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Istnieje wiasciwie tylko kilka sposobdw, dzieki ktérym mozna osiggna¢ co$ u innych.
Mozna zmusza¢, ale trzeba wtedy mie¢ odpowiednig site. Mozna kupi¢, ale trzeba wtedy
mie¢ pozadang ilos¢ gotowki. Mozna uwiesé, ale trzeba wtedy mie¢ dar uwodzenia, byé
moze wielki jak uroda pieknej ladacznicy Fryne, ktora zyskata w sgdzie przychylny dla
siebie wyrok obnazywszy przed sedziami niezwyklej urody piersi. Mozna tez, aby uzyskac¢
pozadany skutek, po prostu przekonywaé. Dla zjawiska perswazji tylko ten ostatni sposéb,
jako realna i realizowalna alternatywa wielu innych metod osiggania celéw, wydaje sie
prawomocny, tym bardziej, ze czlowiek jako istota spoteczna jest przez cale zycie przez
kogo$ do czego$ przekonywany i sam ciggle przekonuje innych (co zewnetrznie ujawnia
chociazby natura tylko jezykowej komunikacji miedzyludzkiej).

1. Pojecie perswazji a wartosci

Stowo “perswazja" pochodzi z faciny i jest kalkg rzeczownika persuasio.
Pierwotniejszym jednak w jezyku tacinskim byt czasownik persuadere. Oznaczat nie tylko
,Stara¢ sie przekonaé”, tumaczy¢ co$ komus”, ,naméwic”, ,naktoni¢", ,radzi¢", ,zachecac”,
,Lodradza¢", ,oczarowac", ale takze ,uspokaja¢, ,tagodzi¢”, a nawet ,wierzy¢". Znaczenia te
przejal, wywodzacy sie z niego, facinski rzeczownik persuasio, ktory jednak oprdcz
przekonywania i odniesienia do opinii wskazywat takze na wiare i zjawiska psychologiczne
typu uspokojenie czy fagodnosg. Istotnym dla uchwycenia petnego zakresu znaczeniowego
stowa persuasio byt tez przedrostek per. Z jednej strony w facinie klasycznej oznaczat
.przez", ,za pomocg”, ,poprzez”, z drugiej ,catkowicie", ,do korca", ,bardzo" i uswiadamiat
tym jakby, ze perswazja realizuje sie mocg wyraznie wyr6znionego instrumentarium.9

Etymologiczne zréznicowanie znaczeniowe terminu "perswazja" powielone zostalo w
r6znorodnosci praktyk perswazyjnych i odzwierciedlito sie w teoretycznym ujeciu zjawiska
perswazji jako procesu o charakterze pragmatycznym. Ze wzgledu na cel dorazny,
wynikajacy wprost z bezpos$rednich skutkéw przekonywania, wyr6zniano perswazje
przekonujgca naklaniajgcg oraz pobudzajgcg. Perswazja przekonujgca stanowita
najbardziej "czysty” rodzaj perswazji. Odbiorca jest audytorium aktywnym intelektualnie, a
nadawca operuje tylko uczciwymi intencjami i zamiarami. Perswazja naktaniajgca to
realizacja wiasciwie jednego celu, polegajagcego na pozyskaniu dla danej idei jak
najwiekszej liczby zwolennikdw. Jej wspotczesnym wyrazem jest z reguly propaganda (fac.
propagare - szczepi¢ winorosl, krzewié, szerzy€), ktéra moze by¢ realizowana w sposéb
jawny, ukryty, uczciwy, nieuczciwy itp. Najprostszg formg perswazji pobudzajacej jest
agitacja (tac. agitare - pogania¢, prowadzi¢, czyni¢, dziatac). Jej celem jest dorazne jedynie
zjednanie odbiorcy dla jakiej$ sprawy. Oparta jest na przekonywaniu wykorzystujacym
zjawisko sugestii i techniki odwotujgce sie do wagi autorytetu. Do najstarszych rodzajow
agitacji nalezy przemoéwienie wiecowe. Na gruncie wspolczesnej wiedzy psychologicznej
wiadomo, ze na wiec przychodzi sie nie po to, aby da¢ sie przekona¢ (bo jest sie juz
przekonanym), ale po to jedynie, by czasami tylko uslysze¢ uswiadamiane, pozadane i
dobitnie sformutowane hasta.10

Ale pragmatyczny charakter zjawiska perswazji ujawnit nie tylko jego daleko posuniete
zroznicowanie. Szczegolnie istotna stata sie jedna z konsekwencji tego stanu. Okazalo sie
mianowicie, ze w rdznych kontekstach procesu przekonywania, perswazja bez odniesienia

9Zob. Mirostaw Korolko, Sztuka retoryki. Przewodnik encyklopedyczny, Warszawa 1998, s. 32.
10 Ibidem, s. 34-35.
182



ogolniejszego i dyscyplinujgcego moze rowniez wydobywa¢ reakcje i zachowania
spotecznie i moralnie watpliwe. Dlatego, juz na poziomie modelu, dzialania perswazyjne
jednoznacznie podporzadkowywano celowi ogélinemu. Nadrzednym celem perswazji miata
by¢ albo obrona cnoty jako ideatu moralnego albo po prostu spetnianie obowigzku
moralnego. W jezyku i kulturze greckiej cnote najpetniej opisywat ideat arete. Byt to
wzorzec moralny obejmujacy przede wszystkim dzielno$¢ i mestwo moralne rozumiane
jako uwewnetrzniony dar swobodnego rozpoznawania swoistych wymagan moralnych,
jakie stawia dana sytuacja i odpowiednio do tego nieprzymuszone postepowanie. W jezyku
i kulturze facinskiej cnote ujawniat ideat virtus. Byt to splot sprawnosci mieszczacych sie w
etycznej doskonatosci jednostki, opartej na dobrowolnej sktonnoSci do postepowania
zgodnie ze spotecznie obowigzujgcym kodeksem moralnym. W takim kontekScie celem
perswazji jest spetnianie obowigzku moralnego (gr. kathskon, fac. officium). Jako
powinno$¢ i zobowigzanie obowigzek wyraza sytuacje, w ktorej jakis czyn jest moralnie
wymagany czy wrecz zadany.

Ujecie obowigzku moralnego jako podstawowego sktadnika aktywnosci perswazyjnej
weszto wprawdzie do obiegu intelektualnego wraz z etyka stoikw, ale najbardziej czytelny
teoretycznie obraz tego pojecia przedstawit Platon. Zdaniem Platona podstawg obowigzku
moralnego jest wewnetrzny i obligujgcy do przyporzagdkowania sie prawu moralnemu glos
natury, wspierajgcy sie na czterech cnotach kardynalnych - na sprawiedliwosci (gr.
dikaiosyne, lac. iustitia), na madrosci (gr. sophia, fac. sapientia), na mestwie (gr. andreia,
lac. fortitudo) i na umiarkowaniu (gr. sofrosyne, tac. temperantia). Trzy pierwsze wskazujg
to, co w przekonywaniu jest zacne (gr. kaléon, tac. honestum), czwarta zas$ to, co przystoi
(gr. prepon, fac. decorum), czyli stosowanie okreslonej miary wedtug jakiej$ reguty. 1l Tak
wiec kazde przekonywanie, spelniajgc wszelkie walory techniczne perswazji, odnos$nie na
przyktad stylu wypowiedzi, ktory zawsze powinien by¢ dostosowany do tematu, przedmiotu
i okoliczno$ci, musi jednoczesnie spetniac etyczny warunek Swiadomej odpowiedzialnosci.
Istota wtasciwie prowadzonej perswazji polega bowiem na tym, ze stuzy ono wspoéinocie
ludzkiej i warunek ten powinien stanowi¢ obowigzujgcy mowce wzorzec i zarazem
przestroge przed popadaniem w demagogie. Wartosci moralne jako wartoSci naczelne
wyznaczajg wiec swoiste ramy dla klasycznego ideatu perswazji.

Odwotanie do wartosci jest obecne réwniez we wspdiczesnym rozumieniu pojecia
perswazji.2 Literalnie sam termin "perswazja" wydaje sie powszechnie zrozumialy.
Zazwyczaj perswazja ujmowana jest przede wszystkim w znaczeniu przekonywania,
chociaz na poziomie myslenia potocznego stowo ,perswazja” funkcjonuje tez jako
odradzanie czego$ komu$. Dzisiaj ,przekonaé" oznacza nada¢ cechy prawdy,
prawdopodobienstwa, stusznosci temu, co twierdzimy, lub pozbawié¢ tych cech tego, czemu
zaprzeczamy. Wskazuje wiec na proces zmiany stanu osoby przekonywanej, w czasie
ktérego uznaje (badZ nie) ona jakie$ zdania za prawdziwe lub falszywe, przyjmuje (badz
nie), ze jakie$ zdarzenia sg bardziej albo mnie] prawdopodobne, zmienia (bgdzZ nie) oceny
albo nawet catg ich hierarchie, dokonuje (badz nie) przelomu w stosunkach uczuciowych
do kogos lub czego$ oraz wykonuje jakie$ dziatanie lub powstrzymuje sie od dziatania. W
kontek$cie konkretnych zachowan ludzkich dokonuje sie on zazwyczaj poprzez jaki$

11 Platon, Panstwo z dodaniem siedmiu ksiag ,,Praw”, Warszawa 1958, Panstwo IV.

Platon wykorzystujgc analogie miedzy funkcjami duszy a funkcjami polis przekonuje, ze cnoty
kardynalne powinny konstytuowaé nie tylko jakby ustr6j wewnetrzny jednostki, ale i ustréj polityczny
spotecznos$ci.

12Zob. Douglas T. Kenrick, Steven L. Neuberg, Robert B; Cialdini, Psychologia spoteczna.
Rozwigzane tajemnice, Gdansk 2002, s. 233.
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spos6b argumentowania wpisany w szeroko rozumiany proces zmiany postawy, ale
kazdorazowo obowigzujgcym dla samego sposobu postepowania perswazyjnego wydaje
sie odwotanie do wartosci. Inaczej, perswazja to akt polegajacy na doprowadzeniu kogo$
do stanu wewnetrznego zwanego przekonaniem. Przedmiotem przekonania moze by¢
wprawdzie kazda sprawa, ale uprzednio zazwyczaj zawsze podlegajgca jakiej$s ocenie o
charakterze czy to intelektualnym jako przede wszystkim ocenie utylitarnej, ktérej podstawg
jest pozyteczno$¢ czy ocenie o charakterze w jakim$ stopniu emocjonalnym jako ocenie
moralnej lub ocenie estetycznej. Tak wiec nawet w kontekscie przedmiotu przekonania,
zasadnym wydaje sie zatozenie Swiadomej i dobrowolnej akceptacji wyboru miedzy jedng a
drugg warto$cig albo miedzy jednym sgdem o jakich$ wartoSciach a innym. W sytuacji
wyboru warto$ci bgdz sagdow o wartosciach wtérnym dla samego procesu przekonywania
jest to, ze 6w wybdr moze byé przy tym wyrazem na przyklad osobistej postawy
perswadujacego wobec danego przedmiotu, ktdrego warto$¢ lub sad dotyczy.

2. Warto$ci w procesie perswazji

Istothym warunkiem zjawiska przekonywania, obok jego zawsze interpersonalnego
charakteru, jest wolno$¢ podmiotéw samego procesu perswazyjnego. Przekonywanie
bowiem jest mozliwe nie tylko w granicach potencjalnej niezaleznosci przekonywanego, ale
przede wszystkim na gruncie jego realnej mozliwosci wyboru. Nie oznacza to, ze
zachowaniem jednostek rzadzi chaos i przypadek. Wprost przeciwnie, wolnosciowa
nieprzewidywalno$¢ zachowan staje sie tu elementem jakby szerszego planu. Jego wtasnie
wyrazem jest powszechne przeSwiadczenie, ze zachowaniem ludzkim nie rzadzi
przypadek, lecz ze wpisane jest ono chociazby w pewien porzadek motywacyjny. Na
przyklad do prawdopodobnie najstarszych w historii  wyjasnier  umotywowanego
zachowania nalezy hipoteza zakladajgca, ze ludzie albo dgzg do uzyskania zmystowych
przyjemnosci, albo starajg sie unikac nieprzyjemnosci.

Whpisana w proces perswazji sztuka argumentacji ma przede wszystkim na celu takg
zmiane stanu $wiadomosci odbiorcy, ktéra w konsekwencji doprowadzi go do zatozonego,
pozadanego i zgodnego z intencjg mowcy sposobu myslenia i zachowania. Jest to typ
przekonywania, w ktérym o skutecznos$ci zastosowanych srodkéw decyduje nie tylko ich
warto$¢ logiczna, ale i ich trafho$¢ doboru i odniesienia do struktury osobowosciowe;
odbiorcy. Realizacja zatozonego efektu perswazyjnego wymaga nie tylko argumentacii
odwotujgcej sie do faktow i rozumowan logicznych, ale i argumentacji osadzonej w szeroko
rozumianej sferze motywacji, wykorzystujacej istotne dla odbiorcy potrzeby i wartosci.
Powszechna praktyka przekonywania ujawnia, ale wydaje sie to cechg charakterystyczng
istoty perswazji w ogole, ze o skutecznosci tego typu zabiegéw w ostatecznosci zawsze
decyduje argumentacyjne odniesienie do sfery chociazby tradycyjnego kanonu
wartosciowan prawdziwosciowych, moralnych czy estetycznych.

Najsilniejsza logicznie strategig perswazyjng wydaje sie argumentowanie w oparciu 0
fakty. Polega ona na przywolywaniu znaczacych dla danej tezy faktow. Fakty mozna
zbadac, a tezy do nich sie odnoszace przetestowaé albo zweryfikowa¢ w kategoriach ich
prawdziwosci. Podstawg rozumowan sg wtedy przede wszystkim mysli wyrazane w
zdaniach orzekajgcych oraz sady i oceny osadzone w wartoSciach logicznej prawdy lub
falszu. Osoba przekonana do zasady niesprzecznosci, jezeli sadzi ze p, to nie jest tak, ze
sqdzi, ze nie-p. Ale nawet w sytuacji wyabstrahowanych z kontekstu uzasadnien
znaczacym ich elementem jest podmiotowa umiejetno$¢ selekcji faktow jako znaczacych
dla danego sposobu rozumowania oraz umiejetno$¢ odrdzniania faktow od wszelkiego
rodzaju opinii. Wybdr istotnych dla przekonania fragmentéw rzeczywistosci i opinia jako
ocena lub osad jakiej$ sytuacji to dopuszczenie do udzialu w argumentacji czasami
nieweryfikowalnego czynnika wartosciujgcego w swojej tresci. Perswazja realizuje sie
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wtedy z reguly z uzyciem nie tylko poje¢ typu prawdziwe lub falszywe, ale i stuszne lub nie,
dobre lub zte, poje¢ o nieustalonym powszechnie zbiorze znaczefi i tym samym mniej
jednoznacznym charakterze. Sg to ponadto takie pojecia, ktére narzucajg stosowanym
uzasadnieniom perswazyjnym konieczno$¢ uwzgledniania jakich$ skal wartosci.

Powszechnie wykorzystywane w procesie perswazji sposoby argumentacji zazwyczaj
uwzgledniajg sfere motywacji odbiorcy. Potocznie odwotywanie sie do motywacji oznacza
albo uzasadnianie w konteksScie ludzkich potrzeb i pragnien oraz form ich zaspokojenia,
albo uzasadnianie poprzez wykorzystanie hierarchii wartosci odbiorcy. Praktycznie za$
polega na uswiadomieniu odbiorcy, ze odczuwa on che¢ zaspokojenia danej potrzeby lub
ze jej spelnienie jest konsekwencjg zajmowanej postawy aksjologicznej oraz na
podsunieciu mu propozycji $rodkow jej zaspokojenia. W danym konteksScie sytuacyjnym
argumentem moze nawet staC sie czy to proste wyliczenie korzySci z podjecia
proponowanego dziatania czy rzucenie jakiego$ wyzwania ambicjonalnego, zawodowego.

Znajomo$¢ podstawowych potrzeb kazdego czlowieka oraz Swiadomos$é typowej dla
odbiorcy hierarchii warto$ci to warunek konieczny argumentacji perswazyjnej. Oczywiscie
nie jest to warunek wystarczajgcy, ale w sytuacji znacznego skomplikowania kontekstu
przekonywania i zrdznicowania adresata perswazji, zatozenie modelowej struktury potrzeb i
wartoci  odbiorcy jest niezbedne chociazby dla samego uruchomienia procesu
argumentacyjnego. Faktem jest to, ze prawie wszyscy ludzie maja jakie$ potrzeby i uznaja
jakie$ wartoSci. Faktem jest to, ze rézni ludzie uznajg odmienne potrzeby i wartosci i
niemalze kazdy czlowiek ma ich swojg niepowtarzalng hierarchie. Ale faktem jest rowniez
to, ze w przypadku konfliktu potrzeb badZ wartosci w odniesieniu do konkretnej sytuacii,
wybrana zostanie raczej ta z nich i takie rozwigzanie, ktéra zajmuje wyzsze miejsce w
hierarchii. |jest to fakt znaczacy perswazyjnie jako istotna wskazéwka przeprowadzanych
uzasadnien.

Ponadto, jezeli proces przekonywania ma by¢ skuteczny musi uwzglednia¢ poziom
myslenia potocznego i ptaszczyzne powszechnej intuicji jezykowej. Jest to bowiem jakby
naturalny pomost miedzy nadawca i odbiorca perswazji. Szczeg6lnie waznym wydaje sie
zgodne dla stron rozumienie motywu, potrzeby i wartosci. Z tych bowiem aspektow
myslenia i zachowania czlowieka pochodzi sita i waga argumentacyjna stosowanych w
konkretnych sytuacjach technik perswazyjnych.

Na poziomie myslenia potocznego pojecie motywu dziatania odsyta do czynnoSci
ukierunkowanej na osiggniecie pewnego celu. Zazwyczaj jest on rozumiany jako
umiejscowiony poza jednostka. Cel wyznacza kierunek dziatania i pobudza cztowieka do
jego podejmowania, co skutkuje wejsciem w proces osiggania celu. Ale konkretne obiekty
docelowe same w sobie nie tylko uciele$niajg osiggniecie celu czasami wprost go
reprezentujgc, sa ponadto symbolem wewnetrznego nastawienia jednostki do celu i
dziatania celowego. Obiekty docelowe jakby tgczg cele wewnetrzne z celami zewnetrznymi,
tworzgc wrecz pare tautologiczng tworzgc czy realizujgc w procesie zdobywania obiektéw
jako celdw konkretny motyw. Kazde pojedyncze dziatanie czlowieka moze by¢
uwarunkowane wieloma motywami. Dla perswazji istotnym jest okreSlenie, ktére z nich sg
dla jednostki bezposrednio znaczace, a jezeli nie jest to mozliwe, ktére z nich majg wplyw
najbardziej powszechny.

Intuicja jezykowa podpowiada rozumienie potrzeby jako poczucia braku czegos.
Manifestuje sie ono zazwyczaj takim stanem gotowosci organizmu, ktory inspiruje i sktania
czlowieka do dziatania. Przy czym w odniesieniu do réznych ludzi sg to dziatania o r6znym
stopniu intensywnosci i o réznym czasie trwania. W takiej sytuacji chociazby
porzadkujagcym jest modelowe ujecie potrzeb jako potrzeb w sensie ogéinym (need) oraz
potrzeb w sensie szczegOtowym (want). Potrzeby typu ogdlnego to odczuwane przez
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czlowieka przejawy motywéw fizjologicznych, osobistych lub spotecznych. Na przykfad
potrzebg 0gding o charakterze spolecznym jest potrzeba popularnosci. Potrzeby ogdlne
uSwiadamiane sg z reguly podczas wystgpienia rozbiezno$ci miedzy rzeczywistym a
pozgdanym stanem rzeczy. Ich liczba jest niewielka i mimo ze majg one czasami bardzo
ogolny charakter, zazwyczaj sg zrozumiate dla ludzi. Bowiem sg to jakby inne sposoby
ujecia ich podstawowych stanéw aktywnosci. Potrzeby w sensie szczegélowym to
konkretne przejawy potrzeb w sensie ogoinym. Czasami wrecz tacza one potrzeby ogdlne z
poszukiwanymi w poszczegéinych sferach zycia korzySciami. Z reguly majg charakter
praktycznie wymierny. Jest ich nieograniczenie wiele i kazdorazowo zawsze w jakim$
stopniu zaleza one od kontekstu sytuacyjnego. | by¢ moze dlatego nie sg ale i nie musza
by¢, powszechnie zrozumiate i aprobowane.

W sytuacji procesu perswazyjnego odbiorcy niejednorodnego, odbiorcy zazwyczaj
zréznicowanego wiekowo, zawodowo czy kulturowo, zasadnym jest dysponowanie jakim$
wzorcowym modelem katalogu powszechnych potrzeb. Nie gwarantuje on wprawdzie
pewnosci osiggniecia zatozonego celu perswazyjnego, ale na pewno umozliwia podjecie
szeregu zasadnych i znaczacych argumentacyjnie dziatanh w tym kierunku. Wydaje sie, ze
wystarczajgcym wskazaniem katalogu podstawowych potrzeb moze byé teoria potrzeb
Abrahama Maslowa.13 Ujmuje ona potrzeby w postaci hierarchii, od potrzeb fizjologicznych
jako potrzeb o charakterze homeostatycznym typu potrzeba zaspokojenia gtodu, pragnienia
jako odpowiedz na poped gltodu i pragnienia, poprzez potrzeby bezpieczedstwa typu
zabezpieczenia materialnego i ochrony przed zagrozeniami gwaltu i przemocy, poprzez
afektywne potrzeby przynaleznosci i mitosci jako przynaleznosci do rodziny, grupy
spotecznej i potrzeby bycia kochanym przez innych, poprzez potrzeby uznania opartego na
poczuciu wiasnej wartosci jako potrzeba szacunku dla samego siebie, ktérego podstawg
jest zadza wolnosci jako niezaleznosci oraz potrzeba prestizu i uznania ze strony innych,
az do potrzeby samoaktualizacji rozumianej poprzez takie dazenie do
samourzeczywistnienia posiadanych mozliwosci, w ktérym rozw6j osobowy jest zarazem
realizacjg zadzy zostania tym, kim potrafi sie by¢. Potrzeby motywujg kazdy rodzaj
zachowan ludzkich.}4 Potrzeby podstawowe muszg by¢ zaspokojone jako pierwsze.
Zaspokojenie potrzeb nizszego rzedu uruchamia nastepny rzad potrzeb. Najwyzszg jest
potrzeba samourzeczywistnienia (self-actualization), potrzeba samorealizacji jako
mozliwo$¢ zaangazowania swoich zdolnoSci w dziatanie, ktére uwaza sie za sensowne i
ktére powinno prowadzi¢ do rozwoju osobowosci, a ktére konkretnie moze realizuje sie w
sposobie spedzania wolnego czasu, w zajeciach twoérczych, ale tez i w pracy.

Koncepcja Abrahama Maslowa jest wazna perswazyjnie. Respektuje ona bowiem
powszechnie przyjete rozrdznienie na potrzeby ogdlne i szczegétowe. Dokonuje ponadto
kategoryzacji potrzeb na fizjologiczne, uwarunkowane genetycznie oraz na potrzeby nabyte
jako wyuczone w toku interakcji spotecznych. Owo teoretyczne zroznicowanie dla wielu
kontekstéw sytuacyjnych jest bliskie sieci rzeczywistych potrzeb rzeczywistych ludzi. Dla
praktycznych zabiegéw perswazyjnych jest to istotna wskazowka przy konstrukcii
kompozycji skutecznego procesu przekonywania.

W sytuacji procesu perswazyjnego pojecie wartosci jest bliskie znaczeniowo pojeciom
motywu i potrzeby. Zgodnym z pierwotnym znaczeniem jezykowym jest na pewno ogoine
spojrzenie na wartosci pod postacig powszechnego kanonu prawdy, dobra i piekna. Ale

13Abraham H. Maslow, Motywacja i osobowo$¢, Warszawa 1990, s. 150-154.

14 Czesto termin ,potrzeba” i ,motyw" sg utozsamiane, jednak w kontek$cie procesu perswazyjnego
motyw dotyczy zachowania nakierowanego na zaspokojenie badz eliminacje potrzeby. Termin
,potrzeba" jest wtedy bliski znaczeniowo terminowi ,,przyczyna".
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intuicja jezykowa i powszechne zastosowanie praktyczne nakazuje ujmowaé warto$é
przede wszystkim w podstawowym znaczeniu, jako co$, co jest cenne. Warto$¢ w takim
uktadzie to prostu przedmioty zaspakajajagce potrzeby. Wartos¢ to dobra pozadane przez
jednostki badZ dobra powszechnie pozadane przez dang spoteczno$é. Przy czym takie
rozumienie pojecia wartosci zawiera w sobie jego znaczenie kulturowe. Bowiem wartosci
obejmowalyby wtedy zaréwno wewnetrzne cele i przezycia jednostek, jak tez odnosityby sie
do spotecznych norm zgodnych z interesem danej grupy lub spoteczefistwa. Takie
rozumienie pojecia wartosci pozwala takze na ich wzgledna konkretyzacje pod postacig czy
to jako ukladu przekonan, wzorcéw czy preferencji, pozwala ponadto na ich
uporzadkowanie wedtug jakiejs skali waznos$ci. Staje sie dzieki temu mozliwa do przyjecia,
na przyktad na podstawie samego juz empirycznego ujawnienia, jakas hierarchia wartosci.

O skutecznosci procesu przekonywania na pewno w duzym stopniu decyduje
instrumentalnie rozumiany i postulat empirycznego rozpoznania stopnia podatnosci
perswazyjnej konkretnego odbiorcy.15Ale nawet w odniesieniu do odbiorcy jako jednostki,
pragmatyczne zorientowanie sie w jego sytuacji nie moze abstrahowac od ztozonosci jego
sfery motywacyjnej. Oznacza to konieczno$¢ uwzgledniania, by¢ moze z pomocg
modelowych uproszczeni, szeregu idei uznawanych przez odbiorce za warto$ciowe.
Osadzone sg one zazwyczaj w wierze i jej nakazach, we wspoiczuciu i milosierdziu, w
sprawiedliwosci, tolerancji, wolnosSci, patriotyzmie, przyjazni, honorze i tradycji jako
dziedzictwie kulturowym danej spotecznosci. A argumentacyjne $rodki perswazyjne mocno
i jednoznacznie osadzone w kontekscie takich wartosci sprzyjaja jedynie skutecznosci jego
przekonywania.

Czy wskazanie na jakies wartosci badZz ich hierarchie moze stanowi¢ fundament
aktywnosci perswazyjnej? OdpowiedZ pozytywna na tak postawione pytanie powinna
wychodzié od konstatacji kontekstu procesu perswazyjnego jako zazwyczaj sytuaci
odmiennosci i zréznicowania kulturowego.’6 Dalej, zmierza¢ w kierunku wypracowania
jednolitego sposobu rozumienia pojecia wartosci. | wreszcie, koncentrowaé sie na
pragmatycznym charakterze samego zjawiska perswazji. Biorgc pod uwage fakt, ze proces
przekonywania powinien by¢ zawsze $wiadomie realizowang intencjg zasadnym jest
postuzenie sie przy argumentowaniu najprostszym modelem wartosci, ale na tyle ogéinym,
ze odnoszacym sie takze i do tego konkretnego odbiorcy w konkretnej sytuacii
perswazyjnej. Musi to on ponadto stanowi¢ dla dziatah jako czynno$ci charakterze przede
wszystkim celowym swoiste ich uzasadnienie aksjologiczne. Funkcje te wydaje sie spetniaé
propozycja systemu wartosci M. Rokeacha.17 Oparta na wyréznieniu wartosci ostatecznych

15Zjawisko perswazji jest faktem szczegdlnie uswiadamianym na tle zr6znicowania kulturowego

spotecznosci.

16 Zob. Carol K. Oyster, Grupy, Poznan 2002, s. 168-169.

17 Najwazniejsze wartoéci ostateczne to aktywnoé¢ rozumiana jako cigglty wkiad w co$,
bezpieczenstwo narodu jako ochrona przed atakiem, dojrzata mito§¢ w znaczeniu osiggania petni
seksualnej i duchowej, godno$¢ wiasna wyrazajaca sie przede wszystkim poprzez szacunek dla
samego siebie, harmonia wewnetrzna jako wolno$¢ od konfliktbw wewnetrznych, madro$¢ w
znaczeniu dojrzatego rozumienia zycia, pasjonujace zycie oparte na petni wrazen, piekno natury i
sztuki, pok6j na Swiecie jako wolno$¢ od wojen i konfliktéw, prawdziwa przyjazin pod postacig przede
wszystkim bliskiej zazyto$ci z innymi, przyjemno$¢ w sensie wesotego i swobodnego zycia, rownos$¢
jako braterstwo oraz rowne szanse dla wszystkich, szcze$Scie w znaczeniu zadowolenia i satysfakcji,
uznanie spoteczne rozumiane poprzez respekt i szacunek w spoteczenstwie, wolnos$¢ jako
niezalezno$¢ i wolny wyb6r, wygoda zycia oparta na komforcie i powodzeniu, zbawienie w sensie
wiary w zycie pozagrobowe oraz zycie rodzinne realizowane poprzez troske o ukochanych.
Najwazniejsze warto$ci instrumentalne to altruizm w znaczeniu mniej dla siebie wigcej dla innych,
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(autotelicznych) jako stanéw docelowych jednostkowych i spotecznych dazen oraz wartosci
instrumentalnych jako z jednej strony najbardziej pozadanych sposobéw zachowania, z
drugiej zas celdw, ktére moga prowadzi¢ do osiggania ostatecznych dgzen jednostkowych i
grupowych powinna by¢ znaczacym elementem kazdego procesu przekonywania.

Przy takim podejSciu zamiana perswazji na jedynie szereg technik skutecznego
przekonywania, technik o znaczeniu tylko instrumentalnym, jest zabiegiem nie tylko
niezgodnym z podstawowym znaczeniem pojecia perswazji, ale i zabiegiem
niebezpiecznym spotecznie.l8 Do istoty zjawiska perswazji bowiem nalezy proces
wartoSciowania. Czasami moze to byC tylko luZzne odniesienie do jakiego$ spotecznie
umotywowanego wyobrazenia wartosci, ale moze tez to realizowac sie¢ poprzez precyzyjne
i zaplanowane odwotanie do jakiego$ ich systemu czy czasami sztywnej wrecz ich
hierarchii. WartoSci okreSlajg site i w ostatecznosci skuteczno$¢ argumentow
perswazyjnych. Wartosci tkwig réwniez w samym procesie wyzwalania perswazyjnych
zmian zachowan. Pizy czym czas, ale i dowody pokazaly, ze zachowanie ludzkie nie jest
wyltgcznie zorientowane na jedynie fizjologiczne czy zmystowe tylko podstawy wartoSci.
Faktem sg postawy osadzone w sferze motywacji przekraczajgcej wymiar jedynie
fizjologiczny, wyrastajgce a czasami wprost podporzadkowane potrzebom czy warto$ciom
wyzszym. Ich ominiecie, nie do$¢ ze nieskuteczne argumentacyjnie, moze prowadzi¢ nawet
do ujawniania zachowan niepozadanych spolecznie czy nawet agresywnych, a to oznacza,
ze szacunek wobec wartosci powinien by¢ co najmniej punktem wyjscia perswazji.

ambicja jako aspiracje i pracowito$¢, czuto$¢ w sensie uczuciowej wrazliwosci, czystos¢ jako
schludno$¢, grzecznos$¢ i uprzejmos$¢ czy "dobre wychowanie", intelektualizm pojety jako inteligencja
i refleksyjno$¢, logiczno$¢ jako konsekwencja i racjonalno$¢, niezalezno$¢ w znaczeniu
samowystarczalnos$ci i zaufania do swoich mozliwo$ci, odpowiedzialno$¢ jako pewnos$¢ i rzetelnos¢,
odwaga w obronie wtasnych przekonan, pogoda ducha jako rado$¢ zycia ale i odporno$¢ na troski,
postuszenstwo i obowigzkowo$é, przebaczanie w sensie umiejetno$ci darowania winy innym,
samokontrola i samodyscyplina, tolerancja w znaczeniu otwartego umystu, uczciwos$¢ jako szczerosé
i prawdomownos$¢), wyobraznia ujawniana w twdérczosci i poprzez $miato$¢ mys$lenia oraz zdolnosci
jako kompetencja ale iefektywno$¢ dziatania.

Zob. Rokeach M., Change and Stability in American Value Systems, 1968-1971, "The Public Opinion
Quarterly", 1974, vol. 38, s. 222.

18 Perswazja na ustugach propagandy jest przedmiotem opracowania Aronsona i Pratkanisa.

Zob. Eliot Aronson, Anthony Pratkanis, Wiek propagandy. Uzywanie i naduzywanie perswazji na co

dzied, Warszawa 2003.
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