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KOMUNIKACJA KAZNODZIEJSKA W SWIETLE
EKSPERYMENTALNE]J PSYCHOLOGII SPOLECZNE]

ks. Dariusz Krok
Opole

Komunikowanie kazdego rodzaju informacji pekni istotng role we
wszelkich relacjach interpersonalnych, albowiem umozliwia spoleczne i in-
dywidualne funkcjonowanie jednostki. Przekazywanie badz odbieranie zna-
kow i1 koddw jest jedna z najwazniejszych form aktywnosci ludzkiej oraz za-
razem centralna dzialalnoscia naszej kultury. Proces komunikowania
informacji polega na zaprezentowaniu przez nadawce za posrednictwem
systemu znakéw 1 kodu okreslonego komunikatu, ktory zostaje
zdekodowany przez odbiorcg. W przypadku, gdy komunikacja internperso-
nalna ma na celu wywarcie wplywu na autonomiczne sady i przekonania
jednostki, mamy do czynienia ze zjawiskiem perswazji. Jest to forma
celowego oddzialywania zmierzajacego do zmiany myslenia, odczuwania i
dzialania osdb, ktéora w schemacie komunikacyjnym obejmuje: nadawce,
komunikat, kanat oraz odbiorce. Kazdy z powyzszych elementéw posiada
okreslone cechy wyznaczajace zakres i przebieg procesu komunikacji' W
tym kontekscie dotykamy pojecia komunikacji kaznodziejskiej, czyli
zagadnien zwiazanych z gloszeniem i odbiorem tresci kazania, ktére podlega
okreslonym wymogom tresciowym oraz formalnym precyzowanym przez
zasady homiletyczne. Kazanie mozna rozpatrywa¢ zard6wno w wymiarze
teologicznym, jak i psychologicznym. Wymiar teologiczny zwigzany jest
przede wszystkim z aktualizacja or¢dzia zbawienia czerpiacego swe tresci z
Pisma $w. i Tradycji Kosciola. Natomiast wymiar psychologiczny wynika z
podstawowych zasad funkcjonowania proceséw poznawczych i
emocjonalnych czlowieka.

! Por. P. Erwin, Attitudes and persuasion, Hove 2001, 86-88; R. E. Petty, D. Rucker,
G. Bizer, J. T. Cacioppo, The elaboration likelihood model of persuasion, w: J. S.
Seiter, G. H. Gass (eds.), Perspectives on persuasion, social influence and compli-
ance gaining, Boston 2004, 66-68; R. E. Petty, Ch. Wheeler, Z. L. Tormala, Persua-
sion and attitude change, w: T. Milton, M.J. Lerner (eds.), Handbook of psychology:
Personality and social psychology, Vol. 5, New York 2003, 368-375.
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Celem niniejszego artykutu jest przedstawienie problematyki komu-
nikacji kaznodziejskiej w ramach wspétczesnych teorii i badan pochodza-
cych z eksperymentalnej psychologii spotecznej. W procesie przekazu kaza-
nia nadawca prezentuje odbiorcy okreslone tresci religijno-moralne za po-
srednictwem kanatu werbalnego i niewerbalnego. Odbywa sig¢ to w okreslo-
nym kontekécie czasowo-przestrzennym wyznaczonym przez intencje
nadawcy i potrzeby shuchaczy (np. liturgia, odbiér radiowy lub TV). W tej
sytuacji mamy do czynienia z oddziatywaniem perswazyjnym, w ktérym ce-
chy nadawcy, komunikatu i odbiorcy decyduja o finalnym wyniku perswazji.

1. ROZUMIENIE KAZANIA JAKO JEDNOSTKI PRZEPOWIADANIA

We wspodlczesnej typologii przepowiadania koscielnego wyrdznia si¢
dwie podstawowe jednostki przepowiadania: kazanie i homili¢. Sg one sto-
sowane zarOwno na gruncie teoretycznym, w rozwazaniach naukowych
(homiletyka), jak i w praktycznym kontekscie przepowiadania. Jako zasad-
nicze kryterium podzialu uznaje si¢ odniesienie do sprawowanej liturgii,
gtownie do Mszy sw. W kontekscie tego kryterium istniejq réznice treSciowe
i formalne pomigdzy kazaniem a homilia.

Homilia to okreslona jednostka przepowiadania zwigzana ze sprawo-
wang liturgia tak $cisle, ze stanowi jej integralna czes¢® Kazanie natomiast
jest jednostka przepowiadania, ktdra nie jest w sposéb tak scisty ztaczona ze
sprawowang liturgig, co pozwala na szersze mozliwosci zarOwno w interpre-
tacji, jak i konkretnym zastosowaniu. Wyrazne odrdznienie kazania od ho-
milii nastrecza jednak sporych trudnosci i dlatego czgsto uzywa si¢ zamien-
nie tych okreslen. Termin ,.kazanie” moze by¢ rozumiany szeroko, tak ze
bedzie obejmowal réwniez homili¢ jako jedna z jego form. W praktyce ka-
znodziejskiej obydwie wyrdznione jednostki przepowiadania sa stosowane, i
czesto pod wzgledem formalnym trudno je odroznié. J. Twardy podaje, ze w
wigkszoS$ci istniejacych definicji kazania mozna wyodrebnié¢ aspekty reto-
ryczne 1 teologiczne w zaleznosci od intencji autora® W ujeciu retorycznym
akcentowane sa takie elementy jak: struktura danej jednostki mowy, jaka jest
kazanie, funkcje i stosowane style retoryczne, cel przeméwienia, zakres reto-
rycznej inwencji, pojgcie i zakres kompozycji. Ujgcie teologiczne podkresla
natomiast aspekty teologiczne takie jak: uzywanie tresci biblijnych, dogma-
tycznych i liturgicznych, przekazywanie prawd wiary i moralnosci, faczno$é

2 G. Siwek, Przepowiadanie Stowa Bozego, w: R. Kaminski (red.), Teologia pasto-
ralna, Lublin 2002, 158.

3 1. Twardy, Pojecie kazania i jego rodzaje, w: W. Przyczyna (red.), Fenomen kaza-
nia, Krakéw 1994, 31.
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z czytaniami liturgicznymi, szczegdlnie Ewangelia, cele religijne stojace

przed homilia.

Omawiajac przekaz kaznodziejski, nieodzowng rzecza jest przedsta-
wienie zagadnienia kompozycji kazania i zwiazanych z tym modeli. Przez
kompozycje¢ kazania rozumie si¢ uklad i powiazanie elementow struktural-
nych tresci kazania. Jest to sie¢ wzajemnych relacji migdzy czg$ciami, ktore
tworza, uporzadkowang calosé’ Celem kompozycji jest tatwiejsze zrozumie-
nie treSci przez odbiorc¢, utrzymanie uwagi, skuteczniejsze przekonywanie
oraz efektywne rozwijanie mysli przez nadawce. Potrzeba uporzadkowania
struktury, zwiazana z prawami funkcjonowania ludzkiego myslenia i prze-
twarzania informacji, doprowadzita do powstania réznych modeli kompozy-
cji kazania, ktdre stosowane sa w praktyce. W literaturze przedmiotu wyrdz-
nia si¢ m.in. model retoryki klasycznej, model dyskursywno-retoryczny,
model dydaktyczno-psychologiczny, model indukcyjno-dialogiczny. Po-
szczegOlne modele réznia si¢ miedzy sobg m.in. ukladem elementow struk-
turalnych, sposobem formulowania wstepu, rozwiniecia i zakonczenia oraz
stopniem zorientowania na potrzeby shuchaczy. Zastosowanie konkretnych
modeli w budowie kazania uwarunkowane jest celem, jaki stawia sobie ka-
znodzieja, a takze aspektami treSciowymi omawianych zagadnien biblijnych
i dogmatyczno-moralnych’

Jednym z najczg$ciej stosowanych obecnie modeli budowy homilii
jest model egzystencjalno-dialogiczny, ktory zostal wypracowany przez pol-
skich homiletéw w latach siedemdziesiatych i zaproponowany jako wzorco-
wy schemat metodyczny jednostki przepowiadania. Za wyborem tego mode-
lu przemawia jego prosta budowa, przejrzystos¢ struktury tresci, a takze po-
pulammos¢ w praktyce kaznodziejskiej. Model ten przewiduje trojfazowa bu-
dowe homilii:

1. Doswiadczenie zyciowe — homilia rozpoczyna si¢ od nawiazania do sytu-
acji zycia stuchaczy i szuka tam konkretnego pytania, na ktére odpowia-
daja teksty zawarte w czytaniach mszalnych.

2. Egzegeza biblijna — formutuje si¢ odpowiedz na postawione pytanie, od-
wolujac si¢ do tresci czytan i analiz egzegetyczno-biblijnych.

3. Zycie cztowieka — po przedstawieniu odpowiedzi na egzystencjalne pyta-
nia pochodzace z czytan, formuluje si¢ wnioski wynikajace z tej odpo-
wigdzi uwzgledniajac grupe odbiorcéw, do ktdérych kierowana jest homi-
lia

‘R. Zerfass, Od aforyzmu do kazania, Krakéw 1995, 91.
> A. Schwarz, Jak pracowa¢ nad kazaniem, Warszawa 1993, 132-140.

® G. Siwek, Przepowiadaé skuteczniej, Krakéw 1992, 76-78; W. Bronski, Homilia w
dokumentach Kosciola wspotczesnego, Lublin 1999, 23-33.
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Kazanie jako rodzaj literacki stanowi przedmiot badan jezykowych
przeprowadzanych na gruncie jezyka religijnego. Wynikiem sa refleksje do-
tyczace aspektow retorycznych tekstéw kaznodziejskich, cech leksykalnych,
morfologicznych i sktadniowych w przekazie kazania, a takze relacji jezyka
religijnego kazania do sfery norm i wartoéci’ Z punktu widzenia stylistyki
jezyka kazanie jest gatunkiem literackim nalezacym do stylu retorycznego,
ktéry jest — obok stylu potocznego — jedng z odmian jezyka méwionego.
Wskazuje si¢ przy tym na intencjonalne odniesienie jezyka religijnego kaza-
nia do sfery sacrum. J. Sambor, dokonujac analizy lingwistycznej grupy wy-
gloszonych kazan, wyréznia dwie funkcje, jakie powinno spetnia¢ kazanie.
Po pierwsze, kazanie posiada funkcj¢ komunikatywna, ktéra wyraza si¢ w
przekazie tresci religijnych i moralnych. Po drugie, kazanie pelni funkcje
perswazyjng tj. proponuje pewny system warto$ci moralnych oraz nakfania
do zajmowania okreslonych postaw. Obydwie funkcje tacza si¢ ze soba,
wskazujac na intencjonalny charakter jezyka kaznodziejskiego, ktéry powi-
nien nie tylko przekazywa¢ informacje, ale i stymulowac odbiorce¢ do zajgcia
stanowiska wobec gloszonych tresci® Podobne stanowisko na gruncie filo-
logicznym reprezentuje B. Matuszczyk, wedlug ktérej porozumienie migdzy
kaznodzieja a stuchaczami zalezy w znacznym stopniu od jezyka, jakim si¢
kaznodzieja postuguje. Wilasciwe i adekwatnie zastosowane srodki jezykowe
sa w stanie wytworzy¢ prawidtowa plaszczyzne komunikacji migdzy nadaw-
ca a odbiorca’

Funkcja perswazyjna tekstéw kaznodziejskich na ptaszczyznie lingwi-
stycznej realizuje si¢ przede wszystkim przez jezyk wartosciujacy, ktoéry sta-
nowi najbardziej rozpowszechniony $rodek ksztatltowania postaw i pogladow
stuchaczy. Dlatego tez jezyk kazania zawiera zespdt srodkow leksykalnych o
znaczeniu wartosciujacym lub opisowo-wartosciujacym. Z tego wzgledu
stuzy on ksztaltowaniu $wiata wartosci u odbiorcy, co osiaga si¢ gtownie
przez przekazywanie ocen i emocji ukrytych w uzywanych w tekscie wyra-
zach. Znaczenie stéw okreslajacych wartosci moralne, estetyczne, poznaw-
cze czy witalne konstytuuje si¢ przez odniesienie do catej sfery sacrum, przy
czym szczegOlnie silny zwiazek z kategoria wartosci transcendentnych maja
kategorie wartosci estetycznych i moralnych'® Kazanie spelniajac funkcje

7 Por. J. Miodek, Wspéiczesne kaznodziejstwo polskie, w: B. Kreja (red.), Tysiqc lat
polskiego stownictwa religijnego, Gdansk 1999, 265-272; P. Urbanski, Wstep. O ka-
zaniu i retoryce raz jeszcze, w: P. Urbanski (red.), Retoryka na ambonie, Krakéw
2003, 5-14.

8 J. Sambor, O jezyku wspélczesnych kazah polskich. Proba opisu, w: M. Karpluk, J.
Sambor (red.), O jezyku religijnym, Lublin 1988, 59.

° B. Matuszczyk, O modelu komunikacji we wspdlczesnym kaznodziejstwie, w: P.
Urbanski (red.), Retoryka na ambonie, Krakéw 2003, 54-55.

10p, Zdunkiewicz-Jedynak, Jezykowe srodki perswazji w kazaniu, Krakéw 1996,
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aksjologiczna powinno stymulowaé stuchaczy do poglgbionej refleksji nad
problematyka religijna oraz formowa¢ wrazliwos¢ moralna. Istotne jest tutaj
wzbudzenie swoistego ,,twdrczego niepokoju”, ktory wyraza si¢ w dostrze-
zeniu kategorii prawdy, dobra i pigkna w otaczajacym Srodowisku.

Jezykowe techniki perswazji w kazaniu naleza do kluczowych $rod-
kow retorycznych pomagajacych stworzy¢ odpowiedni do wypowiedzenia
tekst kazania 1 ktorych specyficzne zastosowanie okresla ostatecznie efek-
tywnos¢ mowy 1 jej styl. Zgodnie z tym pogladem K. Miiller wymienia
wszystkie zasadnicze narzedzia semiotyki, ktoére zwracaja uwage na to, by
kazde uzycie znaku odbywalo si¢ rownoczesnie na trzech poziomach: (1)
syntaktycznym (stosunku znaku do innych znakéw), (2) semantycznym
(znaczenia niesionego przez znaki) i (3) pragmatycznym (relacji miedzy
znakiem a odbiorca)'' Na bazie semiotyki funkcjonuja wszystkie figury re-
toryczne, jakimi postuguje si¢ przekaz, w tym rowniez przekaz religijno-
moralny, by dotrze¢ do odbiorcy. Mozna tu wymieni¢ takie figury retorycz-
ne jak: powtorzenie, objasnienie, opozycja, gra stowna, hiperbola, aluzja.
Odpowiednio zastosowane sa one w stanie zintensyfikowa¢ oddzialywanie
perswazyjne tresci kazania i ukierunkowa¢ myslenie odbiorcy w zamierzo-
nym celu.

2. PSYCHOLOGICZNE ROZUMIENIE PRZEKAZU KAZANIA

Pojecie kazania, nie b¢dace pojeciem psychologicznym, nie wystepuje
zazwyczaj w tego rodzaju literaturze. Wyjatkiem moga by¢ tutaj prace z za-
kresu psychologii religii, w ktorych porusza si¢ zagadnienia kazania w kon-
tekScie doswiadczenia religijnego oraz funkcjonowania i ksztaltowania reli-
gijnosci jednostki'?> Nie oznacza to jednak, ze pojecie kazania nie mogloby
by¢ szerzej analizowane na gruncie psychologii. Wspodlczesna psychologia
poznawcza i spoleczna dostarcza wszechstronnej bazy pojeciowej, umozli-
wiajacej konceptualizacje kazania.

Psychologiczne rozumienie kazania wynika z podstawowych zasad
funkcjonowania proceséw poznawczych i emocjonalnych czlowieka, ktory
w trakcie odbioru kazania aktywnie przetwarza naplywajace informacje o
tresci religijno-moralnej. W tym sensie kazanie moze by¢ traktowane w ten
sam sposob, jak kazda inna informacja prezentowana w srodowisku spolecz-
nym. Zdaniem A. Schwarza, kazanie powinno wplywaé na jednostk¢ na

41.
K. Miiller, Homiletyka na trudne czasy, Krakéw 2003, 284.

2 M. Argyle, Psychology and religion, London 2000, 61; D. M. Wulff, Psychologia
religii, Warszawa 1999, 129-130.
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plaszczyznie poznawczej, emocjonalnej i praktycznego dzialania” W plasz-
czyznie poznawczej rozpatruje si¢ zawarto$¢ informacyjna kazania majaca
na celu zwigkszenie wiedzy religijno-moralnej odbiorc6w oraz pomoc w
uchwyceniu sensu i orientacji w temacie kazania. Wplyw na plaszczyznie
emocjonalnej polega na wzbudzeniu odpowiednich emocji stymulujacych
zainteresowanie i ukierunkowujacych uwage odbiorcow. Plaszczyzna prak-
tycznego dzialania wymaga wzbudzenia motywacji do zmiany dotychcza-
sowej postawy zyciowej oraz aktywacji praktycznego dzialania w wymiarze
religijnym i egzystencjalnym. Psychologiczna problematyke kazania mozna
réwniez przedstawi¢ w modelu komunikacji interpersonalnej. Kazanie ro-
zumiane jest tutaj jako komunikat zawierajacy cztery aspekty: tresci (rze-
czowe informacje o prezentowanych zagadnieniach i zjawiskach), samo-
ujawniania sie¢ (informacje o osobie nadawcy i jego zachowaniu), odniesie-
nia (zdefiniowanie relacji nadawca — odbiorca) oraz apelu (oddzialywanie na
sfere poznania, uczu¢ i dziatania odbiorcy). Tak okreslony komunikat jest
przekazywany w procesie interakcji pomiedzy nadawca a odbiorca'*

W oparciu o powyzsze stwierdzenia mozna podjac prébg podania de-
finicji kazania w ujeciu psychologicznym, ktora bedzie podstawa dla dal-
szych analiz. Kazanie bedzie zatem rozumiane jako okreslona wymogami
tresciowymi i formalnymi informacja o charakterze religijno-moralnym
formulowana przez nadawcg¢ w okreslonym kontekscie liturgicznym i
oddzialujaca na odbiorc¢ w sferze poznawczej, emocjonalnej i behawio-
ralnej. Powyzsza definicja, bedaca propozycja uwzgledniajaca zaréwno
aspekt homiletyczny, jak i aspekt psychologiczny omawianego pojecia, jest
préba znalezienia punktéw wspdélnych obydwdch nauk w zakresie rozpatry-
wanego zagadnienia. I cho¢ definicja ta z pewnoscia nie wyczerpuje proble-
matyki, to z uwagi na psychologiczny charakter artykutu jest niezbedna.

W trakcie przekazu kazania nastgpuje przesylanie informacji (tres¢
kazania) od nadawcy (kaznodzieja) do odbiorcy (shuchacz) w okreslonym
kontekscie spotecznym (czynnos¢ liturgiczna). Wynikiem jest zachodzaca u
odbiorcy recepcja kazania rozumiana jako proces przetwarzania napltywaja-
cych informacji, ktéry sktada si¢ z czterech wymiarow':

1. Zapamigtania tresci — proces zapamigtywania, przechowywania i odtwa-
rzania informacji religijno-moralnych stanowiacych tres¢ kazania.
Nadawca dazy do tego, by odbiorca zapamigtat przedstawiane tresci. Cel

BA. Schwarz, Jak pracowaé nad kazaniem, Warszawa 1993, 81.

' W. Chaim, Kazanie jako komunikat, w: W. Przyczyna (red.), Fenomen kazania,
Krakéw 1994, 99,

' Por. D. Krok, Psychologiczna analiza recepcji kazania jako procesu, Studia Teo-
logiczno-Historyczne Slaska Opolskiego, 20 (2000), 421-445.
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informacyjny kazania jest osiagnigty, gdy dostarcza ono odbiorcy intere-
sujacej i warto$ciowej wiedzy.

. Rozumienia — proces pojmowania tresci kazania. Polega on na uchwyce-
niu znaczenia wystepujacych w kazaniu poj¢c, sadow oraz ich wzajem-
nych relacji, a takze relacji z treSciami pokrewnymi. Kazanie zostaje zro-
zumiane, gdy odbiorca potrafi operowaé pojeciami oraz sadami stano-
wiacymi tres¢ przekazu zgodnie z ich obiektywnymi wlasnosciami (kry-
teria egzegetyczno-doktrynalne) i stosownie do sytuacji zadaniowej (cel
kazania).

. Oceny — przypisanie odebranej informacji religijno-moralnej znaczenia
ewaluatywnego, ktore wyraza indywidualne preferencje jednostki (pozy-
tywne lub negatywne) wzgledem percypowanej tresci. Ocena kazania do-
tyczy zaréwno tresci, jak i formy. Kryteriom oceny tresci podlega prze-
kaz od strony merytorycznej, ktora powinna spetniaé okreslone wymaga-
nia tresciowe. Ocena pod wzgledem formy to ocena efektywnosci prze-
powiadania, ktéra nalezy rozpatrywaé z punktu widzenia praw komuni-
kacji interpersonalnej (jasnos¢, logicznos$é, estetyka itd.).

. Asymilacji treSci w wymiarze religijnym i egzystencjalnym — proces,
podczas ktérego jednostka wlacza naplywajace informacje do swoich
struktur poznawczych, wzbogacajac tym samym struktur¢ wlasnego do-
$wiadczenia. Proces asymilacji zachodzi w wymiarze religijnym i obej-
muje pojecia oraz sady dotyczace sfery religijnosci. Ponadto, proces ten
ma takze miejsce w wymiarze egzystencjalnym i zawiera poj¢cia oraz sa-
dy odnoszace si¢ do caloksztaltu zycia jednostki - jego sensu i celu. W
tym rozumieniu asymilacja oznacza przyswojenie sobie tych tresci reli-
gijno-moralnych, ktore maja szans¢ ksztaltowaé pdzniejsze myslenie i
dziatanie czlowieka'®

3. PRZEKAZ KAZANIA W KOMUNIKACJI PERSWAZYJNE]J

Gdy mowa jest o przekazie kaznodziejskim w kontekscie psycholo-

gii, konieczne jest uwypuklenie analiz, dokonujacych si¢ w zakresie psycho-
logii jezyka i komunikacji spolecznej. Wnosza one istotny wklad w zrozu-
mienie mechanizméw rzadzacych prawami oddzialywania perswazyjnego i
przetwarzania informacji perswazyjnych przez odbiorcéw. Wyniki uzyskane
w badaniach nad perswazja z powodzeniem zostaly przetransponowane na
grunt kaznodziejstwa, przyczyniajac si¢ do szerszego poznania specyfiki te-

'® Por. J. Kotodziejczyk, Religijnos¢ ludzi Swieckich a recepcja kazan, Collectanea
Theologica, 64 (1994) nr 4, 138-140.
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go przekazu'' Perswazja w rozumieniu psychologicznym jawi si¢ jako pro-
ces polegajacy na celowym przekonaniu jednostki do zaakceptowania i przy-
jecia okreslonego systemu postaw zdefiniowanych przez nadawceg. Cel ten
realizowany jest poprzez naklonienie odbiorcy do mniej lub bardziej swia-
domego przetwarzania informacji zawartych w przekazie perswazyjnym.
Konsekwencjq jest reorganizacja dotychczasowego sytemu poje¢ i zmiana
postaw. We wspolczesnej eksperymentalnej psychologii spolecznej przewa-
zajaca wigkszos¢ badaczy rozumie perswazje jako proces skladajacy sie z
serii etapdw. Chociaz nie zawsze zgadzajq si¢ oni, ktore z etapow sg istotne
w sekwencji procesu, to jednak wspdlnie uznawanym pogladem jest to, ze
odbiorca musi zwrdci¢ uwage na przekaz, zrozumieé jego tres¢ i wykazaé
aktywno$é poznawcza w stosunku do tego, co zostalo przedstawione'® Ce-
cha charakterystyczna jest scisly zwiazek procesu perswazji ze zmiana po-
staw, ktorych wynik jest empirycznym dowodem na efektywnos¢ dziatan
perswazyjnych.

Prace omawiajace pojecie kazania na gruncie komunikacji perswa-
zyjnej biora swoja genez¢ od badan psychologicznych prowadzonych przez
C. Hovlanda i jego wspolpracownikéw na Uniwersytecie Yale (USA) w la-
tach pigédziesigtych XX wieku. Wyniki tych badan zaowocowatly powsta-
niem szeroko rozumianej teorii komunikacji perswazyjnej i zmiany postaw,
ktéra w duzej mierze byla empiryczna weryfikacja i uporzadkowaniem
wczesniejszych rozwazan retorycznych. Zespét Hovlanda przeprowadzit
szereg eksperymentéw dotyczacych warunkéw skutecznej perswazji. Bada-
no trzy gtéwne czynniki: zrédlo komunikatu (np. kompetentnos¢ i atrakcyj-
ny nadawcy), sam komunikat (np. sit¢ i rodzaj uzytych argumentéw) oraz
cechy odbiorcy (np. podatnos¢ na perswazje jako sklonnosé¢ do ulegania ko-
munikatom perswazyjnym)" Badania Hovlanda i wspétpracownikéw, cho-
ciaz w pdzniejszym czasie zmodyfikowane, okazaty si¢ niezwykle stymulu-
jace dla rozwoju badan nad perswazja i zmiang postaw. Dostarczyty one in-
teresujacych wynikow sposrdd ktorych cze$é okazata si¢ niezwykle warto-
sciowa i byla kontynuowana przez nastepnych badaczy. Oferowaly one
wazny wglad w gléwne czynniki (nadawca, przekaz, odbiorca, kanal) wa-
runkujace proces perswazji. Po raz pierwszy proces perswazji ujety zostal w
naukowe ramy i wyrazony za pomoca empirycznych $rodkéw. Istotnym

77, Grzegorski, Homiletyka kontekstualna, Poznan 1999, 61.

'® R. E. Petty, Ch. Wheeler, Z. L. Tormala, Persuasion and attitude change, w:
T. Milton, M.J. Lerner (eds.), Handbook of psychology: Personality and social psy-
chology, Vol. 5, New York 2003, 368-375.

RE. Petty, D. Rucker, G. Bizer, J.T. Cacioppo, The elaboration likelihood model
of persuasion, w: J.S. Seiter, G. H. Gass (eds.), Perspectives on persuasion, social
influence and compliance gaining, Boston 2004, 65.
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elementem powstatych prac byto powiazanie perswazji z dziedzing zmiany
postaw, co umozliwito empiryczna weryfikacj¢ poje¢ zwiazanych z perswa-
zja na gruncie eksperymentalnej psychologii spoteczne;.

Powyzsze badania wzbudzily zainteresowanie autorow zajmujacych
si¢ teorig homiletyki i gloszeniem kazan. Zdaniem Z. Grzegorskiego, widzac
realne korzysci plynace z wykorzystania osiagni¢¢ teorii komunikacji w
przepowiadaniu koscielnym, w latach pigédziesiatych i szes$¢dziesiatych XX
wieku podjeto proby jej przystosowania do potrzeb kaznodziejstwa20 Punk-
tem wyjscia bylo przekonanie, ze prawa rzadzace procesem ludzkiej komu-
nikacji sa niezmienne w swej istocie 1 daja szanse¢ usprawnienia przekazu
kazania, czyli efektywniejszego dotarcia do stuchacza. Kazanie zaczg¢to trak-
towaé jako komunikacyjny przeplyw informacji, w ktdrym ujawniaja si¢ po-
stawy i przekonania zarowno nadawcy (kaznodzieja), jak i odbiorcow (stu-
chacze). Zaprezentowano caly szereg eksperymentalnie sprawdzonych praw
komunikacyjnych i przeanalizowano je z pozycji homiletycznej. W ten spo-
sob zapoczatkowany zostal Scisty zwiazek kaznodziejstwa z szeroko rozu-
miang teorig komunikacji, co znalazto swoje odbicie w probach opisu proce-
sow zachodzacego pomiedzy gloszacym kazanie a stuchaczami.

Zastanawiajac si¢ nad procesem przekazu kazania, jego specyfika i
psychologicznymi uwarunkowaniami mozna postawi¢ pytanie, od czego za-
lezy ostateczny efekt wywolywany przez kazanie w umysle i dalej w zyciu
religijnym odbiorcéw. Analizujac teori¢ komunikacji oraz prébujac odnies¢
jej osiagniecia do sytuacji kazania, mozna powiedzie¢, ze na proces przeka-
zu kazania wplyw maja nastepujace elementy®':

1) Nadawca (kaznodzieja) — osoba wytwarzajaca informacje znakowo-
symboliczne. Maja one zrestrukturyzowac system pojeciowy odbiorcy oraz
zmodyfikowac jego sposéb myslenia i zachowania.

2) Komunikat (struktura i forma kazania) — jego tres¢ zakodowana jest w
postaci ustrukturyzowanych znakéw i symboli ujetych w odpowiednia forme
komunikacyjna.

3) Kanal (werbalny i niewerbalny) — droga komunikacyjna, za pomocg kté-
rej nadawca komunikuje treSci wypowiedzi, a takze swoje postawy i emocje
wobec odbiorcy.

4) Odbiorca (stuchacz) — osoba percypujaca informacje znakowo-symbolicz-
ne w kategoriach posiadanych systeméw potrzeb, wartosci i postaw”

w0z, Grzegorski, W kregu amerykarskiej retorycznej komunikacji, w: R. Przybylska,
W. Przyczyna (red.), Retoryka dzis. Teoria i praktyka, Krakéw 2001, 275.

21 7. Grzegorski, Homiletyka kontekstualna, Poznan 1999, 103-105.

2 por. Petty R. E., Wegener D.T., Attitude change: Multiple roles for persuasion
variables, w: D.T. Gilbert, T. Fiske, G. Lindzey (eds.), The handbook of social psy-
chology, Vol. 1, New York 1998, 342-366.
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Nalezy podkresli¢, ze na ostateczne efekty oddzialywania perswazyjne-
go w kazaniu skladaja si¢ interakcje pomiedzy wymienionymi powyzej czyn-
nikami. Zgodnos¢ i dopasowanie ich sprawia, ze informacje zostaja przekaza-
ne w sposob efektywny oraz zrozumiaty dla odbiorcy. Udzial poszczegdlnych
czynnikow w procesie perswazji moze by¢ rézny w zaleznosci od danej sytu-
acji oddzialywnia perswazyjnego.

Celem, ktory stawia sobie nadawca, jest m.in. przekaz tresci kazania w
taki sposob, aby w swiadomosci shuchacza pozostawi¢ mozliwie najtrwalszy
slad. Konsekwencja bedzie poglebienie religijnej sSwiadomosci stuchacza oraz
umiejetnosci dojrzalej interioryzacji treSci bedacych przedmiotem kazania.
Odnosi sie to zaréwno do caloksztattu posiadanej wiedzy religijnej, jak i in-
dywidualnych przekonan dotyczacych zycia (cel zycia, sens istnienia itp.). W
modelu komunikacyjnym pomiedzy nadawcg a stuchaczem tworzy sie ,,sprzg-
zenie informacyjne”: nadawca wyraza swoje przekonania, sady i stany emo-
cjonalne za pomoca znakow werbalnych i niewerbalnych, ktére odbiorca po
uslyszeniu interpretuje wedhug swoich postaw i oczekiwan. Wazna rol¢ od-
grywa tutaj jezyk, czyli kod i jego zrozumialo$¢, a takze wszelkie skojarzenia
emocjonalne powstajace u odbiorcy, ktdre nie zawsze musza by¢ zgodne z in-
tencjami nadawcy®

W kregu wspoélczesnych dwutorowych modeli perswaz;ji brak jest ana-
liz dotyczacych bezposrednio tematu przekazu kazan. Kluczowa idea tych
modeli opiera si¢ na stwierdzeniu, ze pewne procesy zmian postaw 1 perswazji
wymagaja relatywnie wysokich ilosci umyslowego wysitku, natomiast inne
procesy potrzebuja relatywnie niewiele wysitku umystowego — mamy wiec do
czynienia z dwutorowoscia przetwarzania informacji. Rozwijajac generalng
mysl, ze osoby przetwarzaja informacje na dwdch poziomach: powierzchow-
nym i glebokim, modele proponuja analiz¢ szeregu zmiennych zwigzanych z
zaangazowaniem (ktére wplywa na motywacj¢ do przetwarzania przekazu)
oraz dystraktorami (ktore wplywaja na zdolnosé przetwarzania)24 Takie po-
dejscie umozliwia mozliwie wyczerpujace analizowanie proceséw i czynni-
kéw wystepujacych w trakcie oddzialywania perswazyjnego. Nieliczne prace
z kregu dwutorwych modeli tylko posrednio podejmuja zagadnienie przekazu
informacji religijno-moralnych i to w kontekscie roli symboli religijnych w
przetwarzaniu informacji oraz etycznych wyznacznikéw podejmowania decy-
zji. Jakkolwiek nie poruszaja one wprost tematyki przekazu kazania, niemnie;j
jednak wyraznie przyczyniajq si¢ do szerszego zrozumienia funkcji, jaka spet-
nia¢ moga tresci religijno-moralne w oddziatywaniu perswazyjnym. Zaprezen-

B W. Chaim, Religijnosé jako komunikacja. Zastosowanie paradygmatu inter-
akcyjnego w psychologii religii, Roczniki Filozoficzne, 41 (1993) nr 4, 30.

% R. E. Petty, Ch. Wheeler, Z. L. Tormala, Persuasion and attitude change, w:
T. Milton, M.J. Lerner (eds.), Handbook of psychology: Personality and social psy-
chology, Vol. 5, New York 2003, 368-370.
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towane ponizej wyniki dwdch badaf przeprowadzonych na tym gruncie rzuca-
ja dodatkowe $wiatlo na charakter komunikowania tresci religijnych i1 moral-
nych.

M.J. Dotson i E.M. Hyatt (2000) zbadali wplyw symboli religijnych,
uzytych w przekazie reklamowym, na spostrzeganie i odbior tresci reklamy®
Przyjmujac za podstawe model przetwarzania informacji perswazyjnych (the
elaboration likelihood model - ELM) pokazali, ze wskazowki peryferyjne mo-
ga posiadaé glebsze znaczenie niz wynikaloby to z modelu. W kontekscie re-
klamy produktu jako wskazdéwke peryferyjna uzyto krzyza chrzescijanskiego,
natomiast pozostalymi zmiennymi niezaleznymi byly poziomy dogmatyzmu
religijnego i kategorie produktu. Rezultaty przeprowadzonego badania poka-
zaly, ze natura wskazoéwki peryferyjnej uzytej w przekazie reklamowym
wplywa na zréznicowanie dzialania tej wskazowki. Przeciwnie do zalozen
plynacych z modelu, jednostki stabo zaangazowane i charakteryzujace si¢ wy-
sokim dogmatyzmem religijnym okazaly si¢ mie¢ mniej pozytywnych postaw
wobec marki produktu oraz mniejsza cheé jego zakupu w sytuacji ekspozycji
reklamy zawierajacej krzyz. Osoby o wysokim dogmatyzmie i okazujace wy-
sokie zainteresowanie produktem, prezentowaly pozytywne uczucia wobec
produktu, marginalnie zwigkszone przez obecnos¢ krzyza. Swiadczy to o
ograniczeniach modelu ELM w przypadku analizowania pewnego typu wska-
zéwek peryferyjnych np. o charakterze religijnym. Przyczyna moze by¢ fakt,
iz komunikaty religijne sa $cisle zwigzane z wartosciami najwyzszymi (Bog,
zbawienie, prawda), co prowadzi do innego sposobu przetwarzania informacji
niz w przypadku komunikatéw komercyjnych.

Kolejny przyktad zastosowania dwutorowych modeli perswazji w prze-
kazie informacji moralnych zwiazany jest z badaniami M. D. Streeta i jego
wspotpracownikow. Zaproponowal on model kognitywnej elaboracji podej-
mowanych decyzji etycznych (The Cognitive Elaboration Model of Ethical
Decision Making)*® Wykazal réwniez, ze istnieje mozliwos¢ zaadaptowania
modelu przetwarzania przekazu perswazyjnego do badania zagadnien etycz-
nych i moralnych. Model zaklada, ze jednym z najwazniejszych aspektéw po-
dejmowania decyzji etycznych jest zdolnos¢ jednostki do rozpoznania moral-
nych aspektéw danego zadania decyzyjnego. Kluczowym pojeciem w tym
modelu jest poziom nakladu poznawczego (the level of cognitive expenditure)
oznaczajacy ilos¢ wysitku poznawczego wlozonego przez jednostke w zbada-
nie wszystkich cech okreslonego zadania decyzyjnego o charakterze etycznym

% M. J. Dotson, E. M. Hyatt, Religious symbols as peripheral cues in advertising: A
replication of the elaboration likelihood model, Journal of Business Research, 48
(2000) nr 1, 63-68.

% M.D. Street, C. Douglas, W. Geiger, M.J. Martinko, The impact of cognitive ex-
penditure on the ethical decision-making process: The Cognitive Elaboration Model,
Organizational Behavior and Human Decision Processes, 86 (2001) nr 2, 265.
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i moralnym. Chodzi tu gltéwnie o stopieni, w jakim osoba analizuje naptywaja-
ce informacje pod katem etycznym i moralnym. Poziom nakladu poznawcze-
go wywiera wplyw na prawdopodobienstwo, ze jednostka prawidlowo rozpo-
zna odpowiednie aspekty moralne tego zadania.

Dwa odmienne czynniki: motywacja i zdolno$¢ okazuja sie bezposred-
nio wplywa¢ na poziom nakladu poznawczego w przetwarzanie informacji
etyczno-moralnych®” W przypadku, gdy catkowite oddzialywanie faktoréw
motywacyjnych i zdolnosciowych jest wysokie, to jednostka uzywa centralne-
go przetwarzania informacji. Nastepuje wdwczas wzrost prawdopodobienstwa
rozpoznania zagadnienia moralnego. Proces ten przebiega na czterech pozio-
mach: rozpoznanie zagadnienia moralnego, podj¢cie osadu moralnego, ustale-
nie intencji moralnej oraz zaangazowanie si¢ w zachowanie moralne. W prze-
ciwstawnej sytuacji, gdy catkowite oddzialywanie faktoréw motywacyjnych i
zdolnosciowych jest niskie, wéwczas jednostka stosuje peryferyjne przetwa-
rzanie informacji. W takim przypadku, odbiorca nie koncentruje si¢ na aktyw-
nym przetwarzaniu informacji i podejmowane decyzje nie wynikaja z analiz
etycznych oraz moralnych® Rozwiazanie zagadnien prezentowanych w ko-
munikatach nastepuje wtedy na bazie czynnikéw nieetycznych np. uprzedzen
czy stereotypow.

4. PRZEKAZ KAZANIA W MODELU PRZETWARZANIA POSTAW
JEZYKOWYCH

Wspolczesnie na gruncie homiletyki czy psychologii brak jest refleks;ji
dotyczacych przekazu kazania w ramach komunikacji perswazyjnej. Taki
stan rzeczy wynika w dwdch przyczyn. Po pierwsze, starsze opracowania
homiletyczne okazuja si¢ niewystarczajace i nieprzystajace do obecnej wie-
dzy psychologicznej. Po drugie, istniejace teorie z zakresu psychologii jezy-
ka 1 komunikacji spolecznej w niklym stopniu uwzgledniaja specyfike in-
formacji religijno-moralnych oraz ich oddzialywanie perswazyjne. Ze
wzgledu na taka sytuacj¢ uzasadnione sa proby zbadania przekazu kazania w
oparciu o eksperymentalng psychologi¢ spoleczna, a w szczegdlnosci o
wspolczesne modele przekazu informacji.

Obecna czg$¢ pracy jest proba umieszczenia przekazu kazania w ra-
mach modelu przetwarzania postaw jezykowych (a model of the language

7 M.D. Street, C. Douglas, W. Geiger, M.J. Martinko, The impact of cognitive expen-
diture on the ethical decision-making process: The Cognitive Elaboration Model, Or-
ganizational Behavior and Human Decision Processes, 86 (2001) nor 2, 268.

® Por. M.D. Street, C. Robertson, W. Geiger, Ethical decision making: The effects of
escalating commitment, Journal of Business Ethics, 16 (1997), 1153-1156.
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attitudes process) opracowanego przez J.J. Bradaca, A.C. Cargile’a i
].S. Hallett” Za tym wyborem wiasnie tego modelu przemawia kilka argu-
mentéw. Po pierwsze, prezentowany model traktuje proces przekazu infor-
macji integralnie, uwzgledniajac zmian¢ postaw wobec nadawcy i komuni-
katu. Po drugie, w swej strukturze odnosi si¢ on do wspotczesnych dwuto-
rowych teorii perswazji. Po trzecie, uwzgledniane sa w nim procesy po-
znawcze i emocjonalne stanowigce podioze procesu perswazji oraz zmiany
postaw. I wreszcie po czwarte, model umozliwia kompleksowe spojrzenie na
szerokga game¢ zachowan werbalnych i niewerbalnych. Wydaje sie, ze po-
wyzsze argumenty sa trafnymi ramami metodologicznymi umozliwiajacymi
wlaczenie przekazu kazania w kategorie psychologiczne. Omawiany model
przetwarzania postaw jezykowych oparty jest na wczesniejszych propozy-
cjach A. C. Cargile’a i wspétpracownikéw™ Podkresla si¢ w nim, ze wiele
czynnikow zwiazanych z procesami poznawczymi i emocjonalnymi odbior-
cy odgrywa kluczowa rolg w jego reakcjach na zachowania werbalne 1 nie-
werbalne nadawcy. Dodatkowo, postawy odbiorcy wobec tych zachowan
moga wchodzi¢ w interakcje z celami, oczekiwaniami oraz poziomem prze-
twarzania naptywajacych informacji.

W modelu wyréznia sie nastepujace czynniki, ktore skladaja si¢ na
przekaz informacji:

1) Nadawca — zwiazane sa z nim dwie grupy zachowan: jezykowe i
pozajezykowe. Zachowanie j¢zykowe nadawcy, (language behavior) powin-
ny by¢ odzwierciedleniem réznorodnosci leksykalnej, perswazyjnosci stylow
komunikacyjnych. Zachowanie jezykowe sa bardzo istotnym elementem, ale
nie jedynym. Odbiorcy reaguja rownolegle na zachowanie pozajezykowe
(non-language behavior), do ktérych naleza gesty, mimika, czynniki gloso-
we, atrybuty fizyczne takie jak pleé, rasa, wiek oraz uwarunkowania spo-
feczne - status zawodowy. Jak wykazal A. C. Cargile w swych badaniach,
moga one ostabiaé lub wzmacniaé atrybucje dokonywane na bazie jezyka’'

Powyzsze aspekty mozna umiejscowi¢ w kontekscie problematyki
kazania. W przekazie kazania réwniez mamy do czynienia zaréwno z za-
chowaniami jezykowymi kaznodziei (tres¢ kazania, prezentowany styl, uzyte
srodki leksykalne), jak i z zachowaniami pozaj¢zykowymi (stosowane gesty,

3. 1. Bradac, A. C. Cargile, J. S. Hallet, Language attitudes: Retrospect, conspect,
and prospect, w: P. W. Robinson, H. Giles (eds.), The new handbook of language
and social psychology, Chichester 2001, 145-151.

* Por. A. C. Cargile, H. Giles, E. B. Ryan, J. J. Bradac, Language attitudes as a so-
cial process: A conceptual model and new directions, Language and Communica-
tion, 14 (1994), 211-236.

A C Cargile, Attitudes toward Chinese-accented speech: An investigation in two
contexts, Journal of Language and Social Psychology, 16 (1997), 441-442.
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spektrum sygnaléw wokalnych) oraz atrybutami spoltecznymi i fizycznymi
(wiek, status, wyglad). Czynniki te skfadaja si¢ na ogdlny obraz kaznodziei
znajdujacy swe odbicie w polu percepcyjnym odbiorcy. Badania przeprowa-
dzone nad rola cech glosu np. wysokos¢, glo$nosé, szybkos¢ mowienia w
przekazie tresci kazan pokazaly, ze osoby stuchajace kazan przywiazuja du-
73 wagg zarowno do ich warstwy treSciowej, jak i wokalnej. Okazuje sig¢, ze
odbiorcy wyrabiaja sobie opini¢ na temat sluchanego kazania na podstawie
sposobu wypowiadanych tresci, a to wydaje si¢ by¢ bardzo istotne dla prze-
powiadania koscielnego®

2) Odbiorca — w odniesieniu do odbiorcy wyrdzni¢ mozna trzy
istotne struktury i procesy, ktére powoduja powstanie interakcji mi¢gdzy wy-
powiedzia nadawcy a reakcja odbiorcy. Sa to: postawy, selekcja bodzcow i
przetwarzanie informacji.

W badaniach postaw jezykowych (language attitudes), obok typo-
wych analiz sfery poznania (przekonania, stereotypy) i sfery afektu (ewalu-
acje), dokonuje si¢ rowniez analiz nad tendencjami behawioralnymi (be-
havioral tendencies). Laczne traktowanie powyzszych sfer wydaje si¢ by¢
istotne dla uchwycenia czynnikéw majacych wplyw na przekazywanie in-
formacji jezykowych. Zgodnie z propozycja autorow modelu warto zauwa-
zy¢, ze na postawy jezykowe maja wplyw przynajmniej trzy przyczyny: kul-
turowa, biologiczna i funkcjonalna® Pierwsza z nich zwiazana jest z fak-
tem, ze niektore style komunikacji czy formy lingwistyczne sa cenione w
kulturze, podczas gdy inne nie. Biologiczne zrédta postaw jezykowych
zwiazane s3 natomiast z ewolucyjnym wyposazeniem gatunku. K.J. Tusing i
J.P. Dillard argumentuja, ze ewolucja wyposazyla ludzi we wrodzone ten-
dencje do ewaluacji sygnatow wokalnych np. wysokos$ci czy natg¢zenia glo-
su. Odbiorcy beda ocenia¢ nadawcow mowigcych niskim tonem jako bar-
dziej dominujacych i zdecydowanych niz nadawcéw z tonem wysokim™

W funkcjonowaniu spolecznym myslenie o wszystkich docierajacych
informacjach byloby nieekonomiczne i niemozliwe z punktu widzenia adap-
tacji do Srodowiska, gdyz prowadziloby do ,,przetadowania” systemu po-
znawczego jednostki. Otaczajacy $wiat zawiera zbyt duzo informacji, by
czlowiek mogt je przyswoi¢ i zastosowaé. Z powodu tych ograniczonych

2 D. Krok, P. Fortuna, Preferencje wokalne w strukturze glosu kaznodziejskiego.
Psychologiczne badania empiryczne, Przeglad Homiletyczny, 7 (2003), 210.

33 1.J. Bradac, A. C. Cargile, J.S. Hallet, Language attitudes: Retrospect, conspect,
and prospect, w: P. W. Robinson, H. Giles (eds.), The new handbook of language
and social psychology, Chichester 2001, 147.

K. Tusing, J.P. Dillard, The sounds of dominance: Vocal precursors of perceived
dominance during interpersonal influence, Human Communication Research, 26
(2000), 148.
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mozliwoséci percepcyjnych odbiorca musi dokonywac selekcji naptywaja-
cych bodzcow, na przykiad pod wzglgdem ich wazno$ci. Owa waznos¢ mo-
ze by¢ zdeterminowana przez postawy, oczekiwania czy cele. Dzigki temu
mozliwe jest efektywne wykorzystanie percypowanych informacji w kon-
kretnych sytuacjach zyciowych.

W modelu wyrdznia si¢ dwa rodzaje przetwarzania informacji: prze-
twarzanie automatyczne (automatic processing) i przetwarzanie kontrolowa-
ne (controlled processing). Pierwsze z nich, przetwarzanie automatyczne po-
lega na nieintencjonalnej lub spontanicznej aktywacji dobrze wyuczonego
zbioru asocjacji. Zachodzi ono wtedy, gdy tresci sg przyjete szybko, to zna-
czy po kilku powtorzeniach lub bez zadnego powtérzenia. Natomiast od-
wrotnie, przetwarzanie kontrolowane, jest intencjonalne i wymaga aktywnej
uwagi jednostki, wystepuje jesli sie¢ odbiorcy rozwija si¢ (lub nawet prze-
mieszcza si¢) poprzez kolejne powtdrzenia lub elaboracje® Mozliwosci te
reprezentowane sa w modelu jako serie potaczonych i wzrastajacych petli.
Kazda petla opisuje powtdrzenie aktywowane) sieci weztowej (nodal ne-
twork) 1 jest wieksza od poprzedniej petli, poniewaz sie¢ rozwija si¢ w cza-
sie w wymiarach wielkosci 1 ztozonosci. Sie¢ we¢zlowa moze stuzy¢ jako ba-
za dla reakcjt lub moze by¢ dalej elaborowana.

Zgodnie z modelem wymieniane s3 trzy czynniki wptywajace na roz-
w0j sieci: motywacja, zdolnos¢ i nastrdj. Dwa pierwsze faktory sa podawane
przez model przetwarzania przekazu perswazyjnego®® Motywacja do prze-
twarzania jest niezbe¢dna, aby nastapita elaboracja poczatkowej sieci wezto-
wej czyli analizowanie dostepnych postaw jezykowych oraz specyficznych
informacji o nadawcy. Odbiorca musi wykazywa¢ takze odpowiedni poziom
zaangazowania si¢ w kontrolowane przetwarzanie czyli $wiadome i uwazne
badanie prezentowanych tresci. Ostatecznie, trzeci czynnik tj. nastrdj jest w
stanie wywiera¢ wplyw na ilos¢ i1 rodzaj odbieranych informacji w zalezno-
sci od swego charakteru np. inne jest oddzialywanie nastroju pozytywnego, a
inne — negatywnego. Zaznaczy¢ nalezy, ze wplyw nastroju uwidacznia si¢
zar6bwno w warunkach automatycznego, jak i kontrolowanego przetwarza-
nia.

W kontekscie kazania mamy do czynienia ze stuchaczem, ktory per-
cypuje naptywajace informacje w kategoriach swych postaw religijnych,
systemu wartos$ci i potrzeb. Probuje on dopasowac uslyszane tresci do usta-

% J.J. Bradac, A. C. Cargile, J.S. Hallet, Language attitudes: Retrospect, conspect,
and prospect, w: P. W. Robinson, H. Giles (eds.), The new handbook of language
and social psychology, Chichester 2001, 149.

* R.E. Petty, D. Rucker, G. Bizer, J.T. Cacioppo, The elaboration likelihood model
of persuasion, w: J. S. Seiter, G. H. Gass (eds.), Perspectives on persuasion, social
influence and compliance gaining, Boston 2004, 67.
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lonych, wewngtrznych struktur myslowych. Selekcjonuje odbierane infor-
macje nadaje im indywidualne znaczenie w zaleznosci od swoich oczekiwan
i celow. Wydaje sie, ze w trakcie odbioru kazania u stuchaczy wystgpuja
réwniez niejednolite strategie przetwarzania informacji. Sa one zalezne od
czynnikéw motywacyjnych (zaangazowanie w problematyke religijna),
zdolnosci przetwarzania czy doswiadczanych stanéw emocjonalnych jed-
nostki’’

3) Reakcje — dotycza one ewaluacji (ocen) ludzi i przedmiotow,
strategii komunikacyjnych oraz innych zachowan. Postawy jezykowe sa bli-
sko zwigzane z oceng nadawcow, poniewaz odbiorca na podstawie zacho-
wan werbalnych i pozawerbalnych nadawcéw ksztattuje sobie opinie i sady
na ich temat. Wyniki postaw jezykowych nie sa ograniczone tylko do ewalu-
acji nadawcy. Postawy wobec jezyka, w facznosci z innymi zmiennymi opi-
sywanymi przez model, wyznaczaja okreslone strategie komunikacyjne.
Wyniki badan nad perswazyjnym oddzialywaniem styléw méwienia pokaza-
ly, ze istniejq negatywne relacje pomig¢dzy uzyciem stylu ,stabego oddzia-
lywania” (low-power style) a postawami wobec propozycji oferowanych w
komunikatach perswazyjnych. Strategia zawierajaca elementy wahan
(,»....uhm.... no, tak”), pytan retorycznych (tag questions) (,,tadne, niepraw-
daz”), grzecznych intensyfikacji (,,naprawde fadne”) sprawiata, ze odbiorcy
byli mniej sktoni do ulegania oddzialywaniu perswazyjnemu. Wyniki te po-
kazuja, ze postawy jezykowe moga prowadzi¢ konsekwentnie do okreslone-
go typu zachowan, zaleznie od przyje¢tej strategii i uzytych srodkéw jezyko-
wych™®

Biorac pod uwage powyzsze spostrzezenia mozna wykaza¢, ze shu-
chacze wyrazaja swoje indywidualne preferencje wzgledem kazania w kate-
goriach poznawczych i emocjonalnych. Nastepuje wéwczas proces weryfi-
kacji przydatnosci informacji percypowanych przez jednostke w kategoriach
egzystencjalnych (,,moje zycie”) i religijnych (,,moja wiara”). Ocena kazania
jako informacji religijno-moralnej jest wynikiem wartosciowania tego ko-
munikatu w aspekcie tresci (zawarto$§¢ merytoryczna) oraz formy (sposob
przekazu)® Mozna méwié takze o asymilacji, czyli wlaczeniu przez stucha-
cza percypowanych tresci w osobiste, istniejace struktury poznawcze. Ewen-
tualne zachowania odbiorcy moga towarzyszy¢ sytuacji odbioru kazania i
zaleze¢ beda od indywidualnych przypadkow.

Przedstawiona powyzej analiza komunikacji kaznodziejskiej w ra-
mach eksperymentalnej psychologii spolecznej ukazuje nam ztozonos¢ tego

37 Por. Z. Grzegorski, Homiletyka kontekstualna, Poznan 1999, 162-165.

3 T. Holtgraves, B. Lasky, Linguistic power and persuasion, Journal of Language
and Social Psychology, 18 (1999), 196-205.

¥ K. Miiller, Homiletyka na trudne czasy, Krakéw 2003, 284.
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zjawiska w kontekscie takich czynnikéw jak nadawca, komunikat i odbiorca.
Znajduje to swoje praktyczne odniesienie w sytuacjach gloszenia kazan,
gdzie wielos¢ wystepujacych czynnikéw i ich interakcje prowadza do rozne-
go odbioru tych samych tresci religijnych i moralnych. Zebrane w niniej-
szym artykule obserwacje jednoznacznie wskazuja na bezposrednie zwiazki
mi¢dzy mechanizmami psychologicznymi, a postawami i opiniami stucha-
czy kazan. I tym samym pozwalaja zyska¢ wigksza wiedz¢ na temat relacji
mi¢dzy postawg os6b méwiacych kazanie a postawa odbiorcy. Jednoczesnie
dowiadujemy sig, ze w analizowanej sytuacji komunikacyjnej mamy do czy-
nienia z roznorakimi procesami poznawczymi i emocjonalnymi, ktdre
wplywaja na przebieg komunikacji kaznodziejskiej oraz jej koncowy wynik.
Psychologiczne podejscie do zagadnien przekazu kazan wydaje si¢ zatem
umozliwia¢ pelniejsza i szersza analize skomplikowanego zjawiska, jakim
jest gloszenie tresci religijnych i moralnych.

ks. Dariusz Krok
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SUMMARY

Preaching communication
in the light of experimental social psychology

The aim of the present article is an attempt to present preaching com-
munication within the field of experimental social psychology. Drawing on
theological and psychological definitions of a sermon the article lays out key
goals of preaching and ways that a priest can manage the process. It concen-
trates on the psychological aspects of sermons and tries to explain the main
factors included in the process of preaching communication: sender, mes-
sage, channel, and receiver. The features of these factors influence the level
of persuasion and determinate the changes of attitudes in human communi-
cation. In addition to presenting persuasive communication, the paper pro-
vides examples of persuasion theory and research with reference to the field
of preaching. A very interesting idea of analyzing religious and moral infor-
mation comes from using the elaboration likelihood model which is nowa-
days considered the most influential theory of persuasion and attitude
change. Finally, the article focuses on a potential adaptation of a model of
the language attitudes process to the issue of sending and receiving sermons.
Taking into account three crucial factors: speaker, hearer, and responses, the
model appears to be an appropriate framework for creating new theoretical
and empirical perspectives within preaching situations.
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