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Przedmowa

Podrecznik retoryki stanowi dla autora szczegdlne wy-
zwanie. Z jednej strony retoryka to nauka humanistyczna
uwzgledniajaca rozne poglady na ten sam temat, z drugiej
strony czytelnik oczekuje jednoznacznych instrukcji, jak
mowié.

W niniejszym dziele traktujacym o retoryce stosowa-
nej chciatabym skonfrontowac te¢ sprzecznos¢ z wltasnym
doswiadczeniem: potaczytam wyniki badan naukowych
z praktyka trenerki komunikacji i retoryki. Miatam przy
tym mozliwo$¢ siggnaé po prace prof. Gerda Kegla i dr.
Gerharda Schmida z Instytutu Psycholingwistyki na Uni-
wersytecie Monachijskim, za co pragng im szczegélnie po-
dziekowad.

Naukowametoda postgpowania oznacza, zezawszekry-
tycznie analizujemy wyniki badan. Z tego powodu w mojej
ksiazce przedstawiam zréznicowane poglady na sposoby
zachowan jezykowych i staram si¢ unikaé uogolnien.

Czytelnikowi takze radzg, aby nie przyjmowatl bezkry-
tycznie technik retorycznych opisanych w publikacji, lecz
najpierw przemyslal, czy dana technika faktycznie jest
odpowiednia dla niego samego, jego rozmowcow i danej
sytuacji komunikacyjnej. Jesli w ten sposob uzytkownik
znajdzie drogg do zmierzenia si¢ z retoryka na wyzszym po-
ziomie, to uczynit pierwszy krok ku zmianie zachowania!

Monachium, luty 2005
Cornelia Dietrich
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Wprowadzenie

Procesy retoryczne

W naszym zyciu zawodowym i prywatnym mamy do
czynienia z wicloma sytuacjami komunikacyjnymi. Ciagle
prowadzimy rozmowy z kolegami, przetozonymi, klientami,
wspotpracownikami, przyjaciolmi i cztonkami rodziny. Na-
suwa sie wigc wniosek, ze sukces i uznanie sg nierozerwalnie
zwiazane z umiejetnosciami komunikacyjnymi, ktére pre-
zentuje dana osoba. Nie bez powodu, np. podczas rozmow
kwalifikacyjnych, przyktada si¢ tak duza wage do tzw. ,,soft
skills”, czyli spotecznych kompetencji kandydatow.

Juz ponad 2000 lat temu ludzie mieli $wiadomos¢, ze efek-
tywna komunikacja jest niezbgdnym elementem wspotistnie-
nia. Po wprowadzeniu demokracji w starozytnej Grecji nie-
przerwana wymiana mysli na tematy polityczne i filozoficzne
stata si¢ osrodkiem caltego systemu. Z tego powodu zaist-
niato duze zapotrzebowanie na dobrych méwcow i rozwinat
si¢ nawet caly system ich ksztalcenia. Jego trzon stanowita
retoryka. Kwintylian, rzymski nauczyciel tego przedmiotu,
w I w. n.e. zdefiniowal ja jako: ,,ars bene dicendi”, czyli ,,sztu-
ke dobrego mowienia™.

Stanowisko prezentowane podczas wspolczesnych semi-
nariow dotyczacych komunikacji i teorie antycznej retoryki
dzieli jednak przepas¢: dzisiejsze oferty doksztalcania obej-
muja przede wszystkim tematy koncentrujace si¢ wylacznie
na prezentacji tego, co si¢ mowi, a wigc na podziale i doborze
stow, dtugosci zdan, rzeczowosci, wiarygodnosci, przyciaga-
niu uwagi itd.

Retoryka klasyczna obejmuje jednak duzo wigcej zagad-
nien. Przedmiotem jej zainteresowania sa nie tylko srodki je-
zykowo-stylistyczne, lecz takze poznanie, czyli poszukiwanie
prawdy. Celem retoryki jest znalezienie wtasciwej odpowie-
dzi na sporne kwestie za pomoca analizy jezykowej. Chodzi



wiec nie tylko o to, aby wyjs¢ zwycigsko z danej sytuacji ko-
munikacyjnej, lecz takze o to, aby spehic przy tym pewne
wymagania natury etyczno-moralnej, zobowiazujac si¢ do
poszukiwania prawdy.

,,Dobra mowe” mozna wigc zdefiniowac jako sztuke ko-
munikowania si¢ — z jednej strony skutecznego, pigknego
ilogicznego, a z drugiej: moralnie nienagannego.

Mozna by tu postawic zarzut, ze tak daleko posunigty ide-
alizm jest nie na miejscu w czasach szybko zmieniajacych si¢
obrazow i krotkich komunikatow. Wiele debat politycznych
pokazuje nam, ze stluchacz czgsto nie wyrabia sobie opinii
o czyms$ na podstawie gruntownej analizy problemu, lecz za
sprawa chwilowego oddzialywania mowcy.

Osiagniecie takiego efektu jest celem wielu szkolen na te-
mat sztuki przemawiania. Koncentruja si¢ one tylko na mo-
mencie, w ktorym zachodzi komunikacja i probuja wskazaé
uczestnikom metody pozwalajace im opanowac tg sytuacje,
dobrze sig ,,sprzedac” i przeforsowac wlasne zdanie.

W wielu sytuacjach nie bierze si¢ pod uwage, ze kontakt
z rozmdwca nie urywa si¢ po zakonczeniu rozmowy. Mozli-
we, ze po jakims czasie zorientuje si¢ on, Ze za pomoca pew-
nych trikéw zostat przekonany do czegos, czego tak napraw-
deniechciat. (Kto znas nie znalazt si¢ cho¢ raz w sytuacji, gdy
dopiero po zakonczonej rozmowie przyszto nam do glowy
to, co moglismy powiedzie¢.) W tym momencie nasza opinia
o tak przekonujacym mowcy nie bytaby juz tak pozytywna.

Z tego powodu retoryka, ktora zobowiazuje si¢ nie tylko
do pigknego, lecz takze odpowiedzialnego uzywania stowa,
nie moze by¢ uznana za idealistyczna, lecz za stuzaca prze-
de wszystkim budowaniu osobowosci cenionej i powazanej
przez bliznich.

Nigdy nie oddzialujemy na innych wylacznie za pomoca
tego, co mowimy — zawsze wazne jest takze to, kim jeste-
smy!

Ksiazka ta stara si¢ ukazaé retoryke w dwojaki sposob:
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@ Z jednej strony chodzi o przekazanie wiedzy, ktora
umozliwi takie ksztattowanie sytuacji komunikacyjnych,
aby byly one efektywne i zakonczyty si¢ sukcesem z punk-
tu widzenia mowcey. Chodzi tu o pytanie, w jaki sposdb
mozna zoptymalizowac swoje oddzialywanie na innych
1 w jakiej formie przedstawiaé tresci, aby byly one prze-
konujace.

@ Zdrugiej strony — wiedza na temat retoryki moze zostaé
uzyta jako narzedzie analityczne. Powinna pomoc w lep-
szym zrozumieniu tematow rozmow, sytuacji komunika-
cyjnych, rozmoéwcow i, naturalnie, samego siebie. Wielu
ludzi przekonato si¢ juz, ze dopiero méwiac o czyms,
uswiadomili sobie, jakie maja nastawienie do danego
tematu lub gdzie lezy przyczyna jakiego$ problemu. Ta
poznawcza moca jezyka mozna kierowac i wykorzysty-
wac ja za pomoca retoryki. W ten sposob rozpoczyna sig¢
odpowiedzialne zachowanie komunikacyjne.

Przeglad literatury dotyczacej retoryki pokazuje, jak roz-
norodna jest to dziedzina. Dzieli ona na przyktad sytuacje
komunikacyjne na monologi i dialogi oraz przedstawia tech-
niki odnoszace si¢ do przypadku, gdy jedna osoba przema-
wia do wielu lub wigcej 0s6b rozmawia ze soba. Oba rodzaje
komunikacji mozna oczywiscie podzieli¢ jeszcze bardziej
szczegolowo.

Przemowienie okolicznosciowe rozni si¢ wige od prezentacji czy refera-
tu, a odprawa zalogi kieruje si¢ innymi zasadami niz rozmowa kwalifi-
kacyjna.

Podrecznik retoryki musi wigc prezentowac podzial, ktd-
ry bedzie odpowiadal najrézniejszym warunkom ramowym.
W niniejszej ksiazce zastosowano podziat na procesy reto-
ryczne.

Procesy retoryczne odpowiadaja najwazniejszym pro-
cesom psychicznym zachodzacym podczas interakcji jezy-
kowej. Wiele z nich odbywa si¢ bez udziatu $wiadomosci.
U osoby majacej naturalna zdolnos¢ prowadzenia rozmowy
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zachodza prawdopodobnie sprawniej niz u osoby matomow-
nej. Dla obu tych 0séb wazne jest jedno: o retoryce mozemy
mowic dopiero wtedy, gdy procesy te zostana uswiadomione
lub gdy sprawujemy nad nimi kontrolg.

Na poczatku wystepuja procesy refleksji i koncentracji.
Najczesciej zachodza przed whasciwa komunikacja i ozna-
czaja $wiadome zmierzenie si¢ zaréwno z wlasnym oddziaty-
waniem na innych, jak i osobowoscia rozmowcy/stuchacza.

W procesie informowania rozwazana jest wylacznie tresé
wypowiedzi. Nalezy odpowiedzieé na pytanie, jakich struktur
informacyjnych mozna uzyc i jakie sytuacje sa odpowiednie.
Celem jest przy tym zawsze, aby wypowiedziane stowa zosta-
ty nie tylko uslyszane, ale takze zrozumiane i aby, w miarg
mozliwosci, pozostaly w pamigci stuchacza/rozmowecy.

Procesy przekonywania i nakierowywania wykraczaja
poza granice zwyklego informowania. Intencja méwcy jest
nie tylko przedstawienie w sposOb zrozumialy tresci, lecz
takze sformutowanie swojej opinii tak, aby odbiorca mogt ja
przeanalizowac i uzna¢ za godna poparcia. Jeszcze trudniej-
szym zadaniem jest przekonanie rozmdwcy, aby si¢ z nami
zgodzit i odpowiednio si¢ zachowat.

Niestety nie wszyscy rozmowcy sa zainteresowani uczci-
wa wymiang zdan. Gdy chodzi przede wszystkim o to, aby
zdoby¢ przewage w komunikacji, czgsto — Swiadomie lub
nie$wiadomie — stosowane sa techniki nieuczciwe. Z tego po-
wodu zdobywanie przewagi jest rownie waznym procesem
retorycznym. Powinien on opisywac¢ zachowanie mowcy
w trudnych sytuacjach komunikacyjnych.
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