła za-
pewne część osób w pozytywny nastrój, część zaś w negatywny) lub transferem nastroju na zaangażowanie w kolejne 
aktywności (co by stwarzało niebezpieczeństwo, że osoby z warunku WA, będąc w pozytywnym nastroju, będą się częściej 
godzić na spełnianie próśb, natomiast osoby z warunku z OA – rzadziej), zadbano, aby nadawcą prośby była inna osoba, niż 
eksperymentatorka, która pełniła tu jedynie rolę pośrednika, wyraźnie zaznaczając, że jej badanie już się skończyło i dzię-
kując za udział w nim.
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Ryc 1. Uleganie prośbie właściwej w grupach poddanych i niepoddanych technice DZPN, osobno w podgrupach 
WA, BA i OA. Strzałkami zaznaczono różnice istotne statystycznie.

Tabela 1 Liczba i procent osób ulegających i nieulegających prośbie właściwej w grupach poddanych i niepod-
danych technice DZPN, osobno w podgrupach z WA, bez A i OA

Drzwi zatrza ni te przed nosem Ogółem tak nie 
N % N % N % 

Wzmocniona autoafirmacja
Uległ/a 15 28,30 3 9,68 18 21,43 
Nie uległ/a 38 71,70 28 90,32 66 78,57 
Ogółem 53 100,00 31 100,00 84 100,00

Brak autoafirmacji 
Uległ/a 25 55,56 6 20,69 31 41,89 
Nie uległ/a 20 44,44 23 79,31 43 58,11 
Ogółem 45 100,00 29 100,00 74 100,00

Osłabiona autoafirmacja 
Uległ/a 28 62,22 4 12,90 32 42,11 
Nie uległ/a 17 37,78 27 87,10 44 57,89 
Ogółem 45 100,00 31 100,00 76 100,00
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była mniejsza o około 50% w grupie poddanej 
wzmocnionej autoafi rmacji (WA) niż w gru-
pie z osłabioną autoafi rmacją (OA) i w grupie 
z brakiem autoafi rmacji (BA. Różnice ogółem 
między tymi trzema grupami były istotne staty-
stycznie (p = 0,002, por. Tabela 2). Szczegółowe 
porównania między parami grup wykazały (por. 

Tabela 3), że uleganie prośbie właściwej wsku-
tek techniki DZPN było istotnie statystycznie 
niższe w grupie z WA niż w pozostałych grupach 
(WA vs. BA: p = 0,008; WA vs. OA: p = 0,001). 
Różnica między grupami BA oraz z OA nie była 
istotna statystycznie (p = 0,520). W grupie nie-
poddanej technice DZPN żadna z różnic między 

Tabela 2 Różnice pod względem spełniania prośby między grupami WA, BA i OA, osobno w grupach podda-
nych i niepoddanych technice DZPN

χ2(2) p V Cramera
Jest DZPN 12,91 0,002 0,30

Brak DZPN 1,56 0,459 0,13

Tabela 3 Porównania wielokrotne między grupami WA, BA i OA, osobno w grupach poddanych i niepodda-
nych technice DZPN

Jest 
DZPN

Brak 
DZPN

χ2 (1) pas PDOK φ χ2 (1) pas

Wzmocniona autoafi rmacja vs. brak autoafi r-
macji 6,401 0,011 0,008 0,28 0,691 0,405

Wzmocniona autoafi rmacja vs. osłabiona auto-
afi rmacja 10,041 0,002 0,001 0,34 0,1011 0,999

Osłabiona autoafi rmacja vs. brak autoafi rmacji 0,41 0,520 0,669 0,07 0,651 0,419

1χ2 obliczony z poprawką na ciągłość; pas: p asymptotyczne; pdok: p dokładne Fishera; φ: miara siły związku phi

Tabela 4 Wpływ techniki DZPN na spełnianie prośby w grupach WA, brak WA i OA

GRUPA Χ2 (1) pas pdok Φ

Wzmocniona autoafi rmacja 3,001 0,083 0,056 0,22
Brak autoafi rmacji 7,431 0,006 0,004 0,35
Osłabiona autoafi rmacja 16,35 <0,001 <0,001 0,49

1χ2 obliczony z poprawką na ciągłość; pas: p asymptotyczne; pdok: p dokładne Fishera; φ: miara siły związku phi
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grupami nie była istotna statystycznie (p = 0,459; 
por. Tabela 2). Wielkość redukcji skuteczności 
techniki DZPN uzyskanej metodą WA, wyrażo-
na wskaźnikiem phi, wyniosła odpowiednio 0,28 
dla porównania z grupą BA oraz 0,34 dla porów-
nania z grupą OA. Warto zauważyć jeszcze, że 
WA wydaje się redukować skuteczność techniki 
DZPN niemal całkowicie, jeśli sądzić z faktu, 
że odsetek spełniania próśb właściwych w gru-
pie z DZPN i WA był porównywalny z odset-
kiem spełniania próśb w grupie bez DZPN i BA 
(28,30% vs. 20,69%).

Analizując uzyskane wyniki z innej perspek-
tywy, sprawdzono skuteczność techniki DZPN 
osobno w podgrupach z WA, BA i OA. Wyniki 
zawarte w Tabeli 4 sugerują, że istotne statystycz-
nie różnice w uleganiu prośbie właściwej między 
osobami poddanymi i niepoddanymi technice 
DZPN pojawiły się w grupie BA oraz w grupie 
OA (p odpowiednio:  0,006 i < 0,001), lecz nie 
w grupie WA (p = 0,083). Wyniki te wskazują, że 
metoda WA redukuje skuteczność techniki DZPN, 
której to właściwości nie posiada autoafi rmacja 
osłabiona. Niezależnie od wniosków dotyczą-
cych efektywności metody WA w uodparnianiu 
na wpływ, wyniki te potwierdzają i replikują sku-
teczność techniki DZPN: w podgrupie bez WA 
ponad dwukrotnie więcej osób spełniło prośbę 
docelową  (55,56% vs. 20,69%), jeśli osoby zo-
stały poddane technice DZPN niż jeśli nie zostały 
jej poddane. W podgrupie OA efekt DZPN był 
jeszcze silniejszy (62,22% vs. 12,90%).

Dyskusja wyników

Po pierwsze, w przedstawianym eksperymen-
cie zreplikowano skuteczność dobrze już zna-
nej w literaturze sekwencyjnej techniki wpływu 
społecznego „drzwi zatrzaśnięte przed nosem”. 
Technika ta była skuteczna zarówno w warunku 
nieautoafi rmującym, jak i w warunku z obniżoną 
autoafi rmacją. 

Udało się też potwierdzić hipotezę, że wzmoc-
niona autoafi rmacja zmniejsza podatność na tę 

technikę DZPN. Tym samym, skuteczność ma-
nipulacji wzmocnioną autoafi rmacją została po-
twierdzona już po raz ósmy (czterokrotnie w ba-
daniach Szpitalak i Polczyka (w druku; 2012b), 
trzykrotnie w badaniach Szpitalak (2012) oraz 
w eksperymencie opisywanym w niniejszym 
artykule). Warto podkreślić, że w niniejszym 
artykule wykorzystano inny rodzaju wpływu 
społecznego i jego operacjonalizację niż w pozo-
stałych eksperymentach. Uzasadnione zatem sta-
je się przypuszczenie, że wzmocniona autoafi r-
macja może w swoim osłabiającym skuteczność 
manipulacji oddziaływaniu mieć charakter uni-
wersalny. W opisywanym eksperymencie efekt 
wzmocnionej autoafi rmacji wydawał się wręcz 
znosić efektywność badanej techniki wpływu 
– osoby poddane technice DZPN, które dokona-
ły autoafi rmacji, po której otrzymały pozytyw-
ną informację zwrotną, nie wyrażały zgody na 
prośbę właściwą częściej niż osoby z warunku 
kontrolnego, u których prośba docelowa nie była 
poprzedzona dużą prośbą. Wydaje się więc, że 
wzmocniona autoafi rmacja systematycznie uod-
parnia jednostkę na różne techniki wpływu spo-
łecznego.

Uzyskane wyniki skłaniają do dalszego eks-
plorowania hipotezy, że pewność siebie zmniej-
sza podatność na wpływ społeczny wywiera-
ny metodą DZPN. Niestety mechanizm taki 
(wzmocniona autoafi rmacja  wzrost pewności 
siebie  uodpornienie na wpływ społeczny) jak 
dotąd nie został jeszcze poddany empirycznej 
weryfi kacji. Pewną przeszkodą jest tutaj brak 
wystandaryzowanego narzędzia mierzącego 
pewność siebie osób badanych.

Uzyskane wyniki można również interpreto-
wać w kategoriach wpływu nastroju jednostki 
na podatność na wpływ społeczny. Istnieją bo-
wiem dane wskazujące, że nastrój negatywny 
sprzyja uleganiu wpływowi, w przeciwieństwie 
do pozytywnego (Böhner i Weinerth, 2001). 
Interpretacja taka jest możliwa, ponieważ moż-
na oczekiwać, jak napisano we wprowadzeniu, 
że wzmocniona autoafi rmacja polepsza nastrój 
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uczestników, w przeciwieństwie do autoafi rma-
cji osłabionej albo braku autoafi rmacji. Jednak 
wyjaśnienie tego rodzaju jest o tyle niepewne, że 
istnieją również dane empiryczne wskazujące na 
zależność odwrotną – taką, że pozytywny nastrój 
sprzyja uleganiu wpływowi społecznemu (Böh-
ner, Crow, Erb i Schwartz, 1992).

Nie stwierdzono natomiast, by osoby z warun-
ku z osłabioną autoafi rmacją miały większą po-
datność na DZPN od osób z warunku kontrolnego, 
w którym nie było ani autoafi rmacji, ani informa-
cji zwrotnej. Tym samym, nie potwierdzono hipo-
tezy, według której autoafi rmacja, po której nastę-
puje negatywna informacja zwrotna, prowadzi do 
obniżenia pewności siebie i w konsekwencji do 
zwiększenia podatności na wpływ. Przyczyny tego 
niepowodzenia mogły być dwojakie: po pierwsze, 
możliwe jest, że zastosowana manipulacja nie 
doprowadziła do obniżenia pewności siebie osób 
badanych, a po drugie, jeśli nawet doszło do obni-
żenia pewności siebie, to nie miało to wpływu na 
poziom uległości. Odnośnie do pierwszej możli-
wości można zauważyć, że badani (przynajmniej 
ich część) mogli nie zaakceptować negatywnej 
informacji zwrotnej, tym samym nie mogło u nich 
dojść do postulowanego w hipotezie obniże-
nia pewności siebie. Doniesienia, że negatywny 
feedback bywa odrzucany, istnieją w literaturze 
przedmiotu (Brockner, 1984; Shrauger, 1975). Je-
śli jednak, mimo wszystko, doszło do obniżenia 
pewności siebie, to brak wpływu tego na uległość 
wobec DZPN mógł być spowodowany pewnego 
rodzaju negatywistycznym nastawieniem części 
badanych, spowodowanym negatywnym feedba-
ckiem, które kazało im nie ulegać żadnej z próśb, 
ani dużej, ani mniejszej.

Warto zauważyć, że w przypadku osób 
z warunku z osłabioną autoafi rmacją mogło zda-
rzyć się tak, że u części z nich doszło wręcz do 
zwiększenia podatności na DZPN w porównaniu 
z uczestnikami z grupy kontrolnej. Mogło tak 
się zdarzyć dlatego, że zaktywizowanie pozy-
tywnych aspektów Ja (poprzez akt autoafi rma-
cji) w połączeniu z negatywnym feedbackiem 

doprowadziło do zaindukowania stanu dyso-
nansu poznawczego (por. Festinger, 1957/2007) 
i wprowadziło badanych w negatywny nastrój 
(Harmon-Jones, 1999). Jedną z najbardziej do-
stępnych dla podmiotu metod zredukowania dy-
sonansu i poprawy nastroju mogła być chęć po-
mocy innej osobie, czyli spełnienie prośby. Jak 
wskazują wyniki badań, sama możliwość spra-
wienia przyjemności drugiej osobie (np. student-
ce proszącej o wypełnienie ankiet do badań) może 
poprawić nastrój uczestnikom doświadczającym 
dysonansu (por. np. Cialdini i Kenrick, 1976; 
Regan, Williams i Sparling, 1972). Obecność ta-
kich osób w omawianej grupie mogła doprowa-
dzić do braku różnic w porównaniu z warunkiem 
kontrolnym. Nawet, jeśli u innych osób doszło 
do postulowanych w hipotezie mechanizmów, 
w związku z tym, że w omawianej grupie zacho-
dziłyby u różnych osób procesy prowadzące albo 
do zwiększania albo do zmniejszania podatności 
na DZPN, nie stwierdzono, aby osoby z grupy 
z osłabioną autoafi rmacją częściej niż osoby bez 
tej manipulacji ulegały technice DZPN.

Wyniki uzyskane w przedstawianym w niniej-
szym artykule badaniu mogą mieć pewne znacze-
nie dla dyskusji na temat mechanizmu skutecz-
ności techniki DZPN. Pomimo bowiem faktu, iż 
technika ta od ponad trzydziestu lat jest przedmio-
tem empirycznej i teoretycznej eksploracji, na-
dal istnieją różnice zdań dotyczące mechanizmu 
odpowiadającego za jej efektywność (por. Do-
liński, 2000; 2005; Śpiewak, 2003). Początkowo 
sądzono, iż technika DZPN jest skuteczna, ponie-
waż działa zgodnie z regułą wzajemności, a do-
kładniej – regułą wzajemnych ustępstw (Cialdini 
i in., 1975; por. O’Keefe, 1999), bądź też zgodnie 
z efektem kontrastu pomiędzy pierwszą, trudną do 
spełnienia prośbą, a drugą – znacznie łatwiejszą 
(Cialdini i in.,1975; Kulbat, 1998; por. Abrahams 
i Bell, 1994). W wyniku dalszych badań pojawia-
ły się kolejne wyjaśnienia, na przykład spekula-
cje, że wysoka efektywność techniki DZPN jest 
następstwem poczucia winy, jakiego doświadcza 
jednostka, która nie spełniła pierwszej prośby 
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(np. O’Keefe i Figgé, 1997). Sugerowano też, 
że mechanizm działania tej techniki wiąże się 
z autoprezentacją (Pendleton i Batson, 1979; por. 
Reeves, Baker, Boyd i Cialdini, 1991). W literatu-
rze przedmiotu odnaleźć można również poznaw-
cze wyjaśnienia skuteczności techniki (Śpiewak, 
2002; 2003; Tybout, Sternthal i Calder, 1983). 

Wyniki przedstawione w niniejszym artykule 
zdają się podważać zasadność traktowania jed-
nostki będącej odbiorcą działań perswazyjnych 
czy jakichkolwiek oddziaływań społecznych 
jako bezrefl eksyjnej. Potwierdzają one raczej 
doniesienia (por. Śpiewak, 2002) świadczące 
o tym, że mechanizm techniki DZPN oparty jest 
na procesach kontrolowanych. Jak zauważa Śpie-
wak, jeżeli jednostka funkcjonowałaby w sposób 
bezrefl eksyjny, odmowa spełnienia pierwszej 
prośby powinna prowadzić do automatycznego 
odrzucenia kolejnej. Fakt, że zwykle w techni-
ce DZPN dzieje się odwrotnie sprzyja interpre-
tacjom zakładającym znaczący udział procesów 
kontrolowanych w mechanizmie działania wspo-
mnianej techniki (por. Santos, Leve i Pratkanis, 
1994). Wyniki prezentowane w niniejszym arty-
kule wydają się wspierać tezę, że uleganie DZPN 
jest, do pewnego stopnia przynajmniej, refl ek-
syjne. Gdyby bowiem było całkowicie automa-
tyczne, trudno byłoby wytłumaczyć, dlaczego 
wzmocnienie autoafi rmacji miałoby zmniejszać 
ten automatyzm. Bardziej przekonujące wydaje 
się przyjęcie, że wskutek wzmocnionej  autoa-
fi rmacji osoba podejmuje inne decyzje, niż bez 
tej autoafi rmacji. Możliwe jest, w zgodzie z po-
stawioną hipotezą, że wzrost pewności siebie 
i asertywności, spowodowany wzmocnieniem 
autoafi rmacji, owocuje wzrostem odporności na 
próby oddziaływania społecznego. 

Podsumowując można stwierdzić, że naji-
stotniejszym wnioskiem z przeprowadzonych 
badań wydaje się być potencjalnie uniwersalny 
i niespecyfi czny charakter efektu wzmocnionej 
autoafi rmacji. Jeśli dalsze badania potwierdzą 
tę uniwersalność, to efekt ten może stać się spo-
sobem na uodparnianie na niepożądany wpływ 

społeczny. Może to być interesujący wynik, jeśli 
zważyć, jak to opisano we Wprowadzeniu, że ist-
nieje bardzo niewiele metod, zwłaszcza spraw-
dzonych eksperymentalnie, które pozwalałyby 
zmniejszać podatność na wpływ.

Ograniczenia zastosowanej procedury i pro-
pozycja dalszych badań

Do słabości wykorzystanej procedury zali-
czyć należy brak weryfi kacji hipotezy, że mecha-
nizmem działania techniki wzmocnionej autoa-
fi rmacji jest wzrost pewności siebie podmiotu. 
Zaproponowane w niniejszej pracy wyjaśnienie 
należy zatem traktować z ostrożnością. W ko-
lejnych badaniach należałoby dokonać pomiaru 
zmian pewności siebie wskutek zastosowania 
techniki wzmocnionej autoafi rmacji. Warto by-
łoby również sprawdzić skuteczność tej metody 
w uodparnianiu na inne sekwencyjne techniki 
wpływu społecznego.

Implikacje praktyczne

Jak wspomniano we Wprowadzeniu, w psy-
chologii prowadzi się znacznie więcej badań 
nad metodami wpływania na ludzi, niż na te-
mat uodparniania na te metody. Przedstawiona 
w tym artykule metoda może być zalążkiem do 
konstruowania procedur służących opieraniu się 
niepożądanemu wpływowi. Wydaje się to waż-
ne, ponieważ z pewnością w wielu przypadkach 
instytucje czy osoby stosujące skuteczne metody 
wywierania wpływu kierują się raczej własnym 
interesem, niż ludzi poddanych wpływowi. Inte-
res tych ostatnich jednak powinien być również, 
jak sądzimy, uwzględniany w psychologii, stąd 
pomysł 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 infl u-
ence. The experiment presented in this paper aims to fi ll this gap. The purpose of this research was to 
demonstrate that self-affi rmation connected with a positive feedback reduces the vulnerability to the 
“door-in-the-face” technique (reinforced self-affi rmation 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-affi rmation reduces the effi cacy of this technique: the 
tendency to fulfi ll the target request among people who underwent the reinforced self-affi rmation 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-affi rmation was followed by a negative feedback 
did not differ from the control group. In sum, the results obtained support the hypothesis that enhanced 
self-confi dence, caused by the reinforced self-affi rmation, reduces the vulnerability to social infl uence, 
exerted by the “door-in-the-face” technique.
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