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Apstrakt: Retorika kao vestina koja odlikuje intelektualce od nastanka sveta jedino je i oruzje i orude
koje covek putem izgovorene reci moze da koristi kako bi sebe ili odbranio ili prezentovao. Ova drev-
na vestina predstavijala je, a i danas predstavija vrlinu odabranih, ukras umnih, filozofsku dubinu,
misaonu Sirinu i esenciju izgovorene reci. Pretvoriti misli u jednostavne i sirokom auditorijumu umno
razumljive reci, svakako je sposobnost vestih govornika, koji kao cilj i motiv imaju iskljucivo licno pre-
zentovanje i profesionalno profilisanje, kroz niz manipulativnih, retoricki spretno izgovorenih, misaono
i prakticno opravdanih teza koje se tesko ili lako opovrgavaju, sto determinise govornika kao dobrog
ili loseg. Sustina je da je retorika nacin licnog prezentovanja sopstvene licnosti, kroz koju individua
ispoljava sopstveni ili stav lica koje ju je angazovalo, a da pri tom uspe svojim govorom da zaintrigira
i uslovno receno povede auditorijum. Kroz istoriju civilizacije ova drevna, mozda i najstarija vestina
imala je svoje promotere, to su bili najveéi umovi sveta, svetske religijske istorije, filozofske tradicije,
kulturoloske tekovine, politicke borbe, pohlepe velikana i odbrane lagodnosti monarhistickih predstav-
nika. Sve do danasnjih dana ova tehnika izgovorene reci predstavija izazov koji se vezba, sa kojim se
covek ne mora roditi, ukoliko je dovoljno uporan da savlada sve tajne dobrog javnog nastupa, sposob-
nost percepcije sebe, cilja, alata i rezultata koji se ostvaruje efektom izgovorene reci.

Kljucne re€i: Retorika, Javni nastup, Prezentovanje, Tehnika govora, Vestina, Umetnicki izraz.

Abstract: Rhetoric as a skill that distinguishes intellectuals from the beginning of the world is the only
weapon and a tool that a person can use through a spoken word to either defend or present himself.
This ancient skill represented, and still represents, the virtue of the chosen ones, the ornament of the
intelligent, the philosophical depth, the breadth of thought and the essence of the spoken word. To turn
thoughts into simple and intelligent words that can be understood by a wide audience is certainly the
ability of skilled speakers, who have as their goal and motive personal presentation exclusively and
professional profiling, through manipulative, rhetorically skilfully spoken, mentally and practically
Justified theses that are difficult or easy to refute, which determines the speaker as good or bad. The
essence is that rhetoric is a way of personal presentation of one’s own personality, through which an
individual expresses his own or the attitude of the person who hired him, and at the same time manages
to intrigue with his speech and conditionally lead the audience. Throughout the history of civilization,
this ancient, perhaps the oldest skill has had its promoters, they were the greatest minds of the world,
world religious history, philosophical traditions, cultural heritage, political struggles, greed of the
greats and defense of the comforts of monarchist representatives. To this day, this tehnique of a spoken
word represent a challenge that is practiced, with which a person does not have to be born, if he is
persistent enough to master all the secrets of good public appearance, the ability to perceive himself,
goal, tools and results achieved by the effect of the spoken word.
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1. UVOD

Svrha i potreba izucavanja retorike kao vestine koja nam omogucava da ispoljimo svoju unu-
tra$njost, metafizicki deo li¢nosti, zasniva se na samoidentifikaciji i prezentovanju. Covek
se prvo prezentuje sam sebi, to je auto sublimacija. Mi prvo prihvatamo sebe, a tek potom smo
u mogucnosti da prenesemo drugima deo svoje unutrasnje, misaone strane bica. Ili, pak, ne
prihvatimo sebe, §to je tema psiholoskog istrazivanja. U procesu prihvatanja otelotvorenog Id-a
ljudi sti¢u samouverenje i sposobnost za li¢no perceptovanje, a to je nuzno prilikom iznosenja
stavova, argumenata, kontraargumenata, odbrane ili retorickog napada. U svim navedenim,
kao 1 u mnogim drugim sli¢nim situacijama, ¢oveka indentifikuje i ¢ini imenicom, a ne brojem
nacin na koji iznosi odnosno kolektivno ozivljava svoje misli, a to je retorika. Retorika je os-
nova razumevanja sebe, te je ona isto onoliko socioloska koliko je i psiholoska, ali i filozofska
disciplina, posmatrana sa aspekta metoda i osnova na kojima pociva. Govornik postaje svestan
snage svojih misli onog trena kada ih izgovori, odnosno kada vlastite misli kanaliSe kroz reci
auditorijumu.

U antic¢koj Gr¢koj ili Rimskom carstvu izgovorena re¢ uticala je samo na auditorijum, odnosno
na slusaoce, koji su ¢uli, razumeli i shvatili poruku misli koje su iskazane. Dok 21. vek sa svim
medijima koji su dostupni omogucava govorniku da bude viden, da njegov govor ¢uje i misaono
apsorbuje cela kugla zemaljska. Putujuci kroz vreme menjali su se samo nacini prenoSenja in-
formacije, ali ono $to ovaj rad kvalifikuje nau¢nim istrazivackim radom jeste upravo ¢injenica
da je sustina govora kroz vreme ostala na govorniku. Na onome ko re¢ima vlada. U tom smislu
retorika je od ustanovljavanja, od prihvatanja kao vestine, postala i ostala jedini manir iznoSenja
misli, u trenutku, emotivno, ali i racionalno, ona jeste jedinstven nacin prezentovanja individu-
alnosti. S toga se bez osporavanja moze konstatovati da je retorika vestina licnog prezentovanja.

2. SKLOP UNUTRASNJIH CINILACA KOJI OBRAZUJU LICNOST

Identitet jednog bi¢a determinisu tri faktora: genetski, socijalni i pedagoski. Genetski Cinilac
determinante licnosti predstavlja sveukupan genetski materijal koji bi¢e dobija rodenjem, soci-
jalni faktor su dominantni oblici ponasanja jedinke u procesu odrastanja, od ranog detinjstva,
pa sve do formirane licnosti, te na posletku pedagoski faktor koji je jednako zastupljen kao i
prethodna dva pomenuta, on pocinje da ostvaruje interakciju sa jedinkom u procesu obrazova-
nja, sve u zavisnosti od kad do kad taj proces traje, kao i nac¢in na koji se obrazovanje sprovodi.
Medutim, istorija retorike kao vestine govori da su najveéi govornici sveta to zapravo postajali,
a ne da su se kao takvi radali. Cesto se za primer uzima Demosten, koji je imao govornu manu.
Da bi je savladao, on je svoju dugu kosu $isao tako $to bi osiSao samo jednu polovinu kose na
samo jednoj strani, a onda je do beskonacnosti vezbao govor i zapravo vezbanjem gradio svoju
besednicku licnost. Ovakva istorijska ¢injenica demantuje tvrdnju da su u formiranju licnih
kvalifikacija bitni genetski, socijalni i pedagoski faktor. Praksa govori da i situacija, kao i mo-
tivacija, kao i stecene ili urodene osobine grade stil govornika, koji ¢esto postaje prepoznatljiv,
dominantan, pa vremenom i deo identiteta licnosti. U ovom smislu najbolji primer su politicki
govornici, jer ih istorija, a u novije vreme i video snimci najbolje opisuju. Pojedini govornici su
stekli govornicki identitet upravo jer nisu zeleli da poput Demostena vezbaju i prevazidu svoju
govornu manu, veé su govornu manu upotrebljavali kao sastavni deo svog natalnog govora, te
na taj nacin i postali $iroj masi poznati, $to je svakako doprinelo njihovoj besednic¢koj afirmaciji
na podrucju govornistva.
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3.  VESTINA UBEPIVANJA KAO ORUBE I ORUZJE U RETORICI

Ubedivanje podrazumeva motivisanje auditorijuma i uveravanje auditorijuma da je neophodno
sprovesti ba§ onu akciju koja je predmet, a i cilj procesa ubedivanja. Ubedljive osobe su one osobe
koje uspevaju da ideje pretvore u akcije. Smatra se da ubedivanje nije sredstvo manipulacije. Mada,
to se moze potvrditi tek onda kada se jasno utvrdi cilj koji se procesom ubedivanja zeli postici.
Teoreticari retorike i psiholozi se slazu da je ,,U svakoj situaciji potrebna mo¢ ubedivanja da bismo
dobili rezultat kakav zelimo.” 1z tog razloga mozemo konstatovati da je ubedivanje spoj umetnosti
i nauke. Da bi individua stekla sposobnost ubedivanja nuzno je da savlada pojedine vestine, ali 1
odredene manifestne karakteristike licnosti: izgradnja kredibiliteta u drustvu, retoricko inficiranje
publike na racionalnom i na emotivnom planu, uspostavljanje kvalitetne veze izmedu onoga §to se
izgovara i misli auditorijuma tzv. prevazilazak otpora prema besednikovim idejama i sl.

Retoricar moze smatrati da je na pola puta do uspeha onda kada uspe koris¢enjem vlastite
elokvencije i jezickog uticaja, da ubedi i pridobije misli auditorijuma. Njegovo videnje jednog
procesa ili pojave treba da postane videnje okupljene mase, tek onda postoji mogucnost da ¢e
se reci 1 ideje pretociti u dela. Zapravo kroz proces ubedivanja retori¢ar menja, jaca ili izgraduje
miSljenje 1 stavove auditorijuma.

Sam proces ubedivanja nije puko teorijsko prezentovanje, ve¢ ono podrazumeva i pozicioniranje
ideje, pristupa ili reSenja koje se objektivno najvise dopada auditorijumu i predstavlja najrealniju
mogucu opciju koja ¢e pokrenuti ljude na fizicku akciju. Dakle, ubedivanje je psihicki proces dej-
stva misli unutar individue koji proizvodi povratnu reakciju. Ubedivanje ima neograni¢enu moguc-
nost primene: lobiranje, prodaja, politicki govori, ratni govori, nacisti¢ki govori, posmrtni govori
i dr. Klju¢ni elementi ubedivanja su: kredibilitet, zajednicko tle (razumevanje podrucja i kulture
na kome se govornik nalazi), pomo¢ne informacije (proverene i dokazane ¢injenice na koje se go-
vornik u svakom trenutku moze osloniti, koje mu garantuju verodostojnost u procesu ubedivanja),
duboko razumevanje emocija (retori¢ar mora da prati reakciju publike, te shodno reakciji da uskla-
duje tonalitet, nacin naglasavanja, nacin kretanja, smer pogleda, intenzitet iznoSenja podataka).

Ubedivanje kao proces ovladavanja mislima i delima auditorijuma nuzno je da ima eticki ko-
deks ponasanja koji je u skladu sa moralnim i pravnim normama. Edvard R. Marou je rekao:
,Da bismo bili ubedljivi, moramo da budemo uverljivi; da bismo bili uverljivi, moramo da bu-
demo pouzdani; da bismo bili pouzdani, moramo da budemo istinoljubivi‘.

4. DETERMINISANJE SEBE U ODNOSU NA RETORICKE AKTIVNOSTI

Najvazniji korak u procesu upravljanja retorickim nastupom jeste samospoznaja. Upoznati sebe
podrazumeva da mozete bez teSkoc¢a prepoznati sve svoje mane, ali i vrline, znati u kojim se-
gmentima ste slabi, a u kojim snazni, odnosno biti spreman u svakom trenutku dati odgovor,
a ukoliko odgovor ne postoji iz opravdanih ili manje opravdanih razloga, izgovoriti retoricko
pitanje umesto odgovora §to ¢e skrenuti paznju sa postavljenog pitanja do te mere da ¢e osoba
iz auditorijuma i zaboraviti (trenutno) $ta je zelela da Cuje.

Kako najbolje upoznati sebe? Jedan od nacina objektivne samospoznaje jeste misljenje drugih
ljudi o vama, s tim da to misljenje mora biti objektivno. Tude oc¢i najbolje mogu da spoznaju
vrednosti, interesovanja, sposobnosti, stepen emotivnosti, snagu motivisanosti, kao 1 druge
relevantne odlike li¢nosti koje su znacajne za postupak determinisanja sebe u odnosu na
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retoriCke sposobnosti. Neke od mogucih metoda jesu: konsultovanje svojih kolega, razgovor sa
prijateljima, ¢ak u zapadnoj praksi dominantan je i tzv. ,,Odgovor putem anonimnog pisma“
Medutim, postoji jo$ jedan bitan aspekt u procesu samospoznaje koji moze pomo¢i da otkrijemo
motivacione regulatore unutar analizirane licnosti, a to je prepoznavanje trenutka kada je vreme
da istrazimo neke nove poslovne sposobnosti koje ¢e nas motivisati da damo svoj maksimum.

Sklop psiholoskih elemenata li¢nosti ispoljava se kroz govor covekovog tela, tako retorika dozivljava
uspon ili pad, odnosno u zavisnosti od nasih unutrasnjih predstava o predmetu izlaganja nesvesno
ovek reaguje pokretima tela, a ti pokreti, podrazumeva se nisu kontrolisani. Covek treba da deter-
minise sebe i sopstvene potencijale u odnosu na realnu sliku motiva koji ga pokreée. Zelimo ono za
¢im se u nauci uopste tezi, to jest razumevanje pojava, stvaranje veza medu njima i na kraju krajeva,
gde je to moguce, prosirenje svoje moc¢i nad njima (Frojd, 2017). Definisanje personalnih vestina
govornistva pocetak je postizanja uspeha, uzimajuéi u obzir sve unutrasnje segmente licnosti.

5. IZGOVORENE MISLI KAO ODREPENJE RETORICARA

Posto ljudi upotrebljavaju re¢i kao znakove svojih ideja, mozemo se najpre upitati kako su reci
odredene za to; svi se slazu da to nije usled izvesne prirodne veze izmedu nekih artikulisanih
zvukova i pojedinih ideja (jer bi onda u ljudskom svetu postojao samo jedan jezik), ve¢ na osnovu
jedne proizvoljne postavke, kojom je data re¢ hotimi¢no odabrana kao znak takve ideje (Vilhelm
Lajbnic, 2010). Retoric¢ar odreduje sebe re¢ima (mislima) koje izgovori, zapravo to ne mora nuz-
no biti tako, jer Covek ne mora uvek da govori ono $to misli, ali svakako da ¢e njegovo usmeno
izlaganje imati primese misaonih akcija koje se unutar njega odvijaju, te ¢e i u tom smislu biti
determinisan kao i sopstvene misli. Na sprovedenom eksperimentu u slusaonici sa studentima,
svi studenti u slusaonici dok ¢ute oni su jednoobrazni, tek onog trenutka kad ispolje svoje misli,
oni izrazavaju sopstveni identitet i tog trena oni postaju imanica, a prestaju biti broj. Isti je slucaj
i sa ljudima u masi. Retoricar ukoliko zeli da postigne odredeni efekat besedom koju drzi, treba
da govori jezikom interesovanja, vrednosti i isprobanih vestina. Odredivanje teme i izdvajanje
par osnovnih hipoteza, prvenstveno u misaonom procesu, a tek potom u verbalnom izrazavanju,
osnova je uspesne transformacije misli u govor. Izmedu besednika, besede i publike, kao neizo-
stavna karika pojavljuju se mediji masovnog komuniciranja; moglo bi se re¢i da bez medijskog
posredovanja ne bi bilo ni besednika ¢iji bi se glas mogao ¢uti; posebno ne onog koji u procesu
uveravanja i ubedivanja slusalaca ne poznaje granice; tu mediji postaju besednikov lavirint ogle-
dala, umnozavajuci sliku i rec¢i do nesagledivog mnostva onih koji se u tom lavirintu zaticu kao
publika (Pordevi¢, 2016). Prilikom izgovaranja, odn. ozivljavanja misli, retori¢ar mora doneti
eticnu odluku. To je unutrasnji proces koji predstavlja filter precis¢avanja i razdvajanja misli,
selekcija trenutno najkorisnijih u odnosu na one koje su u datom trenutku najnepotrebnije. Takva
vrsta odluke svakako ¢e uticati na auditorijum i u odnosu na vrstu i kvalitet izgovorenih misli
retoricar, odn. subjekt koji govori bi¢e podvrgnut analizi. Ovakve misli iznete javno, mogu imati
drustvene, ali i ekonomske posledice. Vrlo mali broj odluka koje su konac¢ni rezultat misaonog
procesa bi smeo da bude donet bez opseravcije svih mogucih reSenja koja uticu na sticanje pozitiv-
nog ili negativnog utiska, u zavisnosti $ta je cilj retori¢ara. Po misljenju Dekarta, za onoga kome
oc¢evidnost sacinjava posledn;ji kriterijum u pogledu istine, neslaganje je ne samo znak zablude u
glavnoj stvari jednog od protivnika, nego i dokaz da ni jedan ni drugi istinu ne vidi jasno (Perel-
man, 1983). Izgovorene misli, bilo da su odabrane, ili nehoti¢no izgovorene, odn. da su proizvod
racia (ratio) ili emocia (emotio) neophodno je da budu izgovorene sa predznanjem retoricara, da
one u trenutku kada dobiju svoj Zivot, tj. kada budu izgovorene, izazivaju i snose odredene posle-
dice. Upravo te posledice sastavni su deo efekta koji uti¢e na stvaranje retorickog identiteta.
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6. ZAKLJUCAK

Retorika kao vestina odlikuje se moguc¢nosc¢u upotrebe i zloupotrebe. Kroz vreme ona je samo
menjala auditorijum, a svrha je uvek bila ista. U zavisnosti od kvaliteta besednika rezultat je
bivao zapazen i ostvaren ili pak totalno suprotno. Mozemo zakljuciti da je ono Sto govornik
besedi ipak deo unutrasnjeg, misaonog bi¢a govornika, te da iz tog ugla posmatrano besednis-
tvo predstavlja nacin subjektivnog prezentovanja. U radu nije bilo pomena da i sam objektivni
izgled besednika ulazi u sastav ¢ulnog i vizuelnog dejstva na auditorijum, kao i mesto sa koga
se govori, ali 1 masa kojoj se govori. Ovo su klju¢ni ¢inioci koji doprinose stvaranju retoricki
plodne atmosfere, koja iznosi konkluzije o retorici, retoricarima i besedama koje su izgovorene.

Najvazniji postupak u procesu stvaranja besede i retorickog nastupa jeste prvenstveno poznava-
nje sebe, a potom i poznavanje ili makar prepoznavanje okolnosti u kojima ¢e besednik prezen-
tovati svoje misli. U tom slucaju veliki su izgledi da efekat izgovorenog ostavi zeljeni rezultat,
odn. da prenese poruku auditorijumu. Da bi retori¢ar sam sebi posluzio kao izvor informacija
potrebno je da temeljno analizira sam sebe. Pri toj analizi (pripremi) nuzno je definisati klju¢ne
teme, hipoteze u datom govoru, osmisliti nacin na koji zeli da po¢ne i nac¢in na koji zeli da zavrsi
besedu. Ukoliko govorimo o tzv. emotivno nadahnutim besedama, onda besednik nosen emo-
cijama, pod uticajem auditorijuma, iznosi vlastite stavove, gde su mnogo vece Sanse da samog
sebe dovede u nezgodnu situaciju.

Dakle, dosli smo do zakljucka da besednik moze besediti na ve¢ pripremljenu temu, kontrolisu-
¢i sopstvene emocije, da u tom trenutku bude maksimalno profesionalan, da celu situaciju drzi
pod kontrolom i da vlada scenom, odn. ambijentom odakle se obrac¢a publici. Medutim, postoje
i ove druge besede koje besednici izgovaraju u stanju emotivnog naboja, podlozni utisku audi-
torijuma, podstaknuti emocijom, noseni licnim stavovima i ubedenjima za koja ¢vrsto veruje
da su ispravna. U takvim situacijama vise dolazi do izrazaja unutra$nja komponenta bic¢a (emo-
tivna, intelektualna). To su najcesée situacije u kojima ¢ovek ne moze da se odupre emocijama
(pozitivnim ili negativnim), kao na primer okrivljeni nakon ¢itanja oslobadajuce ili optuzujuce
presude, lice koje je izgubilo bliskog srodnika ili dete, politicki lider koji daje intervju nakon
pobede na izborima i sli¢no. I u jednoj i u drugoj situaciji dominantan je unutrasnji, psihicki
deo bica. On je determinanta koja profilise besednika i u procesu profilisanja kategorise istog.

Cesti su primeri u svakodnevnom Zivotu, da i pravnik angaZzuje li¢nog advokata, za odbranu
sopstvenog interesa, jer advokatska praksa kazuje da ni jedan ¢ovek (u ovom slucaju advokat) ne
moze objektivno da zaklju€uje u situaciji kad je dovedeno u pitanje njegovo licno stanje i njegov
licni interes. S toga se preporucuje da o nama i za na$ racun uvek naSe interese brani drugo
lice, koje ¢e se prema odredenoj stvari poneti objektivno, profesionalno i neemotivno. 1z ovog
zaklju¢ujemo da i emotivni i neemotivni retoricki iskaz imaju svoj 1 pozitivan i negativan efe-
kat, ali u oba sluc¢aja imenuju govornika i dokazuju da je retorika vestina li¢nog prezentovanja.

REFERENCE
Gotfrid Vilhelm Lajbnic, Novi ogledi o ljudskom razumu, Dereta, Beograd, 2010., str. 203
Haim Perelman, Pravo moral i filozofija, Nolit, Beograd, 1983., str. 175

Marko M. Pordevi¢, Politika i umece ubedivanja, 1P Prosveta, Beograd, 2016., str. 154-155
Sigmund Frojd, Uvod u psihoanalizu, Ind Media Publishing, Beograd, 2017., str. 97

487



