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Dlaczego nie przekonujg nas przekonywajace argumenty

1. WPROWADZENIE

W niniejszym opracowaniu bedzie mowa o tym, jak ludzie reaguja, w zwyktych
sytuacjach codziennego zycia (a nie na ¢wiczeniach z logiki), na argumentacje, za
pomoca ktorych inni ludzie probuja ich do czego$ przekonaé. Zastanowimy si¢ nad
tym, jak to si¢ dzieje, ze do ludzi nie zawsze z nalezyta sila przemawia logika wy-
wodu. Na pierwszy rzut oka mogloby si¢ wydawaé, ze jesli jakiej$ osoby nie prze-
konuje rzetelny dowdd, to ta osoba musi albo by¢ ghupia, albo kierowa¢ si¢ zta wola,
albo chwilowo znajdowac si¢ pod wptywem silnych emocji, zaémiewajacych umyst.
Takie postawienie sprawy splyca jednak zagadnienie i utrudnia dotarcie do istoty
rzeczy. W rzeczywistosci bowiem podane przyczyny nieskuteczno$ci argumentacji
(ghupota, zta wola itp.) sa z teoretycznego punktu widzenia catkowicie nieistotne.
Céz bowiem moze by¢ dziwnego albo ciekawego w fakcie, ze czlowiek ograniczony
umystowo albo zaslepiony furig nie rozumie tego, co do niego moéwimy? O wiele
ciekawszy jest wypadek, gdy nasza bezbledna argumentacja nie przekonuje cztowie-
ka opanowanego, zyczliwie nastawionego, a przy tym rozumnego. Jak méwi do-
$wiadczenie, takie niezrozumiale sytuacje sa powszechne i im wtasnie chcemy si¢
blizej przyjrzec.

Zacznijmy, jak nakazuje obyczaj, od zdefiniowania podstawowych pojec. Ar-
gumentacja sktada si¢ z przestanek i tezy, czyli wniosku. Aby argumentacja byla
logicznie poprawna, musi spelnia¢ nastgpujace dwa warunki:

1) przestanki sa zdaniami prawdziwymi;

2) teza wynika logicznie z tych przestanek.
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O wynikaniu logicznym zdania V ze zdania Z méwimy wtedy, gdy wykluczona
jest, jako logicznie niemozliwa, taka sytuacja, w ktorej Z jest prawdziwe, a V fal-
szywe; a wigc V wynika z Z, gdy ewentualna prawdziwos$¢ Z z konieczno$ci pociaga
za soba prawdziwos¢ V. Jako typowy przyktad poprawnej argumentacji moze stuzy¢
nastgpujacy klasyczny sylogizm:

(A) Wszyscy ludzie sa $miertelni;
Sokrates jest cztowiekiem;
ZATEM: Sokrates jest $miertelny.

Formalna poprawno$¢ tej argumentacji jest uderzajaca. Kazdy, kto si¢ z nia za-
pozna, musi uzna¢ wniosek za udowodniony. Jednak przeci¢tny czlowiek czytajacy
rozumowanie (A) odnosi tez wrazenie, Ze jest ono strasznie niezyciowe, a jego ro-
dowdd nie jest z tego §wiata. Nie zrodzily go problemy praktyczne — zostato spe-
cjalnie wymyslone na potrzeby zaje¢ z logiki. W rzeczywistych argumentacjach
przeprowadzanych na potrzeby realnego zycia rzadko pojawiaja si¢ tak jednoznacz-
ne i wyrazne terminy, jak w (A), w zwiazku z czym wartosci logicznej przestanek
czgsto nie da sig¢ zadowalajaco okresli¢, a na dodatek przejscia inferencyjne od prze-
stanek do wniosku zwykle nie sa logicznie konieczne, a jedynie prawdopodobne.
Potoczna argumentacja moze przebiega¢ na przyktad nastepujaco:

B) Autobusy linii 817 notorycznie si¢ spozniaja;
Franek zdecydowat si¢ jecha¢ na dworzec autobusem 817;
ZATEM: Franek na pewno nie zdazy na pociag.

W (B) popetiono wszystkie mozliwe grzechy. Nie wiadomo, czy pierwsza prze-
stanka jest prawdziwa, gdyz niejasna jest tres¢ stowa ,,notorycznie” (za kazdym ra-
zem?, prawie za kazdym razem?, bardzo czgsto?, dos¢ czesto?). Nawet jednak gdyby
osiemsetsiedemnastki spdznialy si¢ zawsze, to i tak wniosek logicznie by z tego
faktu nie wynikat, cho¢by dlatego, ze gdyby przypadkiem pociag rowniez si¢ spoz-
nit, to Franek by na niego zdazyl. Poniewaz przytoczone rozumowanie nie spetnia
wymogoéw sformulowanej wyzej definicji, logicy o orientacji formalnej odrzuca je
jako niepoprawne. W logice istnieje jednak, procz formalnego, rowniez nurt bardziej
liberalny, rozmaicie nazywany — najczgsciej teoria argumentacji, ale takze logika
nieformalng albo teorig krytycznego myslenia. Przedstawiciele tego nurtu wycho-
dza z zalozenia, ze skoro rozumowania potoczne wiasciwie nigdy nie spetniaja wa-
runkéw podanej definicji, definicja ta nie na wiele si¢ przydaje. Proponuja wigc
pewna zmiang, stanowiaca ustgpstwo na rzecz potrzeb realnego zycia. Argumentacja
jest mianowicie praktycznie poprawna, gdy

1) uzyte w niej przestanki sa akceptowalne;

2) przestanki te w dostatecznym stopniu uzasadniaja tezg.
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Z punktu widzenia tej nowej definicji, rozumowanie (B), niezgodne ze standar-
dami logiki formalnej, jest — dla potrzeb praktycznych — catkowicie do przyjecia.
Oczywiscie nie zamierzamy tu rozstrzygac, ktore z tych podejs¢ jest stuszne. Przyj-
mujemy, ze oba maja pewne wady i pewne zalety. Interesuje nas zupetnie inna sprawa.

Zauwazmy przede wszystkim, ze watpliwosci moga dotyczy¢ tylko wnioskowa-
nia (B), gdyz (A) oczywiscie nie budzi zastrzezen ani formalistow, ani logikow nie-
formalnych. Tak dla tych pierwszych, jak i dla drugich, stanowi ono ideat logicznej
poprawnosci. Poniewaz dedukcyjne wnioskowania w rodzaju (A) sa tak bezapela-
cyjnie i niepodwazalnie trafne, powinny one bez trudu przekonywaé kazdego, do
kogo tylko zostalyby skierowane. Tak jednak nie jest — bardzo czgsto do ludzi row-
niez i takie argumenty nie przemawiaja. I to wlasnie zjawisko stanowi przedmiot
rozwazan w niniejszym opracowaniu. Naturalnie, niekiedy niezbite dowody sa od-
rzucane z powodu ghlupoty (odbiorca nie jest w stanie ich zrozumieé), ztej woli
(odbiorca, na przyktad z powodow ideologicznych, neguje wniosek, o ktérym wie,
ze jest prawdziwy), z powodu wady stuchu (nie dostyszat jednej z przestanek), za-
mroczenia alkoholem albo narkotykami itp. Jak powiedzieliSmy na wstepie, takimi
sytuacjami nie bedziemy si¢ zajmowaé. Naszym celem jest znalezienie chocby cze-
sciowej odpowiedzi na pytanie, w jakich warunkach i z jakich powodéw poprawne
argumenty bywaja odrzucane nie tylko przez ludzi tgpych, nieuczciwych albo odu-
rzonych alkoholem, ale takze przez ludzi trzezwych, rozumnych i rzetelnych. W dal-
szych partiach tego opracowania znajdzie Czytelnik wstepny, niesystematyczny
i daleko niepelny katalog owych warunkéw i powodow.

2. MOTYWACJA

Kazdy cztowiek moze jes¢ slimaki, lecz nie kazdy chcee je jes¢. Ta sama zasada
dotyczy tez strawy intelektualnej. To, Ze moj shuchacz jest w stanie zrozumieé, co do
niego mowig, nie oznacza, ze na pewno bedzie checial mnie zrozumieé. Zrozumienie
bowiem wymaga wnikliwego, rzeczowego przetwarzania informacji, a wigc — spo-
rego naktadu pracy, ludzie za$ nie wykonuja Zzadnej pracy, jesli nie maja motywacji.
Cztowiek nieumotywowany do rzeczowej analizy przedstawianych mu racji, bez
wzgledu na to, czy jest woznica, czy profesorem uniwersytetu specjalizujacym si¢
w logice, zachowuje si¢ zawsze tak samo — przetacza si¢ na uproszczone, niemery-
toryczne myslenie, zwane trybem peryferyjnym (Petty i Cacioppo, 1986). W tym
trybie odbioru nie bierze si¢ pod uwagg tresci wypowiedzi nadawcy, lecz jako prze-
stanek uzywa si¢ wskazoéwek kontekstowych (jak na przyktad wyksztalcenie nadaw-
cy), behawioralnych (na przyktad ptynnos¢ moéwienia), emocjonalnych (na przyktad
awersja do danej problematyki) czy kognitywnych (na przyktad wiedza o przedmiocie
argumentacji) i stosuje si¢ do nich najprostsze, najtatwiej dostgpne heurystyki, takie
jak nastgpujace ,,reguty wnioskowania”: On nie jest ekspertem w tej sprawie, a wiec
na pewno sie myli, albo: To moj dobry przyjaciel, a wiec z pewnosciq ma racje.
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Brak motywacji u audytorium jest przeklenstwem dobrych, kompetentnych
mowcow — jest niewidzialnym, lecz potgznym wrogiem kazdego silnego i rzeczo-
wego argumentu. Poprawne argumenty zrownuje on bowiem z niepoprawnymi. Je-
zeli odbiorca nie ma ochoty zastosowac swoich talentow analitycznych, to choéby
nasze przestanki byly w najoczywistszy sposob prawdziwe, a inferencje do wniosku
najprecyzyjniejsze i najbardziej logiczne — jego uwaga nie na tym sig skupi, lecz na
poszukiwaniu wskazowek kontekstowych, sita rzeczy niemajacych merytorycznego
zwiazku z naszymi wywodami. Jesli wigc, na przyktad, bedziemy mie¢ na krawacie
widoczna plamg, to ta plama moze zawazy¢ na rezultacie naszych wysitkow perswa-
zyjnych bardziej niz obiektywna jako$¢ tych wysitkow, bardziej niz nasza wiedza
i mistrzostwo retoryczne. Nie chcemy przez to powiedzie¢, ze kiedy adresat nie jest
umotywowany, to na pewno nie uda si¢ nam go przekona¢. Twierdzimy tylko, ze
o tym, czy go przekonamy, nie bgdzie niestety decydowac sita naszych argumentow,
lecz rozne przypadkowe okolicznosci, z punktu widzenia logiki czgsto calkowicie
irrelewantne. Brak motywacji u odbiorcy moze wprawdzie niekiedy by¢ naszym
sprzymierzencem, wtedy mianowicie, kiedy nasze racje sa stabe, a wnioskowania
niepoprawne, lecz jest podstgpnym dywersantem zawsze wtedy, gdy argumentujemy
bezbtednie.

Dodajmy, ze o ile abstrakcyjnie pojmowane, wewngtrzne potrzeby poznawcze
adresata nie sg szczegdlnie wysokie, wowczas — jezeli kierowany do niego przekaz
nie ma bezposredniego zwiazku ani z jego aktualna sytuacja zyciowa, ani ze spra-
wami, z ktorymi jest emocjonalnie zwigzany — jego poziom motywacji jest z reguly
bardzo niski. W takich okoliczno$ciach, niestety, szkoda marnowac czas i wysitek na
wyszukiwanie glgbokich argumentow. Lepiej skupic si¢ na dostarczaniu wskazoéwek
kontekstowych, na przyktad argumentowac byle jak, czgstujac rownoczes$nie odbior-
cg anegdotami, komplementami i dobrym piwem.

Gdy odbiorca jest zmotywowany, czyli gdy odczuwa potrzebg rozwiazania pro-
blemu, to w normalnych okolicznosciach bedzie kierowane do siebie argumenty
analizowal w trybie centralnym, czyli rzeczowo i merytorycznie, w sposob zaleca-
ny przez logikow. Zdarza sig jednak, ze bardzo silne zaangazowanie w dang sprawg
spycha odbiorcg nie w kierunku poszukiwania rozwigzania najlepszego, lecz rozwia-
zania, ktore wybrat juz dawno, bez glgbszych analiz. Wowczas wysoka motywacja
moze dziataé jeszcze gorzej niz brak motywacji — przetwarzanie argumentéw be-
dzie si¢ wprawdzie odbywato w trybie centralnym, jednak bedzie to przetwarzanie
tendencyjne, kierowane teza z gory postawiona. Z tego powodu tatwo mozna prze-
kona¢ goérnikow, ze rolnicy otrzymuja zbyt wysokie emerytury, tatwo tez mozna
przekona¢ rolnikdw, ze to emerytury gornikow sa zbyt wysokie; bezstronnymi argu-
mentami nie udatoby si¢ jednak przekona¢ ani zadnego konkretnego gornika, ani
zadnego konkretnego rolnika, ze to wlasnie jego emerytura jest za wysoka. Dawka
osobistego zaangazowania bylaby tu tak wielka, ze catkowicie zablokowalaby
obiecktywne przetwarzanie informacji. O tendencyjnym podejsciu do argumentéw
powiemy nieco wigcej w ostatnim rozdziale pracy.
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3. SYMPATIA

Mato co ma tak korzystny wplyw na skutecznos$¢ perswazji, jak odczuwana
przez odbiorcg sympatia do nadawcy. Niektorzy autorzy, na przyklad Ailes (1988),
ten czynnik uwazaja nawet za absolutnie najwazniejszy. Gdy odbiorca kocha, lubi
albo chociaz szanuje nadawce, juz samo to nadaje walor poprawnosci wielu skadinad
niepoprawnym argumentom, przez tego nadawcg formutowanym. Sympatia do roz-
moéwcey powoduje, ze nie zauwaza si¢ bledow w jego wypowiedziach, albo przecho-
dzi si¢ nad nimi do porzadku. Psychologiczne tlo tego pozytywnego nastawienia opi-
szemy doktadniej w nast¢gpnym rozdziale. W tym ograniczymy si¢ do odnotowania
go jako fenomenu powszechnego, typowego dla komunikacji migdzyludzkie;j.

Jak tatwo si¢ domysli¢, antypatia dziata doktadnie odwrotnie — powoduje, ze
poprawne argumenty zaczynamy traktowac jako niepoprawne. Wyjatek w dziataniu
tego mechanizmu stanowia wylacznie takie argumentacje, w ktorych temat jesteSmy
bardzo silnie osobi$cie zaangazowani, czyli gdy jestesmy umotywowani do odbioru
przekazu w trybie centralnym. Antypatia ma wigc, podobnie jak brak motywacji,
dewastujacy wpltyw na sposob przetwarzania komunikatoéw, jednak funkcjonowanie
tych dwoch czynnikdéw jest zupelnie odmienne. Wysoka motywacja dziala w ten
sposob, ze obiektywizuje podejscie odbiorcy do argumentu (wyjatek stanowia tu sy-
tuacje wskazane w rozdziatach 2 i 8). Brak motywacji nie wypacza odbioru w zad-
nym z gory okreslonym kierunku, a jedynie czyni odbioér mniej przewidywalnym.
Sympatia za$ znieksztalca percepcjg w sposob systematyczny — argumenty osoby
lubianej wygladaja na bardziej poprawne, niz sa w rzeczywistosci. I wreszcie najgor-
sze dzialanie ma antypatia, ktora nigdy nie dziata na korzy$¢ nadawcy, a u niezaan-
gazowanego adresata moze nawet catkowicie zniweczy¢ wymowe argumentacji me-
rytorycznej i absolutnie nienagannej. Powody tych wypaczen wyjasnimy doktadniej
w nastgpnym rozdziale — dostosowywanie oceny poprawnosci dowodu do oceny
osoby, ktora dowdd przeprowadza, jest bowiem zaledwie wierzchotkiem gory lodo-
wej, szczegdlnym przypadkiem o wiele szerszego zjawiska.

Teoretycznie mozna sobie wyobrazi¢ rowniez taka sytuacje¢, w ktorej silny po-
zytywny afekt powoduje odrzucenie bezbtednej argumentacji. Jest to mozliwe wtedy
mianowicie, gdy argument jest wymierzony przeciw osobie, ktora odbiorca darzy
sympatia. Poniewaz, o ile wiemy, taki hipotetyczny typ reakcji odbiorcy na popraw-
ny argument nie doczekat si¢ na razie powazniejszego opracowania naukowego i nie
ma w tej sprawie zadowalajacej dokumentacji empirycznej, my réwniez nie bedzie-
my si¢ starali tego tematu zglebiaé, ograniczajac si¢ wytacznie do jego zasygnalizo-
wania.
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4. ROWNOWAZENIE STRUKTUR POZNAWCZYCH

Zagadnienia rownowagi poznawczej najwszechstronniej opisuje teoria dysonan-
su poznawczego Leona Festingera (1957), bazujaca na wczeséniejszej koncepcji Frit-
za Heidera (1946). Podstawowe twierdzenie teorii glosi, ze gdy na podmiot oddzia-
tywaja rownoczesnie dwie jednostki kognitywne, ktore w odczuciu podmiotu wza-
jemnie si¢ wykluczaja, dosSwiadcza on dysonansu poznawczego, czyli pobudzenia
motywujacego do usunigcia jednej z tych jednostek lub do poszukiwania informacji
obnizajacej natgzenie do§wiadczanego dysonansu (por. np. Tokarz, 2006b). Motywa-
cja taka ujawnia si¢ ze szczegblna sila wtedy, gdy podmiot zauwaza réznicg migdzy
tym, co zrobil, a tym, co powinien byl zrobi¢. Dysonans poznawczy jest wigc naj-
silniejszy w sytuacjach, w ktorych wydaje si¢ nam, ze wyszli§my na durniow, i w sy-
tuacjach budzacych nasze poczucie winy.

Potrzeba redukcji dysonansu powoduje, ze gdy do pewnej tezy probuje nas prze-
kona¢ osoba, ktora uwazamy na przyktad za niekompetentna, mamy tendencje do
odrzucenia tej tezy, zanim jeszcze przyjrzymy si¢ dokladnie tak samej tezie, jak
i uzasadniajacym ja argumentom. Nie jesteSmy w stanie uzmystowic sobie, ze ktos,
kogo uwazamy za niemadrego, moze madrze mowi¢. Gdyby$Smy bowiem to uznali,
wzbudziliby§my dysonans poznawczy zmuszajacy nas do klopotliwej i ambarasuja-
cej rewizji naszych dotychczasowych opinii o nadawcy, a by¢ moze takze i do rewi-
zji innych przekonan. Z jednej strony mechanizm konsekwencji, zniechgcajacy ludzi
do zmiany raz nabytych pogladow (mechanizm ten oméwimy nieco doktadniej
w nastegpnym rozdziale), z drugiej za$ lenistwo umystowe podpowiadaja nam, ze
najprosciej bedzie nie zgodzi¢ si¢ z argumentami nadawcy, co pozwoli nam pod-
trzyma¢ zta o nim opini¢, a nawet t¢ zta opini¢ dodatkowo potwierdzi¢ (O, prosze —
ten glupek znowu powiedzial cos glupiego). Podobnie dzieje si¢, gdy argumentacja
dowodzi tezy niezgodnej z postawa odbiorcy. Jezeli jest to postawa silnie zakotwi-
czona w jego umysle, to odbiorca raczej zacznie si¢ doszukiwac rzekomych btgdow
W rozumowaniu, a nawet nabierze niepochlebnej opinii o nadawcy, niz zmieni zdanie
pod wptywem argumentow.

W podobny sposéb dziataja na audytorium chwyty ad personam, czyli wypowie-
dzi o$mieszajace lub zniewazajace w oczach stuchaczy osobg argumentujaca. Au-
dytorium, styszac taka wypowiedz, przenosi — nieslusznie — negatywna opini¢
o nadawcy na gloszona przez niego tezg. W rzeczywistosci jest nawet jeszcze gorzej.
Wymowa poprawnej argumentacji moze zostaé¢ zrujnowana, gdy w umysle odbiorcy
osoba nadawcy zostanie w jakikolwiek sposob potaczona z czyms, co ma wymowe
negatywna. Wykazano na przyktad (Kassin, Williams i Sanders, 1990), ze wiarygod-
no$¢ eksperta sadowego, a tym samym postrzegana sita jego argumentacji, bardzo
ucierpi, kiedy druga strona zada czysto hipotetyczne, nicoparte na zadnej realnej
wiedzy pytanie: Panie doktorze, czy to prawda, ze inni eksperci nisko oceniajq war-
tos¢ panskich prac naukowych? Inne mozliwe zrodta skutecznosci taktyki ad perso-
nam podamy w nast¢pnym rozdziale.
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5. MECHANIZMY KONSEKWENCJI I KONFORMIZMU

Przez psychologiczny mechanizm konsekwencji (por. np. Cialdini, 1996, s. 67-72)
rozumiemy wewngtrzny nakaz zachowania si¢ w sposob podobny do tego, jak za-
chowali$my si¢ poprzednio w podobnej sytuacji. Przymus spdjnosci naszych zacho-
wan i1 podejmowanych decyzji, majacy zrodlo w wewngtrznej potrzebie redukcji dy-
sonansu poznawczego (por. poprzedni rozdziat), jest dodatkowo wzmacniany przez
zrodta zewngtrzne, gdyz istnieje silna presja spoleczna, aby$my si¢ tak wihasnie za-
chowywali. Jednostki postgpujace w sposdb niekonsekwentny, czyli nicobliczalny,
maja wyjatkowo zle notowania spoleczne — bywaja nawet z tego powodu izolowane
i kierowane na leczenie psychiatryczne. Kiedy imperatyw konsekwencji nie ma za-
stosowania, bo nie mamy poréwnania z zadna wczeSniejsza sytuacja, czyli kiedy
znalezlisSmy si¢ w okolicznosciach niepodobnych do zadnych z dotychczas przezy-
wanych, zacznie na nas prawdopodobnie dziala¢ mechanizm konformizmu (w cy-
towanym wyzej podreczniku Cialdiniego nazywany regula spolecznego dowodu
shusznosci), nakazujacy nam zachowywacé si¢ w sposdb podobny do tego, jak w tych
okoliczno$ciach zachowuja si¢ inni ludzie. Oba te mechanizmy, ktérych dziatanie
jest teoretycznie dla jednostek korzystne, miewaja jednak niekiedy ujemny wplyw na
racjonalno$¢ komunikacji migdzyludzkie;j.

W sytuacji polemicznej, gdy styszymy argumenty przeciw tezie, na rzecz ktorej
sami przed chwila argumentowali$my, imperatyw konsekwencji dziala w ten sposéb,
ze kaze nam rozumowanie przeciwnika odrzucié¢, cho¢by byto poprawne, wyltacznie
z tego powodu, ze w przeciwnym wypadku musieliby$émy odwotaé to, co wczesniej
powiedzieliSmy. Co gorsza, im wigcej razy powiemy glosno, ze w rozumowaniu
nadawcy jest btad, tym silniej sami w to uwierzymy i tym trudniej bgdzie nam potem
przyzna¢ mu racjg, gdyz mechanizm konsekwencji, majacy podstaw¢ w procesach
redukcji dysonansu poznawczego, dziala ze szczegodlna sita w odniesieniu do tych
przekonan, ktore zadeklarowali$my publicznie (Deutsch i Gerard, 1955).

Gdy chodzi o konformizm, za przyktad dziatania tego mechanizmu moze shuzy¢
tzw. ,,$miech z puszki” — elektroniczny efekt symulujacy $miech rzekomej widow-
ni, nadawany po wybranych wypowiedziach aktoréw w serialach komediowych.
Gdy go styszymy, sami zaczynamy si¢ $mia¢, wytacznie z tego powodu, ze Smiejq si¢
inni. I analogicznie, mamy sktonnos¢ do odrzucania argumentow, nawet argumentow
poprawnych, gdy odnosimy wrazenie, ze nie przekonuja one pozostatych stuchaczy.
Powré¢my na chwilg do ad personam — wspomnianego w poprzednim rozdziale
wyjatkowo nieuczciwego chwytu polemicznego, polegajacego na stownym ponize-
niu w oczach audytorium swojego przeciwnika w sporze. U podtoza jego skuteczno-
$ci czgsto lezy mechanizm konformizmu, czyli instynkt zgadzania si¢ z innymi. Wy-
kazano eksperymentalnie, ze nieuzasadnione merytorycznie wtracenia ze strony wi-
downi (tzw. zwischenrufy), wyrazajace negatywna oceng wypowiedzi méwcy (np. 7o
idiotyczne!), najwyrazniej sa traktowane tak samo, jak powazne kontrargumenty,
gdyz bardzo oslabiaja perswazyjny skutek wywodow (Petty i Brock, 1976).
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Wpltyw tendencji konformistycznych na sposob podej$cia do przedstawianych
nam argumentdw ujawnia si¢ ze szczegélna sita w syndromie nazywanym mysle-
niem grupowym (groupthink; termin wprowadzony przez Janisa, 1972). Jego dzia-
anie polega na tym, ze uczestnicy zespolow podejmujacych decyzje kolegialnie nie-
kiedy nastawiaja si¢ automatycznie na sposob myslenia wigkszos$ci i autocenzuruja
whasne watpliwosci co do trafno$ci proponowanych rozwiazan, thumaczac sobie, ze
zapewne nie maja racji. W takich warunkach powstaje falszywe wrazenie jedno-
myslno$ci, a argumenty zaczynaja stuzy¢ nie tyle rzeczowej analizie sytuacji, ile ra-
czej udowadnianiu przyjetej z gory tezy, co moze prowadzi¢ do katastrofalnych skut-
kéw. W literaturze przedmiotu odnotowano wiele wstrzasajacych przyktadoéw bled-
nych decyzji podejmowanych w warunkach mys$lenia grupowego; oto kilka z nich:
zakonczona fiaskiem inwazja amerykanska w Zatoce Swin na Kubie w roku 1961
(por. Tyszka, 1999, s. 58-59); postanowienie o popehieniu zbiorowego samobdjstwa,
podjete 1 wykonane przez blisko tysiac cztonkéw sekty Jima Jonesa w Gujanie w ro-
ku 1978 (por. Beck, Bennett i Wall, 2002, s. 213-214); wystrzelenie w przestrzen nie
w peli sprawnego promu kosmicznego Challenger i jego katastrofa w roku 1986
(por. Hirokawa, Gouran i Martz, 1988; Esser i Linoerfer, 1989). To, co w skali mikro
nazywamy mysleniem grupowym, w skali makro prowadzi do zjawiska zwanego
spirala milczenia (Noelle-Neumann, 1974).

6. ASYMILACJA I KONTRASTOWANIE

Tworcy tzw. teorii oceny spolecznej (Sherif i Hovland, 1961; Sherif, Sherif
i Nebergal, 1965) zauwazyli, ze odbiorcy ustosunkowuja si¢ jako$ (pozytywnie badz
negatywnie) do bronionej przez nadawce tezy jeszcze przed zapoznaniem si¢ z jego
argumentami. Ta wstgpna, intuicyjna opinia o wartosci tezy ma ogromny wpltyw na
pbézniejsza, ostateczna oceng uzasadniajacych ja argumentdw, poniewaz powoduje
wypaczanie ich interpretacji. Kierunek owego wypaczenia i jego rozmiar zaleza od
czynnika, ktorzy autorzy teorii oceny spolecznej nazywaja stopniem rozbieznoSci
(discrepancy), czyli od odleglosci dzielacej na skali postaw stanowisko zglaszane
przez nadawcg od stanowiska, jakie pierwotnie zajmuje w danej sprawie odbiorca.
Ujmujac rzecz najogodlniej, jezeli stanowisko nadawcy jest bliskie stanowisku od-
biorcy, to wydaje mu si¢ ono jeszcze blizsze, niz jest w rzeczywistosci, a jezeli jest
odlegle, to wydaje sig jeszcze odleglejsze. T¢ sktonno$¢ do nieadekwatnej interpre-
tacji wypowiedzi nadawcy nazywamy, odpowiednio, mechanizmem asymilacji i me-
chanizmem kontrastowania. Poniewaz zmieniaja one wymowe sktadnikéw argu-
mentacji, zatem moga tez powodowac btedna oceng jej poprawnosci, a ten btad oce-
ny bywa bardzo powazny. Znany jest przyktad pewnego artykulu prasowego doty-
czacego sytuacji na Bliskim Wschodzie, ktory przez studentow pochodzenia arab-
skiego zostal odczytany jako antyarabski, a przez studentow pochodzenia zydow-
skiego — jako antysemicki (Vallone, Ross i Lepper, 1985). Z kluczowej roli czynni-
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ka rozbieznosci plynie dla nadawcow jeszcze jedno ostrzezenie — im bardziej skraj-
ne jest pierwotne stanowisko odbiorcy, tym trudniej bedzie go przekonac, nawet za
pomoca trafnych argumentow.

Jak wiele innych mechanizméw psychologicznych, asymilacja i kontrastowanie
dzialaja automatycznie, poza nasza petna swiadomoscia, do tego stopnia, ze wypo-
wiedzi stwierdzajace X wrecez slyszymy jako stwierdzajace Y albo Z. Przypusémy na
przyktad, ze dwie osoby ustyszaty w tych samych wiadomos$ciach telewizyjnych, ale
niezaleznie od siebie, ze prof. Tokarz wydat wlasnie swoj jedenasty podrecznik. Jed-
na z nich powie pewnie nastgpnego dnia swoim kolegom z pracy, ze w TV chwalono
prof. Tokarza za plodno$¢, druga za§ — innym kolegom w innej pracy — powie, ze
w telewizji oskarzono prof. Tokarza o grafomani¢. Nadawca moze si¢ czgSciowo za-
bezpieczy¢ przed tego rodzaju skutkami, formutujac swoje sady jasno i jednoznacz-
nie. Udowodniono bowiem, ze im bardziej precyzyjnie nadawca wyraza swoje sta-
nowisko, w tym mniejszym stopniu podlega ono asymilacji czy kontrastowaniu (por.
O’Keefe, 1990, s. 36). Przytoczony przyktad pokazuje jednak, ze ta metoda obrony
ma znaczenie wylacznie statystyczne, czyli nie jest absolutnie pewna — stuchacz
czasem tendencyjnie interpretuje takze wypowiedzi zupetnie jednoznaczne.

Postawe¢ danej osoby w stosunku do pewnego przedmiotu, zjawiska lub w sto-
sunku do pewnej osoby, charakteryzuja trzy zbiory sadéw: obszar akceptacji, obej-
mujacy oceny, z ktorymi ta osoba mogtaby si¢ zgodzié, w tym oceng, ktora uwaza za
najstuszniejsza; obszar neutralny, obejmujacy oceny, co do ktérych nie ma zdania,
i obszar odrzucenia, zawierajacy oceny, z ktorymi si¢ nie zgadza, w tym oceng, kto-
ra uwaza za najbardziej niewlasciwa. Przecigtnie rzecz biorac, stanowiska wpadajace
do obszaru akceptacji sa asymilowane, a trafiajace do obszaru odrzucenia — kontra-
stowane. Argumentacja, ktorej celem jest przekonanie odbiorcy o prawdziwosci kto-
rego$ z sadow nalezacych do obszaru odrzucenia, wymaga zawsze szczegdlnego
kunsztu i taktu. Nawet jednak przy najwigkszym kunszcie logicznym jest ona z gory
skazana na niepowodzenie, jezeli sady z tego obszaru sa traktowane jako zagrozenie
dla ego, czyli jako podwazajace wizerunek odbiorcy w jego wlasnych oczach.

7. REAKTANCJA

Argumentacja w potocznym zyciu ma najczesciej podtoze perswazyjne, tj. wiaze
si¢ z zakusami w kierunku naklonienia do czego$ odbiorcy przez nadawcg. Z tego
powodu argumentacja bywa odczytywana przez odbiorcg — i czgsto jest to w pelni
uzasadnione — jako proba ograniczenia jego wolnosci wyboru i zmuszenia go do
definitywnego opowiedzenia si¢ za okre$lona opcja. Poczucie ograniczenia mozli-
wosci wyboru odczuwane jest jako zamach na wolno$¢ i z reguly wywotuje tzw. re-
aktancje (Brehm, 1966), czyli odruchowa obrong opcji zagrozonych, cho¢by obiek-
tywnie byly one mniej korzystne. Jest to podstawowa przyczyna na przyktad nie-
skuteczno$ci wszelkiego rodzaju ograniczen, zakazoéw i cenzury, ktore zamiast ludzi



14 Marek Tokarz

powstrzymywac, popychaja ich w kierunku rzeczy zakazanej. Najbardziej spektaku-
larnym przyktadem w tej sprawie jest ogloszona w USA w latach dwudziestych pro-
hibicja, ktora miala zmniejszy¢ spozycie alkoholu, a zaowocowala powszechnym
alkoholizmem. Nic wigc dziwnego, ze gdy kto§ w naszej obecnosci zbyt nachalnie
argumentuje na rzecz czegokolwiek — praw zwierzat, ograniczenia dopuszczalnej
predkosci na drogach czy legalizacji narkotykow — to cho¢by nawet argumentowat
bezbtednie, zaczynamy automatycznie mie¢ mas¢ watpliwosci. Automatycznie,
czyli niezaleznie od merytorycznej warto$ci przedstawianych nam rozumowan. Czy
tego chcemy, czy nie, mechanizm reaktancji kaze nam pytac: czemu on tak o to wal-
czy?; co si¢ za tym kryje?; co on z tego bedzie miat? i — co ja na tym stracg? Oczy-
wiscie, te same pytania bgdziemy sobie zadawa¢ w odniesieniu do argumentow
przeciw prawom zwierzat, ograniczeniu predkosci, legalizacji narkotykow... Reak-
tancja jest szczegdlnie ostra wtedy, gdy narzucana opcja, cho¢by byla obiektywnie
stuszna, odczuwana jest jako niesprawiedliwa.

Zgodnie z teoria ELM (Petty i Cacioppo, 1986; por. Tokarz, 2006a, s. 219-243),
jesli dysponujemy mocnymi argumentami, to warto je powtorzy¢ raz czy drugi, aby
poprawi¢ zdolno$¢ odbiorcy do ich oceny. Zwlaszcza gdy silny argument jest skom-
plikowany i z natury rzeczy nie daje si¢ fatwo i szybko zrozumieé, powtorzenie
oczywiscie umozliwi jego doktadniejsza analize i spowoduje wigksza skutecznosé
perswazyjna. Z powtarzaniem nie wolno jednak przesadzi¢. Reaktancja bowiem po-
woduje, ze gdy ta sama osoba wypowiada ten sam argument wielokrotnie, budzi tym
czujnos¢ odbiorey, ktory zaczyna szuka¢ dziury w catym. Zbyt wielka liczba powto-
rzen stanowi samoistny bodziec do poszukiwania kontrargumentéw nawet wtedy,
gdy przedstawiane przez nadawce stanowisko jest zgodne z pierwotna postawa od-
biorcy! Zaleznos¢ skutecznosci silnych argumentoéw od liczby jego powtdrzen wyra-
za wykres podobny do krzywej Gaussa: wraz ze wzrostem liczby powtdrzen argu-
ment staje si¢ bardziej przekonywajacy, jednak tylko do pewnej granicy, od ktorej
poczynajac dalsze powtarzanie ostabia wymowg argumentacji (Miller, 1976).

Mechanizm reaktancji wyjasnia tez pewne inne zaskakujace zjawisko. Otdz
wszelka perswazja jest szczegdlnie nieskuteczna wtedy, gdy odbiorca zostanie z gory
uprzedzony, ze kto$ zaraz bedzie sig staral o czyms$ go przekonywac, przy czym ten
spadek skutecznos$ci nie zalezy ani od tematu, ani od sity argumentow. Po prostu juz
sama zapowiedz, ze kto$ bedzie chcial wpltywaé na nasze przekonania, odbieramy
jako zagrozenie dla naszej wolno$ci wyboru (Hass i Grady, 1975), co kaze nam —
bez zastanowienia — przygotowywac si¢ do walki.

Praktycy radza, aby z zauwazona u odbiorcy reaktancja nie walczyé — lepiej
wycofa¢ si¢ i przeczeka¢ do korzystniejszego momentu. Sama natura reaktancji jest
taka, ze dalsza argumentacja na rzecz tezy, ktora reaktancj¢ powoduje, przypomina
gaszenie pozaru benzyna.
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8. ATRYBUCJE I TENDENCYJNOSC ODBIORU

Brak obiektywizmu w mysleniu polega przede wszystkim na tym, ze teza argu-
mentacji z réznych przyczyn (na przyktad z powodu przekonan religijnych) zostaje
odrzucona przed dokonaniem oceny wartosci logicznej przestanek i oceny popraw-
nosci przej$¢ inferencyjnych. Gdyby interesowat nas problem argumentacji niepo-
prawnych, to powiedzieliby$my, ze tendencyjnos¢ moze tez przejawiaé si¢ w przy-
jeciu tezy przed zapoznaniem si¢ z argumentacja. Jezeli odbiorca z jakich§ powodow
uzna z gory wniosek za falszywy, to tak zlosliwie zinterpretuje przestanki, zeby po-
twierdzaly jego zalozenie; jezeli przestanki sa niepodwazalne i nie udaje si¢ ich wy-
paczy¢, odbiorca uzna, ze z dowodzong teza nie maja one nic wspodlnego; a gdy nie
bedzie mogt nic zarzuci¢ zadnemu elementowi samej argumentacji, uzasadni swoja
nieche¢¢ do zaakceptowania wniosku cechami nadawcy — jego zla wola, niska inte-
ligencja, brakiem wyksztatcenia, kryminalna przesztoscia... Jak juz widzieliSmy, po-
zywkami, na ktorych rozwija si¢ tendencyjno$¢ odbioru, moga by¢ na przyktad me-
chanizmy konsekwencji i konformizmu, ale nie sa one jedynymi przyczynami.

Do najpowszechniejszych czynnikow warunkujacych tendencyjne przetwarzanie
informacji naleza przede wszystkim przekonania, jakie dana osoba zywi, zanim no-
wa informacja do niej dotrze. Odbiorcy maja sktonnos¢ do wymyslania kontrargu-
mentow zawsze wtedy, gdy kto$ przedstawia poglady odmienne od ich wlasnych lub
niezgodne z ich postawami i systemem wartoéci. W takim wypadku, niestety, wigk-
sza liczba posiadanych przez odbiorce informacji bardzo czgsto nie obiektywizuje
jego myslenia, a jedynie utatwia wynajdywanie kontrargumentéw. Na przyktad, im
lepiej kto$ zna Pismo Swigte, tym tatwiej mu przychodzi obalanie teorii ewolucji.
W ten sposob rozleglejsza wiedza, przy silnie zakotwiczonych pierwotnych pogla-
dach, moze utrudnia¢, a nie utatwia¢ rzeczowy odbior i analize argumentow nadaw-
cy. W pewnym eksperymencie (Lord, Ross i Lepper, 1979) audytorium sktadajacemu
si¢ zardbwno ze zwolennikow, jak i przeciwnikdéw kary $mierci, przedstawiano argu-
menty za kara, i przeciw tej karze. Zwolennicy ocenili argumenty ,,za” jako bardziej
przekonywajace, doktadnie odwrotnie niz przeciwnicy, ktorzy za trafne uznali argu-
menty ,,przeciw”. Co jednak o wiele wazniejsze, zapoznanie si¢ z oboma rodzajami
stanowisk i ich uzasadnieniem nie tylko nie wywotato u shuchaczy ostabienia pewno-
Sci siebie w tej sprawie, ale wrgcz przeciwnie — poglebito ich dotychczasowe po-
stawy: zwolennicy kary $mierci stali si¢ jeszcze bardziej zagorzalymi jej zwolenni-
kami, a przeciwnicy — jeszcze bardziej zagorzatymi przeciwnikami.

W zyciu spotecznym bardzo wazna jest umiejgtnosé przewidywania dziatan in-
nych ludzi i wptywania na te dzialania w taki sposdb, aby zapewni¢ sobie jakie$ ko-
rzysci, na przyktad bezpieczenstwo albo wladzg. Aby mdc sprawowaé kontrolg nad
zachowaniami innych, musimy te zachowania rozumie¢. Nie wystarczy wiedziec, ze
kto$ robi to a to, trzeba jeszcze wiedzie¢, dlaczego to robi. To za$ oznacza, ze aby
sprawnie wspoéldziataé z innymi ludzmi, wszyscy musimy w jakim$ stopniu by¢ psy-
chologami. Naturalng potrzeb¢ szukania odpowiedzi na pytania typu ,,dlaczego”
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(Dlaczego Jan chodzi codziennie do kosciola?; Dlaczego Anna go zdradza?; Dla-
czego Pawel nie chce o wszystkim Janowi powiedzie¢?) Heider (1958) nazwat atry-
bucjami przyczynowymi. Przyczyny zachowan dzielimy na zewngtrzne (oblanie
przez studenta tatwego egzaminu mozemy wyjasni¢ na przykltad zto§liwoscia egza-
minatora albo upatem uniemozliwiajacym myslenie) i wewngtrzne (t¢ samg porazke
egzaminacyjng mozemy wyjasni¢ takze ghupota studenta albo jego lenistwem). We-
dtug Rossa (1977), podstawowy btad, jaki popetniaja ludzie w dokonywanych przez
siebie atrybucjach, polega na systematycznym przecenianiu przyczyn wewngtrznych
o podiozu psychologicznym (charakter, talent, intelekt, spryt, pracowito$¢), niedoce-
nianiu za$§ przyczyn zewnetrznych i wptywu nieprzewidywalnych, niezaleznych od
danego czlowieka okolicznosci (zta organizacja instytucji, pech lub tut szczgsécia, zta
lub dobra koniunktura gospodarcza, pomoc innych, lub przeciwnie — stwarzanie
przeszkod). W komunikacji miedzyludzkiej atrybucje przejawiaja si¢ w tym, ze za-
stanawiamy si¢ nie tylko nad tre$cig kierowanych do nas wypowiedzi. Zastanawia-
my si¢ tez nad tym, dlaczego nadawca moéwi wlasnie to, wlasnie teraz i wlasnie do
nas. Opisany wyzej podstawowy blad atrybucji bedzie nas spychat w kierunku do-
szukiwania si¢ przyczyn wewngetrznych: nadawca mowi to, co moéwi, bo nam dobrze
zyczy, bo jest inteligentny i kompetentny, bo jest uczciwy, albo odwrotnie — méowi
to, bo chce nam zaszkodzié, bo si¢ nie zna na rzeczy, bo ma w tym jaki§ wlasny inte-
res. Pod wptywem atrybucji tego rodzaju bedziemy mieli tendencj¢ badz do nieswia-
domego tuszowania luk w argumentach stabych (przy atrybucji pozytywnej), badz
do wynajdywania rzekomych btedow w argumentach mocnych (przy atrybucji ne-
gatywnej).

Inny charakterystyczny btad atrybucji polega na tym, ze w odniesieniu do za-
chowan ludzkich doszukujemy si¢ przyczyn badz wewngtrznych, badz zewngtrz-
nych, bez niezbednej analizy faktow, biorac pod uwage jedynie dwie rzeczy: (a) to,
czy dana osobg lubimy czy nie i (b) czy popetnita ona dobry czy zty uczynek. In-
stynktownie dzielimy ludzi na ,,swoich” (lubianych) i ,,obcych” (nielubianych) i wy-
jasniamy ich zachowania wedtug nast¢pujacego schematu:

dobry uczynek zly uczynek
sprawca lubiany atrybucja wewngtrzna atrybucja zewngtrzna
sprawca nielubiany atrybucja zewngtrzna atrybucja wewnegtrzna

Tak wigc zte uczynki ztych ludzi i dobre uczynki dobrych przypisujemy raczej
ich cechom charakteru niz okoliczno$ciom, zle za$ uczynki dobrych ludzi, podobnie
jak dobre uczynki ztych, thumaczymy raczej czynnikami od tych ludzi niezaleznymi.
Kiedy nasz przyjaciel Franek oddaje honorowo krew, to dlatego, ze lubi pomagaé
ludziom w potrzebie, ale kiedy to samo robi nasz wrog Gienek, to dlatego, ze musi
zdoby¢ lipne zwolnienie z pracy; kiedy przyjaciel Franek ma wypadek samochodo-
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wy, to tylko dlatego, ze jezdnia byta Sliska, a kiedy wypadek ma wrog Gienek, to
dlatego, ze jest beznadziejnym kierowca. Ten sposob myslenia, w ktorym Czytelnik
z pewnoscia dostrzegl mechanizm redukcji dysonansu poznawczego, wyjasnia mig-
dzy innymi opisany w rozdziale 3 wplyw sympatii i antypatii do nadawcy na oceng
poprawnosci przedstawianych przez niego argumentow.
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