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Dual models of persuasion in an analysis of religious and moral communication

Abstract

Most persuasion research since the mid-1980s has been based on theories that incor-
porate the assumptions of the cognitive response approach about active and effortful
processing, but also include hypotheses about persuasion effects derived from effortless
processing. These dual models of persuasion are the Elaboration Likelihood Model
(ELM) and the Heuristic-Systematic Model (HSM). They provide a framework for un-
derstanding the moderation and mediation of persuasive effects, and explain processes
that lead to atticude changes. The models seem to be an appropriate methodological to-
ol to analyze religious and moral communication. The study was performed on a group
of 398 people, aged 19-26. Having been randomly divided into four groups they liste-
ned to one of four different messages containing religious and moral information, and
then filled in a questionnaire measuring cognitive responses, evaluation, and understan-
ding. The results showed that religious involvement plays a crucial role in processing re-
ligious and moral messages. Interesting interactions suggested that high involvement
subjects were processing both the verbal and vocal content extensively, while low invo-
Ivement subjects did not elaborate message content but followed the peripheral route to
persuasion. Vocal cues served as an argument for the former and as a peripheral cue for
the latcer.

W dzisiejszej epoce, ktdra charakteryzuje korzystanie z coraz bardziej sku-
tecznych i ztozonych technik nadawania i odbioru r6znego rodzaju komunika-
toéw, coraz wicksza role zaczyna odgrywac perswazja, czyli proces wplywania na
mysli i dziatania innych ludzi. Polityka, reklama czy marketing dostarczaja przy-
ktadow zastosowania technik perswazyjnych w praktycznych sytuacjach dnia co-
dziennego. W psychologii badania nad perswazja koncentruja si¢ wokot zagad-
niefi dotyczacych sposobu zmiany postaw na skutek przetwarzania przez odbior-
ce naplywajacych informacji. W podejmowanych wspolczesnie badaniach nad
perswazja wykorzystuje si¢ gtownie dwutorowe modele perswazji: model prze-
twarzania przekazu perswazyjnego (Petty, Cacioppo, 1986; Petty, Rucker, Bizer,
Cacioppo, 2004; Petty, Wegener, 1999) oraz model heurystyczno-systematyczny
(Chaiken, Gruenfeld, Judd, 2000; Chaiken, Liberman, Eagly, 1989; Chen, Cha-
iken, 1999). Powyzsze modele, dzigki swej wieloaspektowosci w teorii 1 bada-
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niach, umozliwiaja szczegdlowa analize wielu fenomendw zycia spolecznego
zwigzanych z procesami poznawczymi, emocjonalnymi i motywacyjnymi jednost-
ki poddanej oddzialywaniu perswazyjnemu. Ze wzgledu na swoja wszechstron-
nos$¢ wydaja si¢ takze trafnymi narzgdziami badawczymi dla analizy przekazu in-
formacji o charakterze religijnym i moralnym. Komunikaty o tresciach religij-
nych i moralnych stanowia rodzaj komunikatéw spotecznych, bazujacych w du-
zej mierze na obecnosci wartosci, ktdre odgrywaja istotna role w systemie moty-
wacyjnym jednostki.

Celem podjetych badan empirycznych jest weryfikacja uzytecznosci dwutoro-
wych modeli perswazji na gruncie przekazu informacji religijno-moralnych,
a takze wskazanie psychologicznych mechanizmow perswazji wyst¢pujacych
w trakcie nadawania i odbioru tego rodzaju komunikatow. Tak sformutowany
cel badawczy zrealizowany zostanie przez analize najwazniejszych czynnikow,
ktore biora udziat w oddziatywaniu perswazyjnym i prowadza do zmiany postaw
odbiorcow.

1. TEORETYCZNE PODSTAWY BADAN
1.1. DWUTOROWE MODELE PERSWAZII

We wspolczesne] psychologii rozwaza si¢ zagadnienie perswazji lacznie ze
zmiana postaw. Stanowisko takie reprezentuje Albery (2004, s. 387) uwazajac,
ze ,perswazja odnosi si¢ do sposobu, w jaki postawy ulegaja zmianie na wskutek
zetknigcia si¢ z komunikatami i informacjami o obiekcie postawy”. W trakcie
perswazji cztowiek styka si¢ z komunikatami, ktdrych celem jest zmiana postaw
do danego obiektu lub zachowania (od pozytywnych do negatywnych i vice ver-
sa) przy jednoczesnym zalozeniu, ze nastgpujaca zmiana pociagnie za soba
zmian¢ zachowania w pozadanym kierunku. Badania nad tym procesem obej-
mujg swym zasi¢giem wicle czynnikow poznawezych i emocjonalnych jednostki,
warunkujacych skuteczny przekaz komunikatu perswazyjnego (Hargie, Dickson,
2004; Reber, 2000). Obecnie perswazja najpetniej omawiana jest w ramach dwu-
torowych modeli perswazji, ktore umozliwiaja doktadna analize czynnikow
i procesow wystepujacych w trakceie oddzialywania perswazyjnego.

Model przetwarzania przekazu perswazyjnego (Elaboration Likelthood Model,
ELMY), zakladajac, ze osoby przetwarzajg informacje na dwoch poziomach: po-
wierzchownym i glebokim, proponuje analize wielu zmiennych zwiazanych z za-
angazowaniem (ktére wplywa na motywacje do przetwarzania przekazu) oraz
dystraktorami (ktoére wplywaja na zdolno$¢ przetwarzania). Przedstawiajac zasa-
dy rzadzace modelem, Petty i jego wspdtpracownicy (Petty, Rucker, Bizer, Ca-
cioppo, 2004) wskazuja, ze podstawowym zadaniem, jakie stawia sobie ELM,
jest wyjasnienie procesOw lezacych u podstaw zmian postaw, wptywu zmiennych
indukujacych procesy centralne i peryferyjne oraz sily postaw bedacych rezulta-
tem przebiegu tych procesdw. Zadanie to realizowane jest przez doktadna anali-

' W literaturze polskiej obecne sa rézne tlumaczenia nazwy angielskiej modelu ELM (Elaboration
Likelihood Model). Stosowane w niniejszej pracy tlumaczenie, zaproponowane w ksiazce: Manstead, A.
S., Hewstone, M. (red.) (2001). Psychologia spoleczna. Warszawa: Jacek Santorski & CO, trafnie oddaje
specyfike modelu z punktu psychologii poznawcze;.
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z¢ oddzialywania wszystkich zmiennych bioracych udziat w procesie perswazji na
koncowe efekty perswazyjne.

W przetwarzaniu przekazu perswazyjnego wyrdznia si¢ dwa tory: centralny
i peryferyjny, ktdrymi tocza si¢ procesy przetwarzania informacji przez odbiorcg.
Jak bowiem podkreslaja Petty i Wegener (1999, s. 42): ,ELM jest dwutorowa,
lecz wieloprocesowa teoria”. Tor centralny (central route) opiera si¢ na relatyw-
nie obszernej i wymagajacej wysitku poznawczego aktywnoSci przetwarzania,
ktora nakierowana jest na doktadne analizowanie argumentow zawartych w ko-
munikacie i odkrywanie gitéwnych punktéw prezentowanego zagadnienia.
W przypadku, gdy zmienne sytuacyjne i indywidualne zapewniaja wysoka moty-
wacj¢ i zdolno§¢ do myslenia dotyczacego przekazu, prawdopodobiefistwo ela-
boracji bedzie wysokie i odbiorcy beda podazaC torem centralnym. Peryferyjny
tor (peripheral route) bazuje na zbiorze procesdw zachodzacych w trakcie zmian
postaw, ktore nie wymagaja wysitku poznawczego. Jezeli motywacja do przetwa-
rzania przekazu lub zdolno$¢ sa niskie, wowczas proces perswazji toczy¢ si¢ be-
dzie torem peryferyjnym. Omawiajac cechy definicyjne toru peryferyjnego Petty,
Wheeler i Tormala (2003) wyjasniaja, ze niektore zmiany postaw zachodzace
przy niskim poziomie wysitku poznawczego sa oparte na procesach, ktore r6znia
sie jakoéciowo od procesoéw toru centralnego, lecz inne zmiany postaw, zacho-
dzqce rowniez przy torze peryferyjnym, moga wynikac z procesow wymagajacych
zaréwno mniej wysitku poznawczego, jak i bedacych ilosciowo odmiennymi.

Fundamentalnym konstruktem w ELM jest kontinuum elaboracji (the elabo-
ration continuum) (Petty, Rucker, Bizer, Cacioppo, 2004; Petty, Wegener, 1999).
Oznacza ono zakres, w jakim ]ednostka dokonu]e przetwarzania informacji i wy-
pracowania whioskow. Hipoteza kontinuum elaboracji wywodzi si¢ ze stwier-
dzenia, ze ,inwestowanie” znaczacej iloSci wysitku poznawczego w myslenie
o wszystkich docierajacych informacjach i obiektach postaw jest nieekonomicz-
ne i niemozliwe z punktu widzenia adaptacji do Srodowiska. W celu prawidtowe-
go funkcjonowania ludzie musza czasem zachowywac si¢ jak ,kognitywni skap-
cy”, poniewaz okazuje si¢ to bardziej adaptacyjne dla nich niz bycie ,rozrzut-
nym” wobec zasobdw kognitywnych.

Punkty wzdtuz kontinuum sa zdeterminowane przez dwa zasadnicze czynniki:
motywacj¢ (zaangazowanie) oraz zdolno$¢ (wolno$¢ od dystraktoréw) jednostki
do oszacowania i elaboracji centralnych tresci przekazu dotyczacych osoby, po-
zycji czy zagadnienia zwigzanych z postawa (np. w przypadku, kiedy jednostka
dokonuje osadu danego obiektu, domyslny cel jest wyznaczony przez oszacowa-
nie jak ,,dobry” lub ,zly” jest rzeczywiscie ten obiekt). Im bardziej jednostka jest
motywowana i zdolna oszacowac centralne tresci obiektu postawy, tym bardziej
prawdopodobne, ze bedzie precyzyjnie analizowa¢ wszystkie informacje zwiaza-
ne z obiektem postawy (Petty, Cacioppo, Strathman, Priester, 2005). Wynika to
z faktu, ze analizowanie wymagajace wysitku poznawczego jest uwazane za naj-
efektywniejsza droge do rzeczywistego poznania meritum komunikatu.

Hipoteza ,wymiany” postuluje réwnowage miedzy wplywem centralnych i pe-
ryferyjnych proceséw wzdtuz kontinuum elaboracji. Zdaniem Petty’ego i Wege-
nera (1999) oznacza ona, ze jeSli wplyw na osady centralnego toru przetwarzania
wzrasta, to jednoczesnie wplyw peryferyjnego toru przetwarzania maleje. Istot-
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na jest tutaj uwaga, ze hipoteza ,,wymiany nie dotyczy samego wystepowania
centralnych lub peryferyjnych procesow, ale wplywu ich na osady. W przypadku
gdy motywacja i/lub zdolno$¢ do przetwarzania zmnicjszajg si¢, to wowczas
wskazowki peryferyjne staja sie relatywnie wazniejszymi determinantami per-
swazji. I odwrotnie, gdy analizowanie argumentdéw wzrasta, wtedy wskazowki
peryferyjne staja si¢ relatywnie mniej wazne. Czynniki wystepujace w trakcie od-
dziatywania perswazyjnego sa w stanie zwickszy¢ lub zmniejszy¢ zar6wno obiek-
tywne, jak i tendencyjne przetwarzanie w torze centralnym — Petty i jego wspol-
pracownicy (Petty, Rucker, Bizer, Cacioppo, 2004) mdéwia wowczas o modera-
cyjnej funkcji zmiennych. Podczas gdy obiektywne przetwarzanie opiera si¢ na
aktywnym wyciaganiu konkluzji z dostepnych danych, tendencyjne przetwarza-
nie faworyzuje istniejace w jednostce schematy lub postawy.

Model heurystyczno systematyczny (Heuristic-Systematic Model, HSM), po-
dobnie jak wezesniej opisany model ELM, opisuje dwa tryby przetwarzania in-
formacji przez jednostke w sytuacji odbioru komunikatu perswazyjnego: tryb
systematyczny oraz tryb heurystyczny. Obydwa wplywaja na postawy i sady spo-
leczne jednostek wewnatrz dowolnego zbioru posiadanych osadow (informacji).
Chaiken, Wood i Eagly (1996) stwierdzaja, ze wystgpowanie ktoregos z trybow
jest uzaleznione od motywacji oraz zdolnosci do przetwarzanla naplywajacych
informacji. Model zaktada, ze odbiorcy komunikatu daza do réwnowagi migdzy
minimalizacja wysitku i uzyskaniem pewnosci odnoSnie do swoich ocen wyraza-
jacych postawy.

Przetwarzanie systematyczne (systematic processmg) jest rozumiane przez
Chen i Chaiken (1999) jako relatywnie analityczne i wyczerpujace traktowanie
informacji zwiazanych z prezentowana opinia. Sady i opinie formowane na bazie
systematycznego przetwarzania odpowiadaja rzeczywistej treSci przekazu i od-
daja wiasciwy sens analizowanego zagadnienia. Przetwarzanie systematyczne
wymaga, aby jednostka miata zarébwno motywacje, jak i zdolnos$¢ do przetwarza-
nia. Z tego powodu formy systematycznego przetwarzania w danej dziedzinie sa-
déw sa mniej prawdopodobne do wystapienia wsrod odbiorcow posiadajacych
mata wiedze w tej dziedzinie lub ograniczonych czynnikami czasu. Chaiken,
Gruenfeld i Judd (2000) uwazaja, ze opinie i sady wytworzone na bazie przetwa-
rzania systematycznego sa generalnie bardziej trwale niz opinie i sady powstate
na bazie przetwarzania heurystycznego. W trakcie przetwarzania systematyczne-
go postawy i sady jednostki odzwierciedlaja tres¢, na ktdra jednostka zwrdcita
uwage, zrozumiata i poznawczo przeanalizowala na bazie szerokiego zakresu
zdobytych wezesniej informacji. Tak wyrazona koncepcja przetwarzania syste-
matycznego jest w duzej mierze zgodna z centralnym torem przetwarzania
w modelu ELM.

Przetwarzanie heurystyczne (heuristic processing) definiowane jest jako po-
dejscie oparte na aktywacji i aplikacji wielu prostych regut zwanych heurystyka-
mi, ktdre, jak si¢ przyjmuje, sa wyuczone i przechowywane w pamieci (Chaiken,
Maheswaran, 1994; Chen, Chaiken, 1999). Obejmuja one réznorodne aspekty
funkcjonowania jednostki w Srodowisku 1 wystepuja w formie stwierdzen doty-
czacych np. lubienia nadawcy (,,Zgadzam si¢ zazwyczaj z ludZmi, ktdrych lu-
bi¢”), jednomySlnosci informacji (,,JednomyS§Inos¢ wyraza prawidlowos¢”), licz-
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by argument6w i diugosci przekazu (,,Dlugos¢ przekazu wyraza jego warto$¢”)
itd. Sa stosowane przy niskim poziomie motywacji jednostki lub braku zdolno-
Sci do przetwarzania informacji. Zdaniem Chaiken, Wood i Eagly (1996, s.
712), ,przetwarzanie heurystyczne skupia si¢ na prostych regutach decyzyjnych,
ktore osoby stosuja, aby ocenié trafnos$¢ przekazdw, lub bardziej generalnie, ja-
koS¢ lub nature rzeczy bedacych obiektem sadéw”. Przetwarzanie heurystyczne
nie jest tozsame z peryferyjnym torem perswazji w modelu ELM, lecz ma wez-
sze znaczenie, wynikajace z poslugiwania si¢ przez odbiorcéw heurystykami
w formulowaniu sadow.

Kluczowym stwierdzeniem Chen i Chaiken (1999) w odniesieniu do omawia-
nych dwoch trybdw przetwarzania jest ich wspdtwystepowanie. Nawet wtedy,
gdy osoby sa zmotywowane i zdolne do zaangazowania si¢ W proces systematycz-
ny, przetwarzanie heurystyczne takze ma szans¢ wystapi¢. Rozpatrujac model
HSM nicodzowne jest baczniejsze zwrocenie uwagi na motywy posiadane przez
odbiorcow i wyrazny wplyw wywierany przez rodza]e motywacji na przetwarza-
nie informacji. W rozwijanym weigz modelu wyrdznia si¢ trzy rodzaje motywacji:
motywacje doktadnosci, motywacje obronna i motywacje wywarcia wrazenia
(Chen, Chaiken, 1999; Chen, Duckworth, Chaiken, 1999). Chociaz kazda z nich
dotyczy innego aspektu poznawczego funkcjonowania jednostki w Srodowisku
i wywiera odmienny wplyw na przetwarzanie przekazu, to jednak tworza one
jedna, wiclomotywowa strukture modelu. To, ktéra ze motywacji aktualnie wy-
stapi i wplynie na poziom przetwarzania, zalezy od konkretnej sytuacji i rdznic
indywidualnych.

1.2. PRZEKAZ RELIGIINO-MORALNY W KONTEKSCIE KOMUNIKACJI PERSWAZYINEJ

Nadawanie i odbior tresci o charakterze religijnym i moralnym zwigzane jest
z uzyciem specyficznego rodzaju jezyka, ktory charakteryzuje si¢ odniesieniem
do rzeczywistoSci transcendentnej. W tym miejscu nalezy podkresli¢c dwa ele-
menty: po pierwsze, jezyk odnosi si¢ do rzeczywistosci; oraz po drugie, jezyk jest
w stanie wyraznie i bezposSrednio odnosi¢ si¢ do rzeczywistosci metaempirycz-
nej. Symbole werbalne konceptualizuja relacje, czyli symbolizuja je w danym sys-
temie znaczefi. Bogactwo systemu jezykowego posiadanego przez ludzi umozli-
wia stowom wychodzenie poza dane empiryczne, co wida¢ w wielu przyktadach
uzycia jezyka abstrakcyjnego, np. przy opisie doSwiadczen religijnych. Nazwanie
1 opis rzeczywistosSci nie zawsze jest glownym celem jezyka, gdyz stowa, poza
przekazywaniem znaczenia, moga pelni¢ mndstwo dodatkowych rol: wyrazaé
emocje, okresla¢ uczucia, opisywac odczucia i zjawiska estetyczne. Niniejsze role
widoczne sa podczas komunikowania treSci religijnych i moralnych (Dupré,
1991, s. 157, Hogg, Vaughan, 2005).

Zdaniem Fontany (2003, s. 44), jezyk wplywa nie tylko na ekspresje i komuni-
kacje miedzyludzka, ale takze na mysli oraz konceptualizacje. Zauwaza si¢ to
przy postugiwaniu si¢ jezykiem religijnym, ktory w opisie dosSwiadczen religij-
nych jest medium informacji i znaczenia, a ponadto umozliwia zrozumienie isto-
ty opisywanego zjawiska. Tresci rehgljne nie tyle zawieraja 1nf0rmac]e o Swiecie
obicktywnym, ile odstaniajg spojrzenic na wewnetrzny Swiat mowigcego, jego
mysli, przezycia i doSwiadczenia zwiazane z wartoSciami religijnymi. Jezyk reli-



86 DARIUSZ KROK [6]

gijny, w odrdznieniu od jezyka naukowego i codziennego, nie odnosi si¢ do
przedmiotdw, ale do rzeczywistoSci bardziej podstawowej, w ktorej to, co su-
biektywne taczy si¢ z tym, co obiektywne. RzeczywistoS¢ ta okreSlana jest jako
rzeczywistos¢ transcendentna. J @zyk religijny pelni zatem funkcje komunikowa-
nia zfozonego systemu pOJ@c i uczu¢ jednostki na temat rzeczywistoSci transcen-
dentnej. Wyraza jej postawy i indywidualny system wartoSci.

O religijnym charakterze jezyka decyduje przede wszystkim sposdb postugi-
wania si¢ nim, a wiec cata tradycja religijnego uzycia poszczegolnych stow, kon-
strukcji gramatycznych i literackich Srodkéw wyrazu. Stanowi to kryterium roz-
roznienia jezyka religijnego i jezyka potocznego, ktory nie ma takiej tradycji
w obrebie wlasnych form. Analizujge strukture jezyka religijnego, zauwazamy,
ze jego podstawowg cecha w opisie rzeczywistosci jest postugiwanie si¢ symbola-
mi. MySlenie symboliczne pozwala na przekroczenie granicy migdzy tym, co ak-
tualnie znane i dostepne naturalnemu doswiadczeniu, a tym, co nieokreslone
i trudne do uchwycenia za pomoca metod emplrycznych Dzigki uzyciu symboli
jezyk religijny staje si¢ ,pomostem” miedzy rzeczywistoScia obiektywna a trans-
cendentna. Wtasnie dlatego przezycia symboliczne i jezyk symboli tak SciSle wia-
73 si¢ 7 ludzkim doSwiadczeniem religijnym, w ktérym cztowiek wyraza swoje
przywiazanie do wartoSci religijnych (Weclawski, 1995).

Z tresciami religijnymi zwiazane sa SciSle tresci moralne, ktore stanowia inte-
gralna czes¢ systemow wierzef i przekonan ludzi. Na plaszczyZnie psychologii
teze o Scistym zwiazku wartosci religijnych i moralnych potwierdzaja liczne ba-
dania empiryczne. Brzozowski (1997) opracowat Skalg Wartosci Schelerow-
skich, ktdra zainspirowana zostala teoria uniwersalnej hierarchii wartosSci M.
Schelera. W przeprowadzonych przez siebie badaniach stwierdzit korelacje mig-
dzy posiadanymi przez ludzi wartoSciami moralnymi a wartoSciami rehgljnyml
(Swicte Religijne), co wskazuje na psychologiczna bliskos¢ obydwdch wymiarow
w ogdlnym systemie wartoSci jednostek. Maclean, Walker i Matsuba (2004) zba-
dali role, jakie odgrywaja w moralnym funkcjonowaniu cztowieka dwa czynniki:
integracja tozsamosci (zakres, w jakim wartoSci moralne jednostki zostaja zinte-
growane w tozsamosci) oraz orientacja religijna (motywacja jednostki do zaan-
gazowania si¢ W praktyki religijne). Otrzymane wyniki pokazaly, Ze istnieja po-
zytywne korelacje mi¢dzy powyzszymi czynnikami, co wskazuje na Scisly zwigzek
migdzy treSciami moralnymi i religijnymi w poznawczym i spofecznym funkgjo-
nowaniu czlowicka. Wiele os6b jednoczeSnie stosuje rozumowanie religijne
w podejmowaniu decyzji moralnych. Zakres, w jakim religijny komponent tozsa-
mosci staje si¢ centralnym dla danej osoby, moze determinowac jego site w okre-
Sleniu moralnej waznosci czynow.

Kolejnym obszarem psychologii, w ktérym podjeto badania nad przekazem
informacji religijno-moralnych byly dwutorowe modele perswazji. Do interesu-
jacych wnioskéw doszli Dotson i Hyatt (2000), ktorzy bazujac na modelu prze-
twarzania informacji perswazyjnych (ELM) pokazali, ze wskazéwki peryferyjne
moga mie¢ wigksze znaczenie niz wynikatoby to z modelu. W reklamie produktu
jako wskazowki peryferyjnej uzyto krzyza chrzeScijanskiego, natomiast pozosta-
lymi zmiennymi niezaleznymi byly poziomy dogmatyzmu religijnego i kategorie
produktu. Rezultaty pokazaly, ze natura wskazowki peryferyjnej uzytej w prze-
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kazie reklamowym wplywa na zréznicowanie dzialania tej wskazéwki. Przeciw-
nie do zalozef plynacych z modelu, jednostki stabo zaangazowane i charaktery-
zujgce si¢ wysokim dogmatyzmem religijnym wykazywaly mniej pozytywne po-
stawy wobec marki produktu i mniejsza che¢ do jego zakupu w sytuacji ekspozy-
¢ji reklamy zawierajacej krzyz. Osoby o wysokim dogmatyzmie i okazujgce wyso-
kie zainteresowanie produktem, prezentowaly pozytywne uczucia wobec pro-
duktu, marginalnie zwickszone przez obecnos¢ krzyza. Konkludujac, wydaje sie,
ze istnieja warunki graniczne istniejace dla ELM w odniesieniu do niektérych
wskazdwek peryferyjnych, np. o charakterze religijnym.

Kolejny przyklad zastosowania dwutorowych modeli perswazji w przekazie in-
formacji moralnych zwiazany jest z badaniami Streeta i jego wspotpracownikow
(Street, Douglas, Geiger, Martinko, 2001), ktoérzy zaproponowali model kogni-
tywnej elaboracji podejmowanych decyzji etycznych (The Cognitive Elaboration
Model of Ethical Decision Making). Model wychodzi z zatozenia, 7e jednym z naj-
wazniejszych aspektdéw podejmowania decyzji etycznych jest zdolno$¢ jednostki
do rozpoznania moralnych aspektéw danego zadania decyzyjnego. Kluczowym
pojeciem w tym modelu jest poziom naktadu poznawczego (the level of cognitive
expenditure), oznaczajacy 1los¢ wysitku poznawczego wlozonego przez jednostke
w zbadanie wszystkich atrybutdw okreslonego zadania decyzyjnego o charakterze
etycznym i moralnym. Dwa odmienne czynniki — motywacja i zdolnos$¢ — okazuja
sie bezpoSrednio wplywa¢ na poziom naktadu poznawczego w przetwarzanie in-
formaciji etyczno-moralnych (zob. Jones, 1991). W przypadku, gdy catkowite od-
dzialywanie czynnikdéw motywacyjnych i zdolnoSciowych zapewnia wysoki po-
ziom naktadu poznawczego, wowczas jednostka uzywa centralnego przetwarza-
nia informacji, ktére zwigcksza prawdopodobiefistwo rozpoznania zagadnienia
moralnego. Proces przebiega wowczas w czterech stopniach: rozpoznanie zagad-
nienia moralnego, podjecie osadu moralnego, ustalenie intencji moralnej oraz
zaangazowanie si¢ W zachowanie moralne. W przeciwstawnej sytuacji, gdy catko-
wite oddziatywanie czynnikdw motywacyjnych i zdolnoSciowych jest niskie, wow-
czas jednostka stosuje peryferyjne przetwarzanie informacji.

2. PROBLEMATYKA BADAN I HIPOTEZY BADAWCZE

Dotychczasowy stan badafh nad dwutorowymi modelami perswazji pokazuje,
ze sa one doskonalymi narzgdziami badawczymi do analizowania szeroko rozu-
mianego wplywu spotecznego, obejmujacego komunikacje interpersonalna, re-
klamg i marketing (Chaiken, Gruenfeld, Judd, 2000; Chen, Chaiken, 1999; Fle-
ming, Petty, White, 2005; Petty, Rucker, Bizer, Cacioppo, 2004). Nieliczne,
przedstawione powyzej, badania nad zastosowaniem modeli ELM i HSM w dzie-
dzinie tresci religijnych i moralnych w petni uzasadniaja podjecie analogicznych
prob w tym obszarze. Jak wynika ze wstepnych interpretacji i uzasadnief, wyniki
podobnych badan dostarczaja interesujacych wskazéwek do poznania i zrozumie-
nia psychologicznych mechanizméw wystepujacych w trakcie nadawania i odbio-
ru komunikatéw religijnych i moralnych (Krok, 2004; Krok, Fortuna, 2003).

Analizowanie przekazu informacji religijno-moralnych w ramach oddziatywa-
nia perswazyjnego wymaga refleksji skoncentrowanej wokot pytania, czy wyniki
pochodzace z badan nad perswazja, ktore przeprowadzane sa gtownie w dziedzi-
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nic komunikat6éw spolecznych i reklamowych, mozna automatycznie przenosic
na informacje o charakterze religijnym i moralnym. Jakkolwiek, ogélne mecha-
nizmy perswazji z uwagi na poznawcze i emocjonalne praw1d10w0301 funkcjono-
wania czlowicka wydaja si¢ znajdowac aplikacje do wielu sytuacji zycia spotecz-
nego, tym niemniej pojawiaja si¢ pytania o bardziej szczegotowe przypadki. Czy
uprawniona jest generalizacja dwutorowych modeli perswazji na obszar komuni-
kowania zagadniefi zwigzanych z religia i moralnoscia? Na czym polega specyfi-
ka perswazji wystepujacej w przekazie informacji religijno-moralnych? Jak dzia-
faja psychologiczne mechanizmy perswazji zwiazane z nadawaniem i odbiorem
tresci religijnych i moralnych? Poszukiwania odpowiedzi na powyzsze pytania
dotyczy problematyka badaf niniejszej pracy. Chodzi w nich gtéwnie o to, by na
bazie dwutorowych modeli perswazji dokona¢ analizy przekazu informacji reli-
gijno-moralnych w odniesieniu do: nadawcy (wokalny styl przekazu), komunika-
tu (jakos¢ argumentow) oraz odbiorcy (zaangazowanie religijne).

Z tego wzgledu w niniejszych badaniach przyjeto nastepujace zmienne niezalez-
ne: 1. wokalny styl przekazu — rozumiany jest jako sposob prezentaciji komunikatu
w aspekcie wokalnym, wyr6zniono tu dwa odrebne style: partnerski oraz apodyk-
tyczny; 2. jakoS$¢ argumentdw — oznacza spostrzegany przez odbiorcodw stopien
przekonywalnosci argumentdw, w ramach ktoérego wyrézniono dwie kategorie ja-
koSciowe argumentdéw: mocne oraz stabe; 3. zaangazowanie religijne — wymiar ten
wskazuje na stopieni waznosci, jaki jednostka przypisuje sprawom zwiazanym z re-
ligig, 1 wyr6zniono w nim dwie grupy osob o: wysokim oraz niskim zaangazowaniu.

W badaniach zmiennymi zaleznymi byly efekty perswazyjne wyrazone w na-
stepujacych kategoriach: 1. reakcje poznaweze — oznaczajg poznawcze ustosun-
kowanie si¢ odbiorcéw do komunikatu i jednocze$nie okreslaja poziom przetwa-
rzania informacji, 2. ocena komunikatu — wyraza stopiefi przychylnosci wobec
ocenianego komunikatu, 3. zrozumienie komunikatu - okresla, na ile odbiorcy
sa w stanie poja¢ mysli i pojecia stanowiace tres¢ komunikatu.

Po uwzglednieniu powyzszych danych teoretycznych, jak i celu badan wta-
snych postawiono nastepujace hipotezy badawcze:

Hipoteza 1: W przekazie religijno-moralnym wzrost zaangazowania religijne-
go odbiorcow zwicksza zakres efektow perswazyjnych.

Hipoteza 2: Podczas nadawania i odbioru informacji religijno-moralnych wy-
stepuje zwiazek zaangazowania religijnego z jakoScia argumentdw, dzieki czemu
mamy do czynienia z odmiennymi sposobami przetwarzania informacji przez
odbiorcow.

Hipoteza 3: Zachodzi zwiazek zaangazowania religijnego z wokalnym stylem
przekazu. Wyrazem jest inny charakter odbioru informacji wokalnych w zakresie
efektow perswazyjnych.

3. METODA I PROCEDURA BADAN

W celu pomiaru zaangazowania religijnego zastosowano Skale CentralnoSci
opracowana przez Prezyne (1977) i stuzaca do badania centralnoSci przedmiotu
postawy religijnej, ktoéra wyraza poziom zaangazowania si¢ jednostki w proble-
matyke religii. Skala sktada si¢ z 18 twierdzefi, ocenianych na siedmiostopniowe;j
skali typu Likerta. Wynik og6lny pomiaru w skali jest suma punktéw uzyskanych
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we wszystkich 18 twierdzeniach (rozpi¢to$¢ wynikdw miesci sie w granicach
18+126 punktow). Wysoki wynik oznacza wysokie zaangazowanie religijne (tj.
wysoka centralno$¢ przedmiotu postawy religijnej), natomiast niski wynik wska-
zuje na niskie zaangazowanie religijne (tj. niska centralnos¢).

Reakcje poznawcze badanych mierzono za pomoca techniki , listowania my-
§li” (Petty, Rucker, Bizer, Cacioppo, 2004). Odbiorcy tuz po wystuchaniu komu-
nikatu proszeni byli o zapisanie wszystkich mysli, ktére pojawily si¢ u nich za-
réowno podczas stuchania, jak i po wystuchaniu komunikatu. Tres$¢ tych wypowie-
dzi zostala nastepnie skategoryzowana przez trzech kompetentnych sedziow
z uwagi na dwa wymiary: pozytywne lub negatywne reakcje poznawcze oraz od-
noszenie si¢ do tresci komunikatu lub stylu przekazu. Jako miar¢ reakcji po-
znawczych odbiorcy zastosowano tzw. indeks reakcji poznawczych dotyczacy tre-
Sci (IR,) oraz indeks reakeji poznawezych dotyczacy stylu (IRg)”. W trakcie kate-
goryzacji reakeji poznawczych odbiorcow sedziowie jednoglosnie zgodzili si¢
w 91,5% przypadkdw, pozostate 8,5% przypadkow uzyskalo przewazajaca ak-
ceptacjg' dwoch sedzidw.

W ocenie komunikatu wykorzystano skale oparta na metodzie dyferencjatu
semantycznego. W sktad metody weszlo sze$¢ par przymiotnikéw: znaczacy-bez
znaczenia, nudny-interesujacy, wartoSciowy-bez wartosci, plytki-gleboki, obiek-
tywny-tendencyjny, oryginalny-banalny. Oceny dokonywano na siedmiopunkto-
wej skali Likerta. Wynik ogdlny byl uSredniona suma odpowiedzi w poszczegdl-
nych skalach. Wspotczynnik o-Cronbacha = 0,88.

Zrozumienie komunikatu mierzono za pomocg trzech pytan zamknigtych,
analogicznie do metod stosowanych w badaniach nad przekazem perswazyjnym
(Smith, Shaffer, 1995). Odpowiedzi na podane pytania osoby badane udzielaty
na skali od 1 do 7, gdzie cyfra 1 oznaczata, ze komunikat byt catkowicie niezro-
zumialy, natomiast 7 — catkowicie zrozumialy. Wynik byt uSredniona suma odpo-
wiedzi na poszczegOlne pytania. Obliczono wspdlczynnik rzetelnosci skali
o-Cronbacha = 0,91.

W celu weryflkac]l przyjetych hipotez przygotowano cztery wersje komunika-
tu o tematyce religijnej i moralnej zarejestrowane audio w technice cyfrowe;. Te-
mat byl identyczny i odnosit sic do wartoSci wiary i jej rozumienia przez wspol-
czesng mlodziez. Konstrukcji komunikatéw dokonano na podstawie metod em-
pirycznych stosowanych w komunikacji perswazyjnej, w ramach ktoérych wyrdz-
niono dwie przeciwstawne kategorie argumentdéw: mocnych i stabych (zob. Pet-
ty, Cacioppo, 1986; Bohner, Wianke, 2004) oraz zoperacjonalizowano dwa wo-
kalne style przekazu: partnerski i apodyktyczny (zob. Marsh, Hart-O’Rourke,
Julka, 1997). Po sprawdzeniu w badaniach pilotazowych rdznic miedzy powyz-
szymi czynnikami skrzyzowano je ortogonalnie, w wyniku czego otrzymano czte-
ry rodzaje komunikatdw stosujacych: 1. styl partnerski i argumenty mocne (SP-
-AM); 2. styl partnerski i argumenty stabe (SP-AS); 3. styl apodyktyczny i argu-
menty mocne (SA-AM); 4. styl apodyktyczny i argumenty stabe (SA-AS).

% Indeks reakeji poznawezych dotyczacy tresci oblicza si¢ odejmujac liczbg negatywnych reakcji po-
znawczych od liczby pozytywnych reakgji i dzielac przez ich sume: (PR - NR)/(PR; + NR,). Analo-
gicznie postgpuje si¢ w odniesieniu do stylu przekazu.
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Badanie oparte byto na eksperymencie, w ktdérym wzieto udziat 398 osob
w wieku 19-26 lat (M = 22,46), w tym 211 kobiet (53,02% calej proby) oraz 187
mezczyzn (47,98%). Wszystkie osoby zostaly losowo przydzielone do czterech
grup badawczych, wyr6znionych ze wzgledu na rodzaj eksponowanego komuni-
katu. W trakcie eksperymentu badani najpierw wypetniali Skale Centralnosci,
nastepnie stuchali komunikatu odtwarzanego z urzadzenia CD, po czym wypel-
niali kwestionariusz mierzacy efekty perswazyjne. Caly eksperyment trwat ok. 45
min. Powyzsza procedura badan okreslana jest jako wielozmiennowy plan eks-
perymentalny oparty na modelu statystycznym ANOVA (zob. Brzezifiski, 1997).

4. ANALIZA WYNIKOW BADAN
4.1. REAKCIE POZNAWCZE ODBIORCY

Poréwnania na poziomie efektu gléwnego czynnika ,,zaangazowanie” pokaza-
ly, Ze osoby o wysokim zaangazowaniu (WZ) generowaly wigcej pozytywnych niz
negatywnych reakcji poznawczych — dodatni indeks reakcji poznawczych IR,
(M = 0,101), natomiast osoby nisko zaangazowane (NZ) ,listowaly” mniej reak-
¢ji pozytywnych niz negatywnych — ujemny indeks IR (M = -0,338), (F (1,192) =
25,25; p<0,001). Istotny statystycznie efekt giéwny czynnika ,jakoS¢ argumen-
tow” wykazat, ze osoby stuchajace komunikatéw religijno-moralnych z argumen-
tami mocnymi charakteryzuja si¢ dodatnim indeksem IR, (M = 0,218) w przeci-
wiefistwie do osdb, ktdrym zaprezentowano komunikaty z argumentami stabymi,
u ktdrych indeks IR byt ujemny (M = -0,445), (F (1,192) = 58,97; p<0,001).

Z punktu widzenia perswazji zachodzace] w trakcie przekazu informacji reli-
gijno-moralnych interesujacym wynikiem jest interakcja zaangazowania i stylu
przekazu (F (1,192) = 4,82; p<0,05). Zwiazek ten obrazuje interakcyjny wplyw
czynnikdw zwiazanych z odbiorca oraz nadawca na reakcje poznawcze dotyczace
tredci (rycina 1).
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Rycina 1. Wykres réznic w indeksie reakcji poznawczych odbiorcy dotyczacych tresci
(IR;) w ramach zaangazowania odbiorcéw: niskiego (NZ) i wysokiego (WZ)
oraz wokalnego stylu przekazu: partnerskiego (SP) i apodyktycznego (SA).

W celu bardziej precyzyjnego okreslenia roznic w indeksie reakcji poznaw-
czych odbiorcy dotyczacych tresci, zastosowano test post hoc Tukeya. Osoby wy-
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soko zaangazowane, stuchajac komunikatéw w stylu partnerskim, uzyskaty
znacznie wyzszy wynik w indeksie IR (M = 0,219) niz osoby nisko zaangazowa-
ne (M = -0,414), (p<0,001). Inaczej bylo w przypadku stylu apodyktycznego,
gdzie roznica ta byla nieistotna statystycznie, (p<0,188). Osoby wysoko zaanga-
zowane stuchajace komunikatéw w stylu partnerskim charakteryzowaly sie staty-
stycznie istotnym wyzszym wynikiem w poréwnaniu do osdb nisko zaangazowa-
nych, ktérym przedstawiono komunikaty w stylu apodyktycznym (M = -0,263),
(p<0,001). Ostatnia roznica istotna statystycznie wystapita migdzy osobami wy-
soko zaangazowanymi w stylu apodyktycznym (M = -0,016) a osobami o niskim
zaangazowaniu w stylu partnerskim (M = -0,414), (p<0, 01) Reasumujac po-
wyzsze wyn1k1 mozna stwierdziC, ze istotna statystycznie roznica miedzy osoba-
mi wysoko i nisko zaangazowanymi wystapita tylko dla komunikatéw wygtoszo-
nych w stylu partnerskim, brak natomiast bylo réznicy w przypadku komunika-
toéw zaprezentowanych w stylu apodyktycznym.

Kolejnym zagadnieniem, niezwykle istotnym z punktu widzenia modeli per-
swazji, jest pytanie, czy odbiorcy o réznym poziomie zaangazowania rdznia si¢
przetwarzaniem informacji religijno-moralnych. W celu uzyskania odpowiedzi
na tak postawione pytanie badawcze przeanalizowano zwiazki zaangazowania
i jakoSci argumentdéw. Wyniki analiz statystycznych w indeksie reakcji poznaw-
czych odbiorcy dotyczacych tresci wykazaly interakcje powyzszych czynnikow
(F (1,192) = 23,05; p<0,001), (rycina 2).
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Rycina 2. Wykres réznic w indeksie reakcji poznawczych odbiorcy dotyczacych trefci
(IR;) w ramach zaangazowania odbiorcéw: niskiego (NZ) i wysokiego (WZ)
oraz jako§ci argumentéw: mocnych (AM) i stabych (AS).

W celu okre§lenia charakteru przetwarzania informacji religijno-moralnych
przez jednostki o niskim i wysokim zaangazowaniu, zastosowano test post hoc Ta-
keya. Wyniki analiz pokazaly, ze u 0sdb wysoko zaangazowanych rodzaj argumen-
toéw odgrywat bardzo istotna role w przetwarzaniu naptywajacych informacji: oso-
by stuchajace komunikatdéw z argumentami mocnymi , listowaly” wiecej pozytyw-
nych reakeji niz negatywnych, na co wskazuje dodatni indeks (M = 0,648),
natomiast sfuchajac komunikatow z argumentami slabymi, generowaly wiccej
negatywnych reakcji niz pozytywnych, czego konsekwencja jest ujemny indeks
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(M = -0,445). Rdznica migdzy indeksami okazafa si¢ istotna statystycznie (p<0,001)
— oznacza to umiejetno$¢ roznicowania komunikatow zawierajacych argumenty
o rdznej sile perswazyjnej. Inna natomiast sytuacja wystapifa u oséb nisko zaangazo-
wanych, u ktorych rodzaj argumentow nie odgrywal wickszej roli w przetwarzaniu
informacji perswazyjnych: zaréwno przy komunikatach z argumentami mocnymi,
jak i stabymi osoby , listowaly” wigce] negatywnych reakgji niz pozytywnych, co obra-
zuja u] emne indeksy dla grup NZ-AM i NZ-AS. Brak bylo takze istotnej statystycz-
nie réznicy migdzy obydwoma grupami (p<0, 175) co wskazuje, ze osoby nisko za-
angazowane nie réznicowaly komunikatéw o rdznej sile perswazyjnej.

Ponadto, rozpatrujac wplyw argumentéw na przetwarzanie informacji przez
odbiorc()w, nalezy zauwazy¢, ze w przypadku zastosowania argumentéw moc-
nych odbiorcy wysoko zaangazowani charakteryzowali sic wyzszym poziomem
indeksu (M = 0,648) niz odbiorcy nisko zaangazowani (M = -0,213), (p<0,001).
Jednak przy argumentach stabych réznica w indeksie nie wystapita (p<0,998).
Poréwnanie obydwoch wynikéw prowadzi do wniosku, ze o ile wplyw argumen-
téw mocnych na reakcje poznawcze dotyczace tresci byt zdecydowanie widocz-
ny, to wplyw argumentéw stabych praktycznie nie istnial.

W reakcjach poznawczych dotyczacych stylu przekazu wynik istotny staty-
stycznie otrzymano na poziomie czynnika giéwnego ,styl”, wskazujacy, ze
osoby stuchajace komunikatéw w stylu partnerskim uzyskaty wyzsza Srednia
warto$¢ indeksu (M = 0,045) w poréwnaniu do os6b w stylu apodyktycznym
(M = -0,508), (F (1,192) = 37,02; p<0,001).

Z poznawczego punktu widzenia kolejna warta podkreSlenia interakcja jest
statystycznie istotny zwiazek zaangazowania i jakosci argumentéw (F (1,192) =
5,92; p<0,01), (rycina 3).
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Rycina 3. Wykres réznic w indeksie reakceji poznawczych odbiorcy dotyczacych stylu
(IRg) w ramach zaangazowania odbiorc6w: niskiego (NZ) i wysokiego (WZ)
oraz jakoSci argument6éw: mocnych (AM) i stabych (AS).

Wyniki testu post hoc Tukeya pokazaly, ze osoby wysoko zaangazowane w sytuacji
komunikatéw z argumentami stabymi charakteryzowaly si¢ bardziej negatywna po-
stawa do stylu przekazu, na co wskazuje ujemny indeks IR (M = -0,33) niz przy od-
biorze komunikatow z argumentami mocnymi, gdzie indeks IRy jest bliski zeru
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(M = -0,09). Odwrotnie bylo natomiast w przypadku osob nisko zaangazowanych —
tutaj przy slabej argumentacji zauwazono mniej negatywng postawe badanych do sty-
lu méwienia (M = -0,14) niz przy argumentacji mocnej, gdzie indeks jest nizszy
(M = -0,35). Chociaz uzyskane roznice nie spetnily kryteriow istotnosci statystycznej,
to, biorgc pod uwage wartosci Srednie i ksztait profilu interakeji, mozna powiedzie,
7e powyzsza interakcja sugeruje inny sposob podejscia do oceny niewerbalnego wy-
miaru przekazu komunikatu (wskaZnikéw wokalnych) na podstawie sily argumentow.

4.2. OCENA KOMUNIKATU

Rezultaty przeprowadzonych analiz statystycznych pokazaly, ze ro6znice istot-
ne statystycznie wystapily na poziomie efektu gtéwnego czynnika ,,zaangazowa-
nie”, w ramach ktérego osoby wysoko zaangazowane ocenialy prezentowane ko-
munikaty religijno-moralne pozytywniej (M = 4,57) niz osoby nisko zaangazo-
wane (M = 3,50), (F (1,192) = 40,58; p<0,001). Oznacza to, ze zaangazowanie
odbiorcéw w problematyke religijna jest czynnikiem majacym istotny wplyw na
proces oceny tresci religijno-moralnych. Poro6wnania na poziomie efektu gtow-
nego czynnika ,styl” wskazuja, ze grupa osob stuchajaca komunikatéw w stylu
partnerskim oceniala je bardziej pozytywnie (M = 4,39) niz grupa, ktdrej zapre-
zentowano te same komunikaty w stylu apodyktycznym (M = 3,79), (F (1,192)
= 12,76; p<0,001). I wreszcie istotna statystycznie roznica wystapita takze dla
efektu gtéwnego czynnika ,jakoS¢ argumentdw”, gdzie przy odbiorze komunika-
toéw z argumentami mocnymi oceniano je wyzej (M = 4,68) w pordwnaniu z ko-
munikatami z argumentami stabymi (M = 3,39), (F (1,192) = 58,97; p<0,001).

Z poznawczego punktu widzenia cickawg obserwacja jest interakcja zaanga-
zowania i jakoSci argumentow (F (1,192) = 26,42; p <0,001), kt6ra pozwala na
wyciagniecie dodatkowych wnioskéw na temat odd21a1ywan1a perswazyjnego in-
formacji religijno-moralnych, szczego6lnie w odniesieniu do poznawczych teorii
perswazji (rycina 4).
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Rycina 4. Wykres roznic w ocenie komunikatu w ramach zaangazowania odbiorcdw: ni-
skiego (NZ) i wysokiego (WZ.) oraz jakoSci argumentéw: mocnych (AM) i stabych (AS).

Dalsze pordéwnania przeprowadzone za pomoca testu post hoc Tukeya wykazaly,
ze osoby wysoko zaangazowane ocenialy prezentowane komunikaty z argumenta-
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mi mocnymi pozytywniej (M = 5,65) niz komunikaty z argumentami stabymi
(M = 3,50), (p<0,001). Inaczej wygladala sytuacja 0s6b nisko zaangazowanych,
ktore ocenialy komunikaty z argumentami mocnymi (M = 3,72) podobnie jak te
z argumentami slabyml (M = 3,29), (p<0,275). Otrzymane wyniki jednoznacznie
wskazuja, ze osoby o roznym poziomie zaangazowania charakteryzuja sic odmien-
nym procesem formufowania ocen dotyczacych informacji religijno-moralnych.
Podczas, gdy jednostki wysoko zaangazowane maja zdolnos$¢ wartoSciowania ocen
w stosunku do komunikatéw zawierajacych argumenty mocne lub stabe, to w przy-
padku jednostek nisko zaangazowanych spotykamy si¢ z brakiem tej sprawnosci.
Rodzaj zastosowanych argumentdéw wplywat na oceng komunikatow. W przy-
padku obecnosci argumentdw mocnych osoby wysoko zaangazowane (M = 5,65)
ocenily komunikat wyzej niz osoby nisko zaangazowane (M = 3,72), (p<0,001).
Inaczej byto przy uzyciu argumentéw stabych, gdzie réznica migdzy grupami nie
wystapita (p<0,820). W ramach oceny komunikatu oddzialywanie perswazyjne
argumentow mocnych jest zatem zdecydowanie silniejsze niz stabych.

4.3. ZROZUMIENIE KOMUNIKATU

Rezultaty efektu giownego na poziomie czynnika ,,zaangazowanie” pokazaly, ze
osoby wysoko zaangazowane charakteryzowaly si¢ wyzszym zrozumieniem komuni-
katow (M = 5,39) niz nisko zaangazowane (M = 4,92), (F (1,192) = 7,39; p<0,01),
co potwierdza motywacyjna funkcje tej zmiennej w przetwarzaniu informacji religij-
no-moralnych. Efekt gtowny wystapit takze dla czynnika ,,styl”, w ramach ktorego ba-
dani stuchajacy komunikatéw w stylu partnerskim byli w stanie pojac prezentowane
tresci efektywniej (M = 5,30) w pordwnaniu z osobami, stuchajacymi tychze w stylu
apodyktycznym (M = 4,98), (F (1,192) = 3,89; p<0,05). W odniesieniu do czynnika
sjakoS¢ argumentdéw”, osoby stuchajace komunikatdéw religijno-moralnych z argu-
mentami mocnymi okreslaly je jako bardziej zrozumiale i przejrzyste (M = 5,44) niz
komunikaty z argumentami sfabymi (M = 4,87); (F (1,192) = 10,61; p<0,01).

W kontekscie perswazji zachodzacej w trakcie przekazu religijno-moralnego szcze-
g0lng uwage warto zwroei€ na interakcje zaangazowania i stylu (F (1,192) = 14,77;
p<0,001), pokazujaca, 7e stoplen zrozumienia tekstu przez jednostke zalezy od ]edno—
czesnego oddzialywania zarowno czynnika odnoszacego si¢ do sfery motywacji od-
biorcy, jak i czynnika zwigzanego ze wskaZnikami wokalnymi nadawcy (rycina 5).
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Rycina 5. Wykres réznic w zrozumieniu komunikatu w ramach zaangazowania
odbiorcow: niskiego (NZ) i wysokiego (WZ) oraz wokalnego stylu przekazu:
partnerskiego (SP) i apodyktycznego (SA).
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Aby precyzyjniej okresli¢ rdznice wystepujace w ramach interakcji zaangazo-
wania i stylu, zastosowano test post hoc Tukeya. Osoby wysoko zaangazowane
wykazywaly wyzszy stopien zrozumienia komunikatu religijno-moralnego, gdy
byl on prezentowany w stylu partnerskim (M = 5,90) niz w apodyktycznym
(M = 4,88), (p<0,001). Natomiast inaczej przedstawial si¢ proces zZrozumienia
w przypadku os6b nisko zaangazowanych, ktore nie wykazywaly roznic istotnych
statystycznie w poziomie tej zmiennej stuchajac komunikatéw w stylu partner-
skim (M = 4,75) albo apodyktycznym (M = 5,08), (p<0,506). Analizujac powyz-
sze wyniki, mozna powiedzieC, ze o ile w przypadku 0sob wysoko zaangazowa-
nych rodzaj stylu odgrywal znaczaca role w procesie zrozumienia tekstu, to dla
nisko zaangazowanych wplyw ten byl znikomy. Wynikac¢ to moze z odmlennego
sposobu przetwarzania informacji religijno-moralnych w zaleznosci od poziomu
motywacji odbiorcow.

Ponadto, tylko w ramach stylu partnerskiego osoby wysoko zaangazowane by-
ty w stanie fatwiej zrozumie¢ prezentowane komunikaty w poréwnaniu z osoba-
mi nisko zaangazowanymi (p<0,001). Dla tej pierwszej grupy zastosowanie stylu
partnerskiego w przekazie informacji religijno-moralnych uczynito percypowane
tresci bardziej komunikatywnymi i fatwiejszymi do zrozumienia. Natomiast styl
apodyktyczny na skutek negatywnych wskaznikow wokalnych nie wywotywat za-
sadniczych ro6znic w poziomie zrozumienia mi¢dzy odbiorcami nisko i wysoko
zaangazowanymi, co potwierdza brak roznicy istotnej statystycznie migdzy NZ-
-SA 1 WZ-SA (p<0,838).

5. DYSKUSJA WYNIKOW I WNIOSKI

Wyniki przeprowadzonych badan potwierdzily przypuszczenia, ze dwutorowe
modele perswazji okazuja si¢ dobrymi narz¢dziami badawczymi do analizowania
oddzialywania perswazyjnego w przekazie tresci religijno-moralnych. Zaréwno
charakter czynnika motywacyjnego, jakim bylo zaangazowanie religijne, jak i je-
go zwigzek z wokalnymi stylami przekazu oraz jakosciag argumentow pokazaly,
ze przetwarzanie informacji religijno-moralnych odbywa si¢ dwutorowo. Uzy-
skane wyniki pozwolily réwniez na poglebienie naszych wiadomosci o roli, jaka
odgrywaja w procesie perswazji czynniki werbalne np. argumentacja, oraz nie-
werbalne, np. styl wokalny.

Dotychczas w literaturze przedmiotu brak byto przekonujacych danych o per-
swazyjnym oddzialywaniu czynnika ,,zaangazowanie religijne”, dlatego powyzsze
rezultaty pozytywnie weryfikuja hipoteze o jego waznoSci w przetwarzaniu infor-
macji o charakterze religijno-moralnym. Bedac zwiazane z motywacja odbior-
cow, zaangazowanie religijne wyznacza stopiefl zainteresowania prezentowany-
mi treSciami i ukierunkowuje poznawcze dzialanie jednostki wraz ze wzrostem
zaangazowania odbiorcy wykazuja silniejsza koncentracje na prezentowanym
komunikacie i wigksza zdolnos$¢ do poznawczego analizowania jego treSci religij-
nych i moralnych. Znajduje to potwierdzenie w zakresie efektow perswazyjnych
wyrazonych w reakcjach poznawczych, ocenie komunikatu i jego zrozumieniu —
w kazdym z tych przypadkoéw osoby o wysokim zaangazowaniu byly w stanie gle-
biej przetwarza¢ naplywajace tresci, obiektywniej oceniaé mocne i stabe strony
komunikatéw, a takze lepiej pojac i zrozumied istotne mysli przekazu niz osoby
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nisko zaangazowane. Wyniki te sa zbiezne z wczesniejszymi postulatami ELM
i HSM (Chen, Chaiken, 1999; Petty, Rucker, Bizer, Cacioppo, 2004). W pewnym
sensic zaangazowanie religijne odbiorey funkcjonuje jako indywidualny system
operacyjny, ktory aktywnie analizuje oraz interpretuje naptywajace informacje
religijne i moralne, zgodnie z posiadanymi warto$ciami i celami odbiorcy.

Podczas przekazu informacji religijno-moralnych zachodzi zwiazek zaanga-
zowania religijnego z jakoScia argumentéw. Z punktu widzenia perswazji za-
gadnienie to jest niezwykle cickawe, albowiem pokazuje zaleznosci wystepuja-
ce miedzy odbiorca a treScia komunikatow o charakterze religijnym i moral-
nym. Wyniki interakcji przekonujaco wskazaly na wystepowanie dwoch roz-
nych toréw perswazji w przekazie informacji religijno-moralnych: centralnego
i peryferyjnego.

Centralny tor perswazji, wystgpujacy u osob wysoko zaangazowanych religij-
nie, charakteryzuje si¢ doktadnym i przemyslanym przetwarzamem informacji
zawarte] w przekazie, co wyraza si¢ w zdolnoSci do roéznicowania jakosci argu-
mentow. Odbiorey, przetwarzajacy w torze centralnym, czynia to w sposob sta-
ranny i systematyczny, czego wynikiem jest generowanie wigcej pozytywnych
i mme] negatywnych reakcji poznawczych w odpowiedzi na argumenty mocne
w pordwnaniu z argumentami stabymi — prawdopodobiefistwo elaboracji tresci
religijnych i moralnych jest wysokie. Jak stwierdzaja Petty, Wheeler i Tormala
(2003), w trakcie odbioru komunikatow takie osoby zdolne sa do doglebnej ana-
lizy prezentowanych tresci i prawidlowego rozrdznienia perswazyjnej wartosci
zawartych w nich argumentow.

Tor peryferyjny, obecny u oséb nisko zaangazowanych religijnie, opiera si¢
na powierzchownym i nieprecyzyjnym przetwarzaniu tresci komunikatu. Wy-
nikiem jest brak réznicowania jakoSci argumentdw — zardwno argumenty
mocne jak i stabe wywotuja podobna postawe odbiorcy. Brak tutaj miejsca na
merytoryczng analize prezentowanych informacji religijno-moralnych, co po-
woduje, ze bez wzgledu na to, czy komunikat zawiera argumenty mocne czy
stabe, liczba generowanych pozytywnych 1 negatywnych reakcji poznawczych
jest porownywalna — prawdopodobiefistwo elaboracji tresci jest niskie. W ra-
mach modelu HSM Chen i Chaiken (1999) uzywaja na okreSlenie tego typu
przetwarzania nazwy ,przetwarzanie heurystyczne” i twierdza, ze pociaga ono
za soba aktywacje i pragmatyczna aplikacje prostych regut zwanych heurysty-
kami. W naszych badaniach, poniewaz komunikat ma charakter religijno-mo-
ralny, to jedna z potenc]alnych heurystyk, nazwana heurystyka obo]@tnosm
moze brzmieé: ,Wszelkie uzasadnienia religijno-moralne sa jednakowe”.
Woéwczas bez wzgledu na rodzaj prezentowanych tresci dochodze do podob-
nej konkluzji, ktora jest spdjna z moja postawa i zwigzanym z niag poziomem
zaangazowania.

Ostatni wniosek plynacy z badan dotyczy zwigzku zaangazowania religijnego
odbiorcow z wokalnymi stylaml przekazu. Wyniki interakeji powyzszych czynni-
koéw pokazaly, ze odbiorcy o réznym poziomie zaangazowania charakteryzuja si¢
niejednakowym przetwarzaniem informacji wokalnych zawartych w stylach prze-
kazu. Osoby wysoko zaangazowane okazuja si¢ bardziej wrazliwe na wokalne
style przekazu, co potwierdza zdolnos$¢ réznicowania miedzy stylami w zakresie
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reakcji poznawczych i zrozumienia. Druga grupa odbiorcdw, tj. nisko zaangazo-
wani, nie wykazuje silnej tendencji do zréznicowanego reagowania na komuni-
katy prezentowane w odmiennych stylach. W przekazie religijno-moralnym ma-
my zatem do czynienia z dwutorowoscia przetwarzania informacji zaréwno wer-
balnych (tresc), jak i niewerbalnych (styl wokalny).

Takie wyniki zmuszaja do bardziej doktadnego spojrzenia na zachowania wo-
kalne w przekazie informacji religijno-moralnych i sprecyzowania ich roli w kon-
tekScie dwutorowych modeli perswazji ELM i HSM. Na wczesniejszym etapie
rozwoju modelu ELM Petty i Cacioppo (1986) sugerowali, Ze osoby, dla ktérych
zagadnienie posiada duza wazno$¢ tj. wysoko zaangazowane bylyby wysoce re-
ceptywne do zawartoSci werbalnej i minimalnie do zawartoSci niewerbalnej. Od-
wrotnie, dla 0sdb nisko zaangazowanych zachowania niewerbalne dostarczalyby
prostych wskazoéwek do przyjecia lub odrzucenia komunikatu. W obydwoch
przypadkach zachowania niewerbalne odgrywalyby role wskazdéwek peryferyj-
nych. Jednak stanowiska takiego nie potwierdza nasz eksperyment, z ktdrego ja-
sno wynika, ze zachowania niewerbalne moga funkcjonowac zaréwno jako argu-
menty, jak i wskazoéwki peryferyjne, w zaleznoSci od poziomu zaangazowania
odbiorcoéw. U 0s6b wysoko zaangazowanych, przetwarzajacych systematycznie
zachowania niewerbalne, moga dziata¢ jako argument, natomiast u osob o ni-
skim zaangazowaniu, charakteryzu]qcych si¢ przetwarzaniem heurystycznym —
jako wskazowka peryferyjna. Oznacza to, ze rola zachowan niewerbalnych
w przekazie informacji nie ogranicza si¢ do wskazowek peryferyjnych, lecz ma
SZersze znaczenie.
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