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PSYCHOLOGICZNE MECHANIZMY
PERSWAZJI1 ZMIANY POSTAW

1. Psychologiczne rozumienie perswazji — 2. Dwutorowe modele perswazji — 3. Postawy
1 zmiana postaw

Problematyka perswazji i jej znaczenie dla spolecznego funkcjonowania jednost-
ki od dluzszego czasu znajduje si¢ w centrum zainteresowania eksperymentalne;j
psychologii spolecznej. Wspoélczesnie w wielu dziedzinach ludzkiej aktywnosci, np.
komunikacji interpersonalnej, kampaniach reklamowych czy strategiach marketin-
gowych, nie mozna juz méwic o skutecznym osiagnigciu celéw bez uwzgledniania
psychologicznych aspektéw perswazji w nadawaniu 1 odbiorze komunikatéw. Jest
i zawsze byla fundamentalnym $rodkiem psychologicznego oddziatywania na posta-
wy i przekonania innych. Wynika to z faktu, iz zjawisko perswazji zwigzane jest z sa-
ma natura poznawczego funkcjonowania jednostki w Srodowisku spotecznym. Niemal
kazdego dnia stykamy sig z ogromna iloScia informacji o charakterze perswazyjnym
(kontakty interpersonalne, TV, prasa, radio i in.), ktére sSwiadomie lub nie§wiado-
mie przyjmujemy. Od tego, w jaki sposéb 1 z jakim skutkiem je przetworzymy, za-
lezy wykorzystanie naptywajacych informacji i optymalne przystosowanie si¢ do
warunkéw zyciowych. Obecnie perswazja jest uwazana za kompleksowy psycholo-
giczny konstrukt, ktéry analizowany jest w §wietle proceséw poznawczych i1 emo-
cjonalnych jednostki' Teorie perswazji stawiaja sobie za cel wyjasnienie powyz-
szych mechanizméw, aby w ten spos6b méc przewidzie¢ zachowanie si¢ jednostki
w sytuacji odbioru informacji perswazyjnej. Prowadzi to do wyszczegdlnienia zmien-
nych istotnych dla perswazji i zwiazanych z nadawca, komunikatem, kanatem 1 od-
biorca, co utatwia badanie ztozonosci samego zjawiska.

Na polu eksperymentalnej psychologii spotecznej dziedzina perswazji wiaze si¢
SciSle z zagadnieniami zmiany postaw. Wyraznie formutuje to G. BOHNER, stwier-
dzajac:

' Por. R.E. PETTY, D. RUCKER, G. BIZER, J.T. CACIOPPO, The elaboration likelihood model, w:
J.S. SEITER, G.H. GaASss (red.). Perspectives on persuasion, social influence and compliance gaining,
Boston 2004, s. 65-89; R.M. PERLOFF, The dynamics of persuasion: Communication and attitudes in the
21" century, Mahwah 2003; J.P. DILLARD, L.J. MARSHALL, Persuasion as a social skill, w: J.O. GREENE,
B.R. BURLESON (red.), Handbook of communication and social interaction skills, Mahwah 2003, s. 479-
513.



128 Ks. DARIUSZ KROK

Dziedzina perswazji okresla zmiang postawy jako rezultat procesu przetwarzania infor-
macji, czgsto w odniesieniu do komunikatéw o obiekcie tej postawy’

Na indywidualnym poziomie postawy sa uwazane za istotne przyczyny zachowan,
a na poziomie spofecznym sg one widziane jako zrédla miedzygrupowych relacji,
uprzedzen czy dyskryminacji. Postawy pomagaja nam interpretowac otaczajace srodo-
wisko spoteczne, kieruja naszymi zachowaniami i organizuja indywidualne doswiad-
czenia w zintegrowana i racjonalng catos¢. Stanowia swego rodzaju reprezentacjg
poznawcza, obejmujaca wszystkie posiadane pojecia, indywidualne doswiadczenia
i standardy zachowan. Przy braku postaw ,,$wiat naszych doswiadczen” bylby mniej
przewidywalnym miejscem, w ktérym funkcjonowanie jednostek bytoby znacznie
mniej efektywne i pozbawione celu. To, co myslimy o innych ludziach 1 jak ich oce-
niamy, jest w duzym stopniu uwarunkowane posiadanymi postawami® Ponadto
w dziedzinie perswazji koncowy efekt oddzialywania perswazyjnego wyrazony jest
za pomoca stopnia zmiany postaw odbiorcéw, co pozwala oszacowac efektywnosc¢
tego oddziatywania. Studium poznawczych, emocjonalnych 1 motywacyjnych pro-
cesOw zachodzacych w trakcie formowania sig postaw i ich zmiany stanowi zatem
integralng czg$¢ badan nad perswazja.

Celem niniejszego artykulu jest préba scharakteryzowania zagadnien perswazji
i zmiany postaw w ramach eksperymentalnej psychologii spolecznej. Chodzi przede
wszystkim o wskazanie psychologicznych mechanizméw perswazji i zmiany postaw,
ktére wptywaja na spoteczne funkcjonowanie jednostki w sytuacji odbioru informacji
perswazyjnych. Tak sformutowany cel zrealizowany zostanie poprzez przedstawie-
nie najwazniejszych cech perswazji zachodzacych w trakcie przekazu informacji.
Aplikacja dwutorowych modeli perswazji do dziedziny komunikacji spolecznej po-
kazuje, ze komunikaty perswazyjne uruchamiaja w odbiorcach okre$long sekwencj¢
proceséw poznawczych 1 emocjonalnych, decydujacych o koncowych efektach zmian
postaw. Dzigki temu funkcjonowanie jednostki w srodowisku informacji spotecz-
nych staje si¢ bardziej jasne i dostgpne dla naukowego opisu.

1. Psychologiczne rozumienie perswazji

W sytuacjach spolecznych, komunikujac okreslone tresci, cz¢sto mamy na celu,
obok przekazania informacji o rzeczywistosci, réwniez i wplynigcie na system po-
gladow i przekonan naszego odbiorcy®. Czesciowo wynika to z charakteru naszego
jezyka, ktory jest w duzym stopniu j¢zykiem wartosciujacym, tj. ukierunkowanym
na opis rzeczywistosci w kategoriach oceny, a czgsciowo z pragmatycznych wymo-
goéw konkretnych sytuacji komunikowania interpersonalnego, w ktérych nadawca
dazy do osiagnigcia planowanego celu. Perswazja jest taka forma zamierzonego

*> G. BOHNER, Attitudes, w: M. HEWSTONE, W STROEBE (red.), Intorduction to social psychology:
A European perspective, Oxford 2001, s. 249.

? P. ERWIN, Attitudes and persuasion, Hove 2001, s. 2.

* M. WATKINS, Principles of persuasion, ,,Negotiation Journal” 17 (2001), s. 116-117.
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wplywu, ktéry szuka mozliwosci zmiany sposobow, w jaki inni mysla, odczuwaja
1dzialaja. W tym sensie perswazja nie jest manipulacja, poniewaz adresowana jest
do autonomicznych, posiadajacych wolnos¢ wyboru, jednostek, ktére zawsze maja
mozliwos¢ przyjecia lub odrzucenia prezentowanych tresci.

1.1. Klasyczne zrédla perswaz;ji

Perswazja zwigzana jest z natura ludzkiej komunikacji, ktéra ktadzie duzy nacisk
na fakt, ze kluczowg funkcja jgzyka jest nie tylko przekazywanie informacji, ale tak-
ze oddzialywanie na innych. Tendencja ta jest zauwazalna juz w samych definicjach
pojgcia ,,perswazja’, ktore na przestrzeni lat swym zakresem pojgciowym obejmo-
watly nieco inne aspekty tej samej problematyki. Zwiazek perswazji z przekonywa-
niem osoby do przyjecia okreslonego stanowiska widoczny byt od poczatku rozwa-
zan retorycznych. Zreszta — jak zauwaza W. PISAREK — ze wszystkich okreslen
mieszczacych si¢ w polu semantycznym pojecia ,retoryka”, perswazja jest pojeciem
najblizszym retoryce’ Gléwny sens retoryki wyraza sie w wynajdywaniu réznych
sposobdw przekonywania oséb, do ktérych kierowana jest wypowiedz. Starozytni
mysliciele rozwingli technike mowy perswazyjnej, niezbedng w dyskusji poprze-
dzajacej podjecie kazdej przemyslanej decyzji, jako technikg w sensie dostownym.
Jej sens wyrazat si¢ w oddziatywaniu na innych ludzi za pomoca logosu — terminu
oznaczajacego w tym konteks$cie zaréwno stowo, jak 1 rozum.

Pojecie ,,perswazja” pochodzi si¢ od tac. persuasio (wywodzacego si¢ od cza-
sownika persuadere), ktére oznaczato przekonywanie, namawianie, namowg, ale tak-
ze prze$wiadczenie, przekonanie, mniemanie®. Formalna dyskusja na temat perswazji
1zwiazanych z nia zagadnien zmiany postaw znajduje swe korzenie w starozytnej
retoryce, bgdacej w gruncie rzeczy sztuka skutecznej perswazji. Retoryka klasyczna,
wyrosta na gruncie grecko-rzymskim, podkreslata trzy zasadnicze elementy kazde;
komunikacji perswazyjnej: (1) ethos, czyli méwce lub autora; (2) pathos, czyli stu-
chacza lub czytelnika; (3) logos, czyli zawartos¢ komunikatu (mowy, tekstu). Przed-
stawiajac zagadnienia perswazji, koncentrowano si¢ wéwczas na analizie powyz-
szych czynnikéw 1 starano sig znalez¢ praktyczne aplikacje dla okre$lonych sytuacji
spolecznych’ Wydzielenie dwoch wymiar6w wptywania na ludzi, tj. rzeczowe;j ar-
gumentacji oraz doboru okreslonych srodkéw jezykowych stwarzajacych stosowny
klimat emocjonalny, znalazto miejsce w mysli PLATONA, ktéry wyrdznit zasady re-
toryczne umozliwiajace skuteczne oddziatywanie na stuchacza®. Podstawowym py-
taniem dla definicji perswazji w rozumieniu starozytnej retoryki byla kwestia, co
jest przedmiotem oddziatywania perswazyjnego. Odpowiedz dawana przez teorety-
kéw sztuki przemawiania podkresla fakt, ze przekonywanie musi uwzgledniaé nie

5 W PISAREK, Retoryki dzis w Polsce, w: R. PRZYBYLSKA, W PRZYCZYNA (red.), Retoryka dzis.
Teoria i praktyka, Krakéw 2001, s. 38.

® M. PLEZIA (red.), Stownik tacinsko-polski, Warszawa 1999, s. 133.

7 J. CHMIEL, Retoryka a Biblia, w: PRZYBYLSKA, PRZYCZYNA (red.), dz. cyt., Krakéw 2001, s. 219.

8 Por. PLATON, Fajdros, Warszawa 1993, s. 68-70.
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tylko intelektualng akceptacjg przekonan i sadéw przez odbiorce, ale réwniez i jego
gotowos¢ do dzialan bedacych konsekwencja decyzji o ich przyjgciu.

Kontynuacja retorycznej perswazji byto donioste dzieto ARYSTOTELESA Retory-
ka, w ktérym autor wyr6znit trzy czynniki wptywajace na skutecznos$¢ perswazji:
charakter méwcy, psychiczny stan stuchaczy i rodzaj uzytej argumentacji. Efektyw-
nos¢ dyskursu perswazyjnego jest pochodng wszystkich wymienionych czynnikéw,
poniewaz argumenty logiczne wymagaja wsparcia z jednej strony przez wiarygod-
no$¢ méwcy, a z drugiej przez stan emocjonalny stuchaczy. Kluczowym pogladem
Arystotelesa byto stwierdzenie, ze perswazja raczej dotyczy dziedziny sadu (przeko-
nania), a nie pewnosci. Nie moze by¢ wigc wyjasniona za pomoca jedynie faktéw czy
spekulacji, ale domaga si¢ przedstawienia przeciwnych stanowisk 1 wypracowania,
ktére fakty sa najwlasciwsze i najwazniejsze’® W tym rozumieniu perswazja jako
sztuka retoryki traktowana byta w p6zniejszym czasie przez méwcow rzymskich (np.
CICERO) i w czasach wloskiego renesansu (np. KWINTYLIAN).

1.2. Perswazja w psychologii

Od tradycji retorycznej pojgcie perswazji zostato przeniesione na grunt psycho-
logii, gdzie nabralo znaczenia naukowego i zostato zdefiniowane w kategoriach nauk
empirycznych. W tym czasie dokonano operacjonalizacji terminéw teoretycznych
1 wprowadzono metody empiryczne umozliwiajace weryfikacj¢ postawionych hipo-
tez. Konsekwencja byta mozliwos¢ przeprowadzania eksperymentow, w trakcie kto-
rych zasady starozytnej retoryki, dotad oparte gléwnie na obserwacji, znalazty swoje
rozwinigcie 1 metodologiczne uporzadkowanie za pomoca terminéw naukowych.

Wspélczesnie na gruncie psychologii A.S. REBER definiuje perswazj¢ jako ,,pro-
ces przekonywania kogo$ do przyjecia danego zbioru wartosci, przekonan lub pos-
taw”'"°. Badania nad tym procesem obejmuja swym zasiegiem szereg czynnikéw poz-
nawczych i emocjonalnych jednostki warunkujacych skuteczny przekaz komunikatu
perswazyjnego. W procesie perswazji nadawca musi wykazac si¢ aktywnoscia inte-
lektualna, by nakionic¢ odbiorcéw do zaakceptowania okreslonego systemu informa-
cji. P. ERWIN okresla perswazje jako ,,proces, poprzez ktéry jednostka jest naktonio-
na, aby zmieni¢ swoje postawy i opinie”"' Definicja ta pozwala na analizowanie
gtéwnych faktoréw wptywajacych na efektywnos¢ komunikacji perswazyjnej: nadaw-
cy, komunikatu, odbiorcy 1 kanatu komunikacyjnego. Pomimo faktu, ze powyzsze
faktory sg nierzadko badane oddzielnie, bardzo istotng rzeczg jest stwierdzenie wys-
tgpowania ich interakcyjnosci. W rzeczywistosci oddziatywaja one na siebie, zwigk-
szajac lub zmniejszajac swoj wplyw na zakres efektéw perswazyjnych. Szersza defi-
nicj¢ perswazji, obejmujaca, obok sfery poznawczej i emocjonalnej, takze i sferg
behawioralna, podaje W.H. SIMONS. W jego rozumieniu ,,perswazja jest ludzka ko-

’ Por. ARYSTOTELES, Retoryka, w: TENZE, Dziefa wszystkie, t. VI, Warszawa 2001, s. 363-364.
'° A.S. REBER, Stownik psychologii, Warszawa 2001, s. 495.
'""ERWIN, dz. cyt., s. 136.
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munikacja przeznaczong do wywierania wptywu na autonomiczne sady i dzialania
innych™"%. Jest to forma celowego oddziatywania zmierzajacego do zmiany myslenia,
odczuwania i dziatania jednostki. Oddziatywanie perswazyjne wptywa na ewaluacje
osOb, zdarzen, idei, a takze indywidualne lub publiczne zobowiazania do podjgcia
okreslonego dziatania. Akcent potozony jest tutaj na praktyczny wymiar dzialania,
bedacy wynikiem proceséw poznawczych i emocjonalnych jednostki.

Analizujac omawiane definicje, zauwazamy, Ze perswazja w rozumieniu psy-
chologicznym jawi sig jako proces polegajacy na celowym przekonaniu jednostki do
zaakceptowania 1 przyjgcia okreslonego systemu postaw zdefiniowanych przez na-
dawcg. Cel ten realizowany jest poprzez nakltonienie odbiorcy do mniej lub bardziej
swiadomego przetwarzania informacji zawartych w przekazie perswazyjnym. Kon-
sekwencja jest reorganizacja dotychczasowego sytemu pojgc 1 zmiana postaw. We
wspotczesne) eksperymentalnej psychologii spolecznej przewazajaca wigkszos¢ ba-
daczy rozumie perswazj¢ jako proces sktadajacy sig z serii etapéw. Chociaz nie
zawsze zgadzaja sig oni co do tego, ktdre z etapéw sg istotne w sekwencji procesu,
to jednak wspdlnie uznawanym pogladem jest to, Ze odbiorca musi zwréci¢ uwagg
na przekaz, zrozumiec¢ jego tre$¢ i wykazac¢ aktywno$¢ poznawcza w stosunku do
tego, co zostalo przedstawione". Przedstawiajac zagadnienia perswazji i zmiany pos-
taw, W. WOOD stwierdza, ze tradycyjnie mozna wyrézni¢ dwie oddzielne dziedziny
badan dotyczacych zmian postaw: sfer¢ badan na temat perswazji, bazujacej na prze-
kazie (message-based persuasion), oraz badania dotyczace wplywu spolecznego
(social influence)'. W paradygmacie perswazji bazujacej na przekazie apele perswa-
zyjne zawieraja ustrukturyzowana argumentacjg, ktéra jest prezentowana dla indy-
widualnych odbiorcéw w kontekscie o minimalnej interakcji spolecznej. Apele w pa-
radygmacie wplywu spolecznego, przeciwnie, zwykle zawieraja wylacznie informacje
0 pozycji nadawcy 1 sg dostarczane w mozliwie szerokim kontekscie spolecznym
opartym o interakcje pomig¢dzy uczestnikami.

Terminem bardzo pokrewnym do perswazji, chociaz nie identycznym, jest poj¢-
cie ,.,komunikacja perswazyjna” (persuasive communication). Termin ten zwiazany
jest z tytulem pionierskiej pracy C. HOVLANDA 1 wspotpracownikow pt. Communi-
cation and Persuasion" Qd tego czasu, moéwigc o perswazji, zaczeto uzywac pojg-
cia ,.,komunikacja perswazyjna”. A.S. Reber ujmuje komunikacjg perswazyjng jako
zestaw czynnikow, ktére sktadajg sig na skuteczny przekaz i obejmujaca aspekty wew-
netrzne i zewnetrzne zwiazane z nadawca, przekazem, odbiorca i kanatem przekazu'.
Wspélczesnie terminy ,,perswazja” i ,,komunikacja perswazyjna” stosuje sig czgsto
zamiennie, z tym, ze terminem czg$ciej stosowanym jest ,,perswazja” Roznica do-

12 W .H. SIMONS, Persuasion in society, Thousands Oaks 2001, s. 7.

'* M. HOGG, G. M. VAUGHAN, Social psychology, Harlow, s. 163.

" W. WooD, Attitude change: Persuasion and social influence, AnRP 51 (2000), s. 540.

'3 C.I. HOVLAND, L.L. JANIS, H.H. KELLY, Communication and persuasion: Psychological studies
of opinion change, New Haven 1953.

' REBER, dz. cyI., s. 495,
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tyczy wlasciwie tylko sposobu podejscia do tego samego zagadnienia. Przy uzyciu
pojecia perswazji akcent poloZony jest proces perswazji, jego przebieg i zachodzace
zmiany postaw, natomiast uzywajac terminu ,.komunikacja perswazyjna”’, wyroznia
si¢ poszczegodlne faktory (nadawca, przekaz, odbiorca, kanal) i analizuje ich wptyw
na efekty perswazyjne.

Omawiajac zagadnienie perswazji, nalezy krotko wspomnie¢ o poczatku nauko-
wego, empirycznego podejscia do badan nad perswazja i zmiang postaw. Wiaze sig
ono z pionierskimi wysitkami wspomnianego wyzej C. Hovlanda 1 jego wspolpra-
cownikéw, przeprowadzonych na Uniwersytecie Yale w latach 50-tych. Podejscie
tych badaczy pozostawalo pod wptywem popularmej wéwczas teorii uczenia si¢
werbalnego i nabywania umiej¢tnosci motorycznych, koncentrujac si¢ gléwnie na
uczeniu si¢ przez odbiorcg tresci przekazu. Punktem wyjscia bylo klasyczne juz
dzisiaj pytanie postawione przez H.D. LASWELLA w kontekS$cie procesu przekazu
informacji: ,,Kto méwi, co, jak, do kogo i z jakim efektem?”!” Podejscie C.
Hovlanda, realizowane wedlug programu o perswazyjnej komunikacji masowej,
dotyczylo czterech klas zmiennych niezaleznych opisujacych: wlasnosci nadawcy,
komunikatu, odbiorcy i kanalu przekazu. Wiasciwosci nadawcy zwigzane byly z
atrakcyjnoscia i fachowoscia osoby prezentujacej komunikat, a takze budzacymi
zaufanie intencjami. Wlasciwosci komunikatu dotyczyly takich cech, jak:
zrozumialos¢, liczba zawartych argumentéw, jednostronno$¢ dwustronnosc, stopien
oddzialywania na emocje. Analizujac wlasciwosci odbiorcy, probowano
zidentyfikowa¢ réznice indywidualne w podatnosci na perswazjg, np. poziom
wyksztalcenia oraz zmiennych demograficznych charakteryzujacych odbiorcéw,
takich jak: ple¢, wiek, wplyw Srodowiska spolecznego. Wiasciwosci kanatu
dotyczyly rodzaju medium, za pomoca ktdrego przekaz jest nadawany 1 odbierany
(radio, TV, kontakt bezposredni)'®

Badania C. Hovlanda i wspdipracownikéw, chociaz w pézniejszym czasie zmo-
dyfikowane, okazaly si¢ niezwykle stymulujace dla rozwoju badan nad perswazja
1 zmiang postaw. Badania te dostarczyly interesujacych wynikéw, sposréd ktérych
cz¢$¢ okazala si¢ niezwykle wartosciowa i byta kontynuowana przez nastgpnych ba-
daczy. Oferowaly one wazny wglad w giéwne faktory (nadawca, przekaz, odbiorca,
kanatl) warunkujace proces perswazji. Po raz pierwszy proces perswazji ujety zostat
w naukowe ramy i wyrazony za pomocg empirycznych srodkéw. Istotnym elementem
powstatych prac bylo powiazanie perswazji z dziedzing zmiany postaw, co umozli-
wilo empiryczna weryfikacjg poje¢ zwiazanych z perswazja na gruncie eksperymen-
talnej psychologii spoteczne;.

' H.D. LASSWELL, The structure and function of communication in society, w: L. BRYSON (red.),
The communication of ideas: Religion and civilization series, New York 1948, s. 37.

'8 R.E. PETTY, D.T. WEGENER, Attitude change: Multiple roles for persuasion variables, w: D.T. GIL-
BERT, S.T. FISKE, G. LINDZEY (red.), The handbook of social psychology, t. I, New York 1998, s. 325.
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2. Dwutorowe modele perswazji

Modele perswazji, akcentujace dwutorowo$¢ przetwarzania informacji, uwazane
sq wspolczesnie za dominujace i najbardziej owocne w dziedzinie badan nad per-
swazja. Dzigki swej wieloaspektowosci w teorii i badaniach umozliwiaja szczegétowa
analiz¢ wielu fenomendw Zycia spolecznego zwigzanych z procesami poznawczymi,
emocjonalnymi 1 motywacyjnymi jednostki poddanej oddziatywaniu perswazyjne-
mu (np. reklama, komunikaty spoteczne, marketing). W ramach dwutorowych mo-
deli perswazji wymienia si¢ dwa podejscia sformulowane w latach 80-tych 1 rozwi-
jane do chwili obecnej: model przetwarzania przekazu perswazyjnego' oraz model
heurystyczno-systematyczny®® Kluczowa idea modeli opiera si¢ na stwierdzeniu,
Ze pewne procesy zmian postaw 1 perswazji wymagaja relatywnie wysokich ilosci
umystowego wysitku, natomiast inne procesy potrzebuja relatywnie niewiele wysit-
ku umystowego — dwutorowos$¢ przetwarzania informacji.

2.1. Model przetwarzania przekazu perswazyjnego (ELM)

Twércy modelu przetwarzania przekazu perswazyjnego, R.E. PETTY 1]J.T. CA-
CIOPPO, stwierdzaja, ze zostal on sformutowany jako teoria wyjasniajaca, w jaki spo-
sob zmienne zwigzane z procesem perswazji (nadawca, przekaz, odbiorca, kontekst)
wplywaja na postawy wobec réznych obiektéw, zagadnien i1 ludzi. W tej formie mo-
del jest stosowany do zrozumienia, w jaki sposéb zmienne wewngtrzne 1 zewngtrzne
wywieraja wplyw na elaboracjg, czyli aktywne wypracowanie ewaluatywnych (np.
dobry - zly) i nieewaluatywnych (prawdopodobny — nieprawdopodobny) sadéw.
Termin ,.elaboracja”, uzywany w modelu, odnosi si¢ do zakresu, w jakim osoba
mys$li i analizuje argumenty dotyczace prezentowanego zagadnienia, ktére zawarte
sa w komunikacie. Jednostkom zalezy na tym, aby mie¢ ,,wlasciwe” postawy, cho¢
precyzyjnos¢ przetwarzania informacji jest uwarunkowana czynnikami sytuacyjny-
mi i osobowosciowymi?!

Podstawowym zadaniem, jakie stawia sobie model ELM, jest wyjasnienie pro-
cesdw lezacych u podstaw zmian postaw, wptywu zmiennych indukujacych procesy

' Por. R.E. PETTY, J.T. CACIOPPO, The Elaboration Likelihood Model of persuasion, w: L. BERKO-
WITZ (red.), Advances in experimental social psychology, t. XIX, New York 1986, s. 123-205; R.E. PETTY,
J. BARDEN, S.C. WHEELER, The elaboration likelihood model of persuasion, w: R.J. DI CLEMENTE,
R.A. CROSBY, M. KEGLER (red.), Emerging theories in health promotion practice and research, San
Francisco 2002, s. 71-99.

*® Por. S. CHAIKEN, The heuristic model of persuasion, w: M.P. ZANNA, J.M. OLSON, C.P. HERMAN
(red.), Social influence: The Ontario Symposium, t. V, Hillsdale 1987, s. 3—39; S. CHEN, S. CHAIKEN,
The heuristic-systematic model and its broader context, w: S. CHAIKEN, Y TROPE (red.), Dual-process
theories in social psychology, New York 1999, s. 73-96.

*' R.E. PETTY, D.T. WEGENER, The Elaboration Likelihood Model: Current status and controver-
sies, w: CHAIKEN, TROPE (red.), dz. cyt., s. 41-42.
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centralne i peryferyjne oraz sity postaw bedacych rezultatem przebiegu tych proce-
s6w. Zadanie to realizowane jest poprzez dokladng analize oddziatywania wszystkich
zmiennych bioracych udzial w procesie perswazji na koncowe efekty perswazyjne.
Jest to nieodzowne dla zrozumienia calego szeregu zjawisk lezacych u podstaw pro-
cesu perswazji. W przetwarzaniu przekazu perswazyjnego wyréznia si¢ dwa tory:
centralny i peryferyjny, ktérymi tocza si¢ procesy przetwarzania informacji przez
odbiorce. W tym sensie: ,,ELM jest dwutorows, lecz wieloprocesowa teoria’*%. Du-
alne tory — centralny i peryferyjny — odnoszga si¢ do zmian postawy opartych na
r6znych poziomach elaboratywnej aktywnosci przetwarzania informacji. Podstawa
rozréznienia s3 dwa czynniki: poziom motywacji do przetwarzania przekazu oraz
zdolnos¢ do elaboracji.

Tor centralny (central route) w procesie perswazji 1 zmian postaw opiera Si¢ na
relatywnie obszernej i wymagajacej wysitku poznawczego aktywnosci przetwarza-
nia, ktéra nakierowana jest na doktadne analizowanie 1 odkrywanie centralnych punk-
téw prezentowanego zagadnienia. W przypadku, kiedy zmienne sytuacyjne i indywi-
dualne zapewniaja wysoka motywacje¢ i1 zdolnos¢ do myslenia dotyczacego przekazu,
prawdopodobienstwo elaboracji bedzie wysokie. Istnieje wowczas duze prawdopo-
dobienstwo, ze odbiorcy, przetwarzajac przekaz, beda podazac torem centralnym.
Prawdopodobienstwo elaboracji (the elaboration likelihood) oznacza oszacowanie,
w jakim stopniu prawdopodobne jest, ze jednostka bedzie analizowaé przekaz.

Tor peryferyjny (peripheral route) w procesie perswazji i zmian postaw bazuje
na zbiorze proceséw zachodzacych w trakcie zmian postaw, ktére typowo nie wy-
magaja wysitku poznawczego. Jezeli motywacja do przetwarzania przekazu lub zdol-
nosc¢ sa niskie, proces perswazji toczy¢ si¢ bedzie torem peryferyjnym. Niektore
zmiany postaw zachodzace przy niskim poziomie wysitku poznawczego sg oparte
na procesach, ktére réznig si¢ jakosciowo od proceséw toru centralnego, lecz inne
zmiany postaw zachodzace rowniez przy torze peryferyjnym moga wynikaé z proce-
sOw wymagajacych zaréwno mniej wysitku poznawczego, jak i bedacych ilo$ciowo
odmienne® Te dwa mechanizmy zachodzace przy niskim wysitku poznawczym
(low-effort mechanisms) sa umiejscowione razem w torze peryferyjnym ze wzgledu
na podobienstwo w indukowanych konsekwencjach efektéw perswazyjnych.

Fundamentalnym konstruktem w ELLM jest kontinuum elaboracji (the elabora-
tion continuum). Oznacza ono zakres, w jakim jednostka dokonuje przetwarzania
informacji 1 wypracowania wnioskéw. Hipoteza kontinuum elaboracji wywodzi si¢
ze stwierdzenia, ze ,,inwestowanie” znaczacej ilosci poznawczego wysitku w mys-
lenie o wszystkich docierajacych informacjach i obiektach postaw jest nieekono-

22 Tamsze, s. 42.

» R.E. PETTY, The evolution of theory and research in social psychology: From single to multiple
effect and process models, w: C. MCGARTY, S.A. HASLAM (red.), The message of social psychology:
Perspectives on mind in society, Oxford 1997, s. 280.
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miczne i niemozliwe z punktu widzenia adaptacji do $rodowiska®. W celu prawidto-
wego funkcjonowania ludzie musza czasem zachowywac si¢ jak ,.kognitywni skapcy”,
poniewaz okazuje sig to bardziej adaptacyjne dla nich niz bycie ,,rozrzutnym” wobec
kognitywnych zasobéw. Rzeczywiste umiejscowienie jednostki wzdtuz kontinuum
prawdopodobienstwa elaboracji nie jest znane az do chwili przetworzenia informa-
cji przekazu. Punkty wzdtuz kontinuum sa zdeterminowane poprzez dwa zasadnicze
czynniki: stopien motywacji (zaangazowanie) oraz zdolno$¢ (wolnos$¢ od dystrakto-
réw) jednostki do oszacowania i elaboracji centralnych tresci przekazu dotyczacych
osoby, pozycji czy zagadnienia zwigzanych z postawa (np. w przypadku, kiedy jed-
nostka dokonuje ewaluatywnego sadu danego obiektu, domyslny cel jest wyznaczo-
ny przez oszacowanie jak ,,dobry” lub ,,zly” jest rzeczywiscie ten obiekt). Im bardzie;j
jednostka jest motywowana 1 zdolna oszacowac¢ centralne tresci obiektu postawy (np.
by okresli¢ jak ,,dobry” jest rzeczywiscie), tym bardziej prawdopodobne, ze bgdzie
dokladnie analizowaé wszystkie informacje zwiazane z obiektem?. Dzieje sie tak
dlatego, poniewaz analizowanie wymagajace wysitku poznawczego jest uwazane
za najefektywniejsza droge do osiagniecia tego celu.

Przy wysokim koncu kontinuum elaboracji (elaboracja wysoka) osoby oceniaja
informacje zwigzane z obiektem w relacji do posiadanej wiedzy i1 osiagajg uzasad-
niona (cho¢ niekoniecznie nietendencyjna) postawg, ktéra jest wyrazona 1 wzmoc-
niona przez naptywajace informacje. Mamy wéwczas do czynienia z torem cen-
tralnym przetwarzania. Przy niskim koncu kontinuum elaboracji (elaboracja niska)
analizowanie informacji jest obnizone. M.A. FLEMING i R.E. PETTY wyjasniajg to
zjawisko méwiac, ze moze by¢ to spowodowane albo brakiem motywacji do prze-
twarzania przekazu, albo wystgpowaniem dystraktoréw utrudniajacych aktywne sle-
dzenie tresci®®. W tym przypadku zmiana postawy bedzie pochodzi¢ z analizy argu-
mentéw przy niskim wysitku poznawczym (np. rozwazanie mniej informacji niz
przy wysokiej elaboracji lub rozwazanie tych samych informacji mniej starannie)
lub zmiana postawy bgdzie wynikiem zastgpczych procesow, jak proste asocjacje
warunkowania klasycznego, autopercepcja czy uzycie heurystyk. Uksztattowane tak
postawy uwazane sg za stabsze i1 mniej trwale niz postawy uksztaltowane przy torze
centralnym.

Model poswieca duzo uwagi wielorakiej roli zmiennych, ktére warunkujg pro-
ces perswazji. Generalnie wymienia si¢ cztery funkcje, poprzez ktdre zmienne moga
wplywacé na wielkos$¢ i kierunek zmiany postawy: (1) stuzac jako argumenty per-
swazyjne, (2) stuzac jako wskazéwki peryferyjne, (3) wpltywajac na zakres lub kie-

** PETTY, WEGENER, The Elaboration Likelihood Model: Current status and controversies, s. 42.

3 R.E. PETTY, Z.L. TORMALA, C. HAWKINS, D.T. WEGENER, Motivation to think and order effects in
persuasion: The moderating role of chunking, , Personality and Social Psychology Bulletin” 27 (2001),
s. 341-342.

2 M.A. FLEMING, R.E. PETTY, Identity and persuasion: An elaboration likelihood approach, w:
M.A. HOGG, D.J. TERRY (red.), Attitudes, behavior, and social context: The role of norms and group
membership, Mahwah 2000, s. 183.
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runek elaboracji przedmiotu i argumentéw przekazu, (4) utendencyjniac myslenie
lub skupianie uwagi na argumentach”” Zmienne posiadaja zdolno$¢ motywowania
lub uzdalniania jednostki do zaangazowania si¢ w myslenie o argumentacji perswa-
zyjnej. Sa w stanie moderowac rodzaj toru perswazji na centralny lub peryferyjny.
Wsréd zmiennych wplywajacych na poziom motywacji wymienia sig: osobista waz-
nos¢ (personal relevance)®, potrzebe poznania (need for cognition)” czy obecno$é
dystraktoréw (distraction). Zmienne nie sa ograniczone w swym dziataniu wylacz-
nie do jednej z wymienionych funkcji. Kazda ze zmiennych moze stuzy¢ w wie-
lokrotnej roli w procesie perswazji. I tak, ta sama zmienna moze funkcjonowac jako
wskazéwka peryferyjna w jednym kontekscie, jako argument w drugim, moze mo-
tywowac myslenie w trzecim, a takze utendencyjnia¢ myslenie w czwartym konteks-
cie. Wielokrotna rola zmiennych polega na tym, ze sa one w stanie wywiera¢ wplyw
na postawy poprzez odmienne procesy i podejmowac rézne role na odmiennych punk-
tach kontinuum elaborac;ji.

2.2. Model heurystyczno-systematyczny (HSM)

Model heurystyczno-systematyczny (HSM) opracowany zostat przez S. CHAIKEN
i jej wspdtpracownikéw na poczatku lat 80-tych, i od tego czasu jest rozwijany i z po-
wodzeniem szeroko stosowany w badaniach dotyczacych perswazji 1 wptywu spo-
fecznego. Podstawowym celem modelu bylo zastosowanie , trafno$ci poszukiwania”
warunkéw perswazji, w ktérych zasadniczym motywacyjnym celem osoby jest uzys-
kanie postaw zgodnych z wlasciwymi faktami. Jakkolwiek wystgpuja pewne réznice
pomigdzy modelem HSM a omawianym wcze$niej modelem ELM, to jednak obydwa
modele s3 w przewazajacej mierze zgodne ze soba i wykazuja zblizone zalozenia
teoretyczne. Konstytutywnym zalozeniem modelu jest wystgpowanie dwéch trybow
(modes) przetwarzania informacji przez jednostke w sytuacji odbioru komunikatu:
trybu systematycznego oraz trybu heurystycznego. Poprzez wymienione dwa tryby
jednostki sa w stanie zmienia¢ swoje postawy i sady spoteczne wewnatrz dowolnego
zbioru posiadanych osadéw (informacji). Wystgpowanie ktérego$ z trybow jest uza-
leznione od motywacji oraz zdolnosci do przetwarzania naptywajacych informacji’'.

Przetwarzanie systematyczne (systematic processing) jest rozumiane jako relatyw-
nie analityczne i wyczerpujace traktowanie informacji zwiazanych z prezentowana

* Tamze, s. 181.

* Por. G. HADDOCK, A.J. ROTHMAN, R. REBER, N. SCHWARZ, Forming judgments of attitude certainty,
intensity, and importance: The role of subjective experiences, ,,Personality and Social Psychology Bulletin”
25 (1999), s. 774.

* Por. L.A. HosMAN, T.M. HUEBNER, S.A. SILTANEN, The impact of power-of-speech style, argu-
ment strength, and need for cognition on impression formation, cognitive responses, and persuasion,
,Journal of Language and Social Psychology” 21 (2002), s. 363-364.

* Por. D. ALBARRACIN, R.S. WYER, Elaborative and nonelaborative processing of a behavior-related
communication, ,,Personality and Social Psychology Bulletin” 27 (2001), s. 691-694.

' S. CHAIKEN, W. WoOD, A.H. EAGLY, Principles of persuasion, w: E.T. HIGGINS, A.W. KRUGLAN-
SKI (red.), Social psychology: The Handbook of basic principles, New York 1996, s. 712.
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opinig. Sady i opinie formowane na bazie systematycznego przetwarzania odpowia-
daja rzeczywistej tresci przekazu i oddaja wlasciwy sens analizowanego zagadnienia.
Przetwarzanie systematyczne wymaga, aby jednostka posiadala zar6wno motywacje
(motivation), jak 1 zdolnos¢ do przetwarzania (capacity). Z tego powodu formy sys-
tematycznego przetwarzania w danej dziedzinie sadéw sa mniej prawdopodobne od
wystapienia wsréd odbiorcéw posiadajacych mata wiedze w tej dziedzinie lub ogra-
niczonych czynnikami czasu. Opinie 1 sady wytworzone na bazie przetwarzania sys-
tematycznego sa generalnie bardziej trwale niz opinie 1 sady powstate na bazie prze-
twarzania heurystycznego®. W trakcie przetwarzania systematycznego postawy i sady
jednostki odzwierciedlaja tres$¢, na ktdra jednostka zwrdcita uwagg, zrozumiata i poz-
nawczo przeanalizowala na bazie szerokiego zakresu posiadanych wczesniej infor-
macji zawierajacych szczeg6towe dane o samym zagadnieniu, osobach i pozostatych
aspektach rozpatrywanego zagadnienia. Jak podkreslaja G. BOHNER i jego wspol-
pracownicy, istotne jest tutaj poznawcze odniesienie do informacji posiadanych przez
jednostke, a dotyczacych dyskutowanego w przekazie stanowiska® Tak wyrazona
koncepcja przetwarzania systematycznego jest w duzej mierze zgodna z centralnym
torem przetwarzania w modelu ELM.

Przetwarzanie heurystyczne (heuristic processing) definiowane jest jako pode;j-
$cie oparte na aktywacji i aplikacji szeregu prostych regut, zwanych heurystykami,
ktére, jak si¢ przyjmuje, sa wyuczone i przechowywane w pamigci. Obejmuja one
réznorodne aspekty funkcjonowania jednostki w srodowisku i wystgpuja w formie
stwierdzen dotyczacych np. lubienia nadawcy (,,Zgadzam sig zazwyczaj z ludzmi,
ktérych lubie”), jednomyslnosci informac;ji (,Jednomys$lno$é¢ wyraza prawidtowosc¢”),
ilosci argumentéw i dlugosci przekazu (,,Dlugos$¢ przekazu wyraza jego wartosc”) itd.
Opinie i sady formowane na bazie przetwarzania heurystycznego odzwierciedlaja
proste wskazéwki zwigzane z prezentowanym zagadnieniem. Sg stosowane przy
niskim poziomie motywacji jednostki lub braku zdolno$ci do przetwarzania infor-
macji. Zdaniem S. Chaiken i jej wspéipracownikéw,

(...) przetwarzanie heurystyczne skupia si¢ na prostych regutach decyzyjnych, ktére osoby
stosuja, aby ocenic¢ trafno$¢ przekazéw, lub bardziej generalnie, jako$¢ lub naturg rzeczy
bedacych obiektem sadéw™

Na przyklad stosujac heurystyke: ,,Ekspertom mozna zaufac”, jednostki moga zgo-
dzi€ si¢ bardziej z nadawca—ekspertem niz z nadawca—nieekspertem bez gigbszego
myslenia o komunikacie i ewaluacji semantycznej tresci prezentowanych argumen-
téw. Tryb heurystyczny jest ograniczony przez spoleczno-poznawcze zasady akty-
wacji wiedzy wyznaczajace stosowanie heurystyk. Z tego tez wzgledu przetwarzanie
heurystyczne nie jest tozsame z peryferyjnym torem perswazji w modelu ELM —
ma wezsze znaczenie. Podczas gdy tor peryferyjny oznacza zmiang postaw pod
wplywem kazdego czynnika nie zwigzanego z jako$cig argumentacji, przetwarzanie

2 CHEN, CHAIKEN, dz. cyt, s. 74.

** Por. G. BOHNER, G.B. MOSKOWITZ, S. CHAIKEN, The interplay of heuristic and systematic processing
of social information, ,,European Review of Social Psychology” 6 (1995), s. 33-68.

3 CHAIKEN, WoOD, EAGLY, dz. cyt., s. 712.
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heurystyczne polega na postugiwaniu si¢ przez odbiorcéw heurystykami w formu-
fowaniu sad6éw 1 podejmowaniu decyzji.

Kluczowym stwierdzeniem modelu w odniesieniu do omawianych dwéch trybéw
przetwarzania jest ich wspdtwystgpowanie. Nawet wtedy, gdy osoby sa zmotywo-
wane i zdolne do zaangaZzowania si¢ w proces systematyczny, przetwarzanie heurys-
tyczne takze ma szansg wystapi¢. Zalozenie o wspélwystepowaniu procesow jest
istotne, poniewaz umozliwia postulowanie tezy, ze systematyczne i heurystyczne
przetwarzania sa w stanie wywrze¢ zaréwno niezalezne, jak i1 wspéizalezne efekty
na formutowane sady”’. Pierwsza z hipotez, hipoteza dodawania (additivity hypothe-
sis), zaklada, Ze przetwarzania systematyczne i heurystyczne moga wywierac nieza-
lezme i osadowo zgodne efekty, tzn. sad jest ,,produktem’” obydwodch trybow przetwa-
rzania. Druga hipoteza, hipoteza ostabiania (attenuation hypothesis), przewiduje,
ze systematyczne i heurystyczne przetwarzanie moga rowniez wystegpowac w opo-
zycji do siebie. Znaczy to, ze sady i opinie wyprowadzone z systematycznego trybu
sa w stanie przeciwdziala¢ i ostabia¢ predykatywny wptyw trybu heurystycznego.
Badajac wspétwystepowanie obydwdch trybéw przetwarzania, K. ITO wykazat, ze
zmienna wiarygodnosci zrédla funkcjonowata jako wskazéwka heurystyczna w przy-
padku wysokiego zaangazowania jednostek, a wig¢c sugerowala wspotwystgpowanie
obydwdch proceséw: systematycznego i heurystycznego™

Zdaniem S. Chaiken i jej wspStpracownikéw, ludzie sg ,,ekonomicznie nasta-
wionymi duszami” (economy-minded souls), ktérzy daza do realizacji ich potrzeb
na mozliwie najbardziej wydajnej drodze. Kieruja sig¢ wéwczas w czesci ,,zasada
najmniejszego wysitku” W interesie ekonomii potrzeb przetwarzanie heurystyczne
czg¢sto dominuje nad wymagajacym relatywnie wigkszego wysitku przetwarzaniem
systematycznym. Zasada ta posiada jednak odstgpstwa, poniewaz przetwarzanie
informacji jest czasem kierowane przez motywacyjne dazenia wykraczajace poza
ekonomig. Uwzgledniajac to, zdecydowano si¢ na wlaczenie ,,zasady najmniejszego
wysitku” w zasade wystarczalnosci, ktéra utrzymuje, ze jednostki prébuja zestawi¢
balans pomig¢dzy poznawczym wysitkiem z jednej strony a aktualnymi motywacyj-
nymi dazeniami z drugiej strony’” W ten sposéb odbiorcy motywowani do roz-
strzygnigcia doktadnych sadéw zdobeda sig na taka ilos¢ wysitku poznawczego, ja-
ka jest potrzebna do osiagnigcia wystarczajacego stopnia pewnosci, ze sady i opinie
satysfakcjonuja ich precyzyjne cele. W rozwijanym wciaz modelu wyréznia sig trzy
rodzaje motywacji: (1) motywacje doktadnosci, (2) motywacje obronna i (3) moty-
wacj¢ wywarcia wrazenia. Chociaz kazda z nich dotyczy innego aspektu poznaw-
czego funkcjonowania jednostki w srodowisku i wywiera odmienny wplyw na prze-
twarzanie przekazu, to jednak tworzg one jedna, wielomotywowa strukture modelu.

» CHEN, CHAIKEN, dz. cyt., s. 75.

* Por. K. ITO, Effects of source credibility and expectancy in persuasion: The influence of heuristic
cues on systematic processing, ,,Japanese Journal of Experimental Social Psychology” 39 (1999), s. 53-61.

¥’ S. CHAIKEN, D.H. GRUENFELD, C.M. JUDD, Persuasion in negotiations and conflict situations,
w: M. DEUTSCH, P.T. COLEMAN (red.), The handbook of conflict resolution: Theory and practice, San
Francisco 2000, s. 158.
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3. Postawy i zmiana postaw

Przedstawione powyzej definicje i modele perswazji mocno akcentuja jej zwia-
zek z pojgciem postawy. Terminy ,,perswazja” i ,,Zmiana postaw’ stosowane sa lacz-
nie i dotycza tego samego zakresu zagadnien teoretycznych 1 empirycznych, ktére
koncentruja si¢ woké6t zmiennych i proceséw rzadzacych formowaniem si¢ i zmiang
postaw. W celu zrozumienia procesu perswazji zwigzanego $cisle ze zmiana postaw,
uzasadniona jest refleksja na temat, czym sa postawy 1 jakie funkcje pelnia. Wiedza
o strukturze i funkcjach postaw wielokrotnie demonstrowata swoja uzyteczno$¢ w stu-
diach nad zmiang postaw.

3.1. Geneza, struktura 1 funkcja postaw

Postawy byly 1 sa definiowane na rézne sposoby, ale sedno odnosi si¢ do wymia-
ru ustosunkowania sig jednostki do obiektu postawy (wymiar ewaluacji obiektu).
B. WOICISZKE podaje nastgpujaca definicj¢ postawy:

Postawa wobec dowolnego obiektu (przedmiotu, zdarzenia, idei, innej osoby) nazywamy
wzglednie stala skionnos¢ do pozytywnego lub negatywnego ustosunkowania sig czlo-
wieka do tego obiektu®®.

Dokonuje si¢ ona na dwubiegunowym kontinuum rozciagajacym si¢ od oceny
skrajnie negatywnej (catkowite odrzucenie obiektu) do skrajnie pozytywnej (catko-
wita akceptacja obiektu). Kluczowymi wlasciwosciami postawy sa zatem: znak (po-
zytywny lub negatywny) 1 nat¢zenie (wigksze lub mniejsze); wystgpuja, co prawda,
réwniez inne wlasciwosci, jak waznos¢, zakres czy zlozonos¢, ale wigkszos¢ teorii
i badan dotyczy jedynie znaku i nat¢zenia postawy. A.H. EAGLY i S. CHAIKEN defi-
niuja postawg w kategoriach sumarycznej ewaluacji obiektéw postawy, ktérymi mo-
ga by¢: ja sam, inni ludzie, idee, zdarzenia itd. W ich rozumieniu:

Postawa jest psychologiczna tendencja, ktdra jest wyrazona przez ocenienie okreslone;j
rzeczy z pewnym stopniem przychylnosci lub nieprzychylnosci*

Dwoma gléwnymi elementami tej definicji postawy sa mentalne procesy ewalua-
cji oraz obecnosci obiektu postawy. Ewaluacja moze mie¢ charakter zaréwno emocji,
jak i mniej lub bardziej racjonalnej oceny obiektu. R. GROSS, omawiajac zagadnie-
nie postaw od strony ich budowy, stwierdza, ze

(...) postawa moze by¢ rozumiana jako «mieszanka» (blend) lub integracja przekonan
i wartoéci*

Przekonania (beliefs) reprezentuja wiedze¢ lub informacje, ktére posiadamy
o $wiecie (chociaz moga by¢ niewlasciwe lub niekompletne), i ktére same w sobie
sa nieewaluatywne. Aby przeksztalci¢ przekonanie w postawg, niezbgdny jest sklad-
nik ,,wartosci” Wartosci odnosza si¢ natomiast do poczucia jednostki, co jest poza-
dane, dobre, wartosciowe itd.

3 B. WOICISZKE, Czlowiek wsrdd ludzi. Zarys psychologii spotecznej, Warszawa 2002, s. 180.

* A.H.EAGLY, S. CHAIKEN, Attitude structure and function, w: D.T. GILBERT, S.T. FISKE, G. LINDZEY
(red.), The handbook of social psychology, t. I, New York 1998, s. 269.

* R. GROSS, Psychology: The science of mind and behaviour, London 2001, s. 351.
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Jednostka moze posiadac predyspozycje do reakcji pozytywnych lub negatyw-
nych w stosunku do obiektu postawy, ale te predyspozycje traktowane sa jako ,,po-
przedniki” postaw (antecedents of attitudes), czyli mechanizmy genezy postaw.
Tendencja do oceniania nie jest bezposrednio obserwowalna 1 jest umiejscowiona
pomigdzy okre$lonymi bodzcami (np. obiekt postawy) a reakcjami. Przyjmuje sig,
zZe jest zakotwiczona w indywidualnym do$wiadczeniu i ma rézne obserwowalne
reakcje. Zaréwno indywidualne doswiadczenia prowadzace do postaw, jak i ich reak-
cje sg czesto podzielone na trzy klasy: poznanie, afekt 1 zachowanie. Komponent
poznawczy sklada si¢ z przekonan dotyczacych obiektu postawy, komponent afektyw-
ny zawiera emocje i uczucia o obiekcie postawy, natomiast komponent behawioralny
obejmuje dziatania skierowane na obiekt postawy oraz intencje behawioralne*'

W celu posredniczenia w dokonywaniu ewaluatywnych ocen, postawy potrzebu-
ja by¢ reprezentowane w pamigci i by¢ wydobyte, kiedy obiekt postawy jest napotka-
ny lub rozwazany w umysle. Proces wydobycia moze mie¢ charakter albo kontrolo-
wany i wymagajacy wysitku, albo automatyczny i spontaniczny; jednostka pytana
o ewaluacje okre$lonego obiektu moze aktywnie skonstruowac sad zwigzany z pos-
tawa z odpowiednich informacji dostgpnych w pamigci. Istnieje takze mozliwos$¢,
ze zwykla obecnos¢ obiektu postawy moze automatycznie wywota¢ ewaluatywne
reakcje bez §wiadomych mysli czy zamierzonych przypomnien. W tym przypadku
automatycznie aktywowana postawa moze oddziatywac na niezwigzane z nig sady
czy zachowania bez swiadomosci jednostki.

Gl6éwna przyczyna formowania si€ postaw jest kryterium uzytecznosci. R.E. SMITH
1 D.M. MACKIE podaja dwa motywy, dla ktérych jednostki formuja postawy. Po
pierwsze, postawy pomagaja opanowac Srodowisko. Majac okreslong postawe, jed-
nostka jest w stanie efektywnie negocjowacé interakcje z obiektami postawy i zapew-
ni¢ sobie optymalne wykorzystanie zasobéw poznawczych. Po drugie, postawy umoz-
liwiaja jednostce ekspresj¢ swojego ,,ja”’, artykulacjg swych przekonan i afirmacj¢
istotnych relacji interpersonalnych*>. Wymienione dwa motywy formowania postaw
nie wykluczaja si¢ wzajemnie. Wiele postaw moze by¢ formowanych ze wzgledu
na obydwa motywy, chociaz niekoniecznie w tym samym stopniu. Formowanie sig
postaw nalezy odrézni¢ od zmiany postaw. Formowanie si¢ postaw wymaga, aby
jednostka fizycznie lub symbolicznie zetkngtla sig z obiektem postawy i odpowie-
dziala ewaluatywnie na obiekt na bazie poznawczej, afektywnej lub behawioralnej.
Ta poczatkowa ewaluatywna reakcja — niezaleznie od tego, czy ma charakter jawny
czy ukryty, automatyczny czy zamierzony — jest w stanie spowodowac psychiczng
tendencjg do reagowania na obiekt z okre$lonym stopniem oceny. W przypadku wy-
krystalizowania sig tej tendencji mozna méwié¢ o uformowaniu si¢ postawy.

Postawy zar6wno symbolizuja, jak 1 wyrastaja z poznawczych, afektywnych
1 behawioralnych odpowiedzi na obiekty postaw. Z tego wzgledu postawy moga by¢
rozumiane jako indywidualne, abstrakcyjne ewaluacje obiektu, a ewaluatywne od-

‘' BOHNER, dz. cy1., s. 241.
** R.E. SMITH, D.M. MACKIE, Social psychology, New York 2000, s. 270.
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powiedzi — jako do$wiadczeniowe podstawy tej ewaluacji. W przypadku gdy pos-
tawa jest formowana, jej poznawcze reprezentacje oraz zwiazane elementy poznaw-
cze, afektywne i behawioralne moga by¢ zakodowane i przechowywane w pamigci.
Postawa i wymienione skltadniki jej wewngtrznej struktury zostaja aktywowane po
ekspozycji do obiektu postawy lub zwiazanych z postawa wskazéwek® Oczywista
implikacja tak sformutowanej konceptualizacji jest powszechnie uznawany poglad,
ze postawy sa formowane i nastgpnie modyfikowane poprzez oddziatywania poz-
nawcze, afektywne czy behawioralne.

Poglad méwiacy, ze postawy rozwijajq si¢ na bazie ewaluatywnych odpowiedzi,
implikuje zatozenie o bezposrednich i posrednich do§wiadczeniach jednostki z obiek-
tem postawy. W umysle jednostki wymienione typy doswiadczen tworza pozytywne
i negatywne reakcje, ktore zostaja konceptualnie ,,dotaczone” do obiektéw postaw.
Powstajg w ten spos6b mentalne asocjacje laczace obiekt postawy z wczedniejszym,
wilasciwym mu doswiadczeniem. Mentalne asocjacje posiadaja prawidtowosci pro-
wadzace do wyréznienia wewngtrznej struktury postawy, ktora okresla, jak postawa
jednostki jest reprezentowana jako punkt na ewaluatywnym kontinuum. Pojgcie
wewngtrznej struktury postawy obejmuje trzy aspekty reprezentacji postawy w pa-
migci: (1) polaryzacjg (przychylne — nieprzychylne), (2) wymiarowos$¢é (jednowy-
miarowe — dwuwymiarowe) 1 (3) stopien zwartosci trzech komponentéw postawy
(poznawczego, emocjonalnego i behawioralnego). Zewngtrzna struktura postawy
odnosi si¢ natomiast do sposobu, w jaki postawy wobec rozmaitych obiektéw sa
zorganizowane i ustrukturyzowane w pamieci jednostki*. Posiadajac postawe wobec
konkretnego obiektu, jednostka jest w stanie tworzy¢ ,,ogniwa” (linkages) pomiedzy
tym obiektem postawy a innymi obiektami. Ogniwa wraz z obiektem postawy sa
przechowywane w pamigci. Perspektywa ta pelni istotna rolg w organizowaniu
1 upraszczaniu do§wiadczen osoby, poniewaz dostarcza schematu dla kategoryzacji
bodzcow naptywajacych ze srodowiska.

Struktura postawy nie posiada charakteru statycznego. Globalne ewaluacje obiek-
tu postawy moga zmienia¢ si¢ na kontinuum oceny w zaleznosci od tego, czy bazuja
na emocjach, przekonaniach lub przesztych do$wiadczeniach i zachowaniach. Dodat-
kowym podlozem ewaluacji moze by¢ stopien, w jakim dana postawa jest wewnetrz-
nie spdjna, tzn. skojarzona z pozytywnymi uczuciami, atrybutami i zachowaniami,
czy ambiwalentna, tzn. bedaca kombinacja pozytywnych i negatywnych atrybutéw.
Wigkszos¢ badan zaktada, ze ewaluatywne przetwarzanie informacji jest w duzej
mierze naturalne, dominujace i fundamentalne, poniewaz stuzy adaptacyjnym i funk-
cjonalnym celom utrzymywania postaw*> Znajduja sie réwniez sytuacyjne faktory,

“ K.L. MARSH, D.L. JULKA, A motivational approach to experimental tests of attitude functions theory,
w: G. MAIO, J. OLSON (red.), Why we evaluate: Functions of attitudes, Mahwah 2000, s. 273-274.

“ BOHNER, dz. cyt., s. 244.

“ Por. A. TESSER, L. MARTIN, The psychology of evaluation, w: E.T. HIGGINS, A.W. KRUGLANSKI
(red.), dz. cyt., s. 403—406; G. BOHNER, M. WANKE, Attitudes and attitude change, Hove 2002, s. 49-61;
G.R. MAIO, J.M. OLSON, Emergent themes and potential approaches to attitude function: The function-
structure model of attitudes, w: G.R. MAIO, J. M. OLSON (red.), Why we evaluate: Functions of attitudes,
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ktdre wptywaja na motywacje jednostki do dokonywania ewaluacji, np. potrzeba do
formowania opinii o zblizajacej sie decyzji. Niektére osoby moga posiada¢ wyzsza
,,potrzebg oceniania” niz inni, czego konsekwencja bedzie silniejsze zaangazowanie
w stala ewaluacj¢ szeregu bodzcow i wigksze prawdopodobienstwo podtrzymywania
swoich opinii o odmiennych zagadnieniach spotecznych w stosunku do jednostek
o niskiej ,,potrzebie oceniania”. Niezaleznie od indywidualnego poziomu sktonnosci
do oceniania, kazda jednostka do pewnego stopnia wykazuje tendencj¢ do formo-
wania ewaluacji wigkszosci bodZzcéw wystgpujacych w jej sSrodowisku spotecznym.

Przy omawianiu zagadnienia postaw A.H. Eagly i S. Chaiken, opierajac sig na
wczesniejszych taksonomiach, wyrézniaja cztery funkcje postaw: (1) utylitarna, (2)
ekspresji wartosci, (3) dostosowania spolecznego i (4) obronng ego*t

3.1.1. Funkcja utylitarna (utilitarian function)

W wezszym rozumieniu oznacza reprezentacj¢ postawy odnoszacej sig do rea-
lizacji Scistego, wlasnego interesu jednostki (self-interest). Ta definicja interpretuje
zbidr nagréd i kar zwigzanych z postawami w kategoriach indywidualnego interesu
jednostki i jest stosowana w wigkszo$ci wspdlczesnych badan nad postawami. Jest
ona uzyteczna w celu odréznienia od symbolicznej lub ekspresyjne) funkcji postaw,
wedtug ktérych psychologiczne korzysci ptyna nie tylko z nagrdd 1 kar otrzymywa-
nych bezposrednio przez obiekt postawy, ale takze z zyskdw 1 strat (np. poczucie
wlasnej wartosci i spoleczna pochwata) wynikajacych z utrzymywania lub wyraza-
nia postaw. Postawy stuzace wyrazaniu funkcji utylitarnej sa pomocne dla osoby
w celu maksymalizacji nagréd i1 minimalizacji kar w interakcjach spotecznych.

3.1.2. Funkcja ekspresji wartosci (value-expressive function)

Wyraza mysl, ze postawy dostarczaja znaczenia dla ekspresji indywidualnych
wartoS$ci i innych rdzeniowych aspektéw samowiedzy. Wartos$ci traktowane sa jako
postawy wobec relatywnie abstrakcyjnych celéw lub koncowych stanéw ludzkiej
egzystencji (np. réwnosci, wolnosci, zbawienia), natomiast samowiedza (self-concept)
oznacza ogot relatywnie wiernych i kompletnych pogladéw jednostki na wiasny te-
mat*’ Posiadanie postaw opartych na funkcji ekspresji wartosci jest nieodiacznie
nagradzajace, albowiem zaspakaja potrzeby jednostki do klaryfikacji 1 afirmacji
swojej samowiedzy.

3.1.3. Funkcja dostosowania spolecznego (social adjustive function)
Odnosi sig do sposobdw, w jakie postawy posredniczg w relacjach jednostki z in-
nymi. Postawy stuzace spolecznemu dostosowaniu moga utatwiac¢, podtrzymywac,
a takze czasami zrywac relacje spoleczne. Wyrazanie postaw, ktére zadawala innych
1 wspolgra z normami i wartosciami grup odniesienia, moze ulatwiaé wejscie w po-

Mahwah 2000, s. 417442.

*¢ EAGLY, CHAIKEN, dz. cyt., s. 304.

4 G.R. MAIO, J. M. OLSON, L. ALLEN, M.M. BERNARD, Addressing discrepancies between values and
behavior: The motivating effect of reasons, JESP 37 (2001), s. 105.
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zadane relacje interpersonalne i ich podtrzymywanie, podczas gdy ekspresja postaw
nieakceptowanych zagraza relacjom i przy$piesza ich zerwanie*®. Jakkolwiek wyra-
zanie postaw moze by¢ strategicznie zamierzone dla petryfikowania relacji spotecz-
nych, to przejmowanie postaw od grup odniesienia afirmuje aspekty autoidentyfi-
kacji jednostki pochodzace od cztonkéw tych grup.

3.1.4. Funkcja obronna ego (ego-defensive function)

Akcentuje fakt, ze postawy pozwalaja istotnym aspektom selfu na obrong przed
potencjalnie zagrazajacymi zdarzeniami. My$l wywodzi si¢ z psychoanalitycznych
zasad zakladajacych, ze jednostki stosuja szereg mechanizméw obronnych (zaprze-
czanie, represja, projekcja itd.) w celu obrony swego ego przed wewngtrznymi i zew-
n¢trznymi grozbami. Postawy umozliwiaja jednostkom radzenie sobie z konfliktami
emocjonalnymi i generalnie obrong ,,Ja” Wspodlczesnie funkcja obronna ego jest ana-
lizowana w dziedzinach badan nad uprzedzeniami, spoleczna identyfikacja, interak-
cjami grupowymi* Pozwala to na zrozumienie i opis mechanizméw wewnatrz-
1 zewnatrzgrupowych zachodzacych w sytuacjach wptywu spolecznego.

Wymienione funkcje sa nieodlacznie zwigzane z natura postaw i dzigki temu
dostarczajg porcji funkcjonalnych analiz prowadzacych do wartosciowych predykc;ji
o postawach. Postawy sa w stanie w tym samym czasie zaréwno stuzy¢ wymienionym
specyficznym funkcjom, jak 1 spelnia¢ funkcje uniwersalne, tj. ewaluacji i oszacowa-
nia bodzcéw w srodowisku. Kazda ze specyficznych funkcji moze by¢ priorytetowa
dla wybranych jednostek, obiektéw postaw czy podczas okreslonych okolicznosci.
Kazda funkcja zaklada réwniez, ze postawy sa strukturalnie zwiazane z klasami
innych postaw i konstruktéw psychologicznych. Dodatkowo mysl stwierdzajaca, ze
postawy mogga shuzy¢ funkcjom utylitarnym: ekspresji warto$ci, dostosowania spo-
lecznego 1 obronnej ego, ma istotne konsekwencje dla struktury postawy, poniewaz
implikuje fakt, ze sie¢ postaw i innych konstruktéw zwigzanych z postawami rézni
si¢ rzeczywiscie pomigdzy soba. Funkcje postaw sa sciSle zwiazane z dziedzina zmia-
ny postaw i perswazji ze wzgledu na pokrewienstwo z typami motywacji lezacych
u podstaw procesu zmian postaw oraz funkcjonalnego dopasowania okreslonych
informacji do wlasciwych funkcji®

3.2. Wplyw postaw na przetwarzanie informacji

Badajac problematyke¢ postaw mozna stwierdzi¢, ze podobnie jak i inne rodzaje
struktur wiedzy, postawy wplywaja na selektywno$¢ przetwarzania informacji o obiek-
tach i zdarzeniach bedacych przedmiotem postawy. Sa one w pewnym sensie ,,se-

® E. GRIFFIN, Podstawy komunikacji spotecznej, Gdansk 2003, s. 209-210.

“ WooD, dz. cyt., s. 545.

% H. LAVINE, M. SNYDER, Cognitive processes and the functional maiching effect in persuasion:
Studies of personality and political behavior, w: G. MAIO, J. OLSON (red.), Why we evaluate: Functions
of attitudes, Mahwah 2000, s. 98-99.
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lektorami” decydujacymi o ilosci i jakosci odebranych informacji. W psychologii
badania na temat wplywu postaw na przetwarzanie informacji skupiaja si¢ wokét
trzech obszaréw: (1) selektywnej uwagi i ekspozycji, (2) selektywnej percepcji i osa-
du oraz (3) selektywnej elaboracji i pamieci’’

Pierwszy obszar dotyczy selektywnosci uwagi i ekspozycji. Postawy, bedac
okreslonymi strukturami wiedzy, wptywaja na selektywne i tendencyjne przetwarza-
nie informacji o obiektach, ktérych dotycza. Selektywno$¢ zwiazana jest z procesami
poznawczymi jednostki i dotyczy poszczegdlnych ,,stopni” przetwarzania informacji.
Zaczyna sie juz w momencie poszukiwania informacji, kiedy nastgpuje ukierunko-
wanie uwagi na zrédto informacji. Postawy zawierajq informacje o obiektach, do
ktérych sie odnosza, dlatego zrozumiate jest, ze w momencie kontaktu z informacjami
odnoszacymi si¢ do tego obiektu nastgpuje ukierunkowanie naszej uwagt i spostrze-
ganie tych cech, ktére zwigzane sg z obiektem postawy. W ten sposob postawy moga
wywiera¢ gteboki wptyw na przekonania i sady jednostki dotyczace percypowanych
zjawisk spotecznych.

Rozpatrujac wplyw postaw na selektywne poszukiwanie informacji, nalezy od-
wotla¢ sig do teorii dysonansu poznawczego opracowanego przez L. FESTINGERA.
Dysonans poznawczy zostat zdefiniowany jako niezgodno$¢ pomigedzy dwoma ele-
mentami poznawczymi’’. Posiadamy wiele przekonan na temat otaczajacego nas
$wiata oraz nas samych, i czg¢s¢ z tych przekonan w pewnych sytuacjach jest wza-
jemnie sprzeczna. Wystepujaca wéwczas niezgodnos¢ powoduje u jednostki stan
przykrego napigcia i dyskomfortu. Teoria dysonansu zaklada, ze jednostka, aby po-
twierdzi¢ stusznos¢ wiasnych pogladéw, dazy aktywnie do uzyskania informacji zgod-
nych z wlasnymi postawami, odrzuca natomiast informacje sprzeczne z postawami
w celu uniknigcia nieprzyjemnego dysonansu. Najwigksze prawdopodobienstwo
zaistnienia dysonansu pojawia si¢ wtedy, gdy zrobimy co$ lub dopuscimy do swojej
Swiadomosci informacje zagrazajace naszej pozytywnej samoocenie. R. THIBODEAU
1 E. ARONSON zauwazaja, e istniejaca wéwczas niezgodnos$é powoduje stan przy-
krego uczucia w sferze ewaluatywnej™ Teoria ma pewne ograniczenia wynikajace
z tego, ze w pewnych sytuacjach (np. wymuszajacych bezstronnos¢, matej wagi da-
nej sprawy, przekonania o znacznej przewadze w posiadanej argumentacji) unikanie
argumentow sprzecznych zanika 1 cztowiek jest stanie przyjac fakt pewnego dys-
komfortu spowodowanego sprzecznoscia informacji.

Drugim obszarem wptywu postaw na przetwarzanie informacji jest zjawisko se-
lektywnej percepcji 1 osadu. Postawy posiadane przez jednostki i uwazane za 0so-
biscie istotne wywieraja silny wptyw na spoteczna percepcjg i zachowania. Waznos¢

3L WOICISZKE, Cztowiek wsréd ludzi, s. 197.

52 Zob. L. FESTINGER, Conflict, decision, and dissonance, Stanford 1964, B. WOICISZKE, Postawy
i ich zmiana, w: J. STRELAU (red.), Psychologia, t. 111, Gdansk 2000, s. 84.

3 R. THIBODEAU, E. ARONSON, Taking a closer look: Reasserting the role of self-concept in disso-
nance theory, ,Personality and Social Psychology Bulletin” 18 (1992), s. 600.



PSYCHOLOGICZNE MECHANIZMY PERSWAZII 1 ZMIANY POSTAW 145

postawy wywohuje selektywne ukierunkowanie i bardziej intensywne oszacowanie
informacji zwigzanych z postawa, lepsza pamig¢ w stosunku do tych informacji,
a takze bardziej kompleksowa organizacj¢ danych przechowywanych w pamieci*
Okresla to, jaka ilo$¢ naptywajacych informacji jednostka jest w stanie sobie przy-
swoil, ktére z informacji zostang przechowane i odtworzone w péZniejszym czasie.
Posrednio wplywa to takze na dokonywane wybory 1 zachowania si¢ w konkretnych
sytuacjach decyzyjnych. Mechanizmy wyjasniajace selektywne interpretowanie na-
plywajacych informacji byly przedmiotem badan D.A. HOUSTON i R.H. FAzio.
W ich eksperymencie osoby miaty za zadanie oceni¢ stopien przekonywalnosci dwéch
rzekomych badan na temat kary Smierci: jednego, ze kara $mierci jest odstraszajaca
dla mordercéw, i drugiego, ze nie powoduje ona zadnych skutkéw*’. Osoby posia-
dajace silne postawy za kara Smierci wykazywaty sklonnosci do tendencyjnego oce-
niania wynikéw powyzszych badan. Znaczy to, ze postawy wplywaly na dokonywane
przez nich interpretacje, co powodowato najbardziej krytyczny stosunek do informa-
cji niezgodnych z ich pogladem. Zwiazane jest to z dostgpnoscia postawy, czyli sita
zwiazku, jaki zachodzi mi¢dzy obiektem postawy a ocena (warto$ciowaniem) tego
obiektu. Sila tego zwiazku jest réwnoznaczna z silg postawy, co wyraza sie w czasie
reakcji, w jakim ludzie odpowiadaja na pytania zwiazane z obiektem postawy.

Interesujacym przykladem wplywu postaw na selektywno$¢ przetwarzania infor-
macji s3 wyniki badan dotyczacych odbioru reklam telewizyjnych. Postawy konsu-
mentéw wobec reklam odgrywaja bardzo istotne znaczenie dla ich spostrzegania
1oceny. W znacznej mierze decyduja o selektywnosci percepcji przekazu reklamo-
wego i w dalszej konsekwencji o jego efektach zamierzonych przez twérce™. Wi-
dzowie spostrzegaja zazwyczaj reklame z wielu punktéw widzenia, mozna zatem
mowi¢ o wielu wymiarach postawy odbiorcéw wobec reklamy telewizyjnej lub o od-
miennych komponentach sktadajacych sig na jej ocene. Poszczegdlne wymiary od-
grywaja decydujace znaczenie przy recepcji reklam telewizyjnych, wptywajac na
poziom ich oceny. Przekaz reklamowy bgdzie wigc spostrzegany i interpretowany
przez ,,pryzmat’ indywidualnych postaw i ustosunkowan poznawczo-emocjonalnych.

Trzecim obszarem, w ktérym uwidacznia si¢ wptyw postaw na przetwarzanie
informacji, jest zapamigtywanie, przechowywanie i przypominanie naptywajacych
tresci. Jedna z najstarszych idei w literaturze dotyczacej postaw jest to, ze ludzie
przyjmuja informacje w zalezno$ci od posiadanych postaw. Z. CHLEWINSKI i inni
twierdza, ze informacje zgodne z postawami sa tatwiejsze do nauczenia i zapamig-
tania, niz informacje bedace w sprzecznosci z postawami jednostki’’ Badani przy-

** BOHNER, WANKE, dz. cyt., 5. 198—199.

> D.A. HOUSTON, R.H. FAZIO, Biased processing as a function of attitude accessibility: Making
objective judgments subjectively, ,,Social Cognition” 7 (1989), s. 51-66.

% Por. J. PALUCHOWSKI, Wphyw postawy wobec reklam telewizyjnych na ich odbidr, w: P. FRANCUZ
(red.), Psychologiczne aspekty odbioru telewizji, Lublin 1999, s. 138-142.

57 Z. CHLEWINSKI, A. HANKALA, M. JAGODZINSKA, B. MAZUREK, Leksykon pamieci, Warszawa
1997, s. 130.
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pominajg sobie dokladniej to, co jest zgodne z przekonaniami, a takze trwalej pa-
mietaja informacje ocenione jako wazniejsze. Zalezno$é ta wystepuje jednak przede
wszystkim wtedy, gdy percypowane przez jednostke informacje nie sa obojgtne
w stosunku do jej pogladow i postaw. W przegladzie badan zwiazanych z wptywem
postaw na zapamigtywanie S. MIKA stwierdzit zalezno$¢ pomigdzy posiadanymi
postawami a ilo$cia 1 jako$cia zapamiegtanych informacji®®. Lepiej zapamigtuje sig
to, co jest zgodne z postawami, a gorzej to, co jest z nimi niezgodne. Nastgpuje row-
niez szybsze zapominanie informacji niezgodnych z postawami w stosunku do infor-
macji zgodnych. Mika przeprowadzil réwniez badanie dotyczace zapamigtywania
tekstéw o tresciach proreligijnych i antyreligijnych przez osoby wierzace i niewie-
rzace. Teksty dotyczytly stwierdzen zgodnych z $§wiatopogladem religijnym lub ma-
terialistycznym. Badani zapoznawali si¢ kolejno z trzema parami tekstow (w kazde;j
parze byl jeden tekst ,religijny” i jeden ,,materialistyczny”). Po dwukrotnym prze-
czytaniu kazdego z tekstéw badani prébowali mozliwie najdokladniej odtworzyé
go z pamigci. Osoby wierzace, na poziomie istotnym statystycznie, okazaly sig lepie;j
zapamigtywaé dwa z trzech tekstéw religijnych. Wynik badania potwierdzit wspom-
niang zaleznos¢, ze lepiej zapamigtujemy informacje zgodne z naszymi postawami.

W swym opracowaniu na temat wpltywu postaw na przetwarzanie informac;ji
B. Wojciszke przyjmuje, ze postawy, posiadajac element intelektualny (przekona-
nia), sa pewnymi strukturami wiedzy i jako takie ulatwiaja zapamigtywanie zwig-
zanych z nimi informacji*’. Material zaréwno zgodny, jak i sprzeczny z postawami
jest lepiej zapamigtywany od informacji neutralnych. Wynikiem tego jest lepsze za-
pamigtanie danych informacji przez osoby o postawach pozytywnych lub negatyw-
nych niz o postawach neutralnych. Wytlumaczeniem tego moze by¢ stwierdzenie,
ze wigksza wiedza o obiektach postawy posiadana zaréwno przez osoby o pozytyw-
nych, jak 1 rowniez negatywnych postawach ulatwia zapamigtywanie, w przeciwien-
stwie do os6b o postawie neutralnej, ktérzy takiej wiedzy nie posiadaja. Postawa
stanowiaca okre$long strukturg wiedzy wplywa zatem na poziom zapamietywania
1 to zaréwno wtedy, gdy ma znak dodatni, jak i znak ujemny.

4.3. Zmiana postaw

Zmiana postaw oznacza modyfikacje ewaluacji jednostki z jednej wartosci na
inng. Zmiana ta zostaje oszacowana na podstawie relacji do postawy poczatkowej
jednostki. R.E. PETTY i D.T. WEGENER wyrdzniaja dwa typy tych proceséw: pola-
ryzacjg i depolaryzacje® Polaryzacja ma miejsce, kiedy jednostka ,,przesuwa si¢”
na kontinuum w kierunku swej poczatkowej tendencji (np. poczatkowo lubiana oso-
ba staje si¢ bardziej lubiana). Depolaryzacja zdarza sie, gdy jednostka ,,przesuwa sig”
w kierunku neutralnym. W odniesieniu do perswazji zmiana jest typowo kontrolo-

8 S. MIKA, Psychologia spoleczna, Warszawa 1987, s. 78.
% WOICISZKE, Czlowiek wsrdd ludzi, s. 199-201.
% PETTY, WEGENER, Attitude change: Multiple roles for persuasion variables, s. 324.
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wana w odniesieniu do pozycji argumentowanej w przekazie. Wyniki zmiany roz-
kladaja si¢ na kontinuum rozciagajacym si¢ od maksymalnej akceptacji do maksy-
malnego odrzucenia prezentowanych informacji. Istotna rzecza jest rozréznienie
koncowego efektu zmiany postawy od proceséw powodujacych t¢ zmiang. Mamy
tu do czynienia z dwoma procesami: akceptacji oraz odrzucenia lub oporu. Proces ak-
ceptacji oznacza tendencj¢ do zmiany postawy w kierunku zgodnym z prezentowana
argumentacja, natomiast proces odrzucenia lub oporu powoduje brak zmiany lub
nawet znaczaca zmian¢ w kierunku odwrotnym niz zamierzony. Potwierdzaja to
wspolczesne badania dotyczace tzw. ,.efektéw zakotwiczenia” (anchoring effects)
pokazujacych, ze na aktualnie dokonywane oceny liczbowe wplywaja poprzednio
rozpatrywane cyfry®’. W przypadku rozpatrywania danej pozycji warto$¢ zakotwi-
czenia (anchor value) wywotuje reakcje poznawcze, ktére sa bardziej zgodne z ta
warto$cig niz z sama pozycja. Jest to zbiezne z postulowanym wzorem odwréco-
nego U zmiany postaw w przypadku niezgodnosci.

Pomimo réznicy pomig¢dzy opisywanym wczesniej formowaniem sig postawy
a zmiang postawy, ta kategoryczna dystynkcja nie jest uzywana we wspétczesnych
badaniach. Przyczyna tkwi w tym, Ze bardziej uZyteczne jest uwazanie postaw, ktére
podlegaja zmianie, za rozciagajace si¢ na kontinuum od ,,nie-postaw’ (brak posta-
wy) do silnych postaw. Dzigki temu faktory odgrywajace rolg w ,,przesuwaniu sig”
jednostki z pozycji braku postawy w kierunku przyjecia przychylnej pozycji s bar-
dziej zgodne z faktorami odpowiedzialnymi za zmiang postawy ze stabej na bardziej
przychylna niz z faktorami bioracymi udziat w tworzeniu poczatkowej, silnej pos-
tawy®?. Kontinuum brak postawy/silna postawa jest oznakowane przez takie cechy
postawy, jak: dostgpnos¢, ilos¢ posiadanej przez jednostkg wiedzy o obiekcie pos-
tawy, strukturalna zwarto$¢ oraz pewno$¢. Generalne zasady zakreslone w relacji do
zmiany postaw sa mozliwe do zastosowania réwniez i w stosunku do zmian nieewa-
luatywnych sadéw czy przekonan.

Omawiajac zagadnienia perswazji i zmiany postaw, R.E. Petty 1 D.T. Wegener
przedstawiaja ogélny mediacyjny schemat zmiany postaw (patrz: nast¢pna strona),
ktory explicite lub implicite wyznaczat i wcigz wyznacza kierunki badan nad per-
swazja w XX 1 XXI w.

Schemat, ujmujac w przejrzysta cato$¢ zmiang postaw, umozliwia zrozumienie
zaréwno zmiennych, jak i proceséw wystgpujacych w trakcie oddziatywania per-
swazyjnego. Podczas perswazji okreslona klasa zmiennych niezaleznych (nadawca,
komunikat, odbiorca, kontekst) oddziatywuje na procesy emocjonalne, poznawcze

' D.T. WEGENER, R.E. PETTY, B.T. DETWEILER-BEDELL, W.B. JARVIS, Implications of attitude change
theories for numerical anchoring: Anchor plausibility and the limits of anchor effectiveness, JESP 37
(2001), s. 63.

: Por. R.E. PETTY, S.CH. WHEELER, Z.L. TORMALA, Persuasion and attitude change, w: T. MILTON,
M.J. LERNER (red.), Handbook of psychology: Personality and social psychology, t. V, New York 2003,
s. 353-356.
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lub behawioralne jednostki, czego konsekwencja jest wptyw na postawg jednostki
do konkretnego obiektu® Proces zmiany postaw, zaprezentowany na powyzszym
schemacie, stanowi zwarta calo$¢, w ramach ktérej poszczegdlne czynniki wchodza
we wzajemne zwiazki. P. ERWIN w konkluzji dotyczacej zmiennych niezaleznych
stwierdza, ze chociaz stanowig one odrgbne jednostki funkcjonalne, to jednak sa
Scile powigzane migdzy soba i stad w procesie perswazji czesto zachodza pomigdzy
nimi interakcje®. W przypadku, gdy jednostka zdecyduje sie dziata¢ w sposéb nie-
zgodny z jej postawa, indukuje to awersyjny stan napigcia emocjonalnego i konsek-
wentnie prowadzi do zachowawczo wspierajacych mysli (dysonans poznawczy).
Finalnym rezultatem jest postawa zgodna z zachowaniem. W schemacie nieomal
kazda wyobrazalna przyczynowa sekwencja afektu, poznania i zachowania jest
mozliwa, by wyjasni¢ zmiane postaw w okreslonych okoliczno$ciach.

Schemat 1. Generalne procesy posredniczace efektéw zmiennych niezaleznych na zmiane postaw®’
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Omawiajac wplyw proceséw afektywnych na strategie interpersonalnych zacho-
wan, J. FORGAS podkresla, ze chociaz afektywne, poznawcze i behawioralne bazy
postaw mogg by¢ niezalezne od siebie, to jednak reprezentuja blisko spokrewnione

 PETTY, WEGENER, Attitude change: Multiple roles for persuasion variables, s. 326.

® ERWIN, dz. cyt., s. 107.
5 Za: PETTY, WEGENER, Attitude change: Multiple roles for persuasion variables, s. 326.
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i wspéldziatajace systemy®® Szczegdlnie w sytuacji komunikacji interpersonalnej,
podczas ktérej zachodzi wymiana informacji migdzy nadawca a odbiorca, mamy do
czynienia z wspétwystepowaniem proceséw poznawczych, afektywnych i behawio-
ralnych. Zwiazane jest to z sama natura j¢zyka, ktéry oddziatywuje zaréwno na
plaszczyZnie poznawczej, jak i emocjonalnej. Zmianie afektu jednostki towarzysza
zmiany poznawczych reakcji 1 behawioralnych tendenc;ji.

W badaniach na temat zmiany postaw stwierdza sig $cisle zaleznosci pomiedzy
strukturg 1 funkcja postaw a zmiang postaw. Wiedza o strukturze postaw stymulo-
wala i wciaz stymuluje rozwdj badan nad zmianami postaw w dwéch obszarach. Po
pierwsze, zmienne strukturalne byly i s3 uzywane jako predyktory zmiany postawy.
Rézne formy sity postawy (attitude strength) stuza jako moderatory zmiany w tym
sensie, Ze pewne techniki perswazyjne okazuja si¢ by¢ efektywniejsze przy okreslo-
nych charakterystykach strukturalnych®’ Po drugie, cel wysitkéw perswazyjnych
moglby by¢ rozwazany zaréwno jako zmienianie struktury postawy, jak i zmienianie
abstrakcyjnych ewaluacji. Przekaz perswazyjny bylby w stanie zmieni¢ sktadniki
struktury pomimo braku bezposredniego sukcesu w zmianie ogélnej postawy czy
ewaluacji. Innymi stowy, zmiana strukturalna mogtaby poprzedza¢ zmiang ogdlne;j
postawy. Wiedza o funkcjach postaw wielokrotnie demonstrowata swoja warto$¢
dla studium zmiany postawy, np. przeprowadzono duza liczbg badan wykazujacych,
ze informacje perswazyjne bgda wywiera¢ wigkszy skutek w przypadku dopasowa-
nia do funkcji postaw®. Badania w tej dziedzinie sa stale przeprowadzane i najpraw-
dopodobniej zaowocujg lepszym zrozumieniem strukturalnych implikacji funkcji
postaw.

W podsumowaniu powyzszych tresci mozna stwierdzié, ze perswazja jest zto-
zonym zjawiskiem, ktérego podloze stanowia procesy poznawcze i emocjonalne.
Majac na celu przekonanie odbiorcy do zmiany swoich postaw i opinii, perswazja
jest rdwnoczesnie silnie zwigzana z koncepcja zmiany postaw, co znajduje swoje
potwierdzenie w dwutorowych modelach perswazji. Analizuja one oddziatywanie
perswazyjne pod katem przetwarzania informacji przez odbiorcg w sytuacji zetknig-
cia si¢ z komunikatem perswazyjnym. Chociaz gtéwny akcent spoczywa na proce-
sach poznawczych, emocjonalnych 1 motywacyjnych odbiorcy, tym niemniej brane

% 1.P. FORGAS, Affect and the “social mind”: Affective influences on strategic interpersonal behaviors,
w: J.P. FORGAS, K.D. WILLIAMS, L. WHEELER (red.), The social mind. Cognitive and motivational aspects
of interpersonal behavior, Cambridge 2001, s. 46-71.

*” Por. J.A. KROSNICK, R.E. PETTY, Attitude strength: An overview, w: R.E. PETTY, J.A. KROSNICK
(red.), Attitude strength: Antecedents and consequences, Mahwah brw, s. 1-24; L.R. FABRIGAR, R.E. PETTY,
The role of the affective and cognitive bases of attitudes in susceptibility to affectively and cognitively
based persuasion, ,,Personality and Social Psychology Bulletin” 25 (1999), s. 363-381.

° Por. R.E. PETTY, S.C. WHEELER, G.Y BIZER, Matching effects in persuasion: An elaboration
likelihood analysis, w: G. MAIO, J. OLSON (red.), Why we evaluate: Functions of attitudes, Mahwah brw,
s. 133-162; R.E. PETTY, D.T. WEGENER, Matching versus mismatching attitude functions: Implications
for scrutiny of persuasive messages, ,,Personality and Social Psychology Bulletin” 24 (1998), s. 227-240.
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sa pod uwage i pozostate zmienne zwiazane z nadawca, komunikatem 1 kanatem.
W ten sposéb przekaz informacji perswazyjnych traktowany jest integralnie i jedno-
cze$nie umozliwia precyzyjny opis zachodzacych w nim zjawisk.

Psychological mechanisms of persuasion and attitude change

Summary

The present article addresses the issue of persuasion and attitude change in human com-
munication. Providing a discussion of classical and psychological definitions of persuasion,
this text presents the role of persuasion research in experimental social psychology and
explores its psychological mechanisms. Nowadays, persuasion is defined as the process by
which a person is influenced to change their attitudes and opinions. This definition empha-
sizes mutual links between persuasion and attitude change which are lucidly seen in dual
models of persuasion: the elaboration likelihood model (ELM) and the heuristic-systematic
model (HSM). The models are considered the most important and influential contemporary
theories of persuasion. They allow understanding and prediction of what variables affect
attitudes and in what general situations they do so. Drawing on cognitive psychology the
models propose two routes that may be taken when people process persuasive messages.
The central route implies relatively extensive and effortful information-processing activity,
aimed at scrutinizing the central merits of the issue. Individuals are likely to use this route
when they are motivated to think about an attitude issue and have ability to process the con-
tent of a message. In contrast, the peripheral route is used when there is minimal cognitive
elaboration of a message, and then non-message factors are largely responsible for any atti-
tude change that occurs. Because of so many links between the concepts of persuasion and
attitude change this article provides an extensive overview of the issue of attitudes. Playing
a crucial role in our lives attitudes are summary evaluations of an infinite range of things
from ourselves and other people, to actions, events and ideas. After presenting their origins,
structure and functions it deals with the influence of attitudes on information processing.
Finally, the paper focuses on general processes mediating effects of independent variables
on attitude change.



