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ELEMENTY PROCESU PERSWAZJI WIARYGODNOSCIOWEJ

Mirostaw Acewicz
Politechnika Biatostocka, Biatystok, Polska

Innowacyjno$¢ i wiedza, pomyst i informacja 0 nim wymagajg przekonywania innych do ich
stusznosci i akceptacji. Wspotczesnie ich autor niemalze automatycznie staje sie nadawca
przekazu perswazyjnego we wiasciwym sobie kontekscie komunikacyjnym. Wiarygodno$¢ jest
podstawowym warunkiem skutecznosci takiego aktu komunikacyjnego. Jej najwazniejsze
elementy w ukfadzie perswazyjnym to sprawnos¢ logiczna, umiejetnosci jezykowe, atrakcyjnosc¢
osobista. Budujgone pozadany stopieri zaufania odbiorcy do nadawcy, co w koricowym efekcie
sprzyja skutecznosci jego wypowiedzi.

1 Zjawisko perswazji. Zjawisko perswazji wystepuje praktycznie na wszystkicl
poziomach ludzkiego zycia, poczawszy od potocznie rozumianego ,luznego" kontaktu
interpersonalnego, a skonczywszy na ztozonych procesach zarzadzania. Oto bowiem
przy powszechnym dostepie do informacji i dobr, ich podanie, aby bylo skuteczne, musi
by¢ wsparte procesem przekonania do nich. Perswazja opisywana jest z r6znych stron.
Psychologicznie, jako element osobowosci jednostek, jest czesto zestawiana z
mechanizmami sugestii i ogolnej podatnosci na wplyw. Logicznie, rdznej sity
oddziatywania poszukuje sie w schematach argumentacji. Swego rodzaju uogoélnieniem
jest ujecie perswazji jako zjawiska komunikacyjnego.

Proces perswazji to szereg zachowan komunikacyjnych miedzy jednostkami, to ciag
dziatann majacych na celu przekonywanie kogo$ do czego$. Zewnetrznie jest on wtedy
identyfikowany pod postacig ciggu aktéw werbalnych i niewerbalnych. Samo za$
komunikowanie jawi sie jako dynamiczny dwustronny proces przekazywania, w formie
symbolicznej poprzez odpowiednie kanaly informacji miedzy nadawcg a odbiorca.
Realizuje sie ono poprzez etap opisania mysli, zakodowania jej w jaki§ znak,
zorganizowania sposobu jej przekazu, wreszcie poprzez etap odebrania jej,
rozkodowania i ewentualnego podjecia dziatan [5, s. 194-197].

Statym kontekstem tego procesu, niezaleznie od uwikltania sytuacyjnego, jest szeroko
rozumiana kultura komunikacyjnych interpersonalnych kontaktow miedzyludzkich.
Wypracowata ona szereg uniwersalnych zasad sterujgcych zachowaniem jednostek w
ich ramach. Grzecznos$¢, aprobata i uznanie wzajemnego szacunku, skromnos¢ (jako nie
pokazywanie wyzszosci czy nawet brakéw i stabosci, zgodnos¢), kooperacja (jako
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swoiscie rozumiany obowigzek budowania dobrego klimatu) czy ciekawo$¢ (spetniana
tematem interesujgcym zarowno dla nadawcy jak i odbiorcy) - umozliwiajg one
wzajemng transmisje informacji i przekonywanie oraz nadajg znaczenie i sens wszelkim
postaciom zwigzkéw miedzyludzkich. W odniesieniu za$ do sity tresci tekstowych
wypowiedzi perswazyjnych sg one konkretnymi regutami jej werbalnego organizowania.
0 skutecznosci konwersacyjnych komunikacji jezykowych decyduja na przyktad reguta
zrozumiatosSci i poprawnosci gramatycznej, reguta spojnosci semantycznej, syntaktycznej
1 pragmatycznej, reguta ekonomicznosci wypowiedzi czy reguta ekspresyjnosci, czyli
postulat mdwienia zywego iz uczuciem [4, s.79].

Punktem wyjscia w procesie komunikacji przekazu perswazyjnego jest nadawca. To
od niego, od jego dyspozycji i umiejetnosci rozpoczyna sie osigganie skutecznosci
dziatania, majacego przekona¢ odbiorce, a niektére z nich decydujg niezaleznie od
tresci, o interpretacji wygtaszanych tekstéw. NajczesSciej wymienia sie je pod postacig
takiego zbioru dyspozycji intelektualno-psychicznych jak kompetencja, sprawnos¢
logiczna, wyczucie psychologiczne bedace podstawg wyboréw argumentacyjnych,
uczciwosc moralna, atrakcyjno$¢ osobista czy zaufanie, ktdre generalnie budujg zjawisko
wiarygodnosci nadawcy. Im wyzsza wiarygodno$¢ danej osoby, tym wieksza moc jej
przekonywania, tym wieksza gotowo$¢ do aprobaty wszystkiego, co ona méwi. Podstawg
wiarygodnosci jest wprawdzie miarodajno$¢ przedmiotowa, powszechnie rozumiana jako
nalezyta znajomos$¢ tematu wypowiedzi, a zewnetrznie ujawniana postawg obiektywizmu
w przedstawianiu danego stanu rzeczy, rzetelno$¢ i unikanie tendencyjnosci, ale
pragmatycznym wymiarem wiarygodnosci jest zawsze wiarygodno$¢ postrzegana jako
sprawnos¢ argumentacyjna w trakcie realizacji procesu przekonywania i manifestowana
na rdznych poziomach, logicznym, jezykowym, psychologicznym i moralnym.

2. Wiarygodno$¢ w procesie perswazji. Sprawnos¢ logiczna to przede wszystkim
umiejetnos¢ i konsekwencja w stosowaniu odpowiednich argumentéw. Wiedza na ich temat,
wybdr i praktyczne uzycie zawsze podporzadkowane zatozonemu celowi metodyki perswazyjnej
to sine qua non procesu przekonywania. Ale sprawnos$¢ logiczna winna zarazem obejmowac
szczegblng w danym kontekScie perswazyjnym wrazliwos¢ na mozliwe bledy. Ich
niepodwazalnym znaczeniowo sygnatem jest zawsze sprzecznos$¢. Kontradykcja, zewnetrznie
zazwyczaj wyrazana pod postacig zasady rozumowan, ze dwa wzajemnie sprzeczne
twierdzenia nie moga byc jednoczesnie prawdziwe, jedno z nich musi by¢ fatszywe, powinna
byc odbierana w danej sytuacji jako perswazyjnie gtosny sygnat ,,Stopi”. Poza koniecznoscia
ponownego przeanalizowania stosowanych form argumentacji, oznacza on, ze logicznie
poprawny proces przekonywania zaktada uprzednig znajomos$¢, przynajmniej podstawowych i
typowych biedéw powszechnych rozumowan perswazyjnych. Juz sama natura wnioskowarn z
danych faktow, wnioskowan o charakterze materialnym powinna podpowiada¢ szczego6lng
ostroznos¢. Argumentacjom w oparciu o fakty zazwyczaj brak jest pewnych danych. Fakty, ktore
wydajg sie oczywiste, nie muszg by¢ automatycznie prawdziwe, sg prawdopodobnie
prawdziwe. Wygtaszane stwierdzenia nie moga by¢ wtedy absolutnie pewne, bowiem stopien
niepewnosci dotyczacy wniosku jest zdeterminowany przez rozklad prawdopodobienstw,
dotyczacych zatozen, na jakich opiera sie rozumowanie.

Za ujawniajgce sie w procesie przekonywania bledy moze takze odpowiadaé jezyk,
przekonywanie bowiem jest wejsciem w relacje jezykowg ze swoim odbiorcg. Nadawca w
konkretnej sytuacji perswazyjnej poddaje jezykowej obrdbce interpretacyjnej prezentowane
dane. Jednak te same stowa czy zdania w roznych dla siebie kontekstach iw ustach réznych
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ludzi niejednokrotnie moga mie¢ i maja dla ich odbioréw rézne znaczenie. Swiadomo$é
tego stwarza pokuse wykorzystywania w konkretnych uktadach perswazyjnych
najwlasciwszych dla wiarygodnosci $rodkow werbalnych [8, s. 123-129]. Najprostsze
jezykowe narzedzia uwiarygodniania przekazywanej tresci oprocz z gory przejetej
stylistyki jej wypowiedzenia to zazwyczaj odwotania do jezykowego charakteru
wypowiedzi naukowej, ale takze naduzywanie czy to wielkiego kwantyfikatora czy figur
stylistycznych typu metafora, poréwnanie, hiperbola [2, 31-45]. Ostateczne znaczenie, a
tym samym sita perswazyjna, uzytych Srodkéw jezykowych zakorzenione jest wiec w
intelektualnie i moralnie warunkowanych cechach nadawcy jako jednostki i celach, jakie
sobie stawia w danym uktadzie komunikacyjnym petnigc role zrodta przekazu.

Koniecznym warunkiem wiarygodnosci jest tez umiejetno$¢ rozpoznania nastawienia
przekonywanego i charakteru samej sytuacji perswazyjnej. Oparta na wyczuciu
psychologicznym odnosi sie do nieskonczonej ilosci elementow budujacych proces
przekonywania. Najwazniejsze z nich przede wszystkim zawierajg sie¢ w instrumentalnie
realizowanym stopniu wiedzy o adresacie perswazji. Zaktada si¢ bowiem, ze tego typu
informacja jest wprost proporcjonalna do skutecznosci przekonywania. Znajomos$¢
potrzeb psychicznych i postaw odbiorcy, Swiadomos$é jego jezyka i charakteru - to
podstawa dla nie tylko stworzenia odpowiedniego klimatu zaufania i w efekcie
skutecznosci akcji perswazyjnej, ale przede wszystkim ptaszczyzna dla jednoznacznego
wyboru w danej sytuacji preferencji argumentacyjnych. Konkretnie, jest to zazwyczaj
odpowiedz na pytanie, czy proces przekonywania bedzie dokonywat sie na Sciezce
centralnej strategii perswazji czy strategii peryferycznej [8, 36]?

Centralna strategia perswazji ma miejsce wtedy, gdy odbiorca ma motywacje i
zdolnos¢ do skupienia uwagi na argumentach zawartych w samym komunikacie.
Niewatpliwie, w pewnych warunkach, ludzie kierujg uwage na fakty zawarte w tresci
wypowiedzi i stajg sie najbardziej podatni na perswazje, gdy te fakty sa logicznie
przekonujace. Dzieje sie tak na pewno przy nastawieniu do pozyskania diugotrwatej
zmiany swojej postawy. Bowiem, jezeli uzaleznia sie swojg postawe od uwaznej analizy
argumentéw, jest sie bardziej sktonnym do utrzymywania tej postawy w czasie i do
zachowywania sie zgodnie z nig ale zarazem jest sie bardziej na kontrargumenty
odpornym (na przyktad w stosunku do tych oséb, ktére uksztattowaty swojg postawe na
podstawie wskazéwek jedynie peryferycznych). Technicznie zalezy to od zdolnosci do
rzeczywistego zainteresowania sprawg czy tez umiejetnosci zachecenia do kierowania
uwagi na argumenty. Podstawowym czynnikiem wplywajacym na to, czy ludzie
koncentrujg uwage na komunikacie jest przede wszystkim jego znaczenie osobiste. Im
wigkszy stopien, w jakim wynikajagce z danej sprawy konsekwencje sg wazne dla
dobrego samopoczucia odbiorcy, im wazniejsze sg one osobiscie, tym wieksza
koncentracja uwagi na racjach zawartych w samej tresci i uleganie perswazji w takim
stopniu, w jakim argumenty sg przekonujgce logiczne. Instrumentalnie, jako sposob
przyciagniecia uwagi, moze by¢ na przyklad wykorzystana technika wywotania strachu.
Nalezy wzbudzi¢ u odbiorcy strach i przekona¢ go, ze skoncentrowanie sie¢ na samym
komunikacie pomoze mu ten strach zredukowaé. Inng moze byc technika generalnej
strategii akcentowania warto$ci, tozsamosci spotecznej i emocji zamiast faktow i liczb.
Nalezy przy tym zawsze pamieta¢, ze do najwazniejszych czynnikéw utrudniajgcych
koncentracje uwagi na tresci i zawartej w niej argumentacji nalezy czasami sama
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ztozono$¢ problemu i trudno$¢ dokonania jego oceny, ale powszechne jest przede
wszystkim wystepowanie wrecz fizycznych czynnikow zakitécajacych (typu dokuczliwy
hatas, komentarze innych osob, uczucie zmeczenia lub gtodu). Peryferyczng strategie
perswazji stosuje sie wtedy, gdy odbiorcy nie skupiajg swojej uwagi na argumentach,
lecz sa pod wplywem charakterystyk powierzchownych dla samej informaciji.
Przyktadowo, komunikat wydaje sie przekonujgcy, bo wyglasza go osoba atrakcyjna
fizycznie, albo tres$é jest przekonujaca, bo przekazuje ja ekspert, wedle reguly, ze Mozna
zaufa¢ nadawcy o wysokim prestizu badZz argumenty przekonuja, bo tekst jest dhugi -
zgodnie z zasada perswazji, ze W dlugosci komunikatu tkwi sita argumentéw. Na
szczescie dla procesu przekonywania strategia ta prowadzi zazwyczaj do krotkotrwatej
zmiany postaw jako sposobu myslenia i postepowania [1,317-328].

Wiarygodnosé to tez szereg dziatarn o charakterze emocjonalnym. Od osoby
wiarygodnej oczekuje sie przede wszystkim autentycznosci uczuciowej, ujawnienia jakby
stopnia swojej charyzmy, W postaci wzorcowej werbalny czy niewerbalny sposob
prezentacji zagadnienia powinien by¢ osadzony w jawnej i pelnej gamie uczué
dostosowanych do okolicznosci. Perswazja staje sie wtedy utatwiona, bowiem uczucia
przekonujacego sg przenoszone na odbiorce wrecz automatycznie i w swej najczystszej
postaci. Siec pozytywnych odczué¢ odbiorcy w stosunku do nadawcy to plaszczyzna
praktycznie realizowanej w procesie perswazji sympatii [3, 154-190].Powszechnie sadzi
sie, ze im wieksza sympatia do danej osoby, tym wieksza tendencja do ulegania jej
sugestiom. Oczywiscie najlepiej jest, gdy sympatia pojawia sie naturalnie, jako wynik
wzajemnego, przyjaznego traktowania siebie. Ale czestszymi wydajg sie sytuacje
Swiadomie odwotujgce sie do jakichs$, instrumentalnych wrecz, sposobo6w jej zwiekszania.
Z reguly mieszczg sie one w ramach typowych technik osiggania pozgadanego stopnia
atrakcyjnosci osobistej perswadujgcego. Czasami jest to realizowane przez samg
autoprezentacje, ktora rozpoczyna si¢ od stosownego wygladu zewnetrznego, usmiechu,
a konczy na dyskretnym pochwaleniu sie sukcesami i ujawnieniu swojej pozytywnej
motywacji do publicznej perswazji. Czasami jest to, pozornie zwyczajne, szukanie
podobienstw z odbiorcg. Te same przekonania ideologiczne, ukornczenie tych samych
szk6t, pochodzenie z tej samej miejscowosci, podobne zainteresowania, podobna
sytuacja rodzinna - dla nadawcy sg to jakby dodatkowe punkty za wspdlnote ze swoim
odbiorca. Atrakcyjnosci sprzyja roOwniez postawa szczerego uwazania odbiorcy za osobe
wazna. Poprzez umiejetno$¢ bycia zarazem dobrym stuchaczem nadawca przekazuje
informacje, ze jego zainteresowanie skupia sie nie tylko na sobie.

Mimo, ze na skutek skoku cywilizacyjnego zmianie ulegly niemalze wszystkie
elementy ludzkiego doswiadczenia, to dzisiejszy etyczny wzorzec perswazji, tak jak w
przesztosci, przede wszystkim negatywnie odnosi sie do watpliwych moralnie metod
procesu przekonywania. Konkretnie i najczesciej perswazyjna uczciwo$¢ moralna jest
ogladana poprzez praktyczng realizacje postulatu wstrzymywania sie¢ od stosowania
uzasadnien nierzetelnych logicznie i podejrzanych moralnie. Moze to by¢ wszelkiego
rodzaju przesadzanie, czy to poprzez chociazby uproszczone uogo6lnianie, czy poprzez
poszerzenie zakresu czyjej$ wypowiedzi, czy poprzez wyrwanie z kontekstu znane
czasami pod postacig techniki "czepiania sie stow" czy poprzez formutowanie
nacigganego wniosku. Moze to byc takze préba zastgpienia argumentacji odwotaniem sie
do autorytetu, czego podstawg jest wykorzystanie do skrajnosci psychologicznego
mechanizmu osfabionego krytycyzmu stuchaczy w odniesieniu do odbioru tresci, ktorych

twdrcajest niekwestionowany autorytet [6,81-125].
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Wiarygodnos¢ nadawcy jako Zrédta informacji i podmiotu przekonywania w procesie
perswazyjnym jest momentem rozstrzygajgcym o skutecznosci przekonywania. Wiarygodnos$é
warunkowana jest zarowno przez czynniki motywowane racjonalnie oraz czynniki motywowane
emocjonalnie. Decydujgcymi sg uczciwosc, kompetencja i bezstronnos¢. Odbiorca musi
dysponowa¢ silnym uprzednim i wyrazanym sposobem prowadzenia werbalnego wywodu
argumentacyjnego przekonaniem, ze nadawca nie chce go oszukac, ze jest ekspertem w danej
dziedzinie z racji posiadanej wiedzy lub osobistych doswiadczen ize obca jest mu sktonnosé do
stronniczego wyolbrzymiania lub pomniejszania znaczenia niektorych faktéw i zjawisk.
Podstawowe czynniki o charakterze emocjonalnym to bycie tubianym i podobieristwo. Jest to z
jednej strony identyfikowana w trakcie procesu perswazji zyczliwos¢ w stosunku do odbiorcy, z
drugiej zbieznos¢ wiedzy, doswiadczen i planéw podobienstwo, a nawet wygladu i sposobu
bycia. Wypowiedz, jako tekst argumentacyjny i jako sposéb jego wygtaszania i prezentacii,
prawdopodobnie wiec przekona i wznieci akceptacje odbiorcy, jezeli wyzwoli na bazie
uprzedniej wiarygodnosci wysoki stopien zaufania odbiorcy do nadawcy w konkretnym ukladzie
komunikacyjnym [7, s. 155].
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SO PEKTUBHOCTb BHEAPEHWUSA HOBbIX TEXHO/IOTUA COLUMANBHOW
PABOTblI C CEMbAMU, HAXOAAWNMNCA B COUNANTBHO OMACHOM
MONOXEHWN, KAK ®AKTOP YCTONUYNBOIO PA3BUTUNA

I.o. begynuHa
Akafiemus ynpasneHus npu MpesugeHTe Pecnybnuku benapycs

MoHATNE «YyCTOWYMBOE pa3BUTUE» ObLIO BBEAEHO B MUPOBYKO HayKy Kak pa3BuUTue,
KOTOpPOe Y[0BNeTBOPSET NMOTPEOHOCTM HACTOSLLEr0 BPEMEHM, HO He CTaBUT MOJ Yrposy
CnocobHOCTb ByAyLMX MOKOMEHW A yAO0BMETBOPATb CBOW COBGCTBEHHblE MOTPEBHOCTM
[1, c. 35]. B aTOM onpeAenieHnn OTpaxaeTcss IKCTEHCMBHOCTb HbIHELLHEro aTana passu-
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