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OGOLNA CHARAKTERYSTYKA PROCESU PERSWAZJI

Streszczenie Artykut ten jest prob ponownego zdefiniowania pajia perswazji.
Autor poprzez sformutowanie elementow konstgaygh ten rodzaj komunikacyjnej
sytuacji, wyznacza obszar wiovego wycia tego terminu. Zostajréwniez opisane
srodki i warunki konieczne do zachodzenia tego typerakciji.

PERSUASION — THE PROCESS CHARAKTERISTCS

Summary. This article is an attempt to redefine the notdpersuasion. Through
formulation of fundamental elements which consgisuthis sort of communicational
situation, the author designates the sphere ofilgesasing of this term. In this
analysis the author describes also the instrunerdsconditions which are necessary
for persuasion.

1. Definicja pojecia komunikacji perswazyjnej

Perswazja, propaganda, wywieranie wptywu na ludagjotechniki, w wikszaci
uzytkownicy tych pog¢ byliby sktonni do zaspczego ich wykorzystywania przy opisie
0golnie rozumianego zjawiska manipulacji. Pytaraeila jest to uzasadnione? Czy kiedy w
tytule niniejszych rozwean pojawia s¢ okreslenie perswazja, znaczy tee mana liczy¢ na
wyznaczenie bardziej precyzyjnego obszaru denptagy.

Jest to podstawowy cel paszego artykutu. Kolejne cele dotycav wigkszym
stopniu warstwy nartzlziowej, tj. srodkébw jakich udywa sk w komunikacji

perswazyjneépraz warunkéw koniecznych do przebiegu tego typuikaikacii.

! Pogcia perswazja i komunikacja perswazyjradw niniejszym tekcie tazsame.
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Teza, poniedd jest oczywista, a dotyczy rdavosci wypreparowania cech oraz
warunkéw specyficznych dla zachodzenia perswazji

Samo stowo perswazja wywodze st taciskiego wyrazwersuasio 0znaczajcego
przekonanie, wia; opink, uspokojenie, przed, fagodné¢, a take od czasownika
persuadere (gr.peito) tumaczonego jako nakfanianie, namawianie, przgkanie,
oczarowanie itd?

Ponizej zostag przedstawione niektore definicje poja perswazji:

.U Zywanie perswazji oznacza [...] trugndo opisania syntez intelektualnych,
moralnych i emocjonalnych skfadnikéw (elementéwivmmaskierowanej do rozumu, woli i
uczu® adresata. Przekonywanie nie jest skonstruowanygicZaie monologiem, ale jest
oddziatywaniem na ludzkie tworzywo po Aeby otrzyma okreflony rezultat: wytworzy w
kims stan wewetrzny zwany przekonanierh”

.Perswazja jest [..] metog oddziatywania, ktéra polega na sktanianiu ludo d
zaakceptowania naszych pedbw i celdbw na podstawie przekonywania, pozyskiavaoh
zainteresowania, zrozumienia i aprobaty naszychiar@w i racji” “.

Perswazja”skltada s¢ [...] z prezentowania argumentow i faktow, uzasewia,
wyciggania wnioskow i wskazywania na pozytywne rezufiatgcanego kierunku dziatania.
[...] perswazja jest metadwptywu rozpoczynagg sie od zmieniania przekora wiedzy:
poznawczego komponentu systemu przekomaesci perswazyjne zawierg@jinformacje
majgce zmieni przekonania. [...] zmienione przekonania powinmgwadze do zmiany w
postawie. Nowa postawa B® z kolei sterowa zachowaniami osoby, ktora jest celem
perswazyjnego przekazd.”

Anthony Pratkanis i Elliot Aronson w kgice Wiek propagandyproponuj
rozr&nienie znaczenia propagandy i perswazji. Ich zaaneopagandagpejmuje zgczne
postugiwanie si obrazami, sloganami i symbolami, odwghg sé do naszych uprzedze
emocji; jest komunikowaniem pewnego punktu widzemagcym na celu skionienie
odbiorcy do «dobrowolnego» przgja tego punktu widzenia za swhjNatomiast perswazja

jest formy ,,wywodu, debaty, dyskusji albo po prostu dobregem@vienia, ktérego celem

2 Korolko M. [1990]Sztuka retorykiPWN, Warszawa, s. 28.

% Ibidem, s. 29.

* Zwoleaski A. [2003]Stowo w relacjach spotecznydWAM, Krakéw, s. 257.

® Zimbardo P., G., Leippe M. R.[2008sychologia zmiany postaw i wplywu spoleczn&lgd. Zysk i S-ka,
Pozna, 164.

® Pratkanis A, Aronson E.[2008liek propagandyPWN, Warszawa, s.17.
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jest opowiedzeniegia lub przeciw jakienftstanowisku®. Warto dodad, ze zaprezentowane
tu rozr@nienie, nie zawsze jest respektowane przez samegthgutorow.

Biorgc pod uwag powyzsze definicje mzna pokusi sic 0 wstpne sformutowanie
cech typowych dla perswazji. Po pierwsze perswagat formyg oddziatywania,
oddziatywanie to dotyczy rozumu, woli i emocji, @zyostugupc sk terminologa
psychologii spotecznej wie sk ze zmian postaW. Jednake tym komponentem, na ktéry
ktadzie s¢ szczegélny nacisk w przypadku perswazji jest komepd poznawczy chocia
nie do kaca, bo we wszystkich zacytowanych paely definicjach pojawia gi motyw
perswazji, albo inaczej cel dziataperswazyjnych, a jest nim zmiana zachowania osoby
poddawanej wptywowi czyli komponentu behawioraln@gstawy. Po drugie perswazja jest
W pewnym sensie mniej zniewajea niz np. propaganda, poniewpozostawia przynajmniej
teoretyczp moazliwosé wyboru, co do akceptacji przekattd Ten czynnik wydaje si
najbardziej charakterystycznym wyrdkiem perswazji, w poréwnaniu z pozostatymi
formami oddziatywania, jest to tzw. perswazja porakgca, w ktorej zaklada st, zZe
odbiorca (stuchacz)jest jednostlaktywry intelektualnie, a nhadawca ma uczciwe intencje i
zamiary™*,

Warto doda, ze takie podéfie zaweza nieco zakres denotacyjny pcip perswazjs,
jest to jednak zabiegwiadomy, dz¢ki niemu bowiem mgliwe jest okrélenie specyfiki
takiej formy wywierania wptywu, w ktérej odbiorcaaie do pewnego stopnia kontrolofva
proces oddziatywania. Interpretacja ta odwotuje¢ sbezpdrednio do tradyciji
arystotelesowskiej, w ktorej perswazja zaliczasa @@ sposobéw poszukiwania prawdy. Tak
sformutowane peicie perswazji zaklada ta jej interpersonalny charakter. W ognéniu
od propagandy czy reklamy gdzie odbiorca jest demgivany i ma charakter masowy.
Pozostaje pytanie, gdzie taki rodzaj przekonywaaiehodzi? Mée to dotyczy wszelkiego

rodzaju debat spotecznych, politycznych pewnycimfaegocjaciji, regulacji norm etycznych,

" Ibidem, s.18.

8 Postawa jest wzglinie trwah ocen, pozytywny lub negatywa ludzi, pog¢, obiektéw itp. Na postagvskiada
sie komponent emocjonalnyg $0 uczucia zwjzane z damocen, komponent poznawczyg $0 przekonania na
temat witdciwosci obiektu postawy oraz komponent behawioralny,ydog on dziatd obiektu wobec
ZWigzanego z postaw

° Na to ktadzie nacisk Zimbardo w swojej definicgirpwazji.

19 jest to widoczne w definicji Aronsona, Pratkarigake Zwolaiskiego.

" Korolko M. [1990]Sztuka retorykiPWN, Warszawa, s. 30.

12 Np. Korollko wyr&nia trzy rodzaje perswazji — perswazje czystyli przekonujca, perswazj naktaniajca
czyli propagang oraz pobudzafa czyli agitacg. Podobne podg&jie reprezentdj Aronson i Pratkanis, ich
zdaniem kada propaganda jest perswaaje nie kada perswazja jest propagand kolei Zwolinski traktuje te
pojecia rozhcznie.
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w kazdej formie szeroko rozumianego dialogu spotecznegktérej mamy do czynienia ze
réznicamiswiatopoghdowymi.

Podsumowujc, w dalsze] cgci rozwaan pojecie perswazji bdzie wywane w
nastpujacym znaczeniu: perswazja jest to forma oddziatyveama siebie, w
bezparedniej interakcji, jej uczestnikow, ktdérej celemesjt ustalenie
wspoélnej postawy bdacej przedmiotem perswazji. Jest to nhiove przez
modyfikacje postaw niezgodnych. Oddziatywanie to dokonuje sa pomog
okreslonych srodkow.

Jest to definicja regulgga, wszelkie niezgodioi interpretacyjne $ z zal@enia
akceptowane tak jak w sformutowane] pawy definicji. Jest to gtos w dyskusji nad

sposobem rozumienia tego czym jest perswazja.
2. Srodki komunikacji perswazyjnej

Perswazja jestayciem komunikacji w funkcji konatywnej. Celem komkacji, w
tym przypadku, jest przekonanie stron do stuszinetasnej postawy. Realizacja tego celu
wymaga uycia specyficznychsrodkow. Obecnie arsenat tycirodkow jest ju dobrze
rozpoznany. Nieprzypadkowo gtos w tej kwestii zéibcaotowi psychologowie spoteczni
naszych czaséw (Aronson, Zimbardo, Cialdini), paadswujgc dokonania na tym polu wielu
innych badaczy. Poinej zostap przedstawione, z konieczsed w skrétowej formie
podstawowe rodzajezywanych w perswazji nagdzi. Dosrodkéw tych zaliczamy samego
nadawe oraz przekaz. Jako pierwszy charakterystyce zmstgpoddany nadawca.
Podstawowe pytanie, ktore musi w tej analizie¢ byostawione dotyczy podstaw
wiarygodndci nadawcy. Przy czym wiarygodém nalezy rozumie, bardzo szeroko, jako
zestaw cech na podstawie, ktorych odbiorca uzna@dawe za warte uwagizrodio
informacji. Definicja ta mge budzé pewne wgtpliwosci, np., co z sytuacjami, w ktorych
poswiecamy uwag dziecku, ale nie do kwa traktujemy je powanie jakozrédto informacji.
Trzeba jednake pamétac, ze sam fakt zwrdcenia uwagi jest w komunikacji pexsyjnej
istotnym krokiem na przod, o czymdzie mowa przy opisie przekazu.

Zwolinski podkréla, ze ,skuteczné¢ modelowanial...]” postaw, w znacznym stopniu
zalely od wiaciwasci modelugcego. Szczegdlne znaczenie ma kompetencja (wgksatat

daswiadczenie); -wysoka pozycja spoteczna; Zmwmsé dysponowania srodkami
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finansowymi; - odniesienie sukcesiyciowego;[...] atrakcyjn&¢ fizyczna; - stopie
podobieistwa modela..**.

Zdaniem Nckiegd® cechy budujce wiarygodné& nadawcy mena zebra w trzy
podstawowe kategorie:

- kompetencje,

- obiektywizm,

- atrakcyjng¢,
Do cech tych, mina zaliczy takze dynamik wypowiedzi.

Przez kompetencje nale rozumi€ zarOwno stopi@ znajomdci zagadnié
merytorycznych jak rownieumiegtnosci zwigzane ju z samym procesem komunikowania
sic czyli tzw. kompetencje komunikacyjne. O wiele a8y cenimy informacje, ktorych
nadawcami $ specjalici, lub osoby ktére uznamy za specjalisttwOsoby takie
postrzegamy jako autorytet w danej dziedzinie, @ Wwbgad komu mana zaufé. Dogkbng
analiz tego zjawiska zaprezentowat Robert B. Cialdiniwoj ksizce Zasady wywierania
wptywu na ludzi. Teoria i praktyk&@daniem Cialdiniego do dziatania autorytetu wystarc
jego atrybuty, do ktorych zalicza opakowanie, czydi jak wyghdamy. Typowym
przykiadem g wystpujacy w reklamach aktorzy ubrani w biate fartuchy, rigtd jestémy
sktonni przypisywa wysokie kwalifikacje zawodowe. Kolejne atrybuty itwszelkiego
rodzaju tytuty czy okrédony stylzycia. *® Przejawem wiedzy fachowej, ktéry uznajemy jako
kompetencje jest fachowe stownictwo a Zakpewnd¢ siebie manifestypa sie brakiem
watpliwosci i zdecydowanym dziataniem. Przyktadow na tak dwane kompetencje
dostarcza codzienngycie, politycy ktorzy wykreowali gi na jednym hé&e, wszelkiego
rodzaju guru udage autorytety moralne itd. Kompetencje ina budowaé rowniez przez
odpowiednie zachowania niewerbalne, to zagadniewstanie bliej opisane przy dynamice
wypowiedzi. Na koniec warto doélaze kompetencja jest decydaym skiadnikiem
wiarygodndci, jezeli kto§ nie jest postrzegany jako osoba kompetentnaemwo perswazji
uzyskiwa skutek wecz przeciwny jest to tzw. efekt bumerahgiezyli wywolywa: zmiany

w kierunku odwrotnym do zamierzonego. Chaciarak kompetencji nie przgdza o wyniku

13 Zwolenski A. [2004]Obraz w relacjach spotecznydiyd. WAM, Krakéw, s. 299.

1 Necki Z.[1996]Negocjacje w biznesigyyd. Profesjonalnej Szkoly Biznesu, Krakéw, s. 7B3-

!5 pratkanis A, Aronson E.[2008Viek propagandy?WN, Warszawa, s. 108-113.

16 Cialdini R. B. [2002Wywieranie wplywu na ludzi. Teoria i praktyl@WP,Gdaisk, s. 186 — 208.

" Wojciszke B. [2004ztowiek wrdd ludzi. Zarys psychologii spoteczndlyd. Naukowe Scholar, Warszawa,
s. 219.
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perswazji do kaca, dzeki istnieniu tzw. efektu przesypiania. Okazuje, sie informacja
pochodaca od niewiarygodnego nadawcy wywotujeckgza ilosci procesow mélowych,
czyli prowokuje do m§lenia, jereli z czasem odbiorca zapomni kto byt jej autorgest
szansa na akceptagrzekazu.

Drugim istotnym czynnikiem jest obiektywizrozyli unikanie tendencyjrici w
ocenie sytuacji. Osoby ktorym przypisuje sibiektywne podégrie do sytuacji $ bardziej
wiarygodne, bo sprawiajwrazenie osob o klarownych intencjach. Ujawnienie injemw
trakcie perswazji prowadzi do odrzucenia przekaziynpie wtedy, kiedy nadawca gtosi
poghdy sprzeczne z pogtkowa postawd. Tym co przetamuje tendencyg@ojest przede
wszystkim ,nieoczekiwang” gtoszonych gdow, lub kiedy gtoszone pagly s3 sprzeczne z
interesem nadawcy. Przyktadami budowania wiania obiektywnéci jest formutowanie
argumentow za i przeciw, méwienie o wadach prodpkay jego sprzeds, znieckecanie do
zakupu produktu — bo niaviezy- i oferowanie innego, uwiarygodnianie giolitykbw przez
wygtaszanie zaskakagych tez np. polityk czeka na wyrokds i w wywiadzie mowi 0
konieczndci zaostrzenia kar itd.

Kolejnym uwiarygodniggcym czynnikiem jest atrakcyjdé mozna rozumié ja wprost
jako uroa, czyli tzw. atrakcyjné fizyczm, jest to bowiem istotny czynnik decyday o
tym jak ludzie postrzegajinnych. Przyktadem magby¢ analizy przytaczane przez
Cialdiniego, ,, wszystko wskazuje na t&e ludzie przystojnig znacznie lepiej traktowani
przez wymiar sprawiedliwai[...] w jednym z bada wykonanych w stanie Pensylwania
badacze ocenili fizyczna atrakcyjdo74 oskatonych nezczyzn (na poezku procesu
kazdego z nich)i po wielu miegiach przejrzeli akta ich procesu. Okazate, 3 oskateni

przystojni otrzymywali znaczniezsze wyroki*®

Jest to zwjzane z efektem aureoli, czyli
tendencji do przypisywania osobom tadnym innych yppanych cech. Jednak
L1Zycznos¢” nie jest jedynym czynnikiem atrakcyjém, nalezy do nich take podobiéstwo,
ktére wbrew teoriom mowcym o0 przyciganiu s¢ przeciwigistw, nie do kaca zreszf
potwierdzonych, jest podstawowym powodem dla ktdrdgdzie uwaajg innych za
atrakcyjnych. Podobifstwo nie musi dotyczy waloréw zewstrznych, chocia to one
decyduj o efekcie pierwszego kontaktu, chodzi azda rodzaj podobigstwa istniejcy

migdzy osobami. Skrajnym tego dowodem mmchowania konformistyczne jako przejaw

18 Kenrick D.T., Neuberg S. L. Cialdini R. B. [200R$ychologia spoteczn&WP, Gdaisk, s. 250.
19 Cialdini R. B. [2002Wywieranie wplywu na ludzi. Teoria i praktyl@WP,Gdaisk, s. 157-158.
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ingracjacjf®. Potwierdzanie zgoddoi przekona, gustéw itd. jest najlepsz metod
wkradania si w cudze faski. Kolejnym elementem atrakcyjio jest czstotliwos¢
kontaktow ktére & oceniane pozytywnie. Jest to zmane z tzw. efektem czystej
ekspozycji?* oraz efektem emtaici kontaktow. Efekt czystej ekspozycji to zjawisko
polegajce na tymze im czsciej mamy kontakt z danym bacem, tym bardziej zwksza
si¢ prawdopodobigstwo, ze polubimy ten bodziec. Mechanizm ten jest wykoipgyany np.
przy lansowaniu przebojow muzycznych Natomiast tefekestosci kontaktéw jest to
zjawisko polegajce na tymze im czsciej widzimy i kontaktujemy si z danymi osobami
tym bardziej jestany skioni do polubienia ich. Warunkiem koniecznyaismnienia efektu
czestasci kontaktOw jest dczenie cestasci z przyjemnymi skojarzeniami. Zali osoba
nadawcy kojarzy sinegatywnie uzyska efekt odwrotny.

Dynamika wypowiedzi to element wiarygodrgi, zwigzany z zachowaniami
niewerbalnymi. Poniewakomunikacji niewerbalna w dej mierze pozostaje poza nasz
kontrol uwaza sk, ze jezeli nasz komunikat jest ,, bogato ilustrowany” jesistrzegany jako
autentyczny. Zdaniem Orzechowskiegosoba czsciej gestykulujca wywotuje sympatii
dgzenie do wspotpracy ze strony innych. Dlategonauczyciele, ktorzy esciej gestykuluj
osiggajg lepsze rezultaty w nauczaniu w poréwnaniu z naietami mato gestykulggymi”

, potwierdza to przeprowadzone przez niego baddhRéwnie istotne w tym wzglizie s
walory naszego gtosu, na przykiad wypowiegtosniejsza jest odbierana jako bardziej
wiarygodna, im bardziej ptynna wypowietym wicksze poczucie zaufania. \&fa jest take
barwa gtosu, odbiér barwy obgobny jest szeregiem stereotypow, np. osobom o niskie
barwie glosu przypisuje siwvicksze kompetencié Elementem na ktéry zwraca: siwag
przy ocenie wiarygodrioi jest kontakt wzrokowy, nawzywanie czstego kontaktu
wzrokowego powoduje wzrost zaufania do nadaivdya koniec warto dodaze dynamika
wypowiedzi, niezalenie od tego czy jest bogata czy nie, musi spétjeden podstawowy
warunek, musi by spdjna z przekazem werbalnym, brak spéghgozbawia nadavec

2 |ngracjacja s to wszelkie dziatania ktérych celem jest zbudowamdzytywnego wizerunku nadawcy, jest to
forma manipulacji.

2 Aronson E., Wilson T. D., Akert R. M. [199Asychologia spoteczna. Serce i umysld. Zysk i Ska,
Pozna, s. 320.

22 Orzechowski S. Gesty a wiarygodnid, http://www.pedagog.umcs.lublin.pl/~sylwesto/artyk@esty. pdf

% Knapp M., Hall J. A. [2000komunikacja niewerbalna w interakcjach eairyludzkich Wyd. ASTRUM,
Wroctaw, s.492 —499.

24 Jest to stereotyp, ktéry nie znajduje potwierdaemibadaniach, patrz Ekman analiza symptoméw kiaest
ktamcy czsto patrz w oczy, ale dziki nawigzaniu kontaktu uwiarygodni@giebie.
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wiarygodndci np. komunikowanie przykrych informacji Zmiechem na twarzy, pod tym
wzgledem jest dyskwalifikujce.

Kolejnym zagadnieniem jakie zostanie poddane aealjest przekaz perswazyjny.
Warunkiem podstawowym jaki musi spefhiprzekaz perswazyjny, zdaniem W. McGuire,
tworcy tzw. procesualnego modelu perswazji, jedtopanie pewnej drogi od nadawcy do
odbiorcy. Aby komunikat spetnit funkcje komunikgiarswazyjnego musi by

1. spostrzecony —musi pokona wszelkie szumy informacyjne,
zrozumiany —prostota formy powodujee przekaz dociera tatwiej (na ogot),
odbiorca musi mu ulec —jest to akceptacja argumentacji,

Zmiana postawy musi s utrzyma¢ —akceptacja nie me by chwilowa,

a bk~ 0N

zmiana postawy musi by zauwazalna w zachowaniu — jest to ostateczne
potwierdzenie zmiany postawy.

Jezeli ktéregd etapu zabraknie, efekty perswazji mpogkaz& si¢ pozorne. Kolejne
zagadnienie dotyczy konstrukcji samego przekazmdeoy w tym wzgidzie mae okaza
sic model wypracowywania prawdopodofséw zwany te teori dwutorows, jej autorami §
Richard Petty i John CacioppdJest to teoria, w ktérej zaktada,sie istniej dwa sposoby
zmiany postaw za pgoednictwem komunikatéw perswazyjnyclgentralna strategia
perswazyjna polegajca na odwotywaniu gi do komponentu racjonalnego postawy tj.
opierapca st na logicznej argumentacji. Ten rodzaj strategiimaga skupienia uwagi
odbiorcy przez stosunkowo diugi czas, ale przyrasidzo trwate zmiany postaw. Przy
stosowaniu strategii centralnej gtéwny nacisk kladgie na jakdc¢ i ilos¢ argumentéw,
pojawianie s} nowych, powtorzenia, organizacprzekazu. O jak@i decyduje tzw. sita
argumentu. Silna argumentacja to taka, ktora przajeoze:

1. przedmiot postawy ma pozytywne cechy,

2. przedmiot nie ma cech negatywnych,

3. charakterystyczne dla przedmiotu postawy cechpazytywne, a nie

negatywné’

% Wojciszke B. [2004 ztowiek wréd ludzi. Zarys psychologii spotecznéjyd. Naukowe Scholar, Warszawa,
s. 213.

% Aronson E., Wilson T. D., Akert R. M. [199Asychologia spoteczna. Serce i umysld. Zysk i Ska,
Pozna, s. 320.

" Wojciszke B. [2004ztowiek wréd ludzi. Zarys psychologii spotecznéjyd. Naukowe Scholar, Warszawa,
S. 225 -227.



Ogodlna charakterystyka procesu perswazji 9

Im wigksza liczba argumentdéw tym argumentacja bardzegkomujca, dotyczy to take
ilosci nowych argumentow, pojawianie¢snowych argumentowswiadczy na korzsc.
Skuteczne gtakze powtorzenia, zwkszanie ildci powtorzeé sprzyja procesowi uczenigsi
danej postawy, Kiedy odbiorcy spotyka sie z jakgs ideg kilkukrotnie, staje gi ona
bardziej znajoma i tatwiejsza do wyobemia, dz¢ki czemu wydaje siprawdziwsza® | to
sprawia,ze § one z pogranicza drugiej strategii. Przy powtdiaem naley pamktaé, ze
mog one spowodow@aznudzenie, przy dtugiej argumentaciji powtorzerjaskuteczne na
pocztku, potem ich oddziatywanie ostabig.sIstotna take jest ich cgstotliwosé i ilosc.
Powtdrzenia nie mag pojawi& si¢ zbyt czsto i nie mae by ich za ddo. § mniej
skuteczne przy diej znajomeci tematu ze strony odbiorcy.

Drugi rodzaj strategii, tostrategia peryferyczna, w ktorej wykorzystuje si
charakterystyki powierzchowne, memy do nich zaliczy takie cechy jak: atrakcyjsé
zarOwno nadawcy jak i samego przekazu, ditigmzekazu, reakcje wspotodbiorcéngdzaj
wywotywanych skojarze itp. W przypadku drugiej strategii nie poddajempalizie
stusznaé¢ badz trafncdé¢ argumentaciji, lecz wykorzystujegsivszelkie formy drog na skroty,
takie jak schematy poznawcze, heurystykiedigt atrybucyjne, racjonalizacje itd. czyli
wykorzystuje s3 wszelkie formy lenistwa poznawczego. Atrakcyhoadawcy zostata
omowiona wczéniej, natomiast atrakcyjsé przekazu pozwala dhej utrzyma& uwag
odbiorcy i jednocz@ie sprawia przyjemrid, co sktania do kontynuacji odbioru. BBre
wystawieni s¢ na dziatanie danego boxh zwkksza prawdopodobistwo ,nauczenia si
go”, redukuje ewentualne skutki selekcji sensorggzreakcje wspoétodbiorcow uruchamiaj
efekt na&ladownictwa, dziatajcy szczegolnie mocno w sytuacjachzeu niepewnéci i
podobigistwa do wspétodbiorco®’. Rodzaj wywolywanych skojarge pozwala na
uruchamianie ok&onych schematow poznawczych

Niezalenie od wyboru stosowanej strategii istotny jestzéakodzaj wzmocnie zawarty
w przekazie. Na ten aspekt perswazji zwraca gwdgyzy Bralczyk w swoich analizach
dotyczcych gzyka reklamy., Uwaza sk na ogot, ze lepiej perswazyjnie dziata tekst
«pozytywny» Bi «negatywny»,ze mapc do wyboru midzy «nie zapomniatems» i
«pametatem» lepiej By¢ tego drugiego czasownika. Istotnie samo stowo>xmee by
czasem niefortunnie postéome jako sygnat sytuacji niepmlanej i ostabt che¢ kontaktu z

% Kenrick D.T., Neuberg S. L. Cialdini R. B. [200R$ychologia spoteczn&WP, Gdaisk, s. 253.
2 Cialdini R. B. [2002Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyk@WP,Gdaisk, s. 110 - 150.
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tekstem. Jako dzieci reagowsatly przecig¢ niecletnie na wszelkie zakazy, w ktorych tak
Czesto to «nie» gi pojawiato. Z zaléenia lepiej jest tate wybier& «pozytywne» warianty
dla lepszego ich zrozumieni® Chocia w dalszej czici swoich rozwaan Bralczyk
pokazuje meliwosci wykorzystania negacji do budowania przekazu wazgjnego, w tym
przypadku chodzi o zwrécenie uwagi na pgwnawidtowa¢ - pozytywne emocje powodylj
wzrost skutecznwi oddziatywania, natomiast stosowanie negatywngofocji obnia ja.
Gtownym powodem jest toze negatywne emocje uruchamianechanizmy selekcji i
blokuja docieranie informacji. Nie odbieramy negatywnegmegazu, bo najogolniej rzecz
biorg, nie chcemy go odebraTypowym przyktadem takiej sytuacji jest ,efektostania
glowy w piasek®" Mozna odwotd sic takze do tzw. modelu reakcji poznawczych
Greenwalda i Pettyedo Model ten zakladaze zmiana postawy jest uwarunkowana
przychylngcia do przekazu oraz ifoig reakcji poznawczych. Im wtej pozytywnych
reakcji odbiorcy tym skuteczniejsze oddziatywanie.

Odwotywanie s} do negatywnych emocji jest skuteczne wtedy, kigelynoczénie
podajemy sposob poradzenia sobie z tymi negatywsotkami. Warto dodana koniecze
jezeli informacja zostata odebrana, oddziatywanie hagaych wzmocnié jest silne.

Przytoczony powsej opissrodkdw perswazyjnych ma charakter bardzo ogélngtdgjo
ta wstpna topografia nie pozwala na szczegétowe zapoenaini z catym spektrum
instrumentarium kywanego w komunikacji perswazyjnej. Niniejszy teké& jest, jednak
tekstem instruktaowym, i nie to zdaje giby¢ wady tego opisu. Ta 0golgé wyznacza
pewry perspektyw, w ktérej widzimy, nie konkretne dziatania s4ge zmianie postaw, ale
podstawowe zasady pozwaleg¢ rozumié jak w istocie zmiana postawyg¢sidokonuije.
Natomiast wagl tego opisu jest toze zasady te mma odnig¢ do wszelkich form
wywierania wptywu czy manipulacji. Nie wskazugatem na specyfikperswazji. Wniosek
jaki sam st narzuca jest prosty, to niodki jakich wywamy decydy o odmiennym
charakterze perswazji w poroéwnaniu z innymi dzietem, ktorych celem jest zmiana
postaw, ale warunki jakie spetnia sytuacja, w ktdaezmiana postaw przebiega. Analizie

tego zagadnieniacdzie pdwiccona dalsza €%¢ niniejszych rozwazan.

% Bralczyk J [Brak daty wydanialkzyk na sprzedaWyd. Business Press, Warszawa, s. 96.

31 Jest to efekt poleggjy na niedostrzeganiu zagem, z ktérymi nie jestémy sobie w stanie poradzi

32 Wojciszke B. [2004ztowiek wrod ludzi. Zarys psychologii spotecznéjyd. Naukowe Scholar, Warszawa,
s. 214 -215.
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3. Uwarunkowania procesu perswazji

Kazdy, kto przystpuje do dziata perswazyjnych musi okéke¢ zmienne majce
wpltyw na skuteczri@ jego dziatania. Podstawagwzmienry w tym przypadku jest sam
odbiorca, jeeli zmienia s} postaw to zmienia si zawsze czyf postawe. Jakie cechy
odbiorcy g istotne. W tym przypadku bierze;giod uwag dwie kategorie czynnikow:

— cechy osobowszi odbiorcy,
— cechy demograficzne.

Brak danych, ktére jednoznacznie wskazywaty byodatné¢ lub odporné¢ na perswazj
okreslonego typu osobowei. Mozna jednak mowi o pewnych cechach osoboégo
wskazujcych na podatrig perswazji. Poriej przedstawiono kilka przyktadowych:

1. samoocena - skrajna samoocena obaipodatné na zmiag postaw (bardzo niska
samoocena obi zdolnd¢ odbioru, ale podwisza podatni& na zmiag postaw, z
wysoka samooces jest na odwroét), przy niskiej samoocenie ghgza s¢ podatnéé
na sugestie ze strony innych

2. wysoki poziom zaufania interpersonalnego- brak zaufania do siebie, w sytuacji
perswazyjnej mze St to wigzad z przecenieniem informacji podawanych przez
innych3*

3. tendencja do przeywania stanow kkowych — wigksza podatni na perswaz;

4. silnie rozbudzona potrzeba poznania— wigksza odporn& na perswazj
zwickszona motywacja do przetwarzania danych, oddzehysv centralnej strategii

perswazyjnej’

W przypadku cech demograficznyblerze s¢ pod uwag:

1. pte¢ — kobiety cechuje wksza podatn& na perswazj niz mezczyzn. Jest to
Zwigzane z przyjmowaniem postawy ulegid Inny jest take rodzaj akceptowanych
argumentéw (odmienne style #gnia i komunikowania§®

2. wiek —ludzie miodsi g bardziej podatni na perswazj

33 Kenrick D.T., Neuberg S. L. Cialdini R. B. [200R$ychologia spoteczn&WP, Gdaisk, s. 255.

** Ibidem, s. 255.

% |pidem, s. 244-246.

% [2002] Kobiety i ngzczyni: odmienne spojrzenie nazdice, red. Wojciszke B., GWP, Gdak, s. 29, s. 67 —
70.
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3. wyksztalcenie —w przypadku wyszego wyksztatcenia nalewzig¢ pod uwag dwa

czynniki: elastyczn@ w przyjmowaniu nowych informacji oraz i niezalenos¢
intelektualy. Elastyczné¢ utatwia pokonanie dwoch pierwszych etapow perswazj
uwagi i zrozumienia, to wskazywatoby na podafnoNatomiast niezakmose

utrudnia przejcie przez kolejny etap, czyli pagtkowg zmiarg postawy.

Do pozostatych czynnikdéw zwaanych z odbiar naleza:

Pocatkowa postawa odbiorcy— jest to czynnik oczywisty, trudno jest catkowici
zmienk czyjas postawg, tatwiej jest ostabia jej dziatanie lub § wzmacnig. Na
przyktad kiedy mamy pozytywn postawe wobec dobroczynrigi, tatwiej bedzie
namowt nas na datki, ni wtedy, kiedy mamy do dobroczyrimb negatywne
podegcie — bo na takie cele ptacimy podatki. Znaczenia take wyrazisté¢
postawy. Jesli wiemy, co czujemy, i wiem dlaczego, to sity zéwne wywieray
stabszy wplyw na nasze emocje i przekonahia”

Dostepnosé postawy — Aronson dospnas¢ postawy definiuje jako sit,zwigzku
miedzy obiektem i ocena tego obiektu; dpats¢ jest mierzona czasem, w jakim
ludzie mog odpowiedzié na pytanie, co czgjwobec danej sprawy lub danego
obiektu” *. Dostpnaci¢ postawy jest o tyle istotnaze ma znacxy wplyw na
odpornd¢ na komunikaty perswazyjne. Mowvos¢ szybkiego przytoczenia e
okreslonej postawy przez odbiaygowoduje, ze staje si on odporny na komunikaty
ptynace z zewntrz.

Poziom zaangaowania inaczej znaczenie osobisteZdaniem Zimbardgjednostka
jest zaanggowana w zagadnienia dotyg® postawy tak dalece , (1) jak bardzo
zagadnienie jest w jaksposOb osokcie dla niej wane oraz (2) w jakim stopniu jest
skionna aktywnie mdle¢ o zagadnieniu, kiedy tylko styka i informacjami na jego
temat™°. Z kolei Aronson definiuje znaczenie osobigiko ,stopiei w jakim dana

sprawa ma istotne konsekwencje dla samopoczucia”fid Warto zaznaczy ze

37 Zimbardo P., G., Leippe M. R.[200#sychologia zmiany postaw i wplywu spoteczn&ied. Zysk i S-ka,
Pozna, s. 192.

#Aronson E., Wilson T. D., Akert R. M. [199®sychologia spoteczna. Serce i umytyd. Zysk i Ska,
Pozna, s. 334 —335.

39 Zimbardo P., G., Leippe M. R.[200&sychologia zmiany postaw i wplywu spoteczn&dyd. Zysk i S-ka,
Pozna, s. 260.

0 Aronson E., Wilson T. D., Akert R. M. [199Asychologia spoteczna. Serce i umysld. Zysk i Ska,
Pozna, s. 320.



Ogodlna charakterystyka procesu perswazji 13

znaczenie osobiste decyduje o motywacji do skugiamiagi na argumentach, zatem
im wi¢ksze znaczenie osobiste czy zaaoganie tym silniejsza tendencja do
wyboru centralnej strategii perswazyjnej przy zrneapostawy. Mowic prasciej
jezeli odbiorca jest silnie zaangavany w dap postaw mog ja zmient przede
wszystkim argumenty. Konsekwencje perswazyjne goneaangzowania pokazuje
takze Cialdin!, Po wzbudzeniu jakiegozaanggowania [...] ludzie bardziej
sktonni do ulegania dalszym plom zgodnym z kierunkiem tego zaaogania.
[...] Zaangaowanie najbardziej skuteczne ma charakter aktywokpliczny, wymaga
wysitku i widziane jest przez «ofiarjako wewastrznie motywowanée*

- Nastréj — ,radosny lub smutny nastrdj dostarcza ci nie tylRazyjemnych lub
nieprzyjemnych dozriaale take informacji na temat sytuacji, w ktoreg siktualnie
znajdujesz|...]. Jeeli w tej chwili czujesz giszcesliwy, to prawdopodobnie twoje
obecne otoczenie bylo ostatnio przychylne i nagiade. Jeeli odczuwasz smutek,
to istnieje prawdopodobistwo, ze w otoczeniu wydarzylo esiostatnio c@
nieprzyjemnego. [...] Zatem smutny nastro] (w przezistwie do radosnego)
wzmocni twoja motywagjdo wyksztatcenia w sobie stusznych postaw i pragke
odniesieniu do aktualnej sytuacji, informajcie o potencjalnym ryzyku popetnienia
btedu w najbliszym otoczenidf®

- Mozliwos¢ do przetwarzania danych —-na maliwosc¢ tg skltadag sic takie elementy
jak szum informacyjny, destraktory czyli dodatkoezynndgci wykonywane podczas
odbioru informaciji, ild¢ czasu jak mazemy padwigci¢ na przemslenie argumentacii
ale take poziom zt@ondici przekazff. Badania pokazaj*® ze brak maliwosci do
przetwarzania danych przgza o skuteczriai peryferycznej strategii perswazyjnej.

- llosé reakcji poznawczych —ten czynnik nawgzuje do przytaczanegozwczeniej
modelu reakcji poznawczych Greenwalda i Pettegiryktakliadaze zmiana postawy
pod wptywem przekazu, jest tym gkisza im wecej dany przekaz sprowokuje u

odbiorcy reakcji poznawczych. Jest to zmane ze zjawiskiem autoperswazji czyli

“L Cialdini R. B. [2002Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyk@WP, Gdaisk, s. 65- 109.

“?|bidem, s. 108.

“*3Kenrick D.T., Neuberg S. L. Cialdini R. B. [200R$ychologia spoteczn&WP, Gdaisk, s. 254.

44 Zimbardo P., G., Leippe M. R.[200&sychologia zmiany postaw i wplywu spoteczn&dyd. Zysk i S-ka,
Pozna, s. 188-189.

5 Aronson E., Wilson T. D., Akert R. M. [199Asychologia spoteczna. Serce i umysld. Zysk i Ska,
Pozna, s. 323.
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wewretrzna reakcja poznawcza na przekaz tzw. moéwieniesigbie. *° Drugie

zatazenie dotyczy przychylni tych reakcji, im przychylniejsze tym skuteczsigg.

- llos¢ nadawcéw — jest to jedna z zasad wywierania wptywu na ludildiniego,
tzw. spoteczny dowod stuszw czyli naladownictwo?’Cialdini przytacza szereg
przyktadéw pokazugcych jak silne s tendencje do réadowania zachowainnych,
wyznajemy tu progtzasad - jedna osoba ne st myli¢ ale grupa? Ndadownictwo
jest nasila si wtedy, kiedy nie wiem jak sizachowa i naladowane osobygsdo nas
podobne.

Przytoczone powej czynniki nie wyczerpaj catej listy, ale dziki temu pozostaje
pole do popisu dla tych bardziej dociekliwych chyiledw. Prezentowane tu
uwarunkowania, podobnie jak w przypadkérodkow, nie pokazgj specyfiki
deklarowanej na wepie, bowiem caly opis dokonywany jest z pozycji aady, ktory
dos¢ naiwnie zaktadaze za pomog okreslonych srodkéw i przy uwzgldnieniu szeregu
czynnikbw mae dokondé zmiany postawy u swojego odbiorcy. Pexyg perspektywy
nadawcy bylo spowodowane wegdami czysto technicznymi, chodzito o klarowto
analizy. Warto jednak powrGcido poczynionego wczmriej zataenia dotyczcego
perswazji, a mowgic konkretniej jej interaktywnego charakteru. W pexsji rozumianej
w sposo6b interaktywny nie moa zaktadé, ze odbiorca pozostanie bierny wobec d#iata
nadawcy. Nalgy zatem obok warunkow uwzglniajgcych perspektyw nadawcy
rozpatrzy takze te, ktére dotycz odbiorcy. Warunki te sprowadzapie do prostego
pytanie o czynniki pozwalagge obronté sic przed dziataniem ewentualnego wptywu. A
zatem spowodowa ze kady z uczestnikbw ma kontrol nad ewentualnymi
konsekwencjami. Nadawca przekonuje odkjpade ten ma wybodr nie zaakceptowa
argumentagj lub ja odrzuct. Zdaniem Zimbardg istnieje kilka sposobow wzmacniania
w ludziach oporu wobec wptywu. E@ ich(1)zachcac do zaang&owania s¢ w obecnie
posiadane postawy, (2) udegghi¢ im odpowiedni zakres wiedzy, (3) skiodo ¢wiczenia
kontrargumentacji w przypadku ataku perswazyjne@idy tez (4) ostrzec przed

atakami™*®

6 Kenrick D.T., Neuberg S. L. Cialdini R. B. [200R$ychologia spoteczn&WP, Gdansk, s. 238-239.

“" Cialdini R. B. [2002Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyk@WP,Gdaisk, s. 110- 151.

“8 Zimbardo P., G., Leippe M. R.[200&sychologia zmiany postaw i wplywu spoteczn&dyd. Zysk i S-ka,
Pozna, s. 283 -284.
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Podstawowym warunkiem, chogiaZimbardo wymienia go jako ostatni, jest
uswiadomienie sobie odbiorcy z jakiego rodzaju sytugg ma do czynienia ze
wszelkie dziatania podejmowane przez nadawmp na celu zmiag jego przekona
Kolejny warunek dotyczyswiadomosci tego, jakiego rodzaju jest si odbiorca,
Zimbardo mowi o zaangawaniu w postaw i poszukiwaniu informacji czyli
przezwycgzeniu lenistwa poznawczego, vma jednak pdg dalej. Znajoméc tych
wszystkich warunkow dotygeych odbiorcy, ktére s istotne dla nadawcy przy
konstruowaniu perswazji, jest koniecznazakw przypadku odbiorcy, bo dki tej
wiedzy jest si w stanie przed perswazpbront. Chodzi tu o specyficznautoreflekss
odbiorcy. Wane jest take budowanie kontrargumentacji, czyli tzw. inokulacja,
uodparnianie gina argumenty drugiej strony.

Widac, ze o tym czy mamy do czynienia z persvgazgy z manipulagjdecyduje sam
odbiorca. Jeeli nie rozpoznaje stosowanych wobec niego ¢uniz biernie poddaje si
wptywowi, to jest to manipulacja, dlatego np. rekia adresowane do dzieci nig s
perswazi, bo dziatlanie ma charakter jednokierunkowy. W wemi role nadawcy i
odbiorcy ¢ zamienne Perswazja wymaga od odbiorcy aktyeinmoznawczej, ale przede
wszystkim takiej samej znajorkm srodkdw perswazyjnych jakimi dysponuje nadawca.
Dlatego na koniec warto doélg ze zasady sztuki przekonywania i perswazji zasiuigalj
rozpowszechnianie — a to z tego powa@unie meéna sobie wyobraZibez ich pomocy
efektywnej komunikacji wsdzie tam, gdzie chodzi o skuteczne rozstrzygaroedwsp

ksztattowanie —prawych opinii, dochodzenie do gloss;dku i prawdy™®

LITERATURA

Bralczyk J. [Brak datyJezyk na sprzedaWyd. Business Press, Warszawa

2. Cialdini R. B. [200]Wywieranie wptywu na ludzi, teoria i praktykdWP, Gdask

3. Kenrik D. T., Neuberg S. L., Cialdini R. B. [2008sychologia spoteczn&GWP,
Gdaisk

49 Szymanek K. [2003]Perswazja - wrdg czy sprzymierzeniec prawdy, Przelom komunikacyjny a
flozoficzna idea konsensusu, VIA COMMUNICANDI, @fina Wydawnicza ATUT, Wroctawskie
Wydawnictwo Gwiatowe, Wroctaw, s. 202.



Ogodlna charakterystyka procesu perswazji 16

4.

10.

11.

12.

13.

14.
15.

[2002] Kobiety i ngzczy¥ni: odmienne spojrzenie na adice, red. Wojciszke B.,
GWP, Gdask

Korollko M. [1990] Sztuka retorykiPIW, Warszawa

Lepa A. [1995] Swiat manipulacji, Wyd. Katolickiego tygodnika’ Niedziela”
Cz¢stochowa

Orzechowski S. , Gesty a wiarygodna,
http://www.pedagog.umcs.lublin.pl/~sylwesto/artyk@esty.pdf

Necki Z.: Negocjacje w biznesie. Wyd. Profesjonal8ekoty Biznesu, Krakow 1995.
Pratkanis A., Aronson E.[2008Viek propagandyPWN, Warszawa

Sztumski J [1990]Propaganda — jej problemy i metodyVyd. Uniwersytetu

Slaskiego, Katowice

Szymanek K. [2003Perswazja - wrOg czy sprzymierzeniec praway, Przetom
komunikacyjny a filozoficzna idea konsensusu, VIAOKMUNICANDI, Oficyna
Wydawnicza ATUT, Wroctawskie Wydawnictwos®@iatowe, Wroctaw

Wojciszke B. [2004]Cziowiek wrod ludzi. Zarys psychologii spotecznélyd.
Naukowe Scholar, Warszawa

Zimbardo P.G., Leippe M.L. [2004]Psychologia zmiany postaw i wptywu
spotecznegoNyd. Zysk i S-ka, Pozria

Zwolinski A. [2004]Obraz w relacjach spotecznydWyd. WAM, Krakéw

Zwolinski A. [2004]Stowo w relacjach spotecznydiyd. WAM, Krakow



