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Streszczenie

Badania dotyczace posiadania przekonan o naturze ludzkiej wykazaty, ze teoretycy
zmienno$ci (osoby wierzace, ze dyspozycje ludzkie sa zmienne i mogg si¢ rozwijac) majg
tendencje do koncentrowania si¢ na sytuacjach, ktére dajag mozliwos$¢ rozwijania wiasnych
kompetencji, preferuja zadania nowe, stanowigce wyzwanie. Natomiast teoretycy statosci
(osoby wierzace, ze cechy sa nie modyfikowalne), charakteryzuja si¢ wyzsza reaktywnoscia
emocjonalng, legkiem spotecznym, w sytuacjach spotecznych preferuja zadania, w ktérych jest
minimalne ryzyko porazki.

Wyniki poprzednich badan sugeruja, ze osoby przekonane o zmiennosci cech
cztowieka sklonne sg ulegac¢ technice ,,stopa w drzwiach”, gdy sekwencja sktada si¢ z prosb
relatywnie trudnych i kosztownych, podczas gdy osoby wierzace w stato$¢ osobowosci
ulegaja wowczas, gdy obie prosby sg dos¢ tatwe do spetnienia. Celem prezentowanych dwu
badan bylo sprawdzenie czy zr6znicowane preferencje teoretykow statosci 1 zmiennosci
odno$nie zadan wystgpia rowniez w paradygmacie jednej z technik wptywu spotecznego,
,,drzwi zatrzasnigtych przed nosem”. Zgodnie z przewidywaniami tym razem to teoretycy
stalosci w wigkszym stopniu ulegali w przypadku strategii ,,drzwi zatrzasnigte przed nosem”,
szczegolnie gdy sekwencja sktadata si¢ z zadan dos¢ trudnych do spelnienia. Prosba wlasciwa
poprzedzona redukcja trudno$ci prosb spostrzegana byta prawdopodobnie jako mozliwa do
spetnienia. Z kolei dla teoretykow zmiennosci sekwencja malejacych prosb wydaje si¢ by¢

nieatrakcyjna 1 nie stanowigca wyzwania.



Komu fatwiej zatrzasnaé drzwi przed nosem: wiara w stato$¢ lub zmiennos$¢ natury ludzkiej a
ulegto$¢ wobec technik wptywu spotecznego
Badania nad prywatnymi teoriami natury ludzkiej wyrastaja z ,,metafory naukowca z
ulicy” (Heider, 1958). Wiaze si¢ ona z zatozeniem, ze cztowiek jest ,,naiwnym badaczem”,
ktéry podobnie jak badacz profesjonalny dazy do obiektywnego poznania ludzi, tworzy na
swoj uzytek hipotezy, ktore pozniej weryfikuje. Na gruncie zatozen Heidera rozwingto sie
szereg nurtdéw badawczych, miedzy innymi - badania nad prywatnymi koncepcjami natury

ludzkie;j.

Potoczng teorig rzeczywistosci, ktorej w ostatnich latach pos§wigca si¢ duzo uwagi, jest
przekonanie o mozliwosci zmian dyspozycji cztowieka. Wiara w stato$¢ lub zmienno$¢ cech
cztowieka jest jednym z najlepiej zbadanych przekonan potocznych, gldwnie dzigki
Carol Dweck i jej wspotpracownikom (Dweck, 2000). Ich badania wskazuja na to, ze
przyjecie przekonania o mozliwo$ci modyfikacji lub niezmiennosci dyspozycji ludzkich
wplywa na szereg zjawisk zwigzanych z wykonywaniem zadan, percepcja, motywacja,

stanami emocjonalnymi oraz zachowaniami spotecznymi.

Inspiracja do zajmowania si¢ przez Dweck prywatnymi koncepcjami byty jej wezesne
badania nad wzorcami reagowania na porazki u dzieci (Dweck, 1975, cyt. za Dweck 1
Leggett, 1988). Dweck zauwazyta wystepowanie dwoch typéw zachowan wobec trudnych
zadan i napotkanych przeszkod. Czes¢ dzieci wykazywata nieprzystosowawcze, bezradne
reakcje. W sytuacji porazki zanizaty one ocen¢ poziomu swojej inteligencji i obwiniaty si¢ za
niepowodzenie. Dzieci te unikaty wyzwan, traktujac je jako zagrozenie dla pozytywnego
obrazu siebie. Inne dzieci nie zrazaty si¢ niepowodzeniami. Spostrzegaty je w kategoriach
wyzwania, modyfikowaty swoje zachowanie intensyfikujgc dziatania skierowane na
osiggniecie sukcesu. Chetnie podejmowaty si¢ realizacji trudnych zadan, traktujac je jako

szans¢ na zdobycie nowych umiejetnosci.



Pdzniejsze badania wykazaty, ze osoby zwigkszajace wysitek po porazce przyjmuja
jednoczes$nie ogodlniejsze przekonania odnosnie rzeczywistosci. Okazato si¢, ze osoby takie
wierzg w mozliwo$¢ podwyzszania wtasnego poziomu inteligencji i przyjmuja przekonanie o
tym, ze dyspozycje cztowieka mozna plastycznie ksztattowac i rozwija¢. Wykazuja reakcje
zorientowane na podwyzszanie swoich umiejetnosci i doskonalenie, szukaja wyzwan, ktore
traktujg jako mozliwo$¢ zdobycia nowych doswiadczen. Niepowodzenia i trudnos$ci
przypisuja niewlasciwym strategiom dziatania i starajg si¢ je aktywnie przezwyciezaé (Zhao,
Dweck i Mueller, cyt. za Dweck, 2000). Wybieraja zadania trudne, tworzace dla nich

wyzwanie 1 mozliwo$¢ podwyzszenia kompetencji (Dweck i Leggett, 1988).

Przeciwnie, osoby rezygnujace z dziatan po doznaniu niepowodzenia utrzymuja, ze
poziom inteligencji jest cechg wrodzong i statg. Osoby te uznaja, ze osobowos¢ cztowieka jest
niezmienna. Wierza w to, ze cechy osobowosci sg wrodzone. Preferuja zadania tatwe, szybkie
do zrealizowania, minimalizujgce ryzyko porazki, pozwalajace na bezbledne wykonanie, w
ktorych sukces jest gwarantowany (Dweck 1 Leggett, 1988). W sferze wykonywania zadan
zachowujg si¢ jak osoby depresyjne. Maja tendencje do reagowania lgkiem oraz do obnizania
poziomu wykonania zadan w sytuacji porazki. Reagujg bardzo silnymi negatywnymi
emocjami na porazke, tracg wiare¢ w mozliwos¢ odniesienia sukcesu w kolejnym zadaniu i
rezygnuja z podejmowania kolejnych préb osiggania celu (Zhao, Dweck i Mueller, cyt. za

Dweck, 2000).

Teoretycy stato$ci 1 zmienno$ci posiadajag odmienne autowizerunki. W sposobie, w
jaki spostrzegaja si¢ osoby przekonane o statosci dyspozycji ludzkich widoczny jest rys osoby
neurotycznej (Gamian, 2001). Przypisuja sobie posiadanie takich cech jak niesmiatos¢,
strachliwos$¢ oraz uleglos¢, ktore to cechy wchodzg w sktad neurotycznosci definiowane;j
przez Horney, Eysencka czy Coste 1 McCrae (cyt. za Gamian, 2001). Badania Dweck (2000),

potwierdzajace te dane, wykazatly, ze osoby przekonane o stalosci natury ludzkiej sg



wrazliwsze w poroOwnaniu z osobami przekonanymi o zmiennosci osobowosci cztowieka.
Okazuje si¢ takze, ze sg one bardziej podatne na doswiadczanie negatywnych emocji

(Lachowicz-Tabaczek, 1999).

Wigksza wrazliwo$¢ emocjonalna teoretykoéw statosci sktonita Lachowicz - Tabaczek
(2002) do sformutowania tezy, ze przekonania na temat natury ludzkiej powstaja w reakcji na
okreslony uktad cech temperamentalnych, petnigc rolg regulatora stymulacji oraz
intensywnosci doswiadczanych emocji. Przeprowadzone badania wykazaty, ze teoretycy
statosci sg bardziej reaktywni, wrazliwi emocjonalnie oraz mniej wytrzymali psychicznie w
poréwnaniu z osobami przekonanymi o zmienno$ci dyspozycji ludzkich (Fura, 2001;
Lachowicz — Tabaczek, 2002). Ponadto teoretycy stato$ci charakteryzujg si¢ nizsza
aktywnos$cig w stosunku do teoretykow zmiennos$ci. Uktad cech temperamentalnych
teoretykow statosci wskazuje na to, ze osoby te powinny unika¢ stymulacji, gorzej
wykonywa¢ zadania w sytuacjach powodujacych silne obcigzenie emocjonalne. Autorka
traktuje koncepcje statosci versus zmiennosci natury ludzkiej jako tacznik pomiedzy cechami
temperamentalnymi a zachowaniem. Zaprezentowany przez Lachowicz — Tabaczek (2002,
2004) model zaktada, ze przekonanie o statosci natury ludzkiej jest sktadnikiem emocjonalno
— obronnego stylu regulacji zachowania. Przyjecie przekonania o statosci cech pocigga zatem
za sobg unikanie sytuacji, ktore narazatyby na przezywanie negatywnych emocji. Postawa
asekurancka oznacza wybieranie tatwych zadan, minimalizujacych ryzyko porazki. Natomiast
przyjecie koncepcji zmienno$ci cech ujawnia 1 przyczynia si¢ do utrzymania racjonalno —
rozwojowego stylu regulacji. Osoby przekonane o zmienno$ci cech przyjmujg postawe
aktywng, odwaznie podejmuja nowe wyzwania. Wybierajg zadania trudne, kosztowne 1

ryzykowne, ale za to takie, ktore moga przynies¢ podmiotowi szereg korzysci.

Teoretycy stato$ci 1 zmienno$ci wykazujg zatem odmienne preferencje przy wyborze

zadan o r6znym poziomie trudnosci. Postawiono pytanie, czy podobne rdznice wystepujag w



paradygmacie sekwencyjnych technik wptywu spotecznego, ktére polegatyby na réznym
poziomie uleglos$ci wobec prosb o zréznicowanej wielkosci, w technice ,,stopa w drzwiach”
oraz ,,drzwi zatrzasnigte przed nosem”.

Technika, strategia czy tez taktyka wptywu spotecznego nazwaé mozna wszelkie
oddziatywanie, ktérego wynikiem jest wywolanie pozadanego zachowania innej osoby.
Przyjmuje sig, ze jest to dzialanie celowe, z ktérego podmiot, na ktérego si¢ wptywa
niekoniecznie zdaje sobie sprawe (Dolinski, 2000). Ze wzgledu na wielo$¢ opisanych obecnie
w literaturze taktyk wptywu spotecznego istnieje konieczno$¢ wprowadzenia ich taksonomii.
Proponowanych jest wiele sposobow podziatu strategii, ale najczesciej przyjeto sie zaliczac
technike ,,stopa w drzwiach” (foot-in-the-door, Freedman i Fraser, 1966), podobnie jak
,,drzwi zatrzasniete przed nosem” (door-in-the-face, Cialdini, Joyce, Vincent, Lewis, Catalan,
Wheeler i Darby, 1975), ,,niska pitke” (low-ball, Cialdini, Cacioppo, Basset i Miller, 1978) i
technike ,,karate” (Dolinski, 2005) do sekwencyjnych technik wplywu spotecznego (np.
Dolinski, 2000, 2005; Nawrat, 1989), ktorych skuteczno$¢ opiera si¢ na poprzedzaniu
propozycji spetnienia prosby wlasciwej innym zadaniem.

Wspomniane strategie, ,,stopa w drzwiach” (prosba dos¢ trudna wtasciwa
formulowana jest po uprzednim spetieniu przez podmiot prosby niewielkiej) 1 ,,drzwi
zatrzasnigte przed nosem” (prosba wlasciwa prezentowana jest po tym jak podmiot odrzuca
zadanie zbyt wysokie) nalezg do najlepiej opisanych 1 empirycznie zweryfikowanych
sekwencyjnych technik wplywu spotecznego. Techniki te pozornie wydajg si¢ by¢
symetryczne, jednak u podtoza ich skutecznosci lezg odmienne mechanizmy. Efektywnos¢
techniki ,,stopa w drzwiach” thumaczy si¢ najczgsciej pojawieniem si¢ procesu autopercepcji
(Bem, 1967, 1972). Jednostka na podstawie obserwacji swojego niedawnego zachowania,
spetnienia prosby wstepnej, formutuje wnioski na temat siebie. Nastepnie postepuje zgodnie z

nowopowstalymi samoopisami, zgadzajac si¢ na wykonanie zgdania zasadniczego (Burger,



1999; Gamian-Wilk, 2008; Gamian-Wilk i Dolinski, 2008). Z kolei w celu wyjasnienia
skutecznosci strategii ,,drzwi zatrza$nigte przed nosem” najczesciej przywotuje si¢ dwa
mechanizmy: norm¢ wzajemnych ustepstw (Cialdini i in., 1975; Cialdini i Guadagno, 2004)
oraz poczucie winy (O’Keefe i Figge, 1997).

Aby pojawily si¢ procesy odpowiedzialne za efekty ,,stopa w drzwiach” i ,,drzwi
zatrzasniete przez nosem” i tym samym, aby osiaggna¢ zwigkszony poziom uleglosci, istotny
jest odpowiedni dobor stopnia trudnos$ci pierwszej prosby w sekwencjach. W przypadku dwu
rosngcych zadan prosba wstepna nie powinna by¢ ani zbyt trywialna ani zbyt duza,
hamowany jest bowiem wowczas proces wnioskowania o sobie. W pierwszym wypadku
osoba mysli, ze ,,kazdy by spehnit tak matg prosbe”. Z kolei gdy zadanie jest zbyt trudne,
moze w ogoble nie by¢ spelnione. Wyniki wielu badan wskazuja na to, ze prosba pierwsza
powinna by¢ $redniej wielkosci (Seligman, Bush i Kirch, 1976; por. tez. Burger, 1999;
Dolinski, 2005). Sa tez wyniki badan Swiadczace o tym, ze wprowadzenie prosby wstepne;j
charakteryzujacej si¢ Srednim poziomem trudnosci obnizato uleglo§¢ wobec prosby wtasciwej
(Goldman, Gier 1 Smith, 1981). Dillard argumentuje jednak, ze trudno$¢ zadania wstepnego
nie ma zwigzku z uleglo$cig na prosbe wlasciwg gdy zadanie wstgpne ma naturg prospoteczng
oraz nie towarzyszy mu nagroda (por. Dillard 1 in., 1984; por. tez Beaman 1 in., 1983; Fern 1
in, 1986). W przypadku techniki redukowania zadan trudno$¢ zadania pierwszego zdaje si¢
mie¢ znaczenie. Nie moze to by¢ prosba nierealistycznie duza, gdyz odmowa jej wykonania
nie wywolataby wowczas poczucia winy. Wyniki metaanaliz pokazuja, ze powinna ona by¢
na tyle trudna, aby wigkszo$¢ oséb odmawiato jej spetnienia oraz mie¢ charakter
prospoteczny a nie komercyjny (Patch, 1986, 1988; O’Keefe i Figge, 1997). Chociaz
Pendleton i Batson (1979) uzyskali wyniki przekonujace o tym, ze zadanie pierwsze powinno

by¢ raczej umiarkowanej trudnosci, inne dane Reeves i in. (1991) nie potwierdzaja zwigzku



miedzy wielkoscig zadania pierwszego a efektywnos$cig techniki ,,drzwi zatrzasnigte przed
nosem”.

By¢ moze nie sama wielko$¢ wstepnej prosba ma zatem znaczenie, ale subiektywnie
rozumiane koszty zwigzane z jej spetnianiem. Dowiodly tego w serii czterech badan Gamian i
Lachowicz-Tabaczek (2007) pokazujac, ze teoretycy zmiennosci ulegaja na sekwencje
rosnacych relatywnie trudniejszych, czasochtonnych prosb, poniewaz oceniajg koszty
zwigzane z ich wykonaniem jako nizsze niz czynig to teoretycy statosci. Trudniejsze prosby
stanowig dla teoretykdw zmiennosci wyzwanie oraz mozliwo$¢ zdobycia nowych
doswiadczen. Jako osoby bardziej odporne i mniej wrazliwe emocjonalnie, nie bojg si¢
ewentualnego niepowodzenia. Teoretycy stalosci natomiast ulegali technice ,,stopy w
drzwiach” w sytuacji relatywnie tatwej prosby wlasciwej poprzedzonej jeszcze tatwiejszg. W
warunkach relatywnie trudnej prosby wtasciwej, poprzedzonej nieco tatwiejsza, osoby te,
prawdopodobnie obawiajac si¢ porazki oraz kosztow zwigzanych ze spelnieniem ucigzliwej
prosby, przyjmowaty postawe asekuracyjng 1 w konsekwencji w matym stopniu zgadzaty si¢
na spetnienie wigkszej wlasciwej prosby niezaleznie od tego, czy byta ona poprzedzona
tatwiejszg prosba, czy tez nie.

Celem zaprezentowanych tutaj badan byto sprawdzenie czy zr6znicowane preferencje
teoretykow statosci 1 zmiennos$ci odno$nie zadan wystapig rowniez w przypadku techniki
,,drzwi zatrzasnigte przed nosem”. Oczekiwa¢ mozna pojawienia si¢ wzorca symetrycznego
do tego uzyskanego w przypadku strategii ,,stopa w drzwiach”. Zatlozono, ze tym razem to
teoretycy stalosci beda w wiekszym stopniu ulega¢ technice stopniowej redukcji zadan.
Sekwencja malejacych prosb wpisuje si¢ we wzorzec motywacyjny preferowany wlasnie
przez teoretykdw statosci. Ujawnia si¢ on w tym, iz wybierajg oni zadania o niewielkim
poziomie trudnos$ci, w ktorych moga odnie$¢ pewny sukces. Obawiajac si¢ porazki,

spostrzegaja oni koszty spetnienia duzej 1 wymagajacej prosby jako wyzsze niz teoretycy



zmienno$ci. Jest wigc wysoce prawdopodobne, iz odmowia duzej i wymagajacej prosbie, ale
za to beda bardziej zmotywowani do spetnienia mniejszej prosby, ktora poprzez kontrast z
duza prosba powinna wydawac si¢ im duzo tatwiejsza do realizacji. Ten kontrast powinien
by¢ tym wigkszy, im wyzsza jest trudno$¢ pierwszej prosby. Mozna takze zaktadad, ze z
powodu wigkszej wrazliwo$ci emocjonalnej teoretycy statosci beda odczuwac takze silniejsze
niz teoretycy zmiennosci poczucie winy, z powodu odmowy spetnienia duzej prosby, co
dodatkowo powinno ich motywowa¢ do ulegtosci wobec realizacji prosby mniejsze;.
Teoretycy zmiennos$ci, odmawiajac spetnienia duzej prosby, prawdopodobnie nie beda
odczuwali tak duzej ulgi wowczas, gdy skieruje si¢ do nich tatwa prosbe, poniewaz nie
spostrzegaja kosztéw realizacji tej pierwszej prosby, jako tak wysokich, jak teoretycy statosci.
Ponadto, perspektywa realizacji fatwego i mato wymagajacego zadania nie stanowi dla nich
czynnika inspirujacego do dzialania. Tak wiec w przypadku teoretykéw zmiennos$ci mozna
oczekiwac ich mniejszej ulegtosci niz w przypadku teoretykow statosci wobec techniki
,,drzwi zatrzasnigte przed nosem”.

Hipotezy weryfikowano manipulujgc stopniem trudnosci prosb (czas 1
pracochtonnos¢). W badaniu pierwszych formutowano sekwencje malejacych prosb
relatywnie prostych, w badaniu drugim zwigkszono trudnos¢ zadan.

Badanie 1

Procedura i osoby badane

Osobami badanymi byto 120 studentow (79 kobiet 1 41 mezczyzn) w wieku migdzy 19 a 26
lat (M=22; SD=2,11) przesiadujacych w bufetach Politechniki Wroctawskiej 1 Uniwersytetu
Wroctawskiego. Eksperymentatorka podchodzita do losowo wybranych oséb 1 prosita o
pomoc w badaniach. Podchodzono jedynie do 0s6b siedzacych w pojedynke lub parami, aby
unikng¢ zachowan konformistycznych. Osoby byty przydzielane do grupy kontrolnej lub

eksperymentalnej w sposéb losowy. W grupie eksperymentalnej do 0osob badanych zwracano



si¢ najpierw z prosba wstepna dos¢ trudng — poswigcenie dwu godzin na pomoc
eksperymentatorze w przeprowadzaniu badan. Eksperymentatorka wyjasniata, ze pomoc
miataby polegaé na proszeniu rowiesnikow o wypetnienie testow psychologicznych i
asystowaniu przy ich wypelnianiu. Pytata o dyspozycyjno$¢ osoby badanej w przeciagu
kolejnych dwu tygodni. Jesli kto$ z uczestnikow zgtaszat ch¢¢ udzielenia pomocy, notowano
adres mailowy. Po zakonczeniu badania kontaktowano si¢ z tymi osobami i dzigkowano za
gotowos$¢ wziecia odstgpienia swojego czasu i informowano, ze nie jest to juz konieczne z
powodu wielu zgltaszajacych si¢ 0sob. Bez wzgledu na to, czy osoba wyrazala zgode czy tez
nie eksperymentatorka od razu prezentowata prosbe wlasciwg - wypelnienie kwestionariusza
Gaugha 1 Heilbruna i Kwestionariusz Przekonan (Dweck, 2000; Lachowicz-Tabaczek, 2004),
ktoéry byl pomiarem zmiennej niezaleznej — przekonania o stalo$ci versus zmiennos$ci natury
ludzkiej. Zadanie to zajmowato okoto 15 minut czasu.

,Kwestionariusz Przekonan i Pogladow” zawiera osiem pozycji, z czego cztery
diagnozuja przekonania o statosci cech, a cztery pozostate — przekonania o zmiennosci cech.
Wszystkie pozycje wyrazaja wprost przekonania na temat tego, w jakim stopniu cechy
ludzkie moge lub tez nie mogg ulec modyfikacji (np. ,,Bez wzgledu na to, jaki cztowiek ma
charakter, moze go zawsze skutecznie zmieni¢” albo ,,Ludzie mogg zachowywac si¢ rdznie,
ale to, co jest charakterystyczne dla nich nie moze zosta¢ zmienione”). Badani
ustosunkowywali si¢ wobec tych twierdzen na pigeciopunktowej skali Likerta, zakotwiczonej
na punkcie 1 (,,zdecydowanie nietratne”) 1 5 (,,zdecydowanie trafne”). Rzetelnos¢ polskiej
wers]i catej skali mierzona wskaznikiem a Cronbacha wyniosta: a=0,72. Wyniki badanych
osiggniete w calej skali obliczano, sumujac rezultaty ze skali statosci cech 1 odwrocone
wyniki ze skali zmiennosci.

W grupie kontrolnej osoby badane proszone byly o spetienie tylko prosby wiasciwe;.

Wraz z kwestionariuszem zawierajagcym 300 przymiotnikéw osobom badanym dawano do



wypetnienia ,,Kwestionariusz Przekonan i Pogladow”. Eksperymentatorka podkreslata, ze
kwestionariusz mierzacy koncepcje jest dla niej wazniejszy, dlatego tez jesli osoba nie
zgadzala si¢ na wypetienie dtugiego, sktadajacego si¢ z 300 przymiotnikow, proszona byta o
wypehienie jedynie zmiennej niezaleznej. Tak postawiona prosba pozwolita na pomiar
koncepcji natury ludzkiej u wszystkich osob.

Ponadto przeprowadzono badanie pilotazowe majace na celu sprawdzenie, w jaki
sposob teoretycy zmiennosci i statosci spostrzegaja poziom trudnosci, jak oceniajg zyski i
koszty zarowno spetnienia jak i odrzucenia formulowanych w eksperymencie podstawowym
prosb. Uczestnicy badania pilotazowego (n=27, studenci SWPS Wydziat Zamiejscowy we
Wroctawiu i DSW) proszeni byli o wyobrazenie sobie sytuacji analogicznej do tej
pojawiajacej si¢ w eksperymencie (siedzac w bufecie na uczelni podchodzi do nich mtoda
osoba i przedstawia dwie prosby). Ich zadanie polegalo na wypetieniu skali mierzace;j
koncepcje natury ludzkiej oraz kwestionariusz sktadajacy si¢ z szeregu stwierdzen
dotyczacych dwu malejacych prosb w sekwencji pojawiajacych si¢ w badaniu gtownym.
Wyniki
Zmienng zalezng stanowita reakcja na technike wptywu spotecznego, zgoda lub brak zgody
na prosb¢ wtasciwa, tj. wypetnienie kwestionariusza sktadajgcego si¢ z 300 przymiotnikdéw.
W grupie eksperymentalnej na prosbe wtasciwa zgodzito sig¢ 90 % (54 na 60 os6b badanych),
w poroéwnaniu z grupg kontrolng, w ktérej zgode na prosbe wtasciwa wyrazito 63% oséb
badanych (38 osoby na 60). Efekt ,,drzwi zatrzasnigtych przed nosem” okazat si¢ by¢ istotny
statystycznie (ﬁ(l,lzo)ZI 1,93; p=0,0006; ©=0,315).

Zmienng niezalezng, przekonanie o statosci versus zmiennos$ci osobowosci cztowieka,
obliczano wedlug klucza dla ,,Kwestionariusza Przekonan i Pogladow”. Wyniki osdb
badanych podzielone zostaty na wyniki wysokie i niskie poprzez odrzucenie mediany, ktora

wynosita 23. W ten sposob uzyskano dwie grupy osob: 56 osob zakwalifikowano do grupy



0s6Ob posiadajacych przekonanie o statosci natury ludzkiej (teoretycy stalosci) oraz 64 oséb do
grupy osob posiadajacych przekonanie o zmiennosci natury ludzkiej (teoretycy zmiennosci).

Przy obliczaniu wynikow postuzono si¢ tabelami wielodzielczymi 2 (teoretycy statosci
— teoretycy zmiennos$ci) x 2 (zgoda na prosbe — brak zgody) x 2 (grupa kontrolna — grupa
eksperymentalna). W grupie eksperymentalnej na wypetienie kwestionariusza sktadajacego
si¢ z 300 przymiotnikdw zgodzito si¢ 30 teoretykow statosci i 24 teoretykdéw zmienno$ci
(Tabela 1). W grupie kontrolnej na prosbe wtasciwa zgodzito si¢ 15 teoretykow statosci 1 23
teoretykéw zmiennos$ci. Efekt ,,drzwi zatrzasnigtych przed nosem” wystapit zar6wno w grupie
0s6b przekonanych o statosci dyspozycji ludzkich (ﬁ(1,56)=8,48; p=0,004; ©=0,389) jak i
wsrod osob przekonanych o zmiennosci natury ludzkiej (3_(2(1,64)23,85; p=0,05; ©=0,245).

Co wigcej, wyniki badania pilotazowego ujawnity znaczaca réznicg w szacowaniu
kosztow spetnienia i kosztow odrzucenia prosby zasadniczej. Teoretycy zmiennos$ci
spostrzegali koszty wykonania prosby jako zdecydowanie wyzsze w porownaniu do
teoretykow statosci (F27y=5,51; p=0,03, n?,=0,17). Przeciwnie, teoretycy stato$ci oceniali
koszty odmowy spetnienia prosby wlasciwej jako nieco wyzsze w porOwnaniu do teoretykow
zmiennosci (F 26=2,284; p=0,09, n%,=.098). Nie bylo istotnych r6znic migdzy dwoma

grupami 0soOb biorgc pod uwagg atrakcyjnos¢ czy tez trudnos¢ prosby wiasciwe;.



Tabela 1
Reakcje teoretykow statosci i teoretykdw zmienno$ci na relatywnie tatwe prosby

formulowane zgodnie z technikg ,,drzwi zatrzasnigte przed nosem” (badanie 1)

Grupa kontrolna Grupa eksperymentalna
Teoretycy statosci Zgoda 26,8% (15) 53,6% (30)
Brak zgody 16,1% (9) 3,6% (2)
Teoretycy zmiennosci Zgoda 35,9% (23) 37,5% (24)
Brak zgody 20,3% (13) 6,3% (4)

Dyskusja

Wyniki badania pierwszego wskazuja na wysoka skuteczno$¢ techniki ,,drzwi zatrzasniete
przed nosem”. Obie grupy oséb, zarowno teoretycy statosci jak 1 teoretycy zmiennosci w
duzym stopniu zgadzali si¢ na prosbe wlasciwg Sredniej wielkos$ci w sekwencji malejacych
relatywnie prostych do spelnienia zadan. Postawione hipotezy nie zostaty zatem
potwierdzone. Prawdopodobnie poziom trudnosci prosb byt generalnie zbyt maty, o czym
swiadczy duzy procent 0s6b zgadzajacych si¢ na prosbe wlasciwg w grupie kontrolne;.
Pozostaje otwartym pytanie dlaczego, wbrew oczekiwaniom, osoby wierzace w
zmienno$¢ natury ludzkiej ulegaty technice ,,drzwi zatrzasnigte przed nosem”. Zauwazy¢
warto, ze teoretycy zmiennosci ogolnie dos¢ chetnie wyrazali zgode na wypetnienie dtugiego
kwestionariusza zar6wno w grupie eksperymentalnej jak i w grupie kontrolnej. By¢ moze
zadanie to uznali za ciekawe, rozwijajace dlatego tez bez wzgledu na to, czy byto ono
poprzedzone prosbg wstepng czy nie, chetnie je wykonywali. Ponadto, prawdopodobnie
osoby wierzgce w zmiennos$¢ postrzegaly obie prosby jako relatywnie mato kosztowne i
redukc;ji ich trudnos$ci nie dostrzegli. To teoretycy stalosci mniej sktonni byli na spetnienie

prosby zasadniczej w grupie kontrolnej dwukrotnie bardziej w poréwnaniu z gotowoscig do



wykonania zadania w grupie eksperymentalnej. Zaznacza si¢ zatem pewna prawidtowos$¢:
osoby przekonane o niezmienno$ci wydajg si¢ by¢ bardziej wrazliwe na spostrzegang
redukcje zadan. Jednakze przypuszczenie to nie zostato potwierdzone w badaniu
pilotazowym. Zaznaczyla si¢ natomiast nastgpujaca asymetria: osoby przekonane o statosci
natury ludzkiej zawyzaty koszty odmowy i zanizaty koszty spetnienia relatywnie tatwe;j
prosby witasciwe;.

Poniewaz manipulacja eksperymentalna wprowadzona w badaniu pierwszym nie
pozwolita na zweryfikowanie hipotez w badaniu drugim sprawdzano jak zachowaja si¢ osoby
posiadajace koncepcje¢ statosci lub zmienno$ci osobowosci w sytuacji ,,podwyzszonej
poprzeczki”, gdy obie prosby sg wigksze. Zatozono, ze osoby wierzace w statos¢ dyspozycji
ludzkich beda unikaé¢ zbyt duzych wyzwan, beda zgadzac si¢ na spetnienie prosby dosé
trudnej spostrzegajac, ze jest ona jednak latwiejsza niz zagdanie wczesniejsze, ewidentnie
przewyzszajace ich subiektywne mozliwosci. Z kolei sekwencja malejacych zadan powinna
teoretykOw zmiennosci zniechgcac. Osoby te wolg bowiem zadania trudniejsze, stanowiace
dla nich wyzwanie. Powinni zatem w mniejszym stopniu ulega¢ technice wptywu
spotecznego ,,drzwi zatrzasniete przed nosem” w przypadku, gdy prosby w sekwencji sa
relatywnie trudniejsze.

Badanie 2

Procedura i osoby badane

Procedura zastosowana w badaniu drugim byta podobna do tej zastosowanej w badaniu
pierwszym, roznita si¢ jedynie trudnoscig formutowanych prosb. Podobnie jak poprzednio,
osobami badanymi byli studenci przesiadujacy w bufetach Politechniki Wroctawskiej i Prawa
Uniwersytetu Wroctawskiego. Przebadano 120 osob (86 kobiet 1 34 mezczyzn) w wieku
miedzy 19 a 27 lat (M=23; SD=2,21). W sposob losowy przydzielano osoby badane do grupy

kontrolnej lub eksperymentalnej. W grupie eksperymentalnej najpierw formutowano prosbe



wstepna, bardzo trudng do spetnienia. Proszono o pomoc w badaniach przez dwie godziny
codziennie przez kolejne dwa tygodnie. Bez wzgledu na to czy osoby badane zgadzaty si¢ na
jej wykonanie czy nie, przedstawiana byta prosba zasadnicza, o po§wiecenie jednorazowo
dwoch godzin na pomoc w badaniach. Byla to zatem prosba zastosowana w badaniu
pierwszym jako prosba wstepna. Obie prosby zadawane byty przez ta samg osobg. W grupie
kontrolnej osoby badane proszone byty o spetnienie tylko prosby wiasciwej, dwugodzinnej
pomocy w badaniach. Po uzyskaniu deklaracji, czy osoba zgadzata si¢ na pomoc w badaniach
czy nie, zarbwno w grupie eksperymentalnej jak i kontrolnej dawano jej do wypetnienia
,Kwestionariusz Przekonan i Pogladow”.

Podobnie jak poprzednio, przeprowadzono badanie pilotazowe majace na celu
sprawdzenie, w jaki sposob teoretycy zmiennosci i stalo$ci spostrzegaja poziom trudnosci, jak
oceniaja zyski 1 koszty zarowno spelnienia jak i odrzucenia formutowanych w eksperymencie
podstawowym présb. Uczestnicy badania pilotazowego (n=26, studenci SWPS Wydziat
Zamiejscowy we Wroctawiu 1 DSW) proszeni byli o wyobrazenie sobie sytuacji analogicznej
do tej pojawiajacej si¢ w eksperymencie (siedzgc w bufecie na uczelni podchodzi do nich
mtoda osoba 1 przedstawia dwie prosby). Ich zadanie polegato na wypehieniu skali mierzace;j
koncepcje natury ludzkiej oraz kwestionariusz sktadajacy si¢ z szeregu stwierdzen
dotyczacych dwu malejacych prosb w sekwencji pojawiajacych si¢ w badaniu gtownym.
Wyniki
Wiystapit efekt ,,drzwi zatrzasnigtych przed nosem” dla catego uktadu. Réznica w uleglosci
miedzy grupg kontrolng a eksperymentalng okazata si¢ by¢ istotna statystycznie na poziomie
©,120=4,45; p=0,03; ©=0,19. W grupie eksperymentalnej na prosbe wlasciwa zgodzito si¢
46,7 % 0s0b (28 na 60 oso6b badanych) w porownaniu z grupg kontrolng, w ktorej zgode na
prosbe wlasciwa wyrazito 21,7% os6b badanych (13 osoby na 60). Zgodnie z zamierzeniami,

poziom uzytych prosb okazat si¢ by¢ znacznie wyzszy w poréwnaniu z wynikami z badania



pierwszego, o czym $wiadczy niewielki procent oséb zgadzajacych sie na prosbe wlasciwa
zard6wno w grupie kontrolnej jak i w grupie eksperymentalne;j.

Nastepnym krokiem w analizie byto uwzglednienie zmiennej osobowosciowe;j,
zwigzanej z przyjmowaniem przekonan o zmienno$ci lub statosci natury ludzkiej. W badaniu
udziat wziglo 64 teoretykow statosci oraz 56 teoretykow zmiennosci. Podziatu takiego
dokonano po odrzuceniu mediany, ktéra wyniosta 23. W celu sprawdzenia poziomu ulegtosci
0s6b posiadajacych przekonanie o statosci vs zmiennosci cech cztowieka postuzono si¢
tabelami wielodzielczymi 2 (teoretycy statos$ci — teoretycy zmienno$ci) X 2 (zgoda na prosbe
— brak zgody) x 2 (grupa kontrolna — grupa eksperymentalna). W grupie eksperymentalnej na
prosbe wlasciwa, pomoc w badaniu, zgodzito si¢ 19 teoretykow statosci i 9 teoretykdw
zmienno$ci (Tabela 2). W grupie kontrolnej zgodzilto si¢ 6 teoretykdw statosci 1 7 teoretykodw
zmienno$ci. Efekt ,,drzwi zatrzasnietych przed nosem” wystapit jedynie w grupie osob
przekonanych o statosci dyspozycji ludzkich (ﬁ(1,64)=1 1,09; p=0,00009; ©=0,42). Wsr6d
teoretykdw zmiennos$ci roznice w poziomie ulegto$ci migdzy grupa eksperymentalng a
kontrolng okazaty si¢ by¢ nieistotne statystycznie (3_(3(1,56)20,35; p=0,55; ©=0,079).

Ponownie okazato sig, ze teoretycy statosci spostrzegali koszty wykonania prosby
wlasciwej w sekwencji jako nieco nizsze w porownaniu do teoretykow zmiennosci
(F(1,2073,73; p<0,07, n>,=0,16). Nie zanotowano innych réznic migdzy dwoma grupami osob
biorac pod uwage oceng trudnosci czy tez atrakcyjnosci oraz kosztow odmowy spetnienia

prosby zasadnicze;.



Tabela 2
Reakcje teoretykdw statosci i teoretykdw zmienno$ci na relatywnie trudne prosby

formulowane zgodnie z technikg ,,drzwi zatrzasnigte przed nosem” (badanie 2)

Grupa kontrolna Grupa eksperymentalna
Teoretycy statosci Zgoda 9,4% (6) 29,7% (19)
Brak zgody 40,6% (26) 20,3% (13)
Teoretycy zmiennosci Zgoda 12,5% (7) 16,1% (9)
Brak zgody 37,5% (21) 33,9% (19)

Dyskusja

Wyniki badania drugiego wskazuja, podobnie jak poprzednio, na wysokg skutecznos¢
techniki ,,drzwi zatrzasnigte przed nosem”, chociaz sekwencja skladata si¢ z prosb
zdecydowanie trudniejszych, o czym $wiadczy niski poziom ulegtosci w grupie kontrolne;.
Tym razem wyraznie zaznacza si¢ wptyw zmiennej indywidualnej, rodzaju przyjmowane;j
koncepcji natury ludzkiej. Jedynie osoby przekonane o statosci osobowosci ulegaty technice
,hajpierw-duza-potem-mata-prosba”. Wylacznie w sytuacji, gdy prosba wiasciwa
poprzedzona byta sformutowaniem zadania bardzo wymagajacego osoby te w wigkszym
stopniu sktonne byty ja spetni¢. Mogac poréwnaé trudnos¢ obu prosb poswigcenie dwu
godzin na udzial w badaniach wydaje si¢ teoretykom statosci realne do wykonania.
Spostrzegana redukcja zadan powoduje zmniejszenie leku przed nieznanym zadaniem, daje
mozliwos¢ oswojenia si¢ z rodzajem wymagania. Jako osoby lekliwe, mato odporne na stres,
mato aktywne teoretycy stalosci bojg si¢ zbyt trudnych wyzwan, ktérym mogliby nie podotac,
a tym samym zachwia¢ dobre mniemanie o sobie. Teoretycy statosci w przypadku

niepowodzenia majg bowiem tendencj¢ do przypisywania sobie globalnej negatywnej i statej



etykiety. W sytuacjach antycypowanej mozliwosci porazki osoby te sktonne sg wycofywac
si¢. Unikajg wiec ryzyka i preferujg zadania, ktore gwarantujg sukces (Lachowicz-Tabaczek,
2004). Prosba wyraznie mniej czasochtonna i pracochtonna wydaje si¢ w sekwencji
malejacych zadan mozliwg dla tej grupy osob do sprostania.

Z kolei teoretycy zmienno$ci w niewielkim stopniu deklarowali ch¢¢ poswigcenia dwu
godzin na udzial w badaniu bez wzgledu na to, czy prosba ta pojawiala si¢ w sekwencji czy w
grupie kontrolnej. Prawdopodobnie osoby te interpretowaly prosbe zasadnicza jako mato
rozwijajaca, nie stanowigca mozliwosci nabycia nowych kompetencji czy tez poszerzenia
wiedzy o §wiecie. Przeglad badan na temat reakcji teoretykow zmienno$ci w sytuacjach
zadaniowych pokazuje, ze ludzie ci potrzebuja zadan trudnych, w trakcie wykonywania
ktérych moga zmierzy¢ si¢ z niepowodzeniami i zmobilizowa¢ si¢ do wysitku (Lachowicz-
Tabaczek, 2004). Jako osoby aktywne, wytrzymale psychicznie, nisko reaktywne
emocjonalnie preferuja sytuacje ryzykowne oraz zadania ambitne. Wydaje si¢ zatem, ze
spostrzegana redukcja zagdan nie stanowi dla tej grupy oséb wystarczajacego wyzwania.
Odrzucaja prosbe wlasciwg jako mato ciekawg 1 mato ambitna.

Wyniki badan dotyczacych reakcji teoretykOw zmiennosci 1 teoretykow statosci
pokazuja, ze stawiaja sobie oni odmienne cele. Przyjmowane cele, podejmowane decyzje sg
wynikiem emocjonalno-obronnego stylu regulacji zachowania w przypadku teoretykow
stalo$ci oraz racjonalno-rozwojowego stylu w przypadku teoretykow zmiennosci (Lachowicz-
Tabaczek, 2004). Przedstawione wyniki wpisujg si¢ w obraz funkcjonowania obu grup oséb.
Ponadto, uzyskano wzorzec wynikow odno$nie techniki ,,drzwi zatrzasnigte przed nosem”,
ktory jest symetryczny do wzorca wynikoOw uzyskanych odnosnie reakcji na technike ,,stopa
w drzwiach”. Uzyskano zatem do$¢ spojny obraz reakcji obu grup osob na sekwencyjne
strategie wptywu spotecznego. Jako osoby wcigz rozwijajace si¢, szukajace sposobnosci

nabycia nowych kompetencji, stawiajgce sobie cele wygdrowane teoretycy zmiennosci



ulegajace technice ,,stopa w drzwiach” w sytuacji, gdy obie prosby w sekwencji sa relatywnie
trudne, tym samym stanowigce wyzwanie, natomiast niech¢tnie podejmuja wykonanie
zadania w przypadku techniki ,,drzwi zatrzasnigte przed nosem”, szczegdlnie gdy w
sekwencji pojawiaja si¢ zadania dos$¢ trudne, ale ze wzgledu na redukowanie trudnosci zadan
nie rokujace mozliwo$ci rozwoju wlasnego. Z drugiej strony, osoby przyjmujace koncepcje
statosci ulegaja technice ,,stopa w drzwiach” w sytuacji, gdy prosby w sekwencji sa
relatywnie tatwe, gwarantujace prawidtowe wykonanie oraz sktonne sg przychylnie reagowac
na sekwencje malejacych zadan, szczegdlnie gdy obie prosby sa relatywnie trudne, ktore
jednak w porownaniu z pierwszg prosba wydaje si¢ realne dla teoretykow statosci do
wykonania. Mozna takze zaktadaé, ze tak jak duza wrazliwo$¢ emocjonalna moze zniechgcaé
teoretykow statosci do ulegto$ci wobec rosnagcych zadan, tak tez moze ona by¢ powodem ich
duzej ulegtos$ci wobec zadan malejacych. Rosnace zadania moga rodzi¢ u nich Iek przed
mozliwym niepowodzeniem oraz wysokimi kosztami spetnienia duzych wymagan, i w ten
sposob chroni¢ ich przed ulegtoscig wobec techniki ,,stopa w drzwi”. Natomiast obnizenie
zadan moze rodzi¢ u nich odczucie ulgi wynikajacej z odmowy realizacji wymagajace;j
prosby, przez co z kolei mogg oni wpada¢ w putapke stworzong przez technike ,,drzwi
zatrza$nigte przed nosem”. Przeciwnie jest u teoretykéw zmiennosci, ktorych duza odpornosé
1 preferowanie trudnych zadan moze zwigkszac¢ ich podatnos$¢ na oddzialywanie rosnagcych
wymagan zawartych w technice ,,stopa w drzwi” a chroni¢ ich przez uleglos$cig wobec
malejgcych wymagan, stanowigcych istote strategii ,,drzwi zatrzasnigte przed nosem”. W ten
sposob okazuje sie¢, ze ta sama predyspozycja raz moze stanowi¢ czynnik ryzyka a innym
razem czynnik zabezpieczajacy jednostke przed ulegtoscig wobec dziatania réznych technik

wplywu spotecznego.
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