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Wstep

Pojecie perswazji jest dobrze ugruntowane w potocznej swiadomo-
Sci wspotczesnego cztowieka, o czym $wiadczy mozliwos¢ wcho-
dzenia tego stowa w liczne zwroty frazeologiczne i kolokacje. Jego
sens potoczny, zdroworozsgdkowy, czyli to, jak pojmujemy je na co
dzien, nie odbiega w zasadzie od klasycznego i naukowego rozu-
mienia procesu zwanego naktanianiem. Ludzie, jesli juz majg do
czynienia z perswazja, wola raczej ,tagodna,” ,rozsadng” lub
,lekka” niz ,jusilng”. Perswazji, gdy mamy taka potrzebe, po pro-
stu ,,uzywamy wobec kogos$”, a takze ,,stosujemy ja wobec kogo$”,
perswazja ,sktaniamy kogos”, ale tez ,ulegamy czyjejS perswa-
zji”, ,kto$ ustepuje pod wptywem perswazji”, ktéra moze ,,pomoc”
w naszych zabiegach o czyjas zgode; perswazja moze ,skutkowac”
lub ,,przydawac sie”; niestety zdarza si¢ takze, ze nasza perswa-
zja mimo wszystkich naszych zabiegéw ,nie odnosi skutku”. Na
poziomie potocznego rozumienia i uzycia nie ma zatem proble-
méw ze stowem, ktore dobrze jest identyfikowane jako naktania-
nie lub przekonywanie kogos$ do czegos, ttumaczenie komus czegos.
Trudno$¢ moze wystapi¢ jednak wowczas, gdy perswazja pojawi
sie w towarzystwie innych, cho¢ rozumianych jako pokrewne lub
podobne, termindw, takich jak argumentowanie czy manipulo-
wanie. Tutaj nie tylko w odbiorze potocznym mamy do czynienia
z naktadaniem sie zakresow znaczeniowych i uzywaniem wymien-
nie termindéw na oznaczenie perswadowania, naktaniania, wymu-
szania, manipulowania, argumentowania, dowodzenia. Okazuje
sie zatem, ze nie przestrzegamy tu precyzji, ze ciggle poszukiwane
sg formuty objasniajace fenomen perswazji i manipulacji'.

' Sporo publikacji po$wiecono wiasnie temu zagadnieniu; wymien-
my trzy dla przyktadu: tom studiéw Manipulacja w jezyku. Red. P. Krzy-
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Perswazja jest Swiadomym dziataniem komunikacyjnym
zorientowanym na osiggniecie strategicznego celu, ktérym jest
wywarcie wptywu na odbiorce po to, by zmieni¢ lub zmodyfiko-
wad, ogblnie dokonaé korekty jego dotychczasowego stanu prze-
konan. Moim punktem wyj$cia w rozumieniu perswazji bedzie ide-
alistyczna koncepcja komunikacji prezentowana przez Jiirgena
Habermasa, ktéry w zaproponowanym modelu formalnej pragma-
tyki dziatania komunikacyjnego wyrdznia dwa typy dziatania:
obliczony na wptyw i obliczony na porozumienie. Porozumienie
przy tym to zdolnos¢ dwéch podmiotéw do identycznego ,rozu-
mienia” wyrazen jezykowych? i akceptowania ,oferty zawartej
w akcie mowy”, co jest rGwnoznaczne z warunkami illokucyjnego
powodzenia takiego aktu i sprowadza sie do zrozumienia i interak-
tywnej akceptacji ogélnych warunkow, w jakich moze nastgpic¢ owo
porozumienie. Porozumienie zaktada intersubiektywng wspdlno-
te komunikacyjng, podzielanie wiedzy propozycjonalnej i zaufania
do subiektywnej szczerosci.

Perswazje w mysl tej koncepcji nalezy zaliczy¢ do takiego typu
komunikacji, ktory obejmuje model wptywu, a nie porozumie-
nia. Zaznaczy¢ jednak trzeba, ze Habermas nie rozumie poje-
cia ‘porozumienie’ jako ,pozytywny wynik jakiego$ aktu mowy”,
lecz jako zasade niestrategicznego, nieobliczonego na cel komu-
nikowania. W modelu wptywu, obejmujacym perswazje, znajdzie
sie takze manipulacja i argumentowanie, ogdlnie: wszelka komu-
nikacja obliczona na wywarcie wptywu. Porozumienie i wptyw to
dwa mechanizmy koordynacji dziatania komunikacyjnego, kt6-
re w ujeciu Habermasa wzajemnie sie wykluczaja: nie mozna osia-
gna¢ porozumienia i jednoczesnie wywiera¢ wptyw; to s3 mocne

zanowski, P. Nowak. Lublin 2004. Otwierajg go cztery artykulty poswiecone
wtasnie probie zdefiniowania poje¢ manipulacja i perswazja: I. KamiNska
-Szmay: Propaganda, perswazja, manipulacja, s. 13—28. U. Zypek-BEDNARCZUK:
Zmiany w zachowaniach komunikacyjnych a problem strategii i manipulacji,
S. 29—40. ]J. WarcHALA: Horyzonty manipulacji: perswazja, manipulacja, inter-
pretacja, s. 41— 60. R. Tokarski: Manipulacja to zniewalanie. A c6z poczqc z ,,uro-
dzonymi w niewoli”?, s. 61—70. Takze tom Perswazja w jezyku. Red. K. Krosix-
ska, T. Zcoeka. Poznan 2003. W catosci poswiecony jest probie zdefiniowania
perswazji z perspektywy réznych dziedzin nauki: jezykoznawstwa, socjo-
logii, politologii, kulturoznawstwa, psychologii, antropologii; Sztuka per-
swazji. Socjologiczne, psychologiczne i lingwistyczne aspekty komunikowania
perswazyjnego. Red. R. GarpieL, K. LeszczyKska. Krakow 2004.

> J. HaBermas: Teoria dziatania komunikacyjnego. T. 1. Thum. A.M. Kaniow-
sk1. Warszawa 1999, s. 506.
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warunki, jak twierdzi Habermas, ale zarazem warunki w pewnym
sensie modelowe i idealistyczne dla zidentyfikowania dziatania
komunikacyjnego.

Jednocze$nie mozna okresli¢ najbardziej ogdélne warun-
ki pragmatyczne dla tego typu komunikatéw: nadawca nie musi
(i zwykle nie robi tego) szczerze wyrazic¢ swoich zamiaréw (inten-
cji), uczué¢ czy zyczens, stuchajacy nie musi podziela¢ wiedzy
moéwigcego, a méwigcy nie musi wyrazi¢ prawdziwego sadu i nie
musi tez ujawni¢ swojej wiedzy, ktéra dotyczy przedmiotu komu-
nikacji, stuchajacy nie musi zaakceptowac odniesienia interperso-
nalnego jako prawowitego, czyli ani w peini zna¢, ani akceptowaé
narzuconej w danej sytuacji normy hierarchicznosci relacji miedzy
nadawca a odbiorca.

Perswazja bylaby zatem strategicznym dziataniem komuni-
kacyjnym nastawionym na osiggniecie celu, ale tez niekoniecznie
dazacym do pelnej koordynacji* i rozciggataby si¢ miedzy dowo-
dzeniem i argumentowaniem a manipulowaniem i w koncu czyms,
co rozumieliby$my jako skrajny przyktad manipulacji, czyli pranie
mozgu — inwazyjne dziatanie na pod$wiadomos¢ w celu catkowite-
go zawtadniecia umystowoscia cztowieka, jak czynia to przywdédcy
sekt i czasami specjalisci szkolen na temat technik negocjacyjnych;
jak czynig to w przypadku catych spoteczenstw propagandysci sys-

3 Dla swojego modelu porozumienia JureeN HaBErMAs wyznacza sil-
na zasade zgody: ,Taka zgode osiagga sie raczej jednoczes$nie na trzech
plaszczyznach. Plaszczyzny te bedzie nam tatwo zidentyfikowa¢ intu-
icyjnie, jesli zawazymy, ze w dziataniu komunikacyjnym méwiacy tyl-
ko po to wybiera zrozumiate wyrazenie jezykowe, azeby porozumie¢ sie
ze stuchajacym co do czegos$ i przy tym samego siebie uczynic¢ zrozumia-
tym. W komunikacyjnym zamiarze méwigcego lezy (a) wykonanie stusz-
nej — z uwagi na dany kontekst normatywny — czynnosci jezykowej po to,
by miedzy nim a stuchajacym zaszto odniesienie interpersonalne uzna-
ne za prawowite (legitim); (b) wypowiedzenie prawdziwego sadu (badz
poczynienie trafnych zatozen egzystencjalnych), azeby stuchajacy prze-
jat i podzielit wiedze modwiacego; oraz (c) szczere wyrazenie mnieman,
zamiaréw, uczud, zyczen itd., azeby stuchajacy dat wiare temu, co powie-
dziane”; por. ibidem, s. 507; por. takze: J. HaBermas: Pojecie dziatania komu-
nikacyjnego (uwagi wyjasniajqce). ,Kultura i Spoteczenstwo” 1986, nr 3,
S. 23—4 4.

4 Arystoteles pojecie celu dziatania jako jedynej intencji méwcy uzyt do
rozrdznienia sofisty i retora: , Istote sofistyki wyznacza bowiem nie umiejet-
nos¢, lecz cel dziatania. Méwcq nazywa sie natomiast tego, kto posiada znajo-
mos¢ sztuki, jak i tego, kto przemawia ze wzgledu na osiqgniecie celu.” Reto-
ryka [ 1355b, 15; por. J. HaBermas: Teoria dziatania komunikacyjnego..., s. 506.
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temow totalitarnych, stosujac tzw. coercive persuasion, czyli per-
swazje represyjnas.

Dowodzenie jest tak samo jak perswazja i manipulowanie
nakierowane na cel strategiczny, ale nie musi zaktada¢ zmiany sta-
nowiska; jest strategia oddziatywania logika zdan i w ten sposéb
moze przybra¢ forme pewnego rodzaju ,wymuszenie przez praw-
de” i ,,zniewolenia argumentacjq”. Jak pisze Hannah Arendt:

(...) filozofowie [greccy] wiedzieli, ze perswazja roézni sie tak-
ze od innej, niestanowigcej przemocy formy wymuszenia:
a mianowicie zniewolenia przez prawde. Perswazja poja-
wia sie u Arystotelesa jako przeciwienstwo dialegestai, czyli
filozoficznego sposobu prowadzenia rozmowy; przeciwien-
stwo dlatego, ze 6w filozoficzny dialog troszczyt sie o wie-
dze i odnalezienie prawdy i z jej wlasnie przyczyny wymagat
zniewalajgcej argumentacji.®

Jesli dowodzenie zaliczymy do form komunikacji strategicznej, to
musimy zalozy¢, Ze od perswazji dzieli dowodzenie brak posta-
wy agonicznej i brak czynnika sporu o racje. Dowodzenie nie musi
zaktada¢ relacji interpersonalnych, gdyz podstawg dla dowodu
naukowego jest relacja $wiat — jezyk, dazenie do prawdy obiek-
tywnej, ktérej model stanowi Arystotelesowska zasad adequatio rei
et intellectus. Dowodzenie nie jest opowiedzeniem sie przeciw..., jest
natomiast opowiedzeniem sie za.... Je§li dowod bedzie przeprowa-
dzony w sporze, to jest raczej rodzajem rozwinietego argumentu.
W przypadku argumentacji przyjmiemy zatozenie, ze nadawca
bedzie dazyt do uzasadnienia spornego problemu przez sformuto-
wanie racjonalnego sadu uzasadniajacego; zatozymy jednoczesnie,
ze warunkiem powodzenia komunikacyjnego aktu argumentowa-
nia jest otwarto$¢ odbiorcy, ktory sktoni sie do przyjecia cudzych
racji, a przynajmniej do rozwazenia jakiego$ uzasadnienia tych
racji. Nie przeczy to jednak temu, ze u podstaw argumentacji tkwi

5 RJ. Lirron: Thought Reform and the Psychology of Totalizm: A Study
of ,brainwashing” in China. The University of North Carolina Press Chapel
Hill and London 1989, s. 419—437. W Polsce ukazata sie praca o charakte-
rze jezykoznawczym na temat przemocy w jezyku mediéw: por. R. Dysat-
ska, D. Kepa-Ficura, P. Nowak: Przemoc w jezyku medidw. Analiza semantyczna
i pragmatyczna audycji radiowych. Lublin 2004.

¢ H. Arenpt: O kryzysie w kulturze i jego spotecznej oraz politycznej donio-
stosci. W: Eapem: Miedzy czasem minionym a przysztym. Ttum. M. Goby,
W. Mapgj. Warszawa 2011, S. 268.
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rozdzwiek stanowisk lub rozdzwiek racji, ze pojawi sie tu element
agoniczno$ci, co nie wystapi w przypadku dowodzenia, zwtasz-
cza naukowego. Oczywiscie, jesli méwimy: udowodnie ci to, Ze mam
racje, ‘dowodzenie’ uzyte jest w znaczeniu potocznym i w grun-
cie rzeczy polega na argumentowaniu, czyli podjeciu zaplanowa-
nego dziatania, aby zmieni¢ przekonania drugiej osoby. Zauwaza-
my tu oczywiste rozmycie granic miedzy perswazja sensu stricto
aargumentacja, cho¢irdznice sa widoczne: perswazja nie stroni od
emocjonalizacji przekazu, przed czym jednak ucieka argumenta-
cja, starajaca sie na drodze racjonalizacji sadéw wptywac na zmia-
ne stanowiska. Zaréwno argumentacja, jak i perswazja zaktadaja
otwarcie sie nadawcy na odbiorce, sg w zatozeniu w peini jawnym
dziataniem z uwzglednieniem racji adwersarza traktowanego jako
partner, a nie przeciwnik. Proces komunikacji, ktory nie prowadzi
do zrozumienia, a jego efektem jest wywarcie wptywu, wystepu-
je wowczas, gdy np. ewentualne ustalenie racji zostaje wymuszo-
ne okoliczno$ciami zewnetrznymi, wymuszone przez jedng strone
bez koordynacji z druga lub porozumienie jest efektem ktamstwa.
Uczestnictwo w procesie perswazji i argumentacji zaktada tez zgo-
de obu stron na przerwanie procesu bez zadnych konsekwencji.

Tam, gdzie perswazja uaktywnia raczej emocjonalnos¢, bo
,kunszt przekonywania jest w tej samej mierze sztuka zjednywa-
nia serc, co sztuka argumentowania, gdyz ludzie o wiele czeSciej
kierujg sie kaprysem niz rozumem”; proces wyraznie zbliza sie lub
nawet anektuje pewne formy manipulacji, ale juz nie zgodziliby-
$my sie, aby anektowat skrajne przypadki manipulacji, czyli formy
prania mézgu i coercive persuasion.

W tym miejscu warto poczyni¢ pewng uwage: pojawia sie pyta-
nie, czy podnoszenie formalnych warunkow zaistnienia per-
swazyjnosci komunikatu, jak to zwykli czyni¢ badacze struk-
turalnie nastawieni do jezyka, a takze wyznawcy formalnych
aspektow jezyka, jest wystarczajgce? Nie ma bowiem kategorial-
nych wyznacznikow perswazji. Taka sugestie wyczyta¢ mozna ze
stwierdzenia Walerego Pisarka, ze w zasadzie wszystko, z punktu
widzenia jezykowego, moze by¢ potraktowane jako wyraz dazen
perswazyjnych, poniewaz

mowiac, czynimy to z mysla o przekonaniu odbiorcy lub
odbiorcow o tym, ze ich szanujemy lub kochamy, nalezymy

7 B. PascaL: Rozwazania ogdlne nad geometriq. W: Ioem: Rozprawy i listy.
Ttum. T. ZELENSKI—BOY, M. TazBir. Warszawa 1962, S. 143—144.
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do osdb dobrze poinformowanych, inteligentnych, oczyta-
nych i interesujacych, ze powinni lubi¢ to, co my lubimy, nie-
nawidzi¢ tego, czego sami nienawidzimy, zachowywac sie
tak, jak nam to jest wygodne.?

Problem tkwi nie tylko w skodyfikowanej technice retoryczne-
go uzycia jezyka, lecz w kontekscie, takze spotecznym, w ktérym
to lub inne uzycie moze, ale nie musi ujawni¢ sensu perswazyjne-
go. Jesli przeniesiemy problem na teren psycholingwistyczny, nie
tyle intencje nadawcy i jego umiejetnos$¢ korzystania z jezyka oraz
zwiazane z tym heurystyki interpretacyjne i zakodowane wzor-
ce odbioru, co interpretacje odbiorcy i jego mozliwos¢ akceptowal-
no$ci forsowanych przez nadawce znaczen, a takze umieszczenie
komunikatu w odpowiednim uktadzie odniesienia, czyli dyskursie,
ma decydujace znaczenie dla zaistnienia wtasciwego odbioru per-
swazji, a przede wszystkim wptywa na zgode, aby sytuacja perswa-
zyjna w ogole zaistniata. Moze ona bowiem ujawni¢ si¢ nawet tam,
gdzie nadawca sie tego nie spodziewal i nie miat takich intencji.
Nie bez znaczenia bedzie rdwniez poziom zaawansowania odbior-
cy i jego umiejetnos¢ uczestniczenia w komunikacji od strony jego
wlasnych intencji poznawczych?, czyli co dla niego jest istotne,
jakie intencje nadawcy dekoduje i jakie suponuje w danym momen-
cie, jak postrzega i konstruuje sobie jego wizerunek. Jesli niewy-
starczajace wydaje sie okre$lenie jedynie jezykowych warunkéw
komunikatu perswazyjnego, trzeba wzig¢ pod uwage warunki
pragmatyczne dla perswazji.

Watpliwa tez wydaje sie mozliwo$¢ jednoznacznego odpowie-
dzenianapytanie, czym jest perswazja, albo co jest istotg perswaziji.
Jak wskazywat Daniel O’Keefe, kazda préba bardziej precyzyjnego
okreslenia lub zdefiniowania perswazji napotka na powazne trud-
nosci zwigzane z koniecznoscia wzigcia pod uwage punktu widze-
nia, z ktdrego probuje sie ja zrozumiec¢™. Relatywizm tu zasygna-

8 W. Pisarek: Perswazja — jak jg widzaq, jak jq piszq. W: Jezyk perswazji
publicznej. Red. K. Mosiotek-KeosiNska, T. Zcoeka. Poznan 2003, s. 10. W. Pisa-
Rek: Jezyk stuzy propagandzie. Krakow 2003, s. 2—3. Por. tez: D. Kepa-Ficu-
ra: Gatunek mowy ,jinformacja” — czy to mozliwe?. W: Komunikacja. Tradycja
i innowacje. Red. M. Karwatowska, A. Stwiec. Chetm 2013, s. 231.

9 O intencjach poznawczych szerzej w: J. Szwase: Znaczenia dane, domysl-
ne, wywnioskowane. Rozumienie komunikatow w ujeciu wspdtczesnej pragma-
tyki jezykow naturalnych. W: Mdzg i jego umysty. Studia z kognitywistyki i filo-
zofii umystu 2/2005. Red. W. Dzierzawska, A. KLawiTer. Poznan 2006, s. 73—89.

1 D. O’KeEre: Persuasion. University of Michigan 1990, s. 14.
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lizowany oddala prawdopodobnie mozliwo$¢ stworzenia jakiejs
uniwersalnej, jednej definicji, zwtaszcza ze logocentryczny punk-
tu widzenia ustepuje rozumieniu perswazji jako dziatania ujawnia-
jacego sie na réznych ptaszczyznach wielokodowego komunikatu:
werbalnego, wspdtistniejgcego lub samodzielnego obrazu i muzyki,
a takze przestrzeni, w jakiej komunikat funkcjonuje, gestow uzy-
tych przez uczestnikéw komunikacji, kodéw kulturowych przeno-
szacych informacje niewerbalne. Natomiast realne zdaje sie pyta-
nie, jak ja dzi$ postrzegamy i co pod tym pojeciem, jakkolwiek
nieostrym, rozumiemy.

Zanim zatem zanurzymy sie w gaszcz propozycji definicyj-
nych, perswazje chciatbym na wstepie ujac¢ jako proces organizuja-
cy dziatanie komunikacyjne, a jego charakter i sposob zaistnienia
postrzega¢ w kategoriach szerszych niz tylko jezykowe. Perswa-
zja bylaby zatem dziataniem (procesem) zarazem jezykowym, jak
i pozajezykowym, wykorzystujacym systemy kodowe wielorod-
ne; perswadowac mozemy stowem, ale i gestem konwencjonalnym
czy dzwigkiem niewerbalnym oraz obrazem. Perswazja jako proces
obejmuje takze psychologiczne wyposazenie uczestnikéw komu-
nikacji, ich postawy, nastawienia na zrozumienie swoich racji lub
konfrontacje pogladéw, ale tez na podjecie proby przekonywa-
nia i otwarcie na sytuacje bycia przekonywanym, zaakceptowanie
odrebnosci Innego jako partnera, a nie przedmiot oddziatywania —
nawet wowczas, gdy mamy do czynienia ze stosunkiem wtadzy
i podlegtosci. Takie relacje, ktore wynikaja z perswazji wymu-
szonej, kieruja nas ku granicom zjawiska przekonywania, czy-
li ku manipulacji inwazyjnej — proceséw naktaniania niejawnego,
ze ztej woli i bez wiedzy czy akceptacji tego z uczestnikéw wymia-
ny komunikacyjnej, wobec ktérego dziatanie naktaniajgce zostato
podjete, nie naleza do dziatan perswazyjnych sensu stricto.

Stosowanie pojecia perswazja, jesli nie chcemy go naduzywac,
musi wprowadzi¢ pewne wstepne ograniczenia: rozkaz nie jest
perswazjg, cho¢ zmierza do zmiany stanowiska odbiorcy; pytanie
nie jest perswazjg, dopodki nie jest posrednim aktem mowy, cho¢
w jakims$ sensie wptywa na odbiorce, gdy w perspektywie pragma-
tycznej ,,wymusza” na nim dziatanie w postaci odpowiedzi. Tak
samo jak oznajmienie genetycznie nie jest perswazja, dopdki nie
zostanie osadzone w odpowiednim kontekscie, stwarzajagcym inny
niz tylko oznajmujacy schemat interpretacyjny, na podstawie kto-
rego odbiorca potrafi zinterpretowa¢ wyrazenie jako performa-
tywne, czyli dazace do zmiany stanowiska czy wywarcia wptywu
w celu zmiany stanowiska przez odbiorce, stuchacza, publicz-
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no$¢. Oznajmienie moze petni¢ funkcje perswazji, gdy osadzajac je
w okre$lonym kontekscie, rozumiemy (odbieramy lub interpretu-
jemy) je jako perswazyjne, czyli strategicznie i celowoSciowo zmie-
rzajace do zmiany naszego stanowiska. Z przypadkiem innym niz
genetyczne uzycie referencjalne oznajmienia bedziemy mieli do
czynienia wéwczas, gdy oznajmienie interpretowane bedzie jako
posredni akt mowy. Jesli Karolinka przychodzi obwiesci¢: Dziadku,
juz zjadtam kolacje, to zdanie oznajmujace i prymarnie referencjal-
ne petni funkcje naktaniajaca, gdy wiemy, ze kontekst tego zdania
to obietnica zlozona wczesniej, ze obejrzymy razem film dla dzieci.
Zdanie petni funkcje perswazyjng, zmierza bowiem do wymusze-
nia potwierdzenia poprzedniego stanowiska, uzasadnienia jakich$
racji, w rezultacie do wywarcia wptywu lub przekonania odbiorcy,
aby podjat stosowne dziatania.

Trzeba tez odpowiedzie¢ na pytanie, czy podnoszenie jedynie
formalnych powodéw dla zaistnienia warunkéw perswazyjno-
Sci komunikatu, jak to zwykli czyni¢ strukturalnie zorientowani
badacze, a takze zwolennicy analizy jezyka metodami proponowa-
nymi przez tradycyjna logike (dwuwarto$ciowa), jest wystarcza-
jace? Nie ma kategorialnych wyznacznikéw perswazji; perswazja
jako zjawisko jezykowe wychodzi poza jezyk, stajac sie sktadni-
kiem wyrazen funkcjonujacych w okreslonym kontekscie i okre-
Slonej sytuacji, inferencji i konotacji, znaczen poza propozycjonal-
na sferg zdania.

Przykladem tego rodzaju posrednich aktéw mowy s3 tytu-
ty internetowych informacji, ktorych gtéwnym zadaniem nie jest
przekazanie informacji, a zatem nie majg prymarnie funkcji refe-
rencjalnej, lecz konatywna: przyciggniecie uwagi lub skierowanie
jej na informacje, ktora nie zostata przekazana w propozycjonal-
nej ptaszczyznie wypowiedzenia, ale jest zdecydowanie bardziej
atrakcyjna i przyciggajaca uwage czytelnika (widza, stuchacza) niz
informacja wtasciwa.

Trudno$¢ wigze sie tez z problem komunikatéw podprogowych™
i NLP; zabiegi jakkolwiek prowadza do zmiany stanowiska i pod-
legaja pod definicje wptywu na odbiorce, sg jednak blizej zniewa-
laniu niz perswazji; jesli bowiem — o czym dalej — przyjmiemy, ze
perswazja zaktada jednak element wolnosci, jak chce Kenneth Bur-

1 A. AUGUSTYNEK: Sugestia formq perswazji. W: Sztuka perswazji. Socjolo-
giczne..., s. 232—246. M. Makowskr: Wplywanie na postawy przy uzyciu stymula-
cji podprogowej. Raport z badan wtasnych nad wptywem sublimatywnym przy
uzyciu techniki wideo. W: Sztuka perswazji. Socjologiczne..., s. 247-258.
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ke, to cata sfera technik psychologicznych na pod$wiadomos$¢ nie
spelnia tego wymogu, a zatem bylyby one traktowane jako nieper-
swazyjne sposoby oddziatywania.

Pomimo tego, ze psychomanipulacja traktowana jest jako sub-
telniejszy sposob oddziatywania niz pranie mézgu, to nalezatoby
jednak wykluczy¢ tego typu praktyki z perspektywy perswazyjnej.
Perswazja, jakkolwiek czasami (a moze czesto) zakryta, pozaracjo-
nalna, nastawiona na emocje i nieinteligibilna, nie dazy do zmiany
tozsamoSci jej adresata, a jedynie do zmiany jego stanowiska, nie
dazy do uzyskania kontroli nad umystem odbiorcy, nie pozbawia
go woli, cho¢ moze przeciez oszukiwac; pozostaje jednak, nawet
gdy oszukuje, mozliwa do zinterpretowania i zrozumienia, gdy sie
ma odpowiedni aparat interpretacyjny lub odpowiednig wrazli-
wo$¢ czy przygotowanie interpretacyjne. O ile wobec manipulacji
bywamy bezradni, o tyle wobec perswazji, jesli nawet jej ulegamy,
to w petni Swiadomie i ze zrozumieniem konsekwencji.

Uwagi redakcyjne:

Praca, ktérg wtasnie oddaje w rece czytelnika, powstawata etapa-
mi, a jej fragmenty miatem okazje zaprezentowac w formie refera-
téw i artykutéw publikowanych w materiatach pokonferencyjnych
(por. Bibliografia). Publikowane wczesniej teksty zostaty poszerzo-
ne i pogtebione lub w znaczacy sposéb zmienione, po czym weszty
w sktad niniejszej pracy. Podstawa dla rozdziatéw V i VII stanowity
odpowiednio nastepujace artykuty: Na granicy prawdy i obiektywno-
sci. Informowanie czy perswadowanie w dyskursie publicznym (medial-
nym). Szkic do problemu. ,,Studia Pragmalingwistyczne” 2015 nr 7,
s. 9—26; Emocjonalizacja informacji. W: Wspotczesne Media 7, Gatun-
kiw mediach drukowanych. Red. I. Horman, D. Kepa-Ficura. Lublin 2017,
s. 107-130; Uwagi o0 emocjonalnosci i definiowaniu perswazyjnym sto-
wa, ,,Swiat i Stowo” 2018, nr 30, s. 11-25; dla rozdziatu VIII artykut:
O pewnym zastosowaniu metafory jako narzedzia perswazji. W: Czto-
wiek — Media — Kultura. T. 1. Red. M. KARwATOWSKA, A. SIWIEC, B. JAROSZ.
Lublin—Chetm 2015, s. 105-121.



Forms of persuasion

Summary

Persuasion is a conscious communicative action the purpose of which is
to influence the recipient and thereby to change her position on the sub-
ject in question or to throw her off her previous attitude or conviction. The
broadest formula of persuasive activity, suggested by Jiirgen Habermas’s
idealist conception of communication, assumes the type of strategic com-
municative behaviour which implies influence exercising instead of con-
sent. Within the consent-versus-influence model, or the model of formal
pragmatics proposed by Habermas, the agreement of speech act partici-
pants is tantamount to the comprehension of a linguistically standarized
utterance, and is nothing more than the knowledge of general conditions
in which the listener may accept the utterance. Important here are inter-
personal relations of participants in the communication process as well as
intersubjective communicative community understood as the agreement
on the accepted and shared norms of co-operation within the speech act, of
shared propositonal knowledge and of trust in the interlocutor’s subjecti-
ve sincerity.

In the influence model which includes not only persuasion but also
manipulation these three conditions may not be fulfilled. For example, the
sender does not need to (and usually does not) articulate in a sincere way
his suppositions, intentions, feelings or wishes; the listener may not share
his/her knowledge, and the speaker may not need to articulate a true judg-
ment. Finally, the listener may not accept interpersonal reference as legiti-
mate, that is, she needs neither to know fully nor accept the superiority/
inferiority norm imposed by the speaker.

Within the influence-oriented communication process persuasion on
the level of meaning could be defined as an interactive forcing of meaning
whereas on the level of speech acts as seizing control over the reception and
comprehension processes. On the level of social interaction it can be defi-
ned in turn as an anticipation of gaining advantage in terms of the sender’s
social status, or gaining profit in the form of a performative act by which the
offer included in the speech act is accepted. Assumed here is a certain form
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of co-ordination between communication participants whereas all hidden
and insidious actions (coercive persuasion) are excluded. What is also exc-
luded is all actions related to persuasion by means of physical violence.

The present book attempts to draw distinctions between demonstration,
argumentation, manipulation and persuasion in the strict sense of the term.
Demonstration and argumentation pursue in fact the same goal as manipu-
lation: both techniques aim at changing one’s attitude. They differ in terms
of conditions in which communication is carried out: in the demonstrative
activity interaction is limited since demonstration refers only to the langu-
age-world relationship, whereas argumentation, although it assumes inte-
raction, does not, unlike manipulation, imply the necessity to exert pressure
and to convince. Both argumentation and demonstration can be considered
components of persuasion due to the “open contract”. Persuasion assumes
the possibility of choice in the conditions of human freedom. Manipulation
reduces freedom and does not assume the co-ordination process, it does
assume instead secrecy of communication activities up until the moment
when the whole scheme is recognized and unmasked post factum.

The book describes some of the pragmatic conditions necessary for the
persuasion to happen as a speech act: the condition of freedom, of pola-
rized judgments, equivalence of reasons, world and language community,
dialogical situation, affirmative attitude of participants in the persuasive
activities, shared code, emotionalization of verbal and extraverbal messa-
ges, appropriate status of the sender, maintaining the argument procedu-
re, making persuasion technological and, finally, the condition of esthetic
pleasure.

The book includes a detailed account of the persuasive nature of langu-
age, truth, “post-truth” and lying, as well as of emotionalization of journa-
listic content considered as an example of how, in the public discourse, per-
suasive activities aiming at winning over readers and electorate dominate
over objective information. The problem of metaphor and its persuasive
function in politics and journalistic practice is also dealt with as well as the
issue of the visual dimension of persuasion and the role of visual arguments
in today’s multimedia culture. Finally, a detailed account of the linguistic
determinants of persuasive content and the re-definition of meanings as
an action within the borderland between persuasion and manpulation is
included. The distinction between fact and event is proposed, as well as the
account of facts considered as interpreted events together with the issue of
the so-called media facts.

The book is set within the tradition of rhetoric as a theory of persuasion
and provides a number of definitions.





