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Przekaz perswazyjny
i zmiana wrazenia o jego nadawcy

Wojciech Cwalina, Pawel Koniak®
Szkota Wyzsza Psychologii Spotecznej w Warszawie

THE PERSUASIVE MESSAGE
AND CHANGE OF THE IMPRESSION OF THE SENDER

Abstract. Psychological theories of persuasion usually focus on the issue of a change
of peoples’ attitudes towards object of persuasion. Among other factors, they take into
account the role of sender’s attributes in the change of those attitudes. However, they
omit the fact that persuasive actions also change the way of how the persuader is
perceived. The results of two experiments are presented in the article. They indicate
that initial impression of the sender, based on the ‘secondhand’ information provided
by experimenter, is mitigated after direct contact with the sender’s behavior (the
message). Secondhand-based impressions of the sender are more resistant to change
when they are based on positive information.

W badaniach nad perswazja nadawca przekazu i jego cechy sg z reguly trak-
towane jako zmienne niezalezne, wplywajace na postawe wobec obiektu, kté-
rego dany przekaz dotyczy (zob. Kruglanski i in., 2005; Hovland, Janis, Kel-
ley, 1963; Petty, Wegener, 1998). Chociaz rozpatruje sie tu rézne charaktery-
styki nadawcy, jedng z jego najwazniejszych wtasciwos$ci decydujacych o jego
zdolnosci do wplywania na opinie innych oséb jest przypisywana mu wiary-
godnoéé (Eisend, 2006; Hovland i in., 1963; Pornpitakpan, 2004). Skladaja sie
na nia dwa czynniki: stopien jego kompetencji (eksperckoéci) w danym tema-
cie (np. Bohner, Ruder, Erb, 2002; DeBono, Harnish, 1988; Ziegler, Diehl,
2001) oraz to, czy jest on spostrzegany jako godny zaufania, tzn. czy mozna
uznaé, ze podzieli sie z odbiorcami swoja wiedza, niczego nie ukrywajac
(Eisend, 2006; Priester, Petty, 1995; Wojciszke, 1994).
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FORMOWANIE WRAZENIA
O NADAWCY PRZEKAZU PERSWAZYJNEGO

Charakterystyczne w dotychczasowych badaniach nad perswazja jest to, iz
cechy nadawcy sg traktowane jako jego obiektywne charakterystyki, jako
zmienne o statej wartoéci okreSlonej przez eksperymentatora. Zaklada sie
wiec, ze wszyscy badani w podobny sposdb spostrzegaja 1 oceniajq zrddio prze-
kazu. Tym samym dominujacym schematem eksperymentalnym jest najpierw
prezentowanie informacji o nadawcy (manipulacja np. jego kompetencjami czy
wiarygodnoécia), a nastepnie jego przekazu, po ktérym dokonywany jest po-
miar wylacznie postaw (lub ich zmiany) odbiorcéw wobec omawianego w nim
zagadnienia (Kruglanski, Thompson, 1999; Pierro i in., 2005)". Niedoceniana
lub wrecz ignorowana jest wiec mozliwos§é, 1z tres§¢ 1 struktura komunikatu
wplywaja takze na modyfikowanie ocen nadawcy. Co prawda zaklada sie, ze
pewne wlasciwosci przekazu, takie jak styl czy tempo moéwienia, moga wply-
waé na spostrzeganie przez odbiorcéw np. stopnia wiarygodnoéci czy sympa-
tyczno$ci danego nadawcy, jednak konsekwencja jest tu raczej odpowiednie
opracowanie materialu bodzcowego niz doktadniejsza analiza tego potencjal-
nego oddziatywania (zob. Petty, Wegener, 1998; Rucker, Petty, Brifiol, 2008).
Petty 1 Wegener (1999, s. 47) pisza wrecz o ,niezbadanych implikacjach” zato-
zenia, ze przy wysokim krancu kontinuum opracowywania (centralna droga
perswazji) ludzie analizuja wszelkie informacje stosowne do wydania danej
oceny. Istnieje wiec mozliwo$é, ze dochodzi tu takze do modyfikowania poczat-
kowego wrazenia dotyczacego nadawcy komunikatu, np. osoba poczatkowo
oceniana jako ekspert po dokladniejszej analizie jej wypowiedzi moze sie w tej
roli ,zdegenerowac” lub odwrotnie — laik moze ,,przeksztatcié sie” w eksperta.
W teoriach perswazji pomijany jest wiec fakt, iz nadawca jest réwniez
obiektem postaw odbiorcy. Tymczasem, jak zauwazaja Berlo, Lemert 1 Mertz
(1969), wtasciwoéci nadawcy przekazu nalezy rozpatrywac bardziej z perspek-
tywy dynamicznej — percepcji odbiorcy — niz z perspektywy statycznej — ekspe-
rymentatora. Do takiego wniosku prowadza réwniez analizy Slatera i Rouner
(1997). Wynika z nich, iz poczatkowa ocena nadawcy powiazana jest ze zmia-
ng postawy jedynie posrednio, poprzez wplyw na ocene jakoSci przekazu i na
koncowa ocene danej cechy nadawcy. Przekaz moze wiec wplywacé na postawe
wobec obiektu stanowiacego jego temat nie tylko bezposrednio, ale takze
poprzez modyfikacje percepcji poszczegdlnych cech nadawcy. Ponadto procesy

! W niektérych badaniach informacje o nadawcy podawane sa po przekazie (np.
Brinol, Petty, Tormala, 2004; Tormala, Brifiol, Petty, 2006). Jednak i w takich przy-
padkach albo w ogéle nie uwzglednia sie wplywu przekazu na spostrzeganie poszcze-
gblnych cech nadawcy (Brifiol, Petty, Tormala, 2004), albo jedynie sprawdza sie, czy
charakterystyki przekazu nie zakl6caja manipulacji wlaéciwo$ciami zrédta (Tormala,
Brinol, Petty, 2006). Brakuje analiz uwzgledniajacych réznice w ocenach nadawcy do-
konywanych po pierwszym zestawie informacji (w tym przypadku po przekazie) i po in-
formacjach nastepnych (w tym przypadku po informacjach odnoszacych sie bezposred-
nio do nadawcy).
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wnioskowania o cechach danej osoby nie sa podobne u réznych obserwatoréw,
co prowadzi¢ moze do uformowania odmiennych o niej wrazen (Park, Judd,
1989).

W pelni uzasadnione wydaje sie wiec zalozenie, ze w sytuacji, gdy kto$
wypowiada sie na dany temat, w odbiorcy jednoczeénie ,,uruchamiane” sa dwa
powigzane ze sobg procesy. Pierwszy z nich odnosi sie do oceny tego, do czego
odnosi sie dana wypowiedz, co stanowi tradycyjny przedmiot badan nad per-
swazja. Z kolei drugi proces dotyczy oceny wypowiadajacej sie osoby, a wiec
nadawcy (co znajduje sie w centrum zainteresowania koncepcji percepcji in-
terpersonalnej odnoszacych sie do formowania wrazen o innych osobach — zob.
np. Fiske, Taylor, 2008; Srull, Wyer, 1989). W dotychczasowych badaniach
psychologicznych oba te nurty w zasadzie sq catkowicie niezalezne. Tymcza-
sem zasadne wydaje sie zalozenie, ze ta sama sytuacja komunikacyjna moze
prowadzi¢ do jednoczesnego formowania lub zmiany dwoéch réznych postaw:
wobec tematu przekazu 1 wobec jego nadawcy. Ponadto odbiorca moze by¢ na-
stawiony na realizacje jednego z dwéch lub obu celéw: uformowania wrazenia
czy oceny jego nadawcy lub/i na ocene omawianego przez niego zagadnienia.
Waznoéé obydwu tych celéw moze sie zmieniaé, np. w zaleznoS$ci od sytuacji
czy potrzeb jednostki (zob. np. Fiske, 1992; Wyer, Srull, 1986). W jednej sytu-
acji odbiorca moze bardziej koncentrowacé sie na formowaniu postawy wobec
nadawcy przekazu, np. gdy zblizaja sie wybory. W innej wazniejsza moze byé
postawa wobec okre§lonego problemu, ktéry jest treécig przekazu, np. w przy-
padku referendum (zob. Squire, Smith, 1988). Jednak w spos6b mniej lub bar-
dziej §wiadomy czy zautomatyzowany obydwa te cele sq realizowane w kazde;j
sytuacji, gdy tylko osoba staje sie odbiorca przekazu pochodzacego od jakiego$
nadawcy (por. Chartrand, Bargh, 1996; Chen, Chaiken, 1999).

Nalezy rowniez podkreélié, ze te dwa procesy sq ze sobg w statej interak-
¢ji. Zmiany postawy wobec obiektu perswazji moga mieé¢ konsekwencje dla
formowania lub zmiany wrazenia o nadawcy. I odwrotnie — zmiany zacho-
dzace w ocenie nadawcy przekazu moga mie¢ konsekwencje dla procesu per-
swazji. Analizy przeprowadzone przez Koniaka i Cwaline (w druku) potwier-
dzaja, 1z zmiany zachodzace w ocenie nadawcy sg moderatorem powiazania
postawy odbiorcy wobec obiektu perswazji z poszczegbélnymi dostepnymi in-
formacjami.

ZMIANA WRAZENIA O NADAWCY
A CECHY PRZEKAZU

Odbiér przekazu perswazyjnego moze wiec prowadzi¢ do zmian w ocenie
nadawcy, ktére z kolei maja wplyw na proces perswazji (Koniak, Cwalina,
w druku). W tym konteks$cie interesujace wydaje sie pytanie, czy zmienne,
ktére w dotychczasowych badaniach analizowano gléwnie z uwagi na ich po-
wigzanie ze skutecznoécig perswazyjna, majg réwniez znaczenie dla trwatosci
poczatkowych ocen dotyczacych na przyktad wiarygodnoséci nadawcy (por. See,
Petty, 2006).
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Cecha charakterystyczna informacji o nadawcy, ktérymi manipuluje sie
w badaniach nad perswazja, jest to, ze czesto sg one podawane ,z drugiej re-
ki”. Na przyktad w celu manipulacji poziomem eksperckos$ci nadawcy dostar-
cza sie badanym informacji o jego pozycji zawodowej czy tytutach naukowych
(Bohner, Ruder, Erb, 2002; DeBono, Harnish, 1988; Ziegler, Diehl, 2001).
W odréznieniu od tego typu danych, zapoznanie sie z wypowiedzia danej osoby
daje odbiorcy okazje do bezpoéredniego, bardziej naturalnego kontaktu z jej
pogladami czy zachowaniem (Brunswik, 1956; Ickes i in., 1986). Umozliwia
takze zdobycie dodatkowych informacji, ktére nie sa dostepne w pierwszej
z tych sytuacji. Ponadto wrazenia oparte na informacjach ,z drugiej reki” sa
bardziej skrajne niz wrazenia uformowane przy bezpoSrednim kontakcie
z oceniang osobg (Gilovich, 1987; Inman, McDonald, Ruch, 2004). Mozna wiec
przypuszczaé, iz zapoznanie sie z wypowiedzia danej osoby bedzie prowadzito
do ztagodzenia poczatkowych jej ocen opartych na informacjach ,z drugiej
reki”. Stad pierwsza hipoteza badawcza postuluje:

H1I. Oceny nadawcy dokonywane po zapoznaniu sie z jego przekazem sq
mniej spolaryzowane niz oceny oparte wylqcznie na informacjach na jego temat
dostarczanych przed prezentacjq przekazu.

Ponadto informacje o nadawcy przekazu moga r6znié sie w swoim statu-
sie. Moga to by¢ opinie innych 0s6b o nadawcy lub tez moga to by¢ informacje
bardziej ,obiektywne”, dotyczace np. dokonan zawodowych nadawcy czy po-
ziomu i rodzaju jego wyksztalcenia. W prezentowanych w dalszej czeéci ekspe-
rymentach wykorzystano obydwa sposoby manipulacji oceng nadawcy —
w eksperymencie 1 poprzez prezentacje opinii innych oséb, za§ w eksperymen-
cie 2 poprzez prezentacje informacji o nadawcy.

Stabilnoé¢ oceny nadawcy moze by¢ réwniez rézna z uwagi na to, czy sa
one pozytywne czy negatywne. Wyniki badan w tym wzgledzie sa spéjne: bar-
dziej odporne na zmiany sa wrazenia negatywne niz pozytywne (Bizer, Petty,
2005; Briscoe, Woodyard, Shaw, 1967; Kammrath, Ames, Scholer, 2007; Ri-
skey, Birnbaum, 1974). Ybarra i jego wspdtpracownicy (Ybarra, 2001; Ybarra,
Schaberg, Keiper, 1999) wskazuja, 1z oczekiwania wytworzone na podstawie
informacji o pozytywnych zachowaniach jakiej§ osoby wiaza sie z mniejsza
pewnosécig co do posiadania przez nig okreslonych cech niz oczekiwania wy-
tworzone przez zachowania negatywne. W przypadku spostrzegania innych
0s0b ich pozytywne zachowania znacznie czeéciej tlumaczone sg np. wymo-
gami sytuacji, natomiast zachowania negatywne sa uznawane za przejaw
L,prawdziwej natury” danej osoby (zob. Lewicka, 2001; Wojciszke, 1994, 2005).
Dlatego tez pozytywne oczekiwania w stosunku do innego czlowieka, w po-
réwnaniu z negatywnymi, wymagaja dalszych potwierdzen w jego zachowa-
niach. Kolejna hipoteza przewiduje wiec, ze:

H2. Zmiany w ocenach nadawcy sq wieksze przy pozytywnych niz przy ne-
gatywnych poczqtkowych informacjach na jego temat.

Wrazenie dotyczace nadawcy moze byé réwniez modyfikowane poprzez
treéé i strukture jego komunikatéw. Istotne znaczenie maja tu zaréwno kwe-
stie odnoszace sie do percepcji jego zaangazowania czy osobistego stosunku
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wzgledem kwestii, ktorej dotyczy dany przekaz (Gronbeck i in., 2001), jak
réwniez relacja pomiedzy oczekiwaniami odbiorcéw na temat pogladéw na-
dawcy 1 pogladami przez niego wyrazanymi (Eagly, Wood, Chaiken, 1978;
Pancer, Brown, Gregor, Claxton-Oldfield, 1992; Priester, Petty, 1995). Po-
nadto poglad prezentowany przez nadawce moze by¢ kodowany przez odbior-
cow deskryptywnie i/lub ewaluatywnie (Srull, Wyer, 1989; Wojciszke, Brycz,
Borkenau, 1993; Wyer i in., 1991). Kodowanie deskryptywne wiaze sie z in-
terpretacjg przekazu z uwagi na jego tresé, tzn. z okresleniem, jakie poglady
wyraza nadawca (np. lewicowe czy prawicowe) czy jaki jest jego stosunek do
problemu (np. czy jest za czyms$ czy przeciwko czemus). Z kolei ewaluatywnie
znaczenie przekazu wigze sie z subiektywnymi reakcjami odbiorcéow (np. czy
jest on dobry czy zly, czy sie z nim zgadzam czy nie, czy jest przyjazny czy
niebezpieczny). Odbiér i ocena przekazu zwigzane sa wiec zar6wno z jego wa-
lencja (czy przedstawia dana kwestie z perspektywy pozytywnej — ,za”, czy
negatywnej — ,przeciw”; zob. Maheswaran, Chaiken, 1991), jak réwniez z tym,
w jakim stopniu odbiorca zgadza sie lub nie z nadawcg i/lub jego pogladem.
Tym samym istotnym aspektem stanowiska prezentowanego w komunikacie
jest to, w jakiej relacji pozostaje ono wzgledem pogladu odbiorcy (See, Petty,
2006). Zaréwno przekaz ,za”, jak i ,przeciw” moze by¢ zgodny lub niezgodny
z opiniami odbiorcy (Quist, Crano, 2003). Zatem obiektywnie pozytywna wa-
lencja wynikajaca z treéci komunikatu nie zawsze jest kodowana jako pozy-
tywna przez jego odbiorce. Ponadto konsekwencja percepcji rozbieznosci w tym
wzgledzie moze by¢ spadek oceny wiarygodnoéci nadawcy (Brehm, Lipsher,
1959).

Wyniki badan prowadzonych przez Skowronskiego i Carlstona (Mae, Carl-
ston, Skowronski, 1999; Carlston, Skowronski, 2005; Crawford, Skowronski,
Stiff, 2007; Skowronski i in., 1998) wskazuja, ze osoba przypisujaca innym
jakie$ cechy w swojej wypowiedzi, sama jest spostrzegana jako charakteryzu-
jaca sie nimi. W takiej sytuacji zachodzi zjawisko okre$lane przez tych auto-
réw jako spontaniczny transfer cechy (spontaneous trait transference). Przez
analogie mozna wysunaé przypuszczenie, co wprost sugeruja Carlston i Skow-
ronski (2005), ze efekt taki wystepuje réwniez, gdy opisywanym obiektem nie
jest inna osoba, lecz obiekt spoteczny (np. instytucja, grupa czy propozycja
polityczna). Wydaje sie réwniez, ze taki transfer moze wystepowaé nie tylko
na poziomie szczegélowych cech, ale takze na poziomie bardziej ogbélnego war-
toSciowania opisywanego obiektu. Opisywanie obiektu przez pryzmat jego
negatywnych wlasciwoséci, jak to ma miejsce w wypowiedziach ,przeciw”, moze
wiec prowadzié¢ do spostrzegania nadawcy takiego przekazu w bardziej nega-
tywnym Swietle (np. jako cynicznego czy zawistnego). Z kolei gdy przekazy-
wane przez nadawce informacje maja charakter pozytywny (np. przekaz ,,za”),
réwniez i on moze by¢ oceniany bardziej przychylnie. Odnosi sie to takze do
sytuacji, gdy wypowiedz jednoznacznie wskazuje, ze dany obiekt jest zty albo
dobry lub ze przyjecie lub odrzucenie danej propozycji bedzie mialo pozytywne
lub negatywne skutki (zob. Cwalina, Koniak, 2007). Ponadto wiele badan od-
noszacych sie do efektu negatywnoséci wskazuje, iz informacje negatywne maja,
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wiekszy wplyw na postawy wobec obiektu, ktérego dotycza, niz informacje po-
zytywne (Cobb, Kuklinski, 1997; Czapinski, 1986; Lau, 1985; Rozin, Royzman,
2001; Sedek, 1996; Skowronski, Carlston, 1987, 1989). Na tej podstawie moz-
na wysunag hipoteze:

H3. Przekaz pozytywny powoduje wzrost ocen nadawcy, a przekaz nega-
tywny prowadzi do ich obnizenia sie. Przy czym wieksze zmiany powoduje
przekaz negatywny.

Trudno jednak jest rozstrzygnaé, ktory aspekt negatywnosci przekazu jest
w tym wzgledzie znaczacy: negatywne odnoszenie sie do zagadnienia czy roz-
bieznoéé pogladéw nadawcy 1 odbiorcy. Dlatego postawiono nastepujace pyta-
nie badawcze:

PB1. Czy negatywno$é przekazu zwigzana ze sposobem przedstawiania
przez nadawce swego pogladu i negatywnosé zwigzana z rozbieznosciq poglq-
déw jego i odbiorcy majq podobne znaczenie dla zmian w ocenie nadawcy?

W badaniach nad perswazja szeroko analizowana jest rowniez jako§¢ ar-
gumentow przytaczanych przez nadawce na poparcie swojego stanowiska (zob.
np. Petty, Wells, Brock, 1976; Petty, Cacioppo, 1984; Tormala, Brifiol, Petty,
2006). Jako&é przekazu, a doktadnie sita argumentacji, powinna wiec by¢ réw-
niez zmienna, ktdéra istotnie wplywa na ocene wizerunku nadawcy (Slater,
Rouner, 1997). Badania wykazuja, iz poziom eksperckoéci nadawcy wiaze sie
z oczekiwaniami co do jakoéci jego przekazu. Staby przekaz autorstwa eksper-
ta jest dla odbiorcéw rozczarowaniem, jednak silny przekaz nieeksperta nie
prowadzi do przeciwnego efektu — nie wzbudza on ,pozytywnego rozczarowa-
nia” (Bohner, Ruder, Erb, 2002; Luchok, McCroskey, 1978).

Zagadnienie wptywu jakoSci przekazu na ocene nadawcy jest tym bardziej
interesujace, iz w niektérych badaniach nad perswazja stwierdzany jest od-
wrotny wplyw wiarygodnoéci nadawcy na ksztaltowanie postaw odbiorcéw
(Tormala, Brifiol, Petty, 2006). Jego podstaw upatruje sie w posredniczacym
wplywie pewnoéci my§li generowanych w reakcji na komunikat czy, inaczej
moéwiac, poczucia co do stusznoéci wiasnych przekonan. Tormala 1 jego wspdl-
pracownicy (2006) sugeruja, ze przekaz zawierajacy stabe argumenty wzbudza
negatywne mys$li na temat jego treéci, a jednoczeénie wiarygodny nadawca
powoduje wzrost przekonania o ich stlusznoéci. Konsekwencja tych dwéch
procesOw jest powstanie negatywnych postaw wobec obiektu, ktérego dotyczy
komunikat. Autorzy ci zaktadajg jednak stalo$¢ ocen nadawcy, co w sytuacji,
gdy jest on zrédlem stabych argumentéw, nie wydaje sie tak oczywiste. Réw-
nie prawdopodobnym wyjaénieniem tego efektu moze by¢ bowiem negatywna
weryfikacja ,,ekspercko$ci” nadawcy, co wzmacnia odrzucenie jego przekazu
niezaleznie od wlasnej pewnoS$ci dotyczacej oceny argumentacji. Postawiono
wiec kolejna hipoteze badawcza:

H4. Staby przekaz pochodzqcy od eksperta prowadzi do pogorszenia oceny
nadawcy.

W celu weryfikacji hipotez badawczych oraz proby udzielenia odpowiedzi
na pytanie badawcze zaplanowano 1 przeprowadzono dwa eksperymenty.
W pierwszym z nich testowano hipotezy 1-3, a w drugim — 1-4.
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EKSPERYMENT 1

Osoby badane

Badania przeprowadzono w okresie od maja do listopada 2005 roku. Uczestni-
czylo w nich 289 o0s6b, studentéw poczatkowych lat psychologii. Sposréd nich
79,3% stanowily kobiety, a 20,7% mezczyzni. Srednia wieku badanych wynio-
sta 21 lat (SD = 1,9). Udzial w badaniach byt dobrowolny. Po zakonczeniu
badan nastepowalo wyjasnienie ich celu. Badani byli réwniez informowani
o fikcyjnoéci materiatu uzytego w badaniu.

Materiat bod zcowy
i metoda badawcza

Osoby badane w sposdb losowy byly przydzielane do jednej z dziewieciu grup
eksperymentalnych. Grupy te powstaly z zestawienia trzech rodzajéow infor-
macji na temat autora wypowiedzi oraz trzech wariantéw tej wypowiedzi
(przekazu).

Na poczatku eksperymentu badanym prezentowano jedna z trzech wersji
opisu nadawcy przekazu, fikcyjnego posta Andrzeja Nowaka. Kazdy z nich
sktadal sie z dwéch opinii o polityku, odnoszacych sie do jego wiarygodnosci.
W wersji pozytywnej obydwie opinie przedstawiaty go jako czlowieka szczere-
go, nie ukrywajacego swoich przekonan, méwiacego zawsze to, co mysli.
W wersji negatywnej obydwie opinie przedstawialy Nowaka jako nieszczerego
1 ukrywajacego swoje zdanie. Trzecia wersja skladala sie z jednej opinii pozy-
tywnej i jednej negatywnej®.

Badanym prezentowano réwniez jedna z trzech wersji przekazu: (1) prze-
kaz zawierajacy argumentacje dwustronna 1 opowiadajacy sie za kwestig
wprowadzenia dla kobiet gwarantowanej liczby miejsc w parlamencie; (2)
przekaz zawierajacy argumentacje dwustronng 1 opowiadajacy sie przeciwko
takiemu rozwiazaniu; (3) przekaz niejednoznaczny — zawierajacy wylacznie
argumenty za 1 przeciw, bez podania ostatecznego stanowiska nadawecy.
Kazdy przekaz sktadat sie z jednego argumentu ,,za” (,Kobiety, ktére wszakze
stanowia potowe naszego spoleczenstwa, sq w parlamencie wyraznie niepro-
porcjonalnie reprezentowane, stanowia tam swego rodzaju mniejszo$¢”) 1 jed-
nego ,przeciw” (,Likwidacja tych dysproporcji powinna odbywaé sie w sposob
naturalny, a nie poprzez przyznawanie kobietom jakich$ specjalnych upraw-
nien czy nawet przywilejow”). W przekazach ,za” i ,przeciw” ostateczne sta-
nowisko nadawcy podawano wprost (,Jestem za/przeciw wprowadzeniem
gwarantowanej ilo$é¢ miejsc dla kobiet w parlamencie”)®. Niejednoznaczna

® W tej wersji kolejnoéé¢ prezentacji opinii pozytywnej i negatywnej byla rotowana.
Kolejnoéé prezentacji opinii nie wptywala na analizowane zmienne zalezne i1 dlatego
w dalszych analizach te dwie grupy (pozytywna/negatywna i negatywna/pozytywna)
polaczono w jedna.

? Dla kontrolowania wplywu kolejnoéci prezentowanych argumentéw przekaz nie-
jednoznaczny prezentowano w jednej z dwoch wersji — za/przeciw lub przeciw/za.
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wersja przekazu nie ma bezposredniego odniesienia do postawionych tu hipo-
tez. Pozwoli ona jednak na dokladniejsze poréwnanie oddzialywania przekazu
,za” 1, przeciw” (por. Cwalina, Koniak, 2007).

Badani dwukrotnie oceniali autora przekazu: po zapoznaniu sie z opiniami
na jego temat oraz po zapoznaniu sie z jego wypowiedzig. Ocen dokonywano
za pomocg dwunastoprzymiotnikowej, pieciopunktowej Leathersa Skali Oso-
bistej Wiarygodnoéci (za: Powell, Wanzenried, 1995)*. Na podstawie tych ocen
wyliczono ogélny wskaznik oceny wiarygodnosci nadawcy (a Cronbacha = 0,88).

Zaréwno przed, jak 1 po zapoznaniu sie z przekazem badani proszeni byli
o wyrazenie wlasnego pogladu na kwestie wprowadzenia dla kobiet gwaranto-
wane] liczby miejsc w parlamencie (skala 7-stopniowa: 1 — ,zdecydowanie
przeciw”, 7 — ,zdecydowanie za”). Na koniec badani okres§lali takze m.in., jaki
jest poglad nadawcy na kwestie poruszona w jego wypowiedzi (od 1 — ,,zdecy-
dowanie przeciw”, do 7 — ,,zdecydowanie za”).

WYNIKI EKSPERYMENTU 1

Eksperyment przeprowadzono w ukladzie: 3 (opinia o nadawcy: pozytywna vs
mieszana vs negatywna) x 3 (przekaz: ,za” vs dwuznaczny vs ,przeciw’).
Istotnym czynnikiem reakcji badanych na bodziec sa réwniez ich poczatkowe
poglady w poruszanej w przekazie kwestii. Dlatego w analizach uwzgledniono
takze ten czynnik wewnatrzosobowy jako przyjmujacy dwa poziomy: za pary-
tetem dla kobiet oraz przeciw takiemu parytetowi. Do grupy ,za parytetem”
wlaczono osoby, ktére zaznaczyly na skali warto$ci powyzej jej punktu Srod-
kowego (5, 6 lub 7), natomiast do grupy ,przeciw parytetowi” — osoby, ktére
zaznaczyly wartoéci ponizej tej przecietnej (1, 2, lub 3) lub przecietng (4).
Przyporzadkowanie to znajduje réwniez swoje potwierdzenie w podziale
badanych w oparciu o mediane.

Efekt pteci oséb badanych okazal sie nieistotny statystycznie w odniesieniu
do wszystkich analizowanych zmiennych zaleznych, dlatego pominieto go
w przedstawianych analizach.

Wstepne analizy nie wykazaly réznic pomiedzy tymi dwoma rodzajami manipulacji
w zakresie poszczegélnych zmiennych zaleznych, dlatego tez w dalszych analizach
pominieto te rotacje.

* W jej sklad wchodza itemy: nieuczciwy-uczciwy, wymijajacy-bezpoéredni, niegod-
ny zaufania-godny zaufania, nieszczery-szczery, niekompetentny-kompetentny, niewy-
kwalifikowany-wykwalifikowany, stabo poinformowany-dobrze poinformowany, nie-
inteligentny-inteligentny, nieasertywny-asertywny, nie$miaty-émiaty, lagodny-silny
i bierny-aktywny.
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Sprawdzenie manipulacji

Jednoczynnikowa, wielozmiennowa analiza wariancji z rodzajem poczatkowe)
opinii o nadawcy jako zmienng kryterialna wykazala, ze rodzaj opinii istotnie
wplywal na poczatkowe oceny nadawcy (Fez71) = 96,73; p<0,001; nz = 0,42).
Najwyzej oceniany byt nadawca przy dwodch opiniach pozytywnych (M = 3,81),
nastepnie przy opiniach mieszanych (M = 3,09), a najnizej przy dwéch opi-
niach negatywnych (M = 2,65; wszystkie rbéznice pomiedzy grupami istotne
statystycznie na poziomie p<0,001; we wszystkich prezentowanych poréwna-
niach postuzono sie testem T Tukeya dla grup nier6wnolicznych).

Jednoczynnikowa analiza wariancji z rodzajem przekazu jako zmiennag
kryterialna wykazala, ze badani jako najbardziej przychylny wprowadzeniu
parytetu dla kobiet uznali przekaz ,za” (M = 5,4), a jako najmniej przychylny
— przekaz ,przeciw” (M = 2,78). Przekaz bez zajetego stanowiska lokowano
pomiedzy tymi dwoma komunikatami (M = 4,12; Fe2s5 = 103,79; p<0,001;
n? = 0,42; wszystkie rbéznice pomiedzy przekazami sa istotne na poziomie
p<0,001).

W celu sprawdzenia, czy przekaz prowadzi do zmian w postawach odbior-
cow wobec obiektu perswazji, wykonano dwuczynnikowa analize wariancji
w ukladzie mieszanym 3 (przekaz: ,za” vs niejednoznaczny vs ,przeciw”) x 2
(postawa odbiorcy wobec obiektu perswazji: przed vs po przekazie), gdzie
ostatni z czynnikéw potraktowano jako powtarzany pomiar. Sama prezentacja
przekazu prowadzila do zmiany postaw wobec obiektu perswazji na mniej
przychylne (z M = 4,80 do M = 4,59; F1,283 = 12,39; p<0,001; n2= 0,04). Istotna
byta réwniez interakcja rodzaju przekazu z postawg badanych wobec obiektu
perswazji przed i po nim (Fig283 = 5,01; p<0,01; n2 = 0,03). Przy czym jedynie
przekaz ,przeciw” prowadzil do istotnej zmiany w postawach (z M = 4,73 do
M = 4,25; p<0,001).

Zmiana wra zenia o hadawcy

W celu analizy zmian wrazenia dotyczacego nadawcy przekazu wykonano
czteroczynnikowsa analize wariancji w ukladzie mieszanym: 3 (opinia: pozy-
tywna vs mieszana vs negatywna) X 3 (przekaz: ,za” vs niejednoznaczny vs
,brzeciw”) x 2 (poglad odbiorcy: ,za” vs ,przeciw”) x 2 (ocena nadawcy: przed
vs po wypowiedzi), gdzie ostatni z czynnikéw potraktowano jako powtarzany
pomiar. Poniewaz artykul koncentruje sie na zmianach w ocenie nadawcy,
opisane beda jedynie te efekty, w ktorych wystepuje czynnik wewnatrzgru-
powy — ocena nadawcy. Srednie oceny nadawcy i odchylenia standardowe
w poszczegdlnych warunkach eksperymentalnych przedstawiono w tabeli 1.
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Tabela 1.
Eksperyment 1. Oceny nadawcy przed i po przekazie w poszczegélnych
warunkach eksperymentalnych (wartoéci $érednie, w nawiasach odchylenia
standardowe)

Informacje o nadawcy
ozytywne mieszane negatywne
bP(()lglaLdyh Przekaz pozyly saty
adanyc ocena ocena ocena ocena ocena ocena
przed po przed po przed po
przekazem | przekazie | przekazem | przekazie | przekazem | przekazie

3,88 3,42 3,02

za 3,86 (0,42) (0.53) 2,98 (0,60) (0.73) 2,70 (0,53) (0,49)

»2a . 3,42 3,54 3,01
parytetem” niejednoznaczny | 3,73 (0,68) (0.76) 3,24 (0,51) 0.61) 2,55 (0,62) 0.67)
. 3,98 3,61 3,20

przeciw 4,02 (0,32) (0.33) 3,23 (0,52) (0.41) 2,97 (0,65) 0.71)

3,61 3,09 3,06

za 3,72 (0,52) (0.66) 2,97 (0,42) (0.43) 2,49 (0,49) (0.57)

»Przeciw - 3,41 3,04 3,33
parytetowi” niejednoznaczny | 3,82 (0,67) (0.80) 2,93 (0,46) (0.54) 2,58 (0,38) (0.40)
. 3,54 3,75 3,48

przeciw 3,66 (0,44) (0.56) 3,18 (0,48) (0.55) 2,48 (0,41) (0.48)

Uzyskane wyniki wskazuja, ze po przekazie nastapil istotny wzrost oceny
wiarygodnoé$ci nadawey (M = 3,17 i M = 3,41; Fuz24s = 40,86, p<0,001;
n? = 0,14). Istotna okazata sie tez interakcja poczatkowych informacji o na-
dawcy z momentem jego oceny (F(2z24s = 29,83, p<0,001; nz = 0,19). Przy
pozytywnych opiniach o polityku zapoznanie sie z jego wypowiedzia prowa-
dzito do obnizenia oceny jego wiarygodno$ci (M = 3,82 i M = 3,64; tendencja
statystyczna — p<0,06). Natomiast ocena ta wzrosta po przekazie, gdy poczat-
kowe opinie o nim byly mieszane (M = 3,10 i M = 3,43; p<0,001) lub nega-
tywne (M = 2,66 1 M = 3,16; p<0,001). W konsekwencji, po zapoznaniu sie
z wypowiedzia, réznice pomiedzy ocenami nadawcy w grupie z mieszanymi
opiniami a dwoma pozostalymi grupami przestaly by¢ istotne, za$ réznice
pomiedzy grupami z opiniami pozytywnymi i negatywnymi utrzymaly sie
(p<0,001).

W celu poréwnania wielko§ci zmian w ocenach nadawcy w poszczegélnych
grupach, dla kazdej z nich wyliczono wskaznik wielko§ci zmiany. Wskaznik
ten zostal wyprowadzony na podstawie prawa ocen poréwnawczych Thur-
stone’a (zob. Coombs, Dawes, Tversky, 1977) 1 obliczony wedlug wzoru:

d,:|Msl—Msz|:| Ms, - Ms, |
‘ o, ‘|J012+022—2r010'z|

1)

gdzie: d' — wskaznik wielkoéci réznicy ocen nadawcy w pierwszym i drugim
pomiarze; Ms1, Msz — $rednie rozktadéw ocen nadawcy w pomiarze pierwszym
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(S1) 1 drugim (S2); 012 — odchylenie standardowe rdéznicy miedzy dwoma
rozkladami ocen; 01, 02 — odchylenia standardowe rozkladéw ocen Si 1 Spz;
2ro102 — kowariancja rozktadéw ocen (zob. Cwalina, 2000).

Wielkoéci zmian ocen nadawcy w grupach o réznych poczatkowych opi-
niach o nim wyniosly: 0,27 — przy opiniach pozytywnych; 0,63 — przy miesza-
nych oraz 0,81 — przy negatywnych. Ich poré6wnania dokonano za pomoca
testu Z Fishera. Zmiana w grupie z opiniami pozytywnymi okazala sie istotnie
mniejsza niz zmiany w grupach z opiniami: mieszanymi (Z = 2,4, p<0,05)
inegatywnymi (Z = 3,39, p<0,01). Natomiast wielkoéci zmian w tych dwéch
grupach nie réznily sie od siebie istotnie (Z = 1,18).

Tabela 2.
Poréwnanie ocen wiarygodnoéci nadawcy dokonywanych przed i po przeka-
zie w zaleznos$ci od pogladu os6b badanych i poczatkowych informacji o na-
dawcy (Eksperyment 1)

Poglady badanych
Informacje » . o
o nadawcy »Za parytetem »przeciw parytetowl
ocena ocena ocena ocena
przed przekazem po przekazie przed przekazem po przekazie
Pozytywne 3,87 (0,51) 3,75% (0,62) 3,75 (0,57) 3,49 (0,70)
Mieszane 3,152 (0,55) 3,522:Y (0,60) 3,03 (0,46) 3,30 (0,60)
Negatywne 2,74 (0,62) 3,08 %5 (0,64) 2,53¢ (0,41) 3,29¢ (0,49)

W nawiasach podano odchylenia standardowe. Srednie oznaczone takimi samymi symbolami
réznia sie miedzy soba na poziomie: * © X p<0,001; P p<0,01; ¥ p = 0,06. Dla przejrzystosci
prezentacji pominieto w tabeli réznice w poczatkowych ocenach nadawcy — zaréwno wsrdd oséb
»za parytetem”, jak i wérdéd oséb ,przeciw parytetowi’; poczatkowe oceny nadawcy sg istotnie
wyzsze przy pozytywnych opiniach o nim niz przy opiniach mieszanych i negatywnych (p<0,001),
a réznice pomiedzy ocenami nadawcy po opiniach mieszanych i negatywnych nie sg istotne ani
wéréd oséb ,,za”, ani wérdd oséb ,przeciw”. Ponadto badani z pogladami ,za” i ,przeciw” w obrebie
grup z poszczegblnymi rodzajami informacjami o nadawcy nie réznili sie w sposéb istotny w jego
ocenach ani przed, ani po przekazie.

Istotna statystycznie okazala sie rowniez tréjczynnikowa interakcja mo-
mentu oceny nadawcy z pogladami badanych 1 rodzajem poczatkowej informa-
¢ji o nadawcy (F,248) = 5,56, p<0,01; n2 = 0,04). Srednie oceny w poszczeg6l-
nych grupach 1 réznice miedzy nimi przedstawiono w tabeli 2. Dalszej analizie
poddano tylko wielko$ci tych zmian, ktére okazaly sie statystycznie istotne.
Wskazniki wyliczone wedlug wzoru (1) wyniosly: w grupie o pogladach ,za
parytetem” 1 mieszanych informacjach o nadawcy — 0,78; w grupie o pogladach
»,za” 1 negatywnych informacjach — 0,62; a w grupie o pogladach ,przeciw”
1 negatywnych informacjach — 1,20. Zmiana w grupach otrzymujacych nega-
tywne opinie na temat nadawcy byla istotnie wieksza wérdéd oséb ,przeciw
parytetowi” niz wérod oséb ,za” (Z = 2,4; p<0,05). Pozostale réznice w wielko-
éci zmian nie byly istotne statystycznie (osoby ,przeciw”/opinie negatywne vs
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osoby ,za”/opinie mieszane Z = 1,8; osoby ,za”/opinie mieszane vs osoby
,Za lopinie negatywne Z = 0,82).

W wyniku tych zmian oceny dokonywane przez osoby ,przeciw” po przeka-
zie przestaly réznié sie w sposéb istotny statystycznie w zaleznoéci od poczat-
kowych informacji o nadawcy. Z kolei wérdéd oséb ,za” réznica pomiedzy oce-
nami dokonywanymi po przekazie przy informacjach pozytywnych i miesza-
nych przestala by¢ istotna. Wystapitla natomiast poczatkowo nieistotna réz-
nica pomiedzy ocenami mieszanymi i negatywnymi. Ponadto oceny dokony-
wane przez osoby ,za” nadal byly wyzsze w przypadku informacji pozytyw-
nych niz negatywnych.

Na zmiane ocen nadawcy nie mial natomiast wplywu rodzaj przekazu. Za-
réwno interakcja momentu oceny nadawcy z rodzajem przekazu (Fie248 = 2,18,
n.i.), jak interakcja momentu oceny nadawcy z pogladami badanych 1 rodza-
jem przekazu (Fe,248=2,02, n.i.) okazaly sie nieistotne.

DYSKUSJA WYNIKOW EKSPERYMENTU 1

Wyniki pierwszego eksperymentu potwierdzaja, iz w trakcie odbioru przekazu
zmieniaja sie nie tylko postawy badanych w stosunku do jego tresci, lecz row-
niez wrazenie o nadawcy. Zgodnie z hipoteza 1, oceny wiarygodnos$ci nadawcy
dokonywane po przekazie sa mniej spolaryzowane niz oceny przed przekazem
uksztaltowane na podstawie informacji dostarczonych przez badacza. Poczat-
kowe wrazenie o nadawcy wytworzone w oparciu o informacje ,,z drugiej reki”
ulega wiec zlagodzeniu po bezpoSrednim kontakcie z jego zachowaniem (wy-
powiedzia). Ponadto zmiany te prowadza do czeSciowego zanikania pierwot-
nego wplywu manipulacji eksperymentalnej w tym wzgledzie.

Odwrotnie niz zaktadano (hipoteza 2), najmniejsze zmiany wrazenia o na-
dawcy wystapily, gdy poczatkowe informacje na temat nadawcy byly pozytyw-
ne. Nie oznacza to jednak podwazenia rozumowania Ybarry 1 jego wspélpra-
cownikow (Ybarra, 2001; Ybarra i in., 1999), iz pozytywne zachowania innych
0s6b moga by¢ odbierane jako uwarunkowane sytuacyjnie. Mozliwe jest bo-
wiem, ze gdy pierwotne informacje na temat danej osoby nie opieraja sie na
bezposredniej obserwacji jej zachowan, ale pochodza z innego zrédta (np. opi-
nie ,,z drugiej reki”), moze mie¢ miejsce sytuacja odwrotna. W takim przypad-
ku informacje negatywne moga by¢ traktowane z ostroznoscia (np. zrddlo
o matej czy nieznanej wiarygodnosci), za$ informacje pozytywne moga zostaé
uznane za bardziej godne zaufania. Jest to szczegdlnie prawdopodobne w sytu-
acjach, w ktérych norma jest raczej negatywne wyrazanie sie o innych (np.
w przypadku opinii czy informacji o politykach). Pozytywne opinie na ich te-
mat moga by¢ traktowane jako bardziej informatywne wlaénie dlatego, ze
odbiegaja od tej normy, wyr6zniaja sig z tla (zob. Sedek, 1996).

Nie potwierdzila sie réwniez hipoteza 3. Zaden z aspektéw zwigzanych
z kodowaniem przez badanych przekazu — ani jego walencja (stanowisko wy-
razane przez nadawce), ani jego relacja do pogladu odbiorcy — nie wplynat
istotnie na zmiane wrazenia o nadawcy. Wydaje sie wiec, ze dla zmiany ogél-
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nego, wytworzonego juz wczesniej wrazenia o nadawcy te aspekty komunikatu
moga nie mieé¢ znaczenia. Jednak kwestia ta wymaga bardziej precyzyjnych
analiz.

Interakcja momentu oceny nadawcy z pogladami badanych 1 rodzajem po-
czatkowej informacji o nim wiazata sie gtéwnie z tym, ze przy poczatkowych
opiniach negatywnych badani o pogladach ,przeciw parytetowi” reagowali
wiekszg zmiana (na plus) wrazenia o nadawcy niz osoby ,za parytetem”. Po-
nadto zmiany te doprowadzily do zaniku oddzialywania manipulacji ekspery-
mentalnej oceng nadawcy wérdéd badanych ,przeciw”. Otrzymany wynik po-
twierdza obserwacje Klein 1 Ahluwalii (2005), ze osoby okreslajace sie jako
,brzeciw czemu$” sa bardziej wyczulone na negatywne informacje na temat
obiektu, do ktérego sgq juz nastawione negatywnie. Mozliwe jednak, iz okre-
Slenie swojej postawy jako ,przeciw” prowadzi do ogdlnie wiekszej koncentra-
¢ji na informacjach negatywnych (nawet gdy dotycza one innego obiektu niz
obiekt postawy), a co za tym idzie — do ich dokladniejszej weryfikacji. Mozliwe
jest rOwniez, ze osoby ,,przeciw” stosowaly inne standardy oceny i po kontakcie
z wypowiedzig nadawcy negatywne opinie na jego temat wydawaty im sie zde-
cydowanie przesadzone. Na skutek tego, oprécz tagodzenia ocen opartych na
informacjach ,z drugiej reki”, wystepowal u nich efekt kontrastu (Schwarz,
Bless, 1992).

Dalszej weryfikacji postawionych hipotez dokonano w eksperymencie 2.
W poréwnaniu z pierwszym badaniem zmieniono strukture przekazu, prezen-
tujac badanym jedynie argumenty uzasadniajace wyrazone w nim stanowisko.
Ponadto manipulacja poczatkowymi ocenami nadawcy odbywata sie poprzez
prezentacje ,,obiektywnych” informacji biograficznych o nim (takich jak wy-
ksztalcenie czy wykonywany zawdd), a nie poprzez prezentowanie opinii na
jego temat pochodzacych z nieokres$lonego, zewnetrznego zrodia. W ekspery-
mencie 2 manipulacja ta dotyczyta kompetencji nadawcy, a nie wiarygodnosci,
jak to mialo miejsce w eksperymencie 1. Manipulowano réwniez sitg argumen-
tow przedstawionych w przekazach, ktorej celem jest weryfikacja nie testowa-
nej w pierwszym badaniu hipotezy 4.

EKSPERYMENT 2

Osoby badane

Badania przeprowadzono w styczniu 2006 roku. Uczestniczyly w nich 183
osoby, studenci poczatkowych lat psychologii (81,2% kobiet 1 18,8% mezczyzn).
Srednia wieku badanych wyniosta 20,9 roku (SD = 2,26). Udzial w badaniach
byt dobrowolny. Po ich zakonczeniu wyjaéniano cel badan i informowano o fik-
cyjnoéci uzytego w nich materiatu.

Materiat bod zcowy i metoda badawcza

Badani w sposéb losowy byli przydzielani do jednej z dwunastu grup ekspe-
rymentalnych, ktére byly konsekwencjg ukladu eksperymentalnego: 2 (eks-
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percko$§é nadawcy: wysoka vs niska) x 3 (poglad w przekazie: ,za” vs niejed-
noznaczny vs ,,przeciw’) x 2 (sita argumentéw: silne vs stabe).

Na poczatku badanym prezentowano jedna z dwoéch wersji charaktery-
styki nadawcy przekazu, fikcyjnej osoby — Adama Nowaka. Pierwsza z nich
przedstawiata go jako blacharza zamierzajacego w przyszloéci przystapi¢ do
matury, obecnie pelniacego funkcje radnego gminy Debniaki. Druga wersja
opisu przedstawiata Nowaka jako profesora prawa, wyktadowce kilku reno-
mowanych uczelni w Polsce 1 posta na Sejm. Obydwie wersje zawieraty jedna-
kowe informacje o jego wieku, sytuacji rodzinnej i zainteresowaniach.

Nastepnie badanym prezentowano jedna z wersji przekazu: (1) przekaz
opowiadajacy sie za fikcyjna propozycja likwidacji mozliwosci rozwodu bez
orzekania o winie i zawierajacy dwa argumenty ,za”; (2) przekaz opowiadajacy
sie przeciwko takiej propozycji i zawierajacy dwa argumenty ,przeciw” lub (3)
przekaz niejednoznaczny — zawierajacy po dwa argumenty ,za” i ,przeciw”,
bez podania ostatecznego stanowiska nadawcy. W przekazach ,za” i, przeciw”
stanowisko nadawcy bylo prezentowane dwukrotnie 1 za kazdym razem
wprost. Nastepowalo to zaréwno przed przedstawieniem argumentéw (np.
,2Moim zdaniem to zla propozycja, nie zgadzam sie z nia. Nalezy ja odrzucié”),
jak 1 po ich podaniu (np. ,Dlatego jestem przeciw. Jestem przeciw likwidacji
mozliwoéci rozwodu bez orzekania o winie, czyli tzw. rozwodu za porozumie-
niem stron. Taka zmiana przyniesie wiele negatywnych skutkéw”). Ponadto
kazdy z tych przekazéw wystepowal w dwéch wersjach — silnej 1 stabej. Wersja
»silna” zawierala wyltacznie dwa argumenty ocenione w badaniu pilotazowym
jako silne (np. ,Likwidacja takich rozwodéw we Wtoszech spowodowala spa-
dek liczby rozwoddéw o 40%. Podobnie bylo w Irlandii.”), za§ wersja ,slaba” —
wylacznie dwa argumenty oceniane jako stabe (np. ,Rozwody za porozumie-
niem stron ograniczaja koszty postepowania sadowego o 1 czy 2% — pienigdze
te mozna przeznaczy¢ na udoskonalenie metod zbierania danych statystycz-
nych o rozwodach”).

Badani dwukrotnie oceniali autora przekazu. Analogicznie jak w ekspe-
rymencie 1, postuzono sie Skalg Osobistej Wiarygodnoéci (a Cronbacha =
= 0,81). Przed zapoznaniem sie z przekazem badani proszeni byli o wyrazenie
wlasnego pogladu na kwestie likwidacji rozwodéw bez orzekania o winie (na
skali 5-stopniowej, 1 — , zdecydowanie przeciw”, 5 — ,,zdecydowanie za”). Na ko-
niec okreélali sile argumentéw, ktérymi postuzyt sie nadawca (od 1 — ,stabe”
do 5 —,,silne”), oraz jego poglad na kwestie poruszona w przekazie (od 1 — jest
zdecydowanie przeciw” do 5 — ,,zdecydowanie za”).

WYNIKI EKSPERYMENTU 2

Eksperyment przeprowadzono w ukladzie: 2 (ekspercko$é nadawcy: wysoka vs
niska) x 3 (poglad w przekazie: ,za” vs niejednoznaczny vs ,przeciw”) x 2 (sita
przekazu: silny vs staby). Istotnym czynnikiem reakcji badanych na bodziec sa
réwniez ich poczatkowe poglady w poruszane] w przekazie kwestii. Dlatego
w analizach uwzgledniono takze ten czynnik wewnatrzosobowy. Okre§lono go
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jako przyjmujacy dwa poziomy: za likwidacja rozwodéw bez orzekania o winie
oraz przeciw takiemu rozwiazaniu. Do grupy ,przeciw” wilaczono osoby, ktore
zaznaczyly na skali wartoéci ponizej jej punktu érodkowego (1 Iub 2), nato-
miast do ,za” — osoby, ktére zaznaczyly wartoéci powyzej tej przecietnej (4 lub
5) lub przecietna (3). Przyporzadkowanie to znajduje réwniez swoje potwier-
dzenie w podziale badanych na podstawie mediany.

Efekt plci os6b badanych okazal sie nieistotny statystycznie w odniesieniu
do wszystkich analizowanych zmiennych zaleznych, dlatego pominieto go
w przedstawianych analizach.

Sprawdzenie manipulacji

Jednoczynnikowa analiza wariancji z rodzajem poczatkowe)j opinii o nadawcy
jako zmienna kryterialng wykazata, ze rodzaj opinii istotnie wplywal na po-
czatkowe oceny nadawcy (F,177 = 34,51; p<0,001; n2 = 0,16). Jego wiarygod-
noé¢ oceniana byta wyzej, gdy byt on przedstawiany jako ekspert (M = 3,82),
niz wtedy, gdy byl przedstawiany jako laik (M = 3,45; p<0,001).

Dwuczynnikowa analiza wariancji w ukladzie 3 (poglad w przekazie: ,za”
vs niejednoznaczny vs ,przeciw’) x 2 (sila przekazu: silny vs staby) wykazata,
iz spostrzegany poglad nadawcy zalezal od pogladu wyrazonego przez niego
w przekazie (F(2,176)= 152,84; p<0,001; nz= 0,64) 1 nie zalezal od jego sity (F<1).
Oceny pogladéw nadawcy ksztaltowaly sie nastepujaco: przekaz ,za” — M =
= 4,38, przekaz bez zajetego stanowiska — M = 3,13, przekaz ,przeciw”’ — M =
= 1,18 (wszystkie réznice pomiedzy przekazami istotne na poziomie p<0,001).

Ponadto ocena sity argumentéw byla wyzsza w przypadku przekazu sil-
nego (M = 3,44), za$ nizsza w przypadku przekazu stabego (M = 3,12; chociaz
w tym wypadku mozna méwié jedynie o tendencji statystycznej — Fi,176) = 3,48;
p = 0,06; n2=0,02). Ocena sily nie zalezala od pogladu wyrazonego w przeka-
zie (Fe,176= 1,22, n.1.).

Zmiana wra zenia o hadawcy

W celu analizy zmian wrazenia dotyczacego nadawcy przekazu wykonano
piecioczynnikowa analize wariancji w ukladzie mieszanym: 2 (ekspercko$é
nadawcy: wysoka vs niska) x 3 (poglad w przekazie: ,za” vs niejednoznaczny
vs ,przeciw”) x 2 (sita przekazu: silny vs slaby) x 2 (poglad odbiorcy: ,za” vs
,brzeciw”) x 2 (ocena nadawcy: przed vs po przekazie), gdzie ostatni z czynni-
kéw potraktowano jako powtarzany pomiar. Podobnie jak w przypadku ekspe-
rymentu 1, omawiane beda jedynie te efekty, w ktorych wystepuje czynnik
wewnatrzgrupowy — ocena nadawcy: przed vs po wypowiedzi. Srednie oceny
nadawcy 1 odchylenia standardowe w poszczegdlnych warunkach eksperymen-
talnych przedstawiono w tabeli 3.
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Tabela 3.
Eksperyment 2. Oceny nadawcy przed i po przekazie w poszczegélnych
warunkach eksperymentalnych (wartoéci $érednie, w nawiasach odchylenia
standardowe)

Nadawca
Poglady Poglad przseill(zzu ekspert laik
badanych w przekazie (argumentéw) ocena ocena ocena ocena
przed po przed po

przekazem | przekazie | przekazem | przekazie

silny 3,97 (0,46) | 4,07 (0,33) | 3,35 (0,39) | 3,57 (0,52)
za
staby 3,73 (0,41) | 3,89 (0,51) | 3,56 (0,40) | 3,50 (0,62)
silny 3,64 (0,61) | 3,67 (0,74) | 3,63 (0,60) | 3,80 (0,44)
La” niejednoznaczny
staby 3,83 (0,21) | 3,65 (0,63) | 3,53 (0,39) | 3,75 (0,31)
silny 4,03 (0,46) | 4,05 (0,74) | 3,55 (0,34) | 3,93 (0,44)
przeciw
staby 3,93 (4,05) | 4,05 (0,71) | 3,63 (0,40) | 3,77 (0,63)
silny 3,86 (0,29) | 4,01 (0,56) | 3,19 (0,70) | 3,44 (0,61)
za
staby 3,67 (0,46) | 3,73 (0,52) | 3,28 (0,44) | 3,47 (0,43)
silny 3,94 (0,23) | 3,60 (0,75) | 3,31 (0,63) | 3,55 (0,46)
»Przeciw” | niejednoznaczny
staby 3,76 (0,35) | 3,52 (0,52) | 3,58 (0,51) | 3,60 (0,56)
silny 3,86 (0,44) | 4,15 (0,39) | 3,51 (0,19) | 3,72 (0,43)
przeciw

staby 3,63 (0,35) | 3,68 (0,79) | 3,37 (0,29) | 3,83 (0,57)

Uzyskane wyniki wskazuja, iz po zapoznaniu sie z przekazem wzrosly oceny
jego wiarygodnosci (odpowiednio: M = 3,64 1 M = 3,75; Fa,1549 = 6,72; p = 0,01;
n? = 0,04). Wystapila réwniez istotna statystycznie interakcja momentu jego
oceny (przed vs po przekazie) z poczatkowymi informacjami o nim (F(,154) =
= 4,76; p<0,05; n2 = 0,03). Ocena nadawcy-eksperta pozostata na niezmienio-
nym poziomie (M = 3,82 1 M = 3,83), natomiast ocena laika istotnie wzrosta
(M = 3,46 1 M = 3,66; p<0,01). Poniewaz istotna okazala sie tylko zmiana
w jednej grupie, nie wyliczano wskaznika zmiany (d’). W konsekwencji réznice
w ocenach obydwu nadawcéw po przekazie zmalaly i nie byly juz statystycznie
istotne.

Na zmiane ocen nadawcy nie mialy natomiast wpltywu poglady w przeka-
zie. Zaréwno interakcja momentu oceny nadawcy z rodzajem pogladéw w prze-
kazie (Fi2,159 = 2,31, n.1.), jak interakcja momentu oceny nadawcy z pogladami
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badanych i rodzajem pogladéw przekazie (F<1) okazaly sie nieistotne statys-
tycznie.

Roéwniez sita argumentéw nie odgrywata tu roli. Interakcja momentu oce-
ny nadawcy z sila przekazu, a takze wszystkie pozostate interakcje, w ktérych
wystepowaly te dwa czynniki, okazaly sie nieistotne statystycznie (wszystkie
F<1).

DYSKUSJA WYNIKOW EKSPERYMENTU 2

Réwniez w eksperymencie 2 oceny nadawcy dokonywane po przekazie byty
mniej spolaryzowane niz przed zapoznaniem sie z nim. Oceny nadawcy eks-
perta i laika po przekazie nie r6znily sie istotnie miedzy soba, co miato miejsce
bezposrednio po wytworzeniu poczatkowego wrazenia. Przy czym zalezno$é ta
wynika nie tyle ze zlagodzenia poczatkowych ocen, co ze wzrostu ocen nadaw-
cy nieeksperta (oceny eksperta pozostaly niezmienione). Hipoteze 1 mozna
wiec uznac za potwierdzona.

Podobnie jak w eksperymencie 1, nie potwierdzono hipotezy 2. ,Obiek-
tywne” informacje o nadawcy-ekspercie prowadzity do wytworzenia wrazenia
bardziej odpornego na zmiany niz informacje o laiku. Wyjaénienie zapropono-
wane w dyskusji wynikéw eksperymentu 1 wydaje sie mieé¢ zastosowanie
1w tym przypadku. Pochodzace ,z drugiej reki” informacje odnoszace sie do
0s6b publicznych moga by¢ traktowane jako bardziej pewne podstawy do for-
mowania wrazenia o tej osobie, gdy przedstawiaja ja pozytywnie niz gdy
wskazuja na jej stabosci (np. brak wyksztalcenia). W zwiazku z tym bardziej
podatne na zmiany sa wrazenia oparte na tym drugim rodzaju informacji.
Wyniki obydwu eksperymentéw wskazuja, iz sytuacja taka ma miejsce zaréw-
no wtedy, gdy poczatkowe oceny nadawcy opieraja sie na opiniach innych
ludzi, jak 1 wtedy, gdy ich podstawa sa informacje biograficzne oraz gdy
przedmiotem manipulacji jest wiarygodno$¢, a takze kompetencje nadawcy.

Nie potwierdzila sie takze hipoteza 3. Zaden z aspektéw zwiazanych z ko-
dowaniem przez badanych przekazu — ani jego walencja (stanowisko wyra-
zane przez nadawce), ani jego relacja do pogladu odbiorcy — nie wptynat istot-
nie na zmiane wrazenia o nadawcy. Potwierdza to sugestie, ze dla ogdlnego
wrazenia o nadawcy, czy tez raczej dla jego zmiany, te aspekty komunikatu
moga nie mie¢ znaczenia. Jednak kwestia ta wymaga dalszych analiz. W od-
niesieniu do relacji pomiedzy pogladem odbiorcy a pogladem wyrazonym
w przekazie role moze tu odgrywaé poziom rozbieznoéci tych pogladow.
W przypadku duzej rozbieznos$ci wiarygodno$é nadawcy nie musi ucierpieé,
gdyz powoduje ona, ze nadawca staje sie dla odbiorcy obiektem nieporéwny-
walnym pod wzgledem pogladéw (Brehm, Lipsher, 1959). Poza tym z badan
See 1 Pettyego (2006) wynika, ze wpltyw zgodnosci pogladéw na ocene nadawcy
moze ujawniac sie tylko w pewnych specyficznych warunkach.

Na oceny nadawcy nie miala wplywu takze sila przekazu i jako§é uzytych
w nim argumentéow. Tym samym potwierdzenia nie znalazta hipoteza 4, ktéra
zakladala, 1z staby przekaz pochodzacy od eksperta prowadzi do pogorszenia
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oceny nadawcy. Brak wplywu sily przekazu na oceny nadawcy moze byé¢ kon-
sekwencja niedoskonatoéci manipulacji eksperymentalnej. Ocena sity argu-
mentéw byla co prawda wyzsza w przypadku przekazu silnego, za$§ nizsza
przy przekazie slabym, ale w przypadku tej réznicy mozna moéwié jedynie
o tendencji statystycznej. Mozliwe jednak réwniez, iz niepotwierdzenie hipote-
zy 4 jest zwigzane z manipulacja informacjami o nadawcy w eksperymencie 2,
ktéra dotyczyla gléwnie wymiaru sprawnoéciowego — kompetencji nadawcy.
Przy ocenach takich wlaéciwosci nadawcy wiekszego znaczenia nabieraja in-
formacje pozytywne. Jednocze$nie informacje negatywne nie maja tu duzego
znaczenia. Osobie kompetentne] przejaw niekompetencji moze sie wiec po
prostu przytrafi¢ (Reeder, Brewer, 1979; Skowronski, Carlston, 1989). Cho-
ciaz, jak wykazuja badania Bohnera, Rudera 1 Erba (2002), staby przekaz au-
torstwa osoby okre§lonej jako kompetentna jest dla odbiorcéw rozczarowa-
niem, nie przeklada sie to na szkodliwy wplyw tego przekazu na ocene nadaw-
cy. Jeéli jednak przy ocenach kompetencji wiekszego znaczenia nabieraja
informacje pozytywne niz negatywne, to nie tyle przekaz staby powinien szko-
dzi¢ nadawcy kompetentnemu, co przekaz silny powinien pomagaé nadawcy
o nizszych kompetencjach. W omawianych badaniach taka sytuacja réwniez
nie wystapita. Wydaje sie to zgodne z wynikiem uzyskanym przez Bohnera,
Rudera 1 Erba (2002), iz silny przekaz autorstwa osoby o mniejszej eksperc-
koéci, po ktérej spodziewano sie raczej slabego przekazu, nie wzbudza w ba-
danych , pozytywnego rozczarowania”. Kwestia wplywu jakoéci przekazu na
oceny nadawcy wymaga wiec dalszych 1 doktadniejszych badan.

DYSKUSJA OGOLNA

Wyniki przeprowadzonych eksperymentéw potwierdzaja teze, iz nie tylko
tre$¢ przekazu perswazyjnego, ale rowniez jego nadawca jest obiektem postaw
odbiorcow. Z tej perspektywy istotnym czynnikiem pozwalajacym na lepsze
zrozumienie procesOw ksztaltowania sie postaw ludzi jest uwzglednienie w ba-
daniach nad perswazja takze zmian zachodzacych we wrazeniu o nadawcy.
Uzyskane wyniki sugeruja ponadto, ze istotny wplyw na stabilno$é¢ ocen
nadawcy ma raczej walencja wstepnych informacji na jego temat niz walencja
czy sita przekazu.

W eksperymencie 1 ujawnito sie réwniez znaczenie, jakie dla zmiany
w ocenie nadawcy majq zmienne zwiazane z odbiorca przekazu. W tym przy-
padku byly to poglady oséb badanych, a doktadniej — ich samookreslenie sie
jako ,za” lub ,przeciw” kwestii, ktérej dotyczyl przekaz. Poprzednie badania
wykazaly, ze okreSlenie postawy przez podmiot jako ,za” lub ,przeciw” ma
konsekwencje dla odpornoéci tej postawy na kontrargumenty — postawy ,,prze-
ciw” sa na nie bardziej odporne niz postawy ,.za” (Bizer, Petty, 2005). Ponadto
osoby ,przeciw” sg bardziej] wyczulone na negatywne informacje na temat
obiektu (Klein, Ahluwalia, 2005). Na podstawie analizy wynikow ekspery-
mentu 1 mozna stwierdzié, ze samo okres§lenie sie jako ,,za” lub ,,przeciw” moze
jednak mieé¢ konsekwencje dla wydawanych ocen nie tylko w przypadku, gdy
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dotycza one przedmiotu, wobec ktérego osoba zajmuje stanowisko ,za” lub
sprzeciw”, lecz takze dla innych formulowanych przez nig ocen. Sposobem,
w jaki osoba okreéla swoja postawe, mozna manipulowaé — to samo stanowis-
ko moze byé¢ okreslone jako ,za” lub ,przeciw” w zaleznoéci od zdefiniowania
i przedstawienia problemu (zob. Bizer, Petty, 2005).

W dalszych badaniach nalezy dokonaé¢ doktadniejszej analizy zmian, jakie
w zwigzku z odbiorem przekazu zachodza w ocenie poszczegdlnych sktadnikéow
ogb6lnej wiarygodnoéci nadawcy. Szczegdlnie interesujace wydaje sie tu roz-
réznienie dwoéch podstawowych czynnikéw skladajacych sie na nig — stopnia
kompetencji, eksperckoséci nadawcy w danym temacie (np. Bohner, Ruder,
Erb, 2002; DeBono, Harnish, 1988; Ziegler, Diehl, 2001) oraz tego, czy jest on
spostrzegany jako godny zaufania, tzn. czy mozna uznad, ze podzieli sie z od-
biorcami swojg wiedza, niczego nie ukrywajac (Eisend, 2006; Priester, Petty,
1995; por. Cwalina, Falkowski, 2007; Wojciszke, 1994). Te dwa wymiary ocen
nadawcy, ktére mozna ogdlniej okresli¢ jako moralnoéé i kompetencje, sa od
siebie w duzym stopniu niezalezne (Wojciszke, 1994, 2003). Ponadto poszcze-
gblne rodzaje informacji moga mieé na nie rézny wpltyw. Na przyklad, jak juz
wspomniano, efekt negatywnos$ci wystepuje gléwnie przy ocenach moralnos-
ciowych, za$ przy ocenie sprawnoS$ci obiektu wystepuje efekt pozytywnosci
(Skowronski, Carlston, 1987).

W dalszych badaniach nalezatoby takze kontrolowaé cel aktywnosci od-
biorcy przekazu perswazyjnego. Moze by¢ on bowiem nastawiony na formo-
wanie postawy o nadawcy lub na formowanie postawy wobec tematu prze-
kazu. Chociaz w sposéb mniej lub bardziej §wiadomy czy zautomatyzowany
obydwa te cele sa realizowane zawsze, gdy jednostka odbiera przekaz pocho-
dzacy od jakiego§ nadawcy (por. Chartrand, Bargh, 1996; Chen, Chaiken,
1999), ich waznoé¢ moze sie zmieniaé, np. w zalezno$ci od sytuacji czy potrzeb
jednostki. W jednej sytuacji odbiorca moze bardziej koncentrowaé sie na for-
mowaniu postawy wobec nadawcy przekazu (np. gdy zblizaja sie wybory),
w innej wazniejsza moze by¢ postawa wobec tematu przekazu (np. przed refe-
rendum w sprawie, ktorej dotyczy przekaz). Jezeli przypuszczenie, iz realiza-
cja kazdego z tych celéw wiaze sie z odmiennymi procesami jest stuszne, to
mozna sie spodziewaé, ze kolejne informacje na temat nadawcy bedg bardziej
zmienialy jego oceny w sytuacji nastawienia na formowanie postawy wobec
nadawcy niz w sytuacji formowania postawy wobec tematu przekazu.

Ponadto na nastawienie odbiorcy moga mieé¢ wplyw takze takie zmienne,
jak warto§ciowo§¢ poczatkowych informacji na temat nadawcy czy wlasciwosci
jego przekazu. Na przyklad negatywno§é poczatkowych informacji o nadawcy,
jezeli sa one informacjami ,z drugiej reki”, moze prowadzi¢ do analizy prze-
kazu gléwnie pod katem ich weryfikacji (oceny nadawcy po takich informa-
cjach zmieniaja sie bowiem w wiekszym stopniu niz oceny po informacjach
pozytywnych) i tym samym koncentrowaé uwage odbiorcy bardziej na formo-
waniu postawy wobec nadawcy.

Na koniec nalezy jeszcze raz podkres§li¢, iz zmiany, jakie zachodza w oce-
nie nadawcy w zwigzku z odbiorem przekazu, majg znaczenie dla podstaw
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informacyjnych postaw odbiorcéw wobec poruszanego w przekazie problemu.
Przy czym nie chodzi tu tylko o ,,ostateczna” ocene np. wiarygodnos$ci nadawcy
(Slater, Rouner, 1997). Znaczenie moze mieé¢ tu sam fakt, iz ocena ta ulegla
zmianie. Zmiana ta moze by¢é moderatorem powigzania (niektérych) zmien-
nych z postawa odbiorcy wobec obiektu perswazji, jak réwniez moze bezpo-
$rednio wptywac na postawe odbiorcy wobec obiektu perswazji (Koniak, Cwa-
lina, w druku).
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