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Miedzy mlotem a kowadlem:
technika karate jako narzedzie
wplywu spolecznego

Dariusz Dolitiski®
Instytut Psychologii
Polskiej Akademii Nauk, Warszawa

A ROCK OR A HARD PLACE:
THE KARATE TECHNIQUE AS A TOOL OF SOCIAL INFLUENCE

Abstract. Situations when the formulation of the target request is preceded by posing
another request are frequently investigated by social psychologists. So far, however,
increased compliance with the target request was found in the conditions where the
initial request was either easier than the target request (the foot-in-the-door tech-
nique) or more difficult (the door-in-the-face technique). In the experiment presented
in this article it has been shown that increased compliance with the final request can
also be observed when the initial request is of more or less the same degree of difficulty
as the critical request. This new compliance-gaining strategy is called the karate
technique.

W wielu sytuacjach ludzie usituja wplynaé na innych. Moze to polegaé na wy-
wieraniu bezpoéredniego nacisku lub tez odbywaé sie bez widocznej presji.
Ulegloéé¢ bez przymusu jest zjawiskiem do$é intensywnie badanym przez psy-
chologéw od czasu eksperymentdéw przeprowadzonych przez Freedmana i Fra-
sera (1966). Badacze ci postawili hipoteze, ze jeéli cztowiek zgodzi sie spetnié
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latwa prosbe, bedzie potem bardziej sktonny do spelniania prosby trudniejsze;.
W ich eksperymencie osoby, ktére na proébe eksperymentatora podpisywaty
petycje na rzecz utrzymania Kalifornii w czysto$ci lub wprowadzenia przepi-
sow zwiekszajacych bezpieczenstwo na drodze albo tez nalepiaty w oknie swe-
go domu mata nalepke zachecajaca do takich dziatan, byly nastepnie bardziej
sktonne zgodzi¢ sie na zainstalowanie przed swoim domem wielkiego, brzyd-
kiego billboardu z napisem ,Jedz ostroznie”. Technike polegajaca na sklonie-
niu osoby do spelnienia latwej proéby, a dopiero potem przedstawieniu jej
proéby wlaéciwe] Freedman i Fraser nazywaja ,stopa w drzwiach” (foot-in-the-
-door). Choé¢ od wielu lat toczy sie spér o mechanizm psychologiczny lezacy
u podioza skutecznoéci tej techniki, wiekszoéé danych empirycznych zdaje sie
wskazywaé na autopercepcje (zob. Bem, 1972). Przy spelnianiu pierwsze]
proéby cztowiek nie widzi wyrazistych przyczyn zewnetrznych (np. w postaci
jednoznacznego nakazu czy wysokiej nagrody materialnej), ktére by to jego
dziatanie uzasadniaty. Dochodzi zatem do wniosku, ze przyczyna tkwi w nim —
w jego postawach, wartoéciach czy przekonaniach. Treéé drugiej prosby, poja-
wiajace] sie po spelnieniu pierwszej 1 wspomnianym juz akcie autopercepcji,
okazuje sie zgodna z tym nowym wizerunkiem samego siebie. Nic wiec dziw-
nego, ze rosna szanse na jej spetnienie.

Nieco inaczej mechanizm lezacy u podioza tej techniki widzi Cialdini
(2001; Cialdini, Trost, Newsom, 1995). Przyjmuje mianowicie zalozenie, ze
poniewaz ludzie cenig sobie zgodnoéé wlasnych postaw z wlasnymi zachowa-
niami i konsekwencje we wtasnych reakcjach, czlowiek, ktéry spelnia pierw-
szg prosbe jest nastepnie motywowany do konsekwentnego spelniania présb
podobnych do niej. W istocie jest to wiec interpretacja niezwykle podobna do
tej, ktora odwoluje sie do mechanizmu autopercepcji.

Kilka lat po wspomnianych eksperymentach Freedmana i Frasera (1966),
Cialdini 1 jego wspdtpracownicy (1975) przedstawili inng technike wplywu
spotecznego, ktéra nazwali door in the face, a ktéra w literaturze polskoje-
zycznej — dla unikniecia niepozadanych skojarzen z agresja — okreslamy jako
technike ,,drzwi zatrzaénietych przed nosem”. Zgodnie z nia, aby sklonié¢ kogo$
do spelnienia doéé trudnej pro$by, korzystnie jest najpierw poprosi¢ o spelnie-
nie pro$by bardzo trudnej. Ta bardzo trudna proéba niemal na pewno bedzie
przez niego odrzucona. Rosng jednak szanse, ze spelni on nastepnie prosbe
wladciwa, tatwiejsza od tej, ktérej spelnienia odmoéwit.

W jednym z badan testujacych skutecznoéé takiego oddzialywania ekspe-
rymentator przedstawial sie jako pracownik instytucji zajmujacej sie nielet-
nimi przestepcami i prosit osobe badana o wlaczenie sie do wspélpracy.
W grupie kontrolnej proszono o odbycie dwugodzinnej wycieczki do zoo z gru-
pa mtodych ludzi, ktérzy weszli w konflikt z prawem. W grupie eksperymen-
talnej najpierw formutowano proébe bardzo trudna: proponowano przyjecie na
siebie roli opiekuna i1 doradcy mlodocianych przestepcow. Wymagaloby to sta-
lej aktywnosci przez dwie godziny tygodniowo na przestrzeni najblizszych
dwoéch lat. Znaczna wiekszo$§¢é badanych odmawiala spelnienia tej prosby. Gdy
jednak nastepnie proponowano im aktywno$é¢ jednorazows — zabranie mlodo-
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cianych przestepcéw do zoo — zgode na to wyrazalo zdecydowanie wiecej oséb
niz w grupie kontrolne;j.

Takze w przypadku techniki ,,drzwi zatrza$nietych przed nosem” toczy sie
spér o mechanizm psychologiczny lezacy u podtoza jej skutecznoéci. Najcze-
§ciej przywolywanym w literaturze przedmiotu tego typu mechanizmem jest
bez watpienia reguta wzajemnosci, do ktérej odwolywali sie juz Cialdini 1 jego
wspoOtpracownicy (tamze). Reguta ta zaklada, ze ludzie odczuwaja potrzebe
odwzajemniania wszelkich korzyéci 1 uprzejmoéci, ktérych doéwiadczajg od
innych. Wysytlamy wiec kartki bozonarodzeniowe tym, od ktérych sami je
otrzymujemy, czy staramy sie pamietaé o urodzinach tych oséb, ktére sktadaja
nam zyczenia, gdy my mamy urodziny. W przypadku techniki drzwi zatrza-
énietych przed nosem, osoba, ktéra formuluje druga proébe, po odrzuceniu
przez indagowanego pierwszej prosby, wyraznie redukuje swoje oczekiwania
czy wymagania. Druga prosba jest bowiem latwiejsza od pierwszej. Dzialanie
tej osoby mozna zatem traktowac jako ustepstwo. Zgodnie z regulg wzajemno-
§ci, teraz osoba, ktora odrzucita pierwotng prosbe, powinna uczynié ustepstwo
1 zgodzié¢ sie na spelnienie latwiejszej, kolejnej proéby. Reguta wzajemnoSci
konkretyzuje sie tu wiec w formie zasady ,ustepstwo za ustepstwo”.

O’Keefe 1 Figge (1997) zwracaja jednak uwage, ze technika ,,drzwi zatrza$-
nietych przed nosem” traci swa skuteczno$é¢ w warunkach, w ktérych finalna
proéba nastepuje nie bezposrednio po tym, gdy dana osoba odmawia spelnie-
nia pierwszej proéby, ale dopiero po pewnym czasie. Poniewaz ludzie sklonni
sq odwzajemniaé to, co dostaja od innych nawet po wielu latach, ich zdaniem
interpretacja zaproponowana przez Cialdiniego i jego wspélpracownikéw nie
jest trafna. O’Keefe 1 Figge proponujg dla niej alternatywe w postaci poczucia
winy. Odmowa spelnienia pierwszej proéby rodzi te wladnie nieprzyjemna
emocje, a zgoda na spelnienie proéby tatwiejszej pozwala pozbyé sie poczucia
winy. Poniewaz intensywno§é emocji winy zmniejsza sie wraz z uplywem cza-
su, to nic dziwnego, ze odroczenie sformulowania finalnej pro$by obniza sku-
tecznoé¢ techniki.

Warto zauwazy¢, ze obie wspomniane wyzej strategie taczy to, ze mamy
w nich do czynienia z nastepstwem préosb. Sprawia to, ze techniki te okreéla
sie w literaturze przedmiotu wspdélnym mianem technik sekwencyjnych lub
wielokrotnych. O ile przy tym w technice ,,stopa w drzwiach” pierwsza, wstep-
na prosba jest latwiejsza od prosby docelowej, to w technice ,,drzwi zatrzaénie-
te przed nosem” jest ona wyraznie trudniejsza. Oznacza to, ze techniki te sg
symetryczne wzgledem siebie w tym sensie, ze aby zwiekszy¢ szanse na spet-
nienie przez osobe jakiej$ prosby, mozna albo najpierw przedstawié jej prosbe
latwiejsza, ktora najprawdopodobniej zechce ona spetnié, albo tez proébe wy-
raznie trudniejsza, ktora najprawdopodobniej ona odrzuci (zob. np. Dolinski,
2005). Istote tej symetrii przedstawia rysunek 1.
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Fatwa spetnienie Proba odrzucenie Bardzo
roiba > wlasciwa trudna
b (spelnienie) prosba

Rysunek 1. Symetria technik ,stopa w drzwiach” (sekwencja: prosba latwa
— pro$§ba wlasciwa) i ,drzwi zatrzasniete przed nosem” (sekwencja: prosba
bardzo trudna - pro$ba wlasciwa)

W obu wspomnianych technikach dwie kolejne proéby réznia sie stopniem
trudnos$ci. Mozna wszakze zadaé sobie pytanie, czy skuteczna bylaby taka
technika, w ktorej obie proéby miatyby bardzo podobny stopien trudnoéci. Jest
rzecza, oczywista, ze cztowiek, ktorego poprosimy o spelnienie pierwszej pros-
by, ma dwie mozliwoéci: albo ja spetni, albo tez ja odrzuci. Rozwazmy teore-
tyczne konsekwencje obu tych przypadkow.

Jesli spelni pierwsza prosbe, to — na zasadzie autopercepcji — powinien
dojé¢ do wniosku, ze jest ,cztowiekiem, spelniajacym proéby tego typu”, a w kon-
sekwencji — powinien tez by¢ bardziej sklonny do spelnienia proéby kolejnej,
majace]j zblizony poziom trudnoéci. Podobnie przy zalozeniu, ze mechanizmem
odpowiedzialnym za skuteczno$¢ techniki ,stopa w drzwiach” jest potrzeba
konsekwencji; je$li spelnil pierwsza proébe, to powinien byé motywowany do
spelnienia kolejnej, podobnej do niej. Warto zauwazy¢, ze w interesujacym nas
tu przypadku podobienstwo to dotyczy nie tylko charakteru samej proéby, ale
ijej trudnoéci. Tym bardziej wiec nalezy spodziewaé sie w takich warunkach
sktonnoéci do wyrazania zgody na spelnienie finalnej prosby.

Warto dodaé, ze w dotychczasowych badaniach nad determinantami sku-
tecznoéci techniki ,stopa w drzwiach” relatywnie wysoka trudnoéé¢ pierwszej
proéby nie obnizala skutecznoéci techniki'. Przeslanki natury empirycznej

! Wielkoé pierwszej pro$by jest jednym z czynnikéw, ktére stosunkowo czesto uwzgledniano w
badaniach nad determinantami efektywno$ci techniki ,stopa w drzwiach”. Z perspektywy auto-
percepcji oczekiwaé mozna, ze im powazniejsza jest pierwsza (wstepna) prosba, tym zmiany w
spostrzeganiu siebie u poddanego oddzialywaniu podmiotu wyrazniejsze, a w konsekwencji jego
sktonno$é do spetniania kolejnej prosby wieksza. Z drugiej wszakze strony, im trudniejsza jest
pierwsza prosba, tym mniej oséb godzi sie ja spelniaé. Poniewaz kryterium efektywnoéci techniki
oparte jest na proporcji liczby oséb, ktére spelniaja druga prosbe, do liczby wszystkich oséb, wobec
ktérych sformutowano proébe pierwsza, wysoka trudnoéé pierwszej prosby wplywa negatywnie na
skuteczno$é omawianej tu techniki. Mamy wiec taka sytuacje, ze rosnaca trudno§é pierwszej
pro$by powoduje, ze maleje odsetek tych, ktdrzy ja spelniaja, ale jednoczeénie rosng szanse na to,
ze jej spelnienie skloni badanych do pozytywnej reakcji na proébe kolejna. W takim kontekscie
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takze zatem pozwalaja przypuszczaé, ze 1 przy zblizonym stopniu trudnosci
obu préosb wiekszoéé tych osob, ktére spelniaja pierwsza proébe, spelnia i dru-
ga prosbe.

Co za$ bedzie, je§li czlowiek odrzuci pierwsza prosbe? Otéz w takiej sytu-
acji, moze on potraktowacé proébe kolejna jako wyraz ustepstwa ze strony pro-
szacego. W takim za$ przypadku powinien wspomniana drugg prosbe speinié!
Trzeba przy tym podkreslié, ze aby tak sie stalo, owa druga prosba musi r6z-
ni¢ sie swoim charakterem od proéby wstepnej. Jesli bowiem druga proéba
polegaé bedzie jedynie na niewielkiej modyfikacji proéby pierwotnej, to osoba
nie bedzie interpretowala jej w kategoriach ustepstwa czynionego przez pro-
szacego, lecz w kategoriach ponawiania przez niego prosby czy tez nalegania.

Dobra ilustracja tej prawidtowoséci jest eksperyment Cialdiniego i jego
wspOtpracownikéw (1975, eksp. 3) W jednym z warunkéw tego badania przed-
stawiano jego uczestnikom sekwencje dwdch présb o analogicznym stopniu
trudnosci. Najpierw proszono ich o péjscie z mlodzieza na 2-godzinna wyciecz-
ke do miejskiego muzeum, a nastepnie o péjScie na 2-godzinng wycieczke do
miejskiego zoo. Badaczom chodzito o sprawdzenie, czy efekt ,,drzwi zatrzaénie-
tych przed nosem” nie jest w istocie wynikiem tego, ze proszacy powtarza
proébe kierowang do swego rozméwcey (a tym samym wywiera presje czy tez
sygnalizuje, ze bardzo mu na spelnieniu proéby zalezy). Okazalo sie, ze samo
powtoérzenie prosby w nieco zmodyfikowanej formie nie wystarczato dla zwiek-
szenia szans na akceptacje przez badanych drugiej (finalnej) proéby?® Sposréd
16 0s6b, ktére odrzucity proébe wstepna, tylko jedna zaakceptowala te druga.
Istota techniki ,drzwi zatrzaénietych przed nosem” jest wiec redukcja stopnia
trudnoéci drugiej proéby.

Warto jednak zauwazyé, ze w wielu sytuacjach spolecznych nie mozna
jednoznacznie orzec, czy druga prosba jest czy tez nie jest tatwiejsza od pierw-
szej. Jest rzecza oczywista, ze jesli kto§ odrzuca proébe o wypelnienie kwe-
stionariusza sktadajacego sie z 500 pytan, a potem styszy prosbe o wypelnie-
nie kwestionariusza, ktory sktada sie z 50 pytan, to — bez wzgledu na to, czy
wyrazi na to zgode czy nie — wie, ze druga prosba jest tatwiejsza do spelnienia
niz pierwsza. Podobnie kto$, kto odrzuca prosbe o pozyczenie 500 zlotych,
a potem styszy prosbe o pozyczenie 50 ztotych bedzie wiedzial, ze druga proéba
jest tatwiejsza od pierwszej. Co jednak sie stanie, jeéli pierwsza proéba bedzie
dotyczyta np. zgody na wypelnienie dlugiego kwestionariusza, a druga — zgody
na mniej wiecej godzinna rozmowe face to face na temat sensu studiowania
filologii klasycznej? Czy ta druga aktywnoéé bedzie tak samo czy mniej czaso-
chlonna, jak wypelnienie 500-itemowego kwestionariusza? Ktéra z tych ak-

trudno uznaé za zaskakujace wyniki metaanaliz pokazujace, ze czynnik wielko§ci pierwszej pros-
by ma bardzo niewielki (e$li nie zaden) wplyw na skuteczno$¢ analizowanej tu techniki (Beaman
iin., 1983; Burger, 1999; Fern i in., 1986).

2Trzeba tu podkreslié, ze z 24 0s6b badanych w tych warunkach 8 zgodzilo sie na wycieczke do
muzeum, a nastepnie — z tych o§miu — 7 na pdjécie do zoo. Warto zauwazy¢, ze jest to wynik zgod-
ny z wezes$niej prezentowanym tu zalozeniem, ze jesli kto$ spelni jaka$ prosbe, to prawdopodobnie
spelni potem takze kolejna prosbe o analogicznym stopniu trudnoéci.
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tywnoséci jest bardziej meczaca? A ktora ciekawsza intelektualnie? Te i inne
pytania, na ktore trudno znalezé jednoznaczng odpowiedz, moga sprawié, ze
przynajmniej w pewnych przypadkach indagowana osoba moze potraktowaé
druga prosbe jako ustepstwo proszacego (ktéry nie nalega wszak na spelnienie
pierwszej prosby). Interpretowaniu tej sytuacji w kategoriach ustepstwa pro-
szacego moze sprzyjaé fakt, ze — jak sie wydaje — w realnych sytuacjach spo-
lecznych praktycy wplywu spolecznego stosuja (zazwyczaj intuicyjnie) kla-
syczna wersje techniki ,,drzwi zatrzaénietych przed nosem”. Formutujg trudng
do spelnienia prosbe, z gory liczac sie z tym, ze nie zostanie ona zaakceptowa-
na, a po ustyszeniu odmowy przedstawiaja proSbe wyraznie tatwiejsza. Jesli
wiec badany odrzucit pierwsza proébe, a teraz styszy innag, kolejng, to —
w warunkach niemoznoéci tatwego oszacowania jej rzeczywistej trudnoéci —
moze uznac ja za latwiejsza od pierwszej. Z jego dotychczasowych do$wiadczen
wynika bowiem, ze owa druga prosba jest zazwyczaj tatwiejsza od poprzednie;j.
Inaczej méwiac, badany moze tu stosowaé heurystyke: ,skoro on przedstawia
mi teraz zupelnie inng prosbe, to musi by¢ ona latwiejsza od tej, ktéra przed
chwilg odrzucilem”.

A zatem, sekwencja dwoch présb o podobnym stopniu trudno$ci moze
sprawid, ze bez wzgledu na to, czy badana osoba pierwsza z nich zaakceptuje
czy tez nie, bedzie bardziej sktonna do zaakceptowania drugiej. Jesli bowiem
spelni pierwsza, to zacznie byé¢ realizowany scenariusz przewidziany przez
technike ,stopy w drzwiach” (zgodzilam sie spelnié pierwsza prosbe, powin-
nam zgodzi¢ sie na spelnienie drugiej), a jesli odméwi spelnienia pierwszej, to
bedziemy mieli do czynienia ze scenariuszem, przewidzianym przez technike
,drzwi zatrzasnietych przed nosem” (skoro odméwitlam spelnienia tej pierw-
szej proéby, to teraz nie powinnam odmdwié spetnienia drugiej).

Technika oparta na sekwencji dwdéch présb o podobnym stopniu trudnosci
sktada sie z dwéch §ciezek. Indagowany podmiot, nie zdajac sobie z tego oczy-
wiScie sprawy, wkracza na jedna z nich po tym, gdy podejmuje decyzje co do
akceptacji pierwszej prosby. Czlowiek, ktéry spetnia pierwsza prosbe, trafia do
§ciezki ,stopa w drzwiach”, a ten, kto odmawia spelnienia pierwszej prosby —
do éciezki ,,drzwi zatrzasniete przed nosem”. W walce karate mozna przeciw-
nika uderzaé zaréwno rekami, jak i nogami. Jesli zdota on unikna¢ ciosu reka,
moze wystawié¢ sie na cios noga, i odwrotnie. W przypadku analizowanej tu
techniki sytuacja jest podobna. Bez wzgledu na to, jak podmiot zachowa sie
wtedy, gdy jest proszony o spelnienie pierwszej proSby, stanie sie bardziej
podatny na sugestie o spetnienie prosby kolejnej. Dlatego wlaénie proponuje
dla niej nazwe ,karate”. Istote tej techniki przedstawia rysunek 2.

Powazna (§rednio spetniona Spelnienie powaznej
trudna) pro$ba A (wlaéciwej) prosby B

A 4
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Powazna (Srednio nie spetniona Spelnienie powaznej
trudna) pro$ba A (wlaéciwej) prosby B

A 4

Rysunek 2. Istota techniki ,karate”

Stopien trudnoéci pro$by utozsamiany jest w literaturze przedmiotu z od-
setkiem osdb, ktore spelniaja okreslona proébe w warunkach kontrolnych (tj.
w takich, w ktérych formutowana jest ona bezpoérednio). O ile w badaniach
nad technikg ,stopy w drzwiach” pierwsza proéba jest zazwyczaj tatwa, tj.
spetniana przez wszystkich lub prawie wszystkich (np. Burger, Caldwell,
2003; Dillard, 1991; Pilner i in., 1974), to w badaniach nad technikg ,drzwi
zatrzasnietych przed nosem” jest ona trudna, tj. (prawie) nikt nie godzi sie jej
spelnié¢ (np. Abrahams, Bell, 1994; Cann, Sherman, Elkes, 1975; Cialdini i in.,
1975).

Jak juz wspomnialem, w technice ,karate” zaréwno pierwsza, jak i druga
proéba powinny by¢ jednakowo trudne. Nie mozna przy tym apriorycznie
przesadzi¢ wymaganego stopnia ich trudnosci. Je§li zatozymy np., ze beda to
proéby spelniane w warunkach kontrolnych przez ok. 80% ludzi, to mozna
przyjad, ze jesli zaprezentujemy je sekwencyjnie, to ok. 80% naszych badanych
trafi do $ciezki ,stopa w drzwiach”, a jedynie pozostalych 20% do $ciezki
,drzwi zatrzaéniete przed nosem”. Je$li za$ proéby beda trudne i w warunkach
kontrolnych spelnia¢ je bedzie tylko ok. 20% ludzi, to do $ciezki stopy
w drzwiach trafi wladnie taki odsetek, a pozostali (tj. ok. 80% badanych) znaj-
da sie w Sciezce drzwi zatrza$nietych przed nosem. Sekwencja dwéch (jedna-
kowo) tatwych pr6sb sprawia wiec, ze w technice karate dominujaca staje sie
§ciezka ,stopy w drzwiach”, a sekwencja dwéch (jednakowo) trudnych prééb,
ze dominuje w niej $ciezka ,drzwi zatrza$nietych przed nosem”. Jedynie
w przypadku, gdy zastosujemy sekwencje dwéch présb o Srednim stopniu
trudnoéci (a wiec takich, ktére w warunkach kontrolnych spetniane sa przez
okoto polowe oséb badanych), stworzymy warunki, w ktérych podobne liczeb-
nie grupy oséb trafig do kazdej z dwoch Sciezek. Wydaje sie wiec, ze badania
nad skutecznoécia techniki ,karate” nalezy zaczaé od zastosowania sekwencji
dwéch présb o érednim stopniu trudnoéci. Jesli przyjmiemy przy tym, ze be-
dzie to sekwencja: prosba A (jej przyjecie vs odrzucenie przez indagowany
podmiot) — proéba B, to technike bedzie mozna uznaé za skuteczng, jesli pros-
ba B bedzie w tych warunkach spetniana czeSciej niz w warunkach kontrol-
nych, w ktérych proébe B formutuje sie od razu. Oczywiscie, poniewaz prosba
A jest réwnie trudna (czy tez, jak kto woli, réwnie tatwa) jak prosba B, réwnie
dobrze mozna testowaé skuteczno§é omawianej tu techniki, stosujac sekwen-
cje: prosba B (jej przyjecie vs. odrzucenie przez indagowany podmiot) — prosba
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A 1 poréwnujac odsetek os6b spelniajacych proébe A z odsetkiem oséb, ktére
spelniaja ja, gdy formulowana jest bezposSrednio. Poniewaz nie ma zadnych
podstaw do uznania, ze — z metodologicznego punktu widzenia — sekwencja A-B
jest lepsza czy tez gorsza od sekwencji B-A, najbardziej odpowiednim wy-
jéciem z sytuacji wydaje sie zrealizowanie takiego eksperymentu, w ktérym
znajda sie dwa warunki, a w obu z nich badanym bedzie sie sktada¢ kolejno
dwie proéby. W grupie pierwszej badani beda najpierw proszeni o spetnienie
pro$by A, a nastepnie — bez wzgledu na ich decyzje — o spelnienie prosby B,
za§ w grupie drugiej — najpierw beda proszeni o spelnienie proéby B, a potem
o spelnienie prosby A. Czesto$é uleglo$ci badanych z grupy pierwszej wobec
finalnej proéby B bedzie poréwnywana z ulegloécig badanych z grupy drugiej
wobec tej samej prosby. (W grupie drugiej jest ona bowiem formulowana na
wstepie). Czestoéé ulegloséci badanych z grupy drugiej wobec finalnej prosby A
bedzie natomiast poréwnywana z uleglo$cig badanych z grupy pierwszej wo-
bec tej samej prosby. (W grupie pierwszej jest ona bowiem sktadana badanym
na poczatku).

Na takim wlaénie schemacie eksperymentalnym oparte bylo badanie
przedstawiane w tym artykule.

EKSPERYMENT

Idea badania

Badani odwiedzani byli w swoich domach przez 22- lub 23-letniego mezczyzne,
przedstawiajacego sie jako student geografii. Prosil on o pomoc w badaniach
do swojej pracy magisterskiej. W potowie warunkéw miata ona polegaé na
codziennym odczytywaniu temperatury, a w polowie na kilkakrotnym odczy-
tywaniu ciénienia atmosferycznego w ciagu jednego dnia. Bez wzgledu na to,
czy osoba badana godzita sie spelnié pierwsza prosbe, bezpoérednio po jej de-
cyzji przedstawiano pro$be kolejna — o odczytywanie ciénienia atmosferyczne-
go w plerwszym warunku, a o odczytywanie temperatury — w drugim.

Procedura

Poniewaz zatozono, ze obie prosby stosowane w badaniu nad technika ,karate”
powinny by¢ Srednio trudne (tzn. spelniane mniej wiecej przez co drugiego
badanego), w pilotazu prébowano oszacowac, jakiego rodzaju prosby spetniaja
taki warunek. W wyniku tych wstepnych badan wybrano do eksperymentu
wlasciwego proéby kierowane do wtascicieli doméw o dokonywanie pomiaréow
parametréow meteorologicznych, sktadane przez rzekomego studenta geografii.

Eksperyment prowadzony byt przez dwéch mtodych, nie znajacych hipo-
tez, mezczyzn — 22- 1 23-letniego. Kazdy z nich odwiedzal mieszkancéw willo-
wych dzielnic Wroclawia 1 przedstawial sie jako student geografii, proszac
rozméwce o pomoc w realizowanych przez siebie badaniach do pracy magister-
skiej.
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Dzieri dobry. Jestem studentem geografii i prowadze badania do swojej pracy magister-
skiej. Bardzo bytbym wdzieczny za udzielenie mi w nich pomocy. Chodzi o to, ze intere-
sujq mnie drobne réznice w parametrach zwigzanych z pogoda, jakie wystepuja pomie-
dzy poszczegélnymi dzielnicami Wroctawia.

W potowie przypadkéw eksperymentator wyjmowal w tym momencie
z torby male czarne pudeteczko o wymiarach okolo 7 x 10 cm, ktére miato
ekran 1 gumowsa przyssawke. Na gorze pudeleczka znajdowal sie zielony
przycisk.

Eksperymentator pokazywal je badanemu i1 kontynuowat:

Bardzo Pana/Paniq prosze o zamocowanie tego malego urzqdzenia na oknie (od ze-
wnetrznej strony) oraz odczytywanie i zapisywanie temperatury wyswietlanej na ekra-
nie urzqdzenia codziennie przez kolejnych pie¢ dni. Temperature bedzie mozna wyswie-
tli¢ na ekranie po wcisnieciu zielonego przycisku. Chodzi o to, by przez kolejnych pieé
dni kazdego ranka lub przedpotudnia po prostu wcisnaé ten przycisk, zerkngé na wy-
Swietlacz urzqdzenia i zapisaé na kartce dokonany odczyt temperatury powietrza oraz
godzine pomiaru. Moze to Pan/Pani robié¢ o dowolnej i niekoniecznie kazdego dnia tej
samej porze, byle byto to miedzy piatq rano a jedenastq rano.

Bez wzgledu na to, czy osoba badana wyrazala zgode na odnotowywanie
przez pie¢ dni dokonywanych pomiaréw, eksperymentator skladal kolejna
proébe. Pokazywat pudetko podobne do budzika 1 méwit:

Bardzo dziekuje, ale [lub: Rozumiem, ale w takim razie] mam jeszcze inna prosbe —
o dokonywanie [takze] pomiaréw cisnienia. Urzaqdzenie to nalezy postawié na parapecie
wewnqtrz pomieszczenia. Bardzo Pana/Paniq prosze o dokonywanie tych pomiaréw
w poniedziatek lub wtorek 4-krotnie, co godzine. Na przyktad, mozna wybraé poniedzia-
tek 1 dokonywaé odczytu o 7, 8, 9 i 10 wieczorem. Oczywiscie moze to Pan/Pani robié¢
o dowolnych porach, byle byto to miedzy pietnastg po potudniu a przed pétnocg’.

W drugiej potowie przypadkéw eksperymentator najpierw formutowat
prosbe o mierzenie ci$nienia atmosferycznego, a nastepnie o mierzenie tempe-
ratury.

Bez wzgledu na to, czy osoba badana wyrazala zgode na spisywanie dru-
giego z parametréw, czy nie, eksperymentator dziekowal jej za po$wiecenie
czasu 1 wyjasnial, ze rzeczywiscie jest studentem, ale jego badanie dotyczy
tego, czy ludzie sktonni sa spelniaé tego rodzaju prosby.

Eksperymentator notowal pte¢ swojego rozmoéwcy oraz to, czy zgodzil sie
on na spelnienie kazdej z obu préosb. Kazdy z eksperymentatoréw naprze-
miennie prosit swoich rozméwcéw albo najpierw o dokonywanie pomiaréw
ciénienia atmosferycznego, a potem temperatury, albo tez odwrotnie. Kazdy
z nich odbyt po 100 rozméw.

Rezultaty

? W badaniu pilotazowym 46% badanych godzito si¢ na dokonywanie pomiaréw ci$nienia
atmosferycznego, a 54% na dokonywanie pomiaréw temperatury.
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Wstepne analizy wykazaly, ze na zgode badanych na spelnianie prééb nie
wplywa ani osoba eksperymentatora, ani pte¢ oséb badanych. Wyniki tego
eksperymentu przedstawia tabela.

Temperatura Cisnienie Sciezki
N=100 tak: 52 tak: 66 48/52 ze ,stopy”
nie: 48 nie: 34 18/48 z ,,drzwi”

Cisnienie Temperatura Sciezki
N=100 tak: 49 tak: 65 43/49 ze ,stopy”
nie: 51 nie: 35 22/51 z ,drzwi”

Technika ,karate” okazala sie skuteczna. O ile w warunkach kontrolnych
zgode na mierzenie ci$nienia atmosferycznego wyrazito 49 oséb, to wtedy, gdy
proéba poprzedzana byta prosba o mierzenie temperatury, wskaznik ten rost
do 66 oséb [X2a) = 5,91; p<0,015; ES = 0,349]*. Pomoc w mierzeniu temperatu-
ry w warunkach kontrolnych wyrazily natomiast 52 osoby, a w warunkach
eksperymentalnych 65 oséb [X*q) = 5,88; p<0,0153; ES = 0,348].

Warto jednak zauwazy¢, ze wzrost uleglosci w warunkach eksperymental-
nych osiggniety jest gtéwnie dzieki temu, ze osoby, ktore godzity sie spelnié
pierwsza prosbe, zachowywaly sie konsekwentnie 1 wyrazaty na ogél takze
zgode na spelnienie prosby kolejnej. Sposrod 52 oséb, ktore wstepnie zgodzity
sie mierzy¢ temperature, az 48 wyrazilo takze zgode na mierzenie ci$nienia.
Sposrdod 48, ktére na mierzenie temperatury zgody nie wyrazily, jedynie 18
zgodzito sie mierzy¢ ciSnienie. Podobny uklad wynikéw mamy w odniesieniu
do pozostatych 100 badanych. Sposréd 49 oséb, ktére wstepnie zgodzily sie
mierzy¢ ci$nienie atmosferyczne, az 43 wyrazily zgode na dokonywanie po-
miaréw temperatury. Sposréd 51 osdb, ktore nie zgodzily sie spelnié¢ pierwsze]
proséby, jedynie 22 zdecydowaly sie odczytywaé wskazniki termometru. Mozna
wiec powiedzie¢, ze sposrod dwoch Sciezek ulegloSei zakladanych w technice
Lkarate” zdecydowanie efektywniejsza okazala sie ta, ktéra zwigzana jest ze
,stopa w drzwiach” (w pierwszym przypadku X*q) = 33,41; p<0,0001; ES = 1,417,
a w drugim: X*a) = 21,87; p<0,0001; ES = 1,058).

DYSKUSJA

Przeprowadzony eksperyment naturalny wykazal skutecznoéé techniki ,kara-
te”. Okazalo sie, ze je$li przedstawia sie sekwencje dwoch présb o bardzo po-
dobnym stopniu trudnoéci, to druga z tych présb jest spelniana czeéciej niz

* Sita efektu byla okreslana na podstawie parametru f;, zgodnie z sugestia Lipseya (1990).
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warunkach, w ktérych prezentuje sie ja bezposérednio. Niemal wszyscy, ktorzy
zgodzili sie speilnié pierwsza proSbe rzekomego studenta geografii o pomoc
w pomiarach pewnych parametréw zwiazanych z pogoda, godzili sie nastepnie
poméc mu w innych pomiarach. Poniewaz na spelnienie drugiej prosby godzita
sie takze cze$¢ tych osob, ktére nie spelnily pierwszej (37,5% w jednym wa-
runku 1 43% w drugim), uczynito to technike ,karate” efektywna. Technika ta
sktada sie z dwéch Sciezek. Osoba poddawana jej oddzialywaniu ,,wkracza” na
jedna z nich, spelniajac pierwszg proébe lub odmawiajac jej spelnienia.
W przeprowadzonym badaniu éciezka ,stopa w drzwiach” okazala sie wyraz-
nie bardziej efektywna niz $éciezka ,drzwi zatrzaénietych przed nosem”. Cal-
kowicie nieuprawnione byloby jednak twierdzenie, ze eksperyment ten wyka-
zal efektywno$é techniki ,stopa w drzwiach”, a nieefektywnoséé techniki ,,drzwi
zatrzasnietych przed nosem” w warunkach, w ktorych obie sekwencyjnie for-
mulowane pro$by maja zblizony stopien trudno$ci. Technika ,karate” moze
by¢ bowiem z samej swej istoty efektywna tylko i wyltacznie wtedy, gdy druga
proébe spelnia cze§é tych oséb, ktére wczesniej spelnily prosbe pierwsza,
1czeéé tych, ktéore odmoéwily jej spelnienia. Odsetek oséb spelniajacych te
prosbe, ktéra w sekwencji pojawia sie jako druga, musi by¢ przy tym wiekszy
od odsetka oséb spelniajacych takg sama prosbe w warunkach kontrolnych
(t;. wtedy, gdy pojawia sie ona jako pierwsza).

Cho¢ w przedstawionym badaniu udato sie wykazaé¢ efektywnoéé techniki
Lkarate”, trzeba zwréci¢ uwage na fakt, ze badani, ktérzy zgadzali sie w nim
spelnié pierwsza ze sktadanych im présb, w rzeczywistoéci nie spelniali jej,
a jedynie deklarowali gotowos§¢ zrobienia tego. Pojawia sie pytanie, czy analo-
giczne rezultaty uzyskalibyémy, gdyby osoby badane rzeczywiscie speiniaty
pierwsza z présb. Odpowiedzi na to pytanie dostarczyé moga tylko przyszte
eksperymenty.
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