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NAKLANIANIE, PERSWAZJA,
MANIPULACJA JEZYKOWA

Stowo jest bodicem warunkujgcym ludzkie dzialanie
(Malinowski 1987: 109)

W drugiej polowie XX w. przedmiotem intensywnych badan jezyko-
znawczych, psychologicznych i socjologicznych stala si¢ komunikacja inter-
personalna. Dynamiczny rozwdj Srodkéw masowego przekazu i coraz
bardziej $wiadomy udzial wyborcow w zyciu politycznym sprawily, ze
zacz¢to wnikliwie analizowa¢ mechanizmy wplywania na ludzkie postawy
i dzialania. Troch¢ zapomniana sztuka retoryki powrodcita do lask w nowej
formie, jaka narzucily jej najnowsze osiggnigcia techniki. Zaczeto analizowaé
rozne sposoby naklaniania, perswazji i manipulacji, takze jezykowej. Jezyko-
wym mechanizmom naklaniania, perswazji i manipulacji po$wigcony jest
rowniez ten tekst.

1. Performatywna funkcja jezyka

Twierdzenie Bronistawa Malinowskiego, ktory uwazal, ze prymarng
funkcja jezyka jest koordynowanie wspolnego dzialania ludzi, implikuje
jego celowe uzycie. Walery Pisarek w sposob prosty okresla te cele,
piszac

»Ludzie mowig i piszg [...] po to:

~ zeby inni wiedzieli, co zdaniem moéwigcych i piszacych wiedzie¢ powinni;

— zeby wyrazi¢, co si¢ moéwigcym i piszgcym podoba, a czego nie znosza;

1]
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~ zeby inni mysleli, odczuwali, postgpowali i oceniali rzeczywistos¢ tak, jak mowigey
i piszqcy uwazajg za wiasciwe;

-~ zeby utrzymywac kontakt i czué¢ wi¢z z innymi ludzmi;

- zeby wyrazi¢ lub wywola¢ przezycia estelyczne, a czasem lez

-~ zeby wyjasni¢ lub skomentowac uzyte §rodki jezykowe. [Pisarek 2002: 15]

Odpowiadaja one szesciu funkcjom jezyka opisanym przez Romana Jakobsona
[1960]: przedstawieniowej, ekspresywnej, impresywnej, fatycznej, poetyckiej
1 metajezykowe;j.

Funkcja przedstawieniowa (poznawcza, ideacyjna) wigzana jest
z prezentowaniem przez mowigeych fragmentéw realnej rzeczywisto$ci na
mocy powigzania znakéw jezykowych z utrwalonymi w pamieci modelami
wyobrazeniowymi. Specyficzng odmiang funkcji przedstawieniowej, zawegzonej
do opisu samego przekazu jezykowego, jest funkcja metajezykowa [por.
Awdiejew 2003; Furdal 1990: 54-55].

Funkcja ekspresywna (emotywna) umozliwia wyrazanie emotywnego
stosunku mowiacego do przedstawionej rzeczywistosci [Jakobson 1989: 82].

Funkcja impresywna (konatywna) pojmowana jest jako wplywanie
na odbiorcg, ,,jego sady, przekonania, wolg¢” [Polanski 1993: 168]. Funkcja
fatyczna, sluzaca do inicjowania, konczenia i podtrzymywania komunikacij,
poszerza zakres dzialania funkcji impresywnej [Awdiejew 2003].

Natomiast raczej metafunkcja niz funkcja poetycka (estetyczna),
skierowana na sposob organizacji komunikatu, realizowa¢ moze kazda
z wczeSniej wymienionych funkcji, zwracajac uwage na forme przekazu.

Roman Jakobson wskazuje na zalezno$¢ funkcji mowy od skladnikow
aktu komunikacji, co uwidacznia w postaci odpowiadajacych sobie schematow:

Schemat komunikacji Schemat funkcji mowy

[Jakobson 1989: 81] [Jakobson 1989: 88]
KONTEKST POZNAWCZA
KOMUNIKAT

NADAWCA ODBIORCA EMOTYWNA POETYCKA KONATYWNA
FATYCZNA
KONTAKT
KOD METAJEZYKOWA

Wyroznione przez R. Jakobsona funkcje jezyka stanowia uszczegélowienie
trzech funkcji mowy, wyroznionych przez Karla Biihlera: przedstawieniowej
(Darstellung) — zorientowanej na rzeczywisto$¢, ekspresywnej (Ausdruck)
— zorientowane) na nadawce¢ i impresywnej (Appel) — zorientowanej na
odbiorcg [Biihler 1934]. Korzenie wyodrgbniania funkcji informacyjne;j,
emotywnej i naklaniajacej, aczkolwiek nie wigzane woOwczas z interakcja,
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sicgaja starozytnosci, gdzie mialy odpowiadaé¢ trzem skladnikom psychiki
czlowieka: rozumowi (l6gos), uczuciu (pdthos) i woli (éthos) [por. Pisarek
2002: 15].

Karl Biihler zwraca tez uwage na fakt, ze méwienie moze zastepowaé
dzialanie. Dzialanie to jednak rozumie w aspekcie aktow mowy, trak-
towanych jako akty nadawania znaczenia. Innymi slowy, czlowiek mé-
wigc (stosujagc akt mowy) aktualizuje jezyk, tym samym nadajac stowu
znaczenie [por. Pisarkowa 1976]. Mowa tu, rzecz jasna, o innym dziala-
niu niz to, o ktérym pisze Bronistaw Malinowski i do ktérego nawigzuja
brytyjscy filozofowie jezyka, formutujac teori¢ aktéw mowy. Prekursor tej
teorii, John Austin (1993), méwigc o performatywnej (wykonawczej)
mocy jezyka, traktuje go jako narzgdzie stuzace do zmiany rzeczywistosci
spofecznej. Na przyklad wypowiedzenie przyrzeczenia $lubnego, ogloszenie
wyroku sadowego, wypowiedzenie wojny, jak rowniez zlozenie obietnicy,
sformulowanie prosby czy podzigkowania itd. pocigga za soba okreslone
oczekiwania i dzialania, ustanawiajac tym samym nowa rzeczywistosé
stosunkow spolecznych, ktéore moga ulec zmianie tylko przez inne dziala-
nia jezykowe, rOwniez majace moc wykonawcza. Tego rodzaju wypowie-
dzenia nazwal J. Austin aktami performatywnymi w odroznieniu
od konstatacji (zwyklych sadow orzekajacych). Istotng cecha odroz-
niajaca performatywy od konstatacji jest to, ze wypowiedzi performatyw-
ne nie podlegaja logicznemu kryterium prawdziwos§ci, chociaz w pelni
sensowne, nic sa ani prawdziwe, ani falszywe. Funkcja logiczna prawdy
i falszu, stosowana z powodzeniem do opisujacych rzeczywisto$¢ wypo-
wiedzi konstatujgcych, w przypadku performatywéw zastapiona zostala
ich interakcyjng skutecznoscig (felicity). Aby performatywy mogly
by¢ skuteczne, musi by¢ spelniony warunek komwencjonalnoséci,
czyli musza byC akceptowane przez ogdél moéwigecych danym jezykiem
jako obowigzujagce w okred§lonych sytuacjach uzycia [Austin 1993:
313-316].

Rozwijajagc teori¢ performatywow, po uwzglednieniu intencjonalnosci
mowigcego, ktora umozliwia stosowanie wypowiedzi konstatujacych w takiej
samej funkcji wykonawczej, jak wykorzystywane sa wypowiedzi perfor-
matywne, J. Austin wyr6znia w kazdym akcie mowy trzy aspekty: lokucyjny,
illokucyjny 1 perlokucyjny.

Lokucja — to czynnos¢ méwienia o czyms$, podczas ktorej od-
powiednie jednostki jezykowe odnosza si¢ do odpowiednich znaczen, bez
uwzgledniania wiedzy o uczestnikach i sytuacji aktu komunikacji. Lokucje,
na wzor Austina (1993: 647), mozemy opisa¢ w postaci formuly:

(1) Mowil mi: ,przyjdz do mnie wieczorem’, przez ‘przyjd:z’ majqc na
my$li moje przemieszczenie sig w okreSlone miejsce, przez ‘do mnie’ wskazanie
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lego miejsca, jako jego miejsca zamieszkania, a przez ‘wieczorem’ czas
spotkania w tym okreslonym miejscu.

Illokucja — jest czynnofcig dzialania werbalnego (performancii),
ktore zmienia zastang rzeczywistos$¢ spoleczng. Illokucje mozna ujaé w formule:

(2) Mowigc mi: | przyjdz do mnie wieczorem”, zapraszal (prosil, namawial)
mnie, bym do niego przyszla wieczorem, tego dnia, kiedy to méwil.

Perlokucja — okreSla natomiast stopien oddzialywania czyn-
nosci mowienia na interlokutora (interlokutoréow). Perlokucje mozemy
zilustrowaé przykladem ujetym w formuly:

(3) a) Méwigc mi: ,przyjdz do mnie wieczorem”, przekonal (naklonil)
mnie, bym do niego przyszla wieczorem.
b) Méwiqc mi: ,,przyjd; do mnie wieczorem”, spowodowal, ze przysziam
do niego wieczorem.

Aleksy Awdiejew zauwaza, ze ,,pomiedzy lokucja i illokucja z jednej
strony, a perlokucja z drugiej zachodzi zasadnicza réznica, jesli chodzi
o przynalezno$¢ do sfery jezykowej. Zaréwno lokucja, jak i illokucja leza
calkowicie w kompetencji jezyka i ich skuteczno$¢ w znacznej mierze zalezy
od prawidlowosci sformutowania odpowiednich wypowiedzeni danego jezyka
w oparciu o jego reguly i mozliwosci semantyczne. Nazwanie perlokucji
»czynnoscig jezykowa” jest wigc pewnym naduzyciem terminologicznym.
W praktyce skutek oddzialywania jezykowego zalezy nie tyle od prawidlowej
organizacji warstwy jezykowej, ile od pozajezykowego ukladu interakcyjnego.
Na przyklad w warunkach zaleznosci instytucjonalnej: dyrektor — sekretarka
formuly typu:

(4) Czy moze pani przepisac ten tekst?
Niech pani przepisze ten tekst!
Czy zechcialaby pani przepisaé ten tekst?
Prosze przepisaé ten tekst.
Ten tekst musi by¢ przepisany! itd.

niezaleznie od sily illokucyjnej odrgbnych wypowiedzi, wynik perlokucyjny
bedzie ten sam, gdyz wynika nie z formy wypowiedzi, lecz z zalozonego
przez interakcj¢ stosunku rol. Zatem chociaz perlokucja jest wynikiem
oddzialywania jezykowego, sama nic jest czgScia jezyka i nie moze byé
przedmiotem badan wylacznie w dziedzinie j¢zykoznawstwa, ale raczej
psychologii spolecznej [Awdiejew 2003]. Nie sposob nie zgodzi¢ si¢ z ta
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opinig, bowiem o skutecznosci wiemy albo z deklaracji odbiorcy, ktora jest
dla nadawcy nieweryfikowalna, nie mamy zadnej mozliwosci sprawdzenia,
czy jest rzeczywiscie przekonany, albo z wykonanej czynnosci, ktérg (na co
zwrocila uwage E. Laskowska) traktowaé mozemy jako standardowy skutek
wypowiedzi, niemniej wykonywanie czynnosci nie nalezy do sfery jezyka.
Z pozostalych dwu czynno$ci mowy — lokucii i illokucji — szczeg6lng uwage
kontynuatoréw badan J. Austina przyciggala illokucja. Nie ma w tym nic
dziwnego, bowiem lokucja, wigzaca forme ze znaczeniem, od dawna stanowila
pole badan jezykoznawczych i w réznych ujeciach byla juz opisana, podczas
gdy illokucja wydawala si¢ obszarem wiedzy wcze$niej nie badanym.

Jednym z glownych kontynuatoréw mysli J. Austina byt John Searle,
ktory rozwijajac koncepcje illokucji, sformulowal teoric aktéw mowy.
Zalozyl, ze komunikacja jezykowa sklada si¢ z aktéw mowy, przy czym:

— aktowi mowy zawsze towarzyszy intencja komunikacyjna,

— zastosowanie aktu mowy wymaga spelnienia okre$lonych warunkoéw,
w ktorych zachodzi i respektowania regutl jego wykonanial.

Na tej podstawie J. Searle odroznil rowniez akt illokucji (akt mowy)
od tresci propozycjonalnej (proposition) aktu illokucji. Zatem w kazdej
wypowiedzi mozemy wyr6zni¢ wykladniki wskazujace na jej tres¢ propozyc-
jonalng i wykladniki wskazujace na intencj¢ nadawcy (funkcje wypowiedzi,
jej moc illokucyjng) [Searle 1980).

Aleksy Awdiejew, analizujac wszystkie przedstawione teorie funkcjonowania
jezyka, stwierdza, ze wystgpuje rOwniez istotna roznica mi¢dzy funkcijg
przedstawieniowg (lokucja) a pozostatymi wyodrebnionymi funkcjami. Funk -
cja przedstawieniowa, zarbwno dla nadawcy jak i dla odbiorcy
(odbiorcow) wypowiedzi danego jezyka, ma charakter obiektywny
i niezalezny. Tworzac jezykowy obraz §wiata, ma jednakowa wartoéé
w oczach wszystkich interlokutorow, jesli naleza do tej samej wspolnoty
kulturowej. Produkt realizacji funkcji przedstawieniowej moze byé zarejest-
rowany w postaci graficznej lub fonicznej i bedzie zrozumialy, niezaleznie
od czasu i miejsca jego prezentacji. Z kolei funkcje ekspresywna
i impresywna (czynnosci illokucyjne) maja charakter subiektywny
i zalezny. Stosujac je, nadawca wyraza swoj jednostkowy, zalezny od
ukladu interakcyjnego, w ktorym przebiega konwersacja, stosunek do
przedstawianej rzeczywistosci. Czynnos¢ illokucyjna nie jest rozumiana bez
odtworzenia ukladu interakcyjnego, w ktérym zostala zrealizowana i jest
zalezna od tresci przedstawienia lokucyjnego [Awdiejew 2003].

Patrzac na j¢zyk z komunikacyjnego punktu widzenia M. A. K. Halliday
[1973] dokonal jego podzialu na trzy poziomy: ideacyjny (przedstawieniowy),

' J. Searle poréwnuje reguly wykonania aktu mowy do regul gry w szachy lub gry
w futbol [Searle 1980: 243].
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interakcyjny i tekstowy. Podzial ten przejmuje od M. A. K. Hallidaya jako
podstaw¢ opisu gramatycznego A. Awdiejew, tworzac polska koncepcie
gramatyki komunikacyjnej [Awdiejew 1991]. Twierdzi on, ze najwazniejszym
poziomem w funkcjonowaniu jezyka, jaki si¢ przejawia w wigkszosci jego
realizacji, jest poziom ideacyjny, ktorego podstawowym celem jest
obrazowanie $wiata, czyli przekaz informacji o rzeczywistosci realnej lub
powstajacej w wyobrazeniu mowigcego. Na tym poziomie powstaja informacie,
ktore J. Searle okreslal jako proposition. Mozna je wyodrebni¢ zadajac
pytanie: CO nadawca moéwi? Z kolei poziom interakcyjmy, zawiera
komponent okreslajagcy stosunek mowigcego do $wiata przedstawionego,
a przede wszystkim do o0s6b uczestniczagcych w komunikacji. Na tym
poziomie realizowane sg rozne intencje pragmatyczne mowigcych. Poziom
ten charakteryzuje pytanie: PO CO nadawca méwi? Wreszcie na trzecim
poziomie — tekstowym obserwujemy, na ile réznych sposobow wyrazi¢
mozemy te same ideacyjne treSci. Mozna je rozpozna¢ odpowiadajac na
pytanie: JAK nadawca mowi?

Oddzielenie przez J. Searle’a tresci propozycjonalnej od intencjonalne;j,
a przez M. A. K. Hallidaya poziomu ideacyjnego od interakcyjnego
pozwala na wyodrgbnienie tych struktur jezykowych, ktore nie ulegaja na
poziomie ideacyjnym zwyklej analizie semantycznej, czyli nie maja bezpo-
§redniego odniesienia do obrazu Swiata przedstawionego. Nie mozna ich
opisa¢ odwolujac si¢ do tradycyjnych czgsci mowy, bo wystgpujac na innym
poziomie j¢zyka, wymagaja specyficznego dla tegoz poziomu sposobu
analizy. Trzeba zgodzi¢ si¢ tu z A. Awdiejewem, ktory pisze, ze jesli
zechcemy rozpatrywa¢ znaczenia wyrazen typu podobno, na szcze$cie, uwazam,
ze itd. w wypowiedzeniach typu:

(5) On, podobno, wyjechal z miasta
On, na szczesScie, wyjechal z miasta
nie wyjechalbys z miasta? itd.

na takim samym poziomie, jak pozostale wystgpujace w tych wypowiedziach
leksemy, czyli bedziemy si¢ zastanawiac, jakie maja ,,znaczenie”, porownujac
np. leksem podobno z ré6znymi formami przystowkowymi (szybko, zielono),
wyrazenie przyimkowe na szczescie z podobnymi konstrukcjami przyimkowymi
(na stole, na zawsze), a formg¢ trybu przypuszczajacego z intonacja pytajaca
z innymi formami paradygmatu tego samego czasownika (wyjechalby,
wyjechalibysmy itp.), to czeka nas calkowite niepowodzenie [Awdiejew
2003]. W gramatyce komunikacyjnej tego rodzaju konstrukcje je¢zykowe
nazywamy (zgodnie z propozycjia A. Awdiejewa) operatorami inter-
akcyjnymi. Przeksztalcaja one wystgpujace na poziomie przedstawieniowym
wypowiedzenia w odpowiadajace zalozonej strategii konwersacyjnej — akty
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mowy. Operatory interakcyjne lacza si¢ zazwyczaj w grupy syntaktyczne
nic z konkretnymi jednostkami czy grupami jednostek, lecz z calym
wypowiedzeniem lub nawet wigkszym fragmentem tekstu, odnoszac go
jako cato$¢ do poziomu interakcyjnego. A. Awdiejew przedstawia ten proces
schematycznie:

(6) Poziom interakcyjny: PODOBNO (akt modalny: prawdopodobieristwo),
NA SZCZESCIE (akt emotywno-oceniajgcy: zadowolenie), PRZECIEZ (akt
perswazyjny) itd.

Poziom ideacyjny: \/ On \ / wyjechal \/ z miasta
znak \/ pokazuje mozliwa lokalizacj¢ skladniowa tych operatorow:

PODOBNO on wyjechal z miasta.
On NA SZCZESCIE wyjechal z miasta.
PRZECIEZ on wyjechal z miasta. itd.

1.1. Naklaniajgca funkcja aktow mowy

Z zasygnalizowanych juz, nielicznych przykladow widaé, ze akty mowy
majg zréznicowany charakter. Istnieje wiele klasyfikacji aktow illokucyjnych.
Pierwsza zaproponowal sam J. Austin. Lepiej znana jest jednak klasyfikacja
J. Searle’a, ktory na podstawie dwunastu jasno sformulowanych kryteriow
wyroznit pig¢ glownych typoéw aktow mowy. Przytaczam ten podzial za
Dorotg Zdunkiewicz [2001: 275-276]:

1. Asercje (asertives), ktorych celem jest przedstawienie sadoéw o stanach
rzeczy (np. watpienie, przypuszczenie).

2. Dyrektywy (directives), ktorych celem jest wywarcie nacisku na
odbiorcg, sklonienie go do dzialania (np. rozkazy, prosby, pozwolenia).

3. Komisywy (commisives), ktorych celem jest podjecie przez méwigcego
wzgledem adresata zobowigzania do dzialania i odpowiedzialnosci za nie
(np. obietnice, zobowigzania).

4. Ekspresywy (expressives), ktorych celem jest wyrazenie stanow
psychicznych, emocjonalnych (np. gratulacje, kondolencje).

5. Deklaratywy (declaratives), ktorych celem jest wywolanie za
pomoca pewnych wypowiedzi okreslonych stanow rzeczy w stosunkach
spolecznych (np. mianowania, odwolania, ogloszenia).
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Klasyfikacja Searle’a, jak kazda koncepcja naukowa, spotkala si¢ z krytyka,
nie bedziemy tu jednak relacjonowac dyskusji na ten temat ani przytaczaé
roznych klasyfikacji alternatywnych. Zwrécimy uwage tylko na dwie z nich,
zwigzane z rozwijanymi w ostatnich latach przez polskich jezykoznawcow
badaniami opartymi na zalozeniach kognitywizmu i komunikatywizmu.

Kognitywng klasyfikacj¢ aktow mowy zaproponowala Elzbieta Tabakow-
ska [2001: 210]. Wyr6znia ona trzy podstawowe kategorie, a w ich obrgbie
szeS¢ podkategorii:

Akty mowy .
konslytutywne informatywne v —Jbligatywne
— S K e
tania o
k deklarat t NS i

ckspresywne | deklaratywne | asertywne informacie dyrekiywne komisywne
dzigkowacd nazywac twierdzié pytaé prosic¢ obiecywaé
chwali¢ poslubic¢ wyrazaé kazaé proponowacé
przeprasza¢ | skazywaé opisywaé proponowac

pozdrawiaé oglaszaé zakladaé radzic¢
- - Cd

Podzial ten przytaczamy tu tylko jako przyklad nadal trwajacych
poszukiwan klasyfikacji aktow mowy adekwatnej do przedstawienia ich
funkcjonowania w procesie komunikacji. Nie begdziemy zatem w tym
miejscu przedstawia¢ krytycznej analizy zaproponowanej kategoryzacii.

Autorem komunikacyjnej klasyfikacji funkcji pragmatycznych, ktoére
realizowane sa3 w postaci aktow mowy, jest A. Awdiejew. Wyprowadza
swoja klasyfikacj¢ ze struktury procesu komunikacji, ktory przedstawia
w postaci schematu:

t
Inf.system. )/_an sys em
Blokk \’ Blok m

strukturalizacji TEKST g-q interpretaci
-
o I\ 2P
b p \ -
1 e = \
Inf. niesystem. ! \ Inf. niesystem.
N ¢ R S e e
NADAWCA ODBIORCA

Jak wida¢, schemat obejmuje sfery nadawcy i odbiorcy. Proces interakcyjny
poprzedza okreSlenie przez nadawceg intencji komunikacyjnej wyrazonej
w postaci reprezentacji kognitywnej (RK), na ktora skladajg si¢
dwie czgsci: obraz ideacyjny (Ol)i zamiar pragmatyczny (ZP).
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Po u$wiadomieniu sobie tresci intencji komunikacyjnej nadawca przystepuje
do jej werbalizacji, czyli wyboru $rodkéw strukturalnych danego
jezyka, by utworzy¢ sekwencj¢ form, ktéra odbiorca moze zinterpretowaé
jako komunikat wytworzony specjalnie dla niego z okre$lonym zamiarem
pragmatycznym. W procesic werbalizacji nadawca przekazuje informacje
systemowa (Inf. system.), jak rowniez informacj¢ niesystemowa (Inf. niesys-
tem.), ktora jest produktem detrywializacji tresci standardowych (standardow
semantycznych). Utworzony w ten sposéb tek st jest formalng reprezentacija
komunikatu, jako zorganizowanego zbioru wszystkich informaciji, ktore
nadawca mial zamiar przekaza¢. Sfera tekstu jest wspolng sfera dzialania
komunikacyjnego nadawcy i odbiorcy. Po zaistnieniu tekstu aktywna role
zaczyna odgrywa¢ odbiorca, rozpoczynajagc proces interpretacji.
Interpretacja ta polega przede wszystkim na odtworzeniu wszelkich informacji
systemowych, zarowno przekazanych explicite jak i zalozonych. Nast¢pnie,
za pomocg inferencji, z wykorzystaniem wlasnych informacji niesys-
temowych, odbiorca odtwarza caly obszar informacji ideacyjnych (OI)
i ustala zamiar pragmatyczny nadawcy (ZP), rekonstruujac cala jego
reprezentacj¢ kognitywng (RK). Zakladamy, ze odtworzona przez
odbiorc¢ reprezentacja kognitywna nie jest tozsama
z reprezentacjag kognitywna nadawcy. Zblizenie tych dwoch
obszarow sensu zalezy od wielu czynnikéw i mozna moéwié jedynie o ich
zbieznosci funkcjonalnej. [AH 2003]

A. Awdiejew uwaza, ze kategoria intencji jest podstawowa kategoria
w gramatyce interakcyjnej. Intencja nadawcy obejmuje trzy kierunki
dziatania jgzykowego w okreslonym ukladzie interakcyjnym, a kazdy
z tych kierunkow realizuje w sposob specyficzny trzy typy funkcji
pragmatycznych: modalne, emotywno-oceniajgce i dzia-
tania (patrz Awdiejew 1987: 107-133, Grabias 1994: 254-275). Charak-
teryzuje je w sposob nastepujacy:

Realizacja funkcji modalnych zaklada zaproponowaniec przez nadawce ukiadu
wspolnego sagdu modalnego, czyli wspolnego ustalenia prawdopodobiefistwa
zaistnienia przedstawionych stanow rzeczy. Wspoélne poszukiwanie sgdu modalnego w stosun-
ku do tresci ideacyjnej wynika z rozszerzonej zasady kooperacji H. P. Grice’a, gdyz
ustalenie sagdu modalnego jest niezbgdne dla dalszego planowania wspoOlnego dzatania
w warunkach, kiedy weryfikacja przedstawionego stanu rzeczy nie jest mozliwa. Zarowno
pytanie, jak i rézne inne funkcje modalne (przypuszczenie, pewnos§¢é walp-
liwos$¢, wykluczenie itd.), pozwalajg na negocjacje modalng i wybor odpowiedniego
stopnia pewnosci. Kazda z [unkcji modalnych moze by¢ potrakiowana jako ukryte
pylanie, ktore z punktu widzenia odbiorcy wymaga odpowiedzi. Intencjg pragmatyczng jest
w tym przypadku zaproponowanie przez nadawcg takiego stopnia pewnosci, do kiorego
wiarygodnosci jest przekonany na podstawie innych asumpcji, niz mozliwa bezpo$rednia
weryfikacja. Jej wyrazenie za pomocg réznych operatorow modalnych na mocy zasady
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kooperacji tworzy zobowigzanie odpowiedz odbiorcy na pytanie pragmatyczne lub
akceptacji zaproponowanego sadu modalnego.

Funkcje emolywno-oceniajace majg za zadanie wyrazenie subieklywnego
stosunku mowigcego do przedstawionego w warsiwie ideacyjnej stanu rzeczy. | u znéw
rozszerzona zasada kooperacji zaklada dgzenie do okreflonej solidarno§ci uczué
migdzy nadawcq i odbiorcg. Jeli w wyniku rozbiemosci postaw aksjologicznych taka
solidarno$¢ nie moze by¢ osiggnieta, zasada kooperacji wymaga maskowania wiasnych
postaw i strategiczne wycofywanie si¢ ze wspolpracy, gdyz niemoznosé osiggnigcia zblizonej
bazy aksjologicznej uniemozliwia dalsze wspolne dziatania. Intencja wyrazenia stosunku
emotywnego zaklada rowniez mozliwos¢ negocjacji postaw, ktorej celem byloby osiggnigcie
porozumienia aksjologicznego, w tym przypadku interlokutorzy majg na mocy kooperacji
zobowigzanie osiggnigcia takiego porozumienia.

Funkcje dziatania majg na celu powstanie zobowigzania wykonawczego
migdzy nadawcg i odbiorcg w stosunku do realizacji okreélbnej akcji, ktora jest korzystna
dla nadawcy, odbiorcy lub wszystkich interlokutorow. Warunek korzysci jest jednym
z elementow typologicznych, pozwalajacych na rozroznienie roznego rodzaju funkcji, gdyz
dotyczy nadawcy, odbiorcy lub 0sob zwigzanych z nadawcg lub odbiorcg. [Awdiejew 2003;
por. tez Awdiejew 1987: 91-130]

Jesli przyjmiemy klasyfikacj¢ zaproponowana przez A. Awdiejewa, to rownocze$nie uznaé
musimy, ze dzialania jezykowe realizujace ktorgkolwiek z wyzej wymienionych funkcji majg
charakter maklaniajacy odbiorcg odpowiednio do podjgcia negocjacji lub akceptacii
sadu modalnego, przyjecia proponowanej poslawy aksjologicznej czy tez wykonania
oczekiwanego przez nadawce dzialania.

1.2. Operatory interakcyjne

Operatory interakcyjne, realizujace poszczegblne funkcje pragmatyczne,
moga mie¢ ro6zng posta¢ formalng. Wystepuja w postaci
- afiksow (np. -by, -zZe, -no itd.), np.:
Ona nie zrobilaby tego (watpliwosé)
Chodzze! (ponaglenie) itd.
—~leksemow (pol. chyba, super!, wyjd:! itd.), np.
Chyba wyjechala (przypuszczenie)
A: Jak bylo na wczasach? B: Super! (zachwyt) itd.
—catych fraz (pol. Jak babci¢ kocham!, A niech cig!, Ani mi sie waz!
A idize ty! itd.), np.:
A: Jestes tego pewien? B: Jak babcig kocham! (pewnosc)
A: Dostalam te prace. B: A niech cig! (zdumienie) itd.
- intonacja pytania (Mozesz podejsé? ldziesz? itd.), np.:
Mozesz podejsé? (prosba)
ldziesz?! (zadanie) itd.



Nak{anianie, perswazja, manipulacja jezykowa 101

Rol¢ operatorow interakcyjnych pelnig takze w sposéb wtoérny nace-
chowane jednostki leksykalne o charakterze przedstawieniowym, np.
rzeczowniki: cymbal, osiol, kurdupel itd., czasowniki zapieprzyé, zwiaé itd.,
przymiotniki wupierdliwy, ubzdryngolony itd. Takie operatory A. Awdiejew
nazywa operatorami hybrydowymi, ktére funkcjonuja réwnocze$nie
na poziomie ideacyjnym, gdzie tworza obraz fragmentu $wiata i na poziomie
interakcyjnym, gdzie wprowadzaja akty mowy emotywno-oceniajace o réznych
odcieniach sensu.

Wszystkie jednostki, ktore przeksztalcaja wypowiedzenia ideacyjne w akty
mowy na poziomie interakcyjnym tworza odrgbna klase operatoréw interak-
cyjnych.

1.2.1. Operatory modalne (OPyop)

Operatory modalne wykorzystywane sa w realizacji strategii informacyjno-
-weryfikacyjnej?. Jak wszystkie operatory, maja charakter skalarny: od
pewnosci do slabego przypuszczenia i od stabej watpliwosci do wykluczenia,
przy czym pewnos$¢ i wykluczenie nie ulegaja stopniowaniu. Standardowa
treSC pragmatyczng, ktora wprowadzaja operatory modalne, mozna przedstawi¢
w postaci formuly:

(7) Uzywajac OPyop Nadawca wyraza swoéj stopien pewnosci co do
zaistnienia p.

Operatory pewno$§ci wskazuja na najblizszg asercji mozliwos¢ zaistnienia
przedstawionego w propozycji (p = proposition) stanu rzeczy. Realizuja
strukture:

(8) Nadawca jest pewien, ze zaistnialo (p).

Modalnymi operatorami pewno$ci sa miedzy innymi: jestem pewien, ze
| jestem przekonany, ze | na pewno | z pewnosciq | nie ulega waqtpliwosci,
ze | mowig ci, ze | daje slowo, ze | jak mozesz wqtpié, ze nie | Jak tu stoje!
Jak Boga kocham! itd., np. gdy p = wyjechal z miasta:

Na pewno wyjechal z miasta.

Jak mozesz wqtpi¢, ze wyjechal z miasta.

N: Wyjechal z miasta? O: Jak tu stoje! itd.

Z kolei operatory wykluczenia wskazuja na najblizszy asercji !)rak
mozliwosci zaistnienia przedstawionego w propozycji stanu rzeczy. Realizuja
strukture:

2 Zob. artykul A. Awdiejewa w tym tomie lub Awdiejew 1991.
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(9) Nadawca wyklucza, Ze zaistnialo (p) = Nadawca jest pewien, Ze nie
zaistnialo (p).

Modalnymi operatorami wykluczenia sa m.in.: wykluczone, zeby | jestem
pewien, ze nie | jestem przekonany, ze nie | na pewno nie | z pewnosciq nie
| nie ulega waqtpliwosci, ze nie | méwig ci, ze nie | daje slowo, e nie | jak
mozesz sqdzi¢ ze | Co ty!, Ale: skqd!, Eee tam! itd., np. gdy p = wyjechal
Z miasta:

Jestem przekonany, ze nie wyjechal z miasta.

Jak mozesz sqdzié, ze wyjechal z miasta.

N: Wyjechal z miasta. O: Co ty! itd.

Operatory przypuszczenia wskazuja na roézny stopien prawdopo-
dobienstwa zaistnienia przedstawionego w propozycji stanu rzeczy. Realizuja
strukture:

(10) Nadawca przypuszcza, ze zaistnialo (p)

Najblizszy pewnosci wydaje si¢ operator sqdze, :ze:

Sqdze, ze (p = wyjechal z miasta)

Na coraz mniejszy stopien prawdopodobienstwa wskazywalyby operatory:

przypuszczam, ze (p = wyjechal z miasta)

wydaje mi sig, ze (p = wyjechal z miasta)

prawdopodobnie (p = wyjechal z miasta)

chyba (p = wyjechal z miasta)

moze (p = wyjechal z miasta)

mozliwe, ze (p = wyjechal z miasta)

Ich moc spada, az do najslabszego prawdopodobienstwa, na granicy
z watpliwoscia, gdzie beda operatory:

mozna przypuszczaé, ze (p = wyjechal z miasta)

przypuszczalnie (p = wyjechal z miasta) itd.

Operatory watpliwos§ci wskazuja na rézny stopien prawdopodobien-
stwa niezaistnienia przedstawionego w propozycji stanu rzeczy. Realizujg
strukture:

(11) Nadawca watpi, ze (p) = Nadawca przypuszcza, ze nie zaistnialo (p)

Najblizszy watpliwosci wydaje si¢, analogicznie do pewnosci, operator
sqdze, Ze nie:

Sqdze, ze nie (p = wyjechal z miasta)

Watpie, czy (p = wyjechal z miasta)
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Na coraz slabsza watpliwo$¢ wskazywalyby operatory:
Watpliwe, zeby (p = wyjechal z miasta)
czy to mozliwe, zeby (p = wyjechal z miasta) itd.

1.2.2. Operatory emotywno-oceniajace (OPgy)

Operatory emotywno-oceniajace wykorzystywane sa w realizacji strategii
aksjologiczno-emotywnych®. Standardowa tre$¢ pragmatyczna, ktéra wpro-
wadzaja te operatory mozna przedstawic w postaci formuly (Fpgac):

(12) Uzywajac OPg, Nadawca wyraza swoja ocen¢ lub swoje emocje,
co do zaistnienia p.

Operatory te rowniez maja charakter skalarny, wskazujac na rozny
stopien nat¢zenia emocji. Ich klasyfikacja wewnegtrzna jest bardzo skom-
plikowana. Na podstawie kryteriow zaproponowanych przez A. Awdiejewa
[2003], do ktorych naleza:

a. Jakos$¢ standardowej oceny sytuacji S (4, -)

b. Wartos¢ powstalej sytuacji S (korzystna/niekorzystna dla JA, korzys-

tna/nieckorzystna dla TY, korzystna/niekorzystna dla ON)

c. Sprawceg powstalej sytuacji (AGg) - (JA, TY, ON, ? — sprawca

nieokreslony)

d. Jakos¢ wyrazonej emocji wzgledem powstalej sytuacji (4, -)

e. Kierunek wyrazonej emocji (JA, TY, ON, ?)
wyrozni¢c mozna ponad dwadzieScia réznych grup operatoréow. Oto kilka
przykladow:

(13) A: Nie zdalem. B: O moj Boze!
Jakoé¢ standardowej oceny sytuacji (-)
: niezdanie egzaminu —» ocena: to fle
. Wartos¢ powstatej sytuacji S (miekorzystna dla TY)
: A nie zdal egzaminu —» ocena: niekorzystna dla A
Sprawca powstalej sytuacj (TY)
: A nie zdal egzaminu — AGg A
Jakos§¢ wyrazonej emocji (zawsze osoby wyrazajacej emocje tu: B) wzgledem powslalej
sytuacji (-)
S: A nie zdal egzaminu —> emocja B: to ile
e. Kierunek wyrazonej emocji (TY)
S: A nie zdal egzaminu — kierunek emocji B: do A — B solidaryzuje si¢ z emocjq A !
Fprac: Uzywajac OPgo: O moj Boze! Nadawca (B) wyraza swoje wspdlczucie
wzgledem Odbiorcy (A), z powodu p: niezdania egzaminu przez Odbiorce.

camoewnTRe

3 Zob. artykul A. Awdiejewa w tym tomie lub Awdiejew 1991.
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(14) A: Zdalem. B: Glupi ma zawsze szczgscie!
a. Jako§¢ standardowej oceny sytuacji (+)
S: zdanie egzaminu — ocena: to dobrze
b. Wartoé¢ powstalej syluacji S (korzystna dla TY)
S: A zdal egzamin —» ocena: korzystna dla A
c. Sprawca powstalej sytuacji (TY)
S: A zdal egzamin — AGg A
d. Jako§¢ wyrazonej emocji (zawsze osoby wyrazajgcej emocje tu: B) wzgledem powstalej
sytuacji (-)
S: A nie zdal egzaminu — emocja B: to ie
e. Kierunek wyrazonej emocji (TY)
S: A zdal egzamin —» Kkierunek emocji B: do A — B nie solidaryzuje sie z emocjq A
Fepac: Uzywajac OPgo: Glupi ma zawsze szczescie! Nadawca (B) wyraza
zawisé wzgledem Odbiorcy (A), z powodu p: zdania egzaminu przez Odbiorce.

(15) A: No i co? Zdales? B: Szlag by to trafil!

a. Jakos&¢ standardowej oceny sytuacji (-)

S: nie zdal egzaminu —» ocena: to e

b. Wartoé¢ powstalej sytuacji S (niekorzystna dla JA)

S: B nie zdal egzaminu — ocena: niekorzystna dla B

c. Sprawca powslalej sytuacji (JA)

S: B nie zdal egzaminu — AGg B

d. Jako§¢ wyrazonej emocji (zawsze osoby wyrazajacej emocje tu: B) wzgledem powslalej
sytuacji (=)

S: B nie zdal egzaminu — emocja B: to ie

e. Kierunek wyrazonej emocji (?)

S: B nie zdal egzaminu — kierunek emocji B: do B — B wyraza emocje wzgledem zaistnialej
sytuacji

Ferac: Uzywajac OPg: Szlag by to trafil! Nadawca (B) wyraza wscieklosé,

z powodu p: niezdania przez siebie egzaminu

(16) A: No i co? Zdales? B: A jak!

a. Jakosc standardowej oceny sytuacji (+)

S: zdal egzamin — ocena: to dobrze

b. Wartos¢ powstalej sytuacji S (korzystna dla JA)

S: B zdal egzamin — ocena: korzystna dla B

c. Sprawca powstalej sytuacji (JA)

S: B zdal egzamin — AGg B

d. Jako§¢ wyrazonej emocji (zawsze osoby wyrazajacej emocjg tu: B) wzgledem powstalej
sytuacji (+)

S: B zdal egzamin — emocja B: to dobrze

e. Kierunek wyrazonej emocji (JA)

S: B zdal egzamin —» kierunek emocji B: do B — B wyraza emocje wzgledem siebie

Ferac: Uzywajac OPp: A jak! Nadawca (B) wyraza radosé, z powodu p:

zdania przez siebie egzaminu.

(17) A: Janek nie zdal egzaminu. B: A nie méwilem!
a. Jakos¢ standardowej oceny sytuacji (-)
S: nie zdal egzaminu — ocena: to %le
b. Warto$¢ powstalej sytuacji S (miekorzystna dla ON)
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S: Janek nie zdal egzaminu —» ocena: niekorzystna dla Janka

c. Sprawca powstalej sytuacji (ON)

S: Janek nie zdal egzaminu —» AGg Janek

d. Jako$¢ wyrazonej emocji (zawsze osoby wyrazajgcej emocje tu: B) wzgledem powstalej
sytuacji (+)

S: Janek nie udal egzaminu —» emocja: to dobrze — cieszg si¢ z tego

e. Kierunek wyrazonej emocji (ON)

S: Janek nie zdal egzaminu —» kierunek emocji: Janek

F.,.MG: Uzywajac OPgpy: A nie mowilem! Nadawca (B) wyraza swoja satys-
Jakcje w rozmowie z Odbiorcq (A), z powodu p: niezdania egzaminu przez
Janka.

1.2.3. Operatory dziatania (OPp;)

Operatory dzialania wykorzystywane sa w realizacji strategii behawioral-
nych®. Standardowg tre$¢ pragmatyczng, ktérag wprowadzaja mozna przed-
stawi¢ w postaci formuly:

(18) Uzywajac OPp, Nadawca wyraza swoja wolg¢ co do zaistnienia p

Skalarno$¢ operatorow dzialania w warunkach réwnosci rél interloku-
torow zwigzana jest ze stosowaniem si¢ do regul grzecznosci i taktu. Na
podstawie kryteriow, rowniez zaproponowanych przez A. Awdiejewa [2003],
takich jak:

— korzy$¢, jakg osiaga kazdy z interlokutoréw w przypadku skutecznego
przeprowadzenia strategii oraz w wyniku realizacji zaproponowanego dziatania,

— typowanie wykonawcy danego dzialania,

— mozliwo$¢ zastosowania roznego typu sankcji w przypadku odmowy
przed odbiorcg wykonania zaproponowanego dzialania, mozna operatory
dzialania podzieli¢ na trzy grupy w zaleznosci od realizowanej funkcji:
operatory naklaniania, operatory gotowosci i operatory rozstrzygania.

1.2.3.1. Operatory realizujace funkcj¢ naklaniania

Uwzgledniajac wymienione kryteria, operatory realizujgce funkcje na-
klaniania dzieli A. Awdiejew na propozycje, prosby i zadania.

Propozycje wskazuja na obopolng korzys¢, jaka przyniesie wykonanie
proponowanego dzialania dla interlokutorow, jesli wspolnie je wykonaja.
Mozliwos¢ stosowania sankcji jest w tym przypadku wyzerowana. Naleza
tu takie konstrukcje jezykowe, jak:

(19) Moze pojdziemy do kina?
Co powiesz na kolacje w restauracji? itd.

* Zob. artykut A. Awdiejewa w tym tomie lub Awdiejew 1991.
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Czgsto propozycje wystegpuja w postaci ukrytych aktéw mowy, np.

(20) Kupilem piekny obraz (Imp.5: odwiedz mnie)
Ta wycieczka do Wloch jest naprawde bardzo tania (Imp.: jedz ze
mng) itd.

Prosby wskazuja na korzy$¢ nadawcy, jakg przyniesic mu wykonanie
dzialania przez odbiorcg. Mozliwos¢ stosowania sankcji jest ograniczona do
sfery moralnej (przykrosci, jaka niewykonanie dzialania sprawi nadawcy
itp.). Nalezg tu takie konstrukcje jezykowe, jak:

(21) Czy moglbys mi pozyczyé te ksigzke? («» pozycz mi)
Bardzo cig prosze, pomo: mi wniesé te torby
Moge prosi¢ o cukier? («» podaj mi) itd.

Jest to najliczniej reprezentowana i najbardziej bogata w wykladniki grupa
operatorow dzialania, bowiem najskuteczniej mozemy osigga¢ dla siebie
okreslone korzysci, stosujac formuly prosby.

Zadania rowniez wskazuja na korzys¢ nadawcy, jaka przyniesie mu
wykonanie dziatania przez odbiorcg, ale odbiorca zobligowany jest do jego
wykonania pod grozba mozliwosci zastosowania sankcji materialnych (np.
zwolnienie z pracy, zaplacenie kary itp.). Nalezg tu takie konstrukcje
jezykowe jak:

(22) Niech pan przygotuje materialy na jutro
Zanie$ te ksiqzki do piwnicy (uzycie gramatycznego trybu roz-
kazujacego)
takze w formie ukrytych aktow mowy:

(23) Chce zosta¢ sama (Imp. wyjdz)
Duszno tu! (Imp. otworz okno!) itd.

Z kolei ta grupa operatorow ma najwig¢cej konstrukcji skonwencjonalizo-
wanych w postaci roznorodnych nakazow i zakazow, np.

(24) Wstep wzbroniony
Palenie zabronione

Nie otwierac itd.

$ Imp. — implikatura.
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1.2.3.2. Operatory realizujgce funkcje gotowosci

Operatory realizujgce funkcje gotowosci to przede wszystkim obietnice,
zobowigzania i zaklady.

Obietnice wskazuja na korzy$¢ odbiorcy, jaka przyniesic mu wy-
konanie dzialania, do ktérego zobowigzuje si¢ nadawca. Odbiorca ma
wowczas prawo oczekiwa¢ wykonania tegoz dzialania, a w przypadku
gdy ono nie nastapi, moze zastosowaé wobec nadawcy sankcje moralne
(np. obrazi¢ si¢, zerwa¢ kontakty itp.). Naleza tu takie konstrukcje jezy-
kowe, jak:

(25) Przyjde do ciebie wieczorem
Obiecuje, ze jutro juz na pewno przyniose ci te ksigzke itd.

Zobowigzanie jest oficjalna odmiang obietnicy, czgsto wymuszonej
warunkami zewng¢trznymi. Posta¢ sformalizowana maja wzajemne zobowia-
zania, ktore wystgpuja jako réznego rodzaju umowy (np. umowa o prace,
zawarcie zwigzku malzenskiego itd.). Odstapienie od umowy moze pociagaé
za soba sankcje prawne.

Z kolei zaktady wskazuja na korzy$¢ albo odbiorcy albo nadawcy,
jaka przyniesie jednemu z nich wykonanie dzialania przez kogo$ trzeciego.
Mozliwo$¢ stosowania sankcji jest tu wyzerowana. Naleza tu takie konstrukcije
jezykowe, jak:

(26) Stawiam na Wisl¢
Zaloze sig, ze wygra Legia itp.

1.2.3.3. Operatory realizujace funkcj¢ rozstrzygniecia

Do tej grupy przede wszystkim naleza rady i ostrzezenia. W obu
przypadkach przewidywane sankcje sa zewngtrzne, niezalezne od osoby
udzielajacej rady lub ostrzezenia.

Rady wskazuja na korzyS¢ odbiorcy, jaka przyniesic mu wykonanie
lub niewykonanie dzialania, ktorego wykonawca ma by¢ on sam. Naleza
tu takie konstrukcje jezykowe jak:

(27) Lepiej poszedibys na spacer
Ja na twoim miejscu wyjechalbym z miasta
Jak ty mozesz to znosi¢ itd.
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Ostrzezenia wskazuja na zagrozenie odbiorcy, jakie przyniesic mu
wykonanie lub niewykonanie dzialania, ktorego wykonawcg ma by¢ on
sam. Naleza tu takie konstrukcje jezykowe, jak:

(28) Bedziesz zalowal, ze nie wyjechale$
Napisz to podanie, poki czas (tryb rozkazujacy + poki czas)
Mozesz jeszcze sig wycofaé¢ (w calosci) itd.

Wszystkie zachowania interakcyjne funkcjonuja w jezyku rowniez w postaci
skonwencjonalizowanej jako reklamy, ogloszenia, podania, rozporzadzenia,
orzeczenia sadowe, porady, przepisy itd. Czekaja one jeszcze na szczegolowe
zbadanie.

Propozycj¢ polaczenia koncepcji aktow mowy (Austina i Searle’a) z kon-
cepcjia A. Awdiejewa przedstawila Elzbieta Laskowska [2003]. Zaproponowane
przez nig zestawienie stanowi zalacznik do moich rozwazan.

2. Perswazja®

Pojecie perswazji znane jest w retoryce od starozytnosci i wigze si¢
z naklanianiem, namawianiem, przekonywaniem, radzeniem itd. Mirostaw
Korolko pisze:

Przedmiotem perswazji moze by¢ kazda sprawa podlegajaca wartlodciowaniu intelek-
tualnemu, etycznemu lub emocjonalnemu. Perswazja jest postgpowaniem wartosciujgcym,
bedacym wynikiem wielorako uwarunkowanych aksjomatow, norm, wzorcow, ocen pra-
wdy, dobra i pigkna. [..] W perswazji prawda jest warloécig, za$ jej przyjecie wymaga
§wiadomego i dobrowolnego wyboru migdzy jednga a drugg warloécig [wartoscig wy-
znawang przez perswadujgcego i warlofcig wyznawang przez osobg, w stosunku do
kiorej jest stosowana perswazja, przyp. moj — G. H.]; przeciwiestwo bowiem jednej
wartofci nie przestaje by¢ inng wartoscig. Sady o warto$ciach wyrazaja osobislg po-
stawe aulora sadu (perswadujgcego) wobec przedmiotu, kiorego sad dotyczy. [Korolko
1998, 33]

Zgadzajac si¢ z M. Korolka co do przedmiotu perswazji, zawartego
w niej subiektywnego wartosciowania i $wiadomego, dobrowolnego wyboru
osoby, w stosunku do ktorej jest stosowana,

przyjmujemy, ze perswazja jest to uSwiadomione przez obserwatora
dzialanie werbalne nadawcy, dazace do zmiany postawy odbiorcy.

6 Zawarte tu rozwazania na temal perswazji wypracowane zoslaly w zespole naukowym
pracujacym w skladzie: Aleksy Awdiejew, Grazyna Habrajska, Elzbieta Laskowska, ktory
przygotowuje ksiazke pt. Teoria perswazji w komunikacji spolecznej.
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Nadawca, decydujac si¢ na zastosowanie wypowiedzi perswazyjnej,
zaklada nieodpowiednio§¢ migdzy ukladem informacyjnym lub ukladem
aksjologicznym odbiorcy a trescig wypowiedzi. Wykorzystuje wowczas tzw.
teori¢ zgodnosci, opierajaca si¢ na zaloZeniu, Ze ,proces perswazji mozliwy
jest dzigki dazeniu jednostki do osiagania i utrzymywania pewnego stanu
wewngtrznej spojnosci elementéw poznawezych™ oraz tzw. teori¢ dysonansu
poznawczego — sprzecznosci miedzy zachowaniem a pogladami jednostki
[Szymanek 2001: 229]. Innymi slowy nie mozemy zamknaé naszego ukladu
informacyjnego bez dokonania operacji adaptacyjnych do tresci wypowiedzi
interlokutora, nie mozemy tez utrzymaé spdjnosci naszego ukladu aks-
jologicznego bez ustosunkowania si¢ do opinii wyrazonej w wypowiedzi
interlokutora. Kiedy rozpoznamy t¢ nieodpowiednio$é, powstaje pytanie
o cel wypowiedzi.

2.1. Cele perswazji

2.1.1. Cele spoleczne perswazji

Perswazja jest jednym z najistotniejszych elementéw integracji spoleczne;.
Poprzez stosowanie dyskursu pedagogicznego, duszpasterskiego, politycznego,
reklam¢ itp. mozliwe jest ksztaltowanie takiej postawy odbiorcy, ktéra
pozwoli mu na funkcjonowanie w okreslonej grupie. Perswazja stosowana
jest zatem w takich procesach, jak:

1) socjalizacja jednostki, ktéra umozliwia dostosowanie do zycia w okres-
lonej grupie, a realizowana jest przede wszystkim w dyskursie pedagogicznym
(w rodzinie, szkole, grupie rowiesniczej), w pewnym zakresie takze w dyskursie
duszpasterskim i politycznym,

2) przyswajanie kultury wlasnego narodu i poznawanie obcych kultur,
ktore odbywa si¢ rowniez glownie poprzez dyskurs pedagogiczny (rodzina,
szkola), ale w znacznym zakresie takze duszpasterski,

3) przyswajanie idealow moralnych w dyskursie pedagogicznym (rodzina,
grupa rowiesnicza) i duszpasterskim,

4) organizacja spoleczenstwa, ksztaltowana w dyskursie politycznym,

5) rozwoj ekonomiczny, ksztattowany w dyskursie politycznym i poprzez
reklame itd.

Kazda z tych dziedzin dyskursu ma swe wlasne cele, ktore moga, ale nie
muszg pokrywac si¢ ze sobg.
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2.1.2. Cele dyskursu perswazyjnego

Dzialanie perswazyjne ma za zadanie doprowadzi¢ w pierwszej fazie do
zmiany postawy grupy perswazyjnej, a w drugiej fazie wywolaé oczekiwane
zachowania. Ze wzgledu na planowane cele, tradycyjnic wyrdznia si¢ trzy
rodzaje dyskursow perswazyjnych: przekonywanie, propagande i agitacje
[Korolko 1998, 34-35].

Przekonywanie to kazdy dyskurs perswazyjny, ktorego celem jest
zmiana postawy jednostki lub grupy poddawanej dzialaniu perswazyjnemu
wskutek wysluchania, przeanalizowania i zaakceptowania argumentacji
osoby stosujacej perswazje.

Propaganda jest odmiang dyskursu perswazyjnego, ktory zaklada
pozyskanie zwolennikow propagowanych idei w zakresie polityki, postaw
spolecznych czy ideologicznych, poprzez zmian¢ postawy grupy poddawane;
dzialaniu perswazyjnemu pod wplywem zastosowanych $rodkow jezykowych.

Agitacja jest dyskursem perswazyjnym, nie wymagajagcym zmiany
postawy, ktorego celem jest naklonienie do dziatania jednostki lub grupy
poddawanej perswazji.

2.2. Perswazja zewngtrzna — przygotowanie do perswazji wlasciwej

Przed przystapieniem do perswazji wlasciwej, niezbedne jest przygotowanie
do niej odbiorcy. W tym celu konieczne jest okre$lenie grupy
perswazyjnej, w stosunku do ktorej perswazja bedzie stosowana.
Nadawca musi mie¢ Swiadomos¢, jaka wiedza o obiekcie perswazji
dysponuje odbiorca i jaki jest jego emocjonalny stosunek do tegoz
obiektu. Kiedy juz okreslona zostanie grupa perswazyjna, nadawca moze
przystapi¢c do budowania wig¢zi z odbiorca. Odbywa si¢ ona
w trzech kierunkach: kreowania dyspozycji odbiorcy, przygotowanie emoc-
jonalne i kreowanie wizerunku nadawcy.

2.2.1. Kreowanie dyspozycji odbiorcy

Kreowanie dyspozycji odbiorcy do przyjecia perswazji polega
na doprowadzeniu do takiego stanu, kiedy bedzie on zainteresowany
odbiorem zamierzonych przez nadawce tresci.

Nalezy zwroci¢ uwage na to, by temat byl dla odbiorcy interesujacy.
Wiadomo bowiem, ze odbiorcy skupiaja si¢ na tresci komunikatu tylko
wtedy, gdy uznaja ja za wazng dla siebie z powodow ideologicznych,
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ekonomicznych czy spolecznych [Szymanek 2001: 231]. Na przyklad osoby
uzyskujgce dochody na poziomie minimalnym nie beda zainteresowane
zmiang drugiego i trzeciego progu podatkowego, bo nie wplynie to w zaden
sposob na ich osobista sytuacje finansowg. Osoby mlode beda bardziej
zainteresowane mozliwoscig uzyskania kredytu mieszkaniowego niz emeryci itd.

Kreujagc dyspozycje odbiorcy do przyjecia perswazji mozna roéwniez
bazowa¢ na wskazywaniu mozliwosci uzyskania przez niego okreslonych
korzysci lub poniesienia strat [Szymanek 2001: 228-229]. Tu réwniez,
jak zawsze w przypadku perswazji, wybor strategii zalezy od grupy, do
ktorej jest ona skierowana. Na przyklad chcac nakloni¢ do podjecia ryzyka
ludzi mlodych, rozpoczynajacych zycie zawodowe, trzeba bardziej podkreslaé
korzysci niz zagrozenia, bo nie majg oni jeszcze wiele do stracenia, w prze-
ciwienstwie do osob, ktore musza utrzymac rodzing. Z kolei chcaec odwiesé
emeryta od gry na gieldzie, trzeba wskaza¢ mu na zagrozenia dla jego
oszczgdnodcei, jakie niesie podjecie tego ryzyka. Zawsze jednak skuteczniejsze
jest wskazywanie korzySci niz strat. Wyzwolenie zbyt silnego uczucia
strachu, powoduje odrzucenie calego przekazu perswazyjnego [Szymanek
2001: 234).

Nie wolno pozwoli¢ sobie na odwrocenie uwagi odbiorcy, stad konieczne
jest nieustajagce powracanie w rozny sposob do meritum okreslajacego
cel perswazji.

2.2.2. Przygotowanie emocjonalne odbiorcy

Przygotowanie emocjonalne odbiorcy do przyjecia perswazji
sprowadza si¢ do wywolywania w nim wscieklosci lub radosci (uniesienia)
z jakiegos powodu. Wywolanie silnych emocji prowadzi do obnizenia
krytycyzmu odbiorcy i umozliwia dominacj¢ nadawcy.

Juz sam dobor tem atu moze wywolywa¢ w odbiorcy emocje. W Polsce
na przyklad takim ,,dyzurnym” tematem wywolujagcym emocje jest aborcja,
a goracym tematem z ostatnich dni jest podstuchiwanie rozméw telefonicznych
1 czytanie korespondencji e-mailowej. Obydwa zwigzane z jednym z najczul-
szych punktow Polakéw — wolnoscig.

Wywolanie emocji negatywnych odbiorcy mozna osiggnaé takze przez:

— jego intelektualne lub moralne deprecjonowanie, np.: 4 co ty
mozesz o tym wiedzieé¢! I kto to méwi! Pani posel powiedziala juz nam, co
ma w oczach, to moze niech nam teraz powie, co ma w glowie itd.

— wywolanie jego le¢ku, respektu, ulegltosci itp., np. Pomys$l o swojej
rodzinie! Oni wiele mogq;, Przeciez wiesz, ze ja wiele moge itd.

Z kolei wywolanie emocji pozytywnych odbiorcy uzyskujemy, lansujac
jego wartosci poprzez



112 Grazyna Habrajska

-~ komplementowanie, np. Nikt tego lepiej od ciebie nie zrobi:
Ciebie zawsze slucham z przyjemnosciq; Jestes mi potrzebny; Bez ciebie sobie
nie poradze itd.

— podkreslenie waznos§ci kontaktu, np.: musimy powaznie poroz-
mawiaé, ta sprawa musi zosta¢ miedzy nami, wiele zalezy od naszej roz-
mowy itp.

Stan zadowolenia (rozbawienia) zwigksza tolerancj¢, a co za tym idzie
zwigksza akceptowalnos$¢ przestanek i konkluzji, natomiast stan rozdraznienia
przyspiesza podjecie decyzji destrukcyjne;j.

W celu emocjonalnego przygotowania odbiorcy do przyjecia perswazji
wykorzystywane s3 znane z retoryki argumenty: ad hominem; ad auditores,
ad invidiam | odium, ad iudicium, ad metum, ad socordiam, ad misericordiam,
ad passiones, ridiculum, ad superbiam, ad superstitionem, ad vertiginem, ad
baculum, ad carotam itd.”

2.2.3. Kreowanie wizerunku nadawcy

Zrodlo przekazu i jego tre$é stanowia dla wigkszosci odbiorcow calosé,
zatem pozyskanie zaufania odbiorcy jest niezbedne dla skutecznosci dziatan
perswazyjnych. U odbiorcow nastawionych na zrédlo komunikatu niewia-
rygodny nadawca nie wywola zadnej zmiany pogladow, odbiorcy nastawieni
na tres¢ komunikatu moga by¢ przekonani przez nadawcg mniej wiarygodnego,
ale tylko wowczas, gdy postuguje si¢ on doskonala argumentacjg [Szymanek
2002: 231-232].

Kreowanie portretu perswadora (nadawcy) sprowadza si¢ do
podkreslenia jego kompetencji, bazowania na szacunku w stosunku do
pelnionej przez nadawcg roli spolecznej, np. przekonywaé o skutecznosci
leku moze lekarz, a nie matematyk, cho¢by byl profesorem (por. argumen-
tum ad reverentiam), do eksponowania jego walorow etycznych, np.:
znacie mnie, nigdy was nie zawiodlem; komu mozesz bardziej zaufaé itd. oraz
do budowania wig¢zi JA i TY na zasadzie nawigzania kooperacji
poprzez:

— powolywanie si¢ na zazylosS¢, np.: jako twéj przyjaciel méwie ci...., nikt
cig nie zna tak dobrze jak ja, nikt mnie nie zna tak dobrze jak ty itd.

— utozsamianie si¢ z postawg odbiorcy, przede wszystkim poprzez
stosowanie zaimkOow pierwszej osoby liczby mnogiej: my, nasze, zrobimy,
powinnismy itd.

— eksponowanie takiej postawy, do ktérej odbiorca moze si¢ przylaczyc,
np.: Pracujemy razem w tej dziedzinie juz 20 lat i dobrze wiemy, ze... itd.

7 Charakterystyke¢ tych argumentéow i przyklady przedstawia K. Szymanek [2001).
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Wszystkie te dziatania przygotowawcze maja charakter syntetyczny, ida
rownoczeSnie we wszystkich trzech kierunkach, jednakze jedno z nich
zawsze jest szczegoOlnie eksponowane.

2.3. Perswazja wewnetrzna

Perswazja wewne¢trzna, jak kazde naklanianie, idzie w trzech kierunkach:
zmiany stanu wiedzy odbiorcy (zgodnie ze strategia informacyjno-wet-
ryfikacyjng), zmiany jego postawy aksjologicznej (zgodnie ze strategia
aksjologiczno-emotywng) i zmiany zachowania modelowego (zgodnie ze
strategiag behwioralng).

K. Szymanek przywolujac teori¢ osadu spolecznego, pisze: ,,zespol
przekonan osoby w odniesieniu do danego tematu stanowi kontinuum,
rozciggajgce si¢ migdzy biegunami maksymalnej akceptacji i zdecydowanego
odrzucenia. [...] Odbiorca zaangazowany w tematyk¢ przekazu ma zwykle
bardzo szeroka stref¢ dysakceptacji, natomiast odbiorca stabo w tematyke
t¢ zaangazowany ma szerokg stref¢ neutralng. [...] perswazja jest skuteczniejsza
w przypadku osob slabiej zaangazowanych w problematyke™ [Szymanek
2001: 230-231]. W pelni zgadzajac si¢ z K. Szymankiem, trzeba dodaé, ze
stosunek strefy akceptacji do strefy dysakceptacji jest odmienny dla kazdego
z wyodrebnionych kierunkow perswazji. W przypadku perswazji informacyjnej
oczekiwa¢ mozemy znacznie wigkszej strefy neutralnej, niz w przypadku
perswazji aksjologicznej, gdzie na ogol dominuja postawy skrajne (akceptacja
lub odrzucenie). Od kierunku perswazji zalezy rowniez gotowo$é odbiorcy
do latwiejszego ulegania samemu nadawcy komunikatu (perswadora) lub
tresci komunikatu. Silniejsze oddzialywanie osoby perswadora obserwujemy
w przypadku perswazji aksjologicznej i zachowaniowej, natomiast przy
perswazji informacyjnej wigkszy wplyw na odbiorc¢ ma argumentacja (moze
z wyjatkiem relacji mistrz — uczen).

2.3.1. Perswazja informacyjna

Perswazja informacyjna (propaganda informacyjna) ma na celu
zmiang¢ stanu wiedzy odbiorcy. W efekcie odbiorca powinien przyja¢ kon-
figuracje wiedzy dogodnej dla osiagnigcia celu perswazji. Przyjmujemy, ze
w dyskursie perswazyjnym wiedza jest systemem przekonan,
tym co nadawca i odbiorca traktuja jako prawdopodobne. W zwigzku
z tzw. efektem pierwszenstwa, polegajacym na przywiazaniu do wiedzy juz
posiadanej [Szymanek 2001: 232], perswador musi dazy¢ do wygaszenia
u odbiorcy obszaru wiedzy niedogodnej do osiagni¢cia celu perswazji.
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Istotne jest, aby odbiorca wiedzial jedynie to, co zdaniem nadawcy powinien
wiedzie¢, a co nie mogloby utrudni¢ skutecznofci perswazji. Perswazja
informacyjna jest wykladnikiem gatunkowym dyskursu naukowego i par-
lamentarnego. Szeroko stosowana jest rowniez w dyskursie pedagogicznym.

2.3.2. Perswazja aksjologiczna

Perswazja aksjologiczna (propaganda aksjologiczna) ma na
celu zmian¢ perspektywy aksjologicznej odbiorcy. Dotyczyé moze:

~ zmiany hierarchii wartosci (ilociowej), moze to byé na przyklad préba
wykazania, Ze troska o rodzing jest wazniejsza od kariery zawodowej, albo
ze osiggnigcie korzySci materialnych jest wazniejsze od przyjazni itd. Przy
dazeniu do zmiany hierarchii warto$ci odbiorcy zakladamy, ze obie porow-
nywane warto$ci s3 przez niego oceniane pozytywnie (+), albo obie sg
oceniane negatywnie (), inaczej mowigc s3 po tej samej stronie na skali + /.

- zmiany jako$ciowej uznawanych wartosci (zmiana polaryzacji + /-
w ramach tego samego systemu), na przyklad proba przekonania osoby,
ktora zycie ludzkie uwaza za najwyzsza wartoS¢ do stosowania kary
$mierci itd.

— wzmocnienia, oslabienia i zerowanie przezywania wartosci (dazenie do
zmiany ilosciowej), np.: nic takiego si¢ nie stalo; wiem, ie to dla ciebie
przykre, ale nie przeiywaj tego tak bardzo, sprawa nie jest warta twojego
stresu; nie ma tego zlego, co by na dobre nie wyszlo itd.

— bezpos$redniego wyzwolenia przezywania poprzez zastosowanie prowokacii
perswazyjnej czy demagogii, np. gdy kto§ wzbudzi w nas zachwyt swoim
sukcesem zawodowym, to latwiej wejdziemy z nim w spotke itp.

W perswazji aksjologicznej bardzo istotne jest uwzglednienie kryterium
myslenia zyczeniowego odbiorcy, ktore stanowi skrot jego aksjologicznej
orientacji.

2.3.3. Perswazja zachowania modelowego

Perswazja zachowania modelowego (agitacja) polega na
naklonieniu odbiorcy, by dobrowolnie zobowigzal si¢ do oczekiwanego
przez nadawcg dziatania. Jak juz wspomnialam wyzej [Korolko 1998:
33], dobrowolnos¢ towarzyszy wszystkim dzialaniom perswazyjnym, bowiem
tam, gdzie istnieje przymus (ograniczenie granic dzialania odbiorcy bez jego
zgody, pozbawienie wolnego wyboru) wskutek mozliwosci zastosowania
sankcji praktycznych (pozbawienie wolnosci, zycia, pracy, dobr materialnych
itp.) lub moralnych (dyskomfort psychiczny) nie ma mowy o perswazji.
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Celem agitacji nie jest przekonanie odbiorcy do racji preferowanej przez
nadawce, ale sklonienie go do przyjecia tej racji za wlasng, zatem w tym
przypadku prowadzenie przekonujacej argumentacji merytorycznej (rzeczo-
wej) jest ograniczone na rzecz argumentéw odwolujacych si¢ do systemu
warto$ci odbiorcy, wyzwalania w nim emocji. Mozliwe jest takze szersze
stosowanie chwytow manipulacyjnych. Na przyklad zachwalajac nowy lek
zwraca Si¢ uwage na to, ze jest sprawdzony, skuteczny, nie powoduje
skutkow ubocznych itd. rownoczesnie nie informujac, ze inne leki niczym
si¢ od niego nie roznig.

Szczegolnie eksponowane sa korzysci, jakie wykonanie okre§lonego
dzialania przyniesie odbiorcy i straty jakie poniesie, gdy nie wykona tegoz
dziatania. Przy czym faktycznie eksponowane korzysci dla odbiorcy sa
uboczne wzgledem rzeczywistych, ukrytych (zwykle przemilczanych) korzysci,
jakie dzialanie odbiorcy przyniesie nadawcy. Agitacja zatem, ze wzgledu na
korzysci, jakie zwykle daje nadawcy, bardziej niz pozostale typy perswazji
zbliza si¢ do manipulacji. Szeroko stosowana jest w dyskursie pedagogicznym,
politycznym i w reklamie.

2.4. Argumentacja

Podstawowym Srodkiem stosowanym w dzialaniach perswazyjnych
jest argumentacja. Argumentem nazywamy wypowiedz o takiej struk-
turze, w ktorej dla uzasadnienia pogladu T, stanowigcego konkluzje, przed-
stawiane sg zdania P,, P,, ..., P,, bedace przeslankami [por. Szymanek
2001: 37].

argument = przeslanki — konkluzja (P,, P,, ..., P, — T)

W sytuacji komunikacyjnej kolejnos¢ wprowadzania konkluzji i przestanek
moze by¢ rozna. Rézne rodzaje argumentow i konfiguracje ich stosowania
przedstawia K. Szymanek [2001]. Nalezy pamigtaé, ze zaréwno niektore
przestanki jak i konkluzja moga nie by¢ wyrazone wprost, a ich rekonstrukcja
mozliwa jest poprzez odniesienie do odpowiednich standardow semantycznych
i standardowych scenariuszy [por. Awdiejew 1998, 1999 a, b].

M. Korolko twierdzi, ze ,,argumentowanie jest pierwszym i zarazem
podstawowym celem perswazji” [Korolko 1998: 89]. Trudno jednak sobie
wyobrazi¢, zeby kto§ chcac wplyna¢ na czyje$ przekonania czy chcae kogos
skloni¢ do okreslonego dzialania stawial sobie za cel samo argumentowanie.
Naszym zdaniem, w komunikacji spolecznej argumentacja jest tylko jednym
ze sposobow oddzialywania na postawe odbiorcy.
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Podstawy roznych rodzajow argumentacji sformulowat Arystoteles. Opis
argumentacji apodyktycznej, wywodzonej z poje¢ ogélnych (aksjomatow)
przedstawit w Analitykach, argumentacji dialektycznej, wywodzonej z opinii
lub zdan prawdopodobnych i argumentacji retorycznej, opartej na wnioskach
wynikajacych z zalozen rozmoéwey przedstawit w Topikach, a argumentacii
sofistycznej, opartej na zalozeniach pozornie prawdziwych lub pozornie
prawdopodobnych zawarl w traktacie O dowodach sofistycznych [Korolko
1998: 89].

Naszym zdaniem argumentacj¢ mozna sprowadzi¢ do dwéch procesow:

1) Pierwszym jest wynikanie z analogii — zaliczanie do czegos.
Ten proces reprezentowany jest migdzy innymi przez: argumentum ab
exemplo, ad antiquitatem, ab utili, ad consequentiam, ad fidem, ad orationem,
ad rem itd.®

2) Drugim jest dyferencjacja — wykluczanie z czego$. Z kolei ten
proces reprezentowany przez argumentum a contrario, argumentum ad
quietem | argumentum ad absurdum itd.° Dyferencjacja najogoélniej polega
na tym, ze w sytuacji gdy znajdzie si¢ chociaz jeden przyklad podwazajacy
wcezesniejsze dowodzenie, to zostaje ono odrzucone. Jest to wlasciwie
metaargument, ktory powoduje odrzucenie calego ciggu argumentacyjnego
i doprowadzenie do odwrotnej konkluzji.

Do tych dwoéch procesow da si¢ sprowadzic wszystkie inne rodzaje
argumentacji, opisywane szeroko w literaturze, a zebrane w cytowanych
pracach M. Korolki i K. Szymanka (gdzie tez zamieszczona jest bogata
bibliografia).

Argumentacja moze by¢ jednostronna — przedstawianie tylko argumentow
za lub wielostronna przedstawianie argumentow za i przeciw. Przy
wyborze rodzaju argumentacji nalezy przede wszystkim uwzgledni¢ charakter
grupy perswazyjnej, jej wyksztalcenie (ludzie niewyksztalceni — skuteczniejsza
argumentacja jednostronna), nastawienic do tematu (ludzie od poczatku
aprobujacy glowne zalozenia przedstawianego stanowiska — skuteczniejsza
argumentacja jednostronna) itd. [Szymanek 2001: 233].

Argumentacji przeciwstawi¢ mozna kontrargumentacje, czyli $wiadome
blokowanie posuni¢¢ argumentacyjnych interlokutora poprzez zastosowanie:

— argumentu do niewiedzy (argumentum ad ignorantiam), na zasadzie:
nic o tym nie wiem, wigc to jest nieprawda,

- argumentu niedowodliwosci: nie mozesz mi tego udowodnié, wiec to
nie jest prawda lub nikt nie wykazal, ze to jest nieprawda, wigc jest to prawda;

— odrzucenia przestanek jako slabych i réwnoczesnie konkluzji, bowiem
konkluzja dziedziczy sil¢ najstabszej przestanki, np.:

® Charakterystyke¢ tych argumentow i przyklady przedstawia K. Szymanek [2001].
9 Charakterystyke¢ tych argumentow i przyklady przedstawia K. Szymanek [2001].
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Cel perswazyjny: przekonanie do zmiany ustawy antyaborcyjnej

przestanki: P,: istniejgce prawo daje moiliwosé przerwania cigiy przy uszkodzeniu plodu
(mocna przestanka — ); P,: przerwanie ciqiy przy uszkodzemiu plodu w praktyce jest
utrudnione (Srednia przestanka — !?) —» konkluzja (K,): istniejqce prawo nie funkcjonuje
~ dziedziczy warto$é Sredniej przestanki (1?); ma Sredniq wartos$é przekonywania

dalszy ciqg argumentacji:

przeslanki: Py: aborcyjne prawo nie funkcjonuje (1?); P,: przeslanka niejawna (implikowana):
kobiety nie majq mozliwosci legalnie przerywaé cigiy (przestanka slaba — ?) —» konkluzja
(K;): kobiety sq skazane na podziemie aborcyjne — dziedziczy wartosé przeslanki stabej (?)
przeslanki: Pg: prawo aborcyjne jest notorycznie lamane (1?), Pg: przeslanka ukryta:
kaide lamane prawo jest zlym prawem (?) —» konkluzja (K,): prawo aborcyjne jest
zlym prawem (?)

przeslanki: P,: prawo aborcyjne jest zle (?); Py: kaide zle prawo trzeba zmieniaé (!)
—+ konkluzja odnoszqca si¢ bezposrednio do celu perswazyjnego: ustawe antyaborcyjng
nalezy zmieni¢ — dziedziczy warto$é przeslanki stabej (?)

~ wySmianie argumentow, np.: argument rodem z Radia Maryja, przesqdy;
dobrze, e wiesz, 0 czym mowisz; ciesze sig, ze czyta pan gazety, ale...;
co ty, spales dzi§ z blondynkq, udzielilo ci sig; mingl juz sezon na rydzyki itd.

— zZmian¢ tematu, np.:

A. Uwazam, ze aborcja na kazde zyczenie kobiety jest dobra — przekonaj mnie, ze jest zla
B. Ty cenisz wolnos¢ i ja ceni¢ wolnos¢. Ty cenisz zycie ludzkie i ja ceni¢ zycie. Dla
Ciebie zakaz aborcji na kazde zyczenie jest zagrozeniem wolnosci, a dla mnie zagrozeniem
zycia. Roznica lezy nie w ,czystej” aksjologii, lecz w tym, co uwaza si¢ za zycie, itd.

Wigcej tego rodzaju chwytéw i przyklady ich stosowania opisuja M. Korolko
[1998: 95-98] i K. Szymanek [2001: 180].

2.5. Metaoperatory perswazyjne

Dla osiaggni¢cia celu komunikacyjnego nadawca poza argumentacja
stosuje takze inne sSrodki jegzykowe, ktére nazywamy metaoperatorami
perswazyjnymi. A. Awdiejew uwaza, ze ,metaoperatory perswazyj-
ne maja charakter nasadowy, inaczej méwiac moga by¢ uzyte jako
wzmocnienie réznych innych funkcji pragmatycznych, dokonywaé wtornej
reorganizacji przekazu informacyjnego lub wzmacniaé zatozong prawdziwos¢
(wiarygodno$¢) komunikatow. W ukladzie interakcyjnym pelnia podwoéjng
rolg. Po pierwsze wystgpuja jako jednostki pozwalajace na organizacj¢
przekazywanej tresci w taki sposob, by odbiorca nie mogl bez naruszenia
zasady kooperacji podda¢ w watpliwosc jej prawdziwosci. Po drugie zas sg
wykorzystywane do wzmocnienia dzialania innych operatorow interakcyjnych,
jesli ono ulega gradacji” [Awdiejew 2003].
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Srodki jezykowe wzmacnia Jjace naklaniajacg funkcje komunikatu
wplywaja przede wszystkim na emocje odbiorcy, stuza realizacji perswazji
zewnetrznej. Naleza tu m.in. takie metaoperatory perswazyjne, jak: widaé,
przynajmniej, natychmiast, w tej chwili, zobaczysz itd.:

(29) Widaé tak musialo bydé;
Przynajmniej zadzwon;
Przestan natychmiast,
W tej chwili to odloz,
Zobaczysz, ze to sig Zle skonczy itd.

Blokowanie mozliwosSci weryfikacji treSci przez odbiorce
jest jednym z najczgsciej stosowanych chwytéw perswazyjnych. Stuza temu
rozne Srodki jezykowe, zwlaszcza zwigzane z kompozycja tekstu, ale rowniez
wykorzystywane s3 w tym celu metaoperatory perswazyjne. Naleza do nich
takie operatory, ktore:

— umozliwiajg powolywanie si¢ na regularnosé, powtarzanie si¢ okreslonych
faktow, zdarzen, np. jak zawsze, jak zazwyczaj, jak zwykle, nie ma cudow,
nalezy oczekiwac ze..., obserwuje si¢ zjawisko, z dotychczasowych obserwacji
wynika itd.

(30) Propozycja pana posla jest jak zwykle niedopracowana,
Nie ma cudow, nie uda ci si¢ ich przekonadé; itd.

— przywolanie obiegowej opinii, np.: ponoé; przeciez, jak moéwiq itd.;
powolywanie si¢ na powszechno$¢ danej informacji, np.: kazdy wie, jak
wiadomo, jak sama nazwa wskazuje, juz wszyscy wiedzq, ze itd.

(31) Pomo¢ wszyscy glosowali przeciw;
Przeciez to sig nie moze udaé;
On, jak mowiq, nie ma nic do zaproponowania itd.;
Kazidy wie, ze to posel Z przekazal tajne informacje dziennikarzom
Jak wiadomo, poslowie sq bezkarni
Juz wszyscy wiedzq, ze nie bedziesz kandydowal,
Kazdy by tak zrobil itd.

— powolywanie si¢ na znajomo$¢ informacji przez nadawce i odbiorce,
np.: przeciez wiemy, ze; dobrze znamy, znamy sig itd.; lub samego odbiorce:
jak wiesz, jak panstwo wiedzq, przeciez wiecie itd.

(32) Przeciez wiemy, ze on nie bedzie dobrym prezydentem
Dobrze znamy dzialaczy tej partii
Znamy si¢ na tym (na takich sztuczkach)
Jak wiesz, on zawsze byl taki itd.
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~ wlgczenie autorytetu nadawcy, np.: wedlug mnie, jak mi sie wydaje,
moim zdaniem itd. lub osoby/tekstu, stanowigcych autorytet dla odbiorcy:
Jjak moéwilpisze N

(33) Moim zdaniem on jest najlepszym kandydatem
Jak mowi Biblia, nalezy kochaé¢ bliznich... itd.

W celu zablokowania mozliwosci weryfikacji informacji czgsto stosuje
si¢ umieszczenie jej w temacie struktury tematyczno-rematycznej zdania.
Na przyklad w wypowiedzeniu:

(34) Niezaradnos¢ Kowalskiego doprowadzila jego rodzing do ruiny

ktore wnosi umieszczony w standardowym scenariuszu przyczynowo-skut-
kowym sens informacyjny:

a) Rodzina Kowalskiego jest zrujnowana

b) Kowalski jest niezaradny

zanegowa¢ mozemy tylko remat:

(35) Niezaradnosé Kowalskiego mie doprowadzila jego rodziny do ruiny

Nie mozemy natomiast, bez naruszenia zasady kooperacji, zanegowaé
informacji umieszczonej w temacie, czyli tego, ze:

(36) Kowalski jest niezaradny.

Bardzo skutecznym Srodkiem blokujagcym mozliwos¢ weryfikacji jest
stosowanie ironii, szczegélnie w perswazji o charakterze aksjologicznym.
Osmieszanie osoby lub gloszonej tezy nie wprost nie daje mozliwosci jej
obrony bez naruszenia zasady kooperacji. Na przyklad:

(37) A. A ty czy potrafisz sie przyzna¢ do pomylki, przekonaé do od-
miennego stanowiska?
B. Nawet dziecko mnie przekona, jak ma przekonaé.
A. W to wierze. Ale czy dasz si¢ przekonaé pigédziesigcioletniemu
mezczyznie?

(38) Mam dobrq pamigé do twarzy, ale dla pana zrobie wyjqtek
Wszelkiego rodzaju blokowanie weryfikacji znajduje si¢ na granicy

perswazji i manipulacji. Skoro odbiorca nie jest w stanie rozpoznac intencji
perswazyjnej nadawcy, mozemy mowi¢ o manipulowaniu nim.
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3. Manipulacja

Dzialania manipulacyjne, tak jak perswazyjne, dotycza tych samych
trzech obszarow: wiedzy, systemu wartosci i modelowego zachowania.
Manipulacja rozni si¢ naszym zdaniem od perswazji tym, Ze nie wymaga
(cho¢ i nie wyklucza) stosowania argumentacji, a co za tym idzie, odbiorca
nie jest na ogol przygotowywany do przyjmowania tez nadawcy. Nadawca
nie tylko nie uSwiadamia odbiorcy swojego pragmatycznego celu, ale
probuje go maskowac, albo wskazywaé na inny cel od faktycznie zamie-
rzonego. Na przyklad kolezanka A moéwi do kolezanki B (wiedzac, ze
,»Naj” jest jej ulubionym pismem): Mam nowy numer ,Naj”. Jak chcesz,
to siadaj na moim miejscu i poczytaj. Kolezanka B przyjmuje propozycje
z radoscig i wdzigcznoscia, wtedy A dodaje: A jak juz tu bedziesz siedzieé,
to odbieraj za mnie telefony. Po czym znika na godzing, zmuszajac B do
niechcianej czynnosci.

Oddzialywanie na odbiorc¢ ma charakter ukryty, a w momencie
rozpoznania manipulacyjnych intencji nadawcy przez odbiorcg nastgpuje
zerwanie kontaktu. Do celow manipulacyjnych mogg by¢ stosowane te same
Srodki, ktoére wykorzystujemy w perswazji. W bardzo duzym zakresie
stosowane jest blokowanie mozliwosci weryfikacji przekazywanych tresci,
zwlaszcza trudno zauwazalne dla odbiorcy. Na przyktad:

(39) A. Kiedy pan wreszcie zacznie postgpowaé uczciwie?
B. Panu nie wolno tak pytaé, panie posle, ma pan prawo tak mnie
ocenia¢ wedlug pana systemu wartosci, ale pytaé¢ tak nie wolno.
A czy ja pana oceng przyjme z pokorq, to juz inna rzecz.

Manipulacji stuzy¢ moze rowniez sposOb organizacji przekazu
treci. Ubarwianie opisu poprzez stosowanie réoznego rodzaju tropow
(metafory, poréwnania, hiperbole itd.) pozwala na $wiadome profilowanie
tresci, podkreslanie waznosci wybranych elementow, bez wskazywania na
nie wprost. Modelowaniu sytuacji odbioru stuza tez operatory dynami-
zujace przekaz, takie jak: az tu nagle, wyobraz sobie, jakbym to widziala,
Jak nie... (krzyknie) itd. Stosowanie tego rodzaju zabiegdbw oslabia czujnosé
odbiorcy i sprzyja akceptacji przekazywanych tresci.

Na koniec nalezy podkresli¢, Ze manipulacja nie musi byé dzialaniem
na niekorzy$¢ odbiorcy, cho¢ czgsto bywa. Mozna jednak znalezé wiele
przykladow, kiedy stosujemy manipulacj¢ w procesie wychowawczym, zwlasz-
cza w stosunku do malych dzieci, kiedy argumentowanie merytoryczne jest
utrudnione.



Naklanianie, perswazja, manipulacja jezykowa 121

Literatura

Arystoteles (1973), Analityki pierwsze i wtore, przel. K. Le$niak, Warszawa

Arystoteles (1978), Topiki, przet. K. Lesniak, Warszawa

Arystoteles (1978), O dowodach sofistycznych, przel. K. Leéniak, Warszawa

Austin J. L. (1993) Mowienie i poznawanie. Rozprawy i wyklady filozoficzne, Warszawa

Awdiejew A. (1987), Pragmatyczne podstawy interpretacji wypowiedzen, Krakow

Awdiejew A. (1991), Model gramatyki komunikacyjnej (projekt badawczy), [w:] Studia nad
polszczyzng mowionq Krakowa, Krakow, s. 9-38

Awdiejew A. (1991), Strategie konwersacyjne (proba typologii), ,Socjolingwistyka” XI,
Katowice, 7-20

Awdiejew A. (1998), Standardy semantyczne a znaczenie leksykalne, [w:] Jezyk a kultura,
t. 12, Wroctaw

Awdiejew A. (1999), Leksykon w gramatyce komunikacyjnej, [w:] Gramatyka komunikacyjna,
red. A. Awdiejew, Krakow, s. 133-160

Awdiejew A. (1999), Standardy semantyczne w gramatyce komunikacyjnej (teoria i za-
stosowanie), [w:] Gramatyka komunikacyjna, red. A. Awdiejew, Krakow, s. 33-68

Awdicjew A. (2003), Gramatyka interakcyjna, maszynopis, Krakow

Bihler K. (1934), Sprachtheorie. Die Darstellungsfunktion der Sprache, Jena

Furdal A. (1990), Jezykoznawstwo otwarte, Wroctaw-Warszawa

Grice H. P. (1977), Logika i konwersacja, przel. ). Wajszczuk, , Przeglad Humanistyczny™, z. 7

Halliday M. A. K (1973), Explorations in the Functions of Language, London

Jakobson R. (1989), Poetyka w Swietle jezykoznawstwa, [w:] W poszukiwaniu istoty, Warstawa

Korolko M. (1998), Sztuka retoryki (przewodnik encyklopedyczny), Warszawa

Laskowska E. (2003), Dyskurs parlamentarny (w druku)

Malinowski B. (1987), Ogrody koralowe i ich magia, [w:] idem, Dziela, \. 5, Warszawa

Pisarek W. (2002), Nowa retoryka dziennikarska, Krakow

Pisarkowa K. (1976), Pragmatyczne spojrzenie na akt mowy, ,Polonica” II, 265-279

Polaniski K. (1993), Funkcje jezyka (mowy), [w:] Encyklopedia jezykoznawstwa ogéinego

Searle J. (1980), Czym jest akt mowy?, ,Pamiginik Literacki” LXXI, z 2, s. 241-248

Searle J. (1987), Czynnosci mowy, Warszawa

Szmanek K. (2001), Sztuka argumentacji, Warszawa

Tabakowska E. (red.) (2001), Kognitywne podstawy jezyka i jezykoznawstwa, Krakéw

Zdunkiewicz D. (2001), Akty mowy, [w:] Wspdlczesny jezyk polski, red. J. Bartminski, Lublin



Zalacznik

Akty mowy i ich funkcje komunikacyjne

(oprac. Elzbieta Laskowska)

Wyrazanie sadu/opinii/woli

Cel pragmatyczny N

Typ aktu Nazwa akt j i
yp e przez N (CO?) Fuskca w disloge wobec O (PO CO?)
1 2 3 - 5
Akty informacyjne Oznajmienie (twierdzenie)| Wiedzy, ze P (sad asertywny): | Inicjatywa N Po to, by O przyjat za
— powiadamiania Jest P prawdg, ze P
Akty informacyjno- Dopytanie Niepelnej wiedzy, ze P: Inicjatywa N Po to, by O uzupemhit
-weryfikacyjne Wiem, ze P, ale nie wiem, a chce wiedzg N o P
— pytanie wiedzie¢ jak, dlaczego, kiedy,
— uzupelnienia gdzie, po co itd. P?
Akty weryfikacyjne Pytanie Braku wiedzy czy P: Czy P? | Inicjatywa N Po to, by O przekaza!
- py‘anie N WNZ& oP
— rozstrzygnigcia
— akty modalne
— potwierdzenie Wyrazenie pewnosci Przekonania, ze P: Jestem prze- | Inicjatywa N Po to, by O potwier-
— zaprzeczenie konany, ie P dzit/zaprzeczyl, ze P

Reakcja na wyrazenie
sadu  asertywnego/mo-
dalnego

Po to, by O zmodyfiko-

wat sad wyrazony przez
N

Wyrazenie prawdopodo-

Przypuszczenia, z2 P Przypu-

Reakcja na wyrazenie

Po to, by O podjal

biefistwa | szczam, ze P sagdu asertywnego/mo- | z N probe ustalenia, czy
dalnego !

Unikanie odpowiedzi Uniknigcia sadu modalnego: | Reakcja na wyrazenie | Po to, by O nie oczeki-

Nie wiem, czy P czy nie P sadu asertywnego/mo- | wat od N sadu, czy

dalnego/pytania O

P czy nie P

ol

vYsloaquy vuSzD4)

Wyrazenie watpliwosci

Watpliwosdi, ze P: Watpie, ze P

Reakcja na wyrazenie
sagdu asertywnego/mo-
dalnego/pytania O

Po to, by O podjat
z N probe ustalenia, czy
P

Wyrazenie wykluczenia

Przekonania, ze nie P: Jestem
przekonany, ie nie P

Reakcja na wyrazenie
sadu asertywnego/mo-
dalnego/pytania O

Po to, by O potwier-
dzit/zaprzeczyt, ze nie P

Potwierdzenie Wiedzy, ze P: Potwierdzam, | Reakcja na wyrazenie Po to, by O przyjal, ze
ze P — sadu asertywnego jego wiedza o P jest zgo-
dna z wiedzg N
— sgdu modalnego Po to, by O utwierdzt
si¢ w przekonaniu, ze P
Zaprzeczenie Wiedzy, ze nie P: Zaprzeczam, | Reakcja na wyrazenie Po to, by O przyjat, ze
ze P — sgdu asertywnego jego wiedza o P jest ro-
na od wiedzy N
— sgdu modalnego Po to, by O utwierdzt
si¢ w przekonaniu, ze
nie P
Akty modalno-emotywne | Wyrazenie nadziei (przy- | Nadziei, ze P: Mam nadzieje, | Inicjatywa N lub reakcja | Po to, by O uwierzyl, ze
puszczenia, Zze slanie ze P na pytanie stanie si¢ P

si¢ co$ dobrego)

Reakcja na wyrazenie
sgdu asertywnego lub
modalnego

Po to, by O wiedziat, ze
N podzela jego sad, ze
stanie si¢ P

Wyrazenie obawy (przy-
puszczenia, ze stanie si¢
cos zlego)

Obawy, ze P: Obawiam sig, ze P

Inicjatywa N lub reakcja
na pytanie

Po to, by O spodziewat
si¢ P (ewentualnie zrobit

cos, by uniknac P)

vmoyAz3( vloomdmuvw ‘vlzomssad ‘aruvruvpyON

£T1



Zatacznik (cd.)

1

4

5

Akty modalno-emotywne

Reakcja na wyrazenie
sadu asertywnego lub
modalnego

Po to, by O wiedziat, ze
N podziela jego sad, ze
stanie si¢ P

Akty emotywne Wyrazenie pozytywnego/ | Wyrazam uczucie E Inicjatywa nadawcy (re- | Po to, by wywolad
negatywnego uczucia akcja na sytuacjg)/reak- | w O podobne emocje
cja na wypowiedz lub skioni¢ O do podze-
lania opinii N
Akty dziatania Prosba/zadanie/rozkaz Prosby/zadania/rozkazu: Chce, | Inicjatywa N Po to, by O zrobit X
— akty naklaniajace bys zrobil dla mnie X
Proponowanie Propozycji: Moze bysmy zrobili | Inicjatywa N Po to, by O zrobil
X X wspolnie z N

Rada/odradzanie (w tym

Rady: Moim zdaniem powinie-

Reakcja na prosb¢ o rade

Po to, by O zrobil/nie

ostrzezenie) nes zrobic[nie robi¢ X Reakcja na wyrazenie goto- | robit X
Ostrzezenia: Nie rob X, bo P | wosci do zrobienia X
Inicjatywa N
Pozwolenie na dzialanie | Zgody na dziatanie O: Wolno ci | Reakcja na pytanie | Po to, by O zrobit X
zrobic X o zgode

Odmowa pozwolenia na
dziatanie

Braku zgody na dzatanie O:
Nie wolno ci zrobi¢ X

Po to, by O nie robit X

— akty nakianiajaco-
-zobowigzujace

Grozba

Grozby: Jesli zrobisz/nie zro-
bisz X, to ja zrobie Y

Reakcja na gotowosc/
/odmowg O do zrobie-
nia X

Po to, by O oczekiwat,
ze gdy zrobi/nie zrobi X,
to N zrobi Y

— akty zobowigzujace

Gotowos¢ do dziatania

Gotowosci zrobienia X: Zamie-
rzam zrobi¢ X

Inicjatywa N

Po to, by O zaakcepto-

wal zamiar zrobienia
X przez N

Zgody N na zrobienie X: Zro-
big dia ciebie X

Braku zgody N na zrobienie X:
Nie zrobie dla ciebie X

Reakcja na prosbe/pro-
pozycie

Po to, by O oczekiwat,
ze N zrobi X

Po to, by O nie oczeki-
wal, z2 N zrobi X

Obietnica

Obietnicy: Obiecuje, ze zrobie X

Reakcja na prosbe/inic-
jatywa N

Po to, by O oczekiwal,
z N zrobi X

P — propozycja (proposicion), E — emocje, oceny; X, Y - dzialanie, N — nadawca, O — odbiorca.

4!

oysloaqoyy vufznany

vaoyAzd vloomduow ‘vizomsiad ‘aruprupyoN

74



126 Grazyna Habrajska

Grazyna Habrajska

L’INCITATION, LA PERSUASION ET LA MANIPULATION LINGUISTIQUE
(Résumé)

Cet article explique les notions, citées dans le titre, en prenant en considération la théorie
des actes de parole, la cognition et la grammaire communicative.



