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Dwie drogi przetwarzania informacji w modelach
oddziatywan perswazyjnych

Two tracks of transforming information in the models of persuasive actions

Perswazja to metoda wplywu spotecznego, ktéra rozpoczyna si¢ od zmiany
przekonafi, czyli poznawczych komponentéw systemu postaw. Celem oddzialy-
wan perswazyjnych jest ukierunkowanie zachowania w stron¢ zgodng ze stano-
wiskiem przedstawianym w przekazie perswazyjnym. Nie uzywa si¢ przy tym
przemocy, a jedynie Srodkéw perswazji jezykowej, czyli méwiac jezykiem propa-
gandy — sterowania §wiadomosScia (Necki 1996, Zimbardo 1991). Termin ,,per-
swazja” rzadko pojawial si¢ w tytutach wczesnych prac z dziedziny psychologii
spolecznej. Wspominano o niej gféwnie przy okazji rozwazan dotyczacych pro-
pagandy. Tak bylo do czasu, kiedy na Uniwersytecie Yale Carl Hovland i jego
wspotpracownicy rozpoczeli prace nad programem po§wigconym zmianie postaw.
Podstawe ich badan stanowit schemat procesu komunikacji, zaproponowany przez
H. Laswella w 1948 r., obejmujacy nastepujace elementy: ,,Kto méwi? Co méwi?
Do kogo méwi? I z jakim skutkiem?” Eksperymenty prowadzone przez Hovlanda
dotyczyly przede wszystkim warunkéw, w jakich ludzie sg najbardziej podatni na
wplyw komunikatéw perswazyjnych, i przez pewien czas wyznaczaly kierunek
badan nad perswazjg. Jednak w ciagu ostatnich lat zainteresowania psychologéw
z opisowego wyliczania i Igczenia zmiennych wplywajacych na efektywnos$¢ per-
swazji zaczely przesuwal sie w strone odkrywania podstawowych poznawczych
i motywacyjnych czynnikéw lezacych u podtoza tego procesu. Obecnie wiele prac
dotyczacych tej problematyki opiera si¢ na dwdch zblizonych do siebie teoriach:
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Modelu Opracowania Informacji (Elaboration Likelihood Model — ELM) J. Cac-
cioppo i R. Petty oraz Modelu Systematycznego i Heurystycznego Przetwarzania
Informacji (Heuristic Systematic Model — HSM) S. Chaiken i A. Eagly (Kruglan-
ski 1999). Oba modele zakladaja, Ze proces perswazji moze zachodzi¢ dwoma
jakosciowo réznymi torami. Jeden z nich jest efektem starannego opracowania
informacji zawartej w przekazie (w ELM jest to droga centralna, w HSM droga
systematyczna), drugi zaktada zmian¢ postaw na podstawie wskazéwek peryfe-
rycznych dla argumentéw przekazu (ELM nazywa t¢ droge peryferyczng, HSM —
heurystyczng). W dalszej czgsci artykutu, ze wzgledu na swoje podobieristwo, ter-
miny stosowane w obu teoriach b¢dg uzywane zamiennie.

CENTRALNE A PERYFERYCZNE PRZETWARZANIE INFORMACIJI

Podstawowa réznica migdzy dwoma torami odbioru informacji perswazyjnej
polega na iloSci wysitku poznawczego, ktory odbiorca wkiada w jej opracowa-
nie. Przetwarzanie systematyczne (centralne) ma charakter doktadnej, Swiadome;j
analizy, w trakcie ktorej odbiorca zwraca uwage na argumenty przekazu, probuje
je zrozumie¢ i ocenié. Niektére z nich akceptuje, inne konfrontuje z kontrargu-
mentami i posiadang wiedza. Nastepnie integruje wszystkie informacje w spdjny
poglad na przedstawiang sprawe.

Przetwarzanie heurystyczne (peryferyczne) to proces, ktéry wymaga duzo
mniej wysitku poznawczego i mozliwosci — zmiana postawy zachodzi tu bez
uruchamiania aktywnego mys$lenia o sprawie bgdgcej przedmiotem rozwazania.
Ludzie koncentrujg si¢ w tym przypadku na dostepnych informacjach, ktére po-
zwalajg im na skorzystanie z prostych regut wnioskowania i schematéw w celu
formulowania sgdéw i podejmowania decyzji (Chaiken, Eagly 1989, Caccioppo,
Petty 1981). Rozréznienie dwoch toréw przetwarzania komunikatu perswazyjne-
go jest oparte na zalozeniu, ze cztowiek dazy do ,,psychicznej ekonomii”. Ol-
brzymia ilo§¢ bodZcéw dochodzacych do niego w kazdej sekundzie nie pozwala
na doktadne opracowanie kazdego z nich. Dlatego ludzie zwykle stosujg meto-
de ,,0szczednosSci poznawczej”, wybierajac tylko tyle informacji, ile potrzeba by
podjaé decyzje, wybraé reakcje itd. (Aronson 1997, Petty, Wegener 1996). W sy-
tuacji wplywu perswazyjnego prowadzi to do korzystania z peryferycznego toru
przetwarzania, ktéry bardzo czesto opiera si¢ na wskazéwkach heurystycznych.
Stanowig one szereg umystowych ,,przejs¢é na skréty”, uzywanych na co dzien
w celu bezwysitkowego formutowania sagdéw. Heurystyki sa wyuczonymi struktu-
rami wiedzy, tworzg si¢ na bazie wczesniejszych doswiadczeri i obserwacji lub na
podstawie informacji uzyskanych od innych oséb. Stanowig forme obrony umystu
przed natlokiem informacji, jakie do niego dochodzg, mimo ze czesto moga pro-
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wadzi¢ do wyciggania mylnych wnioskéw (Cialdini 1996, Chaiken, Eagly 1987).
Badania nad perswazja wykazaly jednak, zZe same procesy peryferycznego lub
centralnego przetwarzania informacji nie moga wyjasni¢ réznych efektéw zmiany
postaw. Pojawiaja si¢ natomiast pytania: Co sprawia, ze w pewnych sytuacjach
ludzie doktadnie analizuja komunikaty perswazyjne, a w innych wykazuja ,,po-
znawczg oszczednos$¢”? Jakie sg konsekwencje podazania kazdg z wymienionych
drég? (Caccioppo, Petty, Schumann 1983).

CZYNNIKI DECYDUJACE O SPOSOBIE PRZETWARZANIA INFORMACIJI
PERSWAZYINE]

Przeprowadzono szereg eksperymentéw pozwalajacych przynajmniej czescio-
wo wyjasni¢, co decyduje o wyborze peryferycznej versus centralnej drogi prze-
twarzania informacji perswazyjnej. Modele dwutorowe zgodnie podkreSlaja, ze
jednym z kluczowych czynnikéw jest motywacja do dokladnego analizowania ar-
gumentéw. Caccioppo i Petty zwrdcili uwage, ze kiedy sprawa, ktérej dotyczy
przekaz, ma duze znaczenie osobiste, pojawia si¢ sktonno$¢ do wybierania cen-
tralnej strategii perswazji. W celu potwierdzenia tego zalozenia przeprowadzi-
li eksperyment z udzialem studentéw jednego z amerykariskich uniwersytetow.
W badaniu zaprezentowano im informacje o konieczno$ci wprowadzenia cato-
Sciowego egzaminu na koniec studiéw, wprowadzono przy tym trzy zmienne.
Manipulowano zaangazowaniem osobistym — polowa badanych dowiedziata sie,
ze egzaminy bedg w przyszlym roku (wysokie zaangazowanie), drugiej potowie
powiedziano, Ze uniwersytet zastanawia si¢ nad wprowadzeniem caloSciowego eg-
zaminu dopiero za dziesi¢¢ lat (niskie zaangazowanie). Drugg zmienng stanowita
jakos§¢ argumentéw przekazu. Polowa oséb wystuchala silnych i przekonujacych
argumentéw, pozostatym zaprezentowano argumenty stabe i mato znaczace. Jako
trzecig zmienng wprowadzono prestiz 7Zrédla — jednym osobom powiedziano,
ze autorem jest profesor Princton University (wysoka wiarygodno$¢), innym —
ze jest to mlodszy pracownik naukowy (niska wiarygodnos$¢). W efekcie badani
studenci mieli do wyboru dwa rodzaje informacji: mogli dokfadnie zastanowié
si¢ nad argumentami zawartymi w przekazie lub ,,pdj$¢ na skréty” i sugerowad
si¢ tym, kto je wypowiedzial (czyli prestizem nadawcy). Wyniki eksperymentu
wskazuja, ze w przypadku wysokiego zaangazowania badani kierowali si¢ ja-
koscig uslyszanych informacji. Silne argumenty powodowaly wickszg akceptacje
propozycji wprowadzenia cato$ciowego egzaminu niz argumenty stabe. W tym
przypadku prestiz nadawcy (wysoki vs. niski) nie mial wplywu na ksztaltowanie
opinii. W sytuacji niskiego zaangazowania osoby, ktére wystuchaty eksperta, oka-
zaly si¢ bardziej przekonane niz ci, ktérzy stuchali nadawcy o nizszym prestizu.
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Efekt ten wystapit zaréwno przy silnych, jak i stabych argumentach (ryc. 1.) Wy-
niki tego eksperymentu stanowig ilustracj¢ dwdch toréw przetwarzania informacji
perswazyjnej. Swiadcza o tym, ze kiedy sprawa ma duze znaczenie, ludzie kieruja
si¢ logika informacji zawartych w komunikacie, natomiast jezeli sprawa jest malo
istotna, postuguja si¢ prostymi regutami wnioskowania (w tym wypadku ,,mozna
zaufa¢ nadawcy o wysokim prestizu”) (Caccioppo, Petty 1981, Aronson, Wilson,
Akert 1997, Zimbardo 1991).

Reguly stanowigce forme myslowych skr6téw moga mie€ rézng site oddziaty-
wania. Niepublikowane wyniki badaf przeprowadzonych przez S. Chaiken wska-
zuja na przyktad, ze wiarygodno$¢ nadawcy wywiera wiekszy wplyw niz jego
interpersonalna atrakcyjno$¢. Mozna wigc oczekiwaé, ze manipulacja wiarygod-
noscig 7Zrédla odniesie wigkszy efekt perswazyjny niz manipulacja jego atrak-
cyjnoscig interpersonalng (Chaiken, Eagly 1987). Poziom motywacji ma takze
wplyw na zmiane postaw w sytuacji oczekiwania na przekaz (anticipatory atti-
tude changes). Zachodzi ona, kiedy osoba spodziewa si¢ odebrania komunikatu
perswazyjnego (ale jeszcze go nie otrzymata). W takiej sytuacji mogg pojawic si¢
mniej lub bardziej skrajne postawy, a jest to uzaleznione od stopnia osobistego
zaangazowania w sprawe, ktérej bedzie dotyczyl oczekiwany przekaz. R. Cialdini
1 jego wspdtpracownicy przeprowadzili eksperyment, ktéry potwierdzit t¢ zasade.
Na poczatku potowie badanych studentéw (grupa eksperymentalna) powiedzia-
no, ze za chwile bedg dyskutowali ze studentem, ktéry ma zupetnie inne zdanie
w sprawie stanowiacej przedmiot dyskusji. W jednej grupie byla nig propozycja,
aby w nastepnym roku podzieli¢ miasteczko uniwersyteckie na dwie oddzielne
czesSci — jedng dla studentéw wyzszych lat, a drugg dla studentéw nizszych lat
(warunki wysokiego zaangazowania). W drugiej grupie podano analogiczny temat
do dyskusji z osobg o przeciwnej opinii, ale zaznaczono, ze ewentualny podziat
miasteczka akademickiego moze nastgpi¢ dopiero za szes¢ lat (warunki niskiego
zaangazowania). Nastepnie badanych proszono, aby oczekujac na dyskusj¢, wy-
petili kwestionariusz (skladajgcy si¢ z czterech dyferencjaléw semantycznych)
1 wypisali swoje poglady dotyczace przedstawionej propozycji. Okazalo si¢, ze
w sytuacji wysokiego zaangazowania badani wykazywali bardziej skrajne posta-
wy od 0s6b z grupy kontrolnej (ktére miaty podobne poglady na sprawe podziatu
miasteczka, ale nie oczekiwaly na dyskusje); sporzadzili poza tym dluzsza liste
argumentéw popierajacych przyjete stanowisko. Natomiast kiedy temat dyskusji
byt obojetny, badani z grupy eksperymentalnej wykazywali bardziej umiarkowane
poglady niz badani z grupy kontrolnej i przedstawiali podobng ilo§¢ argumentéw.

Dlaczego poglady jednej grupy badanych ulegaja wigkszej polaryzacji, pod-
czas gdy pozostali fagodzg swoje stanowisko w czasie oczekiwania na wiadomos¢
wyrazajaca przeciwny poglad? Cialdini uwaza, ze w obydwu sytuacjach dziatajg
sprzeczne motywy. Jezeli sprawa jest malo wazna, dominujagcym motywem jest
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Ryc. 1. Dwa tory procesu perswazji
Two tracks of the process of persuasion

kierowanie wrazeniem (impression management), czyli dzialanie, dzigki ktéremu
jednostka chce stworzy¢é w umysle partnera interakcji pozadany obraz wlasnej
osoby. Kiedy sprawa jest wazna, ludziom bardziej zalezy na obronie swoich praw-
dziwych pogladéw niz kreowaniu dogodnego obrazu siebie. Wymaga to glgbszego
zastanowienia si¢ nad komunikatem i powoduje zaangazowanie centralnej drogi
zmiany postaw (Doliniski 2000, Caccioppo, Petty 1981).

Wryniki przedstawionych wczes$niej badan §wiadczg o tym, ze ludzie wykazuja
wyzszg motywacje do doktadnego rozwazania spraw istotnych oraz ze motywa-
cja wzrasta, kiedy spodziewajq si¢, ze bedq przepytywani z danego tematu. Obok
osobistego zaangazowania istnieje jednak szereg innych czynnikéw wplywaja-
cych na wybdr centralnej lub peryferycznej drogi perswazji. Sq one zwigzane
mi¢dzy innymi z charakterystyczng dla cztowieka ciekawoS$cia poznawcza, ktéra
powoduje, ze poszukuje on informacji pomagajacych zrozumie¢ siebie i otacza-
jacy Swiat. Arie Kruglanski nazwat to dazenie do zdobywania wiedzy motywacjg
epistemiczna. Wyjasniajac reguly poznawczego funkcjonowania zwyklego czto-
wieka, zaproponowatl Teori¢ Naiwnej Epistemologii. Zgodnie z jej niektérymi
zatozeniami rodzaj aktualnie wzbudzonej motywacji epistemicznej wplywa na
przebieg generowania i weryfikowania hipotez. W gre moze wchodzi¢ migdzy
innymi potrzeba struktury i lek przed nietrafnoscig. Potrzeba struktury wyraza
si¢ dgzeniem do posiadania jasnej i trwalej wiedzy na jaki$ temat, w odréznieniu
od jej braku i wynikajacej stad niepewnoSci. Sktania ona podmiot do szybkiego
wygenerowania hipotezy i jej pobieznej weryfikacji — bez wykorzystania wielu
dostepnych informacji i bez sprawdzenia innych dost¢pnych hipotez. Gdy pro-
ces ten doprowadza do jakiego§ wniosku, zostaje zamrozony. Z drugiej strony
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Iek przed nietrafno$cia rozmraza proces epistemiczny — podmiot bardzo uwaz-
nie analizuje swojg hipoteze i tworzy inne alternatywne hipotezy. Moze takze
wlaczaé coraz to nowe informacje i szuka¢ nowych sposobéw ich porzadkowa-
nia. Potrzeba struktury moze sprzyjaé postugiwaniu si¢ takimi przyspieszony-
mi sposobami przetwarzania informacji jak heurystyki poznawcze, podczas gdy
koncentracja na trafno$ci — wykluczaé postugiwanie si¢ nimi i angazowaé cen-
tralng droge przetwarzania informaciji (Dolifiski, Lukaszewski 2000, Swiatnicki
1993).

Mimo ciggtego dazenia do zwigkszania wiedzy o otaczajacym §wiecie czto-
wiek niemal zawsze doSwiadcza deficytu informacyjnego. Nie wie wszystkiego,
nie moze w petni przewidzie¢ rozwoju zdarzen, zachowar innych ludzi, a zwlasz-
cza wlasnych reakcji. W takich warunkach rol¢ dodatkowych danych moga odgry-
wacé emocje, stanowigc element wypetniajacy luki informacyjne. Pozytywne stany
afektywne sygnalizuja, ze w zewnetrznym Srodowisku nie wystepujg problemy
wymagajace reakcji podmiotu. Emocje i nastroje negatywne natomiast sugeruja,
ze powinny zostaé podjete dziatania zmierzajace do poradzenia sobie z ktopotliwa
sytuacja. Dlatego tez przezywanie negatywnego nastroju motywuje cztowieka do
centralnego przetwarzania informacji, zwykle adaptacyjnego, wtedy, gdy trzeba
rozwigzacé jaki§ problem. Negatywne odczucia mogg by¢ wynikiem deprywacji
kontroli. Wyniki badar §wiadczg o tym, ze przy poczuciu braku kontroli nad sy-
tuacja wzrasta motywacja do kontroli, ktérej towarzyszy przestrojenie poznawcze.
Czlowiek bardziej ostroznie wyciaga wnioski z naptywajacych danych i przestawia
si¢ z heurystycznych na systematyczne strategie zbierania informacji, co prowa-
dzi do ich glgbszego przetworzenia i zapamigtania. Dzigki temu nastepuje lepsze
poznanie wymogoéw rzeczywistosci i zwickszaja sie szanse odzyskania kontro-
li (Kofta, Dolifiski 2000). Nastrdj pozytywny dziala natomiast ,,uspokajajaco”,
prowadzi zwykle do bardziej pobieznego, heurystycznego postgpowania poznaw-
czego, a wigc do postugiwania si¢ skryptami, stereotypami i innymi narz¢dziami
organizacji wiedzy (Dolifiski, Lukaszewski 2000, Clore 1999).

W warunkach wysokiego zaangazowania, kiedy ludzie zwracaja szczegdlng
uwage na argumenty przekazu perswazyjnego i dokladnie analizuja jego tresc,
nastr6] moze wplywaé na postawy w dwojaki sposéb. Jezeli pozytywny stan
afektywny jest istotny dla postawy, moze dziata¢ jako argument, np. w sytuacji
oceniania ewentualnego kandydata na wspdtmatzonka, uczucia wzbudzane przez
niego to podstawowa wskazéwka wplywajaca na podjecie decyzji. Nastréj mo-
ze réwniez wplywaé na dostepnos$¢ danych, ktére sa wykorzystywane w trakcie
analizy argumentéw przekazu. Wiele badan wskazuje, ze pozytywny nastrdj akty-
wizuje pozytywne tresci przechowywane w pamigci, podczas gdy negatywny —
przywoluje odpowiednio negatywne tresci. Kiedy ma miejsce doktadne przetwa-
rzanie argumentéw (np. w warunkach duzego zaangazowania), pozytywny nastréj
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moze powodowac pozytywng interpretacj¢ informacji bardziej niz nastrdj nega-
tywny (Caccioppo, Wegener 1996).

Nawet przy wysokiej motywacji czy potrzebie poznania trudno zaktywizo-
wacé centralng strategie perswazji, jezeli ograniczone sg mozliwos$ci doktadnej
analizy komunikatu. Kiedy wiadomos$¢ jest niezrozumiata lub odbiorca nie dys-
ponuje zadnym schematem, aby powigza¢ argumenty z posiadanymi przez siebie
przekonaniami, dojdzie do peryferycznego przetwarzania informacji. Ogranicze-
nie mozliwosci poznawczych powoduje, ze nawet stabe argumenty mogg okazaé
si¢ przekonujace. Dzieje si¢ tak w sytuacji rozproszenia uwagi odbiorcy (np. pod-
czas wykonywania kilku czynno$ci naraz). Eksperyment przeprowadzony przez
R. Petty potwierdzit to zalozenie (Petty 1976). Badanym przedstawiano komunikat
zawierajacy silne lub stabe argumenty przekonujace do koniecznosci podniesienia
czesnego na ich uniwersytecie. Manipulowano takze stopniem zaklécenia odbio-
ru przekazu (dystrakcja) — proszono, aby podczas wystuchiwania wiadomosci
starali si¢ liczy¢, ile razy na ekranie komputera, przed ktérym siedza, pojawi si¢
znak ,,X”. U cz¢Sci 0séb ,,X” nie pojawil si¢ ani razu (brak zaktécenia), u czesci
od 5 do 10 razy na minut¢ (niskie i Srednie zakt6cenie), a u pozostatych ,.X”
migatl powyzej 20 razy na minute (duze zaktcenia). Po wystuchaniu wiadomosci
i podaniu liczby pojawiajacych sie zakidceni, badani oceniali stopief, w jakim
zgadzaja si¢ z propozycja podniesienia czesnego (przedstawiang w postaci prze-
konujacych lub nieprzekonujacych argumentéw). Kiedy nie przeszkadzano im
w koncentrowaniu si¢ na wiadomosci perswazyjnej, silne argumenty okazaly si¢
zdecydowanie bardziej przekonujace od stabych. Kiedy jednak wzrastal poziom
elementéw zaktdcajacych odbidr przekazu, rosta réwniez sita perswazyjna stabych
argumentéw (ryc. 2).

Przedstawione tu czynniki decydujace o wyborze centralnego badZ peryfe-
rycznego toru opracowywania komunikatu perswazyjnego majq charakter zmien-
nych sytuacyjnych. Dwutorowe modele perswazji zaktadajg takze, ze ludzie wy-
kazujg stalg tendencje do uzywania jednej lub drugiej drogi. Jest to zwigzane
z istnieniem indywidualnych réznic w iloSci poznawczego wysitku wkladane-
go w przetwarzanie informacji i czerpaniu z tego satysfakcji. Caccioppo i Petty
nazwali t¢ indywidualng wlasciwo$¢ potrzeba poznania (need for cognition), okre-
Slajac ja jako zorientowanie jednostki na uzyskiwanie nowych, wzbogacajacych
wiedze, ale zarazem potencjalnie zaburzajacych struktury poznawcze, informacji.
O osobach wykazujacych potrzebe angazowania wysitkowych dzialain poznaw-
czych moéwi sie, ze posiadajg wysokg potrzebe poznania. Takie osoby mogg wy-
kazywaé wzglednie trwalg tendencje do oceniania jakoSci argumentéw przekazu
i wybierania drogi centralnej. W przeciwienistwie do nich osoby posiadajace ni-
ska potrzeb¢ poznania bedg wolaly polega¢ na wskazéwkach peryferycznych do
treci przekazu (np. na atrakcyjnosci Zrédta). Te osoby korzystajg z heurystyk
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Ryc. 2. Efekty dystrakcji w zaleznosci od sily argumentéw
Effects of distraction depending on the strength of arguments

poznawczych czgsciej niz ludzie o wysokiej potrzebie poznania. Poniewaz czgste
uzywanie okreSlonych struktur wiedzy sprawia, ze stajg si¢ one ,.chronicznie do-
stepne” i znajduja si¢ w stalym pogotowiu, mozna wnioskowaé, ze heurystyki sg
bardziej dostgpne wiasnie u oséb o niskiej potrzebie poznania. Zgodnie z tymi
zatozeniami osoby te bedg bardziej podatne na informacje peryferyczne w sytu-
acji wplywu perswazyjnego (Kofta, Doliiski 2000, Dolifiski, Lukaszewski 2000,
Caccioppo, Petty 1982).

Modele dwutorowe zakladaja, ze odbiorca, ktoéry posiada zaréwno motywacje,
jak 1 mozliwosci poznawcze, doktadnie analizuje argumenty zawarte w przekazie.
Jezeli zostang przez niego uznane za mocne i przekonujace, to wzbudzg pozytyw-
ng ocen¢ oraz zmian¢ postawy w kierunku zgodnym z zalozeniem nadawcy. Jed-
nak kiedy odbiorca stwierdzi, ze sa stabe — prawdopodobnie nastapi przywotanie
kontrargumentow i przesuniecie postawy na przeciwne pozycje (efekt bumeran-
ga). W razie takiego systematycznego podejScia do komunikatu perswazyjnego,
wystepuje nastepujgca kolejnosé w procesie przetwarzania informacji: zwrdcenie
uwagi, zrozumienie, opracowanie, integracja i w efekcie zmiana postaw. Postawy
uksztattowane na drodze centralnego odbioru przekazu sg wzglednie trwate, od-
porne na zmiany i predyktywne dla zachowania. Natomiast w sytuacji niskiego
zaangazowania poznawczego i wyboru peryferycznego toru przetwarzania two-
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rzg si¢ postawy stabe i fatwo poddajgce si¢ zmianom (Caccioppo, Petty 1981).
Jednak czasami decyzje podjete pod wptywem peryferycznych wskazéwek moga
powodowa¢ dysonans podecyzyjny. W efekcie wzrasta motywacja do ponownego,
tym razem dokladnego przemyslenia wyboru (czyli zaangazowania drogi syste-
matycznej), co prowadzi do trwalej zmiany postawy.

PODSUMOWANIE

Dwutorowe modele perswazji zakladaja, ze zmiana postawy moze zachodzié
w efekcie centralnego (systematycznego) badZ peryferycznego (heurystycznego)
sposobu przetwarzania informacji perswazyjnej. Podstawowg r6znicg miedzy tymi
dwiema drogami jest ilos¢ wysitku poznawczego, jaki odbiorca po§wieca na opra-
cowanie informacji perswazyjnej. Centralna droga opiera si¢ na doktadnej anali-
zie argumentow zawartych w przekazie; jezeli wzbudza one pozytywne reakcje
poznawcze, nastgpi wzglednie trwata zmiana postawy. Peryferyczna droga opiera
si¢ natomiast nie na rozwazaniu merytorycznej wartosci argumentéw komunikatu,
ale na wskazéwkach pobocznych do jego tresci i sugerujacych pozytywna lub ne-
gatywng ocene prezentowanego stanowiska. Wskazowkg peryferyczng moze byé
na przyklad wiarygodnosé zrédla, cheé¢ wywarcia pozytywnego wrazenia, a na-
wet pozytywny nastr6j w chwili odbierania przekazu. Na wyboér centralnej badZ
peryferycznej drogi przetwarzania wplywajg dwie zmienne: poziom motywacji
oraz poziom mozliwosci poznawczych. Szansa systematycznej analizy komunika-
tu wzrasta, jezeli odbiorca jest motywowany do jego przetwarzania (z jakiego$
powodu chce si¢ z nim zapoznaé) oraz wtedy, kiedy jest w stanie to zrobi¢ (na
przyktad ma wystarczajaco duzo wiedzy lub czasu). Dwutorowe modele perswazji
wskazuja, ze nie jest tatwo spowodowad trwalg zmian¢ postawy poprzez oddzia-
lywanie perswazyjne. Odbiorca musi mie¢ zaréwno motywacje¢, jak i poznawcze
mozliwosci przetworzenia informacji, a prezentowany przekaz musi spowodowac
pozadang reakcje poznawcza, ktéra zostanie na dlugo utrwalona w pamigci. Taka
reakcja pojawi si¢ tylko wtedy, jezeli odbiorca uzna prezentowane argumenty za
przekonujgce, jezeli za$ stwierdzi, Ze sg one niestuszne, zareaguje zmiang posta-
wy w odwrotnym (do oczekiwanego przez nadawce) kierunku. Natomiast kiedy
motywacja badZ mozliwoSci poznawcze sg niskie, perswazja toczy si¢ torem pe-
ryferycznym.

Dwutorowe teorie perswazji maja szeroki zakres — pozwalajg wyjasnié
wplyw wielu zmiennych na perswazje i jej skuteczno$¢. Opierajg si¢ przy tym na
rozréznieniu miedzy swiadomym i automatycznym procesem przetwarzania infor-
macji, dzigki czemu wiazg problematyke zmiany postaw z 0g6lng teorig funkcjo-
nowania ludzkiego umystu. Kolejng zaletg tych teorii jest precyzja pozwalajaca
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przewidziec, kiedy zmienne bedg skuteczne badzZ nieskuteczne w oddzialywaniach
perswazyjnych. Natomiast za ograniczenie mozna uzna¢ umieszczenie mechani-
zmu centralnej zmiany postaw wylacznie w poznawczych reakcjach na przekaz
(to jest w mysSlach, jakie budzi) i zignorowanie roli stanéw emocjonalnych.
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SUMMARY

Double-track models of persuasion assume that the change in attitudes may take place through
two ways of acting: central strategy and peripheral strategy. The difference between these two
models consists in how much of active cognitive effort has been used by an individual in order
to get to know the contents of the persuasive message. In the first case, the recipient analyses the
arguments, tries to understand and evaluate them, engaging his knowledge and earlier experience.
The peripheral track relates a change in attitudes with the information which is peripheral to the
arguments of the message (e.g. credibility of the sender). It allows to assume a definite attitude
based on simple rules of concluding, without making, a cognitive effort. The attitudes shaped in
this way are less firm, less predictive as regards behaviour, and less resistant to changes than those
shaped as a result of central strategy of persuasion. The choice of a definite track of transforming
persuasive information is determined by the level of motivation and cognitive abilities — the
higher it is, the greater is the chance of using the central track. However, if the recipient has
a weak motivation or, if something stands in the way when the analysis of the arguments of the
message is carried out, then his decision will be based on peripheral directions.



