Filozofia Nauki
Rok X1, 2003, Nr 1(41)

Marek Tokarz

Argumentacja i perswazja

1. WSTEP

Poczatek ery nowoczesnych badan nad technikami perswazyjnymi przypada na
przetom lat czterdziestych i pigédziesiatych dwudziestego wieku. Wtedy to Carl
Hovland z grupa trzydziestu wspétpracownikéw, w ramach projektu finansowanego
przez Fundacje Rockefellera, rozpoczat serie swoich glosnych eksperymentéw. Ich
celem bylo wykrywanie korelacji i ewentualnych zwiazkéw przyczynowych pomig-
dzy réznymi czynnikami o charakterze kontekstowym lub psychologicznym a efek-
tywnoscig komunikatu perswazyjnego. Zardwno samg t¢ grupe, jak tez jej cele ba-
dawcze i metody eksperymentalne, nazwano pézniej szkolq Yale. W czasach, o kto-
rych mowa, przez efekt perswazyjny rozumiano zmiane postaw wywotana u odbiorcy
przez emisj¢ komunikatu. I chociaz obecnie przez efekt ten czgsciej rozumie sig
zmiang postaw lub zachowan (por. np. [Bettinghaus 1980, p. 4]), niektérzy autorzy
jeszcze i dzi$ pojegcie to definiujg podobnie jak definiowat je Hovland i jego koledzy:
»perswazja to celowa proba wplyniecia na postawe [adresata] przez emisj¢ pewnego
komunikatu” [Perloff 1994, p. 186].

W wyniku klasycznych eksperymentéw w stylu grupy Yale — a takie ekspery-
menty nadal sa prowadzone — otrzymuje sie¢ zazwyczaj jeden z trzech wykresow
ogolnie przedstawionych na ponizszym diagramie. Linia A w tym diagramie obrazuje
sytuacjg, w ktdrej wieksze natezenie badanej cechy (np. wzrost szybkosci mowienia)
prowadzi do lepszego skutku perswazyjnego, czyli do dalej idacej zmiany postawy;
linia B symbolizuje sytuacje odwrotna, w ktorej wzrost ilociowy danego parametru
(np. poziomu hatasu) owocuje zmniejszeniem oddziatywania; linia C za$ odpowiada
sytuacji, w ktorej zmiana nat¢zenia badanej cechy (np. temperatury w pomieszczeniu)
nie powoduje zauwazalnej zmiany efektu perswazyjnego:
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Tak zbudowany diagram pozwala tez uchwyci¢ skutki jednoczesnego oddziaty-
wania dwdch réznych czynnikéw. Jako przyktad rozwazmy seri¢ eksperymentéw
Hovlanda i Weissa [1951], zwiazanych z tzw. ,.efektem $piocha” (sleeper effect). Ba-
dano w nich wptyw, jaki na rezultat komunikatu perswazyjnego wywieraja dwa para-
metry, badane réwnolegle: wiarygodno$¢ nadawcy i uplyw czasu. W jednym z tych
stynnych doswiadczen przekonywano odbiorcéw, iz jest technicznie mozliwe zbudo-
wanie silnika atomowego jako napedu dla todzi podwodnych (na poczatku lat pigcé-
dziesiatych atomowe fodzie podwodne jeszcze nie istnialy). Czg$ci odbiorcéw odpo-
wiedni tekst przedstawiono jako artykut Roberta Oppenheimera, jednego z tworcow
amerykanskiej bomby atomowej, ktory byt naturalnym autorytetem w tej sprawie,
drugiej zas czg$ci ten sam tekst przedstawiono jako tlumaczenie z radzieckiej gazety
Prawda, w USA nie cieszacej si¢ oczywiscie zbyt wysokim prestizem. Efektywnosé
perswazji, czyli stopien, w jakim udato si¢ przekonaé¢ stuchaczy o mozliwosci zbu-
dowania takiego silnika, zmierzono dwukrotnie: po raz pierwszy natychmiast po wy-
stuchaniu tekstu przez odbiorcéw, a nastepnie po raz drugi, po uplywie miesiaca.
Wyniki tego do$wiadczenia przedstawia szkicowo ponizszy diagram:

rédlo o wysokiej wiarygodnosci
3 1 (Oppenheimer)
Miara
zmiany 2 T
postawy | .Am).niskiejwialygodnos'ci
0 = = = - (Prawda)

0 2 4 tygodnie
Uplyw czasu od nadania komunikatu

Jak widaé, wyniki zabieg6w perswazyjnych ulegaja po pewnym czasie wyr6wna-
niu. W miesiac po nadaniu komunikatu okazato si¢ bowiem, ze ten sam tekst wywarl
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na stuchaczy mniej wiecej taki sam wplyw, niezaleznie od tego, z jakiego zrodta po-
chodzil — wiarygodnego czy niewiarygodnego. Z logicznego punktu widzenia wynik
eksperymentu Hovlanda i Weissa jest na pierwszy rzut oka niezwykle optymistyczny.
Mogltby on bowiem oznaczad, ze cho¢ na skuteczno$é perswazji wplywaja zwykle
liczne czynniki peryferyjne (autorytet nadawcy, jego uroda, zachowanie innych, na-
str6j odbiorcy itp.), to ich rola z czasem maleje, a trwate zmiany postawy pod wpty-
wem perswazji majg zwigzek przede wszystkim z rzeczowa waga argumentow.

Cho¢ ,.efekt $piocha” bywa zwykle wigzany whasnie z do§wiadczeniem Hovlanda
i Weissa, w rzeczywistosci fenomen ten odkryli juz wczesniej Hovland, Lumsdaine
i Sheffield [1949, pp. 182—200], gdy obserwowali reakcje zolnierzy na filmy propa-
gandowe; oni tez sa autorami nazwy sleeper effect. W cztery lata pézniej Kelman
i-Hovland [1953] podali dla odkrytego zjawiska wyjasnienie, wedle ktérego wraz
z uptywem czasu pamig¢ zaczyna odbiorcéw zawodzi¢ i przestaja oni laczy¢ tresé
przekazu z jego zrodiem, w wyniku czego charakterystyka Zrédia (np. jego wiary-
godnosé) przestaje odgrywac istotng rolg w ksztaltowaniu postawy odbiorcy. Wyja-
$nienie to, ktérego kluczowym punktem jest hipotetyczny proces odlaczania (disso-
ciation) samej wiadomosci od jej nadawcy spowodowalo, iz niektérzy badacze za-
czeli zamiast ,,efektu §piocha” uzywaé zamiennie terminu ,.hipoteza dysocjacji” (por.
[Jowett, O’Donneil 1999, p. 174]). Sadzimy jednak, ze zmiana nazwy byla w tym
wypadku przedwczesna. Z dzisiejszej perspektywy wyjasnienie Kelmana i Hovlanda
wydaje si¢ bowiem bl¢dne, lub przynajmniej niepetne. Co wigcej, w wyniku dalszych
badan zakwestionowano realne istnienie samego zjawiska, bez wzgledu na jego na-
zwe (por. [O’Keefe 1990, p. 187], [Dolinski 2000, p. 161]). Do tej waznej sprawy
powrdcimy jeszcze w szostym rozdziale niniejszego artykutu.

2. ARGUMENTACJA

Termin perswazja obejmuje swym zakresem pewien szczegblny obszar zjawisk,
o wiele wezszy, ale za to znacznie dluzej badany. Obszar ten to argumentacja. Z ar-
gumentacja mamy do czynienia wtedy, gdy dla uzasadnienia jakiej$ zezy T (zwanej
tez konkluzjq) przedstawiona zostaje seria zdan P, Q,..., R jako przesfanki, ktére
wopinii argumentujacego do owej konkluzji T prowadza (por. [Szymanek 2001,
p- 37]). Rozumowania objete wspdlng nazwg argumentacja sa przedmiotem glebo-
kich i niezwykle drobiazgowych badan logikow od dwdch i pét tysiaca lat. Wyniki
tych wielowiekowych analiz przedstawimy tu w wielkim uproszczeniu, na pewnym
banalnym przykladzie.

Rozwazymy mianowicie dowolny trojkat, np. taki:
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a B
A B

i sprobujemy przekona¢ czytelnika, ze suma jego katow, tj. a+B+y, ktdra oznaczymy
symbolem A, wynosi doktadnie 180°. Fakt ten poznaliémy juz w szkole podstawowej,
powtorzmy jednak tutaj jego uzasadnienie. Tlem rozumowania jest pewien inny rysu-
nek, umieszczajacy nasz trojkat w odpowiednim ,,kontekscie”:

¢/
YA,
//\BB\

Na rysunku tym wszystkie boki tréjkata ABC przedtuzono, a przez jego wierz-
chotek C przeprowadzono nowa prosta, réwnolegla do podstawy AB. W wyniku tego
zabiegu pojawily si¢ (migdzy innymi) dwa dodatkowe katy: x i y. Na rysunku wyraz-
nie widaé, ze suma katow x+y+y rowna si¢ katowi potpelnemu, czyli x+y+y = 180°.
Poniewaz za$, zgodnie ze znanym twierdzeniem Talesa, katy x i y réwne sg — odpo-
wiednio — katom o i B, co oznacza, ze x+yty = a+y+f, wigc ostatecznie wniosku-
jemy, ze A = 180° co bylo do okazania. W ujeciu bardziej formalnym (choé jeszcze
i tak nie cafkowicie formalnym) przedstawione rozumowanie przebiega nastgpujaco:

1. A= o+ B +y— definicja

2.x +7v+y=180° — fakt obserwacyjny
3. x = a.— twierdzenie Talesa

4.y =3 — twierdzenie Talesa

5.0+ B +y=180°—wynikaz2,3i4
6.A=180°—wynikaz1i5.
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Struktura logiczna tego rozumowania, decydujaca w ostatecznej instancji o jego

poprawnosci, zostala przedstawiona na ponizszym diagramie, w ktorym strzatki
oznaczajg dedukcyjny zwiazek wynikania logicznego:

-
0
0
0
0
1
L]

TR ' Y

2 3 4

Przedstawiona tu seria zdan 1—6 stanowi logiczny ideat argumentacji. Jest to
ideat co najmniej w tym sensie, ze kazdy, kto powyzisze wnioskowanie zrozumial, musi
przyjaé do wiadomosci jego konkluzje. Rozumowanie to nie pozostawia miejsca dla
cienia choéby watpliwosci — jest to rozumowanie dedukcyjne. Uzyte w nim prze-
stanki sa bezwzglednie prawdziwe, a wnioski zostaly z nich wyprowadzone w sposéb
bezwzglednie poprawny. Logicy o orientacji formalnej wymagaja, aby wszelkie po-
prawne wnioskowania dawaly si¢ sprowadzi¢ do takiej jak powyzsza, idealnej formy.

Osiagniecie stanu logicznego ideatu jest jednak okupione cigzkim grzechem,
z ktérego logicy rzadko zdaja sobie sprawg. Grzech, o ktérym mowa, polega na braku
realizmu. Wnioskowania dedukcyjne sa mozliwe wylacznie w odniesieniu do abs-
trakcji i mirazy — udaje si¢ je zastosowacé jedynie w dyscyplinach takich jak mate-
matyka i teologia. Rozumowania prowadzone na potrzeby zycia codziennego, a takze
na potrzeby nauk spotecznych i humanistycznych, warunku poprawnosci dedukcyjnej
po prostu spetni¢ nie moga. Doskonalos¢ przytoczonej wyzej argumentacji ma bo-
wiem swoje zrodlo w doskonatosci $wiata, ktorego ona dotyczy. Nie ma w tym Swie-
cie miejsca dla wypowiedzi niezupetnie prawdziwych i wnioskéw niezupelnie pew-
nych. Kat x nie jest mniej wigcej rowny katowi o, lecz jest z nim idealnie identyczny,
z wszelkg pewnoscig tez wiadomo, ze suma x+y+y tworzy kat pétpetny, co po prostu
widaé i nikt przy zdrowych zmystach nie moze w tej sprawie zglasza¢ zadnych za-
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strzezen. Jednak w realnym zyciu nie dysponujemy ani takimi stuprocentowo pew-
nymi danymi wyjsciowymi, ani tez stuprocentowo poprawnymi regutami inferencji.
Z czysto logicznego punktu widzenia sytuacja wyglada wigc tak. Mozemy wprawdzie
udowodnié najbardziej wyrafinowane twierdzenia, takie jak twierdzenie o niezupet-
nosci arytmetyki czy niezalezno$ci hipotezy continuum, pod takim wszakze warun-
kiem, iz twierdzenia te dotycza $wiatéw idealnych. Za to w odniesieniu do $wiata
rzeczywistego nie jesteSmy w stanie udowodnic (czyli wykaza¢ w spos6b logicznie
bezblgdny) absolutnie niczego, nawet prawdy tak oczywistej jak ta, ze w tramwaju
powinno si¢ ustgpowac miejsca staruszkom. Tymczasem takie wiasnie sa ,.tezy”, kt6-
rych ,,dowodzimy” na potrzeby dnia codziennego.

Typowy przyklad argumentacji potocznej, a wigc niedoskonalej, znajdujemy
w jednym z opowiadan Marka Twaina, w ktorym senator James otrzymuje od swoich
wyborcow z Baldwin’s Ranch w Newadzie podanie, aby popart ich starania o zaloze-
nie tam poczty. Senator prosi swojego sekretarza, aby ten delikatnie przekonat auto-
réw prosby, ze w tej miejscowosci poczta nie jest instytucja niezbedna. Sekretarz
wigc wysyla do zainteresowanych list, w ktorym argumentuje, ze przedmiotowa
poczta zda si¢ psu na budg¢ (dowodzona teza), gdyz w Baldwin’s Ranch malo kto
umie czytaé (pierwsza przesianka), a takze dlatego, ze na poczcie w tej miejscowosci
na pewno ginglyby pieniadze z przekazéw (druga przestanka), a zreszta autorom pe-
tycji bardziej niz poczta potrzebne jest wigzienie (trzecia przestanka). Mamy tu do
czynienia z ciagiem zdan, ktory strukturalnie jest dowodem, w ktérym jednak ani
status logiczny przestanek, ani ich zwigzki z dowodzona teza nie sg jasne. Wydaje si¢
na przyklad, ze na terenie zamieszkalym przez analfabetow poczta faktycznie nie jest
potrzebna, lecz z drugiej strony o zadnym logicznym zwiazku nie moze tu byé¢ mowy.
Scisle biorac, konkluzja nie wynika z zadnej z trzech przestanek, ale z kolei sam fakt,
iz mozna wskaza¢ az trzy niezalezne przestanki, wzmacnia by¢ moze wymowe argu-
mentacji. Mieszkancy Baldwin’s Ranch intuicyjnie wychwycili stabosci powyzszego
dowodu, gdyz solennie obiecali senatorowi Jamesowi, ze go powiesza, kiedy tylko
pojawi si¢ ponownie w ich okolicy. A oto inny ciekawy przykiad argumentac;ji:

Propozycja ustawowego zakazania emerytom podejmowania jakiejkolwiek pracy jest najdonio-
slejszym, najbardziej roztropnym i nad wyraz stusznym pomystem obecnego rzadu. (...) Na
przysztos¢ warto jednak zastanowié si¢ nad doglgbna reforma systemu emerytalnego. Obecny
jest bowiem sprzeczny z naturalnym, biologicznym rytmem zycia cztowieka. Mloda osoba,
petna energii, taknaca zabawy i rozrywki, przygéd i seksu, swobodnego uzycia i poznawania
$wiata, ledwie wyrwie si¢ ze srogiej dyscypliny szkolnej juz zmuszana jest do pracy zarobko-
wej, bo musi utrzymac¢ nie tylko siebie, ale i armi¢ emerytéw. Gwalci swoje instynkty i pra-
gnienia, po nocy w dyskotece pelznie do roboty ze szkoda dla zdrowia. Mgczy sig psychicznie,
zwigkszajac poziom niezadowolenia spolecznego i niecheci do wladzy panstwowej. Dopiero
kiedy si¢ zestarzeje, wypali, zobojetnieje na pokusy $wiata, a rbwnoczesnie nabierze zawodo-
wego i zyciowego doswiadczenia, odsylaja ja brutalnie na emeryturg, obdarzajac swoboda,
z ktoérej nie ma juz woli korzysta¢. Emeryci tak nachalnie pchaja si¢ do pracy, bo to jedyna
przyjemnos$¢, jaka im zostala. Dlatego miodzi ludzie, od momentu ukonczenia szkoty do trzy-
dziestego roku zycia powinni dostawaé emerytury — niech si¢ wyszumia, niech si¢ bawia,
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niech korzystaja z zycia. Dzisiejsi emeryci, osoby stateczne, rzetelne, juz ustatkowane, ktérym
nie w glowie zadne szalefistwa, milosne afery, zabawy do $witu niech haruja na mlodych. Pol-
ska dzigki temu stanie si¢ rajem dla miodziezy i wzorem dla swiata (M. Rybinski, Rzeczpospo-
lita, 11.03.2002).

Precyzja tego wywodu jest zapewne nizsza niz w naszym przykiadzie geome-
trycznym, ma tez on mniej wyrazna strukture formalna. Nie zmienia to wszakze faktu,
iz tu réwniez mamy do czynienia z argumentacjg. Zachgcamy czytelnika, aby dla
¢wiczenia sprobowat odpowiedzieé na nastgpujace pytania: (a) co jest teza powyzszej
argumentacji; (b) jak brzmia jej przestanki; (c) czy przestanki te sa prawdziwe i (d)
czy wynika z nich dowodzona teza. (Ten, kto ¢wiczenie to probowat wykonac,
z pewnoscia odnotowat, do jak wielkich trudnosci ono prowadzi.)

Przytoczone przyklady argumentacji dnia codziennego uswiadamiajg nam, ze $ci-
ste techniki dowodowe nie sa, i nie moga byc¢, jedynymi technikami jakie maja do
dyspozycji ludzie, ktorzy chcg uzasadnié swoje stanowisko, co zreszta byto oczywiste
juz dla myslicieli starozytnych. Dla Arystotelesa w jego Retoryce o sile argumentacji
decyduje nie tylko Jogos (charakterystyka semantyczna i logiczna wywodu), lecz tak-
ze ethos (wiarygodnos$¢ nadawcy) i pathos (jego zdolnosé do wzbudzania reakcji
emocjonalnych): ,,Srodki przekonywania uzyskane za posrednictwem mowy dziela
si¢ na trzy rodzaje. Jedne z nich zaleza od charakteru méwcy [tu wiasnie jest mowa
o kategorii ethos], inne — od nastawienia, w jakie wprawia si¢ stuchacza [pathos],
inne jeszcze — od samej mowy ze wzgledu na rzeczywiste lub pozorne dowodzenie
[logos]” [Arystoteles 1988, p. 67]. Dodajmy przy tym, ze Arystotelesowski logos nie
wszyscy utozsamiaja z zestawem praw logiki formalnej. Teoretycy argumentacji (por.
np. [Johnson, Blair 1977], [Thomas 1986]) podchodza do tej sprawy znacznie mniej
rygorystycznie. MOwia oni nie o ,,prawdziwych zatozeniach” i ,,uzasadnionych kon-
kluzjach”, lecz o ,,stopniach prawdziwosci” i ,,stopniach logicznego uzasadnienia”,
przyjmujg zatem do wiadomosci, ze w naszych wywodach, budowanych na potrzeby
zycia praktycznego, korzystamy zarowno z dyskusyjnych przestanek, jak i proble-
matycznych regut dowodowych. Niestety, logikom nigdy nie udalo si¢ znalez¢ jasnej,
powszechnie akceptowanej i praktycznie przydatnej wykladni dla zwiazkéw logicz-
nych stabszych niz absolutne, dedukcyjne wynikanie. Odnotowano jedynie istnienie
takich zwiazkéw. W polskiej literaturze ciekawa dyskusj¢ tych zagadnien zawiera
opracowanie T. Hotowki [1998].

3. PERSWAZJA

Grzech braku realizmu w formalno-logicznej teorii, wedle ktérej argumentacja to
tyle co dowdd, ma jeszcze jeden aspekt. Teoria ta mianowicie analizuje struktury do-
wodowe jako byty catkowicie abstrakcyjne — logicy nie przejawiaja najmniejszego
zainteresowania ani nadawcami, ani odbiorcami tych struktur. Tymczasem teoretycz-
na poprawno$¢ danej argumentacji to rzecz jedna, a stopien, w jakim zdota ona prze-
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kona¢ konkretnego odbiorce to rzecz zupelnie inna. W realnym Zzyciu ,,srodki dowo-
dowe” musza by¢ dobierane stosownie do okoliczno$ci towarzyszacych przekazowi.
W przeciwnym razie argumentacja, chocby logicznie byta bez zarzutu, moze odbior-
cy nie przekonaé. Uwzglednienie tego aspektu prowadzi do pojecia perswazji, znacz-
nie pojemniejszego od pojgcia argumentaciji, obejmujacego swoim zasiggiem kazda
aktywno$¢ komunikacyjna, ktorej $wiadomym celem jest wywolanie zmiany albo
w systemie postaw lub przekonan adresata, albo wrgcz w jego zachowaniu. To z szer-
sza dziedzing perswazji, a nie z argumentacja, zwiazana jest Arystotelesowska triada
logos, ethos 1 pathos.

W ciagu ostatnich pigc¢dziesigciu lat poddano analizie ogromna liczb¢ zmiennych,
ktore moga mie¢ wplyw na wynik perswazji, od narzucajacych si¢ w sposdb oczywi-
sty (autorytet nadawcy, jego fizyczna atrakcyjnosé, nastrdj odbiorcy, jego wiedza,
inteligencja itp.), po czynniki z pozoru irrelewantne (jak np. pte¢, wiek czy pogoda).
Badane zmienne niezalezne, majace zwigzek z danym aktem perswazyjnym, dziela
si¢ na cztery grupy: (1) czynniki charakteryzujace nadawce, (2) czynniki charaktery-
zujace odbiorcg, (3) czynniki charakteryzujace komunikat i (4) czynniki charaktery-
zujace kontekst przekazu. Pierwsze eksperymenty dotyczace wptywu réznych zmien-
nych byly przewaznie pdzniej wielokrotnie powtarzane w najrozmaitszych warian-
tach, co nie zawsze potwierdzalo wczesniejsze ustalenia. W ponizszym szkicowym
przegladzie podajemy jako Zrédio jedynie badanie najwczesniejsze z danej grupy.
Ponadto nie opisujemy samych doswiadczen, a jedynie formulujemy wnioski, jakie
zdajg si¢ z nich plynaé. Wszystkie te wnioski nalezy traktowaé z duza rezerwa. Po
pierwsze bowiem dotycza one zwiazkéw czysto statystycznych, niekiedy o niezbyt
wysokim wspotczynniku korelacji. Po drugie, dalsze badania wykazaty, ze zadna
z podanych nizej regut nie jest uniwersalna i dziatanie kazdej z nich zalezy od wielu
okolicznosci dodatkowych, niemozliwych do uwzglednienia w warunkach doswiad-
czenia laboratoryjnego. Nierzadko tez ustalenia eksperymentalne przecza sobie wza-
jemnie, co bardziej szczegétowo oméwimy w jednym z dalszych rozdziatéw. Obszer-
ng i metodologicznie nienaganng analize¢ dostgpnych danych, niekiedy kolidujacych
ze soba, zawiera opracowanie O’Keefe’a [1990].

Z osoba nadawcy wiaza sie nastgpujace zaleznosci. Wyniki zabiegéw perswazyj-
nych sa lepsze, gdy nadawca jest postrzegany przez audytorium jako wiarygodny
[Hovland, Weiss 1951]. Odbiorcy podchodza bardziej analitycznie do perswazji pro-
wadzonych przez osoby o niskiej wiarygodnosci; w stosunku do 0s6b o wysokiej wia-
rygodnosci nie s tak skrupulatni [Sternthal, Dholakia, Leavitt 1978]. Wiarygodnos¢
ma dwie sktadowe: kompetencj¢ i prawdoméwnosé [Hovland, Janis, Kelley 1953],
przy czym obie te skladowe sg istotne. Sukcesu komunikacyjnego nie osiagnie bo-
wiem ani nadawca postrzegany jako prawdoméwny lecz niekompetentny, ani nadaw-
ca bedacy ekspertem lecz podejrzany o nieszczero$¢. Aby wysoka kompetencja
nadawcy miata wptyw na efekt perswazyjny, odbiorca musi mie¢ §wiadomosé tej
kompetencji zanim komunikat zostanie nadany; przekonywanie odbiorcy o wiarygod-
nosci zrédla po nadaniu whasciwego komunikatu nie bedzie juz miato znaczenia
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[Greenberg, Miller 1966]. Gdy tres¢ wypowiedzi nadawcy ma wymowe niekorzystng
dla niego samego, to wzrasta jego wiarygodnos¢ i sila jego oddzialywania [Eagly,
Chaiken 1975]. Lepsze efekty osiagaja ci nadawcy, ktorzy sa dla stuchacza atrakcyjni
fizycznie [Kiesler, Kiesler 1969], oraz przez niego lubiani. Poniewaz zas bardziej lu-
bimy tych, ktorzy nie réznia si¢ zbytnio od nas samych, wigc nadawca podobny do
odbiorcy, zwlaszcza pod wzgledem postaw i przekonan, lub przynajmniej sprawiaja-
cy takie wrazenie, bedzie bardziej przekonujacy [Brock 1965]. Nerwowos¢ nadawcy
i brak plynnosci przekazu zmniejszaja jego wiarygodnos¢ i tym samym skuteczno$é
[Miller, Hewgill 1964].

Sposrod licznych czynnikéw charakteryzujacych odbiorcg zbadano migdzy inny-
mi nastgpujace. Ludzie o niskiej samoocenie tatwiej ulegaja sugestii innych [Janis
1955], podobnie tatwiej jest przekona¢ ludzi, ktérych uwaga zostata z jakiego$ po-
wodu rozproszona, niz osoby w petni skoncentrowane [Allyn, Festinger 1961]. Gdy
odbiorca ma malo czasu na analiz¢ komunikatu, zmniejsza si¢ waga samych argu-
mentow, a wzrasta rola czynnikéw peryferyjnych; podobny efekt ma dobry nastrdj
odbiorcy [Mackie, Worth 1989]. A wigc, tatwiej przekonaé kogos, kto jest w dobrym
humorze. Odwrotne jest dziatanie wiedzy: im wigcej wiadomosci ma odbiorca na da-
ny temat, tym mniejsze jest znaczenie elementéw peryferyjnych [Wood 1982]. Nie-
latwo jest przekonac osobg z natury agresywnga, lub chwilowo wprowadzong w agre-
sywny nastroj [Abelson, Lesser 1959]. Przecigtnie biorac, kobiety tatwiej ulegaja per-
swazji niz mezczyzni, choé co prawda tylko wtedy, gdy nadawca jest mezczyzna
[Knower 1935]. Ludzie starsi sa bardziej odporni na perswazj¢ niz mtodsi [Janis, Ri-
fe 1959}, trudniej tez jest przekona¢ audytorium, ktére zostato uprzedzone o zamiarze
perswazji i jej temacie [Petty, Cacioppo 1977]. Truizmy, a ogélniej — poglady, kté-
rych odbiorca nigdy wczesniej nie miat okazji bronié¢, gdyz nikt ich nie podawat
w watpliwosé, sa latwiejsze do zaatakowania niz te spos$réd wyznawanych przez od-
biorcg pogladéw, w odniesieniu do ktdrych zetknal si¢ on juz z kontrargumentami
[McGuire 1964]. Latwiej tez zmienié poglad czysto prywatny niz taki, ktory odbiorca
wyrazit wezesniej publicznie [Gerard 1964].

Charakterystyka komunikatu znalazta nastgpujacy wyraz w badaniach. Komuni-
katy nie sprawiajace wrazenia, ze ich prawdziwym celem jest naklonienie stuchacza
do czegos, sa na ogol skuteczniejsze od jawnie nakianiajacych [Walster, Festinger
1962]. Zbyt nachalny przekaz moze nawet wywotaé¢ tzw. efekt bumerangowy, czyli
zmiang postawy przeciwng do zamierzonej [Brehm 1966]. Ogdlnie, im mniej neutral-
ny jest jgzyk przekazu, tym stabszy jest jego efekt [Bowers 1963]. Wbrew potoczne-
mu pogladowi, umieszczanie elementéw humorystycznych w przekazie jest ryzykow-
ne i moze ostabi¢ jego efekt perswazyjny [Taylor 1974]. Cytowanie zrédet zwigksza
wiarygodnos¢ wypowiedzi, a wigc takze jej perswazyjno$é [McCroskey 1969]. Gdy
perswadujacy dysponuje argumentami o roznej sile, to dla wigkszej skutecznosci
najmocniejszy argument powinien znajdowac si¢ badz na poczatku, badz na koficu
serii, lecz nie pomigdzy stabszymi argumentami [Cronkhite 1978]. Komunikat pozo-
stawiajacy wniosek domysInosci odbiorcy jest na ogét mniej skuteczny niz taki, kto-
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rego przestanie zostalo explicite sformutowane [Hovland, Mandell 1952]. Perswazja
jednostronna, tj. nie bioraca pod uwage argumentow przeciwnych, jest bardziej sku-
teczna od dwustronnej (zawierajacej takze obrong przed kontrargumentami), gdy au-
dytorium nie jest wrogo nastawione do przedmiotu perswazji; argumentacja dwu-
stronna jest skuteczniejsza w stosunku do audytorium o negatywnym nastawieniu
[Lumsdaine, Janis 1953], a takze w stosunku do audytorium o wyzszym poziomie
wyksztalcenia {Hovland, Lumsdaine, Sheffield 1949]. Wbrew utartej opinii, komuni-
kat wygtoszony w szybszym tempie ma na ogodt silniejsze dzialanie perswazyjne
[Miller, Maruyama, Beaber, Valone 1976].

Sposroéd zmiennych kontekstowych badano m.in. rolg kanalu komunikacyjnego,
status prawny przekazu, jego lokalizacj¢ wsréd innych wypowiedzi i wplyw zacho-
wania 0s6b postronnych na reakcj¢ wiasciwego adresata komunikatu perswazyjnego.
Bezposredni ustny komunikat, a takze nagrany na tasmie video, zwigksza — w po-
réwnaniu ze stowem pisanym — znaczenie sygnalow peryferyjnych, zwiazanych ze
sposobem postrzegania nadawcy przez odbiorc¢ [Andreoli, Worchel 1978]. Przekaz
pisemny ma przewagg nad ustnym w wypadku dhuzszych i bardziej skomplikowanych
argumentacji [Chaiken, Eagly 1976]. Informacja zakazana, czy to rzeczywiscie, czy
tylko w mniemaniu odbiorcy, ma wigkszg site oddzialywania niz prawnie dozwolona;
jest tak nawet wtedy, gdy cenzor postrzegany jest jako osoba uczciwa i kompetentna
([Worchel, Arnold 1973], [Worchel, Amold, Baker 1975]). Od dawna znana jest re-
gula moéwiaca, ze powtarzanie komunikatu czyni go skuteczniejszym; wykazano do-
$wiadczalnie, ze odbiorca ma do tego samego przekazu bardziej pozytywny stosunek,
gdy odbiera go po raz kolejny [Zajonc 1968]. Poniewaz efekt najbardziej nawet prze-
konujacego argumentu nie jest wieczny (o czym nizej), wigc skutek wypowiedzi per-
swazyjnej jest tym wigkszy, im moment jej wygloszenia jest blizszy momentu podje-
cia decyzji przez odbiorcg (por. [Cook, Flay 1978]). Gdy w danej sprawie ma zabrac
glos kilku méwcow, wowczas jesli temat jest kontrowersyjny i ciekawy dla odbior-
cow, to najwigkszg site oddziatywania ma pierwsza wypowiedz w serii, jesli zas temat
jest niekontrowersyjny i ogdlnie malo ciekawy, to najwigkszg sit¢ oddziatywania ma
wypowiedz ostatnia [Rosnow 1966]. Gdy perswadujacy ma zamiar wyrazi¢ zar6wno
opinie, z ktérymi audytorium si¢ zgadza, jak i opinie, z ktérymi audytorium si¢ nie
zgadza, lepszy efekt daje umieszczenie spraw niekontrowersyjnych przed kontrower-
syjnymi [Cohen 1964]. Odbiorce bedzie tatwiej nakioni¢ do spetnienia pewnej pros-
by, gdy wczesniej udato si¢ go naklonié do speinienia znacznie skromniejszej prosby”
o podobnym charakterze [Freedman, Fraser 1966]. Odbiorce bedzie tatwiej naklonié
do spelnienia mniejszej prosby, jesli wczesniej musial on odméwic spelnienia wigk-
szej prosby o podobnym charakterze [Cialdini, Vincent, Lewis, Catalan, Wheeler,
Darby 1975]. Duzy wplyw na reakcje¢ adresata wywieraja zauwazone przez niego re-
akcje innych. Sila tego czynnika jest tak wielka, ze ,,naglasniane w mass-mediach sa-
mobdjstwa slawnych ludzi prowadza do nadwyzki samobdjstw” [Cialdini 1996,
p. 138]. Ogoélnie, pod wptywem komunikatu perswazyjnego odbiorca bedzie miat
sktonnos¢ do takich reakcji, jakie przejawiaja inni. Jednym z wielu dowodéw na to
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jest fakt, ze ta sama komedia telewizyjna jest wyzej oceniana przez widzow wtedy,
gdy w trakcie emisji jest od czasu do czasu nadawany glosny smiech rzekomej pu-
blicznosci (tzw. ,,$miech z puszki”), niz wtedy, gdy ten efekt dzwigkowy nie jest wy-
korzystywany [Smyth, Fuller 1972].

Osobnym i bardzo waznym zagadnieniem badawczym jest trwato$¢ efektu per-
swazyjnego. Jak wynika z powyzszego przegladu, za problem pierwszoplanowy uwa-
zano sife i kierunek wptywu wywartego na odbiorce. Jednak bardzo czesto, zwlaszcza
w wypadku takich masowych akcji perswazyjnych jak kampanie o$wiatowe czy re-
klamowe, sprawa rownie istotna jak sita wptywu jest utrzymywanie si¢ tego wptywu
przez dluzszy czas. Z niewielkiej liczby badan, jakie dotad na ten temat przeprowa-
dzono wynika, ze na dtugofalowy rezultat perswazji wptywa m.in. liczba uzytych ar-
gumentéw [Leventhal, Niles 1965], ich dwustronno$é (Lumsdaine i Janis; por.
[Hovland, Janis, Kelley 1953, pp. 108—110]) i stopiefi zaangazowania odbiorcy co
do przedmiotu perswazji [Cook, Flay 1978]. Sposréd zaleznosci zwigzanych ze
zmiang skutku perswazyjnego wraz z uplywem czasu, wykrytych do polowy lat
osiemdziesiatych, najciekawszy jest niewatpliwie wspomniany wyzej sleeper effect
[Hovland, Weiss 1951]. Jednak wedle najnowszych badan, na globalny wynik dziata-
nia komunikatu, w tym tez na jego trwatos¢, najwigkszy wplyw ma tryb odbioru, co
oméwimy szczegélowo w rozdziale piatym, po$wigconym dwutorowosci perswazji.

4. WYBRANE KONCEPCJE TEORETYCZNE

Praw ogodlnych, stuzacych wyjasnianiu korelacji odkrywanych w badaniach labo-
ratoryjnych nad perswazja, dostarczajg liczne i nie zawsze ze soba zgodne, budowane
od lat czterdziestych teorie zmiany postaw. Jeden z najwczesniejszych dajacych si¢
wyrézni¢ nurtéw w dociekaniach nad natura postaw i ich zmian stanowia tzw. reorie
rownowagi, z ktérych pierwsza przedstawit F. Heider {1946].

Analiza Heidera dotyczy sytuacji komunikacyjnej, w ktorej nadawca (N) kieruje
do odbiorcy (O) komunikat, w ktérym N wyraza swoja postawg w stosunku do pew-
nego przedmiotu (P). Odbiorca, jeszcze przed wystuchaniem wypowiedzi N, ma juz
pewng opini¢ na temat P, badZ pozytywna (+), badz negatywna (-), ma tez.'pozytywna‘
(+) lub negatywna (-) opini¢ na temat samego nadawcy N, tj. lubi go badz nie lubi,
uwaza go za wiarygodnego badz niewiarygodnego itp. Ponadto komunikat wyprodu-
kowany przez N réwniez wyraza pewien poglad na temat P — pozytywny (+) lub ne-
gatywny (-). W ten sposob wszelkie sytuacje komunikacyjne mozna podzieli¢ na
osiem grup, w zaleznosci od tego, jak rozlozone sg w nich znaki ,,+” i, (+++, ++—,
+—+, —+— itd.). Cztery z nich to sytuacje rownowagi, w ktorych nie dochodzi do
zmiany postawy u O, cztery pozostale to sytuacje nieréwnowagi, prowadzace zawsze
do zmiany postawy u O: pod wplywem komunikatu zmienia on albo swoja opini¢ o P,
albo opinig¢ o N. Przeglad wszystkich mozliwosci przedstawia ponizsza tabela:
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Postawa O Postawa O Postawa N Komentarz Czy u O nastgpuje
wzgl¢dem P wzglgdem N wzgledem P zmiana postawy?

+ + + rownowaga nie

+ + - brak réwnowagi tak

+ - + brak réwnowagi tak

+ - - réwnowaga nie

- + + brak réwnowagi tak

- + - réwnowaga nie

- - + réwnowaga nie

- - - brak réwnowagi tak

Jak widaé, stan nier6wnowagi wystgpuje przy nieparzystej liczbie znakéw ,~”,
np. wtedy, gdy O styszy opini¢ niezgodng ze swoja wlasna, przy czym opinia ta jest
wyrazona przez takiego nadawcg, o ktéorym O ma pozytywne zdanie. W takiej wlasnie
sytuacji O, dla przywrdcenia rownowagi, musi zmieni¢ badz swoja wczesniejsza po-
stawe wzgledem P, badz swoja postawg wzgledem N. Podobnie dzieje sig, gdy N,
o ktérym O ma zle zdanie, przedstawia na temat P poglad identyczny, jak poczatkowy
poglad O. Mozna spekulowaé, ze woéwczas O bgdzie bardziej sktonny do poprawienia
swojej opinii na temat N, niz do zmiany postawy wzgledem P. W pozostalych sytu-
acjach zachwianie réwnowagi nie wystepuje. Tak wigc, odbiorca nie odczuwa potrze-
by zmiany postawy na przykiad wtedy, gdy N wyraza poglad niezgodny z pogladem
wilasnym odbiorcy, jesli — powiedzmy — O uwaza nadawcg N za durnia.

W kolejnych latach model Heidera byl wielokrotnie ulepszany, stanowit tez inspi-
racj¢ dla konstrukcji dos¢ daleko odbiegajacych od oryginatu. Osgood i Tanenbaum
[1955] dodali mozliwosé stopniowania postaw, ktére w pierwotnej wersji modelu
moga przyjmowac jedynie wartosci biegunowe (pozytywna i negatywna), bez stopni
posrednich. Metoda analizy zaproponowana przez tych autoréw nazywana jest w lite-
raturze teoriq kongruencji. Fishbein i Raven [1962] opracowali wzor ilosciowy mie-
rzacy postawg podmiotu wzglgdem pewnego obiektu, co umozliwito nastgpnie skon-
struowanie tzw. modelu sumacyjnego, pozwalajacego przewidywac¢ kierunek i war-
tos¢ liczbowa zmiany postawy (por. prace Fishbeina w tomie zbiorowym [Fishbein
1967]. Jednak odmiang najbardziej wplywowa okazata si¢ teoria dysonansu po-
znawczego L. Festingera [1957]. Wedle tej koncepcji, elementy poznawcze tworzace
system postaw i przekonan pewnej osoby moga pozostawa¢ w jednym z trzech
zwiazkéw logicznych: niezaleznosci, wynikania, lub sprzecznosci. W tym ostatnim
przypadku mamy do czynienia z dysonansem poznawczym, zmuszajacym podlegaja-
cq mu osobg do usunigcia lub oslabienia jednego albo obu sprzecznych element6w.
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Sytuacja dysonansu powstaje niemal zawsze po dokonaniu wyboru sposréd dwéch
poréwnywalnie atrakcyjnych mozliwosci. Osoba, ktéra takiego wyboru dokonata (np.
kupita Ferrari, cho¢ zastanawiata si¢ tez nad Lamborghini) bedzie post factum racjo-
nalizowa¢ swoja decyzje, szukajac potwierdzen jej stusznodci. Z teorii tej wynika
wigc, ze po zakonczonych powodzeniem zabiegach perswazyjnych perswadujacy nie
moze spocza¢ na laurach, lecz od czasu do czasu powinien umacniaé u odbiorcy po-
stawg, ktdra za pomoca swojej perswazji wywotal. Drobiazgowym badaniom podda-
no tez dysonans poznawczy wywolany inna przyczyna, mianowicie wymuszeniem
u pewne;j osoby, za pomoca nagrody lub kary, zachowania niezgodnego z jej wiasny-
mi przekonaniami (por. [Cialdini 1996, p. 95—97]).

W ciagu ostatniego potwiecza przedstawiono jeszcze wiele innych propozycji
syntetycznych. Naleza do nich m.in. wywodzace sie z prac Pawtowa i Freuda teorie
uczenia ([Miller, Dollard 1941], [Mowrer 1950]), opracowany przez W. J. McGuire
[1964] model ,,immunologiczny” (inoculation theory), wedle ktorego przeciw indok-
trynacji mozna ludzi ,,zaszczepic”, teoria sqdow spolecznych (social judgment the-
ory) wywodzaca si¢ z prac cztonkéw grupy Yale 1 zwigzana gidwnie z takimi nazwi-
skami jak C. A. Hovland, R. Nebergall, C. W. Sherif i M. Sherif, wedle ktorej efekt
perswazyjny zalezy od wyniku osadu, jakiemu odbiorca poddaje znaczenie komuni-
katu jeszcze zanim przystapi do analizy argumentow, oraz feoria oczekiwarn jezyko-
wych [Burgoon, Miller 1985]. Obszerne przeglady wielu réznych stanowisk ogélno-
teoretycznych w dziedzinie perswazji zawieraja nastgpujace podreczniki: [Burgoon,
Hunsaker, Dawson 1994], [Cronkhite 1978], [Griffin 2000], [O’Keefe 1990]. Jednak
najwazniejsza, najbardziej dojrzala i najelegantsza teoria w tej dziedzinie jest bez
watpienia tzw. model ELM [Petty, Cacioppo 1986a,b], ktoremu poswigcimy osobny
rozdzial.

5. DWUTOROWOSC PERSWAZJI I TZW. MODEL ELM

Gigantyczny wysilek wlozony w pionierskim okresie w badania doswiadczalne
nad wplywem spolecznym i technikami perswazyjnymi znalazt oczywiscie natych-
miastowe zastosowania praktyczne. Wobec réwnoczesnego gwaltownego wzrostu
zainteresowania naukowcow problematyka mass-medidw, sprawne narzedzia otrzy-
mali do reki np. projektanci kampanii reklamowych, politycznych i edukacyjnych.
Szybko tez jednak dat o sobie zna¢ kruchy fundament teoretyczny, na jakim empi-
ryczny zapat pionieréw bazowat. Od polowy lat szesédziesiatych, przez dwie dekady
ze Swiatowych laboratoriow dochodzity coraz czgstsze sygnaly o wynikach pozosta-
jacych ze soba w jawnej sprzecznosci. Wyzej wspomnieli$my juz o braku potwier-
dzen w sprawie sleeper effect, lecz sytuacji takich bylo znacznie wigcej. Oto kilka
charakterystycznych ilustracji.

Jako pierwszy przykiad niech stuza badania nad szybkoscia mowienia. Poczatko-
wo stwierdzono, ze tempo wypowiadania stéw nie ma zwiazku z ostatecznym wyni-
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kiem perswazji [Addington 1971]. Pézniej wszakze odkryto, ze zwiazek taki istnieje,
a nawet — ze jest bardzo silny: szybsze tempo wypowiadania stéw powoduje u od-
biorcy wrazenie, Zze nadawca jest inteligentniejszy i bardziej kompetentny [Miller,
Maruyama, Beaber, Valone 1976]. Jednak kolejne badania w tej sprawie [Woodall,
Burgoon 1983] znéw daty wynik negatywny. Wsréd zmiennych ksztaltujacych prze-
bieg komunikacji teoretycy wptywu spotecznego badali tez m.in. czynnik podobien-
stwa. Okazalo sig, ze podobienistwo nadawcy do odbiorcy moze wzmoc efekt perswa-
zyjny [Brock 1965], ale moze tez nie mie¢ na ten efekt wptywn [Wagner 1984], albo
nawet moze efekt perswazji ostabié¢ [King, Sereno 1973]. W pewnym okresie wiele
uwagi poswiecono rowniez wzbudzaniu strachu jako strategii perswazyjnej. Wiedza
w tej sprawie mogla poprawi¢ skutecznos¢ pewnych programéw spolecznych, np.
kampanii antynikotynowych, lecz, niestety, badacze i tu natkngli si¢ na trudne do
rozwiazania sprzecznosci. Klasyczne badanie wskazywalo, ze obraz zalezno$ci mig-
dzy poziomem strachu a skutecznoscig komunikatu ma posta¢ krzywej Gaussa [Janis
1967], co oznacza, Ze najsilniej dziala sredni poziom strachu. Jesli taka zaleznos¢
rzeczywiscie ma miejsce, to np. naklonienie palacza do rzucenia palenia nie powie-
dzie si¢, gdy przedstawi mu si¢ albo niedostatecznie grozne konsekwencje nalogu,
albo przeciwnie — konsekwencje zbyt grozne. Inne jednak wyniki sugeruja, ze mig-
dzy poziomem strachu a skutkiem perswazyjnym zachodzi prosty zwiazek liniowy
(por. np. [Boster, Mongeau 1984]), czyli wyzszy poziom strachu wiaze si¢ zawsze
z lepszym efektem perswazyjnym. Jesli zas jest tak wiasnie, to kampanie antynikoty-
nowe nalezaloby budowaé zupelnie inaczej niz sugerowatby to wynik wczesniejszy.
Nasz ostatni przyklad jest zwiazany z osobowoscia adresata przekazu. Janis [1955]
wykazal, ze ludzie o nizszej samoocenie sg bardziej podatni na perswazjg, lecz wedle
kolejnych badan [Nisbett, Gordon 1967] jest akurat dokfadnie odwrotnie!

Jak widaé z tego pobieznego przegladu, sytuacja w teorii perswazji potowy lat
osiemdziesiatych byla — toutes proportions gardées — réwnie powazna, jak sytuacja
astronomii przed przewrotem kopernikanskim. Istniata ogromna liczba kolidujacych
ze soba danych, lecz nie istniala synteza zdolna te dane uporzadkowac. Rozwiazanie
przyszto wraz z teoria, ktorej tworcami sg Richard E. Petty i John T. Cacioppo; dzis
teoria ta jest zwykle oznaczana symbolem ELM (od stow elaboration likelihood mo-
del). Autorzy ci publikowali wiele waznych prac poczynajac od roku 1977, lecz petna
i ostateczna wersja ich teorii powstata dopiero w potowie lat osiemdziesiatych [Petty,
Cacioppo 1986a,b]. Model ELM ma cztery niezwykle wazne zalety: (a) w przeci-
wienstwie do wczesniejszych teorii dotyczy on wylqcznie perswazji, a nie catosci
problematyki zmiany postawy (nie dotyczy on np. zmiany wywotanej zawodem mito-
snym), (b) daje si¢ stosowac do kazdej sytuacji perswazyjnej, a nie tylko do niekto-
rych (np. tylko do perswazji z uzyciem grozby), (c) wyjasnia nie tylko wybrane, lecz
wszelkie aspekty komunikacji perswazyjnej (np. pozwala przewidywac nie tylko ro-
dzaj efektu perswazyjnego, ale takze jego nat¢zenie i trwalos¢), a przede wszystkim
(d) zadowalajaco ttumaczy pozorne rozbieznosci w wynikach wezesniejszych ekspe-
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ryment6éw. Sposrdd istniejacych w tej chwili teorii empirycznych jest to z pewnoscia
teoria najlepsza.

ELM jest modelem teoretycznym procesu perswazji pojmowanego klasycznie.
Jego przedmiotem sa wigc mechanizmy zmiany postawy odbiorcy w wyniku zetknig-
cia z jakim$ komunikatem. Petty i Cacioppo w nastepujacy sposob definiujg centralne
kategorie swojej teorii: ,,Jermin postawa odnosi si¢ do ogélnej oceny (pozytywnej,
negatywnej lub neutralnej), jaka podmiot zywi w stosunku do jakiej$ osoby, obiektu
lub zjawiska. Termin perswazja odnosi si¢ do wszelkich takich préb zmiany czyjej$
oceny osob, obiektow lub zjawisk, ktorych narzedziem jest przekazanie jakiegos ko-
munikatu” [Petty, Cacioppo 1986a, p. 25]. Zdaniem tych autoréw sprzecznosci w da-
nych doswiadczalnych mozna wyjasnié, jesli przyjmie sig, ze przekaz perswazyjny
dociera do odbiorcy dwoma zasadniczo odmiennymi torami — centralnym i peryfe-
ryjnym. Podstawa toru centralnego jest prowadzona z namystem, uwazna ocena me-
rytorycznych skladnikéw przekazu, czyli rzeczowa analiza zawartych w nim argu-
mentéw. Na tor peryferyjny skladaja si¢ reakcje (niekiedy, cho¢ nie zawsze, powierz-
chowne i bezrefleksyjne) na rozmaite kognitywne, emocjonalne i behawioralne bodz-
ce wigzace si¢ tak z samym przekazem, jak i z jego kontekstem. Do czynnikéw pery-
feryjnych naleza np. nastrdj i stopien koncentracji odbiorcy, wyglad nadawcy i jego
rzeczywista lub wyimaginowana kompetencja, hatasy, ton glosu, liczba powtérzen
itp. Przyczyna nieskutecznosci komunikatu moze wiec w pewnych wypadkach zale-
zeé nie tyle od jego tresci, ile od trybu odbioru. I tak, dla trybu centralnego przyczyna
niepowodzenia moze by¢ np. to, ze argumenty uzyte w komunikacie nie pozostawaty
ze soba w zadnym uchwytnym dla odbiorcy zwiazku logicznym; dla trybu peryferyj-
nego zas zrodtem nieskutecznosci moze by¢ fakt, iz komunikat zostal wygloszony
nieprzyjemnym, piskliwym glosem.

Omawiane tryby to wyidealizowane kategorie teoretyczne; w rzeczywistosci nig-
dy nie wystegpuja one w czystych postaciach. Odbiér centralny i peryferyjny to kran-
cowe punkty continuum. Odbiér faktyczny miesci si¢ gdzie§ pomigdzy nimi, zazwy-
czaj znajdujac si¢ blizej badz jednego, badz drugiego ekstremum. Zwiazek trybow
ma charakter transakcyjny — im znaczniejsza jest rola rzeczowej analizy w percepcji
komunikatu, tym mniejsze znaczenie maja czynniki peryferyjne, i odwrotnie — osta-
bienie odbioru centralnego jest natychmiast rekompensowane wzmocnieniem odbioru
peryferyjnego.

Tor centralny wymaga od adresata zwigkszonego wysitku percepcyjnego. Przej-
Scie na ten tor uzaleznione jest wigc od speinienia pewnych warunkéw poczatkowych.
Pierwszym z nich jest motywacja, czyli chgé odbiorcy do podjgcia owego wysitku.
Motywacja wzrasta, gdy np. temat przekazu ma zwiazek z osobista sytuacja odbiorcy,
lub gdy ten ma ogodlnie duze potrzeby poznawcze. Gdy checi podjgcia wysitku inte-
lektualnego brak, odbiorca bedzie si¢ kierowat raczej wskazéwkami peryferyjnymi —
swoim nastrojem, odczuwang antypatia lub sympatia do nadawcy, wrazeniem jego
kompetencji, liczba uzytych argumentow itp.
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Drugim czynnikiem, bez ktérego tryb centralny nie zostanie wiaczony, jest zdol-
nos¢ odbiorcy do przetworzenia komunikatu, na ktéra maja wplyw takie czynniki jak:
inteligencja i wiedza, stopien komplikacji komunikatu, zakiocenia odbioru itp. Nawet
najlepsze checi nie wlacza bowiem trybu centralnego, jesli np. przekaz wyrazony jest
Jjezykiem skrajnie fachowym, niezrozumiatym dla odbiorcy. Brak zdolnosci przetwo-
rzenia komunikatu oznacza za$, podobnie jak brak motywacji, przejscie na tryb pery-
feryjny. Hermetyczny styl przekazu moze jednego stuchacza zirytowaé i pogrzebaé
szanse nadawcy na przekonanie go, innemu za$ taki styl moze akurat zaimponowaé
i przez to wzmdc skutek perswazyjny, ale tak czy inaczej, niezrozumialy jezyk komu-
nikatu z koniecznosci czyni odbiorcg niezdolnym do rzeczowej analizy argumentow
i automatycznie kieruje go na tor bardzo od takiej analizy odlegly. Petty i Cacioppo
wspominaja o jeszcze jednym czynniku, od ktorego zaleza losy toru centralnego. Jest
nim sposdb podejscia do zawartosci komunikatu (nature of cognitive processing), de-
cydujacy o tym, czy analiza argumentoéw bedzie obiektywna, czy tendencyjna. W ni-
niejszym pobieznym szkicu ten aspekt modelu pominiemy.

Jesli tryb centralny nie zostal wlaczony, a przy tym brak takze jakichkolwiek
wskazowek peryferyjnych, to perswazja nie prowadzi do zmiany postawy. Jesli zas do
odbiorcy docieraja dajace si¢ zinterpretowaé wskazowki peryferyjne, wowczas zmia-
na postawy wprawdzie nastgpuje, lecz w poréwnaniu ze zmiang wywolang torem
centralnym jej wplyw jest wzglednie nietrwaty, stosunkowo podatny na kontrperswa-
zje¢ i nie dajacy solidnych podstaw dla prognozowania tych zachowan odbiorcy, ktore
sg efektem wywolanej zmiany. Jesli jednak tor centralny w odbiorze przekazu per-
swazyjnego zostaje do kofica utrzymany, w jego wyniku u odbiorcy moze nastgpié
zmiana struktury kognitywnej. Polega ona na tym, iz do owej struktury zostaja trwale
wlhaczone nowe elementy poznawcze, majgce wplyw na calo$¢ systemu postaw
i przekonan. W efekcie nastgpuje taka zmiana postawy, ktéra w poréwnaniu ze zmia-
na wywotlang czynnikami peryferyjnymi trwa dluzej, jest bardziej odporna na kontr-
argumentacj¢ i daje lepsze podstawy dla przewidywania dziatan, ktére odbiorca moze
podjac w przyszlosci.

Oto pogladowy diagram przedstawiajacy podstawowe zwiazki przyczynowo-
skutkowe postulowane w modelu ELM:
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Nast¢puje zmiana postawy: Nie nastgpuje zmiana postawy

—- dlugotrwata

— odporna na kontrargumenty

— dajaca przewidywalne
konsekwencje w zachowaniu

TOR CENTRALNY TOR PERYFERYJNY
KOMUNIKAT g Nastepuje zmiana postawy:
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jest brak . brak
v : A

Rozwiejmy w tym miejscu pewna watpliwo$¢, ktéra niekiedy pojawia sig
w zwiazku z przedstawionym modelem. Tryb peryferyjny odbioru komunikatu per-
swazyjnego bywa niekiedy utozsamiany z zastosowaniem heurystyk, a nawet z podej-
$ciem catkowicie automatycznym, w zadnym stopniu nie angazujacym procesow in-
telektualnych. Taka interpretacja toru peryferyjnego bytaby nieprawidtowa, gdyz we-
dle koncepcji Petty i Cacioppo ten tor réwniez moze by¢ przez odbiorcg kontrolowa-
ny rozsadnie i w petni $wiadomie:

Pewna analogia pomoze lepiej zarysowaé lini¢ oddzielajaca procesy zachodzace w trybie cen-
tralnym od proceséw zachodzacych w trybie peryferyjnym. Wyobrazmy sobie mianowicie stu-
denta, ktdry przygotowywat sig¢ pilnie do egzaminu. Student taki zna materiat objety testem,
czyta pytania testowe uwaznie, za§ odpowiedzi, jakie ma do wyboru, poréwnuje z zapamigta-
nym materialem i wybiera te opcje, ktére wydaja mu si¢ najbardziej zgodne z rzeczywistoscia.
Z takim wilasnie rodzajem opracowania mamy do czynienia w trybie centralnym. Mimo
wszystko nie ma gwarancji, ze wybrane odpowiedzi beda trafne. (...) Skontrastujmy to z poste-
powaniem innego studenta, ktéry w celu odgadnigcia wlasciwej odpowiedzi na pytania nie
uzywa wiedzy merytorycznej — badz to dlatego, ze nie przygotowal si¢ do egzaminu i wiedzy
takiej nie posiada (niska zdolnos¢), badz to dlatego, ze wynik testu jest mu obojetny (niska
motywacja). Odpowiedzi takiego studenta nie musza wcale by¢ ani czysto przypadkowe, ani ir-
racjonalne; bgda one zazwyczaj wynikiem zastosowania mniej lub bardziej prostych, nie zaw-
sze wyraznie formutowanych regut decyzyjnych, opartych na takich peryferyjnych wskazow-
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kach, jak pozycja danej odpowiedzi (np. na tym, ze ,,a” rzadko jest odpowiedzia wlasciwa), czy
wybory dokonane przy innych pytaniach (np. gdy student poprzednio dwukrotnie wybrat od-
powiedz ,.c”, to nastgpnie zechce raczej zaryzykowaé ,,b”). Zauwazmy, ze postgpowanie takie
tez opiera si¢ na wczesniejszej wiedzy i jest w pelni Swiadome, cho¢ wiedza tu wykorzystywa-
na nie dotyczy merytorycznej zawartosci tekstu [Petty, Cacioppo 1986a, pp. 13—14].

Dla toru centralnego istotne s semantyczne whasciwosci komunikatu; dla toru pe-
ryferyjnego istotne mogg si¢ okaza¢ zaréwno pewne wlasciwosci semantyczne, jak
i pozasemantyczne. Gdy wlaczony jest tryb centralny i przewaza rzeczowa analiza
argumentow, zawarto$¢ wypowiedzi jest poréwnywana przez odbiorce z jego wcze-
$niejsza wiedza dotyczqcq przedmiotu perswazji. W rezultacie tego procesu odbiorca
przyjmuje w stosunku do przedmiotu perswazji postawe najbardziej jego zdaniem
zgodng z faktycznym stanem rzeczy. Przy nizszym poziomie merytorycznej oceny
argumentow, charakterystycznym dla toru peryferyjnego, zaangazowanie intelektual-
ne odbiorcy tez jednak moze by¢ (cho¢ oczywiscie nie musi) catkiem spore. Rzecz
w tym, ze wysitek umystowy i wiedza, ktére sa angazowane w procesie peryferyjnym,
nie musza W najmniejszym stopniu dotyczy¢ rzeczywistej tresci przekazu.

Przy prébach interpretacji ELM latwo o jeszcze jeden blad. Jak widzieliSmy, we-
dle tego modelu zmiany postawy dokonujace sie w trybie centralnym, w poréwnaniu
z torem peryferyjnym, sa znacznie glebsze i ogélnie korzystniejsze z punktu widzenia
nadawcy komunikatu. Pozornie mogloby to prowadzi¢ do wniosku, ze uaktywnienie
u odbiorcy myslenia merytorycznego, a wytlumienie ewentualnego zainteresowania
wskazéwkami peryferyjnymi, jest zawsze strategia lepsza, dajaca bardziej pozadane
rezultaty. Sprawa jednak nie jest taka prosta. Przede wszystkim zauwazmy bowiem,
Ze ,strategia centralna” jest trudniejsza, choéby dlatego, ze wymaga odpowiedniego
umotywowania odbiorcy. Co jednak jeszcze istotniejsze, jest ona skuteczna tylko
wtedy, gdy nadawca dysponuje mocnymi argumentami, ktére sa przekonywajace sa-
me w sobie. Lecz gdy nadawca ma w zapasie jedynie stabe argumenty (co np. w mar-
ketingu i w wystapieniach politykéw jest wlasciwie regula), to z ELM wynika, Ze lep-
szy efekt wywolaja zabiegi wykorzystujace bodzce peryferyjne, a wigc dobry nastréj
lub dekoncentracje odbiorcy, wiarygodno$¢ nadawcy, jego fizyczna atrakcyjnosc itp.
Poniewaz jednak bodzce te dziatajq krotko, konieczne jest ich powtarzanie, co zreszta
rzeczywiscie jest zasadg instynktownie przestrzegana w reklamie i kampaniach poli-
tycznych. Umiejgtne wykorzystanie bodzcow peryferyjnych czgsto pozwala chwilowo
wywolaé¢ pozadane zachowania adresatéw, polegajace na dokonaniu zakupu rekla-
mowanego towaru lub oddaniu glosu na odpowiedniego kandydata. W zwiazku ze
wspomniang ,,chwilowos$cig” efektu perswazyjnego warto jednak odnotowaé pewna
wazng dodatkowg prawidlowosé:

Co ciekawe, gdy ktos raz juz dokonat decyzji i oddat glos na pewnego kandydata, albo kupit
pewien produkt, jego motywacja (m.in. z powodu wzrostu osobistego zaangazowania i poczu-
cia odpowiedzialnoéci) oraz zdolnos¢ analizy kolejnych przekazéw perswazyjnych (m.in.
z powodu zwigkszenia zasobu informacji} mogg znaczaco wzrosnaé. To za$ oczywiscie moze
w dalszej perspektywie prowadzié do takiej zmiany postawy, ktéra jest dtugotrwata, odporna na
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kontrargumenty i ktora daje przewidywalne konsekwencje w postaci przysztych zachowan od-
biorcy (ibid., p. 23).

6. FUNDAMENT EMPIRYCZNY MODELU ELM

Adekwatno$¢ konstrukcji ELM potwierdzaja dziesiatki eksperymentéw przepro-
wadzonych przez jej autoréw i ich wspotpracownikéw w okresie dekady poprzedza-
jacej opublikowanie ostatecznej wersji teorii. Potwierdzaja ja tez liczne wyniki wcze-
$niejsze, gdyz z dzisiejszego punktu widzenia wiele z nich, poczynajac od badan
szkoly Yale, ma $cisty zwiazek z ta teoria, zapewniajac jej baz¢ doswiadczalna. Dla
zobrazowania empirycznej sity ELM przedstawimy, w duzym uproszczeniu, kilka
z tych doswiadczen. W kazdym z nich kluczowa rol¢ odgrywa rozroznienie argu-
mentéw mocnych i slabych. Argument mocny to taki, w ktérym teza wynika z prze-
stanek albo przynajmniej jest przez przestanki w wysokim stopniu uprawdopodob-
niona; argument staby to taki, w ktérym nie ma wyraznego zwiazku logicznego mig-
dzy przestankami a dowodzong teza. Jak wiemy z wezesniejszych rozwazan, dla tego
arcywaznego rozroznienia nie udato si¢ dotychczas znalez¢ catkowicie zadowalajacej
i logicznie nienagannej eksplikacji. Zarazem jednak jest ono wystarczajaco jasne in-
tuicyjnie, przynajmniej z punktu widzenia celow przy$wiecajacych eksperymentato-
rom. Mamy nadzieje, ze podane nizej konkretne zastosowania argumentacji mocnej
i argumentacji stabej dostatecznie wyjasniaja istot¢ tego rozréznienia. Znaczna czgs§é
argumentow przedstawianych adresatom w doswiadczeniach Petty i Cacioppo miata
na celu przekonanie réznych grup studentow o potrzebie wprowadzenia w ich uczelni
petnozakresowego egzaminu korficowego jako warunku uzyskania absolutorium. Oto
dwa przyktady wypowiedzi, ktére miaty temu celowi stuzyé:

[Argument mocny] Narodowa Komisja ds. Wynikéw Nauczania opublikowata ostatnio wyniki
swoich pigcioletnich badan nad przydatnoscia obowiazkowego pelnozakresowego egzaminu
koricowego, przeprowadzonych w Duke University. Badania te wykazaty, ze w rezultacie
wprowadzenia takiego egzaminu wiedza absolwentéw wzrosta o 31%. W uczelniach poréw-
nywalnych z Duke, w ktérych takiego egzaminu nie wprowadzono, wiedza absolwentéw w tym
samym odcinku czasowym wzrosla tylko o 8%. Wszystko wskazuje na to, ze perspektywa od-
bycia petnego egzaminu przy koncu studiéw motywuje studentéw do bardziej wytgzonej pracy,
a kadre dydaktyczna motywuje do stosowania bardziej efektywnych metod nauczania. Jest
prawdopodobne, ze te pozytywne zjawiska, zaobserwowane w Duke University, pojawia si¢ tez
w innych uczelniach [Petty, Cacioppo 1986a, pp. 54—55].

[Argument siaby] Narodowa Komisja ds. Wynikéw Nauczania opublikowata ostatnio wyniki
swoich pigcioletnich badan nad przydatnoscia obowigzkowego petnozakresowego egzaminu
konicowego, przeprowadzonych w Duke University. Jednym z wynikéw tych badan bylo
stwierdzenie 31-procentowego wzrostu niepokoju studentéw co do swoich wynikéw na stu-
diach. W uczelniach poréwnywalnych z Duke, w ktorych takiego egzaminu nie wprowadzono,
poziom niepokoju studentéw w tym samym odcinku czasowym wzrést tylko o 8%. Komisja
wychodzi z zalozenia, ze zar6wno wzrost ogélnego niepokoju, jak tez wzrost obaw o ostatecz-
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ny wynik studiéw, moze sktoni¢ studentéw do bardziej wytezonej nauki. Jest prawdopodobne,
ze 6w wzrost niepokoju, zaobserwowany w Duke University, pojawi si¢ — i rowniez wywota
pozytywne skutki — takze w innych uczelniach (ibid., p. 57).

W jednym z eksperymentéw wplywano na zdolno$¢ rzeczowej analizy argumen-
tow przez rozpraszanie uwagi odbiorcy za pomoca btyskéw swiatla, ktére nastgpo-
waly badz co kilkanascie sekund (niski poziom zaklocen), badz co kilka sekund
(wysoki poziom zaklocen). W takiej sytuacji ELM przewiduje, ze skutecznosé¢ argu-
mentacji mocnej powinna spadaé¢ wraz ze wzrostem natg¢zenia czynnikow rozprasza-
jacych uwage, podczas gdy skutecznos¢ argumentacji stabej powinna w tych warun-
kach wzrasta¢. Takiego wyniku nalezy oczekiwaé po prostu dlatego, ze przy nie-
uwaznym stuchaniu umykaja z pola widzenia zar6wno zalety mocnej argumentacji,
ktorych rozpoznanie wymaga koncentracji, jak tez usterki argumentacji stabej. Od-
powiednie doswiadczenie, ktorego wynik zostal przedstawiony na ponizszym sche-
macie, potwierdzilo istnienie oczekiwanej zaleznosci [Petty, Wells, Brock 1976]:

argumentacja mocna

Miara
zmiany T
sta 4
postawy ./argu.mentacja slaba

% % —>
niskie wysokie

Natezenie zaklécen

Identyczny efekt uzyskano, gdy pozycja ciata odbiorcy — badZz wygodna, potle-
zaca, badz stojaca — wplywata na stopien jego koncentracji [Petty, Wells, Heesacker,
Brock, Cacioppo 1983]. Podobnie, wedtug przewidywania ELM parokrotne powto-
rzenie komunikatu powinno wzmdc skuteczno$é argumentacji mocniejszej (a takze
bardziej skomplikowanej), zarazem jednak powinno ostabi¢ wymowg argumentacji
stabszej. W potwierdzajacym to przewidywanie eksperymencie [Cacioppo, Petty
1985] komunikat perswazyjny przedstawiano stuchaczom badz tylko raz, badz po-
wtarzano go trzykrotnie:
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A argumentacja mocna
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Liczba powtérzen przekazu

Taki sam obraz powstaje wtedy, gdy wzrasta nie liczba powtdrzen, lecz motywa-
cja odbiorcy. Czynnikiem motywujacym moze by¢ np. wyrazny zwiazek tresci komu-
nikatu ze sprawami, w ktore odbiorca jest osobiscie zaangazowany. Zgodnie z pro-
gnoza ELM, wysokie zaangazowanie wzmaga skuteczno$¢ argumentow mocnych
i obniza skuteczno$é argumentéw stabych. W odpowiednim eksperymencie [Petty,
Cacioppo 1979] stopien zaangazowania zmieniano przedstawiajac badanym komuni-
katy dotyczace badz ich wlasnego uniwersytetu, badz jakiej$ innej, odleglej uczelni.
Zmienng t¢ (osobiste zaangazowanie odbiorcy), jako czynnik zwigkszajacy obiek-
tywnosé odbioru, badano takze w polaczeniu z réznymi zmiennymi peryferyjnymi,
takimi jak np. pozytywne lub negatywne sygnaly niewerbalne towarzyszace wypo-
wiedzi, wysoka lub niska kompetencja nadawcy, sympatia odbiorcy do nadawcy lub
jej brak, itp. Ogolnie biorac, w przypadku tych zmiennych stwierdzono wyrazna ko-
relacj¢ pozytywna (zaréwno dla argumentéw mocnych, jak i slabych) wtedy, gdy
osobiste zaangazowanie odbiorcy bylo niskie, i niemal zupelny brak korelacji wtedy,
gdy odbiorca byl silnie osobiscie zaangazowany. Jako typowy wynik w tej grupie
mozna przytoczy¢ np. doswiadczenie Petty, Cacioppo, Goldman [1981], w ktérym
adresatami perswazji byli studenci, argumentacja za$ dotyczyla koniecznosci wpro-
wadzenia pelnego egzaminu z przedmiotdéw kierunkowych przy koricu studiéw i zbu-
dowana byla tak, jak w podanych wyzej przyktadach argumentéw mocnych i stabych.
Stopien osobistego zaangazowania zmieniano informujac jednych badanych, iz eg-
zamin taki miatby zosta¢ wprowadzony juz w najblizszym roku (wysokie zaangazo-
wanie), innych zas informujac, iz projekt przewiduje jego ostateczne wprowadzenie
dopiero za dziesig¢ lat (niskie zaangazowanie). Druga zmienng byla kompetencja
nadawcy, ktéra manipulowano informujac jednych badanych, iz prezentowany tekst
jest wypracowaniem grupy ucznidéw szkoty sredniej (niska kompetencja zrédia), in-
nych za$, iz jest to projekt opracowany przez Komisj¢ Szkolnictwa Wyzszego, kiero-
wang przez profesora Princeton University (wysoka kompetencja). Ponizsze diagra-
my przedstawiaja w przyblizeniu wynik tego eksperymentu:
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NISKIE ZAANGAZOWANIE ODBIORCY

? argumentacja mocna

zmiany T
postawy +£

argumentacja slaba
] | |
T ! | —
niska wysoka

Kompetencja nadawcy

WYSOKIE ZAANGAZOWANIE ODBIORCY

argumentacja mocna
{4 @
Miara
zmiany T ® —o
postawy 4+ argumentacja slaba
—t—t—>
niska wysoka

Kompetencja nadawcy

W innym doswiadczeniu z tej serii badano wptyw liczby argumentéw na skutecz-
nos$¢ perswazji, rowniez uzyskujac wynik zgodny zaréwno ze zdrowym rozsadkiem,
jak i z przewidywaniami ELM: przy niskim zaangazowaniu wigksza liczba argumen-
tow, zarowno silnych, jak i stabych, byla bardziej przekonywajaca, przy wysokim za-
angazowaniu za$ wigksza liczba argumentéw mocnych czynita perswazj¢ skuteczniej-
sza, a wigksza liczba argumentow stabych czynila jg mniej skuteczng [Petty, Ca-
cioppo 1984].

Mozemy wigc juz odpowiedzie¢ na pytanie o zrodlo wzajemnej niezgodnosci
wezesniejszych danych. Badania w stylu szkoly Yale dotyczyly przede wszystkim
zmiennych peryferyjnych, a wi¢c zgodnie z ELM wynik tych badan musial w znacz-
nej mierze zalezeé od stopnia osobistego zaangazowania audytorium w sprawy, kto-
rych perswazja dotyczyla. Poniewaz czynnika tego nie brano pod uwage, rezultat do-
swiadczenia mogt niekiedy robi¢ wrazenie przypadkowego. Petty, Cacioppo, Haugt-
vedt i Heesaker przeprowadzili w 1986 r. experimentum crucis, ktorego celem bylo
ostateczne rozwiazanie zagadki efektu $piocha. Ten pigkny eksperyment (por. [Petty,



Argumentacja i perswazja 29

Cacioppo 1986a, pp. 176—178]) po raz kolejny dat wynik, ktory dawat si¢ z gory
przewidzie¢ na gruncie samej teorii ELM. Badanych podzielono na cztery grupy, kté-
rym przedstawiono cztery roézne rodzaje komunikatéw. Przekaz badz miat Scisty
zwiazek z osobista sytuacja badanych (wysokie zaangazowanie), badz nie miat takie-
go zwiazku (niskie zaangazowanie), przy czym niektérzy badani byli zapoznawani
z argumentami mocnymi i przy tym plynacymi z wiarygodnego zrédla (przekaz po-
zytywny), inni za$ ze stabymi argumentami, ptynacymi na dodatek z mato wiarygod-
nego zrodia (przekaz negatywny). We wszystkich czterech grupach efekt perswazyj-
ny, czyli stopien zmiany postawy, mierzono dwukrotnie: natychmiast po zapoznaniu
si¢ shuchaczy z komunikatem, oraz po uptywie dwoch tygodni od przekazu. Okazato
sig, ze stynny efekt $piocha pojawiat si¢ tylko w przypadku osob nie zaangazowanych
osobiscie w tematyke danej perswazji. Wynik eksperymentu ilustruje schematycznie
ponizszy wykres:

4 wysokie zaangazowanie, przekaz pozytywny

- o— @
niskie zaangazowanie, przekaz pozytywny

Miara T

zmiany | nisk.iW
postawy /
wysokie zaangazowanie, pgekaz negatywny

l
T = —»
natychmiast po 2 tygodniach

Moment pomiaru postawy

7. PRZEGLAD DEFINICJI PERSWAZJI

Opracowanie naukowe zaczyna si¢ zazwyczaj od podania definicji gtéwnego po-
jecia, ktérego to opracowanie dotyczy. My postanowiliSmy postapi¢ odwrotnie.
Obecnie, gdy zblizamy si¢ juz do konca artykutu, podajemy obszerng liste okreslen,
stosowanych przez réznych autoréw w odniesieniu do zjawiska komunikacji perswa-
zyjnej. Mamy nadzieje, ze dzigki temu czytelnik, ktory zapoznat si¢ juz z historig za-
gadnienia i z podstawami teorii, okreslenia te zobaczy w odpowiedniej perspektywie
i potraktuje je z wigkszym zrozumieniem. Zapoznanie si¢ z nimi umozliwi zarazem
whasciwg interpretacjg ostatniego rozdziatu niniejszego opracowania, ktéry zostanie
poswigcony rozwazaniom o formalnej strukturze perswazji.

Przetrwanie wymaga wspoldziatania, a do wspéldziatania trzeba naklaniaé. Bez
komunikacji i perswazji koegzystencja i wspélpraca ludzi nie jest mozliwa. Wielu
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autoréw uwaza konatywna, czyli naklaniajaca funkcje jezyka, za jego cechg najbar-
dziej pierwotng [Jakobson 1960}, a nawet spotyka si¢ opinie, iz bez préb manipulo-
wania innymi nie mogtyby powstac ztozone formy jezykowe [Burling 1986, p. 7]. Jak
trafnie zauwaza w swoim wybitnym, klasycznym dziele J. A. C. Brown, specjalista
w dziedzinie propagandy: ,,Wysitki zmierzajace do zmiany opinii innych sg starsze
niz udokumentowana historia ludzkosci i musimy przyjac, ze trwaja one od kiedy tyl-
ko powstata mowa. Wraz z jezykiem pojawita si¢ moc manipulowania ludzmi i pod-
dawania ich zabiegom perswazyjnym bez koniecznosci uciekania si¢ do sity fizycz-
nej; zreszta jest mato prawdopodobne, by zanim ludzie nauczyli si¢ méwic, mieli
w ogdle jakiekolwiek opinie” [Brown 1963, p. 9]. Skionnosé¢ do perswazji jest nasza
druga natura, je$li nie pierwsza: ,,Che¢ zmiany cudzych przekonan, postaw i zacho-
wan jest jedna z najsilniejszych tendencji cztowieka i pojawia si¢ prawie zawsze
w kontakcie dowolnych dwéch oséb, nawet wtedy, gdy nie zamierzaja na siebie
wplywac” [Grzelak, Nowak 2000, p. 187].

Wszyscy autorzy podkreslaja, ze komunikatowi perswazyjnemu zawsze towarzy-
szy che¢ wywotania zmiany u odbiorcy, choé — jak juz pisalismy — jedni akcentuja
tu cheé zmiany postaw, inni che¢ zmiany postaw i przekonan, a jeszcze inni — zmia-
ny zachowan (np. [Cronkhite 1978, p. 15]; por. nizej). Na przyklad, wedle R.A. Ba-
rona i D. Byrne’a perswazja polega na tym, ze ,nadawca kieruje pewien komunikat
do tych, ktérych postawy chce on zmienié” [Baron, Byrne 1994, p. 142]; ,,perswazja
w sposdb niezbywalny stawia sobie za cel zmiang postaw” {Beisecker, Parson 1972,
p. 5]; ,celem przekazow perswazyjnych jest wywieranie wplywu na innych przez
modyfikowanie ich postaw, przekonan i systemu wartosci” [Simons 1976, p. 25].
Najczeéciej wszakze przedmiot zabiegéw perswazyjnych charakteryzowany jest
przez wyliczenie wszystkich mozliwo$ci (,zmiana przekonan, postaw lub zacho-
wan”): ,,[perswazja to] $wiadoma proba podjgta przez pewng osobg w celu wywola-
nia zmiany postaw, przekonan lub zachowan innej osoby, lub grupy oséb, za pomocg
transmisji pewnej wiadomosci” [Bettinghaus 1980, p. 5]. Niekiedy 6w przedmiot by-
wa tez okreslany ogdlnym, zbiorczym terminem ,reakcja” (response); np. J.B. Stiff
definiuje komunikacje perswazyjng jako ,wszelki przekaz, ktorego intencja jest
uksztattowanie, wzmocnienie, lub spowodowanie zmiany reakcji innej osoby, lub in-
nych osob” [Stiff 1994, p. 10].

Badacze przyjmuja tez zgodnie, Ze perswazja sprowadza si¢ do zabiegow komu-
nikacyjnych: ,,perswazja to podzbidr komunikacji” [Jowett, O’Donnell 1999, p. 35];
»perswazja zawsze wymaga komunikacji” [Bettinghaus 1980, p. 3]. Ma ona zatem
wymiar symboliczny, a nie fizyczny: ,,Termin perswazja odnosi si¢ do manipulowania
symbolami w taki sposob, aby wywota¢ zmiang w ewaluacyjnych zachowaniach tych,
ktérzy symbole te interpretujq” [Cronkhite 1978, p. 15]. Symbole owe mogg przy tym
mieé zaréwno charakter werbalny, jak niewerbalny [O’Donnell, Kable 1982, p. 5].
W ten sposob z zakresu pojecia perswazja wylacza si¢ np. uzycie bata lub tapowki,
choé¢ — jak podkresla Cronkhite [1978, pp. 5—6] — w tej sprawie granice bywaja
bardzo ptynne, gdyz grozba uzycia bata i obietnica tapowki sa juz na ogét uznawane
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za perswazj¢. Przytlaczajaca wigkszos¢ przyjmowanych w literaturze okreslen nie
wylacza jednak manipulacji sposrod aktéw perswazyjnych. Odréznienie perswazji od
manipulacji ma Zrodta etyczne, a nie techniczne i do odosobnionych wyjatkow nalezy
definicyjne wymaganie, aby w komunikacji perswazyjnej nadawca koniecznie
»dziatat w dobrej wierze” ([Burnell, Reeve 1984]; cytat za [O’Keefe 1990, p. 14)).

To, czy dany akt komunikacyjny stanowi perswazje, nie zalezy od jego wyniku,
€O oznacza, ze perswazja jest perswazja rowniez wtedy, gdy nie powoduje pozadane-
go skutku: ,,perswazja bywa nieskuteczna, nawet jesli zostata bardzo precyzyjnie za-
planowana” [Burgoon, Hunsaker, Dawson 1994, p. 176]. W tej sprawie jednak w lite-
raturze przedmiotu mozna réwniez spotka¢ wyjatek. D. J. O’Keefe, autor bodaj naj-
lepszej sposrdd niezliczonych ksigzek poswigconych perswazji, podaje efektywnosé
jako warunek konieczny; wedle niego perswazja to ,uwiericzona powodzeniem celo-
wa dzialalno$¢ zmierzajaca do wplynigcia na stan umystu innej osoby, srodkami ko-
munikacyjnymi, w takich okolicznosciach, w ktérych osoba podlegajaca perswazji
dysponuje pewnym zakresem wolnosci” [O’Keefe 1990, p. 17]. Autor ten jednak
najwyrazniej zdaje sobie sprawe z tego, ze jego postulat moze stanowi¢ zrédto po-
waznych klopotoéw, gdyz nieco dalej dodaje, iz ,jest sprawa dyskusyjna, jaki stopien
‘powodzenia’ jest niezbgdny”.

Efekty wysitkéw komunikacyjnych zaleza od kontekstu sytuacyjnego. Zadna
strategia perswazyjna nie jest uniwersalna i $rodki perswazji dobiera si¢ stosownie do
okolicznosci: ,,wynjki perswazji czgsto zaleza od wzajemnych zwiazkéw pomigdzy
réznymi zespotami czynnikow” [O’Keefe 1990, p. 118]; ,taktyki perswazyjne musza
byé¢ dostosowywane do zmieniajacych si¢ okolicznosci” [Mulholland 1994, p. xvii];
»Zmiana postawy pod wplywem perswazji zalezy od podobienstw i réznic miedzy ko-
munikujacymi si¢ osobami” [Simons, Berkowitz, Moyer 1970, p. 12]. Wszelka komu-
nikacja ma miejsce w jakims otoczeniu psychofizycznym, zas ,,znajomo$¢ tego oto-
czenia poszerza gamg srodkow bedacych w dyspozycji nadawcy i pozwala mu lepiej
zrozumie¢ zachowanie osoby podlegajacej perswazji” [O’Donnell, Kable 1982, p. 93].

Jak czytelnik z pewnoscia juz odnotowal, cecha konieczng aktu perswazyjnego
jest istnienie pewnego zamiaru po stronie nadawcy: ,,w naszej analizie dziatan per-
swazyjnych bedziemy rozwazaé jedynie takie zachowania komunikacyjne, ktorych
intencjq jest oddziatywanie na reakcje innych” [Stiff 1994, p. 4]. Gdy przyjmie si¢
ten punkt widzenia, fatwo zauwazy¢, ze wszelka komunikacja ma cechy perswazji.
Catkiem stusznie zatem, dla wielu autoréw zjawisko perswazji jest zasadniczo nie-
odréznialne od ogolnego zjawiska komunikacji, przez ktora rozumie si¢ ,,intencjo-
nalng transakcj¢ symboliczna, w ktérej co najmniej jedna ze stron przesyla wiado-
mos¢ z zamiarem dokonania modyfikacji w zachowaniu drugiej strony (modyfikacji
polegajacej na tym, ze druga strona zrobi cos, lub nie zrobi czego$, wzglednie uwie-
rzy w cos, lub nie uwierzy). Na mocy definicji, dwa pojecia: ‘intencji komunikacyj-
nej’ i ‘intencji wywarcia wptywu’ sa synonimiczne. Gdy nie ma intencji, nie ma tez
przekazu” [Miller, Steinberg 1975, p. 35]. J.B. Stiff pisze wprost: ,;sq argumenty
przemawiajace za tym, ze wszelka komunikacja jest z natury perswazyjna” [Stiff
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1994, p. 4]. Zreszta juz w pracach klasykéw czytamy: ,komunikacja moze zosta¢
formalnie zdefiniowana jako proces, w ktdrym pewien osobnik (nadawca) wysyla
bodzce (zwykle werbalne), aby zmodyfikowaé zachowanie innych osobnikéw
(audytorium)” [Hovland, Janis, Keiley 1953, p. 12]. Podobnie rozumie komunikacjg
J. Mulholland, ktéra podkresla, ze ,.komunikacja stuzy zawsze do osiagnigcia jakie-
gos celu. [...] Wszelki akt komunikacyjny ma jaki§ wptyw na innych” [Mulholland
1994, p. ix), a takze O’Donnell i Kable: ,komunikacj¢ definiujemy jako wywotywa-
nie reakcji za pomocg symboli, werbalnych i niewerbalnych” [O’Donnell, Kable
1982, p. 5]. Dla porzadku dodajmy, ze M. Burgoon, F.G. Hunsaker i E.J. Dawson —
jako bodaj jedyni — wspominajg o teoretycznej mozliwosci wystapienia efektu per-
swazyjnego bez zadnej perswazyjnej intencji ze strony nadawcy [Burgoon, Hunsaker,
Dawson 1994, p. 178). Trudno jednak wyobrazié sobie realnego nadawce, ktéry kie-
ruje swoje stowa do pewnego adresata bez jakiejkolwiek intencji; podkreslmy tez, ze
wspomniani autorzy, poza wzmianka o takiej mozliwosci, sprawie tej nie poswigcaja
dalej uwagi.

8. STRUKTURA PERSWAZIJI

Wiasciwosci strukturalne komunikacji perswazyjnej mozna analizowaé¢ z co naj-
mniej dwoch punktéw widzenia: formalnego (syntaktyczno-semantycznego) i funk-
cjonalnego (pragmatycznego). Z perspektywy formalnej poszukuje si¢ uniwersaliow
i niezmiennikow, czyli takich zasad organizacyjnych, ktérym podlegaja wszystkie bez
wyjatku przekazy perswazyjne; z perspektywy funkcjonalnej za$ réznicuje sig je za-
leznie od sytuacji komunikacyjnej, z uwzglednieniem celéw przyswiecajacych
nadawcy i stosowanych przez niego strategii.

Analiza formalnej struktury komunikatu perswazyjnego [Tokarz 1985}, [Tokarz
1987]; por. tez [Tokarz 1993, pp. 251—278]) opiera sig¢ na czterech postulatach,
w ktorych zawarta jest istota wszystkich definicji perswazji przytoczonych w po-
przednim rozdziale:

(a) akt perswazyjny ma zawsze miejsce w jakiej$ sytuacii;

(b) akt ten — potencjalnie — jest w stanie zmienié¢ owa sytuacje;

(c) perswazja jest podejmowana w tym wlasnie celu, aby zmodyfikowa¢ zastang
sytuacj¢ w zaplanowanym z gory, dogodnym dla nadawcy kierunku;

(d) realna zmiana, wywotana emisja komunikatu, moze nie pokrywac si¢ ze zmia-
na planowana.

Postulaty te mozna bez trudu rozwina¢ do postaci systemu formainego. Ponizej
naszkicujemy jeden z mozliwych systemdw tego rodzaju.

Wypowiedzi wywotuja skutki, niekiedy czysto mentalne (gdy np. pod wplywem
moich stéw odbiorca zmienia przekonania), niekiedy materialne (gdy np. uda mi sie
namowié sasiada, aby usunal swdj samochod sprzed mojego garazu). Rezultat wypo-
wiedzianego zdania zalezy zaréwno od tresci tego zdania, jak i od okolicznosci towa-
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rzyszacych jego uzyciu, czyli od sytuacji, w ktorej zdanie to wypowiedziano. Zdanie:
Wspomdzcie biednego kaleke moze przynie$¢ jego nadawcy skromny dochdd, jesli
zostanie wypowiedziane w tlumie ludzi wychodzacych z kosciola; to samo zdanie,
wygloszone o czwartej rano, na pustej ulicy, bgdzie mialo rezultat zerowy. Rezultat
(skutek) zdania o wypowiedzianego w sytuacji x oznaczamy R(x,a); jest to ten
skladnik, ktéry Austin [1962], a za nim Searle [1969], nazywaja perlokucyjnym
aspektem wypowiedzi.

Wypowiadanie stéw jest aktem intencjonalnym: gdy moéwig, staram si¢ wytwo-
rzy¢ scisle okreslona sytuacje, np. roz§mieszy¢ odbiorcg lub spowodowaé, aby pozy-
czyt mi pieniadze. Wypowiedz jest skuteczna, gdy sytuacja realnie wywotana przez
nadawcg jest dla niego co najmniej tak korzystna jak sytuacja, ktora starat si¢ on
wytworzy¢. Moéwiac dokladniej, zdanie o o intencji y jest skuteczne w okoliczno-
Sciach x, gdy y < R(x, o), gdzie symbol < oznacza relacj¢ preferencji. Jednozdaniowe
wypowiedzi, ktdre maja w okreslony sposéb wplyna¢ na odbiorce, sa skrajnym, naj-
prostszym przypadkiem perswazji. Jak bowiem wiemy, naklonienie shuchacza do cze-
gos wymaga zazwyczaj wygloszenia dluzszego ciagu zdan, czyli fekstu; mamy wtedy
do czynienia z perswazja w sensie scistym.

Istota perswazji polega na manipulowaniu przekonaniami odbiorcy za pomoca
kolejnych wypowiedzi. Kazda z nich wywoluje (a raczej — ma wywolac) skutki zbli-
zajace coraz bardziej nadawce do ostatecznego celu. Nawet jesli wygloszony ,,po
drodze” tekst jest bardzo dtugi, w rzeczywistosci skuteczne jest dopiero ostatnie jego
zdanie (jesli, oczywiscie, perswazja w ogole byla skuteczna). Efektywnos$¢ ostatnie-
mu uzytemu wyrazeniu zapewniaja jednak wlasnie zdania wczesniej wygloszone. To
one zmienialy stopniowo, matymi krokami, sytuacj¢ poczatkowa tak, aby w rezultacie
stworzy¢ pozadane przez méwiacego warunki konicowe, np. entuzjazm stuchaczy, lub
przeciwnie — ich przerazenie. Dopiero w tych korzystnych dla nadawcy warunkach,
wypracowanych przez caly poprzedzajacy tekst, pada ostatnie, skuteczne juz zdanie.

Formalnie rzecz biorac, sprawa przedstawia si¢ nastgpujaco. Wypowiadany jest
ciag zdan (tekst) T = (0y,0,...,0,), ktorego celem — od pierwszej chwili — jest
wytworzenie okreslonej sytuacji y. Pierwsze zdanie, o, pada w sytuacji poczatkowej
x), a jego rezultatem jest oczywiscie R(x),c;). Rezultat ten stanowi sytuacyjny kon-
tekst dla drugiego zdania, o,. Skutkiem wygloszenia o, jest zatem sytuacja R(R(x;,
o), 0), i tak dalej. Zdania tekstu T: o, 0y, ..., a,, wypowiadane sa wiec kolejno
w sytuacjach x|, x;, ..., X,,, zdefiniowanych nastepujacymi wzorami:

Xir & R(x,‘,a,'); i= ], 2,..., n-1.

Perswazja, w ktorej tekst T zostal wygloszony w tym celu, aby osiagnaé rezultat
¥, jest skuteczna wtedy i tylko wtedy, gdy

¥ S R, 00,).
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Poczynajac od polowy lat sze§édziesiatych czyniono proby uchwycenia struktury
komunikatéw perswazyjnych z punktu widzenia ich funkcji, a takze zadan komunika-
cyjnych i stosowanych w nich strategii, co miato umozliwi¢ jednorodng klasyfikacj¢
wszystkich przekazow perswazyjnych. Najstarsza, najbardziej znana i chyba do dzis
najlepsza klasyfikacja tego rodzaju zostala zaproponowana w pracy [Marwell,
Schmitt 1967]. Strategie perswazyjne (compliance-gaining message strategies) zana-
lizowano w niej wedle dwoch niezaleznych parametréw, ktérymi sa: sposéb umoty-
wowania (orientation) i podmiot (onus), przy czym kazdy z tych parametréw moze
przyjmowaé dwie wartosci. Zgodnie z pierwszym parametrem perswazja moze by¢
zorientowana badz na nagrode, badz na kare, a zgodnie z drugim, podmiotem sytuacji
perswazyjnej, czyli sprawca zasugerowanej w niej korzysci lub zrodlem zasugerowa-
nego zagrozenia, moze by¢ badz nadawca, badz sam odbiorca. Otrzymano w ten spo-
sob dwie krzyzujgce si¢ osie, dzielace plaszczyzng na cztery obszary, z ktérych kazdy
obejmuje cztery odmienne strategie perswazyjne. W ten sposéb dokonano podziatu
aktow perswazyjnych na szesnascie typow. Nazwy owych typow, podane w poniz-
szym schemacie, odnosza si¢ do rodzaju zachgty, do ktérej odwoluje si¢ nadawca
w swoim komunikacie:

MOTYWACJA: NAGRODA
A
obietnica pozytywny apel moralny
upominek dobre wrazenie na innych
pozytywne konsekwencje dobre samopoczucie
pozytywna ocena altruizm
PODMIOT: NADAWCA PODMIOT: ODBIORCA
kara negatywny apel moralny
grozba zle wrazenie na innych
negatywne konsekwencje zle samopoczucie
negatywna ocena | zobowiazanie
A
MOTYWACIJA: KARA

Oto kilka przykladowych przekazéw naklaniajacych, przytoczonych w formie
schematycznej, ktore wpadaja do réznych obszarow powyzszej systematyki: Jesli
zrobisz x, dam ci y (obietnica); Jesli zrobisz x, uznam, Ze jestes dobrym czlowiekiem
(pozytywna ocena); Juz raz cig ukaralem, wiec lepiej zréb x (kara), Jesli nie zrobisz
x, ukarze cie (grozba); Jesli zrobisz x, ludzie bedq cig szanowaé (dobre wrazenie na
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innych); Jesli nie zrobisz x, bedq tobq gardzi¢ (zle wrazenie na innych); Zréb x, gdyz
Jjestes mi to winien (zobowiazanie).

Nurt ten, ktorego twércy sg socjologami, znalazt licznych kontynuatoréw wsrod
teoretykéw komunikacji, z czego — co ciekawe — ci niezwykle czgsto cytowani au-
torzy przez ¢wier¢ wieku nie zdawali sobie sprawy (por. {Marwell, Schmitt 1990,
p. 51). W tym okresie ich klasyfikacja byla modyfikowana i rozwijana m.in. w pra-
cach: [Falbo 1977], [Schank, Abelson 1977], [Wisemann, Schenk-Hamlin 1981},
[Rule, Bisanz 1987]. W opracowaniu [Kellermann, Cole 1994] podaje si¢ juz liste
szesédziesigeiu czterech réznych strategii perswazyjnych, a [Mulholland 1994] wy-
mienia ich nawet kilkaset! Czytelnika zainteresowanego tym zagadnieniem odsytamy
do wspomnianej wyzej, §wietnej pracy [Kellermann, Cole 1994], zawierajacej usys-
tematyzowany przeglad wszystkich systeméw klasyfikacyjnych; z opracowan pol-
skich, obszerng informacje na ten temat zawiera podr¢cznik Neckiego [1996]. Wypa-
da tu jednak zaznaczy¢, ze proby konstrukeji podziatéw logicznych dla aktéw per-
swazyjnych nie u wszystkich badaczy zwiazanych z teoria wptywu spolecznego zna-
lazly uznanie: ,,Obecne systemy klasyfikacyjne dla przekazéw naklaniajacych (com-
pliance-gaining messages) obejmuja strategie rozniace si¢ miedzy soba tysiacami po-
zateoretycznych wlasciwosci i dzielg techniki perswazyjne na grupy, ktére ani nie
wyczerpuja catego klasyfikowanego obszaru, ani nie sa migdzy soba roztaczne. Wy-
niki badan empirycznych w wigkszym stopniu odbijaja strukture tych chaotycznych
klasyfikacji niz prawdziwa istot¢ zachowan perswazyjnych” ([Kellermann, Cole
1994, p. 3]; por. tez liczne uwagi krytyczne w [Perloff 1994, pp. 265—276]).

Taksonomie, o ktorych dotad moéwilismy, obejmuja w zasadzie tylko proste akty
perswazyjne, ograniczone do pojedynczej wypowiedzi. Te jednak w realnym Zzyciu
naleza do rzadkosci, daja one bowiem szanse powodzenia tylko w niektérych, dosé
szczegblnych okolicznosciach: badz wtedy, gdy nadawca dysponuje jakim$ rodzajem
wladzy, ktéry pozwala mu sterowa¢ postgpowaniem odbiorcy (Coreczko, wynies smie-
ci; Stanicie prosto, Zolnierzu), lub wtedy, gdy prosba jest banalna i jej spelnienie nie
wymaga od adresata zadnego wysitku (Podaj sol; Popatrz na to). Jak juz jednak kil-
kakrotnie stwierdzaliSmy wyzej, gdy przedmiot perswazji jest choé troche bardziej
wyrafinowany, a sytuacja komunikacyjna nie tak oczywista, proste akty perswazyjne
zazwyczaj zawodza. Poniewaz odbiorcy stawiaja zwykle opdr, ,jest rzecza prawie
niemozliwa, aby osoba perswadujaca osiagnela sukces od razu przy pierwszej probie”
[Perloff 1994, p. 271]. Nadawca musi wigc wykazaé nieco cierpliwosci i prowadzié
swoja perswazyjng akcje drobnymi krokami, ktorych moze by¢ kilka, kilkadziesiat,
albo i parg tysigcy. Krotko méwiac, musi si¢ on zdecydowaé na uzycie jakiej$ se-
kwencji posunieé¢ naklaniajqcych, tak jak to opisalismy wyzej, gdy omawialiémy for-
malng struktur¢ zlozonych komunikatow perswazyjnych. Wzorcowym przypadkiem
strategii ztozonej jest np. ingracjacja; to popularne dzi$ pojecie zostato wprowadzo-
ne w opracowaniu [Jones 1964).

Strategie, w ktérych — jak w szachach — nadawca planuje akcj¢ perswazyjna na
kilka ruchéw do przodu, badano niemal od chwili, gdy refleksja nad technikami
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wptywu spolecznego osiagnela status nauki, czyli od czaséw szkoly Yale. Jak juz
wspominali$my w rozdziale trzecim, poswigconym wynikom klasycznym, badano tu
m.in. skuteczno$¢ argumentacji jednostronnej w poréwnaniu z dwustronna, zalety
i wady przedstawiania argumentéw mocnych i stabych w réznej kolejnosci, pytano
o to, czy lepsza jest taktyka jawnego formutowania wniosku perswazyjnego, czy ra-
czej ostateczny wniosek nalezy pozostawia¢ domyslnosci odbiorcy, a w czasach nam
blizszych rozwazano np. strukturg, funkcje i efekty szantazu komunikacyjnego [For-
ward, Frazier 1999]. Najobszerniejsza jednak dokumentacj¢ zgromadzono w sprawie
tzw. strategii sekwencyjnych. Termin ten, nieco mylacy (por. [Tokarz 2002]), zostat
wprawdzie wprowadzony dopiero w potowie lat osiemdziesiatych {Seibold, Cantrill,
Meyers, 1985], lecz obejmuje on duza grupg chwytéw perswazyjnych nad ktérymi
badania rozpoczeto co najmniej dwie dekady wezesniej.

Dwie podstawowe strategie tego rodzaju znane sa pod nazwami stopa w drzwiach
(foot-in-the-door, [Freedman, Fraser 1966)) i drzwi zatrzasniete przed nosem (door-
in-the-face, [Cialdini, Vincent, Lewis, Catalan, Wheeler, Darby 1975]). Opisano tak-
ze liczne ich odmiany, np. wielokrotna stopa w drzwiach, niska pitka (por. [Dolinski
2000, pp. 22, 58]), stopa w ustach, dwa razy drzwiami w twarz (por. [Witkowski
2000, pp. 92, 126]). Charakterystyczne dla wymienionych chwytéw jest to, iz w kaz-
dym z nich ,stosuje si¢ nastgpstwo co najmniej dwéch zdarzen” [Nawrat 1989,
p. 127]. Pierwsza z wymienionych strategii podstawowych polega na tym, ze przed
sformutowaniem prosby wiasciwej przedstawia si¢ prosbe podobnego typu, lecz dla
odbiorcy znacznie latwiejszg do spelnienia, spodziewajac si¢, ze potem z rozpgdu
spelni on te2 prosbe bardziej dla niego klopotliwa; druga polega na tym, ze przed
sformulowaniem prosby wlasciwej przedstawia si¢ prosbg podobnego typu, lecz dla
odbiorcy tak trudna, ze spehnienia jej bedzie musiat odméwic; nadawca postgpuje tak
w nadziei, ze potem adresat speini prosb¢ wlasciwa z powodu poczucia winy za
wczesniejszq odmowe. Cialdini [1996] wyjasnia skutecznosé tych i wielu podobnych
taktyk manipulacyjnych odwolujac si¢ do szesciu wrodzonych cztowiekowi mechani-
zmow psychologicznych: wzajemnosci, konsekwencji, konformizmu, sympatii, auto-
rytetu i niedostgpnosci. Wobec faktu, iz ksigzka Cialdiniego zyskata w Polsce ogrom-
ng popularno$¢ i jest powszechnie znana, tematu tego nie bedziemy tu omawiaé bar-
dziej szczegdélowo, zainteresowanemu czytelnikowi proponujac jako lekture dodat-
kowg bardzo dobry podre¢cznik Dolinskiego [2000], w ktorym dokonano m.in. prze-
gladu wszystkich wazniejszych odmian sekwencji perswazyjnych, stosowanych przez

praktykéw wplywu spolecznego.
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