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Elwira Olejniczak

Wywieranie wplywu w komunikacji masowe;j

Wsrod wszystkich istot na Ziemi jedynie czlowiek
zdolny jest do skutecznego porozumiewania sig.

Kevin Hogan

Stowo odgrywa znaczacy rolg¢ we wszystkim, co istotne i warto$ciowe
w zyciu ludzkim. Pozwala wyrazaé subtelne uczucia, opisywal przezycia,
dzieli¢ sie marzeniami czy pragnieniami z innymi. Dzieki niemu mozna osig-
ga¢ indywidualne cele, przejmowaé wzory zachowania, prezentowa¢ wlasny
sposéb myslenia.

Jezyki i spoleczenstwa od tysiacleci oddzialujg na siebie. Zjawisko to Paul
Ricoeur ujal w stowach:

Jezyk nie jest $wiatem dla siebie. Jezyk w ogéle nie jest swiatem. Lecz poniewaz my
sami jestesmy w $wiecie, poniewaz jeste§my ogarnieci przez sytuacje naszego byto-
wania i poniewaz dazymy do ich rozpoznawania i zrozumienia, poniewaz mamy cos$
do powiedzenia, wnosimy nasze do§wiadczenie do jezyka (Ricoeur 1989: 91).

Jezyk, jakim si¢ postugujemy, okresla pod wieloma wzgledami nasz spo-
s6b myslenia, kierunkuje proces kategoryzacji i postrzegania rzeczywistosci.

Rzeczy przez nas ogladane, styszane, dotykane sg przedmiotami juz zrytymi przez
nasz jezyk, juz nazwanymi i wladza, jaka mowa sprawuje od dzieciristwa nad swiatem
postrzeganym jest tak wielka, Ze nawet nie mamy pojecia, jaki méglby by¢ 6w nie-
my $wiat postrzegania. Nasze postrzezenia s napi¢tnowane znaczeniem stownym
i mozna by powiedzieé, ze to, na co patrzymy, czego dotykamy, wlasnie wypelnito
luki naszej mowy i tworzy co$ w rodzaju bloku zlozonego z postrzeganych przed-
miotéw zmystowych i z nazwanych znaczeri (Ricoeur 2003: 294).
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Stowa, jak zauwazyl Austin, nie tylko opisuja rzeczywistos¢, lecz przede
wszystkim ja tworzg i zmieniaja. Meritum stanowig tutaj performatywy
— wypowiedzi bedace abstrakcyjnymi obiektami jezykowymi, ale zarazem
formami dzialania, bezposrednio wplywajacymi na wszystko wokdél. Nie
kazdy komunikat jest performatywem senmsu stricto. Kazdy jednak zawiera
w sobie jego elementy, gdyz docierajac do kogos, zawsze w jakims§ stopniu
wyznacza tor przyszlych zdarzen. Wedlug Austina wszystko, co méwimy, ma
trzy aspekty: lokucyjny (wyrazenie jezykowe), illokucyjny (intencja nadawcy)
i perlokucyjny (zwigzany z rzeczywistym skutkiem wywolanym przez komu-
nikat). Nacisk na perlokucyjne aspekty wypowiedzi taczy teorie aktéw mowy
z badaniami nad perswazja jezykows i wplywem spolecznym.

Zdanie sobie sprawy z faktu, ze najwicksze zmiany w historii cywilizacji
zazwyczaj inicjowaly osoby, ktére do perfekeji opanowaly sztuke skutecznego
komunikowania si¢, pozwala w pelni okresli¢ znaczenie, jakie mialo i ma sto-

wo dla proceséw spotecznych, politycznych i kulturowych.

1. ISTOTA KOMUNIKACJI MASOWEJ

Komunikowanie (fac. comunicare — by¢ w relacji, wspélnie co$ robié) to
proces bardzo ztozony i réznorodnie definiowany. Internetowy Stownik je-
zyka polskiego PWN objasnia komunikowanie jako ,utrzymywanie z kims
kontaktu, podawanie czego$§ do wiadomosci, przekazywanie informacji
w bezposrednim kontakcie lub posiadanie polaczenia z innym miejscem”.
Komunikowanie laczone bywa z pojeciem transmisji, rozumieniem, oddzia-
tywaniem, interakcja oraz wymiang. Berelson i Steinem opisujg je jako ,prze-
kazywanie informacji, idei, emocji i umiejetnosci” (Goban-Klas 2004: 42).
W tradycji fenomenologicznej komunikowaniem nazywano doswiadczanie
siebie i innych poprzez dialog, w tradycji krytycznej za$ — refleksyjnym wy-
zwaniem rzuconym niesprawiedliwemu dyskursowi. Tradycja socjokulturowa
przedstawiala komunikowanie jako tworzenie i odgrywanie rzeczywistosci
spolecznej, a tradycja retoryczna jako kunsztowne przemawianie publiczne.
Komunikowanie moze odbywa¢ si¢ na kilku poziomach (poréwnaj: Goban-
-Klas 2004):

1) intrapersonalnym — w umysle jednostki, zastanawiajacej si¢ nad rézny-
mi sposobami kodowania przekazu,

2) interpersonalnym — dialog, rozmowa,

3) grupowym — zachodzacym w grupach spolecznych,

4) instytucjonalnym — w ramach i miedzy instytucjami spolecznymi,

5) masowym — nastawionym na szeroki odbior.
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Istotg komunikowania masowego jest skierowanie prezentowanych tresci
do duzej liczby spolecznie zréznicowanych odbiorcéw oraz takie konstru-
owanie tekstéw, by byly zrozumiale nawet dla najmniej wyksztalconych oséb.

Komunikowanie masowe to proces masowego tworzenia, rozpowszechniania i od-
bioru przekazéw, podporzadkowany ogélnym zasadom organizacji spolecznej. Ko-
munikowanie masowe jest forma komunikacji spolecznej, tzn. porozumiewania si¢
za pomocg znakéw, ma zatem pewne cechy wspélne z pozostalymi formami komu-
nikowania. Rézni si¢ jednak od nich swym zasiegiem, regularnoscig i ujednoliceniem
oraz — co najwazniejsze — niezaleznie od wewnetrznego zréznicowania tresci ma
najbardziej systemowy charakter, tzn. rozpowszechnia spéjne zespoly idei i wzoréw
spolecznych. Najtatwiej tez poddaje si¢ kontroli i planowemu sterowaniu (Goban-

-Klas 2004: 112-113).

Komunikowanie masowe jest podstawa kultury masowej, zrodzonej —
zdaniem M. McLuhana — wraz z wynalazkiem druku i ruchomej czcionki
Gutenberga (patrz: McLuhan 1975). Jego cecha jest zastosowanie skom-
plikowanych $§rodkéw technicznych, ktére umozliwiajg zwigkszanie liczby
i szybkosci transmisji danych, a takze jednokierunkowos¢ i niesymetrycznosé
przekazu. Warunkami istnienia komunikowania tego typu jest publiczny cha-
rakter informacji oraz jej odbidr.

Ze wzgledu na praktycznie nieprzerwang (ciagla) dziatalnosé, srodki komunikowa-
nia masowego moga rozpowszechnia¢ swe konkretne produkty tylko przez krétki
okres, zastepujac je nastgpnie innymi, chociaz uksztaltowanymi wedlug tego samego
wzorca (Goban-Klas 2004: 112).

Media pelnia wiele funkeji spolecznych. Sg waznym i rozwijajacym si¢
sektorem zycia zbiorowego, jednym z instrumentéw wiadzy spolecznej, na-
rzgdziem wiadzy. Stymuluja rozwéj kultury, zaréwno w jej aspekcie symbo-
licznym, artystycznym, jak i obyczajowym oraz normatywnym, promujg nowe
tendencje. Ponadto staly si¢ dominujacym Zrédlem ksztaltowania indywidu-
alnej wyobrazni szerokich rzesz odbiorcéw.

2. STRUKTURA INTERAKCJI MEDIALNEJ

Dyskurs medialny jest ciggiem zachowan jezykowych. Jako rodzaj inter-
akcji spolecznej, podlega wszystkim charakterystycznym dla jezyka i komu-
nikacji procesom. Opisujac strukture interakcji publicznej, jej aspekty, a takze
strategie konwersacyjne powszechnie w niej stosowane, nie sposéb nie od-
nies¢ si¢ do ogélnojezykowych koncepcji trafnie ujmujacych problem.
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Aleksy Awdiejew w ksigzce Gramatyka interakeji werbalnej okresla in-
terakcje werbalng jako ,rozpoczecie, utrzymanie i zakoriczenie kontaktu
nadawcy z odbiorcg w celu porozumiewania si¢ z nim i dostosowywania si¢
do wspdlnych dziata” (Awdiejew 2004: 46). Zdaniem Awdiejewa mikrojed-
nostka interakcji werbalnej jest akt mowy, bedacy zamierzonym, intencjonal-
nym zdarzeniem komunikacyjnym. Poglady te opieraja si¢ na teorii czynnosci
interakcyjnych J. Searle’a, ktory stwierdzit:

Jednostka komunikacji jezykowej nie jest, jak si¢ powszechnie utrzymuje, symbol,
stowo lub zdanie czy nawet wypowiedzenie symbolu, stowa lub zdania, lecz jest nia
raczej wytworzenie lub wystanie symbolu lub stowa czy zdania w trakcie wykonywa-
nia czynnoéci mowy [...], a czynnoséci mowy sa podstawowymi lub najmniejszymi
jednostkami komunikacji jezykowej (Awdiejew 2004: 14).

Konwersacja spelnia za$ funkcje mikrojednostki. Ma charakter dyna-
miczny i prowadzi do realizacji konkretnych celéw komunikacyjnych przy
wykorzystaniu odpowiednich strategii interakcyjnych. W czasie jej trwania
nastepuja zmiany strategii. Uczestnicy odgrywaja role zaréwno nadawcy, jak
i odbiorcy. Konwersacja jest wspSlnym, tworczym dzialaniem oséb bioracych
w niej udzial.

Bardzo waznymi czynnikami ksztaltujacymi interakcje sa postulaty kon-
wersacyjne. Wynikaja one z nadrzednej zasady komunikacyjnej, nazwanej przez
H. P. Grice’a zasady kooperacji. Podstawowe postulaty to (Awdiejew 2004):

1) postulat jakosci:

— staraj si¢ méwic prawde,
— nie méw tego, co wydaje ci si¢ nieprawda,
— méw tylko o rzeczach potwierdzonych i w miar¢ pewnych;

2) postulat ilosci:

— wypowiadaj si¢ w sposéb komunikatywny i konkretny,
— nie méw wigcej niz jest to konieczne;
3) postulat relewancji:
— wypowiadaj si¢ zgodnie z tematem;
4) postulat sposobu méwienia:
— unikaj niejasnosci i dwuznacznosci,
— moéw oszczg¢dnie i w okreslonym porzadku.

Zasady te majg ogromne znaczenie, poniewaz prezentuja dzialania wer-
balne jako obustronny wysitek interlokutoréw, zmierzajacych do danych ce-
16w. Zdaniem A. Awdiejewa, postulaty Grice’a odnoszg si¢ w znacznej mierze
do poziomu ideacyjnego’ i tekstowego w komunikacji, ich zastosowanie za$

! Poziom ideacyjny (przedstawieniowy) dotyczy tresci przekazu nadawcy.
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w aspekcie interakcji* wymaga modyfikacji. Zasada kooperacji Grice’a postu-
zyla Awdiejewowi do wyeksponowania trzech najwazniejszych kierunkéw
werbalnych dziatan interakcyjnych, ktérymi sa: dazenie do prawdy, dazenie do
solidarnosci uczuciowej méwiacych i tworzenie wzajemnych zobowigzan w za-
chowaniach partneréw. Kierunki te realizuja rézne typy funkcji pragmatycz-
nych: modalne, emotywno-oceniajace i dziatania (patrz: Awdiejew 2004: 47).
Funkcje modalne obliguja do ustalenia wspélnego dla rozméweéw praw-
dopodobienstwa zaistnienia omawianych stanéw rzeczy. Stopied pewnosci
pozwalaja wynegocjowa¢ akty modalne — zaréwno pytania, jak i przypusz-
czenia, watpliwosci, wykluczenia. Aspekt illokucyjny sprowadza si¢ w tym
wypadku do wyrazenia za pomocg wybranych operatoréw modalnych takiego
stopnia pewnosci sugerowanych tresci, ze odbiorca bedzie zobowigzany do
odpowiedzi na pytanie lub przyjecia sugerowanego sadu modalnego.
Emotywno-oceniajace akty mowy wyrazaja indywidualny stosunek mé-
wigcego do $wiata i s3 nastawione na dazenie do solidarnosci odczué¢ migdzy
osobami komunikujgcymi si¢. Czesto, w przypadku niemoznosci znalezienia
wspélnoty uczué, stosowane jest kamuflowanie postaw i przemyslane wycofa-
nie si¢ z rozmowy. Wypelnienie funkeji dziatania ma zas na celu stworzenie
zobowigzania wykonawczego w jakiejs korzystnej dla wszystkich stron sprawie.
Postulaty komunikacyjne zaproponowane przez Grice’a sg czgsto trudne
do zrealizowania w zwyklej konwersacji, ze wzgledu na liczne czysto ludzkie
ograniczenia, a takze réznice miedzy typami kontaktéw jezykowych.

3. TYPY KONTAKTOW JEZYKOWYCH

Eksponujac odmienne cele interakcyjne oraz ograniczenia tematyczne,
A. Awdiejew wyréznia kilka typéw kontaktéw jezykowych.

Kontakty bona fide wymagaja szczerosci i rzeczowej dyscypliny. Moz-
na wéréd nich wyrézni¢ kontakty ograniczone tematycznie (specjalistyczne
rozmowy profesjonalistéw, ktérzy skrupulatnie trzymaja si¢ logicznych zasad
argumentacji) oraz kontakty ograniczone merytorycznie (brak kompetencji
i odpowiedniego przygotowania jednego z interlokutoréw powoduje, ze tylko
pozoruje on kontakt, oddajac inicjatywe rozméwey). Z kolei kontakty non-
-bona fide nie wymagaja szczerosci i konsekwencji merytorycznej. Do tego
typu nalezg gry werbalne: zabawy jezykowe, dowcipy, stylizacja jezykowa oraz

% Poziom interakcji odnosi si¢ do stosunku nadawcy do prezentowanych tresci oraz do
odbiorcy. Towarzyszy mu refleksja nad rzeczywistym celem komunikatu oraz nastawieniem
do odbiorcy. Podstawowg jednostka poziomu interakcyjnego jest akt mowy.
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kontakty konfliktowe, w ktérych negatywne emocje sprowadzaja kontakt do
proby werbalnej degradacji rozméwecy.

Typy kontaktéw plynnie zmieniaja si¢ i przeplataja w czasie konwersacji.
Typologia kontaktéw tematycznych i merytorycznych wspélistnieje z typolo-
gia stopnia trwalosci kontaktu, uzalezniona od iloéci posiadanych o partnerze
informacji. Biorgc pod uwagg ten aspekt, Awdiejew dzieli kontakty na:

1) kontakty nieoficjalne:

— rodzinno-domowe — zakladajace duza wiedz¢ o partnerze rozmowy,

— towarzyskie — miedzy przyjaciéimi,

— profesjonalno-towarzyskie — swobodne kontakty w gronie specjali-
stéw o obszernej wiedzy z danej dziedziny;

2) kontakty oficjalne:

— oficjalno-towarzyskie — zgodne z wymogami formalnymi konwersa-
cje z osobami znajomymi,

— oficjalno-specjalistyczne — adekwatne do wymogéw formalnych
kontakty mi¢dzy znawcami jakiej$ dziedziny,

— neutralne — odpowiadajace wymogom oficjalnym kontakty z osoba-
mi nieznajomymi w miejscach publicznych.

4. STRATEGIE INTERAKCYJNE

Konwersacja to ,ciag realnie wyprodukowanych przez méwiacych wypo-
wiedzi dialogowych lub polilogowych, ktére mozna sprowadzi¢ do struktu-
ry dialogowej” (Awdiejew 2004: 67). Konwersacja, bedaca sekwencja aktéw
mowy, zawsze ma na celu realizacj¢ intencji strategicznych interlokutoréw.

Strategie konwersacyjne za$ to ,taki swiadomie kierowany przez nadaw-
c¢ 1 interpretowany przez odbiorce spéjny ciag aktéw mowy, za pomocg kté-
rego daza oni do osiggnigcia wspdlnie akceptowanego celu komunikacyjnego”
(Awdiejew 2004: 69). Dzielg si¢ one na strategie nieantagonistyczne (tozsa-
me cele) i antagonistyczne, w ktérych wyrazny jest rozdzwick miedzy celami
rozméwcéw. Kazdy z nich wywiera wiec pewien nacisk na oponenta, prébujac
skloni¢ go do korzystnej dla siebie zmiany dazen. W obrebie interakeji wer-
balnej mozna tez wyrézni¢ antystrategie, blokujace wszelkie kroki rozméwcy
i ukierunkowane na wlasny, ukryty cel. W zaleznosci od celéw mozna wyréz-
ni¢ trzy podstawowe grupy strategii:

1) strategie informacyjno-weryfikacyjne,

2) strategie aksjologiczno-emotywne,

3) strategie behawioralne,

4) strategie metadyskursywne (nigdy nie wystepuja samodzielnie).
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Strategie informacyjno-weryfikacyjne

Celem tych strategii jest zniwelowanie nieadekwatnos$ci wiedzy migdzy
interlokutorami oraz wspdlne okreslenie prawdziwosci i stopnia pewnosci
posiadanych informacji. Maja one charakter dyskusji problemowych i nasta-
wione sg na wspdlne poszukiwanie rozwigzan. Chodzi o przejecie przez od-
biorce lub uzyskanie przez niego danych, ktérych nie posiada, lecz ktérymi
prawdopodobnie operuje interlokutor. Nadrzednym zamierzeniem jest wy-
pracowanie w miare spéjnego obrazu rzeczywistosci. Stuzg temu odpowied-
nie modalne akty mowy i operatory:

— pytania: czy?, jestes pewien?, kto?, gdzie?, jak?

— potwierdzenia: fak, oczywiscie, nie mogto byc inaczej. .., owszem, natural-
nie, jasne

— zaprzeczenia: nie, fo nieprawda, skqd, nic podobnego, nie Zartuj...

— przypuszczenia: jestem prawie pewien, jest bardzo prawdopodobne, Ze.. .,
praypuszczam, Zakladam, kto wie, chyba, mozliwe, ze..., bodajze, przypuszczalnie

— pewnosC: jestem pewien, jestem przekonany, bez wqtpienia, niewqtpliwie,
bezwarunkowo, na sto procent, nie ma cudow, nie ma dwdch zda. ..

— watpliwos¢: bardzo waqtpig, czy to prawda..., chyba nie masz racji, nie
wierzg. .., nie liczg na to, Ze. .., nie mysle, ze...

— wykluczenie: wykluczone, bardzo waqtpie, gdzie tam. .., niemozliwe

W wypowiedziach realizujacych zalozenia strategii informacyjno-we-
ryfikacyjnej modalne akty i operatory charakterystyczne dla omawianego
zagadnienia przeplataja si¢ ze soba, tworzac mozaiki. Zdania wyrazajace
pewnosc Iaczg sie Scisle z pytaniami lub zaprzeczeniami. Watpliwosci wspét-
istniejg z przypuszczeniami i potwierdzeniami. Wyrwanie z kontekstu
i przyporzadkowanie poszczegdlnych zdari do oddzielnych kategorii wig-
zaloby si¢ z zanikiem spéjnosci i komunikatywnosci tekstu oraz zagubie-
niem tych cech strategii konwersacyjnych, ktére widoczne s3 w pelni tylko
w przebiegu dyskursu.

Strategie aksjologiczno-emotywne

Stosujac te strategie, nadawca dazy do uzgodnienia z rozméwceg stanowi-
ska wartosciujacego w stosunku do znanych im faktéw, zdarzen i oséb. W tej
strategii ujawnia si¢ indywidualny i emocjonalny stosunek do poruszanych
kwestii. Wiasciwy akt emocjonalno-aksjologiczny ma miejsce wtedy, kiedy
prezentuje opini¢ o charakterze indywidualnym. Dla podkreslenia istoty ko-
munikatu w obrebie tej strategii moga by¢ takze stosowane operatory oraz
akty emotywno-oceniajace typu:
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— bardzo dobrze, bardzo Zle, swietnie, super, fajnie, znakomicie, okropnost,
cos strasznego

— jestem oburzony..., bardzo sig ucieszylem. .., bylem smutny...

— gniewam sig..., mam ciebie dost. .., dzialasz mi na nerwy. ..

— rany boskie, to jest szczyt wszystkiego..., za jakie grzechy. ..

Stosowanie strategii aksjologicznej w polaczeniu z weryfikacyjno-infor-
macyjna stluzy wplywaniu na zachowanie oraz postawe odbiorcéw komu-
nikatu. Tworzy to fundament, na ktérym opiera si¢ strategia behawioralna,
a takze chwyty retoryczne i perswazyjne, bedace tak istotnym elementem
dyskursu medialnego.

Strategie behawioralne

Ich celem jest wplywanie na postawe innych os6b. Typowe jest naktania-
nie rozméweéw do okreslonego dzialania lub zaakceptowania nastawienia do
aktywnosci sugerowanej przez osobe wykorzystujaca strategic. Pomocne sa
akty dzialania i odpowiednie operatory, odnoszace si¢ do:

— prosby: prosze, mam do ciebie prosbe, niech...

— zadania: 2gdam, oczekuje. ..

— proponowania: masz ochotg?, moze by tak?, moze?, czy cheesz?

— zgody: mozesz to zrobic, dajg ci wolng reke. ..

— obietnicy: zafatwig to..., porozmawiam z nim. ..

— rozkazu: zabraniam, nie pozwalam, nie wolno ci. ..

Strategie behawioralne $cisle wspélistnieja z dwoma pozostatymi typami.
Ich stosowanie wzmacnia perswazyjny wymiar wypowiedzi, sprzyjajac pozy-
skiwaniu sympatii odbiorcéw oraz ksztaltowaniu ich stosunku do omawianych
tresci. Pojawiaja si¢ tu réznego rodzaju sugestie, apele i propozycje, czgsto wy-
razone w do$¢ stanowczy sposéb. Natychmiastowe i bezposrednie reagowanie
na zachowanie i wypowiedzi rozméwcéw dynamizuje dyskurs, ale moze tez
prowadzi¢ do ostrej wymiany zdai. W réznego rodzaju dyskursach pojawiaja
si¢ réwniez strategie metadyskursywne. Maja charakter pomocniczy i wspoma-
gajacy konwersacje w sytuacji, gdy jedna z podstawowych strategii zostala prze-
rwana. Pozwalajg ustali¢ przyczyne zaklécen i zniwelowaé powstale trudnosci.

Wszelkie dyskusje wiaza si¢ z postulatem wspéipracy konwersacyjnej
i podtrzymywania wiezi interakcyjnej miedzy partnerami. Polega to na w miare
spéjnej wymianie mysli, zabieraniu glosu, stawianiu pytar, udzielaniu odpowie-
dzi oraz okazywaniu szacunku rozméwey. Niejednokrotnie jednak pojawiaja
si¢ sytuacje zakl6cajace przebieg komunikacji. Jest to spowodowane brakiem
umiejetnosci panowania nad emocjami, nietolerancjg wobec odmiennych po-
gladéw oraz niechecia do dialogu opartego na przekonywaniu rozméwey.



Wywieranie wplywu w komunikacji masowej 57

5. ASPEKTY WPEYWU SPOEECZNEGO

Oddzialywanie i komunikacja

Komunikacji, umieje¢tnosci naklaniania i przekonywania innych juz sta-
rozytni niejednokrotnie zawdzieczali nie tylko wspélprace, lecz takze fizyczne
przetrwanie. W tych pojeciach zawieraja si¢ wszystkie aspekty decydujace o za-
chowaniach, stosunkach miedzyludzkich i podejmowanych decyzjach. Niezwy-
kle wazne s3 tutaj zar6wno normy spoleczne, informacje z zewnatrz, emocje,
jak i refleksje wynikajace z kontaktéw z ludZzmi oraz $rodowiskiem. Wplyw
spoleczny jest mozliwy dzigki komunikacji, bedacej przekazywaniem i odbie-
raniem informacji w bezposredniej lub posredniej interakeji przy uzyciu jezyka.

Socjotechnika

Ogromng rolg¢ w procesach komunikacji i skutecznym przekonywaniu
innych odgrywa socjotechnika, czyli nauka o sposobach oraz rezultatach
$wiadomego oddzialywania na rzeczywisto$¢ spoleczng przez system prawny,
wychowanie i sprawowanie wiadzy.

Socjotechnika jest nauka praktyczna, ktéra zajmuje si¢ tym, jak formutowaé reguly
dzialania w oparciu o stwierdzenie zaleznosci migdzy faktami i jak przy uwzgled-
nieniu omawianych ocen realizowa¢ zamierzone skutki spoleczne. Przedmiotem, na
ktory socjotechnika dziata, s3 masowe wzory postaw i zachowan ludzkich. Te posta-
wy i zachowania mozna zmienia¢ za pomocg czterech zasadniczych sposobéw: sys-
temu wychowania, technik masowego oddzialywania, systemu prawnego i sposobu

postugiwania si¢ wladza (Podgérecki 1966: 23).

Perswazja

Perswazjg (fac. persuasio) okresla si¢ sztuke naklaniania kogos do wia-
snych racji. Jest to préba przekonywania z podaniem uzasadnienia stusznosci
prezentowanych tez. Philip G. Zimbardo napisal, Ze perswazja to ,systema-
tyczne préby wplyniecia na mysli, uczucia i dzialania innej osoby za pomoca
przekazywanych argumentéw” (Zimbardo, Ruch 1997: 675). Jak zasugero-
wal Marek Tokarz, ,sktonnos¢ do perswazji jest naszg druga natura, jesli nie
pierwszg” (Tokarz 2006: 194).

Che¢ zmiany cudzych przekonan, postaw i zachowan jest jedna z najsil-
niejszych tendencji czlowieka i pojawia si¢ prawie zawsze w kontakcie do-
wolnych dwéch oséb, nawet wtedy, gdy nie zamierzaja na siebie wplywac

(Grzelak, Nowak 2000: 187).
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Komunikatowi perswazyjnemu towarzyszy che¢ naklaniania innych do
przejmowania przekonan i wartosci poprzez oddzialtywanie na ich mysli oraz
zachowania przy uzyciu odpowiednich strategii. Mirostaw Korolko w prze-
wodniku encyklopedycznym Szzuka retoryki napisat:

Przedmiotem perswazji moze by¢ kazda sprawa podlegajaca wartosciowaniu intelek-
tualnemu, etycznemu lub emocjonalnemu. Perswazja jest postepowaniem wartosciu-
jacym, bedacym wynikiem wielorako uwarunkowanych aksjomatéw, norm, wzorcéw,
ocen prawdy, dobra i pigkna. [...] W perswazji prawda jest wartoscia, za$ jej przyjecie
wymaga $wiadomego i dobrowolnego wyboru mig¢dzy jedna a druga wartoécia; prze-
ciwieristwo bowiem jednej warto$ci nie przestaje by¢ inng wartoscig. Sady o warto-
$ciach wyrazaja osobistg postawe autora sadu (perswadujacego) wobec przedmiotu,

ktérego sad dotyczy (Korolko 1998: 33).

6. KOMUNIKOWANIE A PERSWAZJA

Nie ma komunikacji publicznej bez przekonywania, naktaniania i argu-
mentowania, bardziej czy tez mniej merytorycznego. Perswazyjne metody
oddziatywania towarzysza negocjacjom, debatom, wystapieniom publicznym.
Sa podstawowym sposobem poszukiwania poparcia, kompromisu czy kon-
sensusu, tak istotnego przy podejmowaniu jakichkolwiek wiazacych decyzji.
Poprzez wspélne przeanalizowanie zaistnialego konfliktu prowadza do jego
rozwiklania. Sg niezbednym czynnikiem lagodzacym spory i nie powinny
wywolywac¢ negatywnych skojarzen, w przeciwienistwie do manipulacji.

Oddzialywania perswazyjne moga mie¢ dwojaki charakter. Intelektual-
no-racjonalne oparte s3 na rzeczowym uzasadnianiu wiasnego stanowiska
i klarownym przedstawieniu bilateralnych korzysci wynikajacych ze wspot-
dzialania. Emocjonalne zas odwoluja si¢ do patetycznych uczué, poczucia
obowiazku i szacunku, zobowiazan, jak réwniez solidarnosci. Do zabiegéw
perswazyjnych zalicza si¢, zdaniem Mirostawa Karwata (2001: 29), zaréwno
przekonywanie, jak i prosbe, namowe, wezwanie, apel i wywolywanie okreslo-
nych pozytywnych asocjacji.

Istnieje wiele technik, praw i sposobéw skutecznego przekonywania do
przejmowania danych zachowan, opinii czy pozytywnego myslenia o wybra-
nych kwestiach. Najskuteczniejszy wplyw wiaze si¢ jednak z umiej¢tnoscia
symultanicznego zastosowania czterech zabiegéw, o ktérych wspominal juz
w starozytnosci Arystoteles. Warto je przywolaé, poniewaz maja uniwersal-
ny charakter i ich kontynuantéw latwo doszuka¢ si¢ w dwudziestowiecznych
teoriach komunikacyjnych, a zagadnienia, do ktérych si¢ odnosza, obecne sa
réwniez we wspoélczesnym dyskursie publicznym.
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7. ANTYCZNE I WSPOECZESNE ASPEKTY ORAZ PRAWA PERSWAZJT

Arystoteles rozréznial trzy aspekty perswazji: zrodlo (ethos), komunikat
(logos) i emocje widowni (pathos). Sugerowal, bo méwca wydawat si¢ osobg szla-
chetng i wiarygodna, a jego komunikat byt bogaty w argumenty logiczne i stowne
wizualizacje waznych spolecznie wydarzen. Komunikat powinien, jego zdaniem,
odwolywac si¢ do wezesniejszych przekonan stuchaczy i prezentowaé poglady
ogdlnoludzkie. Pomocna w tego typu dziataniach jest takze empatia i zrozumie-
nie emocji innych, sprzyjajace umiejetnemu dostosowywaniu si¢ do sytuacji oraz
sterowaniu odczuciami. Arystoteles podawal wskazéwki, jak wywola¢ u audy-
torium gniew, strach, wstyd, rado$¢ i w jaki sposéb to wykorzysta¢. Ostatnim
waznym czynnikiem w teorii ucznia Platona byla atechnoi (fakty i wydarzenia),
na ktére méwigcy bezposrednio nie ma wplywu, ale zawsze moze je podwazy¢,
zreinterpretowaé czy zdyskredytowac (Pratkanis, Aronson 2003: 46—62). Pomy-
sty Arystotelesa w tym zakresie rozwinat rzymski prawnik Cyceron. Powinnosci
méwcy, officia oratoria, sprowadzit on do trzech nadrzednych zabiegéw: delectare,
docere, movere — oczarowywac, uczy¢ i poruszaé. Jedna z najistotniejszych zastug
Cycerona to zmiana arystotelowskiego pojecia azechnoi w koncepcje statis — sta-
tusu problemu — perswazji wstepnej. Cyceron twierdzit, ze ,zadanie méwcy albo
prawnika polega na podaniu takiej definicji sytuacji, ktéra bedzie najkorzystniej-
sza z jego punktu widzenia” (Pratkanis, Aronson 2003: 50).

Poznanie podstawowych poje¢, praw i zasad perswazji pozwala w pelni
zrozumie( istote tego procesu. Wplywa réwniez na reagowanie w okreslo-
nych sytuacjach i przewidywanie zachowan oraz wywieranie wplywu. Kevin
Hogan w Psychologii perswazji podal dziewie¢ najistotniejszych praw perswa-
zji (Hogan 2005). Oto ich lista:

1. Prawo rewanzu (zasada wzajemnosci) — gdy kto§ powie co$ mitego
lub podaruje co$ dla nas cennego, natychmiast pragniemy si¢ odwzajemnic.

2. Prawo kontrastu — gdy dwie rzeczy réznia si¢ od siebie, percepcja
réznicy poglebia sig, jesli ujrzymy te rzeczy blizej siebie w czasie i przestrzeni.

3. Prawo sympatii — jesli kto$ prosi nas o zrobienie czego$, a uwazamy,
ze ten czlowiek ma na wzgledzie nasze dobro — albo chcemy, zeby tak bylo —
to prawdopodobnie spelnimy prosbe.

4. Prawo potwierdzenia oczekiwania — jesli kto$, komu ufamy lub kogo
szanujemy, oczekuje, ze wykonamy zadanie lub osiggniemy okreslone wyniki,
to bedziemy dazyli do spelnienia jego oczekiwan, niezaleznie od tego, czy to,
czego oczekuje, jest dobre czy zle.

5. Prawo pozytywnych skojarzen — efekt aureoli, zwykle jestesmy zwo-
lennikami produktéw, ustug, idei popieranych przez ludzi, ktérych lubimy lub
szanujemy.
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6. Prawo konsekwencji (zachowania godnosci) — jesli ktos deklaruje pi-
semnie lub ustnie, ze zajmuje okreslone stanowisko w jakiej$ sprawie, bedzie
dazyl do obrony tego stanowiska, niezaleznie od tego, czy jest ono stuszne,
czy tez nie, nawet w obliczu przytlaczajacych dowodéw jego niestusznosci.

7. Prawo limitu — jesli kto§ ma ograniczony czas na realizacje celu, zdo-
bycie informacji lub dostep do czegos jest dla niego utrudniony, to zaczyna
mu zaleze¢ na tym bardziej, niz bylo to przed uzyskaniem sygnaléw o ogra-
niczeniach.

8. Prawo konformizmu (zasada dowodu spolecznego) — wielu ludzi za-
akceptuje propozycje i produkty, ktére sa mozliwe do przyjecia dla wickszosci
innych ludzi lub wigckszosci réwiesnikéw.

9. Prawo autorytetu (wladzy) — ludzie zyskuja wladz¢ nad innymi wtedy,
gdy sa postrzegani jako ci, ktérzy maja wickszy autorytet, sife czy kompetencje.

8. TECHNIKI PERSWAZYJNE

Réwnie wazne jak prawa perswazji sg techniki perswazyjne. Prawa uka-
zuja, w jaki sposéb ludzie czesto reaguja w danych okolicznosciach, techniki
za$ okreslajg zakres uzycia praw w nadarzajacych si¢ sytuacjach. Techniki sg
oparte na koncepcji magicznych sléw, hipotetycznych wzorach jezykowych,
presji czasu, potedze pytan. W dzialaniu perswazyjnym wykorzystuje si¢ réz-
ne techniki oddziatywania na odbiorce. Zalicza si¢ do nich m.in. apelowanie
o zajecie okreslonego stanowiska i podjecie dzialania, sugerowanie pozada-
nych interpretacji i ocen, merytoryczne, racjonalne uzasadnianie stusznosci
prezentowanych pogladéw. Do najwazniejszych technik perswazyjnych omé-
wionych przez K. Hogana naleza:

1. Wykorzystywanie potegi pytan i wyjasnief — to one pozwalaja zebraé
niezb¢dne informacje o preferencjach rozméwcy, jego wartosciach i przeko-
naniach, co jest niezwykle wazne przy formulowaniu skutecznych komunika-
téw perswazyjnych:

a) sprecyzowanie punktu widzenia,
b) odkrywanie granic,
¢) dookreslanie wartosci.

Trafnie postawione pytania decyduja o sukcesie w procesie porozumiewa-
nia si¢ i rozumienia intencji rozméwcey. W komunikacji publicznej odgrywaja
za$ czgsto role narzedzia ukazywania niekompetencji, blednych racji interlo-
kutoréw oraz wlasnej przewagi. Pytania w tym wypadku nie stuzg poszukiwa-
niu prawdy i nie s3 wyrazem dazenia do precyzji czy jasnosci. Sg raczej préba
zaprezentowania widzom siebie jako osoby rozsadnej i przewidujace;.
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2. Magiczne slowa i presja czasu — istniejg zwroty szczegélnie oddzia-

tujace na tych, ktérych staramy si¢ przekonac:
a) imie,
b) prosze... 1 dzickuje...
9) bo..., poniewaz...

Stosowanie magicznych stow sprawia, ze osoba jest postrzegana jako dobrze
wychowana i kulturalna, Zyczliwa innym. Sprzyja to pozyskiwaniu sympatii oto-
czenia, a przez to bardzo ulatwia proces wplywania na cudze przekonania i sady.

3. Techniki dodajace wiarygodnosci:

a) nie méw wigcej niz rozméwca jest w stanie przyjac,
b) wskaz wlasne mankamenty,
c) dbaj o precyzje informacji i umniejszaj wlasne korzysci.

Techniki dodajace wiarygodnosci, polegajace na wskazywaniu wlasnych
mankamentéw, dbalosci o precyzje informacji oraz umniejszaniu osobistego
znaczenia stuzg budowaniu wizerunku osoby méwiacej jako swiadomej wla-
snych niedoskonalosci. Ludzie cenig umiejetnosé krytycznego spojrzenia nie
tylko na otaczajaca rzeczywisto$¢, lecz takze na siebie. Osoba skromnie, ale
rzeczowo prezentujaca wlasne dokonania, zyskuje w oczach spoleczenstwa
i przekonuje do siebie innych.

4. Sekrety — kiedy dzielimy si¢ z innymi sekretami, zyskujemy u nich
kredyt zaufania:

a) Nie powinienem ci tego mowic, ale. ..

b) Mowigc migdzy nami, powinienes wiedzied, ze...

¢) Mialem nikomu o tym nie mowic, ale dziala to w taki sposcb....

d) Czy mozesz mi obiecac, ze nikomu nie powtorzysz tego, co ci za chwi-
lg powiem?. ..

Wykorzystywanie techniki ujawnianych sekretéw ma szerokie zastoso-
wanie w zyciu codziennym, towarzyskim. Ujawnianie cudzych sekretéw lub
sygnalizowanie spraw niejasnych i podejrzanych jest nastawione na zmniej-
szanie wiarygodnosci i niszczenie wizerunku rywali.

5. Pomost w przyszloé¢

a) Gdyby spodobal si¢ panu nasz produkt, to. ..
b) Gdyby byl pan zadowolony z naszych ustug, czy pozwolitby nam pan
zajqc sig wszystkimi pariskimi potrzebami w tej dziedzinie?

6. Hipotetyczne wzory jezykowe — precyzyjne i umiejetne postugiwanie
si¢ jezykiem to wazna zdolno$¢, ktéra pomaga wprowadzi¢ innych w dobry
nastréj i naklonic¢ ich do postgpowania zgodnie z oczekiwaniami:

a) nie: nie decyduj pochopnie. .., nie musisz tego dla mnie robic...
b) magtbys i moze — pozwalajg unikngc¢ zbyt imperatywnego i katego-
rycznego tonu; przekonujg w lagodniejszej i skuteczniejszej formie,
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c) zakladanie oczywistego: pewnic wiedziales juz o tym..., jak wiecie. ..,
wkrdtce zdasz sobie sprawe. .., w koricu zrozumiesz. . .

d) nie prosze cig... i mégthym ci powiedziec... — ludzie chcy wierzy¢,
ze sami decyduja o wszystkim w swoim zyciu, nalezy wiec tak for-
mulowa¢ zdania, by nie mogli si¢ z nimi nie zgodzic.

Uzywanie odpowiednich formul i hipotetycznych zwrotéw jezykowych
pozwala przekona¢ do siebie lub konkretnych dzialaii w sposéb mity i kultu-
ralny, a przy tym niewzbudzajacy zadnych podejrzen.

7. Prawda — wedlug teorii perswazyjnych prawda jest to, w co dany czlo-
wiek chce wierzy¢. Nalezy wiec najpierw sprawid, by kto$ pomyslat: za%, zak. ..,
a p6zniej mozemy dazy¢ do tego, na czym nam zalezy.

9. PRZYGOTOWANIE DO PERSWAZJI

Kreowanie wizerunku nadawcy

Wiarygodny nadawca komunikatu jest istotnym elementem zwigkszaja-
cym skuteczno$¢ przekazu. Jesli wydaje si¢ on osobg kompetentna, o czystych
intencjach i podobng do nas, jego sita oddzialywania znacznie wzrasta. Kre-
owaniu pozytywnego obrazu nadawcy sprzyja eksponowanie jego kompeten-
¢ji i waloréw etycznych (znacie mnie, nigdy was nie zawiodlem; komu moZesz
bardziej zaufac), a takze powolywanie si¢ na autorytet w zwiazku z pelniong
tunkcja spoleczng, np.: przekonywaé o skutecznosci pasty do zgbéw moze
stomatolog, a nie profesor informatyki. Skuteczng metodg jest réwniez préba
budowania wi¢zi Ja i Ty poprzez:

a) powolywanie si¢ na zazylo$¢, np.: jako twdj przyjaciel mowig ci. .., nikt
cig nie zna tak dobrze jak ja, nikt mnie nie Zna tak dobrze jak ty.

Zazylos¢ i bliskie relacje s3 czynnikami gwaltownie zmniejszajacymi dy-
stans miedzy rozméwcami. Dobrych znajomych czy przyjaciél latwiej jest prze-
kona¢ do pewnych dzialan, podjecia trudu czy ryzyka, niz ludzi zupelnie obcych.

b) utozsamianie si¢ z postawa odbiorcy — przede wszystkim poprzez
stosowanie zaimkéw pierwszej osoby liczby mnogiej: my, nasze, zrobimy, po-
winnismy. A takze przez eksponowanie takiej postawy, do ktérej odbiorca
moze si¢ przylaczy¢.

Technika utozsamiania si¢ z odbiorcg stuzy budowaniu wrazenia bycia
we wspdélnocie intereséw, dazen i mysli. Méwiac publicznie: mozemy, potrze-
bujemy, mamy, glosimy jednoczesnie: jestem jednym z was, mozecie mi zaufac,
rozumiem wasze potrzeby, wiem, co dla nas wszystkich bedzie najlepsze. Za sfor-
mulowaniami tymi kryje si¢ silne oddzialywanie perswazyjne.
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Przygotowanie emocjonalne: porusz serce, przekonaj rozum

Skuteczno$¢ komunikatu jest wicksza, gdy wzbudza on pozytywne emocje.
Przygotowanie emocjonalne odbiorcy to bardzo wazny element strategii per-
swazyjnych. Polega na wywolaniu wscieklosci lub uniesienia i ma bezposred-
ni wplyw na skuteczno$¢ komunikatu, prowadzac do obnizenia krytycyzmu
odbiorcy. Wywolanie emocji pozytywnych odbiorcy uzyskujemy, jak zasuge-
rowala Grazyna Habrajska, dzigki komplementowaniu oraz eksponowaniu
waznosci kontaktu, np.: musimy powaznie porozmawiac, wiele zalezy od naszej
rozmowy. Emocje negatywne u odbiorcy mozna wywola¢ przez intelektualne
lub moralne deprecjonowanie oraz budzenie respektu, ulegtosci, leku itp.

We wszystkich procesach komunikacyjnych komplementowanie czy tez
podkreslanie waznosci kontaktu tworzy przyjemng atmosfere, pozytywnie na-
stawia odbiorcg i chwilowo usypia jego czujnos¢. Zwigksza tez czasowo jego
sklonno$¢ do matych ustepstw i poszukiwania konsensusu. Z kolei moralne
lub intelektualne deprecjonowanie, jak réwniez préby budzenia lgku, nakiero-
wane s3 na wytworzenie negatywnych emocji u interlokutora. Maja zdener-
wowad, wyprowadzi¢ z réwnowagi lub przestraszy¢, sklaniajac do uleglosci.
Czlowiek wyprowadzony z réwnowagi obrazliwymi stwierdzeniami czesciej
popelnia bledy i gubi si¢ w wypowiedzi, staje si¢ wtedy mniej wiarygodny.

W procesie kreowania odpowiednich reakeji emocjonalnych u odbior-
cy przydatne s3 tez znane od wiekéw chwyty i argumenty retoryczne, m.in.:
ad hominem, ad auditores, ad invidiam odium, ad iudicium, ad metum, ad passio-
nes, ad superstitionem, ad vertiginem, ad baculum, ad carotam (Korolko 1998: 92).

Wybér odpowiedniej grupy perswazyjnej

Ludzie latwiej ulegaja wplywowi komunikatéw, ktére nie sg przez nich
postrzegane jako nastawione na perswazj¢. Zabieg ten polega na doprowa-
dzeniu do sytuacji, w ktérej odbiorca bedzie osobiscie zainteresowany tre-
§ciami poruszanymi przez nadawce jako waznymi dla niego ze wzgledéw
spolecznych, ekonomicznych i prywatnych. Czgsto wskazuje si¢ tutaj na zy-
ski lub ewentualne straty. Jednak wywolanie zbyt wielkich obaw czy strachu
moze skutkowaé zanegowaniem calego przekazu (patrz tez: Szymanek 2001:
231-234). Howard Leventhal wykryl, ze wzbudzenie silnego strachu moze
z duzym prawdopodobieristwem skltoni¢ do dziatania tylko osoby z wysoka
samooceng. Osoby z niska samooceng taki komunikat przyjma jako przytla-
czajacy i zniechecajacy do podjecia jakiegokolwiek wysitku w celu zmiany
sytuacji. Przyjete zalozenia strategiczne powinny by¢ wigc uzaleznione od
grupy, na ktéra s3 ukierunkowane.
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Perswazj a WeEwn t;trzna

Perswazja wewngtrzna ma trzy kierunki: zmiany stanu wiedzy odbiorcy,
zmiany jego postawy aksjologicznej i zmiany zachowania.

1. Ingerencja w stan wiedzy odbiorcy

Jest to dzialanie charakterystyczne dla dyskursu naukowego, pedagogicz-
nego i parlamentarnego. Ma na celu zmiane stanu wiedzy odbiorcy i przeko-
nanie do zaaprobowania informacji dogodnych celom perswazyjnym. Wiedza
jest systemem pewnych utrwalonych przekonan, ktére uznawane sa za praw-
dziwe i prawdopodobne. Jak sugeruje Szymanek, ludzie przywigzuja si¢ do
wiedzy juz posiadanej. Istota procesu jest wigc sprawienie, by wiedzieli i pa-
migtali jedynie o tym, co stuzy interesom nadawcy komunikatu, zapomnieli
za$ o wszystkich informacjach mogacych zakléci¢ proces perswazyjny.

2. Wplyniecie na hierarchie¢ wartosci

Ten rodzaj perswazji moze oddzialywaé¢ na wzmocnienie, ostabienie lub
neutralizacj¢ przezywania pewnych wartosci, a takze zmian jakosciowych lub
ilosciowych w ich obrebie.

3. Dazenie do zmiany zachowania odbiorcy
Charakteryzuje przede wszystkim dyskurs pedagogiczny, polityczny i re-

klamowy. Polega na naklonieniu odbiorcy, by dobrowolnie zechcial podja¢
dzialania oczekiwane przez nadawceg. W tym przypadku czesto argumentacja
merytoryczna jest ograniczona na rzecz argumentéw odwolujacych si¢ do
systemu wartosci odbiorcy, oddzialujacych na jego emocje.

10. METAOPERATORY PERSWAZYJNE

Jak okreslit to Aleksy Awdiejew, metaoperatory perswazyjne ,funkcjonuja
jako niezalezne leksemy, ktérych wystepowanie w réznych aktach mowy ma
na celu przede wszystkim zwigkszenie ich skuteczno$ci. Sama nazwa «me-
taoperatory» wskazuje, iz jednostki te majg charakter nasadowy, inaczej mé-
wigc, moga by¢ uzyte w wickszosci przypadkéw jako wzmocnienie réznych
dzialan interakcyjnych” (Awdiejew 2004: 142). W celu zwigkszenia skutecz-
nosci przekazu i oddzialywania perswazyjnego stosuje si¢ liczne srodki je-
zykowe, m.in.: blokowanie mozliwosci weryfikacji, zmian¢ hierarchii uktadu
informacyjnego, wzmocnienie operatoréw interakcyjnych oraz emotywizacje
wypowiedzi (tamze: 142-152).
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Blokowanie mozliwosci weryfikacji

Jest to bardzo czgsto stosowany srodek perswazyjny. Polega na stawianiu
odbiorcy w sytuacji, w ktérej trudno mu podwazy¢ prawdziwosé czy zasad-
no$¢ wypowiadanych przez interlokutora sadéw. Dziatanie takie opiera si¢ na
uzyciu metaoperatoréw, uniemozliwiajacych podanie w watpliwos¢ prezento-
wanych tez poprzez:

a) podkreslanie powszechnosci opinii: przeciez..., wszakze..., wszyscy
wiedzg, ze..., wiadomo..., jak wiadomo..., jak si¢ okazalo. .., mowig, ze...

b) powolywanie si¢ na wspélna wiedzg: jak wiemy..., dobrze wiesz, ze...,
dobrze znamy...

c) eksponowanie powtarzalnodci: jak zawsze..., jak zazwyczaj..., jak
Zwykle. .., nalezy oczekiwad, Ze..., obserwuje sig. ..

d) wskazywanie na autorytet: wedlug mnie..., jak mi sig wydaje..., moim
zdaniem. .., zdaniem autora. .., jak mowi. .., jak pisze...

Wzmocnienie komunikatu — zmiana hierarchii ukladu informacyjnego

Poprzez odpowiedni szyk zdania nadawca moze eksponowa¢ te znacze-
nia i sensy, ktére sg dla niego najistotniejsze. Wyodrebniajac dane fragmenty
komunikatu, ma mozliwo$¢ manipulowania hierarchig informacj.

W2zmacnianie funkcji modalnych

,Wisréd aktéw mowy realizujacych funkcje modalne najwigksza moc
perswazyjna, wynikajaca z konwencji jezyka, maja pewnosé i wykluczenie,
najstabsza — watpliwo$¢ i przypuszczenie. Do wzmocnienia pewnosci i wy-
kluczenia s stosowane jednakowe srodki systemowe” (Awdiejew 2004: 147):
absolutnie, zupelnie, catkowicie, na sto procent..., nie ulega watpliwosci. . ., skgdze
ZNOWU. .., JASNE. .., JeSZCZe JAR. . ., SAMO Sig ToZumie. ..

Akty wyrazajace watpliwosé, pewnos¢ i wykluczenie sa niejednokrotnie
réwniez wzmacniane przez okazywane emocje, zadowolenie lub dezaprobate.

Wzmacnianie funkcji dzialania

a) sugestia lub apel: a moze by tak. ..., co bys powiedzial. .., czy masz cos prze-
ciwko, aby.. .2, fajnie by bylo. ..

b) prosba: bardzo mi na tym zalezy..., zréb to dla mnie....

¢) zadanie: natychmiast, w tej chwili, no juz, do kogo ja mowig. ..?

d) obietnica: masz moje stowo. .., zobaczysz. . ., niech cig o to glowa nie boli. . .,
daje stowo. ..
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e) rada: zobaczysz sam, jak to bedzie. .., nie cheg ci sig narzucad, ale. .., podzie-
kujesz mi za to. ..

t) zgoda: tobie nie moge odmdowic..., dla pani wszystko..., z przyjemnoscig
ci pomoge. ..

g) odmowa: w Zadnym wypadku. .., pod Zadnym pozorem..., nigdy w Zy-
ciu. .., po moim trupie...

11. PERSWAZJA A MANIPULACJA

,2Perswazja jest charakterystyczna i adekwatna dla sytuacji wspélpracy,
zwlaszcza odbieranej przez strony jako dobrowolna i wzajemnie korzystna”
(Karwat 2001: 41). Nadawca komunikatu perswazyjnego nie ukrywa swoich
intencji, prébuje wplynaé na zmiane pogladéw innych w sposéb jawny poprzez
przekonywanie i argumentacje. Czytelno$¢ celéw perswazyjnych czyni przekaz
wyrazistym, nawet w przypadku odwolari emocjonalnych. Do bezposrednich
chwytéw perswazyjnych naleza: apele, wezwania, bezposrednio wyrazone pra-
gnienia, zadania, rozkazy czy zakazy, jak réwniez wyrazenia wskazujace na przy-
mus lub konieczno$¢. Jak zauwazyt M. Karwat, perswazja jest preferowana, gdy:

— rozméwey sg $wiadomi zgodnosci intereséw, wyznawanych wartosci,
zasad oraz darzg si¢ szacunkiem i zaufaniem,

— intencje interlokutoréw nie zaktadaja szkody, lecz obustronne dobro,

— moéwigey dysponujg wystarczajagcym czasem, a atmosfera dialogu
i przekonywania jest sprzyjajaca i niezakiécana przez osoby trzecie,

— osoby komunikujace si¢ sa pod wzgledem intelektualnym i emocjo-
nalnym zdolne do przyjmowania, rozumienia, rozwazania i uwzgledniania
cudzych argumentéw oraz racji; rozum i refleksja dominujg nad emocjami
i uprzedzeniami, brakuje konfliktu czy nieufnosci.

»=Manipulacja jest najbardziej charakterystyczna i adekwatna dla sytuacji
wspélzawodnictwa i najbardziej w tych warunkach owocna sama w sobie”
(Karwat 2001: 41). Dla manipulacji charakterystyczna jest proba ukrycia praw-
dziwych motywacji oraz zakamuflowanie istoty wlasnych dziatan. Méwiacy
steruje odbiorcg czesto whrew jego woli i tak, aby nie zdawal on sobie z tego
sprawy. Jezyk ma wiasciwosci kreacyjne, ktére czynig z niego jeden z podsta-
wowych instrumentéw oddziatywania i komunikacji. Jak dowodzi M. Marody,

rzeczywisto$¢ spoleczna sktada si¢ nie tylko z obiektéw perceptualnych, doswiad-
czanych bezposrednio i dajacych si¢ wyodrebnic [...]. W jej sktad wchodza réwniez
obiekty pojeciowe, takie, ktére swa przedmiotowos¢ zyskuja przez to, iz istnieje sto-
wo wigzace aspekty otaczajacego nas $wiata w pojecie pozwalajace na traktowanie
tych réznych aspektéw jako jednej rzeczy (Marody 1987: 251).
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Mozliwo$¢ sugerowania badZ narzucania sposobu postrzegania $wia-
ta zewnetrznego stwarza realne zagrozenie manipulacja. Istnieje jednak tez
inna odmiana manipulacji, ktéra opiera si¢ na prowokowaniu interlokutora
do zachowan i wypowiedzi, ktérych by sobie nie zyczyt. Ten typ manipulaci,
jak zauwazyt Mirostaw Karwat, jest réwnie jawny w intencjach jak perswazja,
przymus i przemoc, ale pozostaje podstepny i nieuczciwy (2001: 36). Mani-
pulacja najczesciej jest stosowana, gdy (tamze: 47):

— brakuje czasu na perswazj¢ i przekonywanie; pos$piech spowodowany
zmiennoscia sytuacji, poczuciem niepowtarzalnej okazji, zagrozeniem stwa-
rzanym przez ingerencj¢ innych sil,

— osoba dzialajgca w swym przekonaniu w dobrej wierze napotyka na
barier¢ niezrozumienia intencji, a watpi w mozliwo$¢ przekonania odbiorcéw,

— podmiot dazy do partykularnych korzysci kosztem innych; jego cele
sa sprzeczne z zasadami, warto$ciami i interesami drugiej strony, prébuje wigc
ukry¢ rozbieznosci lub sprzecznosci intereséw, a nawet zakamuflowa¢ dziatania,

— ryzyko niepowodzenia, strat materialnych i moralnych powoduje, ze
wygodniej jest osiggnac swoje cele przy uzyciu innych oséb, unikajac przy tym
odpowiedzialnosci,

— podmiot spodziewa si¢ silnego oporu otoczenia wobec projektowa-
nych dzialan, a koszt jawnego pokonania tego oporu jest zbyt wysoki,

— moéwiacy nie moze lub z pewnych wzgledéw nie powinien ujawniaé
swoich zamiaréw, przestanek decyzji, przebiegu, kosztéw spolecznych i skutkéw
wiasnego dziatania oraz dzialan wspélnych, do ktérych chee naklonié¢ innych,

— osoba nie posiada wystarczajacej legitymizacji spolecznej, cho¢by na-
wet jej dzialanie bylo korzystne dla innych,

— uktad sit spolecznych uniemozliwia zastosowanie przymusu lub prze-
mocy, a podmiot jest $wiadomy nietrwalosci jawnej przewagi oraz ryzyka dot-
kliwego rewanzu w przysziosci.

Wyrézniki manipulacji szczegélowo przedstawil Mirostaw Karwat
w ksiazce Sztuka manipulacji politycznej. Jego zdaniem manipulacja opiera
si¢ na wykorzystywaniu cudzych slabosci oraz wlasnej przewagi taktycznej
w sprzyjajacych okolicznos$ciach. Manipulator ukrywa prawdziwe cele swego
dzialania, odwraca uwage innych, przedstawia jedynie cele pozorne lub pre-
teksty, a wszystko po to, by narzuci¢ wlasng wole. Niejednokrotnie prébom
manipulacji moze towarzyszy¢ podstep lub pulapka oraz wyreczanie si¢ inny-
mi osobami. Czasami manipulacja wykorzystuje lub podtrzymuje nieswiado-
mos¢, stereotypy, uprzedzenia i zludzenia w celu zdezorientowania odbiorcy,
pozbawienia go wplywu na sytuacj¢. Cecha charakterystyczng jest tez in-
strumentalne postuzenie si¢ potrzebami spolecznymi i wartosciami — jako
zacheta, srodkiem dezorientacji innych oraz falszywym usprawiedliwieniem
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dzialan z géry zaplanowanych. Manipulacja posrednio lub bezposrednio reifi-
kuje odbiorce i wykonawce dzialan, a wszystko ma stuzy¢ osiaganiu wlasnych
partykularnych korzysci nawet kosztem innych.

12. DEFINICJA MANIPULACJI

Wyznaczenie ostrej i wyraznej granicy mi¢gdzy mechanizmami perswa-
zyjnymi a manipulacyjnymi nie jest zadaniem latwym, jesli w ogéle mozli-
wym. Termin manipulacja ma wspélczesnie bardzo pejoratywne konotacje,
wynikajace czgsto z kategorii moralnych. Warto jasno zaznaczy¢, iz jezyko-
wych $rodkéw manipulacji jest niewiele, perswazyjne zas$ sa liczne i rézno-
rodne, zawieraja elementy z kilku pozioméw jezyka, zaréwno leksykalnego,
gramatycznego, jak i stylistycznego.

Manipulacja budzi wiele kontrowersji nawet wsréd badaczy, réznie tez
jest definiowana. Niejednokrotnie ujmuje si¢ ja jako forme¢ zamierzonego
oraz intencjonalnego wywierania wplywu na osobg lub grupe w taki sposéb,
by realizowala dzialania zaspokajajace potrzeby manipulatora. Manipulowa¢
mozna trescig i sposobem przekazywania informacji. Jak zauwazyla Mal-
gorzata Kita, definicje manipulacji mozna rozpatrywaé z perspektywy wielu
dziedzin nauki — od psychologii i socjologii, poprzez filozofi¢ i politologie,
do jezykoznawstwa i wiedzy o mediach wigcznie (Kita 2004: 199).

Sposréd bogactwa terminologicznego najbardziej trafna wydaje sie defi-
nicja méwiaca, iz manipulacja jezykowa to

ukryty i zakamuflowany sposéb narzucania pogladéw, postaw, wartosci i decyzji jed-
nostce, ktéry pozbawia ja $wiadomosci tego narzucenia, nie daje mozliwosci innych
rozwigzan danego problemu czy tez swobodnego wyboru — przez wywieranie okreslo-
nej (np. psychicznej, spolecznej) presji. Definiujac pojgcie manipulacji, unikamy warto-
$ciowania w kategorii etyczny — nieetyczny. Sklaniamy sie ku pogladowi traktujacemu
manipulacje jako specyficzng technike perswazyjna (Kudra B., Kudra A. 2004: 93-94).

13. ANTYCZNY MODEL MANIPULACJI

Stowa manipulacja we wspélczesnym rozumieniu nie uzywano przed
XVIII wiekiem. Terminy bliskoznaczne nie budzity pejoratywnych skojarzen.
Dopatrywano si¢ w nich twérczego myslenia strategicznego i pochwalano je.
Swiadczg o tym kodeksy starozytnych ludéw Asyrii i Babilonii, jak réwniez
spuscizna po antycznych Grekach. Grecki termin meéris okreslal przebieglos¢
i inteligencje oraz umiejetno$¢ znajdywania rozwigzari w najtrudniejszych sy-
tuacjach. Zdaniem Marcela Detienne’a i Jean-Pierre’a Vernanta, w tym pojeciu
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miescila si¢ szybka ocena sytuacji, sprawnos¢ dzialania i przezornosé. Rezultat
kazdej konfrontacji zalezal od tych zdolnosci. Zwodzenie, oszukiwanie oraz
podstep byly w antyku chwalone, pod warunkiem, ze stuzyly dobrej sprawie.
Platon jako jeden z pierwszych myslicieli jasno przedstawil zwigzek oszustwa
z inteligencja, istniejacy w sferze zycia publicznego od wiekéw. W' Paristawie
zachecal on przywédcéw do tworzenia szlachetnych ktamstw — mitéw, zwigk-
szajacych przywigzanie obywateli do miast i hamujacych emigracje.

Pigkna wymowa oraz spryt nie byly wszakze jedynymi §rodkami ufa-
twiajacymi osigganie sukceséw. Inne sposoby wskazat Plutarch w Zywotach
rownolegtych. Skontrastowal on stawnych Grekéw z Rzymianami. Wraz z po-
stacig Temistoklesa Plutarch przywolat grecka zrecznosé polityczng, gdyz ten
ateriski polityk niejednokrotnie dla wlasnych intereséw zdradzal, wykorzy-
stywal pozycje¢, oszukujac sprzymierzencéw. Wedlug Plutarcha taka postawa
nie zaslugiwala jednak na nagane¢ — wrecz przeciwnie. W obrebie cywilizacji
rzymskiej podzielano opini¢ Plutarcha, uwazajac, iz wykorzystywanie inte-
ligencji w celu unikniecia przeszkdd jest uprawnione. Na ten temat wypo-
wiadal si¢ tez sam Cyceron. W jego interpretacji przebieglo$¢ przejawiata
si¢ w umiej¢tnym intrygowaniu i w zdolnosci do podstepnego, skutecznego
dzialania. Dowodem myslenia strategicznego bylo, zdaniem Cycerona, do-
prowadzenie do tego, by interlokutor dzialal wbrew wiasnym interesom, zu-
pelnie tego nie zauwazajac. Wielokrotnie w odniesieniu do tego typu dzialan
komunikacyjno-manipulacyjnych stosowano nomenklatur¢ wojskowa lub
mysliwska. Postulowano okrazy¢ przeciwnika (so//icitare), przygotowad starcie
(paratum) i urzadzi¢ zasadzke (insidia). Swiat antyczny w pelni akceptowat
wykorzystywanie inteligencji i podstepu, dopdki pozostawalo to w granicach
legalnosci i nie bylo zwiazane z bezposrednia przemocy ani z kradzieza, czy

tez obraza béstw opiekuniczych (poréwnaj: d’Almeida 2005: 10-22).

14. JEZYKOWE SRODKI MANIPULACJT W KOMUNIKACJI

Najczestszymi $rodkami jezykowymi wykorzystywanymi w manipulacji
jezykowej sa:
1) srodki poetyzujace, kierujace uwage na forme przekazu, takie jak:
— emocjonalnos¢ i ozdobnos¢ oraz wyrazy wartosciujace, ekspresywne,
— eufemizmy polityczne, w przeciwienstwie do obyczajowych, ktérych
uzycie jest wyrazem dobrego wychowania; nie stuza one zastgpieniu
drastycznych i dosadnych wyrazen, ale zawoalowaniu prawdy lub
nawet wprowadzeniu w blad,
— rzadziej potocznos¢ i prostota;
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2) srodki wprowadzajace dwuznaczno$¢ i gre jezykowsa blokujaca moz-
liwo$¢ weryfikacji prezentowanych twierdzer, takie jak (Karwat 2001: 196;
Puzynina 1981: 50):

— presupozycje, komunikaty, ktérych istota nie jest wyrazona bezpo-
srednio, ale ulokowana w sferze domystu,

— uzywanie kwantyfikatoréw ogélnych,

— wyrazy polisemantyczne lub nieostre znaczeniowo,

— slownictwo ekspresywne z wykorzystaniem przeno$ni zawartych
w polu semantycznym: sport, teatr, wojna,

— méwienie miedzy wierszami,

— rozprawianie o niczym, operowanie stowami tak, ze nie wida¢ za
nimi zadnej mysli, Zonglowanie stowami,

— unikanie dyskusji, objasnianie, roztrzasanie trudnosci stownych, in-
terpretowanie stéw, zmienianie znaczenia wyrazéw.

Skutecznymi $rodkami manipulacji s3 tez opisy wykorzystujace rézno-
rodne tropy (paralelizmy, metafory, poréwnania, metonimie, hiperbole, pery-
frazy). Sprzyjaja one profilowaniu komunikatu, eksponujac wybrane elementy.

15. TECHNIKI MANIPULACYJNE

Wiréd technik manipulacyjnych mozna za Urszulg Zydek-Bednarczuk
(2004: 34) i Mirostawem Karwatem wyr6zni¢:

1) demagogie, polegajaca na:

— postugiwaniu si¢ w dzialaniu politycznym hastami i symbolami ob-
liczonymi na wzbudzanie pozytywnych lub negatywnych emocji
zbiorowych,

— nastawieniu na tani poklask i popularnos¢ na zasadzie schlebiania
masom,

— sktadaniu obietnic, najczesciej mglistych i bez pokrycia lub eskalacji
roszczen i zadan, atrakeyjnych oraz popularnych, ale nierealnych;

2) wykorzystywanie argumentacji nieuczciwej i jednostronnej;

3) dyskredytacje — manipulacj¢ wizerunkiem przeciwnika w sposéb pod-
stepny, stronniczy i tendencyjny; dyskredytacja moze przejawiaé si¢ w do-
borze wyrazen wywolujacych negatywne wrazenie, sklonnosci do nagan
i oczerniania oraz przemilczania stusznych dziatan, a takze stosowaniu ob-
tudnych pochwat w celu wyeksponowania zarzutéw;

4) naciski, urabianie kogo$ oraz nakazywanie, sugerowanie, polecanie.

Warto jednak zauwazy¢, Ze manipulacja nie musi by¢ w kazdym przy-
padku dzialaniem na niekorzys¢ odbiorcy. Wskazuja na to liczne przykiady
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stosowania manipulacji w procesie wychowawczym i duszpasterskim w od-
niesieniu do sytuacji i kwestii, w ktérych argumentacja merytoryczna jest
utrudniona lub wre¢cz niemozliwa. Jak napisal Jerzy Bralczyk, znaczenie sto-
wa manipulacja nie jest w pelni ustabilizowane:

Niemal wszystko, co méwimy i piszemy, moze by¢ przez niezyczliwych nam stu-
chaczy i czytelnikéw uznane za manipulacyjne. Wiele zachowan jezykowych oséb,
ktérym nie jestesmy sklonni wierzy¢ i ufa¢, mozemy podejrzewaé¢ o manipulacje.
Manipulacja dotyczy przede wszystkim nie srodkéw, lecz relacji migdzy nadawca
a odbiorcg, cho¢ ujawniac si¢ moze w konkretnych sytuacjach (Bralczyk 2000: 249).

16. POWODY ATRAKCYJNOSCI MANIPULACJI

Zastosowanie manipulacji wielokrotnie pozwala zdoby¢ przychylnosé oséb,
ktérych dazenia s3 sprzeczne z celami osoby méwiacej. Umozliwia elastyczna
modyfikacje planu i dzialania w jego toku. Manipulacja, tworzac gre pozoréw,
pomaga zakamuflowa¢ brak poparcia. Sprzyja uniknieciu konfrontacji z tymi,
ktérzy mogg straci¢ na danym posunieciu. Przerzucajac wysitki i straty na in-
nych, zmniejsza koszty dzialania na rzecz intereséw partykularnych oraz niwe-
luje cigzar odpowiedzialnosci za decyzje. Minimalizuje tez straty spowodowane
przezwyciezaniem oporu innych. Sztuka manipulacji zmniejsza ryzyko porazki
i kompromitacji oraz zapewnia asekuracje, powodujac, Ze inicjator niekorzyst-
nego przedsigwziecia moze nie utraci¢ wiarygodnosci. Nie zamyka drogi do
innych zachowan w zmienionej sytuacji. Manipulacja znajduje zastosowanie we
wszystkich okolicznosciach spolecznych i typach wspéldzialania.
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