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Wprowadzenie

Wykªad jest po±wi¦cony dwóm tematom:

(1) sposobom przekonywania (w tym: argumentacji, perswazji,
manipulacji);

(2) reprezentacjom systemów przekona« w logice epistemicznej.

Korzysta¢ b¦dziemy z wielu ¹ródeª. Dwa z nich, do których cz¦sto b¦d¦ si¦
odwoªywaª, pozwol¦ sobie poleci¢ na pocz¡tek:

Tokarz, M.: Argumentacja. Perswazja. Manipulacja. Wykªady z teorii
komunikacji. Gda«skie Wydawnictwo Psychologiczne, Gda«sk 2006; ta
ksi¡»ka zwi¡zana jest z tematem (1); zawiera te» obszerny, znakomicie
dobrany spis literatury przedmiotu;

Smullyan, R.: Na zawsze nierozstrzygni¦te. Zagadkowy przewodnik po
twierdzeniach Gödla. Ksi¡»ka i Wiedza, Warszawa 2007; ta ksi¡»ka
zwi¡zana jest z tematem (2); cho¢ nie jest to systematyczny wykªad
logiki epistemicznej, to stanowi dobre wprowadzenie do omawiania
matematycznych reprezentacji systemów przekona«.
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Wprowadzenie

Polecam uwadze tak»e m.in.:

Hoªówka, T. 2005. Kultura logiczna w przykªadach. Wydawnictwo
Naukowe PWN, Warszawa.

Jadacki, J.J. 2004. Elementy semiotyki logicznej i metodologii w
zadaniach. Wydawnictwo Naukowe Semper, Warszawa.

Marciszewski, W. 2004�2005. Logika 2004/2005. Teksty wykªadów
zamieszczone na stronie:
www.calculemus.org/lect/logika04-05/index.html

Sucho«, W. 2005. Prolegomena do retoryki logicznej. Wydawnictwo
Uniwersytetu Jagiello«skiego, Kraków.

Szymanek, K., Wieczorek, K.A., Wójcik, A. 2003. Sztuka
argumentacji. �wiczenia w badaniu argumentów. Wydawnictwo
Naukowe PWN, Warszawa.
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Wprowadzenie

Plan wykªadów:

Argumentacja w przykªadach.

Argumentacja: uj¦cie teoretyczne.

Argumentacja: techniki.

Perswazja: techniki.

Manipulacja: techniki.

Kontekstowo±¢ inferencji. Implikatura.

Systemy przekona« jako systemy modalne.

O logice epistemicznej.

Logika ±wiadomych, racjonalnych przekona«.

Twierdzenia metalogiczne w interpretacji modalnej.

O teoriach podejmowania decyzji.

O kategorii racjonalno±ci.
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Wprowadzenie

Plan na dzi±:

Przykªady: argumentacji, wyrazistych perswazji, skrywanych
manipulacji.

Reprezentacja systemów przekona« jako systemów modalnych.
Przykªad: samospeªniaj¡ce si¦ przekonania.

Uwaga: sªuchacze tego wykªadu maj¡ za sob¡ kurs Logiki lub Logiki
matematycznej. Zakªada si¦, »e rudymenty logiki s¡ im znane.

Dzisiejszy wykªad nie jest systematycznym wprowadzeniem do
czegokolwiek. Pokazuj¦ natomiast, co mo»e Was czeka¢, je±li wybierzecie
ten cykl wykªadów.
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Wprowadzenie

B¦dzie to zatem (dzi±) co± w
rodzaju spojrzenia z góry na
problematyk¦, któr¡ zamierzam
przedstawi¢ w tym semestrze.

Najpierw zajrzymy do skryptu Profesora Marka Tokarza �wiczenia z
wnioskowania i argumentacji. �l¡skie Wydawnictwa Naukowe Wy»szej
Szkoªy Zarz¡dzania i Nauk Spoªecznych w Tychach, Tychy 2006. W tej
prezentacji: de�nicje kilku podstawowych poj¦¢; na wykªadzie: stosowne
przykªady.
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Argumentacja, perswazja, manipulacja � przykªady

Argumentacja � de�nicja

�Przez argumentacj¦ (cz¦sto nazywan¡ krótko argumentem) rozumiemy
czynno±ci werbalne i mentalne zmierzaj¡ce do wykazania prawdziwo±ci
pewnej tezy (zwanej te» wnioskiem albo konkluzj¡) za pomoc¡ serii s¡dów
(wypowiedzi), zwanych przesªankami, które zdaniem nadawcy do owej
konkluzji w jaki± sposób prowadz¡.

Argumentacja ma zwykle miejsce w obecno±ci pewnego audytorium, czyli
po prostu w obecno±ci jakiego± sªuchacza lub sªuchaczy. W takim wypadku
rzeczywistym celem argumentacji jest wywarcie wpªywu na stan
±wiadomo±ci sªuchaczy przez sprawienie, aby uwierzyli oni w prawdziwo±¢
uzasadnianej tezy.
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Argumentacja, perswazja, manipulacja � przykªady

Argumentacja praktycznie poprawna

Poniewa» de�nicyjn¡ cech¡ argumentacji jest istnienie uzasadniaj¡cych
przesªanek i uzasadnianej tezy, co do której audytorium ma pierwotnie
w¡tpliwo±ci, w zasadzie nie jest argumentacj¡ na przykªad tzw. wyja±nianie,
w którym odpowiada si¦ na pytanie dlaczego miaª miejsce pewien fakt,
chyba »e samo zaj±cie tego faktu budzi w¡tpliwo±ci sªuchaczy. Musimy
jednak podkre±li¢, »e granice pomi¦dzy wyja±nianiem a argumentowaniem
cz¦sto s¡ do±¢ pªynne [...].

Mówi¡c intuicyjnie i niezbyt ±ci±le, argumentacja jest praktycznie poprawna,
gdy u»yte w niej przesªanki

(1) s¡ akceptowalne oraz

(2) w dostatecznym stopniu uzasadniaj¡ tez¦.�
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Argumentacja, perswazja, manipulacja � przykªady

Typy argumentów

�Argument jest prosty, gdy jest w nim tylko jedna przesªanka.

Argument o kilku przesªankach jest równolegªy, gdy ka»da z tych
przesªanek z osobna w jakim± stopniu sama uzasadnia tez¦, a jest
szeregowy, gdy wszystkie przesªanki razem wzi¦te uzasadniaj¡ w jakim±
stopniu tez¦, lecz »adna z nich wzi¦ta osobno tezy nie uzasadnia.

Z argumentem mieszanym mamy do czynienia wtedy, gdy niektóre z jego
przesªanek, razem wzi¦te, uzasadniaj¡ tez¦ szeregowo, pozostaªe za±, ka»da
z osobna, uzasadniaj¡ j¡ równolegle.�
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Argumentacja, perswazja, manipulacja � przykªady

Typy argumentów

Argument prosty:
P
↓
T

Argument równolegªy:
P1 P2
↘ ↙

T

Argument szeregowy:
P1 + P2
↓
T

Argument mieszany:
P1 + P2 P3

↘ ↙
T
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Argumentacja, perswazja, manipulacja � przykªady

Argumentacja zªo»ona

�Argumentacja zªo»ona to taka, w której przynajmniej jedna przesªanka
stanowi tez¦ dodatkowej, tzw. wewn¦trznej argumentacji.

Peªna rekonstrukcja struktury argumentu polega na wskazaniu tezy oraz
wszystkich przesªanek, oznaczeniu ich symbolami literowymi (dla tezy
rezerwujemy symbol T) i sporz¡dzeniu diagramu odzwierciedlaj¡cego
wiernie przej±cia od przesªanek gªównych do tezy gªównej oraz od
przesªanek pomocniczych (wewn¦trznych) do przesªanek gªównych.�

Jerzy Pogonowski (MEG) O przekonaniach i przekonywaniu (1) 14 lutego 2007 11 / 37



Argumentacja, perswazja, manipulacja � przykªady

Entymematy

�Argumentuj¡cy cz¦sto nie wypowiada gªo±no wszystkich przesªanek
(niekiedy nie wypowiada nawet tezy!), pozostawiaj¡c je domy±lno±ci
sªuchacza. Rekonstruuj¡c formaln¡ struktur¦ argumentacji powinno si¦ bra¢
pod uwag¦ zarówno przesªanki jawnie wyra»one, jak te» te celowo
pomini¦te przez nadawc¦, zwane przesªankami ukrytymi (niejawnymi).

W rekonstrukcji argumentu nie powinno si¦ z kolei uwzgl¦dnia¢ elementów
wyra»onych wprawdzie przez nadawc¦, lecz nie maj¡cych wpªywu na
poprawno±¢ jego rozumowania, a wi¦c na przykªad dygresji, ozdobników,
powtórze«, konwencjonalnych dodatków grzeczno±ciowych itp.�
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Argumentacja, perswazja, manipulacja � przykªady

Krok pierwszy: standaryzacja

�Pierwszy krok w kierunku oceny argumentacji potocznej stanowi jej
standaryzacja. Polega ona na odtworzeniu � w postaci mo»liwie rzeczowej
i wiernie oddaj¡cej intencje komunikacyjne nadawcy � wszystkich s¡dów
wchodz¡cych w skªad danej argumentacji, a wi¦c tezy i przesªanek, zarówno
tych wypowiedzianych jawnie, jak i ukrytych.

Standaryzacja nie tylko powinna uwzgl¦dnia¢ wszystko, co zdaniem
nadawcy mogªo sªu»y¢ uzasadnieniu tezy (cho¢by nawet nie zostaªo gªo±no
wyartykuªowane), ale te» powinna pomija¢ wszystko, co nie ma uchwytnego
zwi¡zku z danym rozumowaniem, cho¢by nawet nadawca nieopatrznie to
umie±ciª w swojej wypowiedzi. S¡dy wchodz¡ce w skªad postaci
standardowej oznaczamy kolejnymi literami A, B, C,..., liter¦ T rezerwuj¡c
dla tezy gªównej analizowanej argumentacji.�
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Argumentacja, perswazja, manipulacja � przykªady

Krok drugi: diagram argumentu

�Po standaryzacji, nast¦pnym krokiem jest sporz¡dzenie diagramu
analizowanej argumentacji.

U podstawy diagramu umieszczamy przesªank¦ gªówn¡ (lub zespoªy
przesªanek gªównych, zale»nie od struktury argumentu) ze strzaªk¡
(strzaªkami) skierowan¡ w dóª, w kierunku tezy gªównej, oznaczonej
symbolem T.

Nast¦pnie nad tymi przesªankami, które zostaªy dodatkowo uzasadnione w
toku argumentacji, umieszczamy przesªank¦ wewn¦trzn¡ (lub przesªanki
wewn¦trzne, gdy jest ich wi¦cej) ze strzaªk¡ w kierunku owej uzasadnianej
przesªanki i tak dalej � a» wykorzystamy wszystkie s¡dy wchodz¡ce w
skªad ustalonej wcze±niej, standardowej postaci rozumowania.�
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Argumentacja, perswazja, manipulacja � przykªady

Krok trzeci: ocena argumentacji

�Po sporz¡dzeniu diagramu przypisujemy stopnie akceptowalno±ci, zgodnie
ze swoj¡ najlepsz¡ wiedz¡, wszystkim nie dowiedzionym przez nadawc¦
przesªankom, szacujemy te» siª¦ wszystkich przej±¢ logicznych
symbolizowanych strzaªkami na diagramie.

Ustalone wielko±ci wpisujemy pod przesªankami i obok odpowiednich
strzaªek. Ostatni krok polega na obliczeniu stopnia akceptowalno±ci tezy
gªównej w sposób opisany w D.5.2.3.�

Tym dokªadniej b¦dziemy zajmowa¢ si¦ nieco pó¹niej.
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Argumentacja, perswazja, manipulacja � przykªady

Typowe bª¦dy w argumentacji

Typowe bª¦dy w argumentacji.

�Przez so�zmat rozumiemy taki argument, który z pozoru sprawia wra»enie
poprawnie przeprowadzonego, lecz który w rzeczywisto±ci poprawny nie jest.

W dyskusjach teoretycznych, w których nie dziaªaj¡ na uczestników silne
emocje, u»ycie so�zmatu przez którego± z dyskutantów, cho¢ niekiedy
bierze si¦ ze zªej woli, zazwyczaj stanowi raczej bezwiedny, niezamierzony
bª¡d.

W takich wypadkach wystarczy na ogóª u±wiadomi¢ nadawcy, »e bª¡d
popeªniª i wyja±ni¢ na czym on polega, aby nadawca ów nietra�ony
argument wycofaª. Do najbardziej charakterystycznych bª¦dów
argumentacji nale»¡:
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Argumentacja, perswazja, manipulacja � przykªady

1. pochopna konkluzja, czyli argumentacja, w której wyprowadza si¦
wniosek mocniejszy ni» pozwalaªyby na to przesªanki (Zaraz po
przekroczeniu granicy w Goerlitz dostaªem mandat, a to znaczy »e
Niemcy s¡ bardzo wrogo nastawieni do Polaków);

2. brak zwi¡zku logicznego � bª¡d maj¡cy miejsce wtedy, gdy
przesªanki, wbrew opinii nadawcy, w »adnym stopniu nie uzasadniaj¡
wniosku (To kompletna idiotka � odmówiªa, kiedy j¡ zaprosiªem na
imprez¦);

3. u»ycie bª¦dnego schematu logicznego � usterka argumentacji
polegaj¡ca na oparciu si¦ w rozumowaniu na schemacie, który nie jest
tautologi¡ (Pªywanie zapobiega chorobom kr¦gosªupa; a on ma
zdrowy kr¦gosªup, wi¦c musi du»o pªywa¢);
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Argumentacja, perswazja, manipulacja � przykªady

4. brak zwi¡zku przyczynowego, polegaj¡cy na bª¦dnym
mniemaniu, »e wniosek stanowi � w sensie empirycznym � konieczny
skutek przyj¦tych przesªanek (Napoleon po prostu musiaª przegra¢ pod
Waterloo, bo w czasie tej bitwy ukªad planet byª dla niego wyj¡tkowo
niekorzystny); podkre±lamy, »e granice mi¦dzy bª¦dami wymienionymi
w punktach 1, 2, 3 i 4 s¡ bardzo pªynne i w praktyce nie zawsze daje
si¦ bª¦dy te od siebie jasno odró»ni¢;

5. równia pochyªa � ªa«cuch wnioskowa«, w którym mi¦dzy
punktem wyj±cia a ko«cowym wnioskiem po±rednicz¡ kolejne przej±cia,
zwykle maj¡ce posta¢ kilku nast¦puj¡cych po sobie kroków
przyczynowo-skutkowych, przy czym przej±cia te s¡ na tyle sªabe, »e w
rezultacie mi¦dzy pierwsz¡ przesªank¡ a ostateczn¡ konkluzj¡ nie ma
wªa±ciwie »adnego uchwytnego zwi¡zku (Kto pali trawk¦, spróbuje
amfy, potem na pewno tak»e hery, a wiadomo, »e heroina powoduje
ci¦»kie uzale»nienie i zej±cie na drog¦ przest¦pstwa; a wi¦c palacze
trawki to przyszli przest¦pcy);
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Argumentacja, perswazja, manipulacja � przykªady

6. argument z autorytetu � u»ycie przesªanki bez dowodu, z
powoªaniem si¦ na ¹ródªo, które nadawca bª¦dnie uwa»a za
rozstrzygaj¡ce (Popchni¦ta kula toczy si¦ � co stwierdziª ju» sam
Arystoteles � dzi¦ki zgromadzonej w niej sile bezwªadno±ci);

7. niejasno±¢ i wieloznaczno±¢, czyli u»ycie w argumentacji fraz
niemo»liwych do prawidªowego, jednoznacznego zinterpretowania
nawet przy zaªo»eniu peªni dobrej woli u odbiorcy (Jego pogl¡dy s¡
wyko±lawione i baªamutne, bo to mason, a nie prawdziwy Polak);

8. bª¦dne koªo, polegaj¡ce na u»yciu takiej przesªanki, której
prawdziwo±¢ mo»na udowodni¢ tylko przy zaªo»eniu, »e konkluzja jest
prawdziwa (Ja nie mogªem tego ukra±¢, bo jestem uczciwym
czªowiekiem).�
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Argumentacja, perswazja, manipulacja � przykªady

Nieuczciwe chwyty w dyskusji

Nieuczciwe chwyty w dyskusji.

�W wymianach zda« prowadzonych na potrzeby dnia codziennego
dyskutanci bardzo cz¦sto popeªniaj¡ bª¦dy logiczne, które zazwyczaj nie
±wiadcz¡ o ich nieuczciwo±ci, lecz raczej o niedostatkach wiedzy, braku
do±wiadczenia, lub chwilowej dekoncentracji.

Przeciwnik w sporze, któremu zwraca si¦ uwag¦ na bª¡d, zwykle sporny
argument wycofuje. Zdarzaj¡ si¦ te» jednak próby wygrania sporu za
wszelk¡ cen¦, za pomoc¡ chwytów polemicznych nie tylko logicznie
bª¦dnych, lecz wr¦cz nieuczciwych.

Przez nieuczciwe chwyty w dyskusji (nazywane te» chwytami erystycznymi)
rozumiemy argumenty bª¦dne u»yte z premedytacj¡, czyli z peªn¡
±wiadomo±ci¡, »e s¡ one bª¦dne. W±ród tricków tego rodzaju najcz¦±ciej
stosowane s¡ nast¦puj¡ce:
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Argumentacja, perswazja, manipulacja � przykªady

1. przytyk osobisty, polegaj¡cy na tym, »e zamiast polemizowa¢ z
argumentami wysuwanymi przez przeciwnika podwa»a si¦ jego
wiarygodno±¢ jako czªowieka, np. przez o±mieszenie go, poni»enie,
zakwestionowanie jego inteligencji itp. (Nic dziwnego, »e ci si¦ nie
podobaª ten �lm � w szkole te» nigdy niczego nie rozumiaªe±);

2. w¡tpliwa przesªanka � wª¡czenie jako przesªanki s¡du nie
maj¡cego dostatecznego uzasadnienia i posªugiwaniu si¦ ni¡ w taki
sposób, jakby zostaªa dowiedziona, albo jakby ze wzgl¦du na swoj¡
oczywisto±¢ nie wymagaªa dowodu (�ycie w kosmosie musi istnie¢;
cho¢by zaledwie co milionowa planeta we wszech±wiecie przypominaªa
Ziemi¦, to ju» w zupeªno±ci wystarczy);
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Argumentacja, perswazja, manipulacja � przykªady

3. faªszywy trop � wprowadzenie do dyskusji tematu obocznego,
odlegªego od zasadniczego w¡tku, w taki sposób, aby zdezorientowany
przeciwnik miaª wra»enie, »e spór nadal dotyczy pierwotnego tematu
(Napisaª pan, »e s¦dzia Podbierski wzi¡ª ªapówk¦ i zwolniª gangstera
Zenona Wykulskiego, znanego jako Wykaªaczka, bez rozwa»enia
dowodów i wysªuchania ±wiadków; a dlaczego nie wspomniaª pan o
tych tysi¡cach uczciwych prawników, dzi¦ki którym wymiar
sprawiedliwo±ci ci¡gle jednak jako tako funkcjonuje?);

4. tendencyjna interpretacja, której istot¡ jest wypaczenie my±li
przeciwnika, np. przez nadanie jej wymiaru ogólniejszego ni» przez
niego zamierzony, po to, aby z takim wypaczonym stwierdzeniem
ªatwiej si¦ rozprawi¢ (Pa«skie twierdzenie, »e rz¡d nic nie robi, aby
poprawi¢ skomplikowan¡ sytuacj¦ sªu»by zdrowia to przykªad
kompletnej ignorancji, poniewa»..., podczas gdy przeciwnik w
rzeczywisto±ci stwierdziª: Rz¡d nie podejmuje dostatecznie
energicznych kroków, aby poprawi¢ katastrofaln¡ sytuacj¦ szpitali w
mniejszych miejscowo±ciach);
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Argumentacja, perswazja, manipulacja � przykªady

5. celowe irytowanie przeciwnika, na przykªad za pomoc¡
inwektyw, jawnej niesprawiedliwo±ci, ironicznych uwag, bezczelnego
zachowania si¦, albo przez powtarzanie si¦ i nudzenie w nadziei, »e
zdenerwowany przeciwnik zacznie popeªnia¢ bª¦dy w argumentacji,
które b¦dzie mo»na mu wytkn¡¢ (Z pa«skich argumentów, tak jak i z
butów, wyªazi sªoma, zapomniaª pan chyba, »e to powa»na dyskusja, a
nie walenie cepem w gumno);
6. nieobiektywne oceny, czyli wprowadzanie do dyskusji s¡dów
warto±ciuj¡cych, b¦d¡cych wyrazem stanu emocjonalnego nadawcy, a
nie wynikaj¡cych z zastosowania obiektywnych kryteriów (Nic
dziwnego, »e Legia wygraªa � to zwierz¦ta, nie ludzie, kompletny
brak talentu i umiej¦tno±ci technicznych zast¦puj¡ zªo±liwymi faulami i
przekupywaniem s¦dziów);
7. przerzucenie ci¦»aru dowodu � domaganie si¦ od przeciwnika
przeprowadzenia argumentacji w takiej sytuacji dyskusyjnej, w której
to nie na nim spoczywa obowi¡zek podania uzasadnienia (Naukowcy
nabijaj¡ si¦ z nas, numerologów, ale sami nigdy nie udowodnili, »e
liczba liter w nazwisku osoby nie ma wpªywu na jej »ycie).�
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Argumentacja, perswazja, manipulacja � przykªady
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Argumentacja, perswazja, manipulacja � przykªady

Perswazja: de�nicja

Podstawowe, de�nicyjne wyznaczniki perswazji to (za Markiem Tokarzem):

(1) akt perswazyjny zaczyna si¦ od nadania jakiego± komunikatu;

(2) akt ten odbywa si¦ zawsze w jakiej± sytuacji;

(3) jest on w stanie � przynajmniej potencjalnie � ow¡ sytuacj¦
zmieni¢;

(4) perswazja jest podejmowana w tym wªa±nie celu, aby zmieni¢
zastan¡ sytuacj¦ w zaplanowanym z góry, dogodnym dla nadawcy
kierunku;

(5) realna zmiana, wywoªana emisj¡ komunikatu, mo»e nie pokrywa¢
si¦ ze zmian¡ planowan¡, to jest akt perswazyjny mo»e by¢
nieskuteczny.

Czynniki psychologiczne w perswazji, jej skuteczno±¢, u»ywane techniki, itd.
b¦d¡ omawiane na dalszych wykªadach.
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Argumentacja, perswazja, manipulacja � przykªady

Manipulacja: próba de�nicji

Zwykle za manipulacj¦ uwa»a si¦ wszelkie chwyty komunikacyjne, w
których stosuje si¦ bod¹ce obliczone na reakcje nie caªkiem ±wiadome (lub
caªkowicie nie±wiadome).

Jednak ka»da perswazja ma w jakim± stopniu charakter manipulacyjny.

Tak wi¦c, poj¦cie manipulacji jest nieostre. Chyba nie mo»na mu przypisa¢
»adnego precyzyjnego znaczenia. Najwa»niejsze wyró»niki manipulacji maj¡
charakter natury etycznej.

Niektóre wa»ne techniki manipulacyjne (presja, gro¹ba, szanta», kªamstwo,
itp.) b¦d¡ omawiane na dalszych wykªadach.
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Przykªad: samospeªniaj¡ce si¦ przekonania

Systemy przekona«

WIEDZA jest systemem przekona«. Systemy takie opisuje si¦ m.in. przy
u»yciu poj¦¢ logiki epistemicznej.
Operatory epistemiczne to np.:

B � zdanie Bp czytamy: (rozwa»any podmiot) wierzy, »e p;

K � zdanie Kp czytamy (rozwa»any podmiot) wie, »e p.

(gdzie p jest dowolnym zdaniem j¦zyka logiki epistemicznej). Zwykle
zakªada si¦, »e Kp ≡ (p ∧ Bp).

Systemy epistemiczne s¡ interesuj¡ce same przez si¦ � w opisie systemów
przekona«, w szczególno±ci: racjonalnych ±wiadomych przekona«.
Wspomnijmy jeszcze, »e maj¡ one tak»e interesuj¡c¡ i wa»n¡ interpretacj¦
metalogiczn¡:
Bp mo»na interpretowa¢ jako zdanie p jest dowodliwe w arytmetyce PA.
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Przykªad: samospeªniaj¡ce si¦ przekonania

Systemy przekona«

Wiesz ju», »e wiedza to system uzasadnionych, prawdziwych przekona«.
Nadto wiesz, »e poniewa» »yjesz na wolnej planecie, to mo»esz mie¢
przekonania, jakie sobie wybierzesz: nie ma zakazu, aby± wierzyªa w co
tylko zechcesz. Jako »e ju» niedªugo b¦dziesz magistrem, a wi¦c b¦dziesz
nale»e¢ do Elity Intelektualnej Rzeczpospolitej Polskiej, Unii Europejskiej i
nie wiadomo, czego jeszcze, mo»e czas na zadanie sobie kilku pyta«, np.:

Czy moje przekonania s¡ trafne?

Czy moje przekonania s¡ niesprzeczne?

Czy moje przekonania s¡ zupeªne?

Co mog¦ s¡dzi¢ o moich przekonaniach?

Co mog¦ wiedzie¢ o moich przekonaniach?

Czy moje przekonania s¡ racjonalne?

Czy jestem w peªni ±wiadoma swoich przekona«?
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Przykªad: samospeªniaj¡ce si¦ przekonania

Systemy przekona«

Przypu±¢my, »e jeste± racjonaln¡, samo±wiadom¡ Istot¡. Jak to
przypuszczenie przeªo»y¢ na j¦zyk logiki epistemicznej? Oto propozycja.
Nazwiemy szcz¦±ciarzem epistemicznym ka»d¡ osob¦ S , której system
przekona« speªnia warunki:

(1a) S wierzy we wszystkie tautologie klasycznego rachunku zda«;

(1b) system przekona« S jest domkni¦ty na reguª¦ modus ponens:
je±li S wierzy w p oraz wierzy w p → q, to wierzy tak»e w q;

(2) dla dowolnych p oraz q, S wierzy w (Bp ∧ B(p → q)) → Bq;

(3) dla dowolnego p, je±li S wierzy w p, to wierzy w Bp;

(4) dla dowolnego p, S wierzy w Bp → BBp.

Uwaga: rozwa»amy tylko osoby, które albo zawsze mówi¡ prawd¦, albo
zawsze mówi¡ faªsz.
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Przykªad: samospeªniaj¡ce si¦ przekonania

Systemy przekona«

Ka»d¡ osob¦, która speªnia jedynie warunki (1a) i (1b) nazwiemy
prostaczkiem logicznym. Zatem, je±li S jest prostaczkiem logicznym, to
jego/jej system przekona« zawiera klasyczn¡ logik¦ zdaniow¡, ale S mo»e
by¢ tego nie±wiadom(a).

Powiemy, »e osoba S jest:

normalna, gdy je±li wierzy w p, to wierzy te» w Bp;

regularna, gdy je±li wierzy w p → q, to wierzy te» w Bp → Bq;

sprzeczna, gdy do jej systemu przekona« nale»y jaka± para zda«
wzajem sprzecznych, lub � co na jedno wychodzi � faªsz logiczny,
który oznaczamy przez ⊥.

Uwaga: mo»e bardziej wªa±ciwe byªoby mówienie o wªasno±ciach systemów
przekona«, a nie osób.
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Przykªad: samospeªniaj¡ce si¦ przekonania

Systemy przekona«

Mo»na udowodni¢, »e: dowolny szcz¦±ciarz epistemiczny S wie, »e je±li
uwierzy w jakie± zdanie p oraz w jego negacj¦ ¬p, to stanie si¦ sprzeczny.

O szcz¦±ciarzach epistemicznych mo»na udowodni¢ wiele innych ciekawych
rzeczy. Nie wszystkie z nich b¦d¡ nam dalej potrzebne. Dodajmy mo»e
jedynie, »e:

ka»dy szcz¦±ciarz epistemiczny jest normalny, a nawet wie, »e jest
normalny;

ka»dy szcz¦±ciarz epistemiczny jest regularny i o tym tak»e wie;

wreszcie, ka»dy szcz¦±ciarz epistemiczny jest przekonany o tym, »e jest
szcz¦±ciarzem epistemicznym; a zatem to jego przekonanie jest trafne
i, w konsekwencji, ka»dy szcz¦±ciarz epistemiczny wie, »e jest
szcz¦±ciarzem epistemicznym.
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Przykªad: samospeªniaj¡ce si¦ przekonania

Samospeªniaj¡ce si¦ przekonania

Przypu±¢my, »e:

jeste± szcz¦±ciar¡ epistemiczn¡;

osoby, które rozwa»amy albo zawsze mówi¡ faªsz, albo zawsze mówi¡
prawd¦ (i Ty wiesz, »e tak jest);

wierzysz swojemu chªopakowi, który prawdziwie (!) mówi:
(∗) Je±li uwierzysz, »e zostaniesz Miss World 2007, to zostaniesz Miss
World 2007.

wierzysz te» mnie (JP), który mówi:
(∗∗) Je±li kiedykolwiek uwierzysz, »e ja zawsze mówi¦ prawd¦, to
zostaniesz Miss World 2007.

Wtedy zostaniesz Miss World 2007. Cieszysz si¦?
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Przykªad: samospeªniaj¡ce si¦ przekonania

Samospeªniaj¡ce si¦ przekonania

Dla skrótu, przyjmijmy oznaczenia:

k zast¦puje zdanie stwierdzaj¡ce, i» ja (JP) zawsze mówi¦ prawd¦;

α zast¦puje zdanie stwierdzaj¡ce, »e zostaniesz Miss World 2007.

Dowód skªada si¦ z dwóch cz¦±ci.
1. W pierwszej pokazujemy, »e nasze zaªo»enia implikuj¡ Bα. Jest to
dowód zaªo»eniowy, dost¦pny dla ka»dej szcz¦±ciary epistemicznej.
Mamy udowodni¢ formuª¦:

(F) ((Bα → α) ∧ (k ≡ (Bk → α))) → Bα.

Uwaga: zdanie k stwierdza, i» JP zawsze mówi prawd¦; a wi¦c prawd¡ jest,
»e JP wypowiada (∗∗) dokªadnie wtedy, gdy prawdziwe jest k ≡ (∗∗), czyli
dokªadnie wtedy, gdy prawdziwe jest k ≡ (Bk → α).
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Przykªad: samospeªniaj¡ce si¦ przekonania

1. (Bα → α) ∧ (k ≡ (Bk → α)) zaªo»enie
2. Bα → α OK: 1
3. k ≡ (Bk → α) OK: 1
4. k → (Bk → α) OR: 3
5. (Bk → α) → k OR: 3

6.1. k zaªo»enie dodatkowe
6.2. Bk → α MP: 4, 6.1.
6.3. Bk 6.1. i warunek (3)
6.4. α MP: 6.2., 6.3.
7. k → α 6.1.→6.4.
8. B(k → α) 7 i warunek (3)
9. Bk → Bα 8 i warunki (1a) i (2)
10. Bk → α 2, 9 i warunki (1b), (1a)

(prawo sylog. hipotet.)
11. k MP: 5, 10
12. Bk 11 i warunek (3)
13. α MP: 10, 12
14. Bα 13 i warunek (3).
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Przykªad: samospeªniaj¡ce si¦ przekonania

Samospeªniaj¡ce si¦ przekonania

2. Poniewa» proroctwo (∗) Twojego chªopaka (tj. zdanie Bα → α) jest z
zaªo»enia prawdziwe, a powy»szy dowód formuªy (F) pokazuje, i» nasze
zaªo»enia implikuj¡ Bα, wi¦c na mocy reguªy odrywania otrzymujemy α,
czyli tez¦.

Zostaniesz Miss World 2007!!!
Cieszysz si¦???

Uwaga: powy»szy dowód byª przykªadem dowodu wprost. Aby pokaza¢, »e
zostaniesz Miss World 2007 nie musieli±my odwoªywa¢ si¦ do absurdu.
Cieszysz si¦?
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Przykªad: samospeªniaj¡ce si¦ przekonania

Samospeªniaj¡ce si¦ przekonania

Ciekawostka prowincjonalna. 16 maja 2005 roku odbyªy si¦
demokratyczne wybory Dyrektora Instytutu J¦zykoznawstwa UAM.
Dwa tygodnie wcze±niej, na Seminarium Zakªadu Logiki Stosowanej UAM,
odczyt Kto b¦dzie Dyrektorem Instytutu J¦zykoznawstwa UAM? wygªosiªa
Pani Dr Alice Ann Hunter (Department of Independent Logic, King David
University, Negev Desert).
Korzystaj¡c z twierdze« logiki epistemicznej (z Twierdzenia Löba),
Dr Hunter trafnie przewidziaªa wynik wyborów. Jak si¦ domy±lasz, dowód
byª podobny do podanego wy»ej dowodu, »e zostaniesz Miss World 2007.
Tekst odczytu dost¦pny na stronie:

www.logic.amu.edu.pl/seminarium.html
oraz w XIII numerze elektronicznego czasopisma
Investigationes Linguisticae: www.inveling.amu.edu.pl
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Koniec

Koniec na dzi±

To byªy zatem dwie próbki tego, czego mo»esz si¦ spodziewa¢ na tych
wykªadach.

Je±li jeste± tego typu problematyk¡ zainteresowana, to uprzejmie zapraszam
na kolejne wykªady.
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