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PERSVAZIVNOST

SaZetak

Persvazivnost je ovladavanje umom ljudi pomocu rijeci. Manifestira
se kao uvjeravanje, nagovaranje i zavodenje s lingvistickim i
paralingvisti¢kim sredstvima. Persvazivnhost moZe biti direktna i in-
direktna, svjesna i nesvjesna, javna i interpersonalna. U tekstu se dis-
kutiraju razni pristupi persvazivnosti, njene komponente i pitanje o
njenoj lingvistickoj prirodi.
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PERSVAZIVNOST

Uvod

Ljudska je komunikacija sloZen fenomen. Osobito ljudska jeziCna
komunikacija. Obi¢no se kao njene elementarne pretpostavke navode: objekti:
znakovi i subjekti. Odnosi izmedu njih takoder su sloZeni, ali se u jednostavnoj
formi mogu prikazati na sljedeci naCin:

objektl subjektl

Prema ovoj shemi izmedu njih u osnovi postoji dvije vrste odnosa: semioti¢ki
odnosi i metasemioti¢ki odnosi. SemiotiCke odnose karakteriziraju razliciti
tipovi semiotiCkog posredovanja. Ukoliko se sloZimo s Peirceovom podjelom
semiotiCkih entiteta, tad moZemo govoriti o ikoni¢kim, indeksi¢kim i indicijskim
posredovanjima. MetasemiotiCke odnose karakterizira odsustvo semioti¢kog
posredovanja. Oni mogu biti intencionalni (misljenje, memoriranje, planiranje,
norme, tabui, namjeravanje ili $to drugo) ili ekstensionalni (senzacija, percep-
cija, emotivna stanja, stanja potreba, interesa, Zelja ili $to drugo). Osim $to
znamo da se uspostavljaju izmedu istih entiteta i osim $§to znamo u ¢emu se oni,
na posve elementarnom nivou, medusobno razlikuju, 0 mogu¢im interferen-
cijama izmedu ova dva odnosa zapravo jo$ uvijek znamo veoma malo. U samoj
komunikaciji, medutim, zapaZamo da izmedu njih postoje mnoge manifestne
interakcije, ali nam nedostaje eksplanatorna mo¢ dabismo to i protumacili. Neka
nam u ovom sluaju kao pretpostavka za gradenje jedne takve eksplanatorne
moc€i posluZi sljede¢i postulat: veze unutar i izmedu nasih semioti¢kih i
metasemioti¢kih sposobnosti zapravo su jednim dijelom formativne a drugim
interpretativne. To, na primjer, znaci da senzacije mogu sudjelovati u formiranju
simboliCkih znakova i da simbolicki znakovi mogu sudjelovati u interpretiranju
senzacija.

Jedna od manifestnih interakcija semiotickih i metasemioti¢kih odnosa koji
mogu postojati izmedu objekta, znaka i subjekta je persvazivnost. To je manifes-
tacija s kojom se svakodnevno i na razli¢ite nacine susre€emo. Ona je jedno od
glavnih sjeci$ta nasih semiotiCkih i metasemiotickih sposobnosti i aktivnosti.
Njeno najces€e i ne u svemu precizno odredenje glasi: persvazivnost je ov-
ladavanje umom ljudi pomocu rije¢i. Manifestira se kao uvjeravanje,
nagovaranje ili zavodenje pomocu lingvistiCkih i prate¢ih paralingvistickih
sredstava. Sve te manifestacije persvazivnosti mogu biti direktne (kad se ne kriju
iza neke druge jezi¢ne radnje) ili indirektne (kad se kriju iza neke druge jezi¢ne
radnje) te svjesne (kad su govornik i slusalac svjesni svih ili ve¢ine konsekvencija
persvazivnosti) ili nesvjesne (kad govornik i slusalac nisu svjesni nijedne ili
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ili interpersonalna (ukoliko je komunikacijski kanal privatno, interpersonalno
uspostavljen i podloZan privatnoj kontroli). Konsekvencije persvazivnosti su
stvaranje odredenog mnijenja ili odredenih stavova, podsticanje na odredcna
raspoloZenja i uzrokovanje odrcdenih komunikacijskih i nekomunikacijskih
radnji. Dakle, odgovor na pitanje o tome $to je persvazivnost sadrZe odgovori
koji se mogu dati na sljedeCe pitanje: Zasto svojim misljenjem, svojim radnjama
i svojim ponasanjem slijedimo neke rijeci i neke iskaze? Zasto vjerujemo onom
$tonamse kaze? Zadto prihvacamo sadraje, radnje i konsekvencije koje iz nekog
iskaza proizlaze za nas kao slusaoce?

Odgovori na ova pitanja, kao i odgovor na problem postavljen na pocetku, u
ovom tekstu mogu biti samo naznaceni, i to u tri smjera: naznacavanju pristupa
problemu persvazivnosti, ocrtavanju podrucja i komponenti persvazivnosti i
postavljanjem pitanja o njenoj lingvistickoj relevantnosti, tj. skiciranjem
odgovora na pitanje: da li je persvazivnost lingvistiCki ili eticki domen istraZivan-
ja?

Pristupi persvazivnosti

Persvazivnost je bila predmetom interesa dijela grckih i rimskih retoriara,
ali samo u sklopu cjeline govorni¢kog umije¢a. Kod dvaju zacijelo najvecih
retori¢ara drevne Atene i Rima, Aristotcla i Kvintilijana, persvazivnost ima
razli¢ito mjesto. U Aristotelovoj Retorici ona ima centralno mjesto i definirana
je posredstvom karaktera govornika i obiljeZjima govora, raspoloZenja sluSaoca
i obiljeZja samog govora. Pri tome je najveca paZnja posvecena karakteru govor-
nika i obiljeZjima govora, bilo u stilu ili argumentaciji. Za razliku od Aristotela
Kvintilijan mnogo ve€u paZnju posvecuje stilskim i argumentacijskim
obiljeZjima govora. S obzirom na to da je retorika znatno prije Kvintilijana od
eksplanatorne discipline, kakva je bila kod Aristotela, postala uvelike deskrip-
tivna i preskriptivna disciplina, suZavanje elemenata koji ulaze u definiciju
persvazivnosti zapravo i ne bi trebalo biti neobi¢no. Na koncu, kako su se
tradicionalne gréke i rimske pucke drZave raslojavale i od javne ili puCanske
stvari postajale privatnom, tj. interesom onih koji imaju silu ili mo¢, tako je i
retorika, a zajedno s njom i persvazivnost, gotovo potpuno istisnuta iz sfere
interesa istrazivata. To je na odreden natin i razumljivo. Cemu interes za
vaZenjem i prihvatljivo$¢u iskaza kad oni ni svoje vaZenje ni svoju prihvatljivost
nemaju u sebi, ve¢ u sili ili moci koju govornik posjeduje, a koja nije originalna
mo¢ govora? Istina, reduciranjem retorike na jedan njen dio, na ornatus,
zadrZava se jedna posebna vrsta persvazivnosti, a to je persvazivnost koju,
uvelike poduprta statusom govornika, proizvodi ki¢en govor, govor onih koji
umiju lijepo i, sad ve¢, pravilno govoriti. Taj se aspekt persvazivnosti prenio sve
do nadih dana, a izvori$te mu je u raslojavanju jeziCne zajednice na, s jedne strane,
pucke govore, i, s druge strane, na govor imucnih slojeva i javnih vlasti. Konsek-
vencije takva izvora persvazivnosti bile su drasti¢ne, a takve mogu biti i danas:
$to god i kako god nesto rekao pucki govornik, zbog karakteristika njegova
idioma, to javno ne moZe biti prihvaceno, i obrnuto, $to god i kako god nesto
rekao vlastelinski govornik to javno moZe biti prihvaceno. Dakle, obiljeZja
jezi¢nog idioma, a ne toliko samog iskaza, determinirala su persvazivnost.

Ponovni interes za persvazivno$c€u javlja se s formiranjem gradanske javnosti,
s pojavom tzv. masovnog drustva i naglasene funkcije koju u njemu ima javno
mnijenje. To je zato $to s njima politika i drugi aspekti ljudske prakse ponovo
postaju op¢a stvar, izmedu ostalog utemeljena na opéem pravu glasa, na slobodi
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misljenja i govora, na formiranju neutralnog jezika javne komunikacije i na
ravnopravnosti socijalnih i drugih interesa ljudi. U tim uvjetima nije vise
dovoljno samo ili naprosto imati mo¢, ve¢ je potrebno imati i mo€ u formiranju
javnog mnijenja. Ve¢ u meduratnom, a pogotovo u poratnom razdoblju (s
bogatim propagandnim ratnim iskustvima) u Sjedinjenim Ameri¢kim DrZavama
mnogi psiholozi, sociolozi i politolozi pocinju istraZivati persvazivnost i prak-
ticirati dobivene spoznaje u razli¢itim vrstama propagandne masinerije
ameri¢kog drustva. Tako, da spomenemo najznacajnije, politolog Harold D.
Lasswell objavljuje prvu studiju (Language and Politics:, Studies in Quantitative
Semantics, 1949 o propagandnim izbornim kampanjama, o persvazivnom profilu
nacionalnih voda u drugom svjetskom ratu, o totalitarnim pokretima i njihovu
utjecaju na mase za vrijeme velike depresije pred drugi svjetski rat i ono $to je
posebno vaZno - formira potrebni kategorijalni aparat za istraZivanje persvaziv-
nosti i predlaZe tehnike za njeno istraZivanje. Sociolog Paul Lazarsfeld (Katz &
Lazarsfeld, Personal Influences: The Part Played by People in the Flow of Mass
Communications, 1955 istraZuje utjecaj masmedija na ponasanje ljudi, na njihova
shvacanja, stavove, vjerovanja i vrijednosti. I on se bavio izbornim kampanjama,
osobito persvazivnim profilom lokalnog lidera i njegovom ulogom u formiranju
javnog mnijenja. Psiholog Kurt Lewin ("Groups Decision and Social Change" in
Readings in Social Psychology, 1947 takoder je za vrijeme rata i u poratnom
razdoblju istraZivao norme koje postoje u socijalnim grupama i njihov odnos
prema stavovima koje o pojedinim dogadajima ili fenomenima posjeduju njihovi
¢lanovi. Osobito su znacajna njegova istraZivanja o barijerama koje sprije¢avaju
promjene stavova koje ispitanici stjc¢u u primarnim (obitelji) ili u sekundarnim
grupama (ulica, §kola, klubovi). Osim njih svakako treba spomenuti i psihologa
Carla I. Hovlanda (Hovland, C.1., Janis, .L. & Kelley, H.H., Communication and
Persuasion: Psychologicl Studies of Opinion Change, 1953, Irvinga L. Janisa (ed.,
Personalitiy and persnasibility, 1959 i Williama J. McGuire ("Inducing Resistance
to Persuasion: Some Contemporary Approaches" in Advances in Experimental
Social Psychology, ed. L. Berkowitz, 1964, mahom psihologe koji su brojnim

Premda ne ovako direktno kao u slu¢aju ameri¢kih istraZiva¢a javnog mnijen-
ja i masovnih komunikacija, ali zato na teoretski relevantniji na¢in, problem
persvazivnosti u toku Sezdesetih i sedamdesctih godina postaje predmetom
interesa filozofskih i lingvisti¢kih teorija o govornim aktima i konverzaciji, tj.
filozofskih i lingvistiCkih teorija o jezi¢nom djelovanju.

Naime, problem persvazivnosti, premda ne izrijekom, u svojoj teoriji jezi¢nog
djelovanja i govornih akata razvijaju John L. Austin (How to Do Things with
Words, 1962 i John R. Scarle (Speech Acts Theory, 1975 te Henry P. Grice ("Logic
and Conversation", in Cole & Morgan 1975; "Meaning" in Philosophical Review,
1957) i Francis Strawson (Logic-Linguistics Papers) u svojim teorijama
komunikacijske namjere. Obja$njavajuc¢i prirodu pragmati¢kog, djelatnog
aspekta jezika, oni najdirektnije otvaraju pitanje persvazivnosti, premda se ona
kao posebna tema ne javlja ni kod kojeg od njih.

Glavne komponente persvazivnosti

Kao 3$to sam ve¢ rekao, Aristotel razlikuje tri glavne komponente persvaziv-
nosti: karakter govornika, raspoloZenje slusaoca i govor, ukoliko nesto dokazuje
ili nam se ¢ini da dokazuje. Osnovne karakterne osobine govornika koje govor-
nika ¢ine uvjerljivim su razboritost, vrlina i dobrohotnost. Karakter govornika
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iznimno je utjecajan u slucajevima kad nam o predmetu govora nedostaje znanja
i izvjesnosti. Tad, naime, lako poklanjamo povjerenje onom kojeg od ranije
znamo kao razborita, vrla i dobrohotna ili onom za kojeg nam se ¢ini da je takav.
S obzirom na to da je karakter moguci vanjski garant istinitosti ili ispravnosti
nekoga govora, Aristotel smatra da je neophodno da se povjerenje ne temelji na
karakteru govornika ve¢ na govoru i njegovim argumentima. Osim navedenih
osnovnih karaktcernih osobina, Aristotel smatra da i mnoga druga, na primjer,
socijetalna (porijeklo, ugled, moc itd.) obiljeZja utjecu na uvjerljivost govornika.
RaspoloZenje slusalaca razmatra Aristotel u prvom redu s aspekta razbudivanja
osjeCaja srdZbe, saZaljenja, straha, stida itd., te njima suprotnih emocionalnih
stanja. Dakako, raspoloZenje sluSalaca Aristotelu je znacajno i kao povod za
govornikovo prilagodavanje u govoru, jer nije isto govoriti pred srditim ili
nesrditim slusaocima. Ono je znalajno i zbog toga $to ne obuhvaca samo
osjeCanja nego i razli¢ite forme iskustva te razliCite vrste predubjedenja i
predrasuda koje determiniraju sluSaocevo reagiranje na moguci govor. Govor
kao elemet persvazivnosti razmatra Aristotel s aspekta njegovih stilskih i s
aspekta njegovih argumentacijskih obiljeZja. Osnovim stilskim obiljeZjima
govora smatra: posebna izraZajna sredstva i neuobiCajenost izraZzavanja,
metafore i uljepsavanje ili ureSavanje govora razliCitim izraZajnim sredstvima.
Osnovnim tipovima argumentacije smatra: dokazivanje primjerima i
dokazivanje skracenim silogizmima ili entimemima. Dokazivanje primjerima
odreduje kao postupak kojem je svrha da se zakljucak izvede na osnovi potreb-
nog broja sli¢nih slucajeva. Slucajevi mogu biti potvrdeni ili pak konstruirani od
samog govornika. Zaklju¢ivanje na osnovi entimema zapravo je dokazivanje na
osnovi vjerojatnih premisa, a ne na osnovi nuZnih premisa.

Americki psiholozi Irving L. Janis i Carl I. Hovland, u skladu s tada
dominantnim behavioristi¢kim pristupima, smatraju da se glavni faktori
persvazivnosti mogu podijeliti na &etiri skupine: komunikacijski podraZaji,
komunikacijska predisponiranost slu$alaca, unutarnji procesi posredovanja
izmedu podraZaja i efekta, komunikacijski efekti. Dakako, ovi su faktori
razvrstani prema obrascu S --> r -> s --> R, odnosno: komunikacijski podrazaji
---> predispozicijski faktori --> interni procesi posredovanja -->
komunikacijski efekti

Njihova shema, kao $§to se vidi, nije reverzibilna. Stoga ona ne previda da
komunikacijski efekti, odnosno moguc¢i komunikacijski efekti utje¢u na
komunikacijske podraZaje.

Komunikacijski podrazaji su dio ukupne komunikacijske situacije u kojoj se
persvazivnost ostvaruje. Dijele se na tri skupine: persvazivnost iskaza, persvaziv-
nost govornika i persvazivnost situacije. Persvazivnost iskaza postiZe se tipom
sadrZaja, apelima; argumentima i njegovim stilistickim obiljeZjima. Persvaziv-
nost govornika proistjeCe iz njegovih socijalnih uloga, afilijacije i namjera.
Persvazivnost situacije autori vide u socijalnom okviru komunikacije te u iz-
vanjskim $tetnim i poZeljnim nekomunikacijskim podraZajima.

Predispozicijske faktore autori dijele na dvije skupine: opcu persvasibilnost
i specifi¢ne predispozicije govornika i auditorija. Op€a persvasibilnost zapravo
predstavlja opce pretpostavke uspjesne komunikacije. Specifine predispozicije
su, na primjer podloZnost emocionalnim apelima, logickim argumentima ili
prestiZznim utjecajima.
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Interni procesi posredovanja obuhvacaju pa’nju, shvacanje i prihvacanje.
Dakle, tri osnovne komunikacijsko-kognitivne sposobnosti govornika i sluSaoca.

Komunikacijske efekte autori svode na promjenu stavova, misljenja, percep-
cije, afekata i djelovanja. To, dakako, nije jedini efekt, jer se on moZe sastojati i
u tome da se sprije¢e promjene, odnosno u tome da se odredena misljenja ili
stavovi etabliraju.

Prema Austinu i Searlu svaki iskaz ili svaki govorni akt ima troClanu strukturu
i sastoji se od: a) akta lokucije, b) akta ilokucije i c) akta perlokucije. Akt
ilokucije je onaj dio govornog akta kojim se izriCe neka izjava kao izjava. On
obuhvaca fono-morfo-sintakti¢ku i semantiCku strukturu iskaza. Na primjer u
iskazu Knjige posudujemo petkom od 9 do 13 akt lokucije obuhvaca 27 grafi¢kih
znakova, pet bjelina u tekstu i po jednu bjelinu na po¢etku i na kraju, 12 morfema
i jednu re¢enicu s tri sintakti¢ke sastavnice i znaCenjem "x posuduje y u vremenu
t". Dakle, akt lokucije je Cisti lingvisticki akt. Akt ilokucije onaj je dio govornog
akta kojim se vrsi neka govorna radnja. On obuhvaca djelatnu, pragmati¢ku
snagu iskaza. Uspjesnost neke govorne radnje ili akta ilokucije ovisi 0 normativ-
nom, konvencionalnom vaZenju njegove snage u konkretnoj situaciji govorne
interakcije. U navedenom iskazu rije€ je o radnji obavjeStavanja koja mozZe biti
uspjesna samo ukoliko njeni akteri prepoznaju i razumiju akt lokucije, ukoliko
se radnja vrii na odredenom mjestu (npr. "na" vratima biblioteke, a ne na nekom
stupu), od strane ovlastene osobe i uz realnu pretpostavku da postoji osoba
prema Kojoj je radnja usmjerena. Akt perlokucije je onaj dio govornog akta koji
obuhvaca kontekstualnu i intencionalnu pozadinu izvodenja akta ilokucije ili
vaZenja njegove snage s jedne strane, i u¢inak, efekat ilokucijske snage s druge
strane. Njegovo izvodenje ovisi o socijalnom kontekstu situacije,
komunikacijskom kontekstu situacije, Zeljama, potrebama, interesima, moc¢ima,
namjerama, statusu i razli¢itim aspektima psihi¢kog stanja kako govornika tako
i sluaoca, te vanjskim, negramatic¢kim, fati¢kim, odnosno stilisti¢kim i
retoriCkim karakteristikama iskaza posredstvom kojeg se vr$i govorna radnja. U
sluCaju navedenog iskaza akt perlokucije mogao bi se manifestirati na neki od
sljedecih nacina: primalac kaZe u sebi:"Ah, vidis, ipak rade samo petkom. Nista,
moram do¢i u petak” ili primalac govori na glas osobama do sebe:"Neka idu k
vragu! Dodes$ u Cetvrtak, oni rade samo petkom. Dode$ u petak, oni su na
sastanku!"

Prema ovom $to smo kazali o strukturi govornog akta - premda to ni Austin
ni Scarle nigdje izricito ne kaZu - moglo bi se zakljuciti da je centar njegove
persvazivnosti zapravo akt ilokucije. Istina, persvazivnost obuhvaca i jedan dio,
Cak veci dio akta perlokucije, i jedan dio, svakako manji dio akta lokucije.
Shematski se to moZe prikazati na sljede¢i nacin:

lokucija perlokuclja
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Zarazliku od Austinai Scarlea, Grice i Strawson ne misle da je to tako. Grice
smatra da postojc dvije vrste znacenja: ckstensionalno, koje se konstituira u
odnosu izmedu znaka i oznaenog fenomena i intencionalno, koje se konstituira
u odnosu izmedu znaka i subjekta koji ga upotrebljava. Intencionalno znacenje
ostvaruje se tako da govornik sugovorniku daje do znanja 3to od njega o¢ekuije,
$to od njega Zeli i kakve su mu namjere u pogledu slufaoca. Dati nekome do
znanja, iznijeti nekome svoje namjere ima jedan i osnovni cilj: sugovornika u
nesto uvjeriti i/ili podsta¢i na kakvo komunikacijsko ili nckomunikacijsko
djelovanje. Grice smatra da postojc tri osnovna nadina prezentiranja inten-
cionalnog znadenja ili namjere:

i govornik izjavljuje x s namjerom da kod slusaoca izazove uvjerenje
da p, ali tako da sluSalac pri tom ne prepozna govornikovu namjecru;

ii. govornik izjavljuje x i na taj nacin daje do znanja da p, ali tako da to
ovisi o karakteristikama x-a koje ne manifestiraju govornikovu
namjeru da kod sluSaoca izazove uvjercnje da p;

iii.  govornik izjavljuje x s namjerom da kod sluaoca izazove uvjerenje
da p, i to tako da je uvjerljivost ovisna o sluSaoCevu prepoznavanju
govornikove namjere;

U prvom slucaju rije¢ je o postizavanju uvjerenja sa skrivenim namjcrama; u
drugom sludaju radi s o postizavanju uvjcrenja s namjerama koje nisu skrivene,
ali nisu ni manifestne na razini akta lokucije, tj. na planu jeziCnog izraza; u tre¢cm
slu¢aju rije¢ je o postizavanju uvjerenja s manifestnim i prepoznatim namjerama.
Grice smatra da je za teoriju komunikacijske namjere relevantan tre€islucaj i da
on moZc postojati uz pretpostavku vaZenja sljede€ih pravila:

i postoje iskazi koji imaju za cilj da kod sugovornika posredstvom u
njima sadrZanc izjave x izazovu uvjerenje da p;

ii. izazivanje uvjcrenja da p ne smije se vrditi indirektno; jedini
dozvoljeni put je manifestiranje namjere da s¢ izazove uvjerenje da p;

iii.  izjavax trebalo bi da sluSaocu pruZi dovoljan razlog za vjerovanje
da p.

Prvim pravilom istic sc da je svrha iskaza postizavanje uvjerenja, drugim
pravilom iskljucuje sc cventualna manipulacija pri postizavanju uvjerenja, dok
sc tre¢im pravilom isti¢e ncophodnost racionalnog posredovanja i utemeljenja
namjere.

Strawson dodatno razraduje Griccovu teoriju komunikacijske namjere. On,
naime, polazi od toga da evedena pravila nisu potrebna ukoliko se pretpostavi

da intencionalno znadenje ima sloZenu strukturu, odnosno ukoliko sc¢ pretpos-
tavi da je sastavljeno od vie medusobno zavisnih namjera. Tako on kaZe:

S ne-prirodno misli (means) nesto izjavljivanjem X-a ako S namjerava
(n1) proizvesti izjavljivanjem X-a odaziv 0 kod slusaoca A i namjerava
(n2) da A prepozna S-ovu namjeru (n1) te namjerava (n3) da A-ovo
prepoznavanje namjere (n1) bude A-ov razlog ili dio A-ovih razloga
za njegov odaziv o.

(Strawson, 1974/1987, 46)

Ovako sloZenom strukturom komunikacijske namjerc on Zeli postii
sljede¢e: s namjerom nl govornik nastoji posti€i nesto na strani slaoca, s nam-
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jerom n2 podupire sluSao¢evo razumijevanie namjere nl, s namjerom n3 govor-
nik motivira slugaocevo prepoznavanje kao dovoljan razlog za mogucu reakciju
slufaoca. Osim toga, Strawson uvodi i namjeru n4, koja ima cilj da pojaca
razumljivost i uo¢ljivost klju¢ne namjere n2. Na ovaj nacin Strawson ne izbjegava
neophodnost postojanja metaintencionalne podloge za funkcioniranje
komunikacijske namjere, ve¢ je jedino zadrZava i formira unutar intencionalnih
okvira. Tako se kljucevi uspjeSnosti govornih radnji premjeStaju u ruke govor-
nika i slusaoca, odnosno njihove komunikacijske interakcije. Nista prije i niSta
poslije ne bi trebalo utjecati na njihovu uspjesnost.

Za Gricea i Strawsona gnijezdo persvazivnosti nije akt ilokucije, ve¢ akt
perlokucije. Manifestiranje i prepoznavanje namjere, naime, dio je per-
lokucijskog dijela govorne radnje. Zbog toga bi persvazivni prikaz strukture
govornog akta prema Griceu i Strawsonu mogao imati sljedeci iskaz:

lokuclja perlokuclja

Ukoliko se kao persvazivna gnijezda mogu pojaviti ilokucija (Austin, Searle)
i perlokucija (Grice i Strawson), ¢ini se posve opravdanim postaviti pitanje da li
se lokucija moZe pojaviti kao persvazivno gnijezdo. Da, u onoj mjeri u kojoj plan
jeziCnog izraza i plan jezi¢nog sadrZaja mogu u komunikaciji od fono-morfo-sin-
takti¢kih i semantickih entiteta postati pragmaticki entiteti. Dakako, oni to
mogu biti veoma Cesto zbog toga $to se dio ilokucijske snage i perlokucijskog
ucinka nuZno reflektira na samu lokuciju. To, medutim, nije dovoljno da lokucija
postane persvazivno gnijezdo. Da bi ona to mogla biti, potrebno je slijedece:

i. da iskaz zbog nekih razloga nema ilokucijsku snagu,
ii. da se odsustvo ilokucijske snage nadomjesta lokucijom.

Ilokucijsku snagu iskaz moZe ne imati zbog niza razloga. Osnovni su: govor-
nik nije ovladten da raspolaZe ilokucijskom snagom iskaza, slusalac ne prepoz-
naje ilokucijsku snagu iskaza. Nadomjestanje ilokucijske snage "lokucijskom
snagom” moZe biti namjerno ili nenamjerno. Namjerno je u slu¢ajevima kao se
govornik koristi svojim jezi¢nim sposobnostima da bi nadoknadio pragmaticke
sposobnosti. Namjerno je i u slu¢ajevima kad se govornik koristi svojom seman-
tickom sposobno$cu da bi nadoknadio pragmaticka ovlastenja. Nenamjerno je u
svim onim slu¢ajevima kad slusalac u lokuciji vidi ilokuciju, jer je op¢injen
govornikovom jezi¢nom i semanti¢kom sposobnogcu.

Slucajevi kad lokucija postaje persvazivno gnijezdo mogu se prikazati na
slijedeCi nacin:
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perlokucija

Premda smo pokazali da svaki od elemenata govornog akta moZe
funkcionirati kao persvazivno gnijezdo, gnijezdo persvazivnosti predstavlja per-
lokucija, i to zbog toga $to i lokucija i ilokucija svoju kona¢nu potvrdu dobivaju
upravo u pcrlokuciji. Razlog tome jest ¢injenica da pcrlokucija predstavlja
sjeciste ili CvoriSte semiotiCkih i metasemiotickih komponenti jezika.

Ova tri prikaza komponenti persvazivnosti nisu podjednako udaljeni jedan
od drugog. Aristotelov polazi od triju osnovnih komponenti komunikacijskog
lanca: govornik - govor/iskaz - slusalac, i kod svakog od njih traZzi moguce faktore
persvazivnosti. Premda su govornik i govor/iskaz unckoliko zastupljeniji u inter-
pretaciji persvazivnosti, on ne daje prvenstveno ni etici nasuprot namjeri, nistilu
nasuprot argumentu, ve€ ih nastoji uskladiti. Janis & Hovlandov pristup takoder
s¢ temelji na komunikacijskom lancu i njegovim komponentama, ali s
drugacijom strukturom. U njoj se gubi subjektivitet govornika, slusaoca i govora.
Oni postaju vrsta medija za ostvarenje persvazivnosti, odnosno komunikacije u
irem smislu. I iskaz i govornik i njihov kontekst svedeni su na podraZaj, na izvor
persvazivnosti. Sam slusalac sveden je na predispozicijske faktore i interne
procese. Novina je uvodenje komunikacijskih efekata, koji na neki nacin
funkcioniraju kao motivi persvazivnosti. Austin i Searlc, za razliku i od Aris-
totela i od Janis & Hovlanda svoju paZnju u prvom redu posvecuju iskazima i u
njima prisutnim govornim aktima. Njih govornik i slusalac zanimaju tek pos-
redstvom iskaza, i to bilo u socijalnom ili intencionalnom smislu.

U Aristotelovoj podjeli odnos izmedu semioti¢kih i metasemioti¢kih kom-
ponenti razmjerno je jednostavno postavljen: karakteristike govornika i
raspoloZenje slu3alaca predstavljaju metasemioti¢ke komponente, dok obiljeZja
govornika predstavljaju semioticke komponente. Kod Janis & Hovlanda takva
podjela ne postoji zbog toga §to se sve vrste komunikacijskih podraZaja, a to znaci
i semioticki i metasemioticki, svrstavaju medu komunikacijske podrazaje. Even-
tualno bi predispozicijski faktori i interni procesi posredovanja mogli
predstavljati metasemioti¢ke komponente. Kod Austina i Searlea semioticke i
metasemioti¢ke komponente stoje u iskazu u odnosu medusobne interakcije.
Srediste te interakcije je akt ilokucije ili ilokucijska snaga iskaza, dok su lokucija
i perlokucija semioti¢ka, odnosno metasemioticka periferija.

Kako doista stoji s tim? Sto je centar persvazivnosti? I kakav je odnos izmedu
semioti¢kih i metasemioti¢kih komponenti persvazivnosti? Premda se centar
persvazivnosti moZe pomjerati, kao $to smo to vidjeli u analizi govornih akata,
centar persvazivnosti je akt perlokucije. U njemu se ukr$taju i jeziCne (retoricke),
i normativne, semioticke komponente persvazivnosti i intencionalne i cksten-
sionalne, metasemioticke komponente. Po ¢emu to vidimo? U prvom redu po
tome $to se persvazivnost i prepoznaje i prihvaca tek unutar perlokucijskog akta,
tj. tek u interakciji izmedu, na primjer, savjeta kao ilokucijskc govorne radnje i
namjere da se savjetuje i odluke da se sa savjetom nesto ucini kao perlokucijske
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komponente. Zato za istraZivanje persvazivnosti ne dostaju ni samo lingvisticki,
ni samo psihologki, ni samo sociolo3ki pristupi.

Problem s istraZivanjem perlokucijc kao gnijezda persvazivnosti sastoji se u
tome $to je ona otvorena s dviju strana i 3to zbog toga funkcionira kao prolazna
prostorija bez gotovo ikakvih putokaza, osim onog $to u nju izlazi sa semioticke
i metasemiotiCke strane.

Na koncu, da li je persvazivnost lingvisti¢ki, pragmalingvisticki ili etiCki
problem? S obzirom na prirodu gnijezda persvazivnosti to je pitanje iznimno
vaZno. Preko njega moZemo saznati: $to zapravo regulira persvazivnost? prag-
maticko, retori¢ko znalenje ili eticke norme kojih se pridrzavaju govornik i
sludalac. To se pitanje moZe postaviti i u direktnijoj formi: da li netko tko je lo3
Covjek moZe biti dobar govornik? Ako dobar razumijemo kao vjest, onda je
odgovor: da. Ako dobar razumijemo kao etitan, onda je odgovor: ne. Kad ¢e koji
od ovih odgovora biti aktualan, ovisi 0 nasoj sposobnosti da prepoznajemo
komunikacijsku namjeru i komunikacijski efekt govora. Prepoznavanje
komunikacijske namjere je pregmalingvisticka domena, dok je prepoznavanje
komunikacijskog efekta praktiCka ili u uzem smislu eticka domena. Namjeru ne
moZemo prepoznati bez efekta, kao ni efekt bez namjere. Medutim, s punom
svije3€u o njihovoj meduzavisnosti moZemo ih istraZivati kao pragmalingvisticki
i kao eti¢ki problem.

Milorad Pupovac
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PERSUASION

Summary

Persuasion is the government of the peoples’ mind with the words. It
manifests as asurance, urging and seduction by linguistic and paralin-
gustic means. It can be direct or indirect, conscious or unconscious,
public or private. The paper discusses different approaches to per-
suasion, it's components and question about it’s linguistic nature.



