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Psychologia spoteczna
czy retoryka empiryczna?

Sozialpsychologie oder empirische Rhetorik?

Fiir Aristoteles war Rhetorik einfach eine rein praktische Kunst (Techne-Rhetoriké) der Uberzeugung,
d. h. eine Méglichkeit, Uberzeugungen zu schaffen. Aus heutiger Sicht umfasste sie nicht nur die Kunst
des schonen Redens, sondern auch die Kommunikationstheorie, die Theorie der Argumentation und die
Grundlagen der Psychologie und der Schauspielkunst. Das Problem der Vielseitigkeit von Uberzeugungen
und Argumentationen wurde letztmalig umfassend von Aristoteles erfasst, der in seinen Werken Rhetorik
mit Logik, mit dem Ethos des Redners (Glaubwiirdigkeit) und mit der Theorie der rhetorischen Zunei-
gung, die darauf abzielte, die Gefiihle der Zuhorer zu beeinflussen (Pathos), verband. Erst um die Wende
der 1940er und 1950er Jahre beschiftigten sich die Forscher wieder mit Techniken, um Einfluss auf den
Menschen auszuiiben. Die experimentellen Methoden von Carl Hovland, Fritz Heider, Leon Festinger
und anderen haben das moderne, wissenschaftliche Gesicht der Zuneigungstheorie, heute Sozialpsy-
chologie genannt. Daraus folgt, dass soziale Rhetorik und Psychologie, zwei Bereiche des Einflusses auf
den Menschen, eng miteinander verbunden sind, was Aristoteles bereits wusste. Ziel dieses Artikels ist
es, eine Antwort auf die Frage nach dem Zusammenhang zwischen der Theorie der Zuneigung und der
Sozialpsychologie zu finden: Haben wir das Recht, sie empirische Rhetorik zu nennen?

Schliisselworter: Uberredung, Sozialpsychologie, Rhetorik

Social Psychology or Empirical Rhetoric?

For Aristotle, rhetoric was simply an applied technique of persuasion (techne rhetoriké), i. e. an aptitude
or producing opinions. From today’s vantage point, it comprised not only the art of fine speech, but also
the theory of communication, the theory of argumentation and the essentials of psychology and drama.
The problem of multi-aspects of persuasion and argumentation was last comprehensively presented by
Aristotle, who interrelated rhetoric with logic, the speaker’s ethos (reliability) and the theory of rhetori-
cal affections, which were aimed at influencing the feelings of the listeners (pathos). It was not until the
turn of the forties and fifties of the twentieth century that researchers took a new interest in techniques
of exerting influence on people. The experimental methods of Carl Hovland, Fritz Heider, Leo Festinger
and others have shaped the modern scientific formula of the old affections theory, now called social
psychology. It follows that rhetoric and social psychology, the two fields of influencing people, are closely
linked, what Aristotle was undoubtedly aware of. The aim of this article is to find an answer to the ques-
tion about the relationship between the affections theory and social psychology: do we have the right to
call it empirical rhetoric?
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Dotychczasowi autorzy traktatéw o sztuce retorycznej zajmowali si¢ jednak tylko niewielkq jej czescig.
Do sztuki nalezqg bowiem jedynie sposoby przekonywania, a wszystko inne jest tylko dodatkiem.

(Arystoteles 2004: 1354a, podkr. moje)

Wprowadzenie

Definicji retoryki jest wiele. Zaczne od przytoczenia kilku wybranych.

1. | Izokrates, V/VI w. p.n.e. | retoryka jest moca przekonywania.
2.| Gorgiasz, IV w. p.n.e. | moc przekonywania za pomoca stow
3. | Teodektes, celem retoryki jest prowadzic¢ czlowieka za pomoca mowy
IV/III w. p.n.e. do tego, czego pragnie mowca
4.| Arystoteles, retoryka jest mocg wynajdywania wszystkiego, co
IV w. p.n.e. w mowie moze mie¢ znaczenie przekonujace
5.| Hermagoras, II w. p.n.e. | celem retoryki jest mowi¢ w sposob mogacy przekona¢
6. | Eudoros, I w. n.e. retoryka jest to moc wynajdywania i wypowiadania
w ozdobnym stylu tresci prawdopodobnej we wszelkiej
mowie
7.| Aryston, IT w. p.n.e. retoryka jest to umiejetnos¢ dostrzegania rzeczy
i prowadzenia ich w sprawach obywatelskich za pomocg
mowy zdolnej przekona¢ thumy
8.| Teodoros z Gadar, retoryka jest to sztuka wynalazczyni, osadzicielka
Iw. pn.e. i wyglosicielka w pieknej szacie, w stosownej mierze tego,
co w kazdej rzeczy da si¢ wziac jako zdatne do przekonania
w materii obywatelskiej
9.| Kornificjusz, I w. p.n.e. | retoryka to sztuka przemawiania w sposéb przekonujacy
oraz C. Celsus, I w. n.e. | w spornych sprawach obywatelskich
10. | Kwintylian, I w. n.e. celem retoryki jest prawo$¢ mysli i mowy
11.| Kwintylian, I w. n.e. retoryka jest wiedza w zakresie rzetelnej wymowy

Tab. 1. Definicje retoryki, zrédto (Lichanski 2012: 6)

Jak wynika z przytoczonych definicji, uwypuklane sg trzy zasadnicze aspekty retoryki:
sztuka perswazji, etyka stowa i kunszt oratorski. Co ciekawe, im dawniejsze ujecie (co

zaznaczytem w tabeli ciemniejszym kolorem), tym bardziej eksponowana jest funkcja
retoryki jako narzedzia perswazji. W niniejszym artykule skupie si¢ na perswazji i etyce
w komunikacji miedzy ludzmi, jako ze to one stanowia réwniez przedmiot zaintere-
sowania psychologii spolecznej. Co wiecej, pierwszy rozdzial ksiegi drugiej Retoryki
Arystotelesa nosi tytul: Jak uzyska¢ wplyw na postawe stuchacza, a dzieto stanowiace
kamien milowy wspolczesnej psychologii spotecznej nazywa sie Wywieranie wplywu
na ludzi (Cialdini 1998) i, jak postaram si¢ wykaza¢, nie jest to tylko powierzchowna
zbiezno$¢ tytutow.
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Rys historyczny

Psychologia spotfeczna jest naukg stosunkowo mtodg. Pochodzace z przetomu XIX
i XX w. prace dotyczace zachowan spotecznych, publikowane przez takich badaczy
jak August Comte, Gustave LeBon, czy Herbert Spencer, nalezaly do dziedziny socjo-
logii i postugiwaly si¢ odmienng metodologia. Dopiero w 1917 roku John Dewey uzyt
sformutowania ,,psychologia spoteczna” w ramach dyscypliny psychologii, a pie¢ lat
pdzniej zainicjowal nowg dyscypline ksigzka Natura ludzka a zachowanie: wstep do
psychologii spotecznej. Ale pierwszym podrecznikiem powszechnie stosowanym na za-
jeciach z psychologii spofecznej na amerykanskich uniwersytetach byta Psychologia
spoteczna Floyda Allporta z 1924 roku. Pod koniec lat dwudziestych XX w. pojawito
sie wiele kolejnych ksigzek, ktore zawieraly nazwe ,,psychologia spoleczna” w swoich
tytutach lub podtytutach. W 1925 roku na Uniwersytecie Syracuse ruszyt pierwszy
program doktorancki z psychologii spolecznej z Floydem Allportem jako jego dyrek-
torem (Katz 1979: 351).

W latach trzydziestych XX w. ukazalo si¢ wiele wptywowych ksigzek, w tym napisany
przez malzenstwo: Gardnera Murphyego i Lois Barclay Murphy podrecznik Ekspery-
mentalna psychologia spoteczna (1931) czy tez Podrecznik psychologii spotecznej Carla
Murchisona (1935). Zaréwno te prace, jak i ich pozniejsze edycje definiowaly psycholo-
gie spoleczng jako dyscypline eksperymentalng, odrebng od bardziej naturalistycznych
technik stosowanych w socjologii (Portolano/Evans 2005: 126).

Jednak miedzy latami trzydziestymi a sze§¢dziesigtymi amerykanska psychologia
spoleczna przeszta gleboka zmiang w zalozeniach metodologicznych. Eksperyment,
zdefiniowany w kategoriach jednoznacznej manipulacji niezaleznymi zmiennymi,
zostal podniesiony do rangi pierwszej i podstawowej formy zdobywania wiedzy.
Jeszcze wspomniany podrecznik Murphy/Murphy prezentowat doé¢ zdystansowa-
ny stosunek do metody eksperymentalnej. W ksigzce, ktorej tytut brzmi Ekspery-
mentalna psychologia spoleczna, autorzy pisali, ze: ,,Absurdem byloby utrzymywac,
ze rozproszone dane uzyskane juz w wyniku eksperymentéw powinny by¢ uwazane
za jedyng prawdziwg i znaczgca psychologie spoteczng. Celem tego tomu nie jest
podkreslenie, ze istniejacy zasob danych w eksperymentalnej psychologii spotecz-
nej jest tak rozlegly lub tak znaczacy, ze zmusza do odrzucenia wszystkich innych
rodzajow psychologii spotecznej” (Murphy/Murphy 1931: 10, cyt. za: MacMartin/
Winston 2000: 353).

Co wiecej, sama metode, sprawdzong w naukach $cistych, uwazali za bardzo watpliwa
w odniesieniu do psychologii, poniewaz duza cze$¢ zachowan spotecznych, ktore sta-
nowig kwintesencje tychze nauk, nie wystapilaby lub nie mogtaby wystapi¢ w sztucz-
nej sytuacji, ktorej warunki zostaly okreslone przez eksperymentatora (MacMartin/
Winston 2000: 355). Jednakze po uplywie niespelna trzydziestu lat metodologiczna
heterogeniczno$¢ wczesniejszego okresu rozwoju psychologii spolecznej zostata zastg-
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piona niezwykla jednorodnoscia, a nieporozumienia co do roli eksperymentu zostaty
zastapione konsensusem dotyczacym epistemologicznej i praktycznej wartosci ekspe-
rymentu (MacMartin/Winston 2000: 349).

Podsumowujac: teoria wywierania wplywu na ludzi do IT w. p.n.e. byla istotng, defini-
cyjng czescig retoryki, niegdys dostepna metoda obserwacyjna, od lat 30. XX w. réw-
niez empiryczng, a od lat 60. prawie wylgcznie metodg eksperymentalng. W stynnym
artykule Der Ubergang von der Aristotelischen zur Galileischen Denkweise in Biologie
und Psychologie Kurt Lewin pisal, ze: ,Fakt, ze psychologia jest juz obecnie blisko mo-
mentu, w ktérym na duzg skale zasada arystotelesowska zostanie zastgpiona koncepcja
galilejska, wydaje mi sie wspierany przez zewnetrzng kwestie badan psychologicznych”
(Lewin 1930: 466).

Pot wieku pdzniej autor wznawianej wielokrotnie (cytat pochodzi z wydania 6.) ksiazki
The Dynamics of Persuasion Richard Perloft (2017: 65) pisze: ,Wspdlczesni naukowcy
podchodza do perswazji z punktu widzenia nauk spotecznych. [...] Naukowcy spoteczni
s3 zainteresowani tymi samymi zjawiskami, ktore ciekawig wszystkich ludzi: na przykiad,
co sprawia, ze dana osoba jest przekonujgca, jakie rodzaje przekonujacych przekazow
sa najskuteczniejsze, i dlaczego ludzie ulegaja wptywom silnych perswazentdéw. Rdznica
miedzy podejsciem naukowca a podejsciem laikéw polega na tym, ze naukowiec for-
muluje teorie na temat postaw i perswazji, wyprowadza hipotezy z tych teorii i wystawia
hipotezy na probe empiryczng. Przez test empiryczny rozumiem, ze hipotezy sa oceniane
na podstawie dowoddw i danych zebranych w $wiecie rzeczywistym”.

Na bliskie zwiazki retoryki i psychologii spolecznej zwracato uwage niewielu autordw,
brakuje szczegdtowych dyskusji na temat wyraznego nakladania si¢ tych dwéch dys-
cyplin. Psychologowie spoteczni bowiem, koncentrujac si¢ na nowych i postepowych
metodach w naukach empirycznych, nie poswiecajg zbyt wiele uwagi temu aspektowi
historii mysli psychologicznej. Oczywiscie zdarzajg si¢ godne uwagi wyjatki, jak np.
Wiek propagandy, ktérego autorzy wyraznie podkreslaja, Ze ,,twdrca pierwszej pelnej
teorii perswazji byt Arystoteles. Jego teoria rozrozniala trzy aspekty perswazji — Zrédlo
(ethos), komunikat (logos) i emocje widowni (pathos)” (Pratkanis/Aronson 2005: 49).
Inng interesujacg pozycja jest Argumentacja i myslenie. Retoryczne podejscie do psy-
chologii spofecznej Michaela Billiga z 1987 roku. Jednak, jak podaja Portolano i Evans,
ksigzka Billiga nie jest historig psychologii, lecz tym, co nazwal ,,antykwaryczng psy-
chologia spoteczng”; innymi stowy, probowat zobaczy¢ wspolczesne koncepcje psycho-
logii spolecznej przez pryzmat dawnych teorii (Portolano/Evans 2005: 127).

Stare i nowe metodologie

W latach piecdziesigtych XX w. powstalo kilka fundamentalnych dla psychologii spo-
tecznej teorii, m.in. teoria komunikacji spotecznej Carla Hovlanda (Hovland/Janis/
Kelley 1953), teoria konstruktu osobistego Georgea Kellyego (1955), teoria dysonan-
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su poznawczego Leona Festingera (1957) czy teoria atrybucji Fritza Heidera (1958).
Wiele z tych prac na nowo podejmuje zagadnienia znane juz starozytnym retorom.
Dla Arystotelesa poznanie charakteru osdb przekonywanych jest podstawa procesu
perswazji: ,Poniewaz jednak retoryczne przekonywanie opiera si¢ nie tylko na argu-
mentacji logicznej, ale rowniez etycznej (fatwiej bowiem wierzymy mowcy, jesli okazuje
sie on szlachetny lub zyczliwy dla nas, albo jesli taczy obie te cechy), powinni$my zatem
pozna¢ réwniez charakter wlasciwy kazdemu z ustrojow. To jest bowiem najbardziej
przekonujace w przypadku kazdego z nich, co jest zgodne z ich charakterem. Charakter
ten mozemy za$ poznac na podstawie tych samych przestanek, co charakter jednostki,
skoro znajduje on swoj wyraz w dokonywanym wyborze, a wybdr podporzadkowany
jest wytknietemu celowi” (Arystoteles 2004: 1366a).

Pomimo to, w Zadnej publikacji Hovlanda nie ma wzmianki o zwigzku jego prac z kla-
syczna literaturg retoryczna. Jedna z nielicznych wzmianek o tym zwigzku pojawita
sie po $mierci Hovlanda: w zbiorze referatéw na temat komunikacji miedzyludzkiej
Nathan Maccoby (1963) napisat o ,,nowej retoryce naukowej” i krétko pokazal zwigzek
miedzy eksperymentalng pracg Hovlanda a pracami Arystotelesa (Portolano/Evans
2005: 127).

W swojej przelomowej pracy Communication and Persuasion Hovland wyréznil trzy
czynniki wywierania wplywu, ktérymi sa: a) tre§¢ komunikatu, b) nadawca i ¢) pre-
dyspozycje publicznosci. Od tego czasu wigkszo$¢ badaczy zgodnie przyjmuje je jako
podstawe procesu perswazji.

Ad a): tres¢ komunikatu. Czynnik ten ma dwa elementy: apele motywujace i uklad
argumentow. Pierwszy skfadnik — apele motywujace — to komunikaty, ktére wzbu-
dzajg stany emocjonalne lub stanowia silng zachete do akceptacji nowej opinii. Takie
komunikaty mogg by¢ réwniez wykorzystywane w celu sklonienia publicznosci do
odrzucenia wcze$niejszej opinii. Drugim elementem jest uktad argumentéw. Dotyczy
to rodzajéw uzywanych argument6w i sposobu ich organizacji. Przyktady obejmuja
poréwnanie konkluzji jawnej badz ukrytej, argumentacje jednostronng vs. dwustronng
oraz efekty uzyskane przez rozne porzadki argumentéw (Hovland/Janis/Kelley 1953,
Stiff 1994, Pratkanis/Aronson 2005).

Ad b): nadawca. Czynnikami majgcymi wplyw na akceptacje przez publicznos¢ stano-
wiska mowcy sg m. in. postrzegana wiarygodno$¢ i wiedza ekspercka nadawcy. Wia-
rygodnos¢ zrodta, czy tez raczej wiarygodno$¢ percypowana przez odbiorce, ma dwa
wymiary: pierwszy to kompetencja, drugi to zaufanie. James B. Stiff w komentarzu
do uwag Hovlanda pisze, ze ocena wiarygodnosci zrédfa moze by¢ dokonana tylko
z pozycji audytorium. Wiarygodno$¢ nie jest jakas stalg wlasciwos$cia przypisang do
7rédta, ale raczej wyobrazeniem odbiorcow na temat kompetencji zrédla i jego wia-
rygodnosci. Wiarygodnos¢ i kompetencja sg oddzielnymi, ale powigzanymi z soba
konstruktami (Stiff 1994: 92-93).
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Sam Hovland wyjasnial: ,Waznym czynnikiem wplywajacym na skutecznos¢ komu-
nikacji jest osoba lub grupa postrzegana jako inicjator komunikacji — oraz wskazowki
dotyczace wiarygodnosci, intencji i przynaleznosci tego Zrédia” (Hovland/Janis/Kelley
1953: 13). Tymczasem juz ponad dwa tysigce lat temu Arystoteles doszed! do bardzo
podobnych wnioskow: ,Wiarygodnos¢ zalezy przeciez w duzej mierze (zwlaszcza w na-
radach politycznych, a réwniez w rozprawach sadowych) od tego, jakie nastawienie
okaze sam mowca, jak 0sadzg jego nastawienie do siebie stuchacze i jakiemu nastawie-
niu ulegng oni sami. [...]. Te same rzeczy wydaja sie przeciez albo zupetnie innymi,
albo innymi co do wielkosci, temu, kto jest przyjaznie nastawiony, i temu, kto wrogo,
rozgniewanemu i cztowiekowi spokojnemu” (Arystoteles 2004: 1378a).

Ad ¢): predyspozycje audytorium. Dwa podstawowe elementy to: a) zgodno$¢ z sys-
temem warto$ci uznawanych przez grupe i b) indywidualne czynniki osobowosci.
W pierwszym przypadku prawdopodobienstwo przyjecia przez audytorium argumentu
nadawcy zalezy od stopnia, w jakim przystaje on do norm i warto$ci grupy oraz od po-
trzeby przynaleznosci do tej grupy. Do indywidualnych czynnikéw osobowosci mozna
zaliczy¢: osobniczy stopien podatnosci na perswazje, zdolnos¢ do rozumienia komu-
nikacji oraz motywacje. Jednym ze sposobdw na uzyskanie przychylnosci stuchaczy
dla méwcy moze by¢ psychologiczne dopasowanie méwcy do audytorium, polegajace
na maksymalizowaniu cech wspolnych i minimalizowaniu réznic, eksponowaniu tego,
co dla stuchaczy wazne, budowaniu przyjaznej atmosfery, a wrecz pochlebianiu od-
biorcom. Skuteczna perswazja wstepna ustala to, ,,co kazdy wie” i ,,co wszyscy uwazaja
za oczywiste” (doxa). Perswazja wstepna ma na celu ustalenie zbioru regul ogélnych, do
ktorych sie mozna odwota¢ jako wspolnej niekwestionowanej wiedzy nadawcy i audyto-
rium. Wowczas nawet jezeli sporna jest kwestia bedaca przedmiotem dyskusji, to punkt
wyjscia dla przestanek jest bezdyskusyjny. Jezeli nadawca zrecznie sformutuje dany pro-
blem i zmyslnie zwerbalizuje wstepne zalozenia, moze w znaczny sposob ukierunkowaé
reakcje poznawcze audytorium i uzyskac akceptacje tezy operujac wrazeniem, ze szuka
potwierdzenia dla uznanych, zupetnie oczywistych faktow (Stiff 1994, Pratkanis/Aron-
son 2005). I tym razem genialna intuicja Arystotelesa doprowadzita go do podobnych
konkluzji: ,,Trzeba, poza tym, mie¢ na uwadze stuchaczy, wobec ktérych wygtlasza sie
pochwale, bo - jak powiedzial Sokrates — nietrudno jest chwali¢ Atenczykow w Ate-
nach. Trzeba méwi¢ o tym, co poszczegdlni stuchacze uwazajg za zaszczytne dla siebie,
a wiec np. [wobec Scytéw o tym], co za zaszczytne uwazaja Scytowie, [wobec Spartan]
co Spartanie, [wobec filozoféw,] co filozofowie” (Arystoteles 2004: 1367b).

Etyka perswazji

Jacek Hotéwka we wstepie do polskiego wydania Etyki Richarda Brandta pisze, ze rdz-
nica miedzy etyka i moralnoscia polega na odmiennej perspektywie: pytanie ,,Jak po-
winienem postapic¢?” nalezy do zakresu etyki, natomiast pytanie ,Jak inni uwazaja,
ze powinienem postgpi¢?” do zakresu moralnosci (Brandt 1996: XV-XVT).
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Etyka jest zwigzana z procesem internalizacji norm i emocji, moralno$¢ zas - eks-
ternalizacji. O tym, co jest etyczne, decydujemy sami, o tym, co moralne decyduja
inni. Nie znaczy to jednak, Ze sami tworzymy normy postepowania, ale to, ze nie
mamy prawa narzucac sita swoich motywéw dziatania innym. Jak dalej pisze Hotdéw-
ka, ,,Brandt nie jest twdrca etyki normatywnej, jednoznacznie wskazujacej, co nalezy
robi¢ w konkretnych okolicznosciach. Jest tworcg etyki deskryptywnej, okreslajacej, jak
nalezy sprawdza¢, czego wymaga etyka normatywna w rozmaitych okolicznosciach.
Co wiecej: Brandt nie zaktada, Ze we wszystkich okolicznosciach etyka normatywna
wskazuje jedno wilasciwe postepowanie. Dopuszcza mozliwos¢, ze w tej samej sytuacji,
stanowigcej jakie$ wyzwanie moralne, kilka réznych reakeji bedzie rownie dopuszczal-
nych i stusznych. To znaczy, ze ludzie kierujacy si¢ rozmaitymi motywami mogg poste-
powac réwnie stusznie, nawet jesli robig zupetnie rézne rzeczy” (Brandt 1996: XXIV).

Skoro wiec uznajemy przymus za dzialanie nieetyczne, jednym z najefektywniejszych
i najpotezniejszych narzedzi oddzialywania na ludzi pozostaje perswazja, ktdra polega
na zatozeniu, ze kazdy inteligentny czlowiek, stosujac si¢ do norm etycznych, jest zdol-
ny rozpoznad, co jest dobre i prawdziwe, i jest w stanie na podstawie przedstawionych
argumentow podja¢ wlasciwg decyzje. Istota perswazji zaktada wiec podporzadkowang
etyce konieczno$¢ dokonywania wyboru. Jesli czlowiek ma mozliwo$¢ wyboru, sam
podejmuje decyzje, a perswazja jest narzedziem pozwalajacym w pewnym stopniu na te
decyzje wplywac. Perswazja zatem nie podlega warto$ciowaniu w kategoriach etyczna/
nieetyczna — takiemu warto$ciowaniu podlegaja dokonywane wybory.

W pracach Stagiryty retoryka i etyka stanowig dwie oddzielne dziedziny - to nie sto-
wa podlegaja wartosciowaniu w kategoriach dobre - zle, ale ich uzycie. Prawda jest
definiowana jako zgodno$¢ wypowiedzi z rzeczywistoscig. Podstawowym kryterium
dla Arystotelesa jest koncept sytuacji retorycznej, z ktorg zwigzany jest okreslony cel
i srodki (topoi), odmienne dla réznych gatunkéw mowy. ,,Bytoby nastepnie niedorzecz-
noscig utrzymywac, ze przynosi cztowiekowi wstyd, jesli nie potrafi on bronic sie przy
uzyciu sity swego ciala, a nie przynosi mu wstydu, gdy nie potrafi tego uczyni¢ dzigki
sile argumentow, co przeciez bardziej przystoi cztowiekowi niz uzycie sily. Natomiast
zarzut, ze mozna komus wyrzadzi¢ wielkg krzywde postugujac sie zlodliwie potega
wymowy, mozna by postawi¢ rowniez wszystkim innym dobrom z wyjatkiem cnoty,
i to dobrom najbardziej pozytecznym, takim jak: zdrowie, sita, bogactwo, umiejetnos¢
dowodzenia wojskiem. Ich uczciwe wykorzystanie moze przeciez przynie$¢ najwyzszy
pozytek, nieuczciwe natomiast — najbardziej zaszkodzi¢” (Arystoteles 2004: 1355b).

Wspolczesnie podobne stanowisko zajmuja specjalisci od NLP (ang. Neuro-Lingu-
istic Programming, programowanie neurolingwistyczne), koncepcji, ktora powstata
w latach siedemdziesigtych XX w. jako efektywna i szybka forma psychoterapii, model
skutecznej komunikacji oraz instrument zmiany osobistej. NLP najcze$ciej pojawia sig
w szkoleniach z metod stuzacych rozwojowi samomotywacji, zdolnosci negocjacyjnych,
umiejetnoéci uwodzenia, technik sprzedazy czy prowadzenia kampanii wyborczych.
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W $rodowiskach naukowych NLP nie uzyskato do dzisiaj poparcia i jest przedmiotem
ostrej krytyki. Praktycy i trenerzy NLP ida dalej: twierdzg wrecz, ze wywieranie wplywu
absolutnie niczym nie rézni si¢ od manipulacji: ,,Manipulacja nie jest ani dobra ani zla
(podobnie jak wywieranie wptywu). Co wigcej zardwno manipulacja jak i wywieranie
wplywu to wyrazenia opisujace TO SAMO zjawisko wzajemnego oddzialywania ludzi
na siebie!” (Labuz/Urbanski 2003: 7).

Manipulacja, czyli oszustwo?

Arystoteles widzial retoryke jako bieglo$¢/kompetencje méwcy w dawaniu stucha-
czom dobrych podstaw do zmiany przekonan badz utwierdzenia juz istniejacych. Tylko
techniki, ktére spetniaty to kryterium, jego zdaniem liczyly si¢ jako retoryka (Dow
2015: 34). Co ciekawe, wg Fortenbaugha ujecie Arystotelesa stoi w opozycji do po-
gladow profesjonalnych retoréw, dla ktorych kwintesencja retoryki byta skuteczno$é,
ktora dla Arystotelesa nie byta cechg istotng (Fortenbaugh 2006: 15).

Zwigzek i napigcie pomiedzy dzialaniem retorycznym a pewnego rodzaju oszustwem
postrzeganym jako alternatywna interpretacja rzeczywistosci (cf. paradiastola - figura
polegajaca na uzyciu ogdlnych, przyjemnych terminéw, by zaciemni¢ prawdziwe zna-
czenie, np. tapowka - dowdd wdziecznosci) to odwieczny temat w historii retoryki,
powtarzajacy sie raz po raz w podrecznikach. To samo mozna powiedzie¢ o ekspery-
mentalnej psychologii spotecznej, gdzie podobnie rozumiane oszustwo jest zalecane
jako srodek do osiagniecia celu. W sytuacji, gdy odbiorca zostanie ostrzezony, ze dany
przekaz ma intencje perswazyjne badz tez zostanie wczesniej powiadomiony, jaki jest
przedmiot perswazji, moze wystapi¢ zjawisko zwane indukowang odpornoscig na per-
swazje, ktdre polega na wyksztalcaniu si¢ u odbiorcéw kontrargumentéw ostabiajacych
skuteczno$¢ perswazji, odbiorca bowiem, antycypujac przekaz, niejako przygotowuje
sobie ich ewentualny zestaw (O’Keefe 2002: 250-251).

W przypadku zaréwno retoryki, jak i psychologii spolecznej, sztuka (techne) ma by¢ jak
najlepiej ukryta, poniewaz w przeciwnym razie audytorium bedzie si¢ jej przeciwsta-
wiaé. Perswadowanie sprawdza si¢ najlepiej, jesli ludzie nie sg $wiadomi srodkéw per-
swazji lub, jeszcze lepiej, samego faktu, Ze sg przekonywani. Aby poruszy¢ ludzi, trzeba
pozwoli¢ im mysle¢, ze poruszajg si¢ sami; najskuteczniejsi perswazenci sg ukrytymi
perswazentami. Historia retoryki oferuje wiele przyktadow takich maksym. Arystote-
les radzit oratorom: ,,Dlatego tworcy winni ukrywaé swa sztuke i sprawiaé wrazenie,
ze méwig w sposob naturalny, a nie wyszukany, bo tylko naturalny sposéb méwienia
budzi wiare, wyszukany przeciwnie; stuchacze bowiem weszac zasadzke, nabieraja
uprzedzenia jak do mieszanego z wodg wina” (Arystoteles 2004: 1404b).

Jeden z najstynniejszych méwcéw greckich - Lizjasz, byt podziwiany za sposdb,

w jaki ukrywal techniki retoryczne, ktdre stosowal w swoich wystapieniach (Kenne-
dy 1994: 66).
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Wspdlczesni badacze réwniez podkreslaja doniostos¢ odwrocenia uwagi odbiorcy od
istoty przekazu jako istotnego kontekstowego czynnika majacego wplyw na skutecz-
no$¢ perswazji. Przeprowadzone eksperymenty wykazaly, ze elementy odwracajace
uwagg, jak ruch, obrazy, migajace swiatla etc., powoduja wzrost skutecznosci perswa-
zji przez spowolnienie czy wrecz ograniczenie mozliwosci kontrargumentacji (Perloff
2017: 226).

Perswazja, retoryka a dialektyka

Jak pisal Arystoteles, retoryka jest antystrofa dialektyki. Obie dotyczg spraw do
pewnego stopnia znanych wszystkim ludziom i niebedacych przedmiotem zadnej
okreslonej nauki. Stad zaréwno retoryka, jak i dialektyka zachowuja dystans wobec
nauk specjalistycznych, dlatego tez ich zastosowanie jest do pewnego stopnia wspol-
ne w dowolnej dyscyplinie. Zasadniczo domeng dialektyki jest dialog, retoryki zas
przemowienie. Ale jak zauwaza Michael Billig: ,,Pomimo pryncypialnych twierdzen
niektdrych retoréw, praktyka retoryki jest raczej dialogiczna niz monologiczna.
Aby by¢ przekonujacym, orator nie mégt dziata¢ w retorycznej prézni, ale musiat
wygrywaé na argumenty. Przede wszystkim oznaczalto to pokonanie kontrargu-
mentow przeciwnikow, gdyz kontekst retoryki byl z natury argumentacyjny” (Billig
1989: 293).

Co wiecej, retoryka nie jest wylacznie dziataniem jezykowym - jest dziataniem za po-
mocg znakoéw, nalezy wiec do systemu semiotycznego.

Zasadniczych roznic miedzy retoryka a dialektyka powinni$my szuka¢ nie w formie,
ale w podejsciu do problemu perswazji. U Arystotelesa dialektyka jest badaniem typu
dyskursu, ,,stanowi krytyczne badanie sgdow potocznych, w tym filozoficznych, po-
przez analize zwigzkéw pojeciowych (rodzaj, gatunek, przypadtosé itp.) istniejacych
pomiedzy podmiotem i orzecznikiem” (Chudy 2009), retoryka natomiast srodkow,
ktorych w danym dyskursie mozna uzy¢.

Wspolczesnie mamy do czynienia z dwoma dominujgcymi modelami perswazji: pierw-
szy to model wypracowanego prawdopodobienstwa: The Elaboration Likelihood Model
of Persuasion [ELM], (Petty/Cacioppo 1981: 262-268), drugi to model heurystycz-
no-systematyczny: The Heuristic-Systematic Model of Information Processing [HSM]
(Chaiken 1980). Chociaz modele réznia si¢ pod wzgledem swojej specyfiki, obydwa
sugerujg istnienie dwdch — zwigzanych z réznym zaangazowaniem odbiorcy w procesie
komunikacji - drég do zmiany przekonan: drogi centralnej/systematycznej i drogi pe-
ryferyjnej/heurystycznej. Systematycznos¢/opracowanie jest logicznym rozwazaniem/
oceng argumentow przedstawionych w komunikacie perswazyjnym. W modelu ELM
osiggniecie celu na drodze centralnej zaklada wysoki stopien zaangazowania charak-
teryzujacy sie wysoka motywacja, krytycznym podejsciem do zawartoéci komunikatu,
przemysleniem argumentacji i wiaczeniem wnioskéw w istniejace schematy myslowe.
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Na drodze peryferyjnej zaangazowanie w my$lenie o relewantnych cechach komuni-
katu jest niskie, a cel jest osiagany na mocy kredytu zaufania, jakim cieszy si¢ méwca,
mitych skojarzen lub przewidywanych korzysci.

Z kolei Chen, Duckworth i Chaiken w swojej koncepcji teorii dzialania perswazyjnego
wyrozniajg heurystyczne oraz systematyczne przetwarzanie komunikatéw. Pierwsze
polega na zastosowaniu ogdlnych zasad osadu lub ,,heurystyk” (np. heurystyka jedno-
my$lnosci spolecznej: opinie powszechnie zgodne sg stuszne). Heurystyki to struktury
wiedzy, wstepnie wyuczone i przechowywane w pamieci. Orzeczenia wydane na pod-
stawie heurystycznego przetwarzania odzwierciedlajg raczej tatwo przetwarzane infor-
macje nalezgce do obszaru wiedzy powszechnej (doxa), a nie informacje indywidualne
lub partykularne. Jako takie, heurystyczne przetwarzanie sprawia, ze wymagania po-
znawcze s3 minimalne. Jednak heurystyczny tryb jest ograniczony przez podstawowe
zasady aktywacji i wykorzystania wiedzy — mianowicie osiagalnos¢, dostepnosé i za-
stosowanie. Oznacza to, ze heurystyczne przetwarzanie wymaga, aby heurystyka byla
przechowywana w pamieci (tzn. osiggalna), byta pobierana z pamieci (tzn. dostepna)
i miala znaczenie (tzn. miata zastosowanie) dla danego zadania osadzania.

Systematyczne przetwarzanie obejmuje stosunkowo wszechstronng i analityczng kon-
trole informacji istotnych z punktu widzenia oceny. Systematyczne formy przetwarza-
nia jako takie wymagaja zdolnosci poznawczych. Orzeczenia wydawane na podstawie
systematycznego przetwarzania wiazg si¢ ze stosunkowo doglebnym traktowaniem
informacji istotnych z punktu widzenia oceny i w zwigzku z tym odpowiadajg seman-
tycznej tresci tych informacji (Chen/Duckworth/Chaiken 1999: 44).

Dzialanie dialektyczne odpowiada zatem centralnej drodze perswazji w modelu ELM
lub systematycznej w modelu HSM, wymaga bowiem wysokiego stopnia zaangazo-
wania i krytycznego podejscia do zawartoéci komunikatu, przemyslenia argumentacji
i wlaczenia wnioskow w istniejgce schematy myslowe. Jako takie, dziatanie dialektyczne
ma charakter przede wszystkim poznawczy, prowadzi bowiem do trwalej zmiany prze-
konan odbiorcy. Wymaga motywacji, na ktora maja wplyw takie czynniki jak: istotnos¢
przedmiotu perswazji dla odbiorcy; potrzeba zrozumienia; poczucie osobistej odpo-
wiedzialnosci etc., oraz odpowiedniej wiedzy, ktora pozwoli zrozumiec¢ i przetworzy¢
argumentacje.

Dziafanie retoryczne zwigzane jest raczej z peryferyjna/heurystyczna $ciezka perswazji
a cel jest czgsto osiggany dzieki wykorzystaniu psychologicznych mechanizméw wywie-
rania wptywu na ludzi (Cialdini 1998 i nast.). Ten typ dzialania perswazyjnego byt juz
sugerowany przez Arystotelesa: ,,Mdwca nie powinien bowiem w swym rozumowaniu
ani siega¢ zbyt daleko wstecz, ani wysnuwac wniosku na podstawie wszystkich zebra-
nych przestanek. W pierwszym bowiem przypadku ze wzgledu na oddalenie wywod
stanie si¢ niejasny, w drugim natomiast przez méwienie rzeczy oczywistych popadnie
w gadulstwo. Z tej to wlasnie przyczyny niewyksztalceni mowcy staja si¢ dla ttumu bar-
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dziej wiarygodni niz wyksztalceni i jak mowia poeci: ich stowa sg bardziej muzykalne
dla ttumu. Wyksztalceni méwia bowiem o rzeczach ogélnych i w sposéb uogolniajacy,
niewyksztalceni natomiast o rzeczach wszystkim znanych i bliskich publicznoéci. [...]
Nalezy przy tym opiera¢ sie nie tylko na przestankach, z ktorych wnioski wynikaja
w sposob konieczny, ale i na tych, z ktérych wynikajg wnioski prawdziwe w wigkszosci
przypadkow (z reguly’)” (Arystoteles 2004: 1395b).

Argumentacyjna konstrukcja emocji: audytorium i wplyw na emocje

Arystoteles jako pierwszy dokonal teoretycznej oraz formalnej analizy emocji (pathos),
ich uzycia oraz znaczenia w dyskursie. Co wigcej, Arystoteles pokazuje si¢ w perspek-
tywie konstruktywistycznej — interesujg go nie tyle rzeczywiscie przezywane emocje,
ile emocje konstruowane na potrzeby odbiorcow. Stagiryta wielokrotnie podkresla,
ze istotny dla powodzenia perswazji jest wizerunek méwcy w oczach audytorium.
Potrzebie autoprezentacji po$wigcony jest rozdzial 6. Retoryki pt. ;Wstyd i bezwstyd”
Wynika z niego jasno, ze Arystoteles szczegdlng uwage zwraca na to, jak mowca
jest postrzegany przez audytorium, a nie jakie cechy reprezentuje w rzeczywistosci:
»[...] wstyd jest to rodzaj przykro$ci i niepokoju w zwiazku z naszymi obecnymi, by-
tymi lub zamierzonymi wystepkami, ktdre, jak si¢ nam wydaje, prowadzg do naszego
zniestawienia [...] Skoro wiec wstyd jest wyobrazeniem, ktdre dotyczy zniestawienia
ze wzgledu na nie samo, a nie ze wzgledu na jego skutki, i skoro troszczymy sie o na-
szg opinie tylko ze wzgledu na tych, ktorzy ja o nas tworza, to wynika stad niezbicie,
ze odczuwamy wstyd tylko wobec 0soéb, na ktdrych opinii nam zalezy” (Arystoteles
2004: 1383b-1384a).

Arystoteles podkreslal znaczenie odwotania emocjonalnego i traktowal perswazje
»przez stuchaczy” jako specjalny sposob perswazji wspolgrajacy z perswazjg ,,przez
demonstracj¢” i perswazja ,,przez charakter (ethos)”. Dla Arystotelesa prawidlowe ro-
zumienie emocji bylo istotna czescig sztuki retoryki. Kazda indywidualna emocja, jak
mowil, musi by¢ analizowana na trzy sposoby. Nalezy uchwyci¢ stan 0séb podatnych
na indywidualne emocje, przedmioty indywidualnych emocji oraz podstawy indywi-
dualnych emocji. Jesli rozumienie przez oratora indywidualnych emocji jest niewy-
starczajace w ktérymkolwiek z tych trzech obszaréw, wowczas nie bedzie on w stanie
wzbudzi¢ reakcji emocjonalnej audytorium (Arystoteles 2004: 1378a).

Wedtug wspodlczesnego badacza, Raphaéla Micheli (2010), procedura konstruowania
emocji zawiera trzy wzajemnie si¢ warunkujace kroki, ktorymi sa: tematyzacja emocji,
ich ewaluacja oraz legitymizacja. W procesie tematyzacji emocja staje si¢ tematem
interakcji i wigze sie z aktem odniesienia do stanu emocjonalnego, a nie jest jedynie
nawigzaniem do niego poprzez znaki sfowne, parawerbalne lub nawet niewerbalne.
Drugi krok wymaga zdania sobie sprawy, ze emocje nie tylko sa przypisywane, ale
jednocze$nie sg rowniez oceniane. Nadawca przypisuje range emocjom wedlug wyzna-
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wanej aksjologii: nadaje im pozytywna wartos¢ lub przeciwnie, dazy do deprecjacji ich
zasadnosci. Trzeci krok polega na opisie, jak emocje moga przejs¢ proces legitymizacji
(lub delegitymizacji) ze strony uczestnikow dialogu. W sytuacji atrybucji, gdy emocje
sg przypisane sobie lub innym, legitymizacji emocji moze towarzyszy¢ zestaw propo-
zycji, ktére zmierzaja do ich uzasadnienia (lub jego braku).

Dlaczego to jest wazne?

Przez wieki stanowiaca czes$¢ trivium retoryka byla kamieniem wegielnym szkolnic-
twa, takze wyzszego. Pokolenia wychowawcow uniwersyteckich od $redniowiecza do
o$wiecenia, a gdzieniegdzie (np. w USA) nawet dluzej, uczyly studentéw zasad per-
swazji, ktore opieraly sie przede wszystkim na naukach Arystotelesa, Cycerona i ich
nasladowcdéw. Potrzeba naukowego opisu perswazji i zmiany postaw nie jest nowym
pomystem, ktéry pojawil si¢ wraz narodzinami i rozwojem psychologii jako dyscy-
pliny. Dyscyplina, ktérg wspotczesnie nazywamy psychologia spoteczng ma bogata
tradycje w mysli starozytnych retoréw. Jak mowi prawnik i klasycysta William Boyd
White: ,,Retoryka moze réwniez dostarczy¢ zestawu pytan i nietypowych opinii, ktére
umozliwig nam przejscie z jednej dziedziny akademickiej do drugiej. Moze nawet sta¢
si¢ centralng dyscypling, ktdrej tak dlugo szukali$émy, a ktdrej istnienia ‘nauka’ nie
udowodnita - za pomoca ktérej inne dyscypliny moga by¢ definiowane, organizowane
i oceniane” (za: Simons 2014: 18).

Podobnego zdania byl Michat Kaczmarkowski, kiedy pisal: ,Wlasnie te dwie cechy
retoryki (starozytnej): encyklopedyczno$¢ w zakresie pewnych nauk humanistycznych
w sensie szerszym, bo obejmujacym takze filozofie, logike, prawo i psychologie, oraz
zorientowanie na tekst jako na kategori¢ w badaniach centralng pozwalaja proponowa¢
retoryke (starozytng) jako jedng z mozliwych unifikujacych podstaw nauk humani-
stycznych” (Kaczmarkowski 1996).

Stad do prezentowanych we wstepie do niniejszego artykutu proponuje dodac jeszcze
jedna, stanowigca w istocie wspolczesng modyfikacje ujecia Arystotelesa, definicje reto-
ryki: Retoryka jest teoria (rhetorica docens) i praktyka (rhetorica utens) wywierania
wplywu na ludzi za pomoca wybranych systemow semiotycznych.

Takie ujecie pozwala na calosciowe spojrzenie na problem perswazji, obejmujace
z wspolczesnego punktu widzenia:

1. Inwencje, obejmujacg swym zakresem:

« Topiki: w tym badanie nowych regut preferencji i pél/dyskurséw argumentacyj-
nych;

o Retoryke empiryczng, czyli pewne aspekty psychologii spotecznej;

 Powiazania z dialektyka, czyli zasadami racjonalnego myslenia — logika niefor-
malng i logikg komunikacyjna.
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2. Dyspozycje uwzgledniajacg m. in. istotny wplyw kolejnosci argumentéw na sku-
teczno$¢ perswazji, np. efekt pierwszenstwa, efekt wiezosci vs. efekt §piocha etc.

3. Elokucje: zasady postugiwania si¢ znakami, a zatem zaréwno uzycie jezyka — prag-
matyke, jak i retoryke wizualng czy tez multimodalng (Forceville/Urios- Aparisi
2009, Kjeldsen 2015) oraz teori¢ figur (Fahnestock 1999, 2003).

4. Actio - prezentacje, wlaczajaca zasady public relations oraz elementy prakseologii.

Sam koncept wywierania wplywu na ludzi jest bowiem multidyscyplinarny. Na razie,
teorig argumentacji od strony teoretycznej zajmujg sie gtéwnie logicy i filozofowie,
od strony praktycznej — prawnicy; psychologowie koncentrujg sie na teorii perswazji
badanej metodami empirycznymi, a jezykoznawcy - na tekstach i analizie dyskursu.
Marketingowcdw i NLP-erdw interesujg gtéwnie skuteczne techniki, takoz couchéw,
treneréw rozwoju osobistego, specjalistow ds. wizerunku i innych praktykéw. Nie znam
prac pedagogdw, cho¢ wywieranie wplywu na ludzi z pewnoscig tez ich interesuje.

Wspolczesne badania empiryczne w duzej czesci potwierdzajg genialng intuicje Sta-
giryty, czyniac jego obserwacje sensownym punktem wyjscia dalszych badan. Dzie-
ki temu mamy prawo nazywania obszaru psychologii spotecznej odnoszacego si¢ do
mechanizmdéw wywierania wpltywu na ludzi retorykg empiryczng. Dlatego tez zajecia
z psychologii spotecznej/ retoryki empirycznej muszg by¢ kluczowa i integralna cze-
$cig kazdego kursu retoryki, moze nawet wazniejszg niz pozostale, jako ze stanowig
kwintesencje retoryki w ujeciu postarystotelesowskim.
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