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Streszczenie. Celem artykutu jest zaakcentowanie takich aspektéw procesu przekonywania, ktore
powinny by¢ uwzglednione przy jego formalnym modelowaniu. Po pierwsze, nie sposéb moéwic o
przekonywaniu bez relatywizacji jego opisu do konkretnych wuzytkownikow jezyka. To, co
przekonujace dla jednej osoby, nie musi by¢ bowiem takie dla innej. Po drugie, argumentacja nie
dotyczy prawd absolutnych, ale subiektywnych przekonan. Stad tez mozliwa staje si¢ roznica
opinii, a zwycigska strona nie zawsze ma racj¢. Ostatnim omawianym aspektem jest
charakterystyczna dla codziennej praktyki tendencja do osadzania argumentacji nie tylko na
prawach ogdlnych, ale prawach statystycznych. Dlatego czgsto nie mamy gwarancji, ze wnioski,
do jakich dochodzimy w wyniku dyskusji, beda prawdziwe.

1. Typy przekonywania

Arystoteles wyrdzniat dwa typy przekonywania: argumentacje retoryczng oraz
erystyczna [2]. Pierwsza z nich charakteryzuja warunki logos, etos i patos. Warunek
logos zada, aby argumentacja byta takim rozumowaniem, w ktérym przestanki w jakims
stopniu uzasadniaja wniosek (czynia go prawdziwym lub przynajmniej wysoce
prawdopodobnym). Etos wymaga od retora wiarygodno$ci, co bezposrednio obliguje go
do przestrzegania zasad etyki — m.in. powinien przekonywac tylko do tych tez, do
ktorych sam jest przekonany. Argumentacja retoryczna ma spetia¢ rowniez warunek
patos, tzn. musi by¢ zgodna z wymogami stylistyki. Dla tych warunkow retoryke przyjeto
si¢ traktowaé jako nauk¢ o sprawnym, ale przy tym nade wszystko — uczciwym
przekonywaniu.

Przekonywanie, ktoére nie spelnia przynajmniej jednego z wymienionych
warunkow, okreS$lane jest mianem argumentacji erystycznej (sofistycznej). W takiej
argumentacji wazna jest jedynie jej skuteczno$¢, czyli to, aby audytorium uznato jej
wniosek [4]. Jakkolwiek w kazdym przekonywaniu sukces stanowi niezwykle wazne
kryterium, te dwa typy argumentacji odrdznia sposob, w jaki si¢ do niego dazy. Gdy
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sofista zmierza do celu za wszelka ceng, dla retora jest ona jedynie konsekwencja
spetlnienia warunkow logos, etos i patos.

Arystoteles trafnie zauwazyl, ze cho¢ logika stanowi wazny filar retoryki, to jest
ona tylko jednym z trzech jej filarow. Badania nad argumentacja powinny wigc
przebiega¢ po linii interdyscyplinarnej.' Niemniej, rozwazajac fenomen przekonywania,
jednym z kluczowych pytan, jakie sobie zadamy, bedzie wciaz pytanie o logike
argumentacji. Co wigc nalezaty uwzglednic¢ budujac logike retoryki? A z drugiej strony,
jak wzbogacitaby ona nasza wiedzg o tym procesie? W artykule chcialabym przedstawi¢
wybrane aspekty argumentacji, bez ktorych nie mozliwe bytoby udzielenie odpowiedzi na
te pytania.

2. Specyfika argumentacji

Tradycyjnie w literaturze, w szczegoélnosci logiczno-filozoficznej, przyjmuje sie, ze
argumentacja jest rodzajem rozumowania. Inaczej méwiac, jest ona takim procesem
intelektualnym, w ktorym na podstawie wczesniej uznanych zdan (przestanek)
wyprowadza sie i uznaje nowe zdanie (wniosek, tezg).” W pracy [3] wykazywatam, ze to,
co stanowi o odrgbno$ci argumentacji, to jej pragmatyczny charakter — dla tego typu
rozumowania udziat uzytkownikow jgzyka stanowi integralny, niepomijalny sktadnik.
Inaczej ma si¢ sprawa np. w przypadku dowodu matematycznego. Poniewaz
przestanki tego rozumowania sa z zatozenia prawdziwe, to fakt, ze kto$ ich nie akceptuje,
nie ma znaczenia dla rezultatow dowodzenia. Podobnie, mozna by catkowicie
zignorowac to, kto jest autorem dowodu. Dla jego wartosci uzasadniajacej wazne jest
bowiem jedynie, czy migdzy przestankami a wnioskiem zachodzi zwigzek wynikania
logicznego oraz czy przestanki sa prawdziwe — calg resztg, w tym uzytkownikow jezyka,
mozna pomina¢. Przyczyna tego stanu rzeczy jest fakt, ze w dowodzeniu wartoscia
nadrzedna jest prawdziwo$¢ wniosku. Inaczej sprawa wyglada w argumentacji.
Uczestnikom dyskursu moze chodzi¢ o uzyskanie prawdziwych wnioskow, ale tak nie
jest zawsze. Prawda nie jest wigc tym, co decyduje o ocenie efektéw argumentacji. To, co
natomiast konieczne i immanentne w dyskusji, to subiektywne postawy przekonaniowe
uczestnikow sporu: (1) rozumowanie o przestankach P i tezie T nie jest argumentacja,
dopoki ktos nie wykorzysta P jako argumentow do przekonywania kogos do uznania T,
(2) nie zawsze wazne jest, czy co$ jest faktycznie prawda, ale czy nasze audytorium

' Wydaje sie, ze badania nad argumentacja erystyczna mialyby bardziej ztozony charakter niz
badania argumentacji retorycznej. W tej dziedzinie wazne miejsce zajmuja rdéznego rodzaju
nieuczciwe chwyty, ktorych jedynym celem jest przekonanie do wiasnych racji bez wzgledu na to,
gdzie lezy prawda. Aby ustali¢ listg takich chwytow potrzebna jest szeroka wiedza dotyczaca
zachowan i emocji 0s6b czy catych grup. Stad we wspotczesnej literaturze dotyczacej perswazji w
polityce i biznesie znajdujemy ogromna liczbg pozycji z psychologii i socjologii przekonywania
(por. np. [6, 8]).

> W pracy Budzynska-Kacprzak [5] pojecie argumentacji rozszerzamy w ten sposob, ze
argumentem moze by¢ dowolna akcja uczestnika dyskusji — réwniez akcja niewerbalna taka jak
uderzenie pigscig w stol, u§miech itp. Taki sposob rozumienia przekonywania mozliwy jest dzigki
zastosowaniu metod logiki dynamiczne;.
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bedzie to za prawde uznawaé. > Przyjrzyjmy si¢ tym dwoém uwagom na konkretnym

przyktadzie.

Przyklad 1. ,Niska inflacja i stopy procentowe, stabilno$¢ rynku i kursu wymiany,
bardziej optacalny import, rozwo6j handlu i inwestycji, tatwiejsze i1 tansze podroze,
wigksza przejrzystos¢ cen oraz konkurencja, to, wedlug europejskiego komisarza ds.
gospodarczych Joaquina Almunii, zalety wprowadzenia euro.”

Zacznijmy od pierwszej z poczynionych wyzej uwag. Rozumowania
przeprowadzonego przez komisarza Joaquina Almunii nie potraktujemy jak argumentacji,
o ile nie przyjmiemy, ze postuzyt si¢ on tym wnioskowaniem do przekonania kogo$ (np.
niechetnej wprowadzeniu euro Polski) do zalet wspélnej waluty.” Dopoki nie przyjmiemy
takiego zalozenia o jego intencjach, powyzsza wypowiedz bedzie potraktowana
wylacznie jako zwykle stwierdzenie pewnych faktow.

Co do uwagi drugiej — zatézmy najpierw, ze komisarz pragnie przekona¢ rzad
polski do euro. Kiedy Almunii osiagnie swoj cel? Czy wtedy, gdy faktycznie prawda jest,
ze wprowadzenie euro prowadzi do niskiej inflacji i stop procentowych, stabilno$ci rynku
i kursow wymiany, itd.? Nawet gdyby przedstawione argumenty byly ,najprawdziwsza
prawda”, przekonywanie komisarza moze okazaé si¢ nieskuteczne, o ile rzad polski
bedzie zywit watpliwosci co do wymienianych korzysci ptynacych z przyjecia euro (tzn.
dopoki rzad nie uzna argumentow za prawdziwe). To subiektywna postawa
przekonaniowa rzadu wzgledem prawdziwosci argumentéw, a nie sama obiektywna
prawdziwo$¢ tych argumentdéw, decyduje o tym, czy Almunii osiagnie swoj cel. Jezeli
bowiem rzad przyjmie argumenty komisarza, to w konsekwencji bgdzie zmuszony
przyja¢ jego teze i zgodzi¢ si¢ z opinia, ze wprowadzenie euro jest korzystne dla
gospodarki.

3. Rola uzytkownikow jezyka w retoryce

Argumentacja jest wigc rozumowaniem nierozerwalnie zwiazanym z uczestniczacymi w
nim uzytkownikami j¢zyka. Moga oni odgrywaé w kazdym przekonywaniu jedna z trzech
rol: proponenta (prop to strona sporu, ktoéra proponuje tez¢ i broni jej przy pomocy
argumentow), oponenta (op to strona sporu nie zgadzajaca si¢ z teza i ewentualnie
atakujaca przy uzyciu kontrargumentéw) oraz audytorium (aud to ta strona, ktoéra

3 W retoryce argumentacja nie powinna oczywiscie ,,mija¢ si¢ z prawda”, w tym sensie, Ze
powinno si¢ przekonywaé wytacznie do tego, do czego samemu jest si¢ przekonanym. Jest to juz
jednak kwestia spetnienia warunku efos, a nie logos, i stad nie bedziemy mu w tym artykule
poswigcac uwagi.

* Artykut dostepny na stronie internetowej: http:/ec.europa.eu/news/economy/070112_1_pl.htm (z
dn. 19.01.2007).

> Strukture tego rozumowania mozna zrekonstruowaé w nastepujacy sposob: (1) przestanka P jest
zdanie: ,,Wprowadzenie euro prowadzi do niskiej inflacji i stop procentowych, stabilnosci rynku i
kursow wymiany, bardziej optacalnego importu, rozwoju handlu i inwestycji, latwiejszych i
tanszych podrozy, wigkszej przejrzystosci cen oraz konkurencji”, (2) wnioskiem T jest za$ zdanie:
»Wprowadzenie euro jest korzystne dla gospodarki”.
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stanowi cel perswazji, a ktérej zadanie polega na wyborze zwycigzcy sporu). W
przyktadzie 1 proponentem byt komisarz Almunii, a rolg oponenta i audytorium odgrywat
- jak sugerowal pozostaly tekst cytowanego artykutu - polski rzad (tzn. zaréwno si¢ z
komisarzem nie zgadzal, jak i stanowil cel jego perswazji).

W argumentacji moze by¢ tak, ze kilka oséb odgrywa jedna rolg (np. gdy
audytorium stanowi grupa wyborcow) lub tez tak, ze jedna osoba odgrywa kilka rol (gdy
jak w przyktadzie 1 polski rzad jest jednoczesnie oponentem i audytorium w sporze).
Najczgsciej identyfikujemy argumentacje w dyskusjach migdzy dwoma osobami. W
takim wypadku zachodza migedzy stronami sporu nastgpujace zaleznoS$ci: prop+#op oraz
op=aud. To znaczy, jedna osoba jest w takiej argumentacji strona przekonujaca
(proponentem), natomiast druga osoba nie zgadza si¢ z pierwsza (jest oponentem) i
jednocze$nie stanowi strong przekonywana (audytorium). Rzadziej obserwujemy takie
argumentacje, w ktorych op=aud. Takie sytuacje maja miejsce np. w debatach
politycznych, kiedy proponent ktoci si¢ z kim$ innym (oponentem jest polityk innej
partii) niz z tym, kogo pragnie przekona¢ (audytorium to wyborcy). W argumentacji
mozliwa jest jeszcze inna sytuacja — kiedy prop=op=aud. Mowimy wtedy o dialogu
wewngetrznym. Osoba na zmiang wciela si¢ w rolg proponenta i oponenta, chcac jako

audytorium wybra¢ najlepsza z opcji proponowanych przez obie strony.

4. Przekonania jako przedmiot i cel sporu

Jak wspomniatam wcze$niej, konstytutywnym sktadnikiem argumentacji nie jest prawda,
a przekonania. Dlatego tez do modelowania retoryki nalezatoby wykorzysta¢ narzedzia
logiki przekonan (logiki doksastycznej), a nie logiki wiedzy (logiki epistemicznej).’
Zauwazmy, ze opisujac spor w kategoriach wiedzy, nie jesteSmy w stanie mowic¢ o
,roznicy opinii”. W kazdej bowiem sytuacji, gdy dyskutujace osoby twierdzityby
odmienne (w sensie: sprzeczne) zdania, to zgodnie z przyjeta w logice definicja wiedzy
prawdziwe bylyby dwa zdania sprzeczne (co jest niemozliwe). Przekonanie jest natomiast
formalnie rozumiane jako subiektywna (niezalezna od tego, jaka faktycznie jest
rzeczywisto$¢) postawa uzytkownika jezyka wzgledem wartosci logicznej zdania. Stad

dwa sprzeczne przekonania nie generuja ,,rzeczywistych” sprzecznosci.

5. Prawa statystyczne jako podstawa przekonywania

Zastanawiajac si¢ nad ksztaltem logiki retoryki, nalezatoby zwroci¢ uwage na jeszcze
jeden wazny aspekt charakterystyczny dla argumentacji. To, co uprawomocnia nas do
wyprowadzenia z przestanek wniosku, to lezace u podstawy rozumowania prawo. W
logice przyjmuje si¢, ze jest to pewne prawo logiki. W praktyce jednak najczesciej

% W logice przyjmuje si¢, ze na wiedze sktadaja si¢ wytacznie informacje prawdziwe, natomiast
przekonania moga by¢ rownie dobrze fatszywe [7].
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wykorzystuje si¢ prawa jakiej§ innej nauki, w szczego6lnosci takie, ktore dotycza
zaleznosci spotecznych, gospodarczych, itp.” Prawa takie, cho¢ niosa ze soba wazne
informacje, maja jedna bardzo powazna wade — zwykle nie sa prawami og6élnymi, ale
statystycznymi. Wspomniane dziedziny rzeczywistosci cechuje bowiem niezwykle
ztozona natura i stad na dane zjawisko ma wpltyw wiele czynnikow, rowniez

przypadkowych. Co za tym idzie, prawa dotyczace tych dziedzin nie sa bezwyjatkowe.

Rys.1 Prawa, na ktorych mozna oprze¢ argumentacjg: (1) ogolne, (2) statystyczne.

(1) 5 (2) c

Prawo ogolne: Jezeli A, to B Prawo statystyczne: Jezeli A, to C

Przyjrzymy si¢ rysunkowi 1. W sytuacji, gdy prawo ,Jezeli A, to B” jest ogdlne
(np. ,,Jezeli panstwo jest cztonkiem Unii Europejskiej (A), to jest potozone w Europie
(B)”), to w kazdym wypadku, gdy zajdzie A (np. Polska jest cztonkiem UE), zajdzie
rowniez B (czyli prawda bedzie takze, ze Polska jest potozona w Europie). Natomiast,
gdy prawo ,Jezeli A, to C” jest statystyczne (np. ,Jezeli panstwo jest cztonkiem Unii
Europejskiej (A), to dazy ono do wprowadzenia euro (C)”), to prawie zawsze, gdy zajdzie
A, zajdzie rowniez C (np. w przypadku Wtoch, Francji czy Holandii), ale znajda si¢
rowniez wyjatki — tzn. takie A, ktére nie sa C (np. Wielka Brytania). Wnioskujac w
oparciu o takie prawo, w wigkszosci przypadkow bedziemy wigc dochodzi¢ do
prawdziwych wnioskéw (np. wnioskujac o Holandii dojdziemy do prawdziwego
wniosku, ze dazyla ona do wprowadzenia euro), ale moze zdarzy¢ si¢ rowniez i tak, ze
trafimy na wyjatek, co doprowadzi nas do blednego wniosku, ze Wielka Brytania ma

zamiar wprowadzi¢ euro.

Przyklad 2. Rozwazmy dla przyktadu wypowiedz Aleksandra Kwasniewskiego: ,,Polacy
powinni poprze¢ Konstytucje Europejska w planowanym na ten rok referendum (...) ja w
Polsce bede przekonywat moich rodakéw do glosowania na 'tak'. Polska juz korzysta z
integracji europejskiej, to dobra inwestycja na przyszto$¢. Dla mnie to hasto ,.Silna
Polska w silnej, solidarnej Europie” jest naprawdg takim najkrocej wyrazonym
programem politycznym dla Polski na najblizsze lata. I w tym sensie, oczywiscie,

7 Dopuszczam za Ajdukiewiczem, ze prawo, na ktorym opiera si¢ wnioskowanie, moze by¢é
prawem dowolnej teorii pozalogicznej [1].
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zaangazuj¢ si¢ w informowanie o Konstytucji Europejskiej, w namawianie do
glosowania”.®

Aleksander Kwasniewski pragnie przekona¢ Polakéw do tezy, ze powinni oni
dazy¢ do integracji europejskiej i w zwiazku z tym udzieli¢ poparcia Konstytucji
Europejskiej. Na obrong tej tezy wysuwa on argument, iz do tej pory Polska korzystata na
procesach integracji europejskiej. Zauwazmy jednak, ze prawo, na jakim oparta zostata ta
argumentacja (,,Jezeli co$ byto do tej pory korzystne, to bedzie tez takie w przysztosci”),
nie jest bezwyjatkowe. Dlatego nawet gdyby przyja¢, ze do tej pory korzystalismy z
integracji europejskiej, to cho¢ wtedy teza tej argumentacji najprawdopodobniej bytaby
prawdziwa, nie mozna jednocze$nie zapominac, iz moze sig¢ tez zdarzy¢ i tak (jak ma to
miejsce w przypadku praw statystycznych), ze kolejny krok w kierunku skonsolidowania
Europy wcale nie odbije si¢ korzystnie na sytuacji Polski.

6. Zakonczenie

Konstruujac logikg retoryki nie mozna pominaé trzech waznych aspektow
przekonywania: uzytkownikow jezyka, ich przekonan oraz praw statystycznych. Gdy
przekonujemy, to zawsze kogo$ (uzytkownika jezyka) do uznania czego$ (chcemy
wywrze¢ wplyw na jego przekonania) i najczgsciej — w oparciu o pewne prawo
statystyczne dotyczace ztozonych zaleznosci. Takze tych, ktore dotycza Unii Europejskiej

i procesow integracyjnych.
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