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Wstep

W swoim wczesniejszym artykule Semantyka komunikatu rozwazatem sfere znacze-
niowgq przekazu informacji, rozszerzajac samo pojecie ,semantyki”. Rozpatrywane
zagadnienia odnosily sie¢ w gtéwnej mierze do nadawcy komunikatu, doktadnie do
sensu i tresci wypowiadanych stéw i wyrazen zdaniowych - sfera jezykowa (przekaz
werbalny), a takze do znaczen na innej plaszczyznie (komunikat niewerbalny).

Problemy te sg zwigzane z logika (prawdziwos¢ i falszywos¢ komunikatuy), socjologia
i psychologia. Wprowadzono pojecie , pozytywnego” komunikatu, opartego na spraw-
nym przekazaniu informacji oraz na petnym uswiadomieniu sobie wieloptaszczyzno-
wosci komunikatu niewerbalnego w odniesieniu do nadawcy i odbiorcy. Poza ,,komu-
nikatem pozytywnym” omdéwione byly problemy ,komunikatu negatywnego”. Poka-
zano poszczegblne elementy , komunikatu”, sfery werbalnej i niewerbalnej. Najwaz-
niejsza rzecza w naszym zyciu osobistym i zawodowym jest umiejetnos¢ przekazy-
wania ,pozytywnego komunikatu” (Kawecki 2006: 150).

Skrétowo ujmujac, w plaszczyZnie werbalnej bedzie to prawdziwos¢ i wiasciwose
tresci, a w plaszczyZnie niewerbalnej przekazanie pozytywnych emocji oraz dodat-
niego oddzialywania wyrazonego przez mowe ciala, a takze w petni wlasciwa prezen-
tacje nadawcy. Swiadomos¢, czym jest komunikat i jakie niesie za sobg znaczenia,
jest bardzo potrzebna kazdemu, kto prezentuje sie publicznie - politykowi, dzienni-
karzowi, wyktadowcy, nauczycielowi, artyscie, aktorowi itp. ,,Sztuka komunikowania
sie”, w kazdym akcie porozumiewania sie¢ miedzy odbiorcg i nadawca, jest bardzo
istotng umiejetnoscig naszego zycia.
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Artykut niniejszy jest préba ukazania bardzo szerokiej, jednoczesnie ptynnej granicy
pomiedzy ,komunikatem pozytywnym” a perswazjg obecna w przekazach mediéw.
Punktem wyjscia niniejszych rozwazan sg dwa zasadnicze pojecia: komunikat pozy-
tywny i perswazja.
1. ,Komunikat pozytywny” - to komunikat ,prawdziwy”, czyli bedacy zdaniem
prawdziwym (w przypadku przekazu li tylko werbalnego) lub bedacy wyra-
Zeniem nie zawierajacym sprzecznosci miedzy sfera werbalng a niewerbal-
na, poparty w sferze niewerbalnej wiasciwa wymowa, dodatnim nastawie-
niem emocjonalnym nadawcy, jego dobra prezencija, wlasciwoscia miejsca
i czasu komunikatu. Postugujac sie symbolika, mozna zapisac:
PK = KW lub PK = KW + KNW,
gdzie: PK - komunikat pozytywny; KW - komunikat werbalny; KNW - komu-
nikat niewerbalny (Kawecki 2006: 151).
2. ,Perswazja” - swiadome uzycie znakéw i symboli, a zwlaszcza pisanego
i méwionego stowa, obrazu itp. w celu wywarcia wpltywu na czyjes przeko-
nania, postawy i decyzje: zdobycia czyje$ akceptacii dla proponowanych po-
gladéw, sposobu zachowania, decyzji. Perswazja w omawianym znaczeniu
ma tres¢ zblizong do tresci stéw ,naktanianie” albo ,namawianie” (Szyma-
nek 2004: 228).

Perswazja to umiejetnosc¢ sklaniania ludzi do przyjecia twoich przekonar i wartosci poprzez od-
dziatywanie na ich mysli i zachowania przy uzyciu specyficznych strategii (Hogan 2005:18).

Analiza wszelkich mozliwych form obecnych w mediach, a takze sam przekaz, stwa-
rza ogromny obszar nieokreslonych i niesprecyzowanych doswiadczen, zdarzen
i znaczen w komunikacji interpersonalnej. Rozwazania te prowadza do ukazania
przesuwaijacej sie granicy pomiedzy przekazem ,komunikatéw pozytywnych” a , per-
swazjg” jako elementem oddziatywania na odbiorce (stuchacza, widza) w zaleznosci
od rodzaju i charakteru no$nika medialnego, a takze z uwzglednieniem szczegétowej
prezentaciji (przykladowo: wiadomosci telewizyjne, a z drugiej strony , talk-show”).

Z poziomu rzetelnosci i prawdziwosci przekazu komunikatu pozytywnego przecho-
dzimy w obszar skutecznosci komunikatu perswazyjnego, gdzie gléwnym celem - naj-
czesciej, nie jest udowodnienie racji, a przede wszystkim przekonanie do racji.

Dialektyka erystyczna - to sztuka dyskutowania w taki sposéb, aby zachowa¢ pozory racji, a wiec
- per fas et ne fas. Zdarza sie bowiem, ze kto$, obiektywnie biorac, ma racje, jednak w otoczeniu,
czasem za$ nawet i w nim samym, powstaje wrazenie, Ze racji nie ma; moze to nastapi¢ wtedy,
gdy przeciwnik obalit nasz dowéd, co mu sie poczytuje za obalenie samego twierdzenia, jakkol-
wiek mogg istnie¢ jeszcze inne dowody tego twierdzenia. W takim przypadku sytuacja przeciwnika
bedzie oczywiscie odwrotna; wydaje sie, ze ma racje, podczas gdy obiektywnie biorac jej nie ma
(Schopenhauer 2002: 28).

W swoich rozwazaniach bede odwotywat sie do trzech modelowych sytuacji obecnych
w mediach (telewizja i radio): 1) wiadomosci telewizyjne czy tez radiowe, 2) debata
publiczna na okreslony temat polityczny, spoteczny, gospodarczy itp., 3) telewizyjne
Ltalk-show” w towarzystwie publicznosci.

Media - Kultura - Spoteczenstwo
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Skutecznosc¢ komunikacji w mediach

Mozna zadawac wiele pytat o skutecznos¢ w komunikacji interpersonalnej. Wiado-
mym jest, ze jest wiele odpowiedzi i stanowisk w tej sprawie (Kawecki 2006: 155).
Biorac pod uwage moje wieloletnie doswiadczenie prezentowania sie w miejscach
publicznych oraz setki bardzo réznych sytuacji, w ktérych bytem nadawca wszelakich
komunikatéw, uwazam, Ze nastepujace trzy czynniki wptywaja w najwiekszym stop-
niu na skuteczno$¢ w komunikacji: postugiwanie sie komunikatami pozytywnymi,
perswazja, uprawiana w pozytywnej celowosci, asertywnos¢ postaw nadawcy komu-
nikatu.

Postugiwanie sie komunikatami pozytywnymi

Niesie za sobg przekazanie zdan i tresci prawdziwych z punktu widzenia logiki i nauki,
a takze wlasciwych tresci w ujeciu spéjnosci komunikatu werbalnego z niewerbalnym.
Nadawca takich komunikatéw staje sie osobg wiarygodna, rzetelna, co wazne - jest
zorientowany w danym problemie - wie co méwi, ponadto wptywa pozytywnie na
odbiorcéw, wzbudza zaufania, jest autorytetem i ten autorytet tworzy, bez watpienia
jest osoba skuteczna w komunikacji interpersonalne;j.

0d nadawcy komunikatu zalezy stopien zaangazowania stuchacza. Nadawca tworzy
wiasciwa relacje i zrozumienie z odbiorca. Oczywistym jest fakt, ze tak jak waznym
jest ,nadawca”, tak nie mniej waznym jest i ,odbiorca” .

Rzeczywisto$¢ nasza nie narzuca nam koniecznosci uzywania komunikatéw pozy-
tywnych w codziennym zyciu. Jednak pewne zawody, przykladowo: nauczyciel, na-
ukowiec, sedzia, prokurator, policjant, lekarz, urzednik, dziennikarz, polityk itp.,
ktérych funkcjonowanie nieodtgcznie wigze sie z kontaktowaniem sie z odbiorcy
(odbiorcami), wymagaja dbatosci o to, by komunikatéw pozytywnych byto jak najwie-
cej. To rola zawodowa, spoteczna, rodzinna oraz sytuacja nadawcy komunikatu
prowadzi do koniecznosci budowania komunikatu werbalnego (KW) bez sprzecznosci
z komunikatem niewerbalnym (KNW) (to co méwie, potwierdzone jest moja postawa
i wlasciwymi emocjami, w zgodzie z czterema plaszczyznami komunikatu niewerbal-
nego - KNW) (Kawecki 2006: 150).

W mediach obecne sg miedzy innymi trzy ww. wspomniane sytuacje modelowe stwa-
rzajace rézne formy przekazu ,komunikatu pozytywnego”. W odniesieniu do zawodu
dziennikarza prezentujacego wiadomosci telewizyjne, jego wypowiedzi -, komunika-
ty pozytywne” powinny by¢ rzetelna i prawdziwg informacijg o danej osobie, o pewnym
zdarzeniu, o rzeczywistym problemie itp.

Sfera komunikatu niewerbalnego w odniesieniu do dziatania - mimika, pantomimika,
jest ograniczona do pewnej oschiosci i oglednosci tej warstwy ,jezyka ciata”, podobnie
w plaszczyZnie emociji, ekspresji, akcentu stowa, intonacji wypowiedzi mamy do czy-
nienia z minimalizacjg emocji i ekspresji (méwiac prostym jezykiem - informacja jest
Lsucha”).

Media, dyskurs, sfera publiczna
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Wazniejszym w tym komunikacie sa elementy prezentacji osoby (wyglad, stréj; czy
jest to kobieta, czy mezczyzna) i wiasciwos¢ miejsca, jak i czasu wypowiedzi. Przykta-
dowo niech to bedzie zdanie: ,Minister X przekroczyt swoje uprawnienia i wykorzy-
stywat do celéw prywatnych samochéd stuzbowy. Dochodzenie prowadzi Prokuratu-
ra Rejonowa w Kielcach”. Taka wypowiedZ nie powinna zawierac ironii, szyderstwa,
podkreslen intonacyjnych, jak i specjalnych akcentéw. Mimika tez nie powinna wska-
zywac, jaki jest stosunek prezentera do tresci wypowiedzi. Natomiast, gdyby ta sama
wypowiedz pojawila sie podczas debaty politycznej, to komunikujacy uzywajac ele-
mentéw niewerbalnych, przykladowo mimiki, ekspresji i emocji, specjalnie akcentu-
jac i intonujac wyrazy, przekazuje te same stowa, ale bardzo rézne komunikaty.

a) ,Minister X (ironiczny usmiech) przekroczyt swoje uprawnienia i wykorzy-

stywat do celéw prywatnych samochdd stuzbowy. Dochodzenie prowadzi
Prokuratura Rejonowa w Kielcach” (znak zapytania na twarzy).
Odbiorca tego komunikatu zapamieta, Ze chodzi tu o ,,X” (tego a nie innego),
ktéry z pewnoscig nie byt uczciwym urzednikiem uzywajac stuzbowego sa-
mochodu. Sprawa toczy sie w Kielcach, dlaczego tam i po co, jest znakiem
zapytania.

b) ,Minister (podniesiona brew) X przekroczyt swoje uprawnienia i wykorzy-
stywat do celéw prywatnych samochdéd stuzbowy. Dochodzenie prowadzi
Prokuratura (pokiwanie glowa, z wyraznym podkresleniem w glosie) Rejo-
nowa w Kielcach”.

Odbiorca tej informacji ustyszy, ze to nie kto inny jak ,,Minister” (mniej wazne,
Ze jest to ,,X”) ztamat pewne obowiazujace zasady i jako urzednik paristwowy
uprawia ,prywate”. Waznym jest, Ze sprawa zajela sie ,prokuratura”.

c) ,Minister X przekroczyt swoje uprawnienia (chwila pauzy, méwiacy rozgla-

da sie wokdt) i wykorzystywat do celéw prywatnych samochéd stuzbowy.
Dochodzenie (podniesiony palec wskazujacy, w gescie grozby) prowadzi Pro-
kuratura Rejonowa w Kielcach”.
Odbiorca, pozornie, otrzymuje w sferze czysto werbalnej ta sama tres¢, jed-
nak rozpatrujac to jako petny komunikat otrzymujemy nastepna - inng in-
formacije. Jaki$ tam minister, jaki$ X popetnit rzecz niewlasciwg zwiazana
Z jego ,uprawnieniami” (te ,uprawnienia” sg najistotniejsze). Nastepna waz-
na rzecza w tym przekazie jest fakt prowadzenia ,dochodzenia”. Mniej waz-
ne jest to, kto je prowadzi i gdzie.

Mozna podac kilka kolejnych przykladéw tegoz komunikatu werbalnego w potaczeniu
z plaszczyzna niewerbalna, ktérych znaczenia beda rézne. W przypadku ,talk-show”
wielo$¢ i intensywnos¢ komunikatéw niewerbalnych wzrasta, tak wiec nasza wypo-
wiedZ: ,Minister X [...| Prokuratura Rejonowa w Kielcach” nabiera dodatkowych zna-
czen. Przyktadowo, prowadzacy poda informacje: Minister X (Smiech i pukanie sie
w czolo) przekroczyt swoje uprawnienia i wykorzystywal (szczegélne podkreslenie
i porozumiewawcze mrugniecie okiem) do celéw prywatnych (kiwanie reka i gtowa)
samochdd stuzbowy. Dochodzenie prowadzi (pantomimiczne pokazanie pchania
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wdzeczka dziecinnego albo gest reki - »wezykiem, wezykiem«). Prokuratura Rejonowa
(machniecie reka) w Kielcach (wielka rado$¢)”. Odbiorca moze odczytac nastepujace
komunikaty:
- Minister X - taki byle jaki ten minister, albo moze Zaden minister, tylko kto
inny.
- Co$ tam nabroil, ale najgorsze, ze ,wykorzystywal” - poniewaz stowo to ma
rézne znaczenia zachodzi sugestia ,wykorzystywania” innego niz to, ktére
,hiby” wynika z tresci wypowiedzi. Minister wykorzystywal, ale moze nie
samochdd tylko kobiety.
- Wykorzystywal, ale tak naprawde nie wiadomo do jakich celéw
- Podpadt, nie wywigzat sie z obowigzkéw urzednika, wiec sie nim zajeli. Ale
czy tak naprawde, czy dla pozoru zajmuije sie nim prokuratura (niewiele to
warte).
- Cala sprawa toczy sie w Kielcach. Rados¢ sugeruje, ze moze to by¢ takie byle
jakie miejsce. A moze dobrze, Ze to Kielce, bo tam nic sie nie dzieje.

Odbiorca komunikatéw bedzie rozumiat i odczytywat bardzo rézne znaczenia tegoz
samego komunikatu werbalnego przy tak duzej ilosci komunikatéw niewerbalnych.
Wystapi tutaj wielos¢ ,,subiektywnych rozumien”, czesto réznigcych sie nawzajem.

Przy komunikacie pozytywnym wiadomosci telewizyjnych, przytoczona wiadomos¢,
zaktadajac jej prawdziwos¢ i rzetelnosé¢, bedzie rozumiana jednoznacznie i jednorod-
nie przez wiekszo$¢ odbiorcéw. Natomiast w sytuacji debaty politycznej i wspomnia-
nego ,talk-show” przykltadowe wypowiedzi (werbalnie takie same) staja sie komuni-
katami negatywnymi, zmienia sie ich funkcja poprzez zawarte w nich sugestie i r6z-
norodnos¢ wystepujacych elementéw plaszczyzn niewerbalnych. Komunikaty te
stajq sie wypowiedziami perswazyjnymi. Jesli przykladowo poprzez gest czy tez into-
nacje zmieniamy sens wypowiedzi, a nawet jg zanegujemy, to uprawiamy perswazje,
czyli jezyk wptywu i manipulacji.

Perswazja uprawiana w pozytywnej celowosci

Skuteczni komunikatorzy, to m.in. negocjatorzy, adwokaci oraz bardzo skuteczni terapeuci [...| nie
jest istotne to, co skuteczni komunikatorzy méwia, co oznacza, ze tre$¢ przekazywanej informacji
nie ma decydujacego znaczenia dla osiagniecia zamierzonego celu. Bardzo waznym jest natomiast

to, jak méwig (Batko 2005: 33).

Oczywiscie, takimi ,skutecznymi komunikatorami” musza by¢ takze dziennikarze,
szczeg6lnie ci, ktérzy prowadza programy typu debaty czy tez talk-show. Jezyk upra-
wianej perswazji moze zawierac sie w samej strukturze stownej, ale nie mniej waznym
jest sposdb wyrazania tych komunikatéw poprzez sfere niewerbalna.

Perswazja jest nieodtacznym elementem retoryki:

Utozsamiajac retoryke z ogdlng teorig mowy perswazyijnej, ktéra ma na celu uzyskanie zaréwno
intelektualnej, jak i emocjonalnej akceptacji okreslonego audytorium, twierdzimy, ze do retoryki
nalezy kazda wypowiedz, ktéra nie rosci sobie prawa do odzwierciedlenia prawdy bezosobowe;.

Media, dyskurs, sfera publiczna
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Z chwila gdy dana informacja chce wywrze¢ wplyw na jedna lub wiele oséb, ukierunkowac ich my-
Slenie, rozbudzi¢ lub uspokoi¢ ich emocje, sktoni¢ do pewnego dziatania, nalezy ona do dziedziny
retoryki (Perelman 2004: 180).

Retoryka jako teoria komunikacji perswazyjnej jest nieodtacznym elementem wszelkich
przekazéw medialnych. Dziedzina ta wzbudza w dalszym ciagu wielkie zaintereso-
wanie wsréd wielu badaczy.
Do mediéw czesto trafiajg ludzie przekonani, ze zawsze maja racje, osoby, do ktérych musi naleze¢
ostatnie stowo, dyskutanci zakochani w swojej elokwenciji, eksperci od wszystkiego. Tym wszystkim
kategoriom gosci zalezy przede wszystkim na tym, aby wyeksponowac siebie. To pragnienie czasa-
mi jest tak przemozne, ze nie powstrzymuje ich przed uzyciem wszelkich - uczciwych i nieuczci-

wych - sposob6éw, bu narzuci¢ otoczeniu wiasne zdanie. Szczegélnie gdy sa przekonani, Ze od tego
zalezy ich sukces w oczach publicznodci (Cianciara, Usciriska 1999: 106).

Dobry program debaty czy tez talk-show wymaga od prowadzacych, jak i dyskutantéw
skutecznosci w komunikowaniu sie, co przektada sie w duzej mierze na jezyk upra-
wianej perswazji.

Zawsze, kiedy méwiac cos, wysytasz pewng informacje, zawierasz w niej zalozenia dotyczace cze-

gos, co z pewnoscia jest prawdziwe. Te zalozenia sprawiaja, ze owa informacja ma w ogdle jakikol-

wiek sens, jednak umyst twojego rozméwcy na swiadomym poziomie nie zauwaza tych tresci, ktére

zostaly zalozone, poniewaz przedmiotem jego koncentracji jest to, co w rzeczywistosci powiedzia-

tes. Na szczescie jest jeszcze nieswiadoma czes¢ jego umystu, ktéra te wszystkie zatozenia zauwaza.

Mato tego, na nieSwiadomym poziomie twéj rozméwca traktuje je jako prawdziwe, co wywiera
wrecz niewiarygodny wplyw na jego myslenie i dziatanie (Batko 2005: 89).

Jezyk perswazji korzysta z ukrytych znaczen stéw i wyrazen, ktére wynikaja ze struk-
tur lingwistycznych. Przykladowo, w zatozeniu pytania ,,Czy palisz duzo papieroséw
Marlboro?” ukryte jest stwierdzenie: a) Ze palisz papierosy, b) papierosy, ktére palisz
sa marki Marlboro. Z punktu widzenia logiki, jesli powyzsze stwierdzenie (zatozenie
pytania) jest zdaniem fatszywym, to mamy do czynienia z pytaniem niewtasciwie
postawionym. Jednak w komunikacji perswazyjnej, takie i podobne pytania zawiera-
ja pewna sugestie, ktérej moze ulec nasz rozméweca, czy tez nasi stuchacze. W pierw-
szym odruchu slyszac takie pytanie, zastanawiamy sie nad zagadnieniem - ile tych
okreslonych papieroséw ta osoba pali? Poniewaz na hieSwiadomym poziomie umystu,
przyjmujemy za fakt sytuacje, ze ta osoba pali papierosy i do tego Marlboro. Dalsza
rozmowa moze weryfikowac nasze rozumienie i osad ten moze sie fatwo zmienic,
kiedy pytany przyktadowo odpowie: ,Ja w ogéle nie pale papieroséw!”.

Zagadnienia perswazji mozna rozwazac z réznych punktéw widzenia, wiele do po-
wiedzenia ma taka nauka jak psychologia. Strategiami i technikami wywierania
wplywu na ludzi, czyli psychologia perswazji zajmowat sie miedzy innymi Kevin Hogan,
przedstawiajac dziewie¢ praw perswazji:
- Prawo rewanzu (zasada wzajemnosci). Gdy kto$ ofiaruje ci co$ o dostrzegalnej wartosci, natych-
miast reagujesz pragnieniem, aby mu sie odwzajemnic.
- Prawo kontrastu. Gdy dwie rzeczy rdznig sie od siebie, réznica stanie sie wyrazniejsza, jesli ujrzy-
my te rzeczy blizej siebie w czasie lub w przestrzeni.

- Prawo sympatii. Jesli kto$ prosi cie o zrobienie czego$, a ty uwazasz, ze ten cztowiek ma na wzgle-
dzie twoje dobro - albo chciatbys, Zeby tak byto - to prawdopodobnie spetnisz jego prosbe.
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- Prawo potwierdzenia oczekiwan. Jesli ktos, komu ufasz lub kogo szanujesz, oczekuje, ze wyko-
nasz zadanie lub osiagniesz okreslone wyniki, bedziesz dazy¢ do spetnienia jego oczekiwan, nie-
zaleznie od tego, czy to, czego oczekuje, jest dobre, czy zle.

- Prawo pozytywnych skojarzen (efekt aureoli). Zwykle jestesmy zwolennikami produktéw, ustug
czy idei popieranych przez ludzi, ktérych lubimy i szanujemy.

- Prawo konsekwencji (zachowania zgodnosci). Jesli ktos deklaruje, pisemnie lub ustnie, ze zajmuje
okreslone stanowisko w jakiej$ sprawie, bedzie za wszelka cene dazyt do obrony tego stanowiska,
niezaleznie od tego, czy jest ono stuszne, czy nie, a nawet w obliczu przyttaczajacych dowodéw
jego niestusznosci.

- Prawo limitu (reguta niedostepnosci). Jesli komus sie wydaje, ze ilos¢ produktéw, ktdre pragnie
posiadac, lub dostep do nich jest ograniczony, ceni je wyzej niz wtedy, gdy jest ich pod dostat-
kiem.

- Prawo konformizmu (zasada dowodu spotecznego). Wielu ludzi zaaprobuje propozycje, produkty

szo$¢ innych ludzi.
- Prawo wladzy (autorytetu). Ludzie zyskuja wladze nad innymi, kiedy sa postrzegani jako ci, ktérzy
maja duzo wiekszy autorytet w okreslonej dziedzinie, site czy kompetencje.

Pamietaj, ze prawa perswazji mozna wykorzysta¢ do dobrych lub do zlych celéw. To twoja etyka
i system wartosci okreslajg wyraznie twoje szanse na osiaghiecie rezultatu kazdy wygra (Hogan
2005: 68-9).

Odnoszac powyzsze prawa do naszej wypowiedzi, w sytuacji debaty telewizyjnej, dzien-

nikarz prowadzacy dyskurs na temat ministra X, mégtby sie zwréci¢ do rozméwcy:
»Pan z pewnoscig jest uczciwym cztowiekiem i na pewno nie wykorzystuje
pan samochodu stuzbowego do celéw prywatnych, ale gdyby pan zostat mi-
nistrem i wszedzie by pana wozili, to wtedy jakby bylo?” (prawo kontrastu).

- ,Niech pan sobie wyobrazi (jako minister), ze dzwoni do pana kochajaca
Zona, ktéra nie moze ruszy¢ samochodem, z powodu awarii i przez to spéz-
ni sie na wazne dla was obojga spotkanie, czy nie uzyczytby pan samochodu
stuzbowego, zeby uratowac zone z opresji” (prawo sympatii).

- ,Teraz niech pan sobie wyobrazi, Ze jest pan kierowca samochodu stuzbowe-
go i wie pan, ze minister kaze panu jecha¢ doktadnie w prywatnej sprawie,
ponadto minister méwi panu, ze sprawa moze sie wydac, ale obiecuje panu
jakas okazjonalng nagrode albo dodatkowe dni wolne, to co, na pewno wsia-
dzie pan i pojedzie?” (prawo oczekiwan).

- ,Jest pan w tej samej roli - kierowcy samochodu stuzbowego, pracuje pan
wiele lat w ministerstwie, wielu ministréw pan wozit, ale ten ostatni jest wy-
jatkowy, po prostu »swéj chtop«, wie pan jakie sa konsekwencje uzywania
samochodu do celéw prywatnych, ale przeciez nie odméwi pan takiemu
ministrowi, ktéry pana szanuje i lubi? Bedzie pan skladat w prokuraturze
zeznania obcigZajace pana przetozonego?” (prawo pozytywnych skojarzen).

- L,Wré¢my do pana osoby, jest pan normalnym uczciwym czlowiekiem, ciez-
ko pracujacym i nie zawsze moze pan sobie pozwoli¢ na jazde samochodem,
a tu jaka sytuacja? Pan minister wsiada sobie do stuzbowego samochodu
i zatatwia swoje prywatne sprawy, i co? Mozna nha to pozwoli¢? A z drugiej
strony, to nie jest tak, ze wiekszo$¢ urzednikéw tak robi i wszyscy o tym wie-
dza i kazdy inny jak moze, to zrobi podobnie. To za co mamy potepia¢ pana
ministra?” (prawo konformizmu).
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Oczywiscie, mozna podobne wypowiedzi kontynuowac w nieskoriczonos¢. Rozmowa
bedaca komunikatem perswazyjnym wplywa na nasze myslenie, na nasze poglady,
zmienia je w rézny sposéb, powoduje zmiane naszego nastawienia do problemu, albo
stajemy sie przeciwnikami albo zwolennikami. Moze wzbudzi¢ nasze emocje, oddzia-
ta¢ pozytywnie albo negatywnie na nasze uczucia, moze spowodowac nasze dziatanie
albo wspétdziatanie.

Uwazam, Ze perswazja uprawiana w pozytywnej celowosci przynosi przede wszystkim
same korzysci. Méwiac o pozytywnej celowosci mam na mysli okreslone dziatania
»skutecznego komunikatora”:
- przedstawia racje, ktére sg prawdziwe i stuszne;
- prezentujac swoje racje uzywa jezyka prostego i zrozumiatego;
- przedstawiajac racje uwzglednia réznice pogladéw i stanowisk swoich roz-
mowcow;
- moéwi tak o swoich racjach (sztuka retoryki), by przekona¢ innych do ich
stusznosci;
- w stosunku do uczciwych przeciwnikéw stosuje uczciwe chwyty erystyczne;
-z pelng $wiadomoscia uzywa komunikatéw niewerbalnych, by przekonag;
by wzbudzi¢ emocje, by oddziata¢ na wole rozméwcéw (czy tez stuchaczy);
- dopuszcza i uwzglednia racje innych, o ile sg stuszne;
- zachowujac pozory ulegtodci, jest konsekwentny i nieustepliwy;
- nie moze dominowac¢ nad wszystkimi, musi zachowa¢ dystans do samego
siebie;
- korzysta ze swojej znajomosci psychologii perswazji do czynienia wspdlne-
go dobra, do dziatan nie ,przeciwko komus”, tylko ,dla kogos™;
- pamigta o tym, ze umiejetna perswazja z wroga moze uczynic naszego przy-
jaciela albo tego wroga zneutralizowag;
- pobudza do wspélnego dziatania -,jatrzy¢”, tak jak czynic zto, jest niezwy-
kle fatwo, tworzy¢ wspélne dobro jest duzo trudniej;
- uprawia ,pozytywna manipulacje”, nie dajac sie zmanipulowac;
- ma $wiadomos¢ wplywu innych na ciebie, kontroluje swoje nastawienie
itp.
W mediach - w telewizji, radiu, prasie uprawia sie perswazje na co dzien, niestety
w bardzo wielu sytuacjach jej dziatanie daje korzysci waskiej grupie oséb, firm, insty-
tucji. Mozna $miato powiedzie¢, ze wiekszos¢ odbiorcéw tych komunikatoréw jest
zmanipulowana, wykorzystana do okreslonych celéw: dla lepszej ogladalnosci, dla
zakupdw takich a nie innych débr materialnych, dla zachowan kulturowych i kon-
sumpcyjnych takich a nie innych, dla tworzenia takiego swiatopogladu a nie innego,
budowania takiej a nie innej opinii publicznej, dla wyksztalcenia bezwolnego i bez-
krytycznego widza (stuchacza), itp.

Niestety, wazniejsza rzeczg sa ,,wszechmocne interesy” (stacje telewizyjne maja przy-
nosi¢ wielomilionowe zyski, a nie straty), a nie uprawianie perswazji w pozytywnej
celowosci, dlatego tez tworzy sie rézne strategie i techniki wptywu na ludzi, by poprzez
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manipulacje generowac zyski w biznesie. Jednak nie oznacza to, ze jesteSmy od po-
czatku do korica zmanipulowani, na cate szczescie sg takie programy, czy tez audycje,
gdzie uprawia sie perswazje w pozytywnej celowosci.

Asertyunosc postaw nadauicy komunikatu

Na pewno w budowaniu ,pozytywnego komunikatu” ma znaczenie moéj pozytywny stosunek do
$wiata i ludzi, i oczywiScie moja réwnowaga psychiczna, bioraca sie z pewnej harmonii miedzy
cialem i duchem. Nasz stan ducha i nasze zle emocje moga spowodowac¢, ze zamiast przekazac
»pozytywny komunikat” zbudujemy w sposéb niezamierzony ,negatywny komunikat.

Jesli nasz umyst pozytywnie nastawimy do dziatan i nasze rozmowy wewnetrzne beda nastawione
proasertywnie, wtedy mamy szanse na sukces, na twércze dzialanie, na fatwos¢ porozumiewania
sie z innymi, mamy poczucie wewnetrznego tadu i harmonii, odczuwamy przyptyw energii, po-
szukujemy zdarzen przynoszacych powodzenie, stajemy sie ,dobrym” nadawca komunikatu, itp.
(Kawecki 2006: 160-1).

Dziennikarz, prowadzac rozmowy radiowe, czy tez debate telewizyjna lub , talk-show”,

musi pamieta¢ nie tylko o swoich uczuciach, ale takze o uczuciach stuchaczy i wi-

dzow.
Rozpraw sie z negatywnymi uczuciami. Negatywne uczucia pozbawiajg nas energii. Niekiedy nie
sposéb ich unikna¢, gdy mamy do czynienia z niesprawiedliwoscig lub gdy musimy sie bronic;
nalezy jednak oceniac, czy w danej sytuacji konieczne jest okazywanie negatywnych uczué. Ludzie
zwykle unikaja tych, ktérzy na kazdym kroku wykazujg negatywne nastawienie. |...]

Okazuj empatie. Zamien sie w wyobrazni miejscami ze swoim stuchaczem. Stuchaj siebie z jego
punktu widzenia. Zrozumienie perspektywy drugiej osoby sprawi, ze twdj przekaz bedzie bardziej
zrozumialy i fatwiej bedzie go zaakceptowac (Condrill, Bough 2006: 97, 99).

Asertywnos¢ postaw nieodlacznie jest zwigzana z jezykiem komunikatéw pozytywnych
oraz ze stosowaniem okreslonej perswazji. Umiejetnos¢ méwienia ,tak” i ,nie” ksztat-
tuje uprawiang przez nas mowe. Potrafigc wyrazac nasze uczucia i nie bojac sie tych
uczuc stajemy sie bardziej wiarygodni w stosunku do naszych rozméwcow, jesteSmy
autentyczni i wzbudzamy zaufanie. Nie uciekamy od probleméw, tylko stajemy im
naprzeciw i prébujemy je rozwigzywac. Przyjmujemy krytyke, ale takze sami nie
boimy sie krytykowac. Potrafimy wyartykutowac nasze potrzeby i zyczenia, a takze
zauwazamy i styszymy glosy innych. Znamy swojg wartosc¢, ale nie zapominamy
o pochwalach dla innych. Mamy petng swiadomos¢ swoich wad i zalet.

Pamietajmy, ze nie mozemy by¢: smutni, bezradni, niekompetentni, sfrustrowani,
zgaszeni, bez ekspresji, zawstydzeni, nieprzyjazni, niezdecydowani, zdenerwowani,
przerazeni, zaniepokojeni, bez wyrazu, zazenowani, nieobecni, niezadowoleni, bez
wiary, rozkojarzeni itp.
By zachowac postawe pozytywnego myslenia, nalezy czesto ¢wiczy¢ nasza swiadomos¢ i podswia-
domos¢ poprzez powtarzanie zdan proasertywnych (motywujacych). Na pewno taki wewnetrzny
dialog zmotywuje nas do dzialania i nasz ,komunikat” nabierze odpowiedniej mocy i waznosci,

i bedzie wystuchany przez odbiorce; bedzie najlepsza droga do budowania , komunikatu pozytyw-
nego” oraz do stosowania perswazji w pozytywnej celowosci (Kawecki 2006: 161).
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Perswazja a komunikat

W logice stwierdzamy, ze zdanie jest prawdziwe lub falszywe, stuzy temu okreslone
kryterium zgodnosci tego, co zdanie orzeka ze stanem faktycznym. W naukach Scistych
weryfikujemy jakie$ twierdzenia w obrebie danego jezyka symbolicznego, czy tez
nauki w zgodzie z aksjomatami i innymi twierdzeniami juz udowodnionymi, méwimy,
Ze to twierdzenie jest prawdziwe, czy tez spetnione. W naukach empirycznych sta-
wiane tezy czy hipotezy weryfikujemy poprzez doswiadczenia czynione w danej nauce,
postugujac sie bogatq dziedzing wszelkiego rodzaju wnioskowan.

Rozpatrujac zagadnienie ,komunikatéw pozytywnych”, mégtby ktos zadac pytanie,
czy ten a nie inny komunikat jest pozytywny, czy tez juz negatywny. Kiedy przesta-
je by¢ komunikatem pozytywnym? Pytanie proste, natomiast nie ma na to jedno-
znacznej odpowiedzi. Wynika to z tego, Ze na komunikat sklada sie zaréwno jego
strona werbalna, jak i niewerbalna. W przypadku, gdy komunikat po stronie wer-
balnej jest zdaniem w sensie logicznym, to podlega on ocenie prawdziwosci - kry-
terium logiczne.

Jednak, gdy tenze komunikat bedzie wyrazony takze poprzez strone niewerbalna,
powstaje wtedy duza ilos¢ komunikatéw (werbalnie tych samych), majacych rézne
znaczenia, a hawet mogacych wyrazac swoje przeciwienstwo. By przyblizy¢ te sytu-
acje, postuze sie pewnym przykladem. Wyktadowca méwi do studenta: ,Jest pan
zdolnym studentem” - zwracajac sie do okreslonej osoby. Gdyby oceniac te wypowiedZ
tylko werbalnie, musieliby$my znac tego studenta i znac jego umiejetnosci i mozliwo-
Sci. Oczywiscie, musielibysmy takze dookresli¢ nieostre wyrazenie ,.zdolny student”,
by méc powiedziec, ze wykladowca wypowiedziat przykladowo zdanie prawdziwe.
Uwzgledniajac w tej wypowiedzi sfere niewerbalna, zadajemy sobie zupetnie inne
pytania: Czy wykladowca patrzyt na studenta? Czy wykladowca podat reke studento-
wi? Moze podat reke, ale od niechcenia? Podat reke, ale patrzyt zupetnie w inng stro-
ne? Czy sie usmiechat? Jak sie usmiechal, szczerze, czy z ironig? Jaka miat postawe
mowiac to zdanie? Czy podszedt, czy pozostat na miejscu? Jakim tonem to wypowie-
dzial? Czy byt to glos sympatii, obojetnosci, a moze ironii? Czy zaakcentowat swoja
wypowiedz, czy tez powiedziat to bez Zadnych emocji? Czy zrobit to w odpowiednim
miejscu? Czy wygtlosit to we wtasciwym czasie do sytuacji? To jest zaledwie kilka pytan,
ktére sobie mozemy zadawac. Jesli wszystkie elementy komunikatu niewerbalnego
sg zgodne z tym, co zostato wygltoszone, wtedy méwimy o ,komunikacie pozytywnym”
(Kawecki 2006: 158).

Natomiast, gdy chocby jeden z elementéw ptaszczyzny niewerbalnej nie bytby spéjny
z ,werbum”, to wéwczas powstaje ,komunikat negatywny”. Oto niektdre z nich, od-
wolujace sie do naszego przyktadu - ,Jest pan zdolnym studentem”:
- wykladowca podatby reke od niechcenia, na twarzy pojawitby sie lekki iro-
niczny usmiech;
- szczere podanie reki, poklepanie po ramieniu na potwierdzenie, ale w gtosie
pogarda;
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- wypowiedZ wilasciwie zaintonowana, ale wykladowca odwrécony tytem, fi-
zycznie zajety czym innym;

- mocne podanie reki, radosny glos, jednak po wygloszeniu i przy odejsciu
skrzywienie na twarzy - ,kwasna mina” itp.

Z powodu nieostrosci komunikatédw niewerbalnych, jak i réznorodnosci naszych ocen
i odbioréw tychze komunikatéw, nie mozna w sposéb jednoznaczny okresli¢, czy dany
komunikat, w danej sytuacji, w danym czasie jest pozytywny, czy tez juz nie jest.
Niestety, granica naszej oceny jest plynna, zatem weryfikacja komunikatu musi za-
chowac¢ pewnga dowolno$¢. Poprzez nasze subiektywne odczuwanie i rozumienie,
doktadnie ten sam komunikat bedzie réznie rozumiany przez réznych odbiorcéw.
Tak wigc komunikat: ,Jest pan zdolnym studentem” posiada bardzo wiele znaczen
z obiektywnego, jak i subiektywnego punktu widzenia. W tej sytuacji logika nie jest
elementem weryfikacji, a jedynie pomocnym narzedziem w dokonywaniu oceny.

Jezyk perswazji uprawianej w mediach i nie tylko, zawiera zaréwno komunikaty po-
zytywne, jak i negatywne. Poniewaz w komunikacji gtéwnym celem jest przekazanie
pewnych informacji, istotnym i koniecznym jest uzywanie jak najwiekszej ilosci ko-
munikatéw pozytywnych, o czym juz wspominatem. Natomiast w komunikatach
perswazyjnych postugujemy sie czesto komunikatami negatywnymi, poniewaz celem
,=komunikatora” jest przekonywanie do racji, wptywanie na wole i emocje odbiorcéw,
a nie jedynie przekazywanie informacji.

Budowanie komunikatéw negatywnych stuzy perswazji, czynimy to, by kogos prze-
kona¢, celowo wprowadzi¢ w blad, zasia¢ watpliwos¢, wytraci¢ naszego rozméwce
z toku myslenia, przedstawic falsz by co$ osiagnha¢, wyrazi¢ poglad sprzeczny z naszym
interesem, by stac sie pozornie wiarygodniejszym. Uzywanie silnej ekspresji wzmac-
nia site naszej perswazji, ale w sytuacji niezwykle waznego problemu stopier1 zawar-
tych emocji moze by¢ mniejszy, poniewaz ciezar sprawy miesci sie w jego waznosci.

Perswazja bedaca komunikatem, najczesciej zawiera w sobie strone werbalna oraz
strone niewerbalng. Wiekszos¢ badaczy zajmuje sie przede wszystkim strong jezyko-
wa i aspektami psychologicznego oddziatywania na rozméwce (odbiorce) - przykta-
dowo Batko, Hogan, Goleman, zapominajac czesto o plaszczyZnie niewerbalnej i jej
znaczeniu. Batko wskazuje na istnienie dwéch umystéw: nieswiadomego i Swiadome-
go, sztuka perswazji to zdolnos¢ wplywania na jeden i drugi umyst poprzez jezyk
wplywu i manipulacji. Hogan twierdzi, ze umiejetnie postugiwanie sie jezykiem skia-
nia innych do przyjecia twoich przekonan i wartosci poprzez oddziatywanie na ich
mysli i zachowania przy uzyciu specyficznych strategii. Proces wplywania na innych
nieodiacznie wigze sie z dziataniami motywacyjnymi, u podstaw ktérych lezy prag-
nienie przyjemnosci i unikania rzeczy przykrych. Goleman wskazuje, Ze posiadamy
dwa umysty, ktére nazywa: emocjonalnym i racjonalnym. Madros¢ ludowa juz od
dawna moéwi o tym, co ,méwi serce”, a co ,gtowa”. Umyst emocjonalny to system
poznawania - impulsywny i potezny, czesto dziatajacy nielogicznie, wykluczajacy
refleksje czy analize, niezwykle szybki, przystepujacy od razu do dziatania, bez zasta-
nawiania sie co robi. Dzialaniom towarzyszy szczegdlnie silne poczucie pewnosci,
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bedace produktem ubocznym niezwykle uproszczonego patrzenia na $wiat. Umyst
racjonalny jest sposobem czy tez osrodkiem rozumowania $wiadomego, rozwaznego,
zdolnego do zadumy i refleksji, z ktérego dziatania normalnie zdajemy sobie sprawe;
duzo wolniejszy od umystu emocjonalnego.

Wzajemny stosunek racji i emocji w naszym umysle wyznacza pewien staly gradient: im bardziej
intensywne jest uczucie, tym wieksze panowanie nad naszym umystem zdobywaja emocje i tym
mniej skutecznie oddzialywajg nar... racje (Goleman 1997: 31).

Nie tylko liczy sie nasz intelekt, ale takze umiejetne kierowanie emocjami. Im bardziej
jeste$my skuteczni w oddziatlywaniu na emocje, tym szybciej osiagniemy sukces
w zyciu. Historia Swiata i ludzkiej kultury jest petna przyktadéw ludzi, ktérzy osiag-
neli mistrzostwo w dziedzinie perswazji, przekonujac jednostki, grupy spoteczne,
a nawet narody do swoich racji, przekonan i wartosci, by ich zycie zmienito sie na
lepsze. Jak byto naprawde, wiemy dobrze - méwig o tym zdarzenia historyczne,
a w szczegdlnosci wojny czy historie narodoéw.

Podobnie w mediach mozemy sta¢ sie ,mistrzem perswazji”, jednak pamietajmy
o warto$ciach danych naszej kulturze, o etyce, o tym, Ze nalezy tworzy¢ dobro, ze
mozna wzbudzac pozytywne emocje, tworzy¢ konstruktywne zwigzki uczuciowe; nie
siejmy nienawisci, nie zadawajmy cierpienia, nie czynmy zla.

Programy telewizyjne typu: Wiadomosci, Panorama, Fakty, Wydarzenia, Kurier itp.;
wiadomosci radiowe postuguja sie i powinny postugiwac sie jak najwieksza iloscig
komunikatéw pozytywnych. Podobnie wszelkie materialy dokumentacyjne - film czy
reportaz. Natomiast w programach typu debat politycznych, spotecznych, gospodar-
czych, kulturalnych, przykladowo: Biznes Wydarzenia, Echa dnia, Telekurier, Bume-
rang, Kwadrans po jedenastej, Sprawa dla reportera, Magazyn Ekspresu Reporteréw,
czy tez podobne audycje radiowe, pojawiajq sie komunikaty perswazyjne, w zalezno-
$ci od problemdéw, od skali waznosci sprawy jest ich wiecej lub mniej. Prowadzacy
narzuca pewien styl rozmowy oraz rodzaj dyskursu, od niego w duzej mierze zalezy
jakiego typu retoryki uzywajg goscie programoéw. Oczywiscie, uprawiany jezyk per-
swazji powinien stuzy¢ rozpatrywanej sprawie i stuzy¢ korzystnemu rozwigzaniu
problemu; nie powinno by¢ sytuacji ,kreacji” prowadzacego czy goscia, ktérzy za
wszelka cene chcieliby zaistnie¢ i sta¢ sie gwiazda medialna.

Programy typu talk-show: Warto rozmawia¢, Teraz my, Co z tg Polskg?, Rozmowy
w toku, Kuba Wojewddzki itp. zawierajg zdecydowanie wiekszg ilos¢ komunikatéw
perswazyjnych, czesto nie stuzg rozwigzaniu problemu, prowokujg do zajmowania
okreslonych stanowisk, zmieniajg nasze opinie i $wiat wartosci w niekoniecznie
stusznej sprawie, czesto bardziej chodzi o sensacje i wykreowanie jakiej$ osoby,
a nie rzetelnos¢. Te programy maja swoja zalete ale takze wyrazng wade - albo moga
uczyni¢ wiele dobrego, czasami zburzy¢ niejedne porzadki i poglady, albo moga
przyczynic sie do niewlasciwych postaw i fatszywych opinii w danej sprawie. Bierze
sie to stad, ze oddziatywujg one najmocniej na emocje uczestnikéw i telewidzéw czy
stuchaczy.
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