
A R T Y K U Ł Y �

ROCZNIKI PSYCHOLOGICZNE/ ANNALS OF PSYCHOLOGY 

DOI: http://dx.doi.org/10.18290/rpsych.2016.19.1-1pl 

PAWEŁ STROJNY 
MAŁGORZATA KOSSOWSKA 
AGNIESZKA STROJNY1

Uniwersytet Jagiello
ski 
Instytut Psychologii 

KIEDY POTRZEBA DOMKNI�CIA  
SPRZYJA ZŁO�ONEMU POZNANIU 

Teoria naiwnego poznania jest jednym z najbardziej wpływowych podej�� opisuj	cych proces 
nabywania wiedzy. Zgodnie z ni	 o przebiegu procesu epistemicznego decyduje w pierwszej ko-
lejno�ci motywacja do uzyskania domkni�cia poznawczego. W wi�kszo�ci przypadków du�e nat�-
�enie tej motywacji wi	�e si� z uproszczonym i przyspieszonym przetwarzaniem informacji. Fakt 
ten mo�e prowadzi� do nadmiernie uproszczonego rozumienia tej zmiennej. W rzeczywisto�ci 
istniej	 przesłanki do twierdzenia, �e w pewnych okoliczno�ciach typowa zale�no�� ulega odwró-
ceniu. Artykuł zawiera przegl	d bada
 potwierdzaj	cych to przewidywanie. Wyniki przeanalizo-
wano ze szczególnym uwzgl�dnieniem dwóch postulatów teorii: dwóch faz procesu epistemicz-
nego i dwoistej natury potrzeby poznawczego domkni�cia. 
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WST�P 

Problem podejmowania decyzji i formułowania s	dów jest od dawna cz�sto 
badany i dyskutowany w psychologii. Jedn	 z najbardziej wpływowych teorii 
analizuj	cych to zagadnienie jest teoria naiwnego poznania (Kruglanski, 1989). 
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Jej dwa kluczowe zało�enia to: (1) naukowy i „naiwny” proces zdobywania wie-
dzy s	 formalnie analogiczne oraz (2) motywacja jest podstawowym czynnikiem 
decyduj	cym o przebiegu tego procesu. Mimo jej popularno�ci, wokół teorii 
naiwnego poznania powstało wiele kontrowersji zwi	zanych zarówno ze sposo-
bem teoretycznego ujmowania procesu epistemicznego, jak i z interpretacj	 wy-
ników niektórych bada
 empirycznych. Do najwa�niejszych w	tków kwestionu-
j	cych elementy teorii naiwnego poznania nale�	: w	tpliwo�ci dotycz	ce pryma-
tu czynników motywacyjnych w procesie epistemicznym (np. Bar-Tal, 1994; 
Kossowska i Bar-Tal, 2013), dyskusja na temat natury potrzeby poznawczego 
domkni�cia (np. Neuberg, Judice i West, 1997), propozycje fundamentalnych 
modyfikacji stosowanych narz�dzi (np. Roets i Van Hiel, 2007) czy w ko
cu 
zagadnienie empirycznego rozró�nienia postulowanych przez teori� etapów pro-
cesu epistemicznego (np. Roets, Van Hiel i Cornelis, 2006). 

Wbrew temu, co mogłoby si� wydawa�, celem niniejszego artykułu nie jest 
„poprawianie” (a tym bardziej „rozprawianie si� z”) tej u�ytecznej teorii. Jest 
nim raczej próba powrotu do jej 
ródeł i zaakcentowania dwóch, obecnie cz�sto 
pomijanych, postulatów, które mog	 rzuci� nowe �wiatło na wyniki kilku opu-
blikowanych (a by� mo�e wielu nieopublikowanych) bada
. 

MOTYWACJA  
W PROCESIE NABYWANIA WIEDZY 

Refleksja na temat zwi	zku pomi�dzy motywacj	 a poznaniem (w tym for-
mułowaniem wiedzy) jest nieprzerwanie obecna we współczesnej psychologii.  
Na przestrzeni lat badacze akcentowali jednak ró�ne aspekty tej relacji. Pocz	t-
kowo koncentrowali swoje wysiłki na identyfikacji i zrozumieniu specyficznych 
motywów wyja�niaj	cych aktywno�� poznawcz	 człowieka. Na przykład zmiana 
postaw i s	dów w wyniku skonfrontowania ich ze sprzecznymi informacjami 
była uznawana za efekt działania motywacji do redukcji nieprzyjemnego stanu 
dysonansu poznawczego (Festinger, 1957), a skłonno�� do rywalizacji i przywi	-
zanie do wysokich standardów wykonania mogła by� owocem motywacji osi	g-
ni�� (McClelland, Atkinson, Clark i Lowell, 1953). Pó
niej, pod wpływem  
rewolucji poznawczej w psychologii (Miller, 2003), badacze skupili si� na mo�-
liwo�ciach i ograniczeniach ludzkiego umysłu i w nich wła�nie zacz�li upatry-
wa� wyznaczników (a nawet 
ródeł) wszelkiej aktywno�ci poznawczej. Na przy-
kład Tverski i Kahneman (1974) twierdzili, �e człowiek rozumuje analogicznie 
do maszyny licz	cej, jednak�e popełnia bł�dy i ulega zniekształceniom ze 
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wzgl�du na jego poznawcze ograniczenia. Odpowiedzi	 na ten kierunek docieka

było powtórne skupienie uwagi niektórych badaczy na zmiennych motywacyj-
nych jako wa�nych wyznacznikach przebiegu procesów poznawczych. Przykła-
dowo, w jednym z pierwszych bada
 w tym nurcie wykazano, �e motywacja
wynikaj	ca z l�ku przed popełnieniem bł�du (fear of invalidity) wpływa na spo-
sób gromadzenia i analizowania informacji (Freund, Kruglanski i Shpitzajzen, 
1985). Te i inne badania doprowadziły do sformułowania teorii naiwnego pozna-
nia (Kruglanski, 1989), która akcentuje rol� motywacji wpływaj	cej na proces 
epistemiczny. Dorobek zgromadzony w ramach tej wła�nie teorii i jej kluczowy 
konstrukt – potrzeba poznawczego domkni�cia – b�d	 przedmiotem niniejszego 
artykułu. 

FORMUŁOWANIE TEORII NAUKOWEJ  
JAKO ANALOGIA NABYWANIA WIEDZY POTOCZNEJ 

Sensem funkcjonowania naukowca jest stawianie pyta
 i znajdowanie na nie 
odpowiedzi; rzetelny badacz, zainteresowany sformułowaniem odpowiedzi na 
pytanie badawcze, post�puje w uproszczeniu nast�puj	co: korzystaj	c z ju� po-
siadanej i gromadzonej na bie�	co wiedzy, formułuje propozycje odpowiedzi 
(hipotezy). Gdy trafi na tak	, która sprawia wra�enie satysfakcjonuj	co wiary-
godnej, wybiera j	 do przetestowania. Nast�pnie, przy wykorzystaniu wła�ciwej 
swojej dziedzinie metodologii, zbiera istotne dla problemu dane, które pozwalaj	
zweryfikowa� wybran	 hipotez�. Je�li zebrane informacje potwierdzaj	 jego 
wst�pny s	d – przyjmuje go za prawdziwy, a je�li mu zaprzeczaj	 – odrzuca  
i poszukuje alternatywnego wyja�nienia.  

Zgodnie z teori	 naiwnego poznania (Kruglanski, 1989), streszczony wy�ej 
proces dochodzenia do nowej wiedzy mo�e by� ilustracj	 równie� tego, jak do 
nowej wiedzy dochodzi ka�dy człowiek. Idea ta została zaczerpni�ta z twierdze-
nia Poppera, mówi	cego, �e wiedza naukowa to „rozro�ni�ty zdrowy rozs	dek”, 
i �e dotycz	 jej te same reguły, które odnosz	 si� do formułowania przekona

potocznych (Popper, 1959). Sam termin „poznanie naiwne” nie okre�la jego war-
to�ci, a wył	cznie zestaw „narz�dzi” wykorzystywanych w tym celu przez jed-
nostk�. Fachowa wiedza i precyzyjny aparat badawczy s	 w tym przypadku za-
st�powane przez osobiste opinie. 

Kruglanski zakłada, �e podstawowym procesem odpowiadaj	cym za aktyw-
no�� człowieka jest nabywanie wiedzy. Tre�� i sposób jej gromadzenia determi-
nuje dalsze aktywno�ci; formułowanie s	dów, podejmowanie decyzji czy w ko
-
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cu zachowanie. Wiedz� nale�y rozumie� jako zestaw s	dów, opinii, wra�e

i postaw – ogólnie nazywanych „jednostkami wiedzy” (por. Erb i in., 2003; Kos-
sowska, 2005). Sam proces nabywania wiedzy przebiega poprzez – praktycznie 
nieprzerwane – stawianie i testowanie hipotez. W konsekwencji jednostka wnio-
skuje na zasadzie „je�eli – to” (tam�e) i wypracowuje przekonania nie tylko  
o interesuj	cych j	 faktach, lecz tak�e, na przykład, o odpowiednim sposobie 
zachowania w danej sytuacji lub tym, czego si� spodziewa� po napotkanej oso-
bie (Kruglanski, 1989; Kruglanski i Thompson, 1999; Erb i in., 2003). Proces 
o tym charakterze zachodzi bez wzgl�du na jako�� nabywanych informacji czy 
zaanga�owanie podmiotu w ich pozyskiwanie i przetwarzanie. Bez wzgl�du na 
to, czy s	 to s	dy, przekonania, wra�enia, proces ich kształtowania podlega uni-
wersalnym zasadom nabywania wiedzy (Kossowska, 2005).  

Aby nowo nabyta jednostka wiedzy przyczyniła si� do sformułowania s	du, 
musi ona sta� si� przesłank	 mniejsz	 subiektywnego sylogizmu. W kombinacji 
z posiadan	 przesłank	 wi�ksz	 pozwala ona sformułowa� wniosek. Na przykład 
informacja „Karol jest absolwentem seminarium duchownego” mo�e przyczyni�
si� do sformułowania s	du „Karol jest ksi�dzem”, pod warunkiem �e wydaj	ca 
s	d osoba miała wcze�niej przesłank� wi�ksz	 „Ka�dy absolwent seminarium 
jest ksi�dzem”. Innymi słowy, nowa informacja mo�e posłu�y� jako podstawa 
s	du, je�li ju� posiadana wiedza pozwala j	 wł	czy� w struktury i wyci	gn	�
wniosek. Podobnie jak przesłanka mniejsza, równie� przesłanka wi�ksza mo�e 
przyjmowa� zró�nicowan	 form�; od faktów formułowanych explicite („Ka�dy 
absolwent seminarium ma wykształcenie wy�sze”) przez stereotypowe przeko-
nania („Absolwenci seminariów du�o mówi	 a mało robi	”) a� po osobiste od-
czucia („Absolwenci seminariów s	 godni zaufania”). Jak łatwo zauwa�y�,
w zale�no�ci od ju� posiadanej wiedzy, ta sama informacja mo�e prowadzi� do 
ró�nych s	dów. O tym, w jakim stopniu dana jednostka informacji stanowi 
wpływowy dowód, decyduje subiektywna siła jej zwi	zku z ju� posiadan	 wie-
dz	 (Kossowska, 2005); na przykład: je�li dla osoby formułuj	cej s	d zwi	zek 
mi�dzy uko
czeniem tej specyficznej uczelni wy�szej a stopniem formalnego 
wykształcenia jest silny, wyci	gnie ona wniosek o wykształceniu Karola z du�	
pewno�ci	. Ale je�eli ten zwi	zek jest słaby lub w ogóle nie istnieje, podobny 
wniosek mo�e nie pojawi� si� wcale. Na koniec warto podkre�li�, �e pomimo 
sformalizowanego sposobu przedstawienia procesu nabywania wiedzy, teoria nie 
postuluje, �e jednostka musi zna� reguły logiki formalnej, �e proces przebiega 
wył	cznie w sposób u�wiadomiony ani �e wiedza zawsze przybiera form� abs-
trakcyjnej, �wiadomie dost�pnej reguły (Erb i in., 2003). Wr�cz przeciwnie, pro-
ces zwykle przebiega w sposób nieu�wiadomiony, a ludzie nie musz	 zdawa�
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sobie sprawy z czynników maj	cych na nich wpływ (np. Kruglanski i Webster, 
1991). Dopuszcza ona te� rozmaite bł�dy, na przykład: radzenie sobie lepiej lub 
gorzej w zale�no�ci od poziomu abstrakcji problemu (Evans, 1989), bł�dne 
przypisywanie znaczenia przesłankom obiektywnie nieistotnym, i vice versa 
(Crocker, Hannah i Weber, 1983), czy te� w samym rozumowaniu (np. Wason, 
1966). 

OD POTRZEBY UNIKNI�CIA DOMKNI�CIA  
DO POTRZEBY UZYSKANIA DOMKNI�CIA 

Zgodnie z teori	 naiwnego poznania, o przebiegu procesu nabywania wiedzy 
decyduje poziom potrzeby poznawczego domkni�cia. Potrzeba ta jest skłonno-
�ci	 osoby do posiadania pewnej informacji i jest zwi	zana z awersj	 do niejed-
noznaczno�ci (Kruglanski i Webster, 1996). Pod tym poj�ciem nale�y rozumie�
raczej motywacj� powi	zan	 z osobistymi celami ni� brak wymagaj	cy uzupeł-
nienia. Mo�e ona prowadzi� do podejmowania działa
 maj	cych na celu uzyska-
nie domkni�cia, zniekształca� wybory jednostki w kierunku wariantów sprzyja-
j	cych domkni�ciu oraz wpływa� na afekt w zale�no�ci od posiadania stanu do-
mkni�cia. Termin „potrzeba poznawczego domkni�cia” mo�e by� myl	cy. Ze 
wzgl�du na to, �e brzmi jak nazwa jednego z dwóch opisywanych kra
ców kon-
tinuum, przyj�ło si� my�le� wył	cznie o „wysokiej” i „niskiej” (czasami bł�dnie 
rozumianej jako brak motywacji) potrzebie uzyskania poznawczego domkni�cia. 
Ju� sam sposób zdefiniowania tego poj�cia przez autora teorii: „Potrzeba niespe-
cyficznego domkni�cia1 oznacza pragnienie posiadania zdecydowanej odpowie-
dzi na pytanie; jakiejkolwiek odpowiedzi, w przeciwie
stwie do bezładu i nie-
jednoznaczno�ci” (Kruglanski, 1990, s. 337) zdaje si� sugerowa�, �e dana osoba 
mo�e charakteryzowa� si� wi�ksz	 lub mniejsz	 tolerancj	 dla „niejednoznacz-
no�ci”, która wi	�e si� z odpowiednio mał	 lub du�	 potrzeb	 uporz	dkowania 
poprzez domkni�cie poznawcze. Definicja zdaje si� nie przewidywa�, �e istnieje 
motywacja do unikania domkni�cia – promuj	ca pozostawanie w owej „niejed-
noznaczno�ci”.  

Czy w takim razie teoria naiwnego poznania przewiduje, �e ludzie mog	
ró�ni� si� wył	cznie stopniem awersji do bezładu? Sam Kruglanski rozwiewa t�

1 Teoria naiwnego poznania rozró�nia specyficzn	 i niespecyficzn	 potrzeb� domkni�cia 
(Kruglanski, 1989). Specyficzna mo�e by� rozumiana jako potrzeba potwierdzenia okre�lonej 
konkluzji. Przedmiotem niniejszego artykułu jest niespecyficzna potrzeba domkni�cia, i to do niej 
odnoszono si� w dalszej cz��ci tekstu, pisz	c o „potrzebie domkni�cia”. 
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w	tpliwo��, pisz	c: „Jednostka mo�e d	�y� do niespecyficznego domkni�cia 
silnie, �rednio albo wcale, wła�ciwie mo�e ona nawet chcie� go unikn	�” (Kru-
glanski i Webster, 1996, s. 266), co jednoznacznie wskazuje na mo�liwo�� wy-
st�powania motywacji do unikania poznawczego domkni�cia. Mimo odwołania 
si� powy�ej do wczesnych tekstów dotycz	cych teorii naiwnego poznania, po-
dobne definicje i zastrze�enia znale
� mo�na w znacznie pó
niejszych pracach 
tego autora (np. Kruglanski, 2004; Kruglanski, Dechesne, Orehek i Pierro, 2009; 
Roets, Kruglanski, Kossowska, Pierro i Hong, 2015). Dowodzi to faktu, �e mo�-
liwo�� istnienia motywacji do unikni�cia domkni�cia jest konsekwentnie formu-
łowanym postulatem teoretycznym. Niemniej zagadnienie „dolnego” bieguna 
potrzeby domkni�cia poznawczego niestety nie okazało si� dotychczas szczegól-
nie interesuj	ce dla badaczy, którzy skupili swoje wysiłki raczej na konsekwen-
cjach motywacji do osi	gni�cia domkni�cia. 

Przytoczone powy�ej postulaty teoretyczne s	 istotne, poniewa� zwracaj	
uwag� na fakt, �e poziom potrzeby domkni�cia rzeczywi�cie sytuuje si� na kon-
tinuum od silnej motywacji do pozostania w stanie niejednoznaczno�ci do silnej 
motywacji sformułowania jednoznacznej odpowiedzi. Istnienie tego kontinuum 
potwierdzaj	 równie� wyniki empiryczne prezentowane poni�ej. Dopiero dzi�ki 
takiemu uj�ciu tej kwestii mo�liwe staje si� tak�e stawianie hipotez dotycz	cych 
sposobów realizacji motywacji unikni�cia domkni�cia, a nie tylko jego osi	gni�-
cia. Pozwoli to na pełne opisanie procesu formułowania wiedzy i dokładniejsze 
zrozumienie jego mechanizmów. 

DWA ETAPY NABYWANIA WIEDZY 

W wi�kszo�ci tekstów skupionych na zagadnieniu potrzeby poznawczego 
domkni�cia czytelnik spotka si� z ogólnym stwierdzeniem, �e proces domykania 
przebiega na dwóch etapach i (z rzadka) �e poziom tej potrzeby wi	�e si�
z dwiema konsekwencjami: tendencj	 do pilno�ci i trwało�ci formułowanej wie-
dzy (Kruglanski i Webster, 1996). Mimo �e oba przewidywania s	 obecne  
w teorii naiwnego poznania od samego pocz	tku, ich znaczenie jest ostatnio 
mniej doceniane. Zdaniem autorów branie pod uwag� tych dwóch postulatów 
teoretycznych pozwala na stawianie bardziej precyzyjnych przewidywa
  
oraz rzuca nowe �wiatło na pojawiaj	ce si�, pozornie sprzeczne, wyniki bada

empirycznych.

Proces formułowania wiedzy jest podzielony na dwa, wyst�puj	ce w se-
kwencji, etapy, które przejawiaj	 si� w ró�ny sposób. Pierwszy z nich jest okre-
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�lany mianem fazy „chwytania” (seizing), a drugi – fazy „zamra�ania” (freezing) 
(Kruglanski i Webster, 1996). Celem fazy „chwytania” jest sformułowanie od-
powiedzi na postawione pytanie: im wy�sza potrzeba domkni�cia, tym zwykle 
szybsze przyj�cie stanowiska. Jest to reakcja na niekomfortowy stan pozostawa-
nia bez odpowiedzi. Przyjmuje si�, �e wysoka potrzeba uzyskania domkni�cia 
powoduje wzrost skłonno�ci do szybkiego przerywania procesu zbierania infor-
macji; w ostatnich latach jest to zdecydowanie dominuj	cy sposób my�lenia. 
Nale�y tu jednak zaznaczy�, �e teoria naiwnego poznania dopuszcza równie�
przeciwne predykcje. W pewnych okoliczno�ciach nale�y oczekiwa� zwi�kszo-
nej staranno�ci poszukiwania informacji na tym etapie pod wpływem wysokiej 
potrzeby uzyskania domkni�cia (Kruglanski, 2004). Zgodnie z teori	 naiwnego 
poznania faza „chwytania” ko
czy si�, gdy „przekonanie ulega krystalizacji  
i przeobra�a si� z w	tpliwego przypuszczenia w subiektywnie pewny fakt” 
(Kruglanski i Webster, 1996, s. 266). 

W chwili, gdy jednostka wypracuje ów „subiektywnie pewny fakt”, nast�pu-
je druga faza, skupiona na ochronie wła�nie uzyskanej odpowiedzi. Determina-
cja, z jak	 jest ona broniona (lub kwestionowana), ponownie zale�y od poziomu 
potrzeby poznawczego domkni�cia. Im wy�sza motywacja uzyskania domkni�-
cia, tym silniejsza awersja do modyfikacji raz ukształtowanego pogl	du. Mo�e 
si� to przejawia� mi�dzy innymi w zjawiskach takich, jak efekt pierwsze
stwa 
(np. Freund i in., 1985; Webster i Kruglanski, 1994) czy podatno�� na heurystyk�
zakotwiczenia (Kruglanski i Freund, 1983). 

DWOISTE KONSEKWENCJE  
POTRZEBY UZYSKANIA I UNIKNI�CIA DOMKNI�CIA 

Etapy składaj	ce si� na proces nabywania wiedzy s	 kojarzone z dwiema 
tendencjami b�d	cymi konsekwencj	 podwy�szonej potrzeby uzyskania do-
mkni�cia – pilno�ci (urgency) i trwało�ci (permanence) (Kruglanski i Webster, 
1996). Potrzeba pilno�ci, definiowana jako „inklinacja do szybkiego uchwycenia 
(seize) domkni�cia” (Kruglanski i Webster, 1996, s. 265), powoduje, �e jednostka 
stara si� sformułowa� hipotez� szybko, a przedłu�aj	ca si� faza chwytania wy-
wołuje uczucie dyskomfortu. Potrzeba trwało�ci ma za� dwie konsekwencje: 
„skłonno�� do przywi	zania si� do raz sformułowanej hipotezy oraz dbało��
o zabezpieczenie wiedzy maj	cej zosta� sformułowan	” (s. 265). 

W wi�kszo�ci przypadków skutki obu tendencji dla przebiegu procesu epi-
stemicznego id	 w parze, a badacze nie usiłuj	 ich rozdziela�. Na przykład  
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w badaniach Mayseless i Kruglanskiego (1987, Badanie 2), których uczestnicy 
mieli za zadanie rozpoznawa� cyfry wy�wietlane na ekranie przez krótki okres 
czasu, badani mieli mo�liwo�� powtarzania ekspozycji w celu uzyskania pewno-
�ci. Liczba powtórze
 była interpretowana jako skłonno�� do poszukiwania in-
formacji. Wykazano efekt polegaj	cy na zwi�kszonej liczbie wy�wietle
 poje-
dynczej cyfry w�ród osób o eksperymentalnie wzbudzonej potrzebie unikni�cia 
domkni�cia w porównaniu z osobami o eksperymentalnie wzbudzonej potrzebie 
uzyskania domkni�cia. Efekt ten jest prawdopodobnie powi	zany zarówno  
z realizacj	 obni�onej tendencji do pilno�ci (zbieranie wi�kszej ilo�ci informacji 
na etapie „chwytania”), jak i trwało�ci (wi�ksza skłonno�� konfrontowania sfor-
mułowanego s	du z nowymi informacjami na etapie „zamra�ania”). Analogiczne 
wyniki uzyskano mi�dzy innymi w przypadku liczby generowanych hipotez  
i poszukiwania wi�kszej liczby informacji potwierdzaj	cych s	d ni� go kwestio-
nuj	cych. Osoby o wysokiej potrzebie uzyskania domkni�cia generowały mniej 
hipotez, skracaj	c przy tym czas wybierania poprawnej hipotezy (chwytanie)  
i czas jej weryfikacji (zamra�anie) (Mayseless i Kruglanski, 1987, Badanie 3). 
Zbieraj	c tylko informacje potwierdzaj	ce wst�pnie sformułowany s	d, osoby  
o wysokiej potrzebie uzyskania domkni�cia przyspieszały zako
czenie fazy 
chwytania i eliminowały argumenty mog	ce zagrozi� sformułowanej hipotezie  
w fazie zamra�ania (Kruglanski i Mayseless, 1988). W literaturze znale
� mo�na 
liczne przykłady efektów, których 
ródłem s	 przytoczone powy�ej tendencje 
powi	zane z potrzeb	 uzyskania domkni�cia (np. Kruglanski i Webster, 1996; 
Kruglanski, 2004). 

Po�ród efektów działania obu tendencji znajduje si� jeden szczególnie inte-
resuj	cy – wi�ksze przekonanie o słuszno�ci s	dów w�ród osób o wysokiej po-
trzebie uzyskania domkni�cia (Kruglanski i Webster, 1991; Kruglanski, Webster  
i Klem, 1993; Webster, 1993). Efekt ten jest paradoksalny, poniewa� stoi  
w sprzeczno�ci z powszechnym przekonaniem, �e aby sformułowa� wiedz�
pewn	 i kompletn	, potrzebne jest raczej bardziej ekstensywne przetwarzanie 
dost�pnych informacji ni� ich filtrowanie i ograniczenie przetwarzania (Kruglan-
ski i Webster, 1996).  

W jednym z bada
 Webster i Kruglanskiego (1994) porównano subiektywn	
pewno�� i podatno�� na perswazj� osób o ró�nym poziomie potrzeby domkni�cia 
w sytuacji dyskusji (z pomocnikiem eksperymentatora, który zawsze przeciw-
stawiał si� zdaniu osoby badanej) na temat werdyktu s	du. Wprowadzono dodat-
kow	 manipulacj� eksperymentaln	, polegaj	c	 na zró�nicowaniu liczby i jako-
�ci informacji dostarczonych osobom badanym przed dyskusj	. W warunku  
z kompletn	 informacj	 przedstawiono uczestnikom mi�dzy innymi ekspertyz�
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prawn	 dotycz	c	 omawianej sprawy s	dowej; zawierała ona argumenty obu 
stron (a wi�c informacje były w pewnym stopniu sprzeczne). W warunku z ogra-
niczonymi informacjami nie prezentowano �adnej ekspertyzy. Okazało si�, �e 
uczestnicy charakteryzuj	cy si� wysok	 potrzeb	 uzyskania domkni�cia byli 
bardziej pewni swoich s	dów i odporniejsi na perswazj� ni� ci o wysokiej po-
trzebie unikni�cia domkni�cia, ale wył	cznie w warunku, gdy mieli mo�liwo��
zapoznania si� z kompletnymi informacjami. W przeciwnym wypadku (gdy nie 
mieli pełnych danych potrzebnych do sformułowania s	du) ich pewno�� i opor-
no�� na perswazj� były ni�sze w porównaniu z osobami o niskiej potrzebie do-
mkni�cia. Autorzy konstatuj	, �e gdy czynniki sytuacyjne ograniczaj	 obiektyw-
ne mo�liwo�ci sformułowania trafnego s	du, osoby o wysokiej potrzebie do-
mkni�cia s	 skłonne do przyjmowania perswazji (zaprzeczaj	cej ich wst�pnemu 
s	dowi), poniewa� ka�dy komunikat perswazyjny daje im szans� uzyskania do-
mkni�cia, chocia�by poprzez zmian� pierwotnego stanowiska. Innymi słowy, 
wysoka potrzeba uzyskania domkni�cia skutkuje w tym przypadku zmniejszon	
a nie zwi�kszon	 (jak to si� dzieje typowo) skłonno�ci	 do zamra�ania. 

Podobnych wyników dostarczaj	 inne badania prowadzone w ci	gu ostatnich 
dwóch dekad. Osoby o wysokiej potrzebie uzyskania domkni�cia, stoj	ce przed 
zadaniem wskazania autora prezentowanego im rysunku, przeszukiwały infor-
macje bardziej intensywnie, gdy nie miały silnych przesłanek dla sformułowania 
wst�pnego s	du (Kruglanski i in., 1991). Ludzie o wysokiej potrzebie domkni�-
cia, w sytuacji decyzji konsumenckiej, poszukiwali mniejszej ilo�ci informacji 
tylko pod warunkiem, �e wcze�niej spotkali si� z danym produktem i mieli wy-
robione zdanie na jego temat (Houghton i Grewal, 2000), a postawieni przed 
wyborem mi�dzy dwiema nieznanymi markami (gdy wpływ jakiegokolwiek 
wcze�niejszego do�wiadczenia został wyeliminowany), poszukiwali wi�kszej 
liczby informacji przed podj�ciem decyzji (Vermeir, Van Kenhove i Hendrickx, 
2002). 

Powy�sze wyniki �wiadcz	 o tym, �e o kierunku zale�no�ci mi�dzy motywa-
cj	 epistemiczn	 a przebiegiem procesu formułowania wiedzy mo�e współdecy-
dowa� tre�� i zasób dost�pnych informacji. Interesuj	cym w	tkiem w rozwa�a-
niach nad okoliczno�ciami sprzyjaj	cymi „odwróceniu” typowej zale�no�ci po-
mi�dzy potrzeb	 domkni�cia a rozumowaniem jest równie� kwestia mo�liwo�ci 
wpływu na t� relacj� poprzez modyfikacj� zdolno�ci jednostki do skutecznego 
przetwarzania informacji i wyci	gania wniosków. Zagadnienie to było badane 
zarówno z perspektywy zdolno�ci subiektywnych (np. Bar-Tal, Kishon-Rabin  
i Tabak, 1997; Kossowska i Bar-Tal, 2013), jak i obiektywnych (np. Kossowska  
i Ja�ko, 2013; Strojny, 2015). 
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Koncepcj� zmiennej o charakterze sprawno�ciowym, niezale�nej od moty-
wacji epistemicznej, rozwija od połowy lat 90. Bar-Tal wraz ze współpracowni-
kami (np. Bar-Tal, 1994; Bar-Tal i in., 1997; Bar-Tal, Raviv i Spitzer, 1999).  
W swoich wczesnych pracach Bar-Tal i współpracownicy pokazali, �e potrzeba 
struktury jest dodatnio skorelowana ze skłonno�ci	 do uproszczania procesu 
formułowania wiedzy, ale tylko pod warunkiem, �e towarzyszy jej wysoka zdol-
no�� strukturyzowania. W swoich niedawnych badaniach Bar-Tal i Kossowska 
(2010, Badanie 3) postawili hipotez�, �e równie� potrzeba domkni�cia po-
znawczego b�dzie wchodzi� w analogiczn	 interakcj� ze zdolno�ci	 do jej reali-
zacji. Autorzy zbadali zwi	zek potrzeby poznawczego domkni�cia ze skłonno-
�ci	 do selektywnego zapami�tywania informacji zgodnych z przyj�t	 hipotez	.
Osoby badane były proszone o zapoznanie si� z informacjami na temat pewnej 
osoby. Sugerowano im równie�, �e osoba ta „na pierwszy rzut oka” sprawia 
okre�lone wra�enie (przyjazna/nieprzyjazna; uczciwa/nieuczciwa). Po zapozna-
niu z pozostałymi informacjami i krótkiej przerwie osoby badane były niespo-
dziewanie proszone o przypomnienie sobie ich tre�ci. O selektywnym zapami�-
tywaniu informacji �wiadczyła przewaga poprawnie rozpoznanych informacji 
potwierdzaj	cych wst�pny s	d. Zgodnie z oczekiwaniami potrzeba uzyskania 
domkni�cia korelowała pozytywnie z tendencyjno�ci	 w zapami�tywaniu infor-
macji, jednak tylko pod warunkiem, �e równie� subiektywna zdolno�� domyka-
nia była wysoka. W przeciwnym wypadku kierunek korelacji ulegał odwróce-
niu. Podobnie Kossowska i Bar-Tal (2013) wykazali, �e analogiczne zale�no�ci  
wyst�puj	 równie� w stosunku do preferencji informacji spójnych ze wst�pn	
decyzj	 (Badanie 2) oraz skłonno�ci do formułowania stereotypowych s	dów 
(Badanie 3). Niedawne badania Kossowskiej, Dragona i Bukowskiego (2015, 
Badanie 1) nad postawami wobec grupy obcej (Cyganów) potwierdziły i rozsze-
rzyły wcze�niejsze ustalenia na temat warunków sprzyjaj	cych odwróceniu  
„typowej” zale�no�ci pomi�dzy potrzeb	 domkni�cia a postawami wynikaj	cymi 
ze stereotypów. Autorzy pokazali, �e wysoka potrzeba domkni�cia wi	zała si�
z negatywnymi stereotypami wobec ocenianej grupy wył	cznie pod warunkiem 
wysokiej zdolno�ci domykania. Natomiast gdy zdolno�� domykania badanych 
była niska, potrzeba domkni�cia korelowała dodatnio z pozytywnymi postawami 
wobec Cyganów. Zdaniem autorów wynik ten wskazuje, �e poł	czenie niskiej 
zdolno�ci domykania i wysokiej potrzeby domkni�cia skutkuje spadkiem stopnia 
subiektywnej realizacji potrzeby pewno�ci i tym samym powoduje mniejsz	
skłonno�� do polegania na posiadanych schematach poznawczych. 

Innym, podj�tym stosunkowo niedawno kierunkiem bada
 jest zwi	zek mi�-
dzy motywacj	 epistemiczn	 a obiektywnymi warunkami przetwarzania infor-
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macji – pojemno�ci	 pami�ci roboczej i drena�em zasobów poznawczych. Na 
przykład Kossowska i Ja�ko (2013) wykazały, �e skuteczno�� realizacji potrzeby 
domkni�cia, wzbudzanej za pomoc	 instrukcji, jest warunkowana odpowiednio 
wysok	 pojemno�ci	 pami�ci, która pozwala utrzymywa� sytuacyjnie wzbudzo-
ny cel w stanie aktywizacji. Natomiast Strojny (2015, Badanie 3) pokazał, �e 
w�ród osób o wysokiej pojemno�ci pami�ci roboczej potrzeba poznawczego 
domkni�cia była negatywnie skorelowana z podatno�ci	 na bł	d konfirmacji. 
Podobny wzorzec wyników uzyskano we wcze�niejszych badaniach, w których 
zamiast mierzy� pojemno�� pami�ci roboczej, drenowano zasoby poznawcze 
(Strojny, 2015, Badania 1 i 2) – równie� w tym przypadku odnotowano nega-
tywn	 korelacj� pomi�dzy potrzeb	 domkni�cia a podatno�ci	 na bł	d konfirma-
cji. Wyniki tych trzech bada
 s	 mocn	 przesłank	, aby twierdzi�, �e obiektywne 
mo�liwo�ci poznawcze wraz motywacj	 epistemiczn	 wpływaj	 na ró�ne efekty 
poznawczego funkcjonowania. Co wa�ne, relatywnie wy�sze mo�liwo�ci (wyso-
ka pojemno�� pami�ci, brak drena�u poznawczego) powoduj	 odwrócenie typo-
wej zale�no�ci pomi�dzy potrzeb	 domkni�cia a skłonno�ci	 do posługiwania si�
schematami poznawczymi. Jest to prawdopodobnie zwi	zane wła�nie z dwo-
istymi konsekwencjami potrzeby domkni�cia. Osoby dysponuj	ce stosunkowo 
du�ymi mo�liwo�ciami przetwarzania informacji, gdy s	 motywowane do uzy-
skania pilnego i trwałego s	du, nie staj	 przed wyborem, któr	 z potrzeb reali-
zowa�. Mog	 one skutecznie przetworzy� wi�cej ró�norodnych informacji 
(zwi�kszaj	c trwało�� s	du) w relatywnie krótkim czasie (nie trac	c na pilno�ci). 

Interesuj	cego przykładu dwojakich konsekwencji wysokiej potrzeby do-
mkni�cia w sytuacji społecznej dostarczaj	 badania Kosic, Kruglanskiego, Pierro 
i Mannetti (2004) nad skłonno�ci	 do asymilacji w�ród imigrantów w zale�no�ci 
od poziomu potrzeby domkni�cia i grupy, w jakiej funkcjonowali. Zgodnie z ich 
wynikami, wysoka potrzeba uzyskania domkni�cia skutkowała mniejsz	 skłon-
no�ci	 do asymilacji, je�li po imigracji funkcjonowali oni w grupie zło�onej  
z przedstawicieli ich grupy etnicznej. Sytuacja odwracała si� jednak, gdy imi-
granci funkcjonowali w grupie zmuszaj	cej ich do kontaktu z mieszka
cami 
pa
stwa-gospodarza, wtedy podwy�szona potrzeba uzyskania domkni�cia skut-
kowała wi�ksz	 skłonno�ci	 do asymilacji. Równie� te wyniki mog	 by� inter-
pretowane jako przykład nietypowego działania podwy�szonej potrzeby do-
mkni�cia w warunkach niesprzyjaj	cych obronie raz uzyskanej wiedzy. Osoby 
badane charakteryzuj	ce si� wysok	 potrzeb	 domkni�cia, które w sprzyjaj	cych 
warunkach były szczególnie odporne na modyfikacj� swoich relacji społecznych, 
były gotowe zaakceptowa� niekomfortow	 sytuacj� ponownego ich „odmro�e-
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nia” pod warunkiem, �e było ono czasowe i w perspektywie prowadziło do wy-
tworzenia trwalszego domkni�cia przejawiaj	cego si� w nowych relacjach.  

Równie� Ja�ko, Czernatowicz-Kukuczka, Kossowska i Czarna (2015) wy-
kazały analogiczny do wcze�niej zaprezentowanych efekt dla abstrakcyjnego  
problemu decyzyjnego. Uczestnikom prezentowano matryc� składaj	c	 si�
z 25 zakrytych pól, po odkryciu ka�dego z nich prezentowany był jeden z dwóch 
kolorów. Zadaniem osób badanych było oszacowanie, jaki kolor pól jest repre-
zentowany cz��ciej na danej matrycy (mogły w tym celu odsłoni� dowoln	 licz-
b� pól). Jak łatwo zauwa�y�, im wi�cej pól odkryto, tym wi�ksze było prawdo-
podobie
stwo poprawnej odpowiedzi. Równie� w tym badaniu osoby o wysokiej 
potrzebie uzyskania domkni�cia zbierały wi�ksz	 liczb� danych, je�li nie otrzy-
mały wcze�niej �adnej dodatkowej informacji. Co wa�ne, autorki zidentyfikowa-
ły istotny moderator – opisany efekt wyst�pował tylko wtedy, gdy odsłanianie 
kolejnych pól nie wi	zało si� ze stratami. Gdy zasady zadania przewidywały 
koszt otwarcia ka�dego okna (zwi�kszała si� potrzeba pilno�ci), efekt zanikał. 
By� mo�e jest to pierwszy tak wyra
ny przykład �cierania si� przeciwstawnych 
tendencji do pilno�ci i trwało�ci formułowanej wiedzy. Je�li w gr� wchodziła 
wył	cznie potrzeba trwało�ci (brak kosztów zbierania dodatkowych informacji 
redukował potrzeb� pilno�ci), osoby badane kierowały si� ni	 i maksymalizowa-
ły pewno�� formułowanej wiedzy przez zwi�kszanie jej jako�ci. Jednak ponowne 
wł	czenie potrzeby pilno�ci do „rachunku subiektywnych zysków i strat” zniwe-
lowało skutki potrzeby trwało�ci. 

Opisane powy�ej wyniki prowadz	 nas ponownie do zagadnienia dwóch eta-
pów formowania wiedzy. Czy to mo�liwe, �e w pewnych sytuacjach potrzeba 
pilno�ci stoi w opozycji do potrzeby trwało�ci? Kruglanski i Webster (1996) 
zdaj	 si� sugerowa�, �e tendencja do pilno�ci i tendencja do trwało�ci nie 
współwyst�puj	 w tym samym momencie w przebiegu procesu epistemicznego. 
Stwierdzili oni, �e punktem w czasie, który je rozdziela, jest moment krystaliza-
cji s	du – czyli zako
czenie fazy chwytania i pocz	tek fazy zamra�ania. Zgodnie 
z tym rozumowaniem tendencja pilno�ci znajduje swoje odzwierciedlenie  
w przebiegu procesu epistemicznego na etapie chwytania, powoduj	c skracanie 
procesu poszukiwania informacji i przyspieszone formułowanie s	du. Tendencja 
trwało�ci objawia si� za� ju� po sformułowaniu wst�pnego s	du – poprzez 
skłonno�� do ignorowania sprzecznych informacji w celu utrzymania raz przyj�-
tej wiedzy. Jednak takie postawienie sprawy nie wyja�nia zaprezentowanych 
powy�ej wyników. Przypomnijmy, �e zarówno w badaniach Houghtona i Grewa-
la (2000), Vermeir i współpracowników (2002), jak i Ja�ko i współpracowników 
(2015) osoby badane były postawione w sytuacji, która uniemo�liwiała sformu-
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łowanie wst�pnego s	du (a wi�c i jego krystalizacji), tym samym nie mogły za-
mkn	� fazy chwytania. Pozostaj	c pod wpływem wysokiej potrzeby uzyskania 
domkni�cia, w pierwszej fazie procesu epistemicznego rezygnowały z realizacji 
potrzeby pilno�ci i podejmowały wysiłek poszukiwania zwi�kszonej ilo�ci in-
formacji. Takiego zachowania nale�ałoby si� w tej fazie spodziewa� raczej po 
osobach o wysokiej potrzebie unikni�cia domkni�cia. 

Jak dowodz	 przytoczone wyniki, cho� w przewa�aj	cej wi�kszo�ci przy-
padków potrzeba domkni�cia przekłada si� na przyspieszenie i uproszczenie 
procesu formułowania wiedzy (przegl	d: Kruglanski i in., 2009), sytuacja,  
w której osoby charakteryzuj	ce si� siln	 motywacj	 do uzyskania domkni�cia  
s	 gotowe podj	� dodatkowy wysiłek poznawczy w celu sformułowania wiary-
godnej odpowiedzi na nurtuj	ce je pytanie, jest nie tylko mo�liwa teoretycznie, 
lecz tak�e obserwowalna w praktyce. Przedstawione powy�ej wyniki pochodz	
z wielu ró�norodnych bada
, ich przedmiot rozci	ga si� od abstrakcyjnych pro-
blemów (Ja�ko i in., 2015) przez decyzje konsumenckie (Houghton i Grewal, 
2000) a� po rzeczywiste zachowania w kontek�cie społecznym (Kosic i in., 
2004). Przytoczone efekty wyst�puj	 zarówno w badaniach operacjonalizuj	cych 
potrzeb� domkni�cia jako zmienn	 o charakterze dyspozycyjnym (np. Bar-Tal  
i in., 1997, 1999, 2010), jak i sytuacyjnym (np. Mayseless i Kruglanski, 1987; 
Kossowska i Ja�ko, 2013). Mnogo�� bada
 i zró�nicowanie paradygmatów,  
w których uzyskiwano opisywane wyniki, prowokuj	 do poszukiwania uniwer-
salnego mechanizmu, który byłby za nie odpowiedzialny. Autorzy upatruj	 go 
w �cieraj	cych si� tendencjach do trwało�ci i pilno�ci. Prawdopodobnie w pew-
nych okoliczno�ciach obie tendencje nie id	 w parze, lecz s	 sobie przeciwstaw-
ne. Mo�e si� tak dzia� na przykład w sytuacji, gdy jednostka ma przekonanie, �e 
wiedza formułowana na podstawie uproszczonego procesu (spełniaj	cego wy-
magania wysokiej potrzeby pilno�ci) nie b�dzie wystarczaj	co trafna (nie spełni 
wymaga
 wysokiej potrzeby trwało�ci). W takiej sytuacji osoba pozostaj	ca pod 
wpływem wysokiej potrzeby domkni�cia musi wybra� wa�niejsz	 z jej perspek-
tywy tendencj�. Przytoczone powy�ej, pozornie sprzeczne z przewidywaniami 
teorii naiwnego poznania efekty to prawdopodobnie sytuacje, w których drugi 
aspekt tendencji do trwało�ci (tendencja do poprawy jako�ci formułowanej wie-
dzy) dominuje nad potrzeb	 pilno�ci (prowadz	c	 do uproszczenia i przyspiesze-
nia procesu formułowania odpowiedzi). Jak stwierdza Kruglanski, „nikt �wia-
domie nie uzna za słuszne domkni�cia, które on sam ocenia jako nieuzasadnio-
ne” (Kruglanski, 2004, s. 10) – wiele wskazuje na to, �e z t	 wła�nie sytuacj	
mamy do czynienia w przytoczonych powy�ej badaniach. 
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PODSUMOWANIE 

Teoria naiwnego poznania (Kruglanski, 1989) jest jedn	 z najbardziej wpły-
wowych teorii wyja�niaj	cych proces formułowania wiedzy. W konsekwencji 
odwołuj	 si� do niej cz�sto badacze zajmuj	cy si� mi�dzy innymi: podejmowa-
niem decyzji, uprzedzeniami, relacjami mi�dzygrupowymi, ekstremizmem czy 
zarz	dzaniem organizacjami (przegl	d: Roets i in., 2015). Stosowanie tego po-
dej�cia w tak wielu obszarach �wiadczy o jego u�yteczno�ci i trafno�ci, wi	�e si�
jednak z ryzykiem nadmiernie uproszczonego rozumienia jego postulatów. Mo�e 
to prowadzi� do bł�dnych przewidywa
 wynikaj	cych z przekonania, �e wysoki 
poziom potrzeby uzyskania domkni�cia zawsze ł	czy si� z tendencj	 do uprasz-
czania procesu przetwarzania informacji. Powodem takiego stanu rzeczy jest 
fakt, �e zdecydowana wi�kszo�� wyników opublikowanych w ostatnim trzydzie-
stoleciu potwierdza wła�nie taki kierunek zale�no�ci – im wy�sza potrzeba po-
znawczego domkni�cia, tym szybszy i bardziej heurystyczny sposób formułowa-
nia wiedzy. W rzeczywisto�ci zale�no�� nie jest tak prosta i w niektórych przy-
padkach mo�e prowadzi� do przeciwnych rezultatów. Nie jest to sprzeczne  
z zało�eniami teorii naiwnego poznania, która przewiduje dwoist	 manifestacj�
potrzeby trwało�ci: silniejsze przywi	zanie do raz sformułowanej hipotezy oraz 
dbało�� o zwi�kszenie jako�ci formułowanej wiedzy (Kruglanski i Webster, 
1996, s. 256). By� mo�e wi�c w pewnych okoliczno�ciach (gdy tendencja pilno-
�ci jest zredukowana, jak w badaniach Ja�ko i zespołu, lub niemo�liwa do zreali-
zowania, jak w badaniach Vermeir i zespołu, 2002) na pierwszy plan wysuwa si�
tendencja do trwało�ci, która na etapie „chwytania” manifestuje si� wi�ksz	 dba-
ło�ci	 o jako�� formułowanej wiedzy. 

Zaprezentowane wyniki ilustruj	 konieczno�� pogł�bionej analizy zale�no�ci 
postulowanych w teorii naiwnego poznania. W ich �wietle pojawiaj	 si� dwa 
pytania: W jakim stopniu mo�liwe jest rozdzielenie faz chwytania i zamra�ania 
podczas badania przebiegu procesu epistemicznego? Czy dysponujemy obecnie 
narz�dziami pozwalaj	cymi na precyzyjne rozró�nienie dwóch aspektów potrze-
by domkni�cia (tendencji do pilno�ci i trwało�ci)? Prób� odpowiedzi na pierwsze 
z pyta
 podj�li Roets i współpracownicy (2006). Inspirowani krytycznymi uwa-
gami Neuberga i współpracowników (Neuberg i in., 1997; Neuberg, West, Judice 
i Thompson, 1997) na temat Skali Potrzeby Poznawczego Domkni�cia, spraw-
dzili oni, czy dwa składaj	ce si� na ni	 czynniki (podskala decyzyjno�ci oraz 
pozostałe cztery podskale) przekładaj	 si� na skłonno�� do przyspieszonego 
chwytania i zamra�ania. Dopuszczano mo�liwo��, �e skłonno�� do przyspieszo-
nego chwytania b�dzie skorelowana z wynikami podskali decyzyjno�ci, a skłon-
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no�� do zamra�ania – z pozostałymi czterema podskalami. Wyniki analiz nie 
potwierdziły tych przewidywa
. Jeszcze mniej wiadomo na temat odpowiedzi na 
pytanie drugie – dotychczas nie podj�to prób empirycznego uchwycenia ró�nic 
mi�dzy tendencj	 do pilnego formułowania wiedzy i tendencj	 do jej trwało�ci. 

Podsumowuj	c, mamy nadziej�, �e �wiadomo�� istnienia zebranych w ni-
niejszym artykule wyników bada
 przyczyni si� do zwi�kszenia zainteresowania 
zagadnieniem drugiego („niskiego”) bieguna potrzeby poznawczego domkni�cia 
oraz badaniami nad zale�no�ciami pomi�dzy potrzeb	 domkni�cia a tendencj	 do 
pilno�ci i trwało�ci formułowania wiedzy. By� mo�e artykuł ten rzuci �wiatło na 
„nieoczekiwane” wyniki bada
, które dotychczas nie doczekały si� publikacji. 
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