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Wp yw rodzaju wzbudzonego Ja 

na efektywno!" autopromocji i ingracjacji osób 

o ró#nej p ci psychologicznej

El#bieta Stojanowska

Wydzia  Psychologii, Wy!sza Szko a Finansów i Zarz"dzania w Warszawie

Badania eksperymentalne w grupie 666 kobiet i m$#czyzn dotyczy y wp ywu aktywizacji Ja niezale#nego 

i Ja wspó zale#nego oraz narzuconej roli na efektywno!" ingracjacji i autopromocji kobiet i m$#czyzn 

o ró#nej p ci psychologicznej. Wyniki wykaza y, #e Ja niezale#ne u atwia o efektywn% autopromocj$ tylko 

w grupie kobiet, natomiast Ja wspó zale#ne nie wp ywa o na efektywno!" #adnej roli ani w grupie kobiet, 

ani w grupie m$#czyzn. P e" psychologiczna w niewielkim stopniu ró#nicowa a efektywno!" odgrywania 

ról, w wi$kszym stopniu wi%za a si$ z atrakcyjno!ci% autoprezentacji w zakresie cech drugoplanowych, 

niezwi%zanych z rol%. W obu rolach osoby badane zosta y wy#ej ocenione w zakresie cech zgodnych z rol% 

ni# cech drugoplanowych. Uzyskane wyniki wskazuj% na odr$bno!" umiej$tno!ci odgrywania ról od to#-

samo!ci jednostki.

S owa kluczowe: Ja niezale!ne, Ja wspó zale!ne, p e# psychologiczna, autoprezentacja, odgrywanie ról

Dokonywanie efektywnej autoprezentacji, dopasowa-

nej do wymogów sytuacji (oczekiwa& audytorium), jest 

wa#nym wymiarem przystosowania jednostki, gdy# przez 

wywo anie odpowiedniego wra#enia na innych jednostka 

zaspokaja wiele swoich potrzeb. Autoprezentacja pe ni 

zarówno funkcje to#samo!ciowe – buduje i potwierdza 

po#%dany obraz Ja (Schlenker, 1985; Schlenker, Pontari, 

2004), jak i utylitarne – jest wykorzystywana przez jednost-

k$ do osi%gania dora'nych celów (Jones, 1964; Tedeschi, 

Norman, 1985). Do jednych z najcz$stszych taktyk auto-

prezentacyjnych zalicza si$ ingracjacj$ i autopromocj$. 

Autoprezentacja ingracjacyjna – kreowanie wizerunku 

osoby sympatycznej – bazuje na prezentowaniu cech (przy-

miotów) wspólnotowych, gdy# g ównie za tego rodzaju 

cechy lubimy innych. Z kolei autopromocja, polegaj%ca na 

budowaniu wizerunku osoby kompetentnej i efektywnej 

w dzia aniu, bardziej s u#y autoafirmacji oraz wzbudzaniu 

szacunku (podziwu) ni# sympatii (Jones, Pitman, 1982; 

Leary, 1999; Wojciszke, Abele, Bary a, 2009; Wojciszke, 

2010). Preferowanie okre!lonego rodzaju autoprezentacji 

zale#y zarówno od wzgl$dnie sta ych cech osobowo!ci 

jednostki, jak i specyficznej motywacji wzbudzonej sytu-

acyjnie. Osoby o niskiej samoocenie, wysokim poziomie 

l$ku spo ecznego, dominuj%cym Ja wspó zale#nym i psy-

chicznej kobieco!ci cz$!ciej ingracjuj%, natomiast osoby 

o wysokiej samoocenie, dominuj%cym Ja niezale#nym 

i psychicznej m$sko!ci preferuj% autopromocj$ (Arkin, 

1981; Baumeister, Tice, Hutton, 1989; Lalvani, Shavitt, 

2009; Leary, Robertson, Barnes, Miller, 1986; Mandal, 

2000; Szmajke, 1999; Vohs, Heatherton, 2001).

Zarówno sytuacyjna aktywizacja Ja niezale#nego, jak 

i chroniczna dost$pno!" tego Ja w samo!wiadomo!ci 

jednostki (jako wzgl$dnie sta a cecha) sprzyja autopro-

mocji, natomiast aktywizacja Ja wspó zale#nego b%d' 

jego osobowo!ciowa dominacja motywuje do kreowania 

wizerunku osoby poprawnej spo ecznie (Lalvani, Shavitt, 

2009). Badania Lalvaniego i Shavitta pokazuj%, i# kon-

sekwencje wzbudzenia okre!lonego Ja dotycz% nie tylko 

wyboru odpowiedniej autoprezentacji (badanej metodami 

papier-o ówek), lecz równie# motywacji do poszukiwania 

okre!lonych informacji na swój temat oraz wymiernych 

efektów w postaci generowanej wiedzy. W omawianych 

badaniach autorzy koncentrowali si$ na rodzaju prefero-

wanej autoprezentacji, a nie na jej efektywno!ci w ocenie 

partnerów interakcji.
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Problematyk$ oceny spo ecznej osób o ró#nych rodzajach 

zaktywizowanego Ja podj$li Vohs i Heatherton (2001). 

W sytuacji zagro#enia Ja, jak pokazuj% ich badania, osoby 

o wysokiej samoocenie z powodu koncentracji na Ja nie-

zale#nym przejawiaj% w zachowaniu cechy antagonizuj%ce 

relacje interpersonalne (np. arogancj$, szorstko!", kryty-

kanctwo) – niesprzyjaj%ce wzbudzaniu do siebie sympatii, 

z kolei osoby o niskiej samoocenie z powodu koncentracji 

na Ja wspó zale#nym zachowuj% si$ przyja'nie wobec 

innych, co oczywi!cie wywo uje sympati$. W omawianych 

badaniach nie zajmowano si$ jednak samo!wiadomo!ci% 

jednostki: nie wiadomo, w jakim stopniu odmienne zacho-

wania osób o ró#nym rodzaju wzbudzonego Ja wynikaj% ze 

!wiadomej motywacji do wywarcia okre!lonego wra#enia, 

a w jakim stopniu s% efektem spontanicznej to#samo!ciowej 

aktywno!ci jednostki.

Wa#n% zmienn% ró#nicuj%c% preferencje autoprezenta-

cyjne jest psychiczna kobieco!" i m$sko!" (Bem, 1974; 

Mandal, 2000). Osoby o wysokim nasileniu kobieco!ci, 

okre!laj%ce siebie poprzez cechy interpersonalne (wspólno-

towe), z powodu chronicznej dba o!ci o relacje spo eczne 

cz$!ciej ingracjuj% ni# promuj% siebie, a osoby o wysokim 

nasileniu cech m$skich, okre!laj%ce siebie poprzez cechy 

sprawcze, cz$!ciej promuj% siebie ni# zabiegaj% o sympati$ 

innych. Nale#a oby zatem oczekiwa", i# z racji bogatszego 

do!wiadczenia ("wiczenie czyni mistrza) osoby o ró#nej 

p ci psychologicznej ró#ni% si$ efektywno!ci% autopromocji 

czy ingracjacji. Mo#liwe jednak, #e efektywne odgrywanie 

ról jest umiej$tno!ci% wzgl$dnie niezale#n% od to#samo!ci 

p ciowej jednostki. Tak% ewentualno!" sugeruj% wyniki 

bada& Renaty Korze& (por. Stojanowska, Korze&, 2010), 

w których uzyskano bardzo skromny zwi%zek efektywno!ci 

odgrywania ról kobiecych i m$skich z p ci% psycholo-

giczn% m odych kobiet: tylko w warunkach stresu osoby 

o nieokre!lonej p ci psychologicznej mniej efektywnie od 

pozosta ych prezentowa y rol$ m$sk%.

Psychiczn% kobieco!" uto#samia si$ powszechnie ze 

wspó zale#no!ci%, a psychiczn% m$sko!" z niezale#no!ci% 

Ja (Cross, Madson, 1997; G uchowska, 2007; Wojciszke, 

2010), cho" istota obu zmiennych nie wyklucza ich odr$b-

no!ci. Po pierwsze, nasilenie psychicznej kobieco!ci/

m$sko!ci jest wzgl$dnie sta % w a!ciwo!ci% jednostki, 

natomiast sposób konstruowania Ja równie cz$sto traktuje 

si$ jako zmienn% osobowo!ciow% lub sytuacyjnie aktywi-

zowany stan samo!wiadomo!ci jednostki. Oznacza to, #e 

u osób o psychicznej kobieco!ci/m$sko!ci mo#na wzbudzi" 

dowolny rodzaj Ja, a konsekwencje tego zabiegu w sferze 

zachowa& spo ecznych nie s%  atwo przewidywalne. Po dru-

gie, wspó zale#no!", czyli okre!lanie siebie poprzez relacje 

z innymi, dostrzeganie podobie&stw mi$dzy w asn% osob% 

i cz onkami grupy, do której si$ nale#y, nie musi oznacza", #e 

podobie&stwo dotyczy cech wspólnotowych b%d' tylko zalet 

w tej sferze. Jednostka z dominuj%cym Ja wspó zale#nym 

i równocze!nie z nisk% samoocen% spo eczn% mo#e okre!la" 

siebie poprzez wady wspólne dla niej i cz onków grupy, na 

przyk ad: „Jestem tak jak moi bliscy k ótliwa i nerwowa”. 

Ta sama osoba mo#e równocze!nie nisko ocenia" siebie 

w zakresie pozytywnych cech kobiecych (w metodzie do 

pomiaru p ci psychologicznej dominuj% pozytywne cechy 

wspólnotowe; por. Kuczy&ska, 1992). Mo#na te#, b$d%c 

osob% o niskim nasileniu Ja wspó zale#nego, identyfikowa" 

si$ z cechami kobiecymi, traktuj%c je jako atrybuty indywi-

dualne, wyró#niaj%ce jednostk$ z otoczenia: „To ja jestem 

wra#liwa, pomocna, wspó czuj%ca itp., a inni wokó  mnie 

tacy nie s%”. Na mo#liw% odr$bno!" obu kategorii zmien-

nych wskazuj% badania Moniki To" (Stojanowska, To", 

2010) dotycz%ce zale#no!ci mi$dzy p ci% psychologiczn% 

i sposobem konstruowania Ja (traktowanym jako zmienna 

osobowo!ciowa). Tylko w grupie m$#czyzn uzyskano 

niewysokie korelacje mi$dzy Ja niezale#nym i m$sko!ci% 

(r = 0,28) oraz mi$dzy Ja wspó zale#nym a kobieco!ci% 

(r = 0,27). W grupie kobiet psychiczna kobieco!" nie 

wi%za a si$ z Ja wspó zale#nym (ale z Ja niezale#nym na 

bardzo niskim poziomie: r = 0,19), a m$sko!" nie wi%za a 

si$ z Ja niezale#nym.

Przedmiotem prezentowanych w artykule bada& jest 

efektywno!" ingracjacji i autopromocji osób o ró#nej p ci 

psychologicznej w sytuacji wzbudzonego sytuacyjnie 

Ja niezale#nego lub Ja wspó zale#nego oraz narzuconej 

z zewn%trz roli. Przez efektywno!" roli nale#y rozumie" 

wykreowanie wizerunku w asnej osoby zgodnego z tre!-

ci% roli: osoby o zaletach wspólnotowych w przypadku 

ingracjacji lub osoby o zaletach sprawczych w przypadku 

autopromocji.

Czy wystarczy wzbudzi" motywacj$ do okre!lonej auto-

prezentacji, aby wywo a" po#%dane wra#enie? Wiele bada& 

wskazuje na wymiern% efektywno!" odgrywanych (bez 

uprzedniego przygotowania) ról oraz ma % wykrywalno!" 

udawanych, niezgodnych z Ja autoprezentacji (Albright, 

Forest, Reiseter, 2001; Schlenker, Dlugolecki, Doherty, 

1994; Toris, DePaulo, 1984). Mo#e to oznacza", #e osoby 

podejmuj%ce si$ okre!lonej roli s% lepiej oceniane w zakre-

sie cech zwi%zanych z rol% ni# cech drugoplanowych dla 

roli, niezale#nie od faktycznego stopnia ich posiadania. 

Prawid owo!" ta nie wyklucza zró#nicowania efektywno!ci 

odgrywania roli z kilku powodów.

Po pierwsze, narzucona rola mo#e nie wspó gra" z rodza-

jem zaktywizowanego Ja. Przypadek taki b$dzie mia  miej-

sce, gdy osoba ze wzbudzonym Ja niezale#nym podejmuje 

si$ ingracjacji, a osoba ze wzbudzonym Ja wspó zale#nym 

autopromocji. Nietypowe dla Ja autoprezentacje wyma-

gaj% wi$kszego wysi ku poznawczego i samokontroli, co 
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prowadzi do wyczerpywania si$ zasobów samoregulacyj-

nych jednostki (Vohs, Baumeister, Ciarocco, 2005). Z regu y 

takie autoprezentacje s% realizowane mniej efektywnie ni# 

autoprezentacje spójne z Ja (Pontari, Schlenker, 2000). 

Podczas odgrywania roli niezgodnej z Ja mog% równie# 

pojawi" si$ ambiwalencje motywacyjne, prowadz%ce do 

niepe nej identyfikacji z rol% i niedostatecznego wysi ku 

na jej rzecz. Na przyk ad w sytuacji rozmowy kwalifi-

kacyjnej jednostka o niskiej samoocenie, odczuwaj%ca 

zagro#enie, koncentruje si$ – zgodnie z ustaleniami bada& 

Vohs i Heathertona (2001) – na Ja wspó zale#nym, które 

bardziej sk ania j% do ingracjacji ni# adekwatnej w tej sytu-

acji autopromocji. Z kolei osoba o wysokiej samoocenie 

w sytuacji zagro#enia koncentruje si$ na Ja niezale#nym 

i cho" w okre!lonych okoliczno!ciach (np. przed kapry!-

nym szefem) powinna pozyska" jego sympati$ nie potrafi 

tego zrobi", poniewa# równocze!nie odczuwa potrzeb$ 

promowania swojej osoby (czego z kolei szef bardzo nie 

lubi). Reasumuj%c, nale#y oczekiwa", #e ingracjacja b$dzie 

efektywniejsza w warunkach aktywizacji Ja wspó zale#-

nego ni# Ja niezale#nego. Odwrotnie autopromocja – jej 

skuteczno!" b$dzie wy#sza w warunkach aktywizacji Ja 

niezale#nego ni# Ja wspó zale#nego.

Po drugie, efektywno!" autoprezentacji, tak jak ka#de-

go zachowania celowego, zale#y nie tylko od !wiadomej 

motywacji (na przyk ad do odegrania okre!lonej roli), 

ale te# od wzgl$dnie sta ych preferencji i umiej$tno!ci, 

zdobytego wcze!niej do!wiadczenia. Autoprezentacja jest 

zachowaniem rozgrywaj%cym si$ na dwóch poziomach: 

pierwszoplanowym, kontrolowanym przez !wiadom% 

motywacj$ do wywo ania okre!lonego wra#enia, i drugopla-

nowym, automatycznym, odtwarzaj%cym zinternalizowane 

nawyki (Schlenker, Pontari, 2004). Mo#na oczekiwa", #e 

osoby, które cz$!ciej – z powodów osobowo!ciowych – 

zabiegaj% o sympati$ innych, b$d% o ni% zabiega" równie# 

podczas autopromocji. I odwrotnie: osoby, które zwykle 

promuj% siebie, podejmuj%c si$ ingracjacji, b$d% dba y 

równie# o wizerunek osoby kompetentnej. Narzucona rola, 

ograniczaj%c !wiadomy wysi ek do prezentacji okre!lonego 

wizerunku, mo#e os abia" ró#nice indywidualne w zakresie 

realizacji roli, natomiast na poziomie cech niezwi%zanych 

z rol% ró#nice mog% by" bardziej widoczne. Tak wi$c 

osoby o wysokim nasileniu cech kobiecych (kobiecej 

i androgynicznej p ci psychologicznej) w porównaniu do 

osób o niskim nasileniu cech kobiecych (m$skiej i nie-

okre!lonej p ci psychologicznej) mog% prezentowa" si$ 

atrakcyjniej w zakresie cech wspólnotowych podczas 

autopromocji, gdy s% to cechy drugoplanowe, niezwi%zane 

z rol%. Z kolei osoby o wysokim nasileniu cech m$skich 

(m$skiej i androgynicznej p ci psychologicznej) mog% 

prezentowa" si$ atrakcyjniej w zakresie cech sprawczych 

od osób o niskim nasileniu cech m$skich (kobiecej i nie-

okre!lonej p ci psychologicznej) podczas ingracjacji, gdy 

cechy te nie nale#% do repertuaru roli.

Zgodnie z tre!ci% stereotypów p ciowych kreowanie 

wizerunku osoby sympatycznej uwa#a si$ za zachowanie 

bardziej typowe dla kobiet, a promowanie w asnej osoby 

za zachowanie bardziej typowe dla m$#czyzn (Leary i in., 

1986; Rudman, 1998). Ró#nice w stylu autoprezentacji 

osób o ró#nej p ci fizycznej mog% wynika" z dominacji 

typowej p ci psychologicznej (kobiecej u kobiet i m$skiej 

u m$#czyzn), mog% te# stanowi" efekt normatywnej funk-

cji stereotypów p ciowych, którym podporz%dkowuj% si$ 

osoby niezale#nie od stopnia identyfikacji ze stereotypami. 

Wówczas nale#a oby oczekiwa", #e niezale#nie od p ci 

psychologicznej kobiety maj% bogatsze do!wiadczenie 

w ingracjacji, a m$#czy'ni w autopromocji, co zaowocu-

je zró#nicowan% efektywno!ci% odgrywania ról. Z tego 

powodu w prezentowanych badaniach kontrolowano rol$ 

p ci fizycznej.

Na podstawie powy#szych rozwa#a& sformu owano 

trzy hipotezy:

Hipoteza 1. Osoby badane dokonuj% efektywniejszej ingra-

cjacji w warunkach aktywizacji Ja wspó zale#nego ni# Ja 

niezale#nego oraz efektywniejszej autopromocji w warun-

kach aktywizacji Ja niezale#nego ni# Ja wspó zale#nego.

Hipoteza 2. P e" psychologiczna ró#nicuje atrakcyjno!" 

autoprezentacji g ównie w zakresie cech drugoplanowych 

dla roli:

2.1. Podczas ingracjacji osoby o m$skiej i androgynicznej 

p ci psychologicznej prezentuj% si$ atrakcyjniej w zakresie 

cech sprawczych ni# osoby o kobiecej i nieokre!lonej p ci 

psychologicznej.

2.2. Podczas autopromocji osoby o kobiecej i androgy-

nicznej p ci psychologicznej prezentuj% si$ atrakcyjniej 

w zakresie cech wspólnotowych od osób o nieokre!lonej 

i m$skiej p ci psychologicznej.

Hipoteza 3. Osoby graj%ce rol$ s% oceniane jako bardziej 

atrakcyjne w zakresie cech zwi%zanych z rol% ni# w zakresie 

cech drugoplanowych dla roli.

METODA

Osoby badane

W badaniu wzi$ o udzia  666 osób. Po owa uczestników 

– 333 osoby (164 kobiety i 169 m$#czyzn) – dokonywa a 

autoprezentacji a druga po owa ocenia a ich atrakcyjno!". 

Wszystkie osoby badane by y studentami warszawskich 

uczelni w wieku 19–30 lat (M = 22,93; SD = 1,99).
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Przebieg badania

Badania odbywa y si$ na terenie uczelni i by y prowadzone 

przez magistrantów autorki artyku u1. Instrukcja ogólna 

g osi a, #e badanie dotyczy zachowa& podczas rozmowy 

kwalifikacyjnej do pracy. Badania by y dobrowolne i nie 

wi%za y si$ z #adn% gratyfikacj% za udzia . W sposób losowy 

przydzielano osoby do roli autoprezentera i prowadz%cego 

rozmow$. Kontrolowano, aby osoby wchodz%ce w interakcj$ 

nie zna y si$ i by y tej samej p ci. Osoby prowadz%ce rozmo-

w$ otrzymywa y kartk$ z pytaniami, które mia y zadawa" 

w neutralny sposób. Rozmowa nie mog a by" d u#sza ni# 

pi$" minut. Zadawane pytania by y typowe dla tradycyjnej 

rozmowy kwalifikacyjnej: „Jakie s% twoje mocne i s abe 

strony?”; „Co jest dla ciebie wa#ne w pracy?”; „Czy wolisz 

pracowa" sam, czy w grupie?”; „Jakie cechy cenisz u swoich 

wspó pracowników?”; „Co w pracy sprawia ci satysfakcj$?”. 

Osoby prowadz%ce rozmow$ nie wiedzia y, #e ich rozmów-

cy odgrywaj% okre!lone z góry role. Osoby badane w roli 

kandydatów wype nia y najpierw skal$ do pomiaru p ci 

psychologicznej, a nast$pnie aktywizowano u nich albo Ja 

niezale#ne albo Ja wspó zale#ne. Po aktywizacji Ja badani 

wype niali skal$ do pomiaru sposobu konstruowania Ja 

w celu sprawdzenia skuteczno!ci aktywizacji Ja, a nast$pnie 

otrzymywali polecenie odegrania roli kandydata do pracy, 

który wyró#nia si$ albo cechami wspólnotowymi lub spraw-

czymi, niezale#nie od rzeczywistego stopnia ich posiadania. 

W czasie rozmowy prowadz%cy badanie student wychodzi  
z pokoju. Po zako&czonej rozmowie osoby badane ocenia y 

stopie&, w jakim stara y si$ pokaza" cechy wspólnotowe 

i sprawcze (w celu sprawdzenia skuteczno!ci manipulacji 

rol%), z kolei w zakresie tych samych cech partnerzy oce-

niali, jakie wra#enie zrobi a na nich osoba badana w roli 

kandydata do pracy. Schemat bada& przedstawia tabela 1.

Metody pomiaru badanych zmiennych

P e! psychologiczna. Do badania p ci psychologicznej 

wykorzystano Inwentarz p ci psychologicznej Sandry Bem 

(1974) w polskiej adaptacji Alicji Kuczy&skiej (1992). 

Inwentarz zawiera 35 cech: 15 cech kobiecych, 15 m$skich 

i 5 neutralnych. Ka#da cecha jest oceniana na skali 5-punk-

towej. W analizach wykorzystano zarówno wska'niki 

nasilenia cech kobiecych i m$skich (b$d%ce sum% punktów 

dla odpowiednich 15 cech), jak i wyodr$bniono cztery 

p cie na podstawie warto!ci mediany dla obu grup cech. 

Wykorzystano warto!ci median uzyskane w badaniach 

Stojanowskiej (2007) w grupie 688 studentów: skala kobieca 

Me = 55, skala m$ska Me = 51.

Sposób aktywizacji Ja. Wykorzystano metod$ Trafimo -

wa i wspó pracowników (Trafimow, Triandis, Goto, 1991), 

polegaj%c% na okre!laniu przez badanych cech, które albo 

odró#niaj% ich (w przypadku aktywizacji Ja niezale#nego), 

albo s% wspólne z osobami bliskimi i znajomymi (w przy-

padku aktywizacji Ja wspó zale#nego). Cechy te osoby 

badane wypisuj% na kartce, a ca e zadanie trwa kilka minut.

Metoda weryfikuj"ca skuteczno#! aktywizacji Ja. Do 

pomiaru wykorzystano metod$ SCS Singelisa w polskiej 

adaptacji Moniki To" (Stojanowska, To", 2010). Metod$ 

opracowano na podstawie próby 338 studentów obojga p ci 

w wieku 20–25 lat. Dane spe niaj% warunek adekwatno!ci 

doboru próby (KMO = 0,67). Z oryginalnej skali Singelisa 

sk adaj%cej si$ z 30 zda&, za pomoc% eksploracyjnej analizy 

czynnikowej (PAF) z metod% rotacji Varimax wyodr$bniono 

dwa czynniki licz%ce po 10 zda& o minimalnych  adunkach 

czynnikowych 0,30. Warto!ci w asne czynników uzy-

ska y zadowalaj%c% warto!" (2,27 dla Ja wspó zale#nego 

Tabela 1*

Schemat badania

Pomiar p ci psychologicznej

n = 333

Aktywizacja Ja niezale!nego

n = 166

Aktywizacja Ja wspó zale!nego

n = 167

Pomiar skuteczno"ci aktywizacji Ja

Ingracjacja

n = 85

Autopromocja

n = 81

Ingracjacja

n = 85

Autopromocja

n = 82

M#!czy$ni

n = 45

Kobiety

n = 40

M#!czy$ni

n = 41

Kobiety

n = 40

M#!czy$ni

n = 43

Kobiety

n = 42

M#!czy$ni

n = 40

Kobiety

n = 42

Osoby badane: pomiar wysi ku na rzecz prezentacji cech sprawczych i wspólnotowych.

Partnerzy: ocena atrakcyjno!ci osób badanych w zakresie cech sprawczych i wspólnotowych.

1 Badania zosta y wykonane przez Dobrowolsk%, Gac$, Fijo ek i Rozenbajgiera w 2008 roku.

* ,ród em wszystkich tabel w artykule s% opracowania w asne.
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i 1,56 dla Ja niezale#nego). Ka#de zdanie jest oceniane 

na 7-stopniowej skali, na której 1 oznacza zupe nie nie 

zgadzam si$, a 7 – zupe nie zgadzam si$. Ze wzgl$du 

na wystarczaj%c% (cho" niewysok%) rzetelno!" obu skal 

(alfa CronbachaJa wspó zale#ne = 0,71; alfa CronbachaJa niezale#ne 

= 0,64) podstaw% do obliczenia wska'ników nasilenia Ja 

by y warto!ci sumatywne. W próbie adaptacyjnej !rednie 

nasilenie Ja niezale#nego wynosi o 4,91 (SD = 0,67), a Ja 

wspó zale#nego 4,66 (SD = 0,72).

Ocena skuteczno ci aktywizacji Ja niezale!nego i Ja 

wspó"zale!nego. Wykonano dwuczynnikow% analiz$ warian-

cji z powtarzanym pomiarem: grupa (rodzaj aktywizowa-

nego Ja) × nasilenie obu rodzajów Ja w ka#dej grupie, 

która wykaza a silny efekt interakcyjny obu zmiennych: 

F(1, 331) = 380,04; p < 0,001; %2 = 0,53. Efekt inter-

akcyjny polega  na tym, #e Ja niezale#ne by o istotnie 

wy#sze w grupie, w której aktywizowano Ja niezale#ne 

(M = 5,37; SD = 0,59) w porównaniu do grupy, w której 

aktywizowano Ja wspó zale#ne (M = 4,66; SD = 0,76; 

t(331) = 9,55; p = 0,001; d = 0,92), natomiast Ja wspó za-

le#ne by o istotnie wy#sze w grupie, w której aktywizowano 

Ja wspó zale#ne (M = 5,25; SD = 0,67) w porównaniu do 

grupy, w której aktywizowano Ja niezale#ne (M = 4,51; 

SD = 0,72; t(331) = 9,66; p = 0,001; d = 0,94). Grupy 

eksperymentalne, w których aktywizowano odmienny 

rodzaj Ja, nie ró#ni y si$ liczebno!ci% osób o ró#nej p ci 

psychologicznej (&2 < 1).

Sposób manipulacji rol"

W sposób losowy przydzielano osoby badane do odegra -

nia jednej z ról. W przypadku ingracjacji badani mieli 

wyobrazi" sobie, #e s% kandydatami ubiegaj%cymi si$ 

o prac$, a osoba prowadz%ca rozmow$ i jednocze!nie 

decyduj%ca o przyj$ciu do pracy lubi osoby, które s%: 

mi e, pogodne,  atwe we wspó pracy, komunikatywne, 

pomocne, godne zaufania. W przypadku autopromocji 

powiedziano badanym, #e powinni sprawia" wra#enie 

osoby kompetentnej, niezale#nej w dzia aniu, zaanga#o-

wanej, wytrwa ej, ambitnej i  atwo podejmuj%cej decyzje, 

gdy# te cechy s% wymagane na stanowisku, o które si$ 

ubiegaj%. Osoby badane otrzymywa y kartk$ z cechami, 

które mia y zaprezentowa" podczas rozmowy, oraz kilka 

minut na przygotowanie.

Efektywno#! manipulacji rol" – pomiar deklarowa-

nego wysi ku. Po rozmowie osoby badane ocenia y swój 

wysi ek w o#ony w prezentacj$ cech zwi%zanych z rol% 

oraz cech drugoplanowych. Ocen dokonywano na skali 

5-punktowej, w której 1 oznacza nie stara em si$, a 5 – 

bardzo stara em si$ t$ cech$ pokaza#. Deklarowany wysi ek 

na rzecz cech zgodnych z rol% by  zmienn% weryfikuj%c% 

wej!cie osoby badanej w rol$ (ingracjatora b%d' promo-

tora w asnej osoby). Przyj$to, #e co najmniej w zakresie 

4 z 6 cech sk adaj%cych si$ na rol$ osoba badana oceni 

swój wysi ek jako ponadprzeci$tny (warto!" 4 w ska-

li 1–5), a pozosta e dwie cechy na poziomie przeci$tnym 

(warto!" 3 w skali 1–5). Wszystkie badane osoby spe ni y 

ten warunek. Porównano deklarowany wysi ek na rzecz 

obu rodzajów cech za pomoc% dwuczynnikowej analizy 

wariancji z powtarzanym pomiarem: rola × wysi ek na 

rzecz obu rodzajów cech. Uzyskano efekt interakcyjny 

obu zmiennych; F(1, 331) = 175,26; p < 0,001; %2 = 0,35. 

Deklarowany wysi ek na rzecz cech wspólnotowych 

by  istotnie wy#szy podczas ingracjacji ni# autopromo-

cji: Mingracjacja = 26,11; SD = 3,32; Mautopromocja = 23,04; 

SD = 4,84; t(331) = 6,76; p = 0,001; d = 0,70. Deklarowany 

wysi ek na rzecz cech sprawczych by  istotnie wy#szy 

podczas autopromocji ni# ingracjacji: Mautopromocja = 27,02; 

SD = 2,28; Mingracjacja = 22,60; SD = 4,32; t (331) = 11,60; 

p = 0,001; d = 1,08.

Pomiar efektywno#ci roli oraz atrakcyjno#ci auto-

prezentacji w sferze cech drugoplanowych. Partnerzy 

interakcji oceniali osob$ badan% w zakresie 12 cech (6 cech 

wspólnotowych i 6 sprawczych) na skalach 5-punktowych; 

1 oznacza o nie posiada tej cechy wcale, a 5 – posiada t$ 

cech$ w wysokim stopniu. Opracowano dwa wska'niki: 

efektywno!ci roli i atrakcyjno!ci autoprezentacji w zakresie 

cech drugoplanowych.

Wska'nikiem efektywno!ci roli by a !rednia ocena osoby 

badanej w zakresie cech opisuj%cych rol$: dla ingracjacji – 

cech wspólnotowych; dla autopromocji – cech sprawczych. 

Wska'nikiem atrakcyjno!ci autoprezentacji w zakresie 

cech drugoplanowych by a !rednia ocena cech sprawczych 

podczas ingracjacji oraz ocena cech wspólnotowych pod-

czas autopromocji.

WYNIKI

Hipoteza I przewidywa a, #e osoby badane b$d% efektyw-

niej ingracjowa" w warunkach aktywizacji Ja wspó zale#-

nego ni# Ja niezale#nego oraz efektywniej promowa" siebie 

w warunkach aktywizacji Ja niezale#nego ni# Ja wspó za-

le#nego. W podgrupach graj%cych t$ sam% rol$ wykonano 

wieloczynnikowe analizy wariancji w schemacie: p e" 

fizyczna × p e" psychologiczna × rodzaj wzbudzonego Ja.

W podgrupie ingracjatorów (n = 170) dla efektywno!ci 

roli nie uzyskano #adnych istotnych efektów zwi%zanych 

z rodzajem wzbudzonego Ja, czyli niezgodnie z oczeki-

waniami hipotezy pierwszej Ja wspó zale#ne nie sprzyja o 

odegraniu roli ingracjatora. Uzyskano tylko efekt g ów-

ny p ci fizycznej: F(1, 154) = 5,71; p < 0,05; %2 = 0,04, 
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polegaj%cy na tym, #e w zakresie cech wspólnotowych 

m$#czy'ni zostali wy#ej ocenieni (M = 4,24; SD = 0,35) 

ni# kobiety (M = 4,06; SD = 0,59), cho" wielko!" ró#nicy 

by a niewysoka: d = 0,40. Uzyskany wynik nie pozwala 

wnioskowa" o zró#nicowanej umiej$tno!ci ingracjowania 

przez kobiety i m$#czyzn, gdy# osobami oceniaj%cymi by y 

osoby tej samej p ci co osoby oceniane. Nie mo#na wi$c 

wykluczy", #e uzyskane ró#nice p ciowe wynikaj% z ró#nic 

w surowo!ci/ agodno!ci ocen dokonywanych przez osoby 

o ró#nej p ci fizycznej (por. Rudman, 1998).

W podgrupie osób dokonuj%cych autopromocji (n = 163), 

w analogicznym schemacie analizy wariancji jak dla in -

gracjacji, dla efektywno!ci roli uzyskano dwa efekty 

interakcyjne: p ci fizycznej i rodzaju wzbudzonego Ja: 

F(1, 147) = 4,56; p < 0,05; %2 = 0,03 oraz p ci fizycznej 

i p ci psychologicznej: F(3, 147) = 4,68; p < 0,01; %2 = 0,09.

Analiza pierwszego efektu interakcyjnego (wyniki 

przedstawia tabela 2) pokazuje, #e rodzaj wzbudzonego 

Ja nie ró#nicowa  efektywno!ci autopromocji w grupie 

m$#czyzn [t(79) = 1,18; p = 0,24], natomiast w grupie 

kobiet na poziomie tendencji statystycznej osoby badane, 

zgodnie z oczekiwaniami hipotezy 1, efektywniej gra y rol$ 

w warunkach wzbudzonego Ja niezale#nego [t(80) = 1,72; 

p = 0,08; d = 0,42].

Dla efektywno!ci autopromocji uzyskano równie# 

ró#nice p ciowe zwi%zane z rodzajem wzbudzonego Ja: 

w warun  kach wzbudzonego Ja niezale#nego kobiety równie 

efektywnie promowa y siebie jak m$#czy'ni [t(79) < 1], 

natomiast w warunkach wzbudzonego Ja wspó zale#nego 

m$#czy'ni byli efektywniejsi od kobiet [t(80) = 3,34; 

p = 0,001; d = 0,70]. Uzyskany wynik mo#e oznacza", #e 

dla m$#czyzn autopromocja jest zachowaniem typowym 

(por. Leary i in., 1986), odpornym na takie dystraktory, 

jak wzbudzone Ja wspó zale#ne, niesprzyjaj%ce odegraniu 

roli. W przypadku kobiet autopromocja jest zachowa-

niem nietypowym (Leary i in., 1986; Rudman, 1998), 

a zatem wymagaj%cym odpowiednich warunków, równie# 

wewn$trznych.

Drugi efekt interakcyjny p ci fizycznej i p ci psycholo-

gicznej (tabela 3), analizowany za pomoc% testu kontrastów 

z poprawk% Bonferroniego dla porówna& wielokrotnych, 

wykaza , #e w grupie m$#czyzn p e" psychologiczna nie 

ró#nicowa a efektywno!ci autopromocji, natomiast w grupie 

kobiet najmniej efektywne w tej roli by y kobiety o kobie-

cej p ci psychologicznej, które prezentowa y si$ mniej 

efektywnie od wszystkich pozosta ych kobiet: m$skich 

(p = 0,01; d = 1,1), nieokre!lonych p ciowo (p = 0,05; 

d = 0,88) i androgynicznych (p = 0,06; d = 1,00). I tylko 

dla osób o kobiecej p ci psychologicznej uzyskano istotne 

i zdecydowanie du#e ró#nice mi$dzy kobietami i m$#czy-

znami (p = 0,001; d = 1,5): kobiece kobiety mniej efek-

tywnie promowa y siebie ni# kobiecy m$#czy'ni. Wynik 

ten wzmacnia rozumowanie, #e autopromocja m$#czyzn 

jest zachowaniem nawykowym (spo ecznie oczekiwanym), 

którego efektywno!" nie wi%#e si$ z p ci% psychologicz-

n%. Z kolei w grupie kobiet czynniki wewn$trzne, takie 

jak wzbudzone Ja wspó zale#ne czy wysokie nasilenie 

cech kobiecych (przy niskim poziomie cech m$skich), 

mog% znacz%co obni#a" efektywno!" nietypowej dla nich 

autopromocji.

Hipoteza 2 przewidywa a, #e p e" psychologiczna b$ -

dzie ró#nicowa" atrakcyjno!" autoprezentacji g ównie 

w sferze cech drugoplanowych dla roli. Dla atrakcyjno!ci 

tych cech wykonano wieloczynnikowe analizy wariancji 

w schemacie: p e" fizyczna × p e" psychologiczna × rodzaj 

wzbudzonego Ja × rodzaj roli. Uzyskano efekt g ówny 

roli: F(1,301) = 14,07; p < 0,01; %2 = 0,05, modyfikowa-

ny przez efekt interakcyjny p ci psychologicznej i roli: 

Tabela 2

Efektywno'# autopromocji kobiet i m$!czyzn w podgrupach 

osób o ró!nych rodzajach aktywizowanego Ja – 'rednie i od -

chylenia standardowe

Autopromocja

Kobiety M#!czy$ni

Aktywizacja

Ja niezale!nego

4,39 (0,53)

n = 40 

4,46 (0,46)

n = 41

Aktywizacja

Ja wspó zale!nego

4,18 (0,62)

n = 42

4,58 (0,46)

n = 40

Ocen dokonywano na skali 1–5.

Tabela 3

Efektywno'# autopromocji kobiet i m$!czyzn o ró!nej p ci psychologicznej – 'rednie i odchylenia standardowe

P e% psychologiczna M#ska Kobieca Nieokre"lona Androgyniczna

M#!czy$ni 4,41 (0,63)

n = 21

4,60 (0,39)

n = 20

4,53 (0,36)

n = 20

4,54 (0,41)

n = 20

Kobiety 4,48 (0,52)

n = 18

3,86 (0,61)

n = 19

4,40 (0,60)

n = 21

4,38 (0,42)

n = 24
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F(3, 301) = 8,54; p < 0,01; %2 = 0,08. Wyniki przedstawia 

tabela 4.

P e" psychologiczna (niezale#nie od p ci fizycznej) 

w odmienny sposób ró#nicowa a atrakcyjno!" autoprezen-

tacji w zakresie cech drugoplanowych podczas ingracjacji 

i autopromocji. Podczas ingracjacji, tak jak przewidywa a 

hipoteza 2, osoby o m$skiej p ci psychologicznej prezen-

towa y si$ atrakcyjniej w zakresie drugoplanowych cech 

sprawczych od osób o nieokre!lonej p ci psychologicznej 

[t(87) =2,91; p = 0,005; d = 0,62] oraz na poziomie ten-

dencji statystycznej od osób o kobiecej p ci psychologicz-

nej [t(85) = 1,78; p = 0,079; d = 0,40]. Podobnie osoby 

o androgynicznej p ci psychologicznej by y atrakcyjniejsze 

w prezentowaniu drugoplanowych cech sprawczych od 

osób o nieokre!lonej p ci psychologicznej [t(81) = 2,04; 

p = 0,044; d = 0,45], nie uzyska y jednak przewagi nad 

osobami o kobiecej p ci psychologicznej [t(79) = 1,04; 

p = 0,30]. Analizy korelacyjne wykaza y, #e tylko cechy 

m$skie w s abym stopniu (r = 0,17; p < 0,05) korelowa y 

z atrakcyjno!ci% cech sprawczych podczas ingracjacji.

Podczas autopromocji w zakresie drugoplanowych cech 

wspólnotowych tylko osoby o m$skiej p ci psychologicz-

nej (wysokim nasileniu cech m$skich i niskim nasileniu 

cech kobiecych) prezentowa y si$ mniej atrakcyjnie od 

pozosta ych badanych: o kobiecej p ci psychologicznej 

[t(76) = 4,04; p = 0,001; d = 0,94], nieokre!lonej p ci 

psychologicznej [t(78) = 2,98; p = 0,004; d = 0,67] i andro-

gynicznej p ci psychologicznej [t(81) = 3,66; p = 0,001; 

d = 0,81]. Natomiast osoby o nieokre!lonej p ci psycholo-

gicznej (a wi$c równie# o niskim nasileniu cech kobiecych) 

by y równie atrakcyjne w zakresie drugoplanowych cech 

wspólnotowych jak osoby o kobiecej [t(78) = 1,10; p = 0,28] 

i androgynicznej p ci psychologicznej [t(83) < 1]. Analizy 

korelacyjne pokaza y, #e cechy kobiece korelowa y dodatnio 

(r = 0,27; p < 0,05), a cechy m$skie ujemnie (r = –0,22; 

p < 0,01) z atrakcyjno!ci% prezentacji cech wspólnotowych 

podczas autopromocji.

Porównania atrakcyjno!ci autoprezentacji w zakresie 

cech drugoplanowych dla osób o tej samej p ci psycholo-

gicznej wykaza y, #e osoby o m$skiej p ci psychologicz-

nej na poziomie nawykowej autoprezentacji s% atrakcyj-

niejsze w zakresie cech sprawczych ni# wspólnotowych 

[t(84) = 2,23; p = 0,028; d = 0,43], odwrotnie ni# osoby 

o pozosta ych rodzajach p ci (a wi$c wi$kszo!" badanych), 

które s% atrakcyjniejsze w zakresie drugoplanowych cech 

wspólnotowych ni# sprawczych. Wielko!" ró#nicy wynosi 

w tych grupach: dla osób o kobiecej p ci psychologicznej – 

t(77) = 4,02; p = 0,001; d = 0,91; dla osób o nieokre!lonej 

p ci psychologicznej – t(81) = 3,73; p = 0,001; d = 0,82; dla 

osób o androgynicznej p ci psychologicznej – t(83) = 2,30; 

p = 0,018; d = 0,50. Wyniki te sugeruj%, #e niezale#nie 

od p ci fizycznej wi$kszo!" badanych (z wyj%tkiem osób 

o m$skiej p ci psychologicznej) w nawykowy sposób bar-

dziej troszczy si$ o atrakcyjno!" w sferze wspólnotowej, 

prototypowej dla udanych relacji interpersonalnych, ni# 

w sferze sprawczej.

Hipoteza 3, przewiduj%ca atrakcyjniejsz% autoprezentacj$ 

w zakresie cech zwi%zanych z rol% ni# drugoplanowych, 

by a weryfikowana w schemacie trójczynnikowej analizy 

wariancji z powtarzanym pomiarem: p e" fizyczna × rola 

× rodzaj cech (pierwszo- i drugoplanowe). Uzyskano 

efekt g ówny rodzaju cech: F(1, 329) = 182,00; p < 0,00; 

%2 = 0,36, wskazuj%cy, #e niezale#nie od p ci fizycznej 

i rodzaju odgrywanej roli atrakcyjno!" autoprezentacji 

w zakresie cech zwi%zanych z rol% by a istotnie wy#sza 

(M = 4,28; SD = 0,53) ni# w zakresie cech drugoplanowych 

(M = 3,69; SD = 0,72), a wielko!" ró#nicy osi%gn$ a wysoki 

poziom: d = 0,95.

Porównano równie# efektywno!" obu ról mi$dzy sob% 

w schemacie analizy wariancji: p e" fizyczna × p e" psy-

chologiczna × rodzaj roli. Uzyskano trójczynnikowy efekt 

interakcyjny: F(3, 17) = 4,11; p < 0,01; %2 = 0,04, sugeru-

j%cy odmienne prawid owo!ci w grupie kobiet i m$#czyzn. 

Wykonano zatem oddzielne analizy w podgrupach p cio-

wych, w schemacie analizy: p e" psychologiczna × rola. 

W grupie m$#czyzn uzyskano tylko efekt g ówny roli: F(1, 

161) = 20,73; p < 0,01; %2 = 0,11, polegaj%cy na tym, #e 

efektywno!" autopromocji (M = 4,52; SD = 0,46) by a wy#ej 

Tabela 4

Atrakcyjno'# autoprezentacji w zakresie cech drugoplanowych u osób o ró!nej p ci psychologicznej – 'rednie i odchylenia 

standardowe

P e% psychologiczna M#ska Kobieca Nieokre"lona Androgyniczna

Cechy sprawcze

podczas ingracjacji

3,72(0,60)

n = 47 

3,48 (0,66)

n = 40

3,33 (0,67)

n = 42

3,64 (0,71)

n = 42

Cechy wspólnotowe

podczas autopromocji

3,37 (0,86)

n = 39

4,04 (0,58)

n = 39

3,88 (0,69)

n = 41

3,98 (0,65)

n = 44

Ocen dokonywano na skali 1–5.
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oceniana ni# efektywno!" ingracjacji (M = 4,23; SD = 0,35; 

d = 0,67). W grupie kobiet uzyskano efekt g ówny roli: F(1, 

156) = 6,02; p < 0,05; %2 = 0,04, modyfikowany przez efekt 

interakcyjny obu zmiennych: F(3, 156) = 4,49; p < 0,01; 

%2 = 0,08. Wyniki w grupie kobiet przedstawia tabela 5. 

Porównano efektywno!" obu ról w podgrupach badanych 

o tej samej p ci psychologicznej za pomoc% testów t-Stu-

denta. Analizy wykaza y, #e tylko kobiety o kobiecej p ci 

psychologicznej dokonywa y efektywniejszej – na pozio-

mie tendencji statystycznej – ingracjacji ni# auto  promocji 

[t(36) = 1,87; p = 0,07; d = 0,58], a pozosta e kobiety, tak 

jak m$#czy'ni, zosta y wy#ej ocenione w zakresie autopro-

mocji. Uzyskano nast$puj%ce wyniki: dla kobiet o m$skiej 

p ci psychologicznej t(36) = 2,9; p = 0,006; d = 0,86; dla 

kobiet o nieokre!lonej p ci psychologicznej t(39) = 2,15; 

p = 0,038; d = 0,64; dla kobiet o androgynicznej p ci psy-

chologicznej t(44) = 1,58; p = 0,126; d = 0,46.

DYSKUSJA

Celem zaprezentowanych bada& by o okre!lenie wp ywu 

sytuacyjnie wzbudzonego Ja niezale#nego i wspó zale#nego 

oraz narzuconej roli na efektywno!" ingracjacji i autopro-

mocji osób o ró#nej p ci psychologicznej. Oczekiwano, 

#e efektywno!" prezentacji roli b$dzie zale#e" od rodzaju 

wzbudzonego Ja. Ja niezale#ne, zwi%zane z my!leniem 

o sobie w kategoriach indywidualnych, powinno bardziej 

sprzyja" autopromocji ni# Ja wspó zale#ne skupiaj%ce 

uwag$ jednostki na relacjach z innymi (Lalvani, Shavitt, 

2009). Analogicznie, wzbudzone Ja wspó zale#ne powinno 

lepiej ni# Ja niezale#ne wspó gra" z rol% ingracjatora (Vohs, 

Heatherton, 2001). Badania potwierdzi y te oczekiwania 

w niewielkim stopniu: tylko kobiety efektywniej promo-

wa y siebie w warunkach wzbudzonego Ja niezale#nego 

ni# Ja wspó zale#nego, jednak rodzaj Ja nie wp ywa  na 

efektywno!" ich ingracjacji. Z kolei w grupie m$#czyzn 

nie uzyskano #adnych prawid owo!ci zwi%zanych z Ja: 

Ja wspó zale#ne nie sprzyja o ingracjacji, a Ja niezale#ne 

autopromocji. Uzyskany wynik sugeruje, #e efektywno!" 

odgrywania ról mo#e w wi$kszym stopniu zale#e" od 

do!wiadczenia jednostki ni# sytuacyjnie wzbudzonego 

sposobu my!lenia o sobie. Je!li ingracjacja (pozytywna 

w sferze cech wspólnotowych prezentacja w asnej osoby) 

jest typow% autoprezentacj% kobiet (Leary i in., 1986; 

Rudman, 1998), to rodzaj wzbudzonego Ja móg  nie mie" 

wi$kszego znaczenia dla odegrania tej roli, gdy# jej reali-

zacja ma charakter nawykowy, niewymagaj%cy szczególnej 

koncentracji na wybranych cechach.

Podobnie w przypadku m$#czyzn: je!li promowanie 

siebie jest zachowaniem typowym dla m$#czyzn, to rodzaj 

wzbudzonego Ja mo#e nie wp ywa" w znacz%cy sposób 

na efektywno!" tej roli. Gdy jednak rola jest nietypowa, 

wówczas wzbudzone odpowiednie Ja (dopasowane do 

roli) mo#e prowadzi" do facylitacji. Opisany mechanizm 

zale#no!ci pasuje do interpretacji efektywno!ci autopromo-

cji w grupie kobiet. Analogicznie mo#na by o oczekiwa" 

zró#nicowanej efektywno!ci ingracjacji – roli mniej typowej 

dla m$#czyzn – w zale#no!ci od rodzaju wzbudzonego 

Ja. W grupie m$#czyzn nie uzyskano jednak #adnych 

prawid owo!ci, a interpretacja tego wyniku zmusza do 

poszukiwania innych przyczyn. Po pierwsze, sytuacyj-

nie wzbudzone Ja nie musi automatycznie prowadzi" do 

efektywnych zachowa& zgodnych z aktualnym Ja, je!li 

ró#ni si$ od charakterystycznego dla jednostki sposobu 

konstruowania Ja. Niezgodno!" aktywizowanego Ja ze 

wzgl$dnie sta ym sposobem my!lenia o sobie mo#e obni-

#a" samoocen$ jednostki (Hannover, Birkner, Pöhlmann, 

2006) i tym samym efektywno!" dzia ania lub po prostu 

nie wzbudza" dostatecznie silnej motywacji do zacho-

wa& zgodnych z aktualnym Ja. Na przyk ad w badaniach 

Aleksandry Pilarskiej (2012) aktywizacja Ja niezale#nego 

u osób z osobowo!ciowym dominuj%cym Ja wspó zale#nym 

nie prowadzi a do zachowa& to#samo!ciowych typowych 

dla Ja niezale#nego. Po drugie, efektywno!" odgrywania 

ról mo#e zale#e" od umiej$tno!ci aktorskich, wzgl$dnie 

niezale#nych od to#samo!ci jednostki. Konkluzywno!" 

wyników dotycz%cych wp ywu wzbudzonego Ja na efektyw-

no!" roli by aby wy#sza, gdyby by y dost$pne informacje 

o chronicznym osobowo!ciowym sposobie konstruowania 

Ja przez osoby badane.

Zgodnie z oczekiwaniami, p e" psychologiczna ró#ni-

cowa a g ównie atrakcyjno!" autoprezentacji w zakresie 

cech drugoplanowych, niezwi%zanych z rol%, a wi$c s a-

biej kontrolowanych, wyra#anych w nawykowy sposób. 

Wprawdzie uzyskane wyniki odbiegaj% nieco od oczekiwa-

nych, ale zasadniczo potwierdzaj% zwi%zek spontanicznej 

autoprezentacji z to#samo!ci% jednostki (Schlenker, Pontari, 

2004). Grup% najbardziej wyrazist% by y osoby (obojga p ci 

fizycznej) o m$skiej p ci psychologicznej. Prezentowa y 

si$ one najmniej atrakcyjnie w zakresie drugoplanowych 

Tabela 5

Efektywno'# ingracjacji i autopromocji w podgrupach kobiet 

o ró!nej p ci psychologicznej – 'rednie i odchylenia stan-

dardowe

P e% psychologiczna Ingracjacja Autopromocja

M#ska 3,98 (0,55) 4,48 (0,52)

Kobieca 4,18 (0,47) 3,86 (0,61)

Nieokre"lona 3,93 (0,80) 4,40 (0,61)

Androgyniczna 4,16 (0,51) 4,38 (0,42)
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cech wspólnotowych podczas autopromocji oraz – co 

najmniej kierunkowo – atrakcyjniej od pozosta ych osób 

w zakresie drugoplanowych cech sprawczych podczas 

ingracjacji. Jednak gdy te same cechy wi%za y si$ bezpo-

!rednio z rol%, w grupie m$#czyzn p e" psychologiczna nie 

ró#nicowa a efektywno!ci #adnej roli, a w grupie kobiet 

tylko efektywno!" autopromocji: kobiety o kobiecej p ci 

psychologicznej mniej efektywnie promowa y siebie ni# 

kobiety o pozosta ych rodzajach p ci. Niewielki zwi%zek 

p ci psychologicznej z efektywno!ci% odgrywania ról 

pozwala s%dzi", #e umiej$tno!" ta bardziej zale#y od innych 

zmiennych (które nie by y kontrolowane w badaniach) ni# 

od to#samo!ci p ciowej jednostki.

Badania wykaza y du#% efektywno!" osób badanych 

w odgrywaniu ról. Oceny cech wspólnotowych podczas 

ingracjacji (M = 4,15) i cech sprawczych podczas autopro-

mocji (M = 4,40) s% bardzo wysokie na 5-punktowej skali. 

W obu rolach osoby badane oceniano wy#ej w zakresie 

cech zgodnych z rol% ni# drugoplanowych. Zwa#ywszy #e 

osoby badane przygotowywa y si$ do roli zaledwie kilka 

minut, uzyskane wyniki s% optymistyczne dla autoprezen-

terów i znacznie mniej optymistyczne dla ich odbiorców, 

bo oznaczaj%, #e stosunkowo  atwo manipulowa" obrazem 

w asnej osoby podczas pierwszego kontaktu. Pogl%d ten 

jest zbie#ny z wynikami bada& innych autorów, wskazu-

j%cych na wymiern% efektywno!" odgrywanych ról (bez 

uprzedniego przygotowania) oraz ma % wykrywalno!" 

udawanych, niezgodnych z Ja, autoprezentacji (Albright 

i in., 2001; Schlenker i in., 1994; Toris, DePaulo, 1984).

Zdecydowana wi$kszo!" osób badanych (z wyj%tkiem 

kobiet o kobiecej p ci psychologicznej) efektywniej pro-

mowa a siebie ni# ingracjowa a. Jako #e jedynym 'ród em 

informacji o wspólnotowo!ci i sprawczo!ci badanych by a 

ich autoprezentacja, nale#y s%dzi" #e b %d koresponden-

cji (wnioskowanie o cechach na podstawie zachowania 

– wypowiedzi jednostki, z pomini$ciem uwarunkowa& 

sytuacyjnych; por. Gilbert, Malone, 1995) silniej odnosi 

si$ do cech sprawczych ni# wspólnotowych. Uzyskan% 

prawid owo!" mo#na wyja!ni" za pomoc% efektu nega-

tywno!ci (Czapi&ski, 1988). Efekt ten, zwi%zany z regu % 

aprobaty spo ecznej, odnosi si$ do cech wspólnotowych: 

przyjmujemy, #e ludzie mog% udawa" osoby wspólnotowe, 

a zatem jeste!my ostro#ni we wnioskowaniu o tych cechach 

(nie ka#de uczciwe zachowanie jest dowodem uczciwo-

!ci, osoba nieuczciwa te# mo#e zachowa" si$ uczciwie). 

Mniej podejrzliwi jeste!my w ocenianiu cech sprawczych. 

Paradoksalnie wi$c podczas pierwszego kontaktu  atwiej 

mo#na wywrze" wra#enie osoby kompetentnej ni# sprawi", 

#e b$dzie si$ lubianym. Nie przes%dza to oczywi!cie o sku-

teczno!ci ingracjacji w szerszym znaczeniu. Autoprezentacja 

ingracjacyjna (Jones, 1964) jest tylko jedn% z trzech technik 

ingracjacji; prawdopodobnie pozosta e, takie jak konfor-

mizm i przede wszystkim podnoszenie warto!ci partnera, 

s% bardziej niezawodnym !rodkiem pozyskiwania sympatii 

(Vonk, 2002).W niniejszym badaniu osoby badane by y 

poinformowane, #e odbiorca autoprezentacji lubi osoby, 

które maj% okre!lone cechy wspólnotowe (cho" w rze-

czywisto!ci prawdziwe upodobania odbiorców nie by y 

znane), zatem miar% efektywno!ci ingracjacji by a ocena 

cech wspólnotowych, a nie bezpo!rednio poziom sympatii. 

Za o#ono, zgodnie z wynikami wielu bada& (Szmajke, 1999; 

Wojciszke, 2010), #e lubienie !ci!le wi%#e si$ z pozytywn% 

ocen% cech interpersonalnych.

Reasumuj%c, uzyskane rezultaty sugeruj%, #e dla efek-

tywno!ci odgrywania narzuconych zewn$trznie ról rodzaj 

wzbudzonego Ja oraz p e" psychologiczna nie maj% wi$k-

szego znaczenia. Sk aniaj% raczej do stanowiska, #e to sta e 

umiej$tno!ci jednostki i/lub jej do!wiadczenie zwi%zane 

z chronicznym sposobem konstruowania Ja decyduj% o efek-

tywno!ci odgrywanych ról. Poszukuj%c to#samo!ciowych 

uwarunkowa& efektywno!ci autoprezentacji, w dalszych 

badaniach nale#a oby wi$c uwzgl$dni" chroniczny sposób 

konstruowania Ja oraz rozbudowa" odgrywane role, tak aby 

badani mogli wykaza" si$ wi$ksz% gam% zachowa& auto-

prezentacyjnych ni# pasywny udzia  w ustrukturyzowanej 

rozmowie (odpowiadanie na pytania), nale#a oby równie# 

zmotywowa" odbiorców do bardziej zró#nicowanych ocen 

przez osobiste zaanga#owanie w konsekwencje ocen. Na 

przyk ad oceniaj%cy dokonywaliby wyboru partnera do 

zada& wymagaj%cych b%d' dobrej wspó pracy (cechy 

wspólnotowe) b%d' wysokich kompetencji do rywalizacji 

z obc% grup% (cechy sprawcze). W ten sposób miar% efek-

tywno!ci autoprezentacji by aby nie tylko tre!" wykreo-

wanego wizerunku, lecz tak#e konsekwencje behawioralne 

(Szmajke, 2001).
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ABSTRACT

The paper presents experimental studies that tested the influence of activated independent and interdependent 

self and of the imposed role (self-presenter vs. interlocutor) on effectiveness of ingratiation and self-promotion 

among 666 men and women differing in psychological gender. The results showed that independent self 

facilitated effectiveness of self-promotion only in group of women but interdependent self had no impact on 

any role, neither in women, nor in men. Psychological gender did not differentiate the effectiveness of role-

playing but it was associated with attractiveness of self-presentation using peripheral features, not associated 

with the role. In both roles the subjects were rated higher on features connected with the role than features 

not associated with the role. The results indicate that ability to play a role is independent of people’s identity.

Keywords: independent self, interdependent self, psychological gender, self-presentation, role play

Z o#ono tekst: 8.01.2014

Z o#ono poprawiony tekst: 26.03.2014/30.05.2014

Zaakceptowano do druku: 6.06.2014


