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Perswazja — preswazja, retoryka — psychologia spoteczna.
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Persuasion - pre-suasion, rhetoric - social psychology.
Some reflections from academic didactics

Abstract

W obszarze interdyscyplinarnych zwigzkéw retoryki z innymi dziedzinami wiedzy znajduje sie psychologia spoteczna zajmujaca
sie wywieraniem wplywu. Sa to zaleznosci z jednej strony oczywiste, a z drugiej rzadko opisywane na polskim gruncie naukowym.
Aby je wykaza¢, zbudowany zostanie most faczacy wybrane aspekty klasycznej retoryki w ujeciu Arystotelesowskim i sofistycznym
z procesami opisywanymi przez Roberta Cialdiniego. Dzieki takiemu zestawieniu mozna wykazac, iz to klasyczna retoryka jest obsza-
rem zrédtowym. Celem badawczym jest przesledzenie tych zaleznosci. Dla przeprowadzonych analiz wazne sa dwa zrodta inspiracji.
Pierwsze z nich to wlasna uniwersytecka praktyka dydaktyczna. Drugim naukowo i teoretycznie waznym sg prace Piotra Lewinskiego.

In the field of interdisciplinary relations of rhetoric with other areas of knowledge is social psychology dealing with influence. These
relationships are, on the one hand, obvious, but on the other hand, rarely described on the Polish scientific ground. In order to de-
monstrate them, a bridge will be built connecting selected aspects of classical rhetoric in Aristotelian and sophistic terms with the
processes described by Robert Cialdini. Through this juxtaposition, it can be shown that classical rhetoric is the source area. The
research goal is to trace these relationships. For the analyses conducted, two sources of inspiration are important. The first is the
university's own teaching practice. The second scientifically and theoretically important is the work of Piotr Lewinski.
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Perswazja — preswazja, retoryka — psychologia
spoteczna. Kilka refleksji z akademickiej dydaktyki

Interdyscyplinarny charakter retoryki czy tez jej filiacje z innymi obszarami
wiedzy to kwestia powszechnie znana. Arystoteles, okreSlajac charakter i zadania
retoryki jako sztuki stwierdzit: ,,Jest wiec rzeczq jasng, ze przedmiotem retoryki,
podobnie jak dialektyki nie jest jeden, scisle okreSlony rodzaj rzeczywistosci”
(Retoryka 1, 1355b). W interdyscyplinarnym duchu wypowiada sie wielu wspot-
czesnych znawcow retoryki. We wstepie do zbioru Retoryka Piotr Wilczek napisat:

W kilkunastu rozdziatach przedstawiono starozytng geneze retoryki, najwazniejsze problemy tej
dyscypliny (...), a takze relacje miedzy retoryka a wspotczesnymi dziedzinami wiedzy i dziatalno-
Sci cztowieka, ktére wywodza sie z retoryki i bardzo wiele jej zawdzieczaja (2008, 7).

W polu relacji, na ktorg wskazuje Wilczek, znalazta sie stosunkowo mloda
dziedzina wiedzy, czyli psychologia. Cho¢ zwigzki pomiedzy retorykq oraz wy-
branymi aspektami wspotczesnej psychologii spotecznej czy poznawczej wydaja
sie wrecz oczywiste, to nie posSwiecono im w badaniach naukowych wiele miej-
sca, na co zwrocil uwage Piotr Lewinski w artykule Psychologia spoteczna czy
retoryka empiryczna? (2019, 80). Dlatego dla badacza, dla ktérego retoryka jest
wciagz scientia prima, okreSlenie niewatpliwie istniejgcych, cho¢ rzadko opisywa-
nych zaleznosci pomiedzy klasyczng retoryka rozumiang jako téchne rhetoriké
i ars rhetorica a wspotczesnymi naukami zajmujacymi sie m.in. sposobami wy-
wierania wplywu, jak jest w przypadku psychologii spolecznej czy poznawczej,
moze by¢ zadaniem naukowo istotnym. Tymze zagadnieniom, ktére w niniej-
szym artykule zostang wstepnie zarysowane (ze wzgledu na pragmatyczno-pro-
pedeutyczny, inspirowany dydaktyka akademicka charakter niniejszych roz-
wazan, ktére mozna uznaC za rodzaj zapowiedzi mozliwosci tematycznych,
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dydaktycznych i badawczych' otwierajacych sie w tym obszarze), nalezaloby po-
Swiecic nie jedno, lecz wiele opracowan naukowych.

Prezentacja wspomnianych zaleznoSci w zamierzeniu autorki ma by¢ ewentu-
alng inspiracjq dla dydaktykéw akademickich. Problematyzowanie tychze kwestii
i ich rozwiniecie w postaci proponowanej przez wyktadowce tematyki zaje¢ moze
stuzy¢ studentom kierunkoéw nie tylko humanistycznych czy spotecznych, lecz
rowniez prawnych lub ekonomicznych. Zainteresowanie niniejszq problematyka
potwierdzajg cho¢by uwagi zawarte w studenckich ankietach semestralnych, coraz
liczniejsze interdyscyplinarne prace magisterskie czy doktorskie wykorzystujace
wiedze z zakresu retoryki w powigzaniu z psychologia spoteczng i poznawcza,
a powstajqce nie tylko w obrebie nauk humanistycznych i spotecznych, lecz row-
niez ekonomicznych, prawnych czy Scistych.

Powyzsze obserwacje, cho¢ czgstkowe i wymagajace odrebnego udokumento-
wania oraz potwierdzenia, staly sie jedng z przyczyn stworzenia w tymze artykule
mapy inspiracji tematycznych, ktore moga by¢ wykorzystane w dydaktyce akade-
mickiej. Stad tez pomyst na pokazanie wybranych punktow stycznych, taczacych
aspekty klasycznej retoryki w ujeciu Arystotelesowskim i sofistycznym ze zjawi-
skami opisywanymi przez psychologie spoteczng i poznawcza, a praktycznie re-
alizowanych w badawczych koncepcjach oraz popularnych publikacjach Roberta
Cialdiniego®* (Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyka oraz Pre-swazja).
Tego typu dzialanie moze okazac sie pozytecznym tropem stuzacym dydaktyce
uniwersyteckiej, w obrebie ktorej na réznych kierunkach studiéw prowadzone sg
zajecia z zakresu teorii retoryki czy tez retoryki opisowej lub do niej nawigzu-
jace, korzystajace z jej dorobku. Natomiast wiasne doswiadczenie dydaktyczne

1. Odrebnego opracowania wymagatoby przedstawienie mapy dyscyplin pozostajacych we wzajemnych koincyden-
cjach, oczywiscie ze zrodtowym statusem klasycznej retoryki, takze definiowanej w konkretny sposéb (wobec wielosci
jej sposobéw rozumienia, co jest znana kwestig juz od czaséw Kwintyliana) czy tez ograniczonej do réwnie konkret-
nych obszaréw (polityka, sadownictwo). Jeszcze innej perspektywy wymagataby sprawdzalno$¢ tychze zaleznosci
w akademickiej dydaktyce, czy tez odwrotnie — zapotrzebowanie odbiorcze (studenckie) na ten typ materii zajeciowej
zwigzanej z mozliwymi perspektywami pracy (marketing polityczny, sprzedazowy, tworzenie komunikatéw perswa-
zyjnych w reklamie), co wiaza¢ by sie musiato, np. z badaniem ankietowym.

2. Prezentacja zwiazkow na linii retoryka — psychologia ogranicza sie w tym artykule w odniesieniu do tej ostatniej do
propozycji Roberta Cialdiniego jako pewnej przykladowej, bo popularnej (cho¢ ich popularno$¢ w swiecie biznesu,
marketingu, polityki, ekonomii nie oznacza, Ze sa to kwestie znane studentom) mozliwosci. To propozycja wyboru
tematyki zaje¢ akademickich o charakterze — w tym ujeciu — raczej teoretycznym, cho¢ dajacym takze mozliwos$¢
realizacji praktycznej, np. sposoby przekonywania i wptywania na odbiorce poprzez argumentacje racjonalna, sofi-
zmaty, czy dobrze znane wspotczesnej psychologii upraszczajace strategie poznawcze, heurystyki, takie jak heurysty-
ki reprezentatywno$ci, dostepnosci czy zakotwiczenia i dostosowania (Kenrick, Neuberg, Cialdini, 2002; 136-142).
Swiadomo$¢ znaczenia dla proceséw wywierania wplywu powyzej wspomnianych kwestii jest otwartg przestrzenia
dla poszukiwania koincydencji. Wykorzysta¢ tu mozna, opisana przez Daniela Kahnemana i Amosa Tversky’ego
(1979, 263-291) teorie decyzji (teoria perspektywy, efekt ramowania, efekt sformutowania, ang. framing effect), ktéra
dotyczy proceséw dokonywania wyboru przez ludzi, szczegélnie w sytuacjach ryzykownych. Dzieki obserwacjom
Kahnemana i Tversky’ego wiadomo, iz procesy decyzyjne sa $cisle zalezne od sposobu prezentacji i od kontekstu,
co przektada sie w praktyce na trzy rodzaje framingu (Levin, Schneider i Gaeth, 1998): efekt sformutowania decyzji
ryzykownych, efekt sformutowania cechy, efekt sformutowania celu. Za badania nad teoria perspektywy znajdujaca
zastosowanie m.in. w ekonomii (podstawy nowej ekonomii behawioralnej — Zalega 2015), Kahneman w 2002 roku
otrzymat Nagrode Nobla (Tversky juz wowczas nie zyt).
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autorki potwierdza, iz pomimo uniwersalnego i ponadczasowego charakteru re-
toryki, z punktu widzenia wspotczesnego odbiorcy (studenta), wiedza ta najcze-
Sciej jest odbierana jako nazbyt hermetyczna, trudna do przyswojenia, archaicz-
na, mato uzyteczna, przez co jej aktualnos¢ i praktyczny wymiar sa przestoniete
i niedocenione. Stad tez pomyst, by na akademickim poziomie nauczania pokazy-
wac uniwersalnosc¢ retoryki, jej aktualnos¢ oraz praktyczng warto$S¢ poprzez wy-
kazywanie jej Zrodlowego dla wielu wspotczesnych dziedzin wiedzy charakteru.
Ukazanie wybranych, klasycznych aspektow retoryki®> w nowoczesnym wymia-
rze, poprzez zwiazki z psychologia spoteczng czy poznawcza* moze by¢ szansa
— z jednej strony na skuteczniejsze dotarcie do studenckiego audytorium, a z dru-
giej — potwierdzeniem niewyczerpanych niemal mozliwosci, jakie oferuje teoria
i praktyka klasycznej retoryki.

WSsrod zrodet inspiracji prowadzacych do zaprezentowania niniejszych rozwa-
zan, nalezatloby wymieni¢ dwa zasadnicze. Pierwsze z nich to wlasna uniwersy-
tecka praktyka dydaktyczna, np. corocznie prowadzony na polonistyce przedmiot
fakultatywny Reguty perswazji z elementami retoryki (Il rok, 1 stopien)”, wyklad
na chemii Przekonywac czy pokonywac? (blok przedmiotéw humanistyczno-spo-
tecznych — II rok, 2 stopien), wyklad ogélnouniwersytecki o tym samym tytule,
przedmiot fakultatywny na I roku 1. stopnia edytorstwa i technik redakcyjnych
Perswazyjnos¢ w tekstach oficjalnych i prywatnych, a przede wszystkim zajecia
seminaryjne dla studentéw polonistyki pierwszego i drugiego stopnia. Przy czym,
inspiracje pojawiajace sie na linii wykladowca — student majg charakter komu-
nikacyjnie dwukierunkowy. Merytoryczne przygotowanie prowadzacego zajecia

3. Chodzi tu przede wszystkim o zasadniczy cel dziatan nadawczych, czyli perswazje (wywieranie wptywu), aspekty
zwigzane z uktadem rél, charakterem oraz sposobem konstruowania réznego typu komunikatéw perswazyjnych, teorie
i praktyke argumentacji czy elokucje.

4. Najblizej teorii i praktyki retorycznej znajduja sie wybrane zagadnienia z zakresu psychologii spotecznej i psy-
chologii poznania, zwanej inaczej kognitywna (ang. cognitive psychology). Pierwsza jest dziedzing nauki taczaca
aspekty psychologii i socjologii, koncentrujaca sie m.in. na badaniu $wiadomie i nieSwiadomie realizowanych sposo-
béw wywierania wplywu na emocje, mys$lenie, wole, postawy jednych ludzi przez innych, co wyraznie koresponduje
z zasadniczym obszarem zainteresowan retoryki, czyli perswazja. Jak pisze Wilhelmina Wosifiska we wprowadzeniu
do podrecznika nieprzeznaczonego dla odbiorcy specjalizujacego sie w psychologii: ,,Psychologia spoteczna wyjasnia
sposoby myslenia, emocjonalnego odczuwania i zachowania jednostki w grupie” (Wosinska 2004, 22). Natomiast au-
torzy podrecznika przeznaczonego dla odbiorcy profesjonalnego stwierdzaja: ,,Psychologia spoteczna jest naukowym
badaniem sposobu, w jaki ludzkie mysli, uczucia i zachowania ulegaja wptywom innych ludzi” (Kenrick, Lauberg,
Cialdini 2002, 29). Za$ psychologie poznawczg okre$la sie czesto jako subdyscypline psychologii naukowej, a ze
wzgledu na swdj interdyscyplinarny charakter uzyskuje ona status jednej z najistotniejszych dziedzin psychologii
(Miller, 2003). Zajmuje sie w najogdlniejszym wymiarze badaniem sposobéw dziatania umystu przektadajacych sie na
podejmowanie decyzji. Jak pisza autorzy ksiazki Psychologia poznawcza: ,,Psychologia poznawcza (inaczej: kogni-
tywna; tac. cogito — mysle, rozwazam) jest czeScig psychologii i zgodnie z ta przynalezno$cig okresla przedmiot swo-
ich zainteresowan jako badanie mechanizméw sterujacych zachowaniem. W odréznieniu jednak od innych dzialéw
tej dyscypliny, zaweza obszar swoich zainteresowan do mechanizméw poznawczych, a nie np. emocjonalnych, mo-
tywacyjnych, osobowosciowych lub spotecznych. Problemy naukowe oczywiscie nie dziela sie na poznawcze i inne,
w zwiazku z tym psychologia poznawcza wchodzi w liczne i réznorodne ,,sojusze badawcze” z innymi dziedzinami
badan psychologicznych, jak rowniez z innymi naukami. Niemniej jej podstawowym zadaniem jest poznawanie tego,
jak ludzie poznaja Swiat i w jaki spos6b owo poznanie okresla ich zachowanie w réznych sytuacjach zycia codziennego
lub podczas zmagania sie z rozmaitymi problemami” (Necka i in. 2020, 22).

5. Wszystkie programy przedmiotéw znajduja sie na stronie: https://usosweb.umcs.pl/kontroler.php?_action=news/default
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jest w kazdym semestrze poddawane weryfikacji, czyli zderza sie ze zmieniajacy-
mi sie coraz szybciej mozliwosciami i potrzebami studentow oraz — to doswiad-
czenia studentow zwigzane z perswazyjng praktykq wynikajacq z coraz wczesniej
podejmowana przez miodziez pracq zarobkowa, gtdwnie w réznych obszarach
marketingu, reklamy i sprzedazy, inspiruja wykladowce do poszukiwania no-
wych sposobéw, aby zastosowanie klasycznej triady movere, docere, delectare
we wspotczesnym wydaniu wcigz miato sens. Stad pomysty na uczenie retoryki
i o retoryce zakorzenione sq w licznych zwigzkach pomiedzy nig a innymi dzie-
dzinami wiedzy, gtéwnie psychologia spoteczna, zajmujqca sie perswazjq oraz
ogolnie — wywieraniem wptywu. Dlatego teoretyczna cze$¢ artykutu wskazuje na
owe zwigzki (oczywiscie, przykladowe, wybrane), a zaprezentowane tropy wiele
zawdzieczaja pracom Piotra Lewinskiego. I to jest drugie, naukowo i teoretycznie
wazne, zrodto inspiracji.

W niniejszym artykule zostat potozony nacisk na polski obszar badawczy, gdyz
tego typu propozycji jest niewiele. Z tego tez wzgledu 6w naukowy punkt od-
niesienia jest dla autorki szczego6lnie istotny; stanowi on rowniez potwierdzenie
wiasnych badawczych i dydaktycznych intuicji oraz oSmiela do podzielenia sie
obserwacjami.

Retoryka — psychologia spoleczna. Perswazja — wywieranie wplywu

Perswazji czy wywierania wptywu nie odkryt wiek XX, ale ja upowszechnit
do tego stopnia, iz wlasciwie jest ona obecna w kazdej dziedzinie wiedzy i ogol-
nie — w kazdej sferze ludzkiego dziatania. Wbrew temu, co pisze Marek Tokarz®
retoryka (jako sztuka perswazji) nie miata wylacznie charakteru teoretycznego
i filozoficznego, cho¢ zaplecze filozoficzne stanowito jej fundament.

Arystotelesowskie ujecie retoryki: ,,(...) umiejetnos¢ metodycznego odkrywa-
nia tego, co w odniesieniu do kazdego przedmiotu moze by przekonywajace”
(Retoryka, 1, 1355b) jest obecne takze w pismach jego rowiesnikow, poprzed-
nikéw czy tez nastepcow. Istota retoryki jako ars persuadendi jest perswazja.
Interesujace zestawienie wybranych klasycznych definicji retoryki sporzadzit
Jakub Z. Lichanski (2012, 6), potwierdzajac dominacje tego wilasnie aspektu.
U sofistéw, a w szczegdlnosci u Gorgiasza najwazniejsza jest umiejetnos$¢ prze-
konywania (czy tez naklaniania). Janina Gajda zwraca uwage, iz niezaleznie od

6. Badacz stwierdza: ,,Filozofia to jest to, co da sie wymysli¢ siedzac w kucki na pustyni i nie kontaktujqc sie ze Swia-
tem zewnetrznym. Sila rzeczy wiec klasyczna retoryka, jako cze$¢ sktadowa klasycznej filozofii, to rowniez czysta
spekulacja. Retoréw teoretykéw kompletnie nie interesowata mozliwosS¢ praktycznej weryfikacji tez, ktére gtosili.
Rzymska retoryka to potaczenie teorii i praktyki (polityka, wychowanie obywateli, ksztalcenie), jak w przypadku
Kwintyliana, Cycerona, podobnie w przypadku sofistéw, czy retoréw attycyzmu — Gorgiasza, Peryklesa, Demostenesa
czy Izokratesa. Z pewnoscig ich interesowata praktyczna weryfikacja retorycznych tez, to laczenie teorii z wlasna
praktyka potaczona z nauczaniem” (Tokarz 2006, 221).
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roznic, dla wszystkich sofistow wazne jest zespolenie elementéw merytorycznych
i formalnych, ale:

Sama wiedza jednak nie wystarcza, trzeba ponadto umie¢ przedstawi¢ swoje racje w przekonu-
jacej, wtasciwej i pieknej formie, innych przekona¢ o swej stusznosci za pomocq wiasciwych ar-
gumentdw, a kontrargumenty przeciwnikéw odeprze¢ w sposob prawidtowy, celny i btyskotliwy.
Do tego jest niezbedna znajomos¢ retoryki, dialektyki i erystyki (Gajda 1989, 41).

O ile w definicjach oraz opisie funkcji retoryki w Arystotelesowskim wyda-
niu oraz w dzialaniach sofistow najczesciej pojawia sie termin perswazja, sztu-
ka perswazji (‘to co przekonuje, to co przekonujace’), przekonywanie, o tyle
w obszarze psychologii spotecznej czesciej obecne jest bardziej ogdlne okresSlenie
— wywieranie wptywu czy wplyw spoteczny (cho¢ obecna jest tez perswazja, ma-
nipulacja, propaganda, klamstwo — terminy czesto stosowane wymiennie i trakto-
wane synonimicznie). Ow wplyw spoleczny mozna rozumieé¢ — przykladowo — za
Hanng Hamer (2005, 210-221) jako rodzaj wzajemnego miedzyludzkiego oddzia-
lywania o réznym etycznym i komunikacyjnym charakterze. Wptyw spoteczny
ma na celu zmiane postaw, a dzialania do tego prowadzace réznia sie od siebie
znaczgco pod wzgledem technicznym i etycznym. Grazyna Osika dokonuje prze-
gladu wybranych sposobéw rozumienia wptywu spotecznego (2012, 393-407).

Wspotczesne definicje oddzialywania na odbiorce w rozumieniu psychologii
spotecznej jako wywierania wptywu w istocie obejmuja najszerszy zakres zja-
wisk dotyczacych ludzkich interakcji jednostkowych i grupowych majacych na
celu zmiane postaw, pogladéw przy zastosowaniu technik oddziatywania o cha-
rakterze jawnym i niejawnym oraz mieszczacy sie w maksymalnie szerokim za-
kresie intencji nadawczych, poczawszy od etycznych po catkowicie nieetyczne.
Zestawienie klasycznych sposobow rozumienia perswazji jako istoty retoryki oraz
wspotczesnych definicji spotecznego wplywu, terminu najczesciej stosowanego
w obszarze psychologii spotecznej, pokazuje szereg punktéw wspoélnych, podo-
bienstw i zaleznosci.

Preswazja — perswazja — postswazja

Pamietajac o tym, na co zwraca uwage Cialdini odwotujac sie do najnowszych
badan z zakresu psycholingwistyki, iz ,,gtéwna funkcja jezyka nie jest wyrazanie
czy opisywanie rzeczywistosci, lecz wplywanie na odbiorce (...)” (2017, 143),
wiadomo iz od zjednoczonych sit perswazji/wplywu spotecznego wilasciwie nie
ma ucieczki. Ujrzenie ich w kontekscie klasycznej retoryki poszerza perspektywe.
Jak pisze Tomasz Witkowski w Psychologii ktamstwa:
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Retoryka to stara sztuka pieknego mdéwienia, niezwykle rozwinieta w czasach starozytnych we-
szla na stale do podstawowego kanonu przedmiotow szkolnych w czasach nowozytnych. (...)
Zapomniana w dobie rozwoju mysli technicznej jest na nowo odkrywana przez wspomnianych
zawodowych ,,oklamywaczy” (2002, 215).

Wazne jest, iz te stowa pisze psycholog — badacz i praktyk, a w jego mniemaniu
to pelne zrodlo, z ktoérego warto czerpac bez szukania nowosci to retoryka.

Retoryka i psychologia spoteczna — najogdlniej rzecz biorgc — pokazuja ,,co”
i ,,w jaki sposob” mozna perswazyjnie komunikowac. Natomiast Cialdini w Pre-
-swazji do tego ,perswazyjnego trojkata” dodaje jeszcze jeden element, czyli
,kiedy”. Badacz dowodzi, jak wazne sq te strategie postepowania nadawcy, ktore
pojawiajq sie tuz przed samym komunikatem perswazyjnym. Pokazuje tez caly
arsenat technik umozliwiajacych pozyskanie odbiorcy juz ,,przed”, stad tytulowa
pre-swazja’.

Cialdini opisat szes¢ podstawowych regut perswazji (nie on pierwszy zajmowat
sie ich badaniem i nie jest to zbior ani ostateczny, ani zamkniety), ktore jako au-
tomatyzmy reagowania, ,,drogi na skroty” dziataja nieodparcie skutecznie wspot-
tworzac efektywne perswazyjnie przekazy. Sq to reguty, ktore zostalty przyswojone
i wchioniete przez te obszary zycia spotecznego, ktore zyja z perswazji. Natomiast
zjawiska preswazji oraz postswazji sa jeszcze na polskim polu badawczym stosun-
kowo mtode.

Na proces wywierania wptywu opisany przez Cialdiniego w ksigzce Pre-swa-
zja. Jak w petni wykorzystac¢ techniki wptywu spotecznego skladaja sie trzy ko-
lejne etapy: preswazja (okolicznos$ci przed samym perswazyjnym komunikatem;
ukierunkowanie uwagi odbiorcy, jej skupienie; przygotowanie uprzywilejowane-
go momentu), perswazja (sam komunikat perswazyjny) i postswazja (utrwalanie
wywotanych wczesniej zachowan odbiorcy poprzez jego zaangazowanie, aktyw-
ne dzialanie i umacnianie skojarzen), a o skutecznosci kazdego z nich stanowi
szereg mozliwych technik nadawczych, ktére zwiekszaja skutecznos¢ i szanse na
perswazyjny sukces. Ten model zaklada teoretycznie sprawdzalnos¢ w kazdym
ukladzie komunikacyjnym, czyli zaréwno gdy N=0, jak réwniez N#O, a wiec
gdy nadawca przekonuje kogos lub nawet sam siebie, jak rowniez w sytuacji,
gdy uprzywilejowany moment preswazji pojawia sie przypadkowo, czy tez gdy
zostanie stworzony Swiadomie i celowo. Zarowno w odniesieniu do technik opi-
sanych przez Cialdiniego we wczesniejszych publikacjach, jak i w Pre-swazji,
warto zwroci¢ uwage na pewne niedostatki informacyjne, przyktadowo: jaki jest

7. Autorzy Wieku propagandy, Anthony Pratkanis i Elliot Aronson wspominaja o przygotowaniu gruntu dla perswazji
zasadniczej. Jest to w ich propozycji tzw. perswazja wstepna (stowo jako wehikut wstepnego przekonywania, $wiado-
mie tworzone przez media i powtarzane obrazy fikcyjnej rzeczywistosci, wykorzystanie metafor, analogii, przemysla-
ny sposob zadawania pytan, wptyw wabikdw, np. zasady kontrastu, faktoidy), co w koncepcji Cialdiniego odpowia-
datoby wiasnie pre-swazji.
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stopien sprawdzalnosSci danej techniki, czy jest ona rownie skuteczna w kazdym
kregu spotecznym, zawodowym, etnicznym itp., a jesli nie, to co okresla miare jej
skutecznosci. W rownie niewielkim stopniu okreslona jest kwestia etycznosci/nie-
etycznosci takich dziatan oraz ich mozliwych uwarunkowan. W literaturze przed-
miotu czesto wspomina sie o wiekszej liczbie technik (Dolinski, Grzyb 2022, 17)
niz te opisane przez Cialdiniego, czy w zwigzku z tym mozna mowiC o pewnej
hierarchii waznosci, sprawdzalnosci, uzytecznosci?

Cialdini posSwieca swoja uwage przede wszystkim preswazji, natomiast do-
daje ostatni rozdzial poswiecony postswazji, by proces wptywu byt kompletny.
Badacz dowodzi, iz we wspotczesnym Swiecie, atakujgcym odbiorce perswazyj-
nymi przekazami, to wlasnie preswazja jest najwazniejszym dziataniem i stanowi
najwieksze wyzwanie dla perswadujacego, a skupienie uwagi odbiorcy na wybra-
nym aspekcie rzeczywistosci, skltonienie go, by poswiecit swoj czas i zaangazo-
wanie jest wazniejszym zadaniem niz samo przedstawienie perswazyjnej wypo-
wiedzi. Jest to kierunek my$lenia zgodny z zasadq zaangazowania i konsekwencji.
Najtrudniejszym zadaniem jest wywolanie owego zaangazowania poprzez wyko-
rzystanie uprzywilejowanego momentu, ktéry moze mie¢ charakter przypadko-
wy lub celowy, jednak najwazniejsze jest jego dostrzezenie i wykorzystanie (gdy
ma charakter niezamierzony, powstaje samoczynnie, wywotany przez okoliczno-
sci) lub wykreowanie (gdy nadawca 6w moment wytwarza na uzytek perswazji).
Czynnikiem najbardziej wptywajacym na odbiorce i przekonujacym go jest to, na
czym zostanie skupiona jego uwaga (to stanie sie uprzywilejowane), a wiec auto-
matycznie — to, co uzna on za wazne (Cialdini 2017, 34).

Psychologiczne ,,otwieracze” i captatio benevolentiae

Powyzsze zestawienie odnosi do proby odnalezienia podobienstw pomiedzy
technikami wplywu spotecznego i mozliwoSciami, jakie niesie perswazja zako-
rzeniona w propozycjach Arystotelesowskich i sofistycznych. Cialdini podkresla,
iz jezyk jest przede wszystkim mechanizmem wywierania wpltywu, srodkiem na-
ktaniania odbiorcy (2017, 136). A gdyby spojrze¢ na deklaracje Gorgiasza, moz-
na odnalez¢ punkty wspélne. W Pochwale Heleny padaja znamienne kwestie:
»otowo jest wielkim mocarzem (logos dynastes megas eastin), ktory za pomo-
cq bardzo matego i ukrytego organu (jezyka) wywoluje rzeczy na miare boska.
Zdolne jest bowiem i strach uSmierzy¢, i troske odsuna¢, rados¢ wzbudzic¢ i wspot-
czucie pomnozy¢” (Gorgiasz, 4). Uzupeia je fragment dialogu Platona Gorgiasz.
Sofista odpowiada Sokratesowi, ktory pyta, co jest najwiekszym dobrem: ,,Umie¢
na ludzi przekonujaco dziata¢ stowami (...). Toz, jesli taka moc posiadasz, to nie-
wolnikiem bedziesz miat lekarza, niewolnikiem i nauczyciela gimnastyki, a 6w
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dorobkiewicz, pokaze sie, ze sie dla kogos innego dorabia: nie dla siebie, tylko dla
ciebie, ktory potrafisz méwi¢ i naktania¢ thumy” (cyt. za Gajda 1989, 249).

Cialdini wychodzi z zalozenia, iz stosujagc w ramach uprzywilejowanego mo-
mentu jezyk skupiajacy uwage odbiorcy na wybranych fragmentach rzeczywi-
stosSci, nadawca moze sterowac procesem skojarzen i osiggac swoje cele. Badacz
opisuje szereg technik z tym zwigzanych, takich jak: atraktory (treSci zwigzane
z seksualnoScia, tresci zagrazajace, wskazujace na zmiane), magnetyzery (tresci
przykuwajace uwage, czyli dotyczace osobiscie odbiorcy, niepelne i tajemnicze),
skojarzenia poprzez symbolike obrazu i metafory, geografie perswazji, czyli fi-
zyczne miejsca w przestrzeni sprzyjajace wptywowi i zmianie, a do szesciu opi-
sywanych wczesniej ,,drég na skroty” dodaje siodma zasade odnoszaca sie do
jednosci (wskazowki i skojarzenia dotyczace relacji ,,my” — genetyczna wspolnota
rodziny i miejsca oraz zasady synchronii dziatania). Przynajmniej czes¢ z tych
zjawisk mogtaby znalez¢ swoje odnosniki w obserwacjach Arystotelesa lub prak-
tykach sofistow.

Dzieki wspotczesnym badaniom psychologéw i wiedzy z zakresu teorii perswa-
zji oraz sposobow przetwarzania komunikatow perswazyjnych wiadomo, iz taki
przekaz dociera do odbiorcy dwiema drogami: torem centralnym i peryferyjnym.
Ta wiedza to zastuga dwoch badaczy — Richarda E. Petty’ego i Johna T. Cacioppa,
dzieki ktorym w potowie lat 80. XX wieku powstata teoria ELM (Elaboration
Likelihood Model). Tor centralny wigze sie z pelnym namystu, racjonalnym prze-
twarzaniem rzeczowych argumentéw, analizq danych i merytoryczng oceng skta-
dowych komunikatu. Natomiast tor peryferyjny wspottworza reakcje czesto auto-
matyczne i powierzchowne na réznego rodzaju bodZce poznawcze, emocjonalne
czy behawioralne (Tokarz 2006, 230). W praktyce odbior komunikatu perswazyj-
nego jest blizej jednej lub drugiej mozliwosci. Im bardziej ros$nie sposob przetwa-
rzania informacji torem centralnym, tym mniejsze jest znaczenie toru peryferyj-
nego i odwrotnie. Zostato dowiedzione, iz dla odbioru komunikatu perswazyjnego
tak samo wazne sq dowody i racjonalna argumentacja, jak pozycja, wiarygodnos¢,
wyglad, ton glosu mowcy czy organizacja przestrzeni, w ktorej dziata. Techniki,
ktore opisuje Cialdini, wigzq sie Scisle z przetwarzaniem przekazu perswazyjnego
torem peryferyjnym. Starozytni mieli wiedze o obu tych sciezkach. Sofisci oparli
swaéj model ksztatcenia i wychowania na dwoch drogach — merytorycznej (wiedza
o rzeczywistosci przyrodniczej i spotecznej; uczono wiec matematyki, astrono-
mii, etyki, polityki, przekazywano poglady filozoficzne sofistow na temat panstwa
i cztowieka) i formalnej (to nauka dialektyki, retoryki, erystyki, gramatyki). Mieli
wiec swiadomos¢, ze rownie wazna jest ogolna wiedza dotyczaca rzeczywistosci
oraz cztowieka, jak umiejetnosc jej przekonujacego i pieknego przedstawienia.
Oba aspekty byly ugruntowane racjonalnie oraz pragmatycznie.
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Wspomniane kwestie tym mocniej wybrzmiewaja w kontekscie wspotczesnych
teorii spotecznego wplywu, im bardziej wyeksponuje sie filozoficzne podstawy
myslenia sofistow o cztowieku i jego roli w spoteczenstwie oraz — rewolucyj-
ny jak na owe czasy — Swiecki, sceptyczny Swiatopoglad, oparty na przekonaniu
o umownosci oraz wzglednosci praw, norm etycznych ksztattujacych sie w za-
leznosci od okoliczno$ci. Zgodnie z tymi przekonaniami, Gorgiasz w traktacie
O niebycie stwierdza, iz celem cztowieka nie jest poznanie prawdy, ale wystarcza
mu mniemania, ktore ksztaltuje potega stowa, a w Pochwale Heleny wzmacnia
ten poglad znamienna antyteza: wiedza — mniemanie, potwierdzona w Obronie
Palamedesa (Gajda 1989, 122). Nawet w koncepcjach teoretycznych Gorgiasza,
choc¢ dla sofistow spéjnos¢ pomiedzy teoria i praktyka byta naczelnym zadaniem
wychowawcy, nauczyciela, retora, mozna dostrzec zalgzek wspotczesnego mysle-
nia o dwutorowosci przyjmowania perswazji oraz podatnosci i otwartosci czto-
wieka na wptyw, ktéry dokonuje sie torem peryferyjnym.

Warto tez przypomnie¢, iz fragmenty Retoryki Arystotelesa sa pewnym kom-
promisem oraz uznaniem pragmatyki i realizmu perswazyjnego, ktére biorg pod
uwage ,,niedoskonatos$¢ zasad ustrojowych” oraz ,zepsucie stuchacza” zadnego
widowiska (Retoryka 111, 1415b). Dlatego, cho¢ dla Arystotelesa fundamentem
sztuki przekonywania jest logiczna argumentacja (logos) wywiedziona z dialekty-
ki, to doskonale zdawatl on sobie sprawe z tego, iz musi by¢ ona uwierzytelniona
postawq i charakterem mowcy budzacym zaufanie (ethos) oraz wsparta dobrym
nastawieniem stuchaczy (pathos). Sa to znane dobrze srodki przekonywania,
o ktorych wspomina Arystoteles (Retoryka 1, 1356a, b). Techniki oparte na logos
wskazujq na tor centralny; sposoby przekonywania oparte na wiarygodnosci mow-
cy oraz oddziatywaniu na usposobienie stuchacza (tor peryferyjny) sq najblizsze
wspotczesnej psychologii spotecznej i badaniom technik wplywu spotecznego.
Zwlaszcza opis afektow (ich natura, geneza, znaczenie) ujetych w przeciwstawne
pary jest dowodem glebokiej Swiadomosci natury ludzkiej i narzedziem skutecz-
nej argumentacji. Komentuje to Podbielski:

Wiedza psychologiczna i doktadna znajomos¢ typowych zachowan ludzkich w zalezno$ci od wie-
ku, pochodzenia i pozycji spotecznej jest mu [méwcy — uzup. A.T.] bowiem niezbedna, aby mogt
charakter swego wystapienia i argumentacji dostosowa¢ do wlasnej pozycji spotecznej, do swego
wieku i pochodzenia. Jest to wymog zalecany juz przez retoryke sofistyczng i szeroko stosowany
,Na wyczucie” w praktyce oratorskiej V i IV wieku p.n.e. w Grecji (1988, 44-45).

Pozyskanie zyczliwosci i uwagi stuchaczy zawarte w tacinskiej formule capta-
tio benevolentiae dla klasycznych retorow — podobnie jak dla praktykow wy-
wierania wptywu — bylo i jest kwestia doskonale znang. Starozytni wiedzieli nie
tylko, w jaki sposéb nalezy to robic¢, ale i kiedy (na co zwraca uwage Cialdini
w Pre-swazji). Sa to kwestie polaczone z osigganiem wiarygodnoS$ci poprzez trzy

Anna Tryksza, Perswazja — preswazja, retoryka — psychologia spoteczna... e 45



Res Rhetorica, ISSN 2392-3113, 11 (4) 2024, p. 46

poziomy perswazyjne zawarte w tacinskich formutach docere, movere, delectare.
Heinrich Lausberg za Kwintylianem zwraca uwage, iz pierwszy ukierunkowany
jest na intelekt, a dwa pozostate na emocje (Lausberg 2002, 146-147). Lausberg
wprost pisze, iz delectare ,,rodzi sympatie dla przedmiotu mowy (w pojeciu stro-
ny mowcy) i dla samego méwcy. Sympatia publicznos$ci dla méwcy i przedmiotu
mowy zdobywana jest za pomoca emocjonalnego pomostu” (Lausberg 2002, 147).
Mozna by byto powiedzie¢ — jest to przyjmowanie perswazji torem peryferyjnym.
W zwigzku z powyzszym starozytni retorzy rozrozniali rozne stopnie trwatosci
i sily owych stanow emocjonalnych. Najogolniej mowiac z delectare wigzano
(wspomina o tym Kwintylian, powotujac sie na tradycje grecka) tagodne emocje
(ethos) polaczone z budzeniem sympatii i wiekszqg trwatoscia, a ich odnoga byt hu-
mor, zart, dowcip, natomiast do movere odnosity sie uczucia gwattowne (pathos),
takie jak gniew, strach, lek, nienawis¢, pozadanie, ktére miaty wywotac u odbior-
cy wstrzas i sktoni¢ do opowiedzenia sie po stronie méwcy (Lausberg 2002, 149).
Lausberg podaje przyklady wzbudzania owych silnych uczu¢ poprzez przedsta-
wienie namacalnego dowodu (np. poplamione krwig ubranie), graficzne wizerunki
obiektu (dzi$ zapewne zdjecia, obrazy wzbudzajqce strach, przerazenie itp.) oraz
poprzez jezyk i amplifikacje (np. emotywne opisanie tragicznych okolicznosci,
ktore sg skuteczne, gdy mowca potrafi w sobie wzbudzi¢ stan podobny). Lausberg
za Kwintylianem podkresla, iz sg to sposoby o charakterze teatralnym, odnosza
sie do zdolnos$ci ingenium méwcy, podobnie jak u aktora. By taki efekt osiggnac,
mozna bylo wykonywac¢ ¢wiczenia na fikcyjnym materiale zawierajgcym przera-
zajace opisy zdarzen. Kwintylian jednak stanowczo ostrzega przed niewlasciwym
uzyciem tychze sposobéw (Lausberg 2002, 149-150). Podobne ostrzezenie za-
mieszcza we wstepie do swoich rozwazan Cialdini (2017, 30). Przede wszystkim
jednak trzeba zwroci¢ uwage na podobienstwo technik w kontekscie omowionych
wczesniej retorycznych sposobow pozyskiwania i skupiania uwagi odbiorcow.
Cialdini pisze o ,,otwieraczach”, ktére wykorzystujq silne emocje zwigzane ze
strachem lub erotyka (2017, 97-107), podporzadkowane perswazji, ktore w reto-
ryce (pathos zwigzany z movere) realizowane sg dzieki amplifikacji jezykowo lub
obrazowo, a w efekcie majg to samo zadanie — skupi¢ uwage odbiorcy. Poré6wnac
mozna by tez bylo role nadawcy w powyzszych sytuacjach komunikacyjnych do
zadan aktora, perswazyjnego sztukmistrza.

Zarowno Cialdini, jak i starozytni retorzy mowia takze o tym, kiedy nalezy
stosowac techniki captatio benevolentiae. W retoryce jest to wstepna czesc¢
mowy (exordium dwojakiego rodzaju — principium lub insinuatio), natomiast
u Cialdiniego to preswazja, czyli moment poprzedzajacy wiasciwa czesc przedsta-
wiajaca sprawe. Lausberg za Cyceronem stwierdza:
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Principium jest mowa, ktora bezposrednio i w sposéb jawny ma na celu albo pozyskac¢ zyczliwo$¢
stuchacza, albo utatwi¢ mu zrozumienie sprawy, albo tez przyciagnac jego uwage; insinuatio za$
jest mowa, ktora dzieki zabiegowi swego rodzaju utajenia i obejécia [w przedstawianych faktach]
przenika do umystu stuchacza (2002, 158).

Pierwszy typ wstepu ma charakter jawny i oddzialuje wprost, m.in. poprzez
amplifikacyjne powiekszenie tematu (bedzie mowa o rzeczach waznych, donio-
stych, nieznanych, nadzwyczajnych lub takich, ktére odnoszq sie wprost do od-
biorcy). Wazne moze by¢ takze wzbudzanie oczekiwania i niepewnosci poprzez
wprowadzenie narracji, ktorg przerywa sie powtarzanym iam (‘juz’, ‘juz teraz’).
Natomiast Cialdini zaznacza, iz wszystko, co dotyczy nas jako odbiorcow lub
w taki sposob moze by¢ przedstawione — zyskuje, a wiec koncentruje uwage
i pozytywnie nastraja. Takie dziatanie moze sta¢ sie waznym czynnikiem preswa-
zji (Cialdini 2017, 148). Badacz podkresla rowniez skutecznos¢ uzycia zagadek
i tajemnic narracyjnych w rozrywce, tworzeniu marek i oczywiscie w reklamie
(zawieszenie historii w kulminacyjnym momencie i powr6t do niej po przerwie)
wskazujac na zjawisko zwane dazeniem do zamkniecia poznawczego (Cialdini
2017, 126-127). Dodac tez mozna, iz uzycie zagadek nie musi odnosic sie tylko
do poziomu fabuly, ale rowniez do stylu. Arystoteles zaleca uzywanie metafor,
ktore stanowig zagadke (Retoryka 3, 1405b). Zarowno klasyczna retoryka, jak
i psychologia spoteczna doceniajg ich perswazyjna role (Cialdini 2017, 143—-144).

Natomiast drugi typ to wstep insynuacyjny, ktory polega na ,,korzystnym wpty-
waniu na pod$Swiadomos$¢ audytorium, dzieki umiejetnemu (sprytnemu, listige)
uzyciu psychologicznych zabiegdéw (insynuowanie, zaskoczenie, chociazby po-
przez zart: Rhet. Her: I, 10) i przygotowanie w ten sposob podstawy do zyskania
sympatii” (Lausberg 2002, 170). Mozna to osiggnac poprzez: eksponowanie tylko
pozytywnych aspektow, a unikanie negatywnych, poprzez udawanie, ze nie zalezy
mowcy na zyczliwosci odbiorcy, ale osiggnieciu jej, poniewaz sie o nig nie prosi
poprzez wyznanie (confessio) wprost (circuitio).

Obserwujac tylko kwestie lokalizacji (wstepna czes¢ wypowiedzi) oraz tech-
niki stuzgce pozyskaniu uwagi i zyczliwosci odbiorcéw, mozna zauwazy¢ szereg
zwigzkow pomiedzy klasycznymi oraz wspotczesnymi, psychologicznymi pro-
pozycjami, a mozna doda¢ kolejne. Cialdini zauwaza, ze ten kto potrafi skiero-
wac nieproporcjonalnie duzg uwage odbiorcéw na najkorzystniejsza ceche oferty,
przez co uznajq ja oni za wyjatkowo wazna, ma wieksze szanse na sukces perswa-
zyjny. Taka funkcje w retoryce pelnia dziatania we wstepie insynuacyjnym lub te
ze wstepu jawnego — efektowne zarty, niezwykle historie z zawieszonym suspen-
sem czy wszelkiego rodzaju intelektualno-jezykowe, obrazowe amplifikacje (lub
tez stosownie do okolicznoSci pomniejszenia niepozadanych elementéw). Moga
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to by¢ rowniez sugestywne informacje sterujgce skojarzeniami, ale pozostajace
w tle (Cialdini 2017, 76), ktore sa podstawa zamaskowanej perswazji, a dziataja
podobnie jak technika insynuacyjna — udawanie, ze nie zalezy méwcy na zyczli-
wosci odbiorcy, ale osiggnieciu jej, poniewaz o nig nie prosi.

ZnaleZz¢ tez mozna sporo powigzan pomiedzy sposobami retorycznej argumenta-
cji a regutami perswazji opisywanymi przez Cialdiniego — zar6wno w Wywieraniu
wpltywu na ludzi, jak i w Pre-swazji. Przykladowo, kwestie retorycznego budowa-
nia wiarygodnosci nadawcy mogg sie kojarzy¢ z argumentem z autorytetu oraz
regula perswazji opartg na autorytecie — bazujq one na zaufaniu i wiarygodnosci
nadawcy. Wywiedzione z metody sokratejskiej, opartej na dialogu, techniki umie-
jetnego zadawania pytan (Cialdini 2017, 181) pozwalajace zblizy¢ sie do prawdy,
moga znalez¢ odbicie w perswazyjnej zasadzie zaangazowania i konsekwencji
w wariancie ,,stopa w drzwiach” (cho¢ ich etyczny walor moze by¢ catkowicie roz-
ny). Ta ostatnia, na zasadzie odwrotnosci, wykazuje wyrazne zwiazki z argumen-
tum ad hominem wykorzystywanym czesto jako metoda zdyskredytowania osoby
przez wykazanie jej niekonsekwencji, a przez to niewiarygodnosci. Natomiast
zasada lubienia i sympatii (takze przez podobienstwo) nieodparcie kojarzy sie
z argumentum ad simili.

Na zamkniecie tej czeSci warto wspomnie¢ o kwestiach, ktérym nalezatloby
poswieci¢ zupelnie odrebne studium ze wzgledu na ich obszernos¢ oraz inspiru-
jacy charakter. Sg to zagadnienia dotyczace jezyka, a szczegdlnie metafory oraz
budowania synchronii pomiedzy nadawca i odbiorca (captatio benevolentiae)
zwiekszajacej site preswazji/perswazji, a osigganej poprzez muzyke, ruch, rytm,
rym. Wspotczesnych badan z zakresu jezyka, komunikacji, poetyki kognitywnej,
wersologii, stylistyki, dotyczacych zwigzku pomiedzy trafnym doborem stéw, re-
gularnoscia i wyrazistoscig rytmiczng wypowiedzi a skutecznoscig oddziatywania
tak skonstruowanego komunikatu perswazyjnego jest wiele zar6wno na polskim
jak i zagranicznym rynku naukowym. NajczeSciej obserwacje tychze zaleznosci
dotycza reklamy (Bralczyk 2004, 7—8). Natomiast Cialdini sktonno$¢ do wieksze-
go otwarcia odbiorcy na tego typu komunikaty oraz uleganie im okresla alitero-
wanym hastem ,tatwe utatwia” (2017, 151) sugerujac zwigzek pomiedzy skutecz-
noscig oddziatywania na odbiorce a tatwoscig przetwarzania komunikatu. Dzieki
wyrazistemu rytmowi, rymom czy muzyce wigczonej do komunikatu (piosenki,
slogany reklamowe), podobnie jak i poprzez wielokrotne powtarzanie jakiego$
stwierdzenia, odbiorca staje sie bardziej podatny na perswazje. Nietzsche pisat:

Rytm miat bogom glebiej w r y ¢ w pamiec ludzkie naleganie, skoro zauwazono, ze cztowiek pa-

mieta lepiej wiersz, nizZ mowe niewigzana. (...). Rytm jest przymusem; w y t w a r z a niepokonalng
chec ulegania, zgadzania sie; nie tylko nogi, lecz i sama dusza idzie za taktem (2008, 118).
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Na to, czy odbiorca uzna przekaz za przekonujacy wptywa ptynnos¢ przetwa-
rzania komunikatu. Zjawisko to nazywane jest przez psychologie efektem iluzo-
rycznej prawdy. Arystoteles, przywolujac Homera, komentuje znaczenie perswa-
zyjne powtorzen:

Sadzimy bowiem, Ze ten, kto wiele znaczy, musi by¢ wielokrotnie wymieniony, skoro wiec zostat
wielokrotnie wymieniony, wydaje sie, ze jest kim$ stawnym. W ten sposéb dzieki sugestii bted-
nego rozumowania powiekszyt poeta znaczenie Nireusa i utrwalil jego imie, chociaz wspominat
o nim tylko ten jeden raz i wiecej nigdzie o nim nie méwit (Retoryka I11, 1414a).

Podobne przyktady powiekszenia, fokusowania czy tez amplifikowania wyroz-
niajgcej cechy produktu, umieszczonej w powtérzeniach w réznych miejscach ko-
munikatu jako techniki ogniskujacej uwage odbiorcy, a wiec dziatajacej perswa-
zyjnie podaje Cialdini (2017, 112).

Wspotczesna nauka dysponuje na ten temat ogromng wiedzg i licznymi ba-
daniami, ale i starozytni o roli jezyka oraz rytmu w perswazji wiedzieli catkiem
sporo. Rozwazania o perswazyjnej/argumentacyjnej funkcji jezyka zapoczat-
kowali sofisci — Protagoras z Abdery (prowadzit studia gramatyczne, wyréznit
typy zdan, rodzaje rzeczownikdw, w niepoprawnych formach widziat Zrédta nie-
porozumien jezykowych), Prodikos z Keos (badal wieloznacznos¢ wyrazow),
Gorgiasz z Leontinoj (pisat o wywotywaniu afektéw poprzez wykorzystanie moz-
liwosci jezyka; stworzyt wiasny styl prozy oparty na regutach obowigzujacych
w poezji — tworzyt krotkie, rytmiczne zdania i stosowat zwroty o tej samej liczbie
sylab, stworzy} retoryczne periody jako jednostki mysSlowe ujete w powtarzal-
nych strukturach jezykowych, elementow dZzwiekowych, stéw czy grupy stow),
Isokrates (zalecat uzywanie metafory, stworzyt teorie okresu retorycznego jako
jednostki stowno-myslowej, rytmicznej i muzycznej). Oczywiscie, problematyka
jezyka i stylu takze w Retoryce Arystotelesa zajmuje istotne miejsce. Wieksza
czesSc ksiegi trzeciej obejmowata wlasnie te zagadnienia — Scisle przeciez podpo-
rzadkowane sztuce perswazji w zakresie poprawnosci argumentowania i jasnosci
wywodu, ale rowniez w zakresie budzenia uczu¢ u odbiorcy. Stagiryta zwraca
tez uwage, iz mowca musi wiedzie¢, jakiego rytmu, sity glosu, wysokosci tonacji
uzy¢, by wyrazic¢ rézne uczucia, a wiec i jak przez to oddziatywac na odbiorce, jak
rowniez podkresla, iz styl wyraza emocje i moze dodawa¢ mowcy wiarygodnosci
(Retoryka 111, 1403b).

Biorac pod uwage takze powyzsze rozwazania mozna przypomniec, iz nie
bez powodu Piotr Lewinski zaproponowal nowoczesny, tgczacy obszary dawne
i wspotczesne, termin ,retoryka empiryczna”. Punktow stycznych jest catkiem
sporo: interdyscyplinarny charakter retoryki i psychologii spotecznej, nadawcza
perspektywa komunikacyjna, szeroka wiedza o odbiorcy w celu pozyskania jego
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zainteresowania i uwagi, stosowanie podobnych technik oddzialywania na odbior-
ce, zblizone techniki amplifikacji, psychologiczne ,,otwieracze”, czy tez rozbudo-
wane sposoby oddzialtywania poprzez jezyk i budowanie sprzyjajacej perswazji
synchronii nadawczo-odbiorczej poprzez rym, rytm, muzyke. Zaréwno klasyczna
retoryka, jak i psychologia spoteczna pokazuja odbiorce postawionego w sytuacji
wyboru (pytanie, na ile Swiadomego). A Ze sg to codzienne sytuacje komunikacyj-
ne, wiec okazji do wywierania wptywu/perswazji/preswazji nigdy nie zabraknie,
a kwestia Swiadomosci oraz uczciwosci tych dziatan bedzie absorbowata umysty
odbiorcow i badaczy. Cialdini w zakonczeniu Pre-swazji podkre$la, iz to, kim
jestesmy w obliczu wyboru zalezy od tego, gdzie jest zwrocona nasza uwaga.
Nieodlacznie z powyzszymi kwestiami bedq powigzane sprawy dotyczace wol-
nosci wyboru oraz etyki, co Cialdini pointuje nastepujaco: ,,I niezaleznie od tego,
czy 6w proces nas niepokoi, czy pocigga nas jego potencjal, czy tez jedno i drugie,
warto uznac jego niebagatelng site i zrozumiec jego dziatanie” (2017, 292). A zro-
zumienie ich bez retorycznego kontekstu bedzie zawsze niepeline.

»Oswajanie” retoryki w dydaktyce akademickiej

Retoryka we wspolczesnej dydaktyce akademickiej to koniecznos¢ i wyzwa-
nie. Koniecznos¢, gdyz nauka codziennej, skutecznej, swiadomej komunikacji
w wymiarze oficjalnym oraz prywatnym, ustnym i pisemnym, byla, jest i zapew-
ne bedzie pierwsza, niezbywalng potrzebg kazdego cztowieka funkcjonujacego
w nowoczesnym spoteczenstwie. Wyzwanie — tu uzasadnienie jest bardziej ztozo-
ne, pozwole je sobie opisa¢ poprzez wyliczenie.

Po pierwsze, jak uczy¢ o czyms czy tez czego$, co jest intuicyjnie znane i sto-
sowane przez kazdego, a wiec moze sie wydawac banalne i oczywiste, jak — przy-
kladowo — klasyczny, retoryczny porzadek tworzenia perswazyjnej wypowiedzi
(obszary: inwencyjny, dyspozycyjny, elokucyjny wraz z aspektem pamieciowym
oraz wygloszeniowym dla realizacji ustnych), czy tez sama kompozycja wypo-
wiedzi perswazyjnej (w wersji podstawowej — wstep, rozwiniecie/argumentacja,
zakonczenie lub tez bardziej szczegotowej — wstep, podzial, narracja, argumen-
tacja, polemika, zakonczenie). Trafnie okreslaja ten problem Michat Rusinek
i Aneta Zatazinska we wstepie do swojej ksigzki Jak sie dogadac, czyli retoryka
codzienna:

Retoryka jest jak erotyka — to znaczy po prostu jest. Retoryka to nie co$ dodanego do jezyka, kto-
rym sie porozumiewamy, podobnie jak erotyka nie jest czyms$ dodanym do naszego ciata. Retoryka
jest cechg, wymiarem, funkcjq jezyka, tak jak erotyka jest cecha, wymiarem, funkcja ciata. Czy
da sie napisa¢ poradnik czego$ takiego? Owszem, istnieja podreczniki do erotyki i podreczniki do
retoryki. I jedne, i drugie sg jednak podszyte swego rodzaju hipokryzja: nie da sie przeciez uczy¢
czego$, co w nas tkwi, co mozemy — jesli tylko zechcemy — odkry¢ w sobie i dla siebie (2018, 7).
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Po drugie, spoteczna swiadomos$c¢ dotyczaca tego, czym jest retoryka i do czego
moze byC potrzebna jest albo zerowa albo bazuje na potocznych, nieprzystaja-
cych do rzeczywisto$ci mniemaniach i skojarzeniach (retoryka jako pustostowie,
manipulacja, ktamstwo, archaiczna wiedza z odlegtej przesztosci itp.)®.. Wobec
powyzszego prowadzenie tradycyjnego procesu edukacyjnego musi rozpoczac sie
od objasnienia podstaw terminologicznych, co samo w sobie moze by¢ bronig
obosieczng — z jednej strony jest konieczne, by wiadomo bylo ,,0 czym mowimy”,
z drugiej — jest to proces czasochtonny (wobec aktualnego stanu wiedzy) oraz
w tradycyjnym wydaniu moze by¢ dla odbiorcy nuzacy, a w konsekwencji mato
skuteczny.

Po trzecie, czeste utozsamienie retoryki z manipulacja czy tez perswazjq
(w potocznym rozumieniu) owocuje zderzeniem z zalewem wiedzy typu porad-
nikowego, ktora oferuje bardzo czesto rodzaj niby-retorycznego panaceum na
wszelkie klopoty zwigzane z komunikacja perswazyjna, zbyt proste rozwigzania
oraz zamet terminologiczny. Ow poradnikowy chaos daje zwodniczo atrakcyj-
ng forme prezentacji, typu problem — rozwiazanie, jak réwniez czesto prezentuje
w efekcie mylne przekonanie, ze ,,to wszystko juz wiemy” i umiemy zastosowac.
Wobec takiego stanu rzeczy, c6z retoryka moze zaproponowac¢ wspotczesnemu
mtodemu cztowiekowi? Z tym problemem, wyrazonym przez studentOw wprost
lub wynikajacym z zaje¢ mierzy sie wyktadowca.

Po czwarte, marginalizacja retoryki w programach nauczania, co daje bardzo
mato czasu na efektywng prezentacje, nie mowigc o praktyce. Przedmioty zwia-
zane z retoryka maja przewaznie charakter efemeryczny i fakultatywny. Oznacza
to, iz dostep do nich ma niewielka liczba studentow, a zajecia w caltym procesie
edukacji najczesciej istniejg jako przedmiot fakultatywny i obejmujq przewaznie
15 godzin konwersatorium w trakcie trzech lat studiow pierwszego stopnia; na
drugim stopniu wlasciwie s nieobecne.

Wobec powyzej tylko zasygnalizowanych, podstawowych, acz wielowymiaro-
wych probleméw zwigzanych z nauczaniem retoryki wspotczesnie, konieczno-
Scig dla wyktadowcy staje sie dydaktyczny koncept, pomyst na zaprezentowanie
w dynamicznie zmieniajacych sie czasach owej ,,archaicznej” retorycznej wie-
dzy w taki sposob, by jej ponadczasowa wartos¢, uniwersalnos¢ zastosowania,
wrecz niezbywalnos$¢ komunikacyjna mogta by¢ ewidentna takze dla audytorium
studenckiego/uczniowskiego.

Z dydaktycznej praktyki wynika — oczywiscie jedynie w moim mniemaniu
— pozytecznoS¢ wyzyskania zwigzkéw i relacji — znanych przeciez nie od dzi-
siaj — a istniejgcych pomiedzy klasyczng retoryka a innymi dziedzinami wiedzy.

8. Powoluje sie tutaj zaréwno na wiasne dydaktyczne doswiadczenia, jak réwniez potwierdzaja to, miedzy innymi,
uwagi Ireny Szczepankowskiej (2002).
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W przypadku prowadzonych zaje¢, zarowno wykladow, jak i konwersatoriow,
sprawdza sie dobrze bliska relacja pomiedzy klasyczng retoryka a psychologia
spoteczng zajmujqca sie wywieraniem wpltywu. Z tego tez powodu teoretyczna
cze$¢ artykulu w autorskim zamierzeniu miata stanowi¢ merytoryczne uzasad-
nienie dla uniwersyteckiej praktyki, by¢ baza owego dydaktycznego konceptu,
aktywnego na dzien dzisiejszy prywatnego patentu na uczenie retoryki. Zatozenie
jest nastepujace: skoro sama retoryka jest albo zupeinie nieznana, albo jest po-
strzegana jako niepotrzebna, archaiczna, nuzgca i trudna do przyswojenia wiedza,
moze warto w krétkim czasie, jakim dysponuje zazwyczaj wykladowca, zacza¢
od tego, co oferuje psychologia spoteczna, by nastepnie wykazac jej zakorzenie-
nie w retoryce oraz podobienstwa sposobow wywierania wpltywu i retorycznej
perswazji (z zaznaczeniem roznic). Droga dydaktyczna prowadzi¢ moze od tego
co wspotczesne i tatwiejsze do rozpoznania ku temu co odlegte, nieznane i nie-
oswojone, kojarzone jako trudne i nieaktualne. W mojej praktyce dydaktycznej
jest to Sciezka ,,oswajania” retoryki® poprzez jej zwiazki z technikami wywie-
rania wplywu i preswazje Cialdiniego. Mozna tez zauwazy¢ podobienstwo me-
tody ,,oswajania” retoryki w praktyce i deklaracjach zlozonych przez Rusinka
i Zataziniska' we wstepie do ich ksiazki Jak sie dogadacd, czyli retoryka codzienna.
Autorzy stwierdzaja:

My sprobowaliSmy zrobi¢ w tej ksigzce co$ innego. ZastosowaliSmy wprawdzie klasyczny po-
dziat retoryki [...], podzieliliSmy jednak omawiany materiat na nowoczesniej brzmiace rozdziaty,
a kazdy z nich dzieli sie na trzy cze$ci. Pierwsza ma charakter opisowy, to znaczy opowiadamy
w niej o jakim$ wycinku teorii retoryki. Postugujemy sie tam nie wzorami, lecz zwyktymi przykla-
dami. Przykladami Swietnymi, przecietnymi i ztymi — prawie zawsze autentycznymi, wzietymi albo
z najnowszej historii, albo z codziennego zycia ludzi r6znych zawodoéw. [...] O tym, jak to robié¢,
mowimy w drugiej cze$ci kazdego rozdziatu (autorstwa Anety Zatazinskiej), [...]. Nie ma w niej
przykazan czy nakazow, nie podajemy gotowych recept [...]. Natomiast czes¢ trzecia — opatrzona
ikonka filmu i sztangi — stanowiq ¢wiczenia (2018, 8).

Powyzej przedstawione badawcze propozycje zwigzane z poszukiwaniem
filiacji wybranych aspektow retoryki z elementami psychologii spotecznej i psy-
chologii poznania od lat przektadane sa na zajeciowa akademicka praktyke dy-
daktyczng, co oznaczato w poczatkowym etapie poszukiwanie nowych tematow
dla prowadzonych wyktadéw czy konwersatoriow. Natomiast w odniesieniu do
pozniejszych doswiadczen wigzaty sie z odkrywaniem konkretnych zagadnien

9. Jest to kwestia wyraznie widoczna nawet na poziomie nazewnictwa proponowanych zaje¢ uniwersyteckich.
Akceptacja zglaszanych przeze mnie propozycji zaje¢ w kolejnych latach nastapita dopiero po maksymalnym uogél-
nieniu i wyeliminowaniu terminologii specjalistycznej (wszystko to, co zwiazane z retoryka). Odrzucone w 2023 roku
propozycje zawierajace termin ,retoryka”: Przekonywa¢ czy pokonywac? Reguly perswazji i retoryka praktyczna, czy
tez Przekonywac czy pokonywac — retoryka w teorii i praktyka. Dopiero formuta wyktadu Przekonywa¢ czy pokony-
wac?, maksymalnie szeroka, ktéra nie zawierata terminu ,retoryka” zostata dwukrotnie zaakceptowana w 2023 i 2024
roku przez rézne gremia i réznych odbiorcéw.

10. Bardzo dziekuje za inspirujaca rozmowe Panu drowi hab. Mirostawowi Ryszkiewiczowi.
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teoretycznych (najlepiej przekladalnych na wyklady) oraz ¢wiczen (konwersa-
toria) ilustrujgcych interdyscyplinarnosc retoryki jako pewnej propozycji teorii
i praktyki komunikacji perswazyjnej (ustnej i pisemnej), przez psychologie spo-
teczng opisywanej jako techniki wywierania wpltywu. Z tego powodu pojawity
sie na zajeciach teoretyczne i praktyczne aspekty wiazace retoryczng perswazje
z psychologicznymi praktykami zwigzanymi z wpltywaniem na odbiorce, zaréwno
w podstawowym, teoretycznym ujeciu, jak rowniez na poziomie praktycznych
zadan dotyczacych, przykladowo, komponowania tekstow perswazyjnych jako
reakcji na zadang sytuacje. Zarowno wyrazne roznice, jak i pokrewienstwa po-
miedzy znanymi retoryce czy sofistyce technikami argumentacyjnymi i psycholo-
gicznymi zasadami wywierania wptywu natychmiast stawaty sie widoczne przede
wszystkim dzieki praktycznym ¢wiczeniom sytuacyjnym. Zderzenie studentow
z koniecznoScig zastosowania konkretnych praktyk przekonywania/wywierania
wplywu, ujawniato duze trudnosci z wykonaniem zadania, a wiec i mieszaniem
obu sfer.

Spora czes¢ ¢wiczen dobrze sprawdza sie po latach w zakresie praktykowania
roznic i podobienstw powstajacych na linii: retoryczne techniki argumentacyjne
— psychologiczne techniki wywierania wptywu; identyfikacja perswazyjnej sytu-
acji komunikacyjnej; ocena jej potencjalu perswazyjnego; ocena mozliwosci (ze
wzgledu na osiggniecie celu perswazyjnego, etyczny wymiar dziatan nadawcy)
wykorzystania retorycznej argumentacji lub technik wywierania wptywu.

Stalym elementem ,,retorycznego” konwersatorium jest exemplum. Jako punkt
wyjscia wykorzystuje opis zyciowej, codziennej sytuacji (przyktady z wiasnych
lub studenckich doswiadczen), w ktorej zostala zastosowana reguta/reguty per-
swazji. Mozna je pokazac jako podobne do r6znych retorycznych technik argu-
mentacyjnych, zabiegéw erystycznych, sofistycznych technik. Wazne jest omo-
wienie sytuacji komunikacyjnej, rozpoznanie momentu perswazyjnego, sposobu
przekonywania (bez uzywania nazewnictwa zaro6wno psychologicznego, jak i re-
torycznego), celu takich dziatan oraz osiagnietego efektu. Osobnym zagadnieniem
jest rozmowa na temat etycznosci/nieetycznosci takiego dziatania w tej konkret-
nej sytuacji. Jako exemplum wykorzystuje réwniez materiaty filmowe — np. frag-
menty z serialu Ranczo, co z jednej strony stanowi doskonaty humorystyczny za-
bieg ze wzgledu na lekki, komediowy charakter filmu, a z drugiej — serial obfituje
w proste, krotkie scenki, gdzie zastosowane sg typowe techniki wywierania
wplywu, ktore bardzo tatwo mozna powiazac z retorycznymi czy sofistycznymi
zabiegami.

Cwiczenia w matych grupach studenckich dotycza zastosowania regut perswa-
zji w konkretnej sytuacji oraz wykazania {gcznosci miedzy technikami wywiera-
nia wplywu z retoryczng perswazja. Przykladowe polecenie: ,,Prosze zbudowac
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krotka wypowiedzZ (kilka zdan) jako reakcje na sytuacje: Jako przedstawiciel sa-
morzadu studenckiego masz zacheci¢ do pomocy osobom, ktére najbardziej ucier-
piaty w powodzi”. Wariantem tego ¢wiczenia jest praca wszystkich grup nad iden-
tyczna sytuacja, ale z udziatem r6znych nadawcow lub odbiorcéw.

Przyktadowe zadania opisane powyzej wykorzystywane sq réwniez po to, by
pokazac efektywnos¢ wzajemnie wspierajacych sie, czesto podobnych, ale nie toz-
samych technik przekonywania/uzasadniania swojego stanowiska i wywierania
wplywu. Wszystkie te techniki mozna ze sobg taczy¢, a kazda z nich dziata nieco
inaczej, co studenci majq szanse zauwazy¢, gdy tworzq wypowiedzi jako reakcje
na sytuacje oficjalne lub prywatne, pisemne lub ustne. To zderza czesto baga-
telizowang przez studentow teorie z praktycznym doswiadczeniem. Dodatkowo,
omawianie ciezaru etycznego stosowanych w konkretnej sytuacji technik oferu-
je studentom palete praktycznych rozwigzan, ale rowniez Swiadomos¢ odpowie-
dzialnosci za dokonywane wybory.

Praktyka dydaktyczna potwierdza, ze ,,oswajanie retoryki” jest bardziej efek-
tywne, gdy poznawcza droga zaproponowana studentom wiedzie od psycholo-
gicznych technik wywierania wplywu ku retorycznej argumentacji czy tez so-
fizmatom, a specjalistyczne nazewnictwo schodzi na dalszy plan i pojawia sie
dopiero w koncowym zestawieniu. Dzieki takiej metodzie tworzy sie praktyczny
transfer wiedzy taczqcej terazniejszosc¢ z przesztoScig i uaktywniajacej sie poprzez
,Wyzwanie perswazyjne”.
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