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Retorika v poslovhem komuniciranju

Delovni listi

JASNA POTOCNIK TOPLER IN MOJCA STRASEK DODIG

Povzetek Retorika je ves¢ina prepri¢evanja. Cloveka spremlja e tisocletja,
temelje retoricni teoriji pa je postavil Zze starogrski mislec Aristotel. Skozi
zgodovinska obdobja je dozivljala razvoj, vzpone, tudi padce. Danes se vse
bolj zavedamo pomena poznavanja te vescine na najrazlicnejsih podrocjih
javnega in zasebnega Zivljenja, saj nenazadnje prispeva k boljsi bralni
pismenosti posameznika in druzbe. Eden od ciljev poucevanja retorike na
Fakulteti za turizem Univerze v Mariboru je studenta pripraviti na analizo in
pravilnejse ter natancnejse oblikovanje argumentov in prepri¢evalnih tehnik
v vsakdanjem zivljenju: od zasebnih razgovorov, prek medijev, studijskih
situacij do oblikovanja strokovnih besedil. Prav tako je cilj Studente seznaniti
z razlicnimi diskurzi, jih nauciti samostojnega, samozavestnejsega, jasnega,
strukturiranega in kriticnega izrazanja staliS¢ ter oblikovanja strukturiranih
krajsih in daljsih besedil. Knjizica vsebuje delovne liste, ki bodo kot oporne
tocke v pomo¢ pri retoriki v poslovnem komuniciranju, ko bodo v ospredju
teme, kot so zgodovina, retoricni zanri, kanoni, prepricevanje in jezik.

Pozornost bomo med drugim posvetili tudi pravnim vidikom komuniciranja.

Klju¢ne besede: * retorika * poslovno komuniciranje ® prepri¢evanje ® govor

* nastop

NASLOVA AVTORIC: dr. Jasna Poto¢nik Topler, docentka, Univerza v Mariboru, Fakulteta za turizem, Cesta
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DELOVNI LISTI

Univerzitetna zalozba

J. Potocnik Topler in M. Strasek Dodig Univerze v Mariboru

UVOD

DR. JASNA POTOCNIK TOPLER

Spostovana Studentka, spostovani Student,

dobrodosli pri izbirnem predmetu RETORIKA V POSLOVNEM KOMUNICIRAN]JU. Ker ste se
zanj odlocili, verjamem, se dobro zavedate pomena uspesnega in priloznostim primernega javnega
nastopanja, argumentiranja in govorjenja. Seveda pa se v okviru nasih predavanj ne bomo omejili le
na lepo govortjenje in pisanje, saj je prav, da retoriko razumemo veliko sirse — kot zakladnico orodij in
znanj, ki jih zelo poenostavljeno lahko opredelimo kot vescino prepricevanja, Se posebej, ¢e izhajamo
iz Aristotelovega razumevanja. Retorika je vescina oziroma disciplina, ki v razlicnih oblikah in obsegu
cloveka spremlja, odkar je spregovoril. Skozi zgodovinska obdobja je dozivljala razvoj, vzpone, padce.
Danes se vsi zavedamo, kako zelo pomembna je na najrazlicnejsih podrocjih javnega in zasebnega

zivljenja, saj nenazadnje prispeva k boljsi bralni pismenosti posameznika in druzbe.

Namen in cilj predmeta »RETORIKE V POSLOVNEM KOMUNICIRAN]J U« sta, da vas, bodoce
zaposlene v turisticnem sektorju in na drugih poslovnih podroc¢jih, pripravimo na analizo in pravilnejse
ter natancnejSe oblikovanje argumentov in prepricevalnih tehnik v vsakodnevnem zivljenju: od
zasebnih razgovorov, prek medijev, studijskih situacij do oblikovanja poljudnoznanstvenih besedil.
Prav tako je na$ cilj, da vas seznanimo 2z razlicnimi diskurzi, nau¢imo samostojnega,
samozavestnejSega, jasnega, strukturiranega in kriticnega izrazanja staliS¢ ter oblikovanja strukturiranih
krajsih in daljsih besedil. Pri predmetu se bomo sprehodili od Homerjeve Odiseje in I/iade do medijev
in nenazadnje tvitov. Spregovorili o pripravah na nastope, pasteh, ki jih skrivajo posamezne retoricne

situacije, razlicnih obcinstvih in javnostih, premagovanju treme in o poslovnem bontonu.

Pred vami so delovni listi, ki vam bodo v pomoc¢ kot oporne tocke pri uvodu v Retoriko v poslovnega
komuniciranja, ko se bomo na nasih srecanjih posvetili temam, kot so zgodovina, retoricni zanri,
kanoni, prepricevanje, nastopanje in jezik. Pa naj bo jezik medijev, novih medijev ali govorca na

javnem dogodku. Jezik ima v retoriki osrednje mesto, saj ni le orodje za opisovanje nasih misli, ampak
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nam pomaga razmisljati in kriticno vrednotiti svet okrog nas. Z malo besedami lahko povemo veliko
ali z veliko besedami ni¢. Kot je nakazal ze William Shakespeare v slavnem Hamletu: »Besede, besede,
besede ...« Prav zato se clovek z besedo ukvarja Ze tisocletja. Starogrski filozof Sokrat je verjel, da je
whatanina beseda najbolj zanesljiva prica za pravicno miselk, nekaj stoletij pozneje pa je filozof Plutarh zapisal:

wlz besed labko razberemo stanje duba, nacaj in voljo govorcax.
Zelim vam veliko volje do znanja in argumentiranega razpravljanja.

Pa uspesno usvajanje retori¢nih spretnosti!



RETORIKA Y POSLOVNEM KONUIRAN T

DELOVNI LISTI ) : -
.. . . . Univerzitetna zalozba
J. Potocnik Topler in M. Strasek Dodig Univerze v Mariboru

RETORIKA V VSAKDANJEM ZIVL]EN]U

Zakaj je po vaSem mnenju retorika pomembna?

Kje vse opazite retoriko v vsakdanjem Zivljenju?
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O ¢em ste se nazadnje pogovatjali/prepirali v druZini in kako je potekal pogovor/prepir?

Kako se je pogovor/prepir koncal?

Poskusite se spomniti nekega smesSnega pripetljaja iz svojega Zivljenja in o njem

pripovedujte svojemu sosedu/sosedi na levi ali desni.

Sprostite se in eno, dve ali tri minute pripovedujte o svojem danasnjem jutru.

Sprostite se in eno, dve ali tri minute pripovedujte o slovenskem turizmu.
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DELOVNI LISTI Univerzitetna zalozba
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KAJ JE RETORIKA?
Retorika je vestina prepricevanya.

(Zidar Gale, 2007)

Za anticno retoriko sta kljucna Platon (429-347 pr. n. §t.) in njegov ucenec Aristotel (384-322 pr. n.
$t.). Platon resda ni bil zagovornik retorike, ker je menil, da gre za iluzijo ali prevaro, saj retorika ne
ice resnice, temvec verjetnost. Aristotel pa je tak§nemu razumevanju retorike nasprotoval. Raziskoval
je dejstva, retoriko in dialektiko ter postavil temelje retoric¢ni teoriji. Prvi jo je sistemati¢no opredelil,
zapisal naloge govornika in tri govorniske zvrsti (sodne, politicne in svetovalne govore). Opredelil je
tudi dele govora in postopke njegovega oblikovanja, osnove argumentiranja in sklepanja ter
prepricevanja, zato upraviceno velja za utemeljitelja teorije sklepanja in argumentiranja (Aristotel,
2011, str. 103).

Beseda RETORIKA je grskega izvora in pomeni:

»RHEMA« = ‘beseda’;
»RHETOR« = ‘govornik’;
»RHETORICE TECHNE« = ‘vescina retorike’.

Retorika je metodologija oziroma metoda, kako pripravimo govor in ga izvedemo.

retotika -e 2 () 1. spretnost, znanje govorjenja, lasti v javnosti, govornistvo: prevzela jih je njegova bleséeca
retorika; vaditi se v retoriki / Studirati retoriko; pravila retotike 2. knjiz. lepo, izbrano, a navadno vsebinsko
prazno govorjenye, igrazanje; leporedje: za njegove spise sta znacilni gostobesednost in retorika; govornik je
zasel v patos in retotiko // govorjenje, igraganje splob: taka retorika je bolj primerna za pravnika kot za

pisatelja 3. do 1848 zudnji razred Sestletne gimnazije: konéati retotiko'

1 (SSK]J, http:/ /bos.ztc-sazu.si/ cgi/a03.exername=sskj_testa&expression=ge%3Dretorika&hs=1)
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Retori¢na situacija

— V njej vedno poteka retoricna komunikacija;
— presega intimno situacijo;

— »resnac situacija (skupine, javno srecanje, sredstva javnega obvescanja oziroma mediji).
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DELOVNI LISTI
J. Potocnik Topler in M. Strasek Dodig Univerze v Mariboru

Univerzitetna zalozba

ZGODOVINA RETORIKE NA KRATKO

(po Zidar Gale idr. 2011)

4 POMEMBNE]JSA OBDOBJA

D

OBDOBJE ANTIKE (5. stol. pr. n. §t.=5. stol. n. §t.) — rojstvo in razcvet retorike

V anti¢ni Grdiji je bila retorika tesno povezana z vsakdanjim Zivljenjem, z javnimi nastopi, z govori ob
razli¢nih priloznostih: na politi¢nih in vojaskih zborovanjih, pogrebih, porokah, se posebej na sodiscih.
Kraj, kjer so se v anti¢ni Gréiji zbirali govorci, se imenuje AGORA.

Ker so stari Grki uvideli izjemen pomen govorniStva, so ga zaceli preucevati, analizirati in svoje
drzavljane tudi sistemati¢no poucevati o govornistvu. Tako se je rodila retorika kot samostojna vescina.
Bila je predvsem veitina PREPRICEVANJA, ARGUMENTIRANJA in ne umetnost lepega
govorjenja.

Nastala je predvsem zaradi denarnih potreb; dobre retorike so najemali kot zagovornike na sodiscu.
Retorik ne govori nujno resnice, retoriko zanima verjetnost.

Platon, Sokrat, Gorgias, Aristotel.

ARISTOTEL (384-322 pr. n. st) velja za utemeljitelja retorike — opredelil je NALOGE
GOVORNIKA (kaj mora govornik storiti/narediti, preden zaéne sestavljati govor — najti snov, dokaze,
snov razporediti, ubesediti in okrasiti misli); opredelil e GOVORNISKE ZVRSTI (govore je razdelil
na SODNE, SVETOVALNE ALI POLITICNE in HVALNE GOVORE); govor je razdelil na
UVOD, PREDLOZITEV PRIMERA, PREDLOZITEV DOKAZOV in SKLEP; kot ODLIKE
GOVORA je navedel PRAVILNOST, JASNOST, PRIMERNOST, OKRAS.
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ARISTOTEL VELJA ZA UTEMELJITELJA TEORIJE SKLEPANJA IN ARGUMENTIRAN]JA.

Rimljani so Grke v marsi¢em posnemali in tudi retorika ni bila izjema. Najvedji razcvet pri Rimljanih
je retorika dosegla v obliki sodnega in svetovalnega govora. Na tem podrocju se je v 1. stol. pr. n. st.
odlikoval MARK TULIJ CICERON (CICERO). Napisal je veliko razprav o retoriki. Z njim je rimska
retorika dosegla svoj viSek, z njegovo smrtjo pa tudi zaton.

Cicero: »Govornik se mora najprej domisliti, kaj bo rekel, potem mora urediti svoja odkritia (...), potem jib mora urediti v

svojem spominu in jib v svojens ovorn ivesti 3 nCINROVILOSHO in S Sarmoni.
2) SREDN]I VEK (5.-14./15. stol. n. §t.) — zaton retorike

V tem obdobju govorniska vzgoja ni bila ve¢ utjenje v prepricevanju, temvec je bil namen retorike navdusiti z

bles¢ecim govornim nastopom.

Retorika je bila del splosnega izobrazevanja, ki se je imenovalo SEPTEM ARTES LIBERALES (‘sedem
svobodnih umetnosti’), vendar je v tem obdobju postala predvsem VESCINA GOVORNISKEGA SLOGA.

3) OD RENESANSE (14.-16. stol.) DO 19. STOLETJA — vzpon in propad retorike

Renesansa je pomenila nov razcvet. Druzbene in kulturne spremembe so povzrodile, da je zahod spet zacel

odkrivati gr§¢ino, njeno knjizevnost, razprave in posledicno tudi retoriko.

Gibalo kulturnega napredka v tem obdobju so bili posamezniki, ki jih imenujemo HUMANISTI.

— Erazem Rotterdamski
4) 20. in 21. STOLETJE — PREPOROD RETORIKE Z DRUGIMI SREDSTVI

V 20. in 21. stoletju se je zacelo zanimanje za retoriko ponovno prebujati:

— 0 njej je izslo je ve¢ razprav in knjig;

— ustanovljena so bila nova strokovna drustva, ki so prirejala strokovna srecanja;

— revije so objavljale ¢lanke o njej;

— pojavili so se sodobni pristopi: retoricne prvine so zaceli preucevati s pomocjo drugih teoreti¢nih smeri

modernega jezikovnega izrazanja.
Pri nasem predmetu se bomo najprej osredotocili na elemente klasi¢ne retorike, ki jih je utemeljil ze Aristotel.
GOVORNI POLOZAJ
— Najsirsa govorna okolis¢ina (kje nastopamo, za koga, kdo).
PREPRICEVALNI TRIKOTNIK
1) Govornik (kdor javno nastopa).

2) Sogovornik, poslusalci, obcinstvo.

3) Problem ali predmet razprave — vsebina.
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)

2)

3)

9
5)

5 KORAKOYV PRIPRAVE IN IZVEDBE GOVORA

INVENTIO - odkrivanje in ustvarjanje snovi oziroma vsebine — poiskati, kaj bomo povedali
(zbrati podatke, dejstva, argumente, razmisliti, kako ohraniti pozornost obcinstva).
DISPOSITIO — nacrt in razporeditev vsebine (kako bomo zaceli govor, kako in kdaj bomo
predstavili dejstva, na katerem mestu, kako bomo zagovarjali svoje mnenje, kako bomo
zakljuili).

ELOCUTIO - ubeseditev vsebine, izbrati primerne besede, oblikovati misli; to je potrebno
prilagoditi glede na priloznost.

MEMORIA - spomin, zapomniti si vsebino.

ACTIO oziroma PRONUNCIATIO - podajanje govora, obvladati telo, glas in custva.

MEHRABIANOVO PRAVILO

Mehrabianovo pravilo pravi, da v komunikaciji besede Stejejo le 7 %, ostalih 93 % pa predstavlja
neverbalni del. Sledniji je sestavljen iz govorice telesa (55 %) in tona glasu (38 %). Pravilo, ki izhaja iz
leta 1960, ko je profesor Albert Mehrabian s sodelavei na Univerzi v Kaliforniji v Los Angelesu
(UCLA) izvedel Studije o cloveskih komunikacijskih vzorcih, je zaradi razlicnih, tudi napacnih

interpretacij, pogosto zlorabljeno (Ubiquity.acm.org, 2011).
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KAKO GOVORITI?

PRIPOROCILA, KAKO GOVORITI

— Govorimo kratko, jasno, konkretno, razlocno.
— Zuporabo glagolov dosezemo vecjo zivost in u¢inkovitost.
— Tvornik je uc¢inkovitejsi kot trpnik.
Primer 1 (tvornik): Pripravili bomo novo turisticno strategijo.
Primer 2 (trpnik): Pripravijena bo nova turisticna strategija.
— V dolocenih primerih ucinkovitejsa raba sedanjika kot preteklika.
— Ucinkovitejse kot abstraktno govorjenje je ponazatjanje s primeti.

— Ucinkovita je uporaba vprasan;.

Za nastopanje v javnosti je potrebno uporabljati zborni jezik.
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DELOVNI LISTI Univerzitetna zalozba
J. Potocnik Topler in M. Strasek Dodig Univerze v Mariboru

PREPRICEVALNA SREDSTVA

EDEN OD TEMEILJNTH CILJEV RETORIKE JE PREPRICATI.
SREDSTVA PREPRICEVAN]JA: ZUNANJA IN NOTRANJA.
ZUNANJA SREDSTVA PREPRICEVAN]JA (obstajajo e neodvisno od retorike)

NOTRANJA SREDSTVA PREPRICEVANJA (ustvarimo jih sami v okviru retori¢ne

vescine)
ZUNANJA SREDSTVA PREPRICEVANJA (obstajajo %e neodvisno od retorike) so:

— zakoni, pravilniki, kodeksi, poslovniki, statuti;
— pogodbe, listine;

— navajanje pric ali avtoritet;

—  prisege;

— prevladujoc¢a mnenja ali govorice;

— v stari Grciji tudi priznanja, pridobljena z mucenjem.
NOTRANJA SREDSTVA PREPRICEVAN]JA (ustvarimo sami v okviru retori¢ne veséine) so:

— LOGOS = ‘argumenti’,
— ETOS = “znacaj’,
— PATOS = “Custva’.
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LOGOS —logi¢no oziroma razumsko dokazovanje ali utemeljevanje

»Razumsko« utemeljevanje.

— Vecina utemeljevanja naj bi v dobrih govorih temeljila na logosu.

Aristotel je verjel, da je logos najpomembnejse sredstvo prepricevanja.

Logos sluzi pri predstavitvi lastnih argumentov in pri zavrnitvi nasprotnikovih argumentov.

—  Govorec trditve utemelji, argumentira.”

Nacini argumentiranja (po Zidar Gale idr., 2011):

— s primeri (prepricujemo z zgledom, s podobnostjo);
— ENTIMEM - nacin sklepanja v retoriki, kjer v sklopu trditev, ki so med seboj logicno
povezane, po navadi nekaj manjka;

— da bi lahko ustrezno pojasnil oblike in zakonitosti pravilnega misljenja, je Aristotel razvil

posebno disciplino — logiko.

Virsta sklepanja, ki se uporablja v logiki in tudi v znanosti, se imenuje SILOGIZEM: iz dveh trditev —

premis, argumentov — izpeljemo tretjo (sklep). Ravna se po strogih pravilih, ki dolocajo, kdaj je

sklepanje pravilno in kdaj ne.

GLAVNO PRAVILO SILOGISTICNEGA SKLLEPANJA:

ce sta veljavni premisi, mora nujno biti veljaven tudi sklep.

Pri dokazovanju ima JEZIK izjemno pomembno vlogo (3Ura je ZE 16./ Ura je SELE 16.< »Kozarec je

NAPOL/NA POL prazen; »Slkka na ragstavi je ZANIMIVA ali CUDOVITA ...«). Bolj, ko

obvladamo jezik, lazje je retoricno dokazovanje.

2 (http:/ /www.curopean-thetoric.com/ethos-pathos-logos-modes-persuasion-aristotle /)
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ETOS - GOVORNIKOV MORALNI ZNACA]J

— 'V retoriki zaznamuje tiste govornikove znacajske lastnosti, ki jih v govoru in z njim hote

razkriva poslusalcem.
— Govornik pri etosu izpostavi svoje VRLINE.

—  V antiki so najbolj cenili POSTENOST, ZANESLJIVOST, SKROMNOST, POGUM,
RAZUMNOST, OBJEKTIVNOST in PRAVICNOST.

— V sodobnem casu bi temu dodali se: ISKRENOST, ZVESTOBO, SAMOZAVEST,
KOMUNIKATIVNOST, VZTRAJNOST, IZNAJDLJIVOST, ZDRAVO
TEKMOVALNOST.

—  Aristotel je poudarjal naslednje 3 vrline: PRAKTICNO MODROST (videz zdravega
razuma), VRLINO (vtis odkritosti in resni¢nosti povedanega) in NAKLONJENOST
POSLUSALCEYV (vtis dobrohotnosti).

PATOS - IZZOVE RAZLICNE CUSTVENE ODZIVE

—  Pri uporabi patosa je izjiemno pomembno upostevati OKOLISCINE in OBCINSTVO.

— Ce zelimo z govorom res navdusiti in prepricati, moramo pri poslusalcih vzbuditi ¢ustveni

odziv.

— To naredimo tako, da se dotaknemo VREDNOT, poudarimo SKUPNE CILJE,
NEPOSREDNO NAGOVARJAMO (»drag: mojic, »eenjeni studentje«, »spostovani sportniki).

—  Pomembne so IZBRANE in CUSTVENO OBARVANE besede.
LOGOS — v govoru, v katerem skusamo argumentirati, naj bi prevladoval.
ETOS — prevladuje v zacetnem delu govora, ko se predstavimo obcinstvu.

PATOS — obi¢ajno prevladuje v zaklju¢nem delu govora.

Kako vklju¢imo LOGOS, ETOS in PATOS, je vedno odvisno od okolisc¢in, ob¢instva, namena

govora in cilja, ki ga zelimo dosedi.”

3 (http:/ /www.european-thetotic.com/ethos-pathos-logos-modes-persuasion-atistotle /)
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RETORIKA V POSLOVNEM KOMUNICIRANJU -H-

DELOVNI LISTI Univerzitetna zalozba
J. Potocnik Topler in M. Strasek Dodig Univerze v Mariboru

ARGUMENTIRANJE

— 'V sodobni retoriki je argumentativni diskurz osrednja tema.

— Znan je TOULMINOV MODEL ARGUMENTACIJE (Stephen Toulmin), ki vsebuje
TRDITEV, PODPORNI RAZLOG (dodatno podporo veljavnosti utemeljenih
razlogov), KVALIFIKACIJE (fraze, ki izrazijo stopnjo gotovosti trditve).

— Primer argumentiranja po TOULMINOVEM MODELU

TRDITEV: Z namestitvijo nove (istilne naprave na Savi bomo preprecili nove proteste ekoloskega gibanja.

OSNOVNI RAZLOG: Predstavniki ekoloskega gibanja izjavijajo, da bodo s protesti nadaljevali, dokler podjetie
ne manjsa stopuje strupenih snovi v odplakah na vrednost, ki je v skladu 2 evropsko direktivo.

UTEMELJITVENI RAZLOG: Napwzestiter nove listilne naprave na Savi bo izpolnila zabteve ekoloskega gibanja.

PODPORNI RAZLOG: Tehnicni podatki o cistilni napravi na Savi kazejo, da je 3 njeno namestitvijo mogoce v

nasem obratu Zmanjsati stopnjo strupenib snovi v odplakah tudi pod zabtevano vrednost evropske direktive.
KVALIFIKACIJA: Zato labko 3 visoko stopnjo verjetnosti sklepamo, (. ..)

DOKAZANA TRDITEV: (...), da bo namestitev nove cistilne naprave na Savi preprecila nove proteste ekoloskega
gibanja, (...)

ZADRZEK: (...), razen, & je pravi povod protestov medijska promocija voditeljev gibanja in bodo 3a nadaljevanje
poiskali Se kaksen drug razlog.

Na ZACETKU in/ali NA KONCU argumentacije govorec predstavi osrednjo trditev, za katero zeli,
da jo sogovorniki sprejmejo.

Pomembno je navajanje razlogov, ZAKA] je nekaj pomembno.
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Ze nasprotnikovo vprasanje »Zakaje« govorca prisili k temu, da navede razloge, ki pokazejo

utemeljenost njegove trditve.

Toulminov model je prilagodljiv, bistveno pa je, da so trditve utemeljene. To je tudi ena od

klju¢nih znacilnosti prepri¢evalne retorike — prepri¢ujemo in zatrjujemo z utemeljevanjem.

»Prepricevange je komuniciranje, v katerem dya ali vel posameznikov delujejo skupaj 3 namenom, da dosegejo

sprementbo.«
(Littlejohn in Jabusch, 1987:8)

— DEBATNI FORMATI
— Debatni format Karl Popper (pogost v Sloveniji):

govor prvega govorca zagovorniske skupine (4 minute);
navzkrizno zasliSevanje (2 minuti);

govor prvega govorca negacijske skupine (4 minute);
navzkrizno zasliSanje (2 minuti);

govor drugega govorca negacijske skupine (4 minute);
navzkrizno zasliSevanje (2 minuti);

govor drugega govorca negacijske skupine (4 minute);

navzkrizno zasliSevanje (2 minuti);

YN A LD =

govor tretjega govorca zagovorniske skupine (3 minute);

—_
<

govor tretjega govorca negacijske skupine (3 minute).
PRIMER NALOGE

Prosim, utemeljeno (sredstva prepricevanja, argumentacije, izvedba) ocenite naslednje govorne

nastope:

— nastop politika;
— nastop javne osebnosti;

— soocenje mnenj.
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PREPRICEVANJE (po Robertu Cialdiniju — I"p/iv, Psihologija prepricevanja)

Robert Cialdini v knjigi I"pliv, Psibologija prepricevanja predstavi koncept Sestih univerzalnih principov
prepricevanja — reciprocnost, zavezanost in doslednost, druzbeni dokazi, vse¢nost, avtoriteta in
pomanjkanje, ki so uporabni na vseh podrocjth druzbenega zivljenja: od nakupnih prepricevanj in

zbiranja donacij do angaziranja glasov na volitvah ter privolitev v razli¢ne dejavnosti.
PRAVILO RECIPROCNOSTI

Pomislite na brezplacno pokusino vina ali brezplacno sesanje vase umazane preproge. Zelja, da z
ne¢im povrnemo, je mocna in nas lahko napelje k nakupu. Reciproc¢nost deluje tudi pri pogajanju o

ceni. Ce druga stran malo popusti, bomo tudi sami lazje malo popustili.
PRAVILO DOSLEDNOSTI

Radi bi, da bi nas okolica imela za dosledne in neomajne. Ce nas kdo zaprosi za donacijo v korist
zdruzenja za zascito zivali, bomo na to lazje pristali, ce nas opomni, da bomo s tem dokazali svojo

privrzenost boju za pravice zivali. Ko darujemo, sami sebe dojemamo kot moc¢no osebnost.
PRAVILO VSECNOSTI

Ce vam je nekdo vie¢, boste prej pristali na njegov predlog, kot bi sicer. Vie¢nost je v veliki meri
odvisna od podobnosti. Bolj verjamemo tistim, ki so nam podobni: po starosti, slogu oblacenja,
poklicno, vlogo igra celo podobno ime. Ce neko pismo napisete Janezu Novaku in se podpisete kot
Janez, bo ucinek boljsi kot v primeru, ¢e uporabite svoje pravo ime. In kompliment? Ta vas bo se

dodatno preprical.
PRAVILO DRUZBENE POTRDITVE

Naj si $e tako laskamo, da smo veliki individualisti, je prava resnica, da tezimo k tistemu, k ¢emur tezi
vecina. Se posebej radi se zgledujemo po drugih takrat, ko smo negotovi. Izpostavljanje primerov je

dobra taktika, e zelite nekoga v nekaj pregovoriti.
PRAVILO AVTORITETE

Lazje bomo ugodili nekomu, ki ima avtoriteto. Od taksnih posameznikov tudi lazje sprejmemo nasvete
in naloge. To stalis¢e ima svoje korenine v starSevski in Solski vzgoji. Raziskave so pokazale, da so v
primerjavi z izdelki, ki jih ne oglasuje strokovnjak, prodajno uspesnejsi enaki izdelki, ki jih oglasuje

strokovnjak.
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PRAVILO OME]JITVE

Kako zelo privlacno je tisto, ¢esar ni v neomejenih kolic¢inah, se zavemo vsakokrat, ko kupimo drag
izdelek, na katerem pise » " omejenily kolicinah.« ali »Ponudba velja samo danes.« Verjetnejse je, da bomo
nekaj kupili, ¢e verjamemo, da bo tega kmalu zmanjkalo ali da bo kmalu drazje. Pravilo omejitve se
nana$a tudi na ljudi. Ce moznemu delodajalcu povemo, da nas ¢aka $e vec razgovorov za sluzbo,

bomo naredili vtis, da smo zazeleni.
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DELOVNI LISTI Univerzitetna zalozba
J. Potocnik Topler in M. Strasek Dodig Univerze v Mariboru

JEZIKOVNA SREDSTVA V RETORIKI

— 'V retoriki pogosto uporabljamo umetnostni ali pesniski jezik, v katerem izstopa poeti¢na
funkcija.
— T.i. PESNISKI JEZIK naj bi bil najustvarjalnej$a in najizvirnejsa jezikovna zvrst,

oblikovana na osnovi potujitve vzorcev prakticnega jezika.

TROPI (gre za vrsto retori¢nih figur, ki oznacujejo premeno besede ali besedne zveze iz pravega
pomena v drugega; npr. metafora, metonimija, sinekdoha)

in

FIGURE (nacin jezikovnega izrazanja, ki se odmika od obicajnega; Janko Kos sem pristeva rimo,

asonanco, aliteracijo, anaforo, epiforo, hiperbolo, elipso, retoricno vprasanje ...).

—  OKSIMORON (BISTROUMNI NESMISEL) — besedna zveza, sestavljena iz dveh logicno
semanti¢nih nasprotujocih si izrazov (Zidar: »irmo mleko«).

— ASINDETON (BREZVEZJE) — nizanje istovrstnih besed, besednih zvez ali stavkov z
opuscanjem veznikov (apr.: »Prisel, videl, magal.«).

— DIAFORA (DVOJNI POMENSKI PRIZVOK) — ponovitev iste besede ali besedne zveze s
pomensko spremenjenim odtenkom (Levstik: »Kwzet je kmet.«).

— RETORICNO VPRASANJE — vprasanje, na katero izprasevalec ne pricakuje odgovora, ker
je ta ociten (Zupand&ic: »1/es, poet, svoj dolg? Nimas nic besed?<).

— PARADOKS - izjava, ki se zdi nelogi¢na, protislovna, nesmiselna in je v nasprotju z
ustaljenim dojemanjem in pricakovanjem (Kajuh: »Bi#Z milad v tezkib casib, to se pravi brez
miladosti biti mlad.«).

— SINKOPA - opustitev samoglasnika med dvema soglasnikoma sredi besede (Preseren:
»Mokrocvetece 1% ce poezije.«)

— ELIPSA — izpust katerega stavénega ¢lena ali celega stavka (Gregordic: »Cloveka [ustvariti/
nikark).

— APOKOPA - opuscanje kon¢nega glasu ali zloga besede (Preseren: »je gnala obljubit” /... /«).
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AFEREZA — odvzetje, opustitve glasu ali zloga na zacetku besede (Preseren: »use misli Jwirajo
2 Giubezni eneq).

AKUMULACIJA (KOPICEN]JE) — zaporedno nizanje besed (Govekar: »Sam je sedel med
nakopicenimi Skatlami, okviri, papirnatini in platnenimi slikami — med stoli, mizami, klopmi in

posteljami .. .«).

EPANALEPSIS (KROZNA POVED) — ponovitev besede ali besedne zveze na zacetku in
koncu verza ali stavka (»Gorye ti, neusmiljeno ljudstvo, gorel«).

POLISINDETON (MNOGOVEZJE) — kopicenje veznikov.

APOSTROFA (NAGOVOR) — nagovor oseb, ki niso navzoce, tudi nagovor stvari in
abstrakcij (Zupancic: »Ne besi, ostani pri meni, | domovina, tesno me oklenil).

ALUZIJA (NAMIG) — figura igrivega, posrednega sporocanja (Preseren: »Le cevlje sodi naj
Kopitark).

ANTITEZA (NASPROTJE) — skupaj stojita dva nasprotna pojma (»Ce recem — ne, reée ona —
da.«).

INVERZIJA (OBRNJEN BESEDNI RED).

EVFEMIZEM (OLEPSEVANJE) — izraz, ki zastre, omili ali olep$a drug, neprijeten,
moralno ali druzbeno spotakljiv, zloves¢ ali tabujski izraz; to je lahko tudi metafora (wyesen
Zivljenja« namesto starost).

PERIFRAZA (OPISOVAN]JE) — opis kaksnega pojma, reci, osebe, lastnosti ali dejanja z ve¢
besedami (Seligo: »érna naprava s stevilkami in tuljavos, tj. telefon).

RIMA (POLNI STIK) — zvocno ujemanje zadnjih in tudi vmesnih besed v verzu.
GEMINACIJA — zaporedna ponovitev iste besede ali besedne zveze na poljubnem mestu
(Strnisa: wMesec sveti, mesec sveti.«).

ITERACIJA — na poljubnem mestu ponovljena ista beseda ali besedna zveza.

ANAFORA — ponovitev iste besede ali besedne skupine na zacetku vec zaporednih stavkov
ali delov stavka (Kosovel: »Ko da umira moja mati, | ko da klice me moj 0e.«).

EPIFORA — ponovitev iste besede ali besedne skupine na koncu vec¢ zaporednih stavkov ali
verzov (Vodnik: »Biba leze, bivol ni, | tovor nese, osel ni.«).

ANADIPLOZA — zadnji ¢len stavéne ali verzne enote se ponovi na zacetku naslednje taksne
enote (Gregor¢ic: wMar ves, da teces tik grobov, | grobov slovenskega domovja?«).
PERSONIFIKACIJA (POOSEBITEV) — poclovecenje izvleckov, reci, naravnih pojavov
(Murn: »ziho, tiho, dalje sanja not g blestelini 0lmi«).

HIPERBOLA (PRETIRAVAN]JE) — retori¢na figura, ki izraza pretiravanje (Preseren: »Kr7 po
Kranji, Korotani | prelita, napolnila bi jezero.«).

KOMPARACIJA (PRIMERA) — primerjava nekega pojava z drugim s primerjalnimi vezniki
ko, kot, kakor (Golia: »In bolj divjala je kot stekel pes.«).

REFREN (PRIPEV) — verzi, ki se redno ponavljajo na koncu Kkitic.

ALEGORIJA (PRISPODOBA) — predstavljanje pojmovno-idejnega sveta s pomocjo
konkretnih podob, likov, prizorov (Horacij: »adja v vibarjuc).

ASONANCA (SAMOGILASNISKI STIK) — ujemanje samoglasnikov v dveh ali ve¢

besedah od zadnjega naglasenega zloga dalje (Gregorcic: »Krog mene stene velne jece).
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— ANTIKLIMAKS (SLABLJEN]JE) — nizanje besed ali stavkov, katerih moc¢ ali pomembnost

postopno upada (Smole: »Ta nasa krogla, ta nas globus, ta nasa drobna $0ga.«).

— ONOMATOPOIJA (POSNEMAN]JE) — posnemanije glasov (Seligo: »&ra, &ra, kra<).

— ALITERACIJA (SOGLASNISKI STIK) — ponavljanje istih soglasnikov, soglasnikih skupin
na zacetku besed v verzu (wedra visnjevost visav«).

— FRAZA (STALNA BESEDNA ZVEZA, REKLO, RECENICA, PREGOVOR, PRAZNA
BESEDA) (»Brez dela ni jela.«).

— GRADACIJA (STOPNJEVAN]JE) — nizanje besed, besednih zvez, stavkov, ki pridobivajo
moc ali pomembnost (Askerc: »In Zena gravna se, gley, vela se, rase, ves coln e je skoraj je poln.«).

— EPITETON (OKRASNI PRIDEVEK) — pridevnik, ki se dodaja samostalniku v
natancnejso opredelitev, nazornost, poudarek (wbela cestac, »irna nod).

— PARENTEZA (VRIVEK) — sintakti¢ni vstavek ali del stavka, ki je vrinjen v osnovni stavek
(Lipus: »Posedel je na klopi in poslonel ob topolu, tako si mislinm, zamenjal topol s kostanjem, krigisce s
semaforom, jarek 3 i3/030o.«).

— EKSKLAMACIJA (VZKLIK) — mocnejsi custveni dozivljaj, ki ga na koncu zaznamuje klicaj

(Prezih: »INe boste nas, nikoli nas ne bostel).
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DELOVNI LISTI Univerzitetna zalozba
J. Potocnik Topler in M. Strasek Dodig Univerze v Mariboru

TREMA PRED JAVNIM NASTOPANJEM

Nasveti

1. Bodi urejen.

Skrbno opravljeno snovanje in pripravljanje predstavitve je najboljse jamstvo, da bo steklo vse tako,
kot je treba. Govorec pozna rdeco nit in mejnike v poteku predstavitve, preveril je priprave, pred njim
je listek z opomnikom.

2. Pozitivna vizualizacija.

Pred zacetkom si v mislih predstavljajte, da boste predstavitev izpeljali odli¢no, da bodo poslusalci

navduseni in da boste dobro odgovorili tudi na njihova vprasanja.
3. Vaje, vaje, vaje.

Dober govorec ima za seboj poleg nekaj tthih vaj vsaj eno do dve generalki, med katerima je opravil

predstavitev natancno, tako, kot jo je izvedel kasneje pred obc¢instvom: stoje, na glas, s prikazi.
4. Dihanje.
Zaradi tesnobe zacne neizkusen govorec plitvo dihati, vse bolj mu zmanjkuje zraka, vse slabse se

pocuti. Izkusen govorec zato tik pred zacetkom nastopa — neopazno za vso okolico — nekajkrat

globoko vdihne in izdihne, ustvari zalogo kisika za prvih nekaj trenutkov. Tako se bolje pocuti.
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5. Vse je v redu.

Govorec se zavestno otrese misli na tesnobo in tremo. Vsakokrat, kadar vdihne, rece sam pri sebi » [/se
Je (-..)« Ko izdihne, izgovori: »(...) v redu.«, prezene vse druge misli, se osredotoci. Po ducatu vdihov,

¢ez minuto ali dve, se pomiri. Zave se, da je zares »vse v redu.
6. Sprostitev.

V tesnobi se napenjajo misice, dihanje je plitvo, roke se tresejo. Marsikateri govorec si pomaga z
minuto skrite telovadbe. Zavestno, lepo po vrsti napne in sprosti misice, najprej v stopalih, potem v
mecih, stegnih, trebuhu, prsih, rokah, tilniku — nevidno se pretegne in sprosti. Tega ne vidi nihce,

pomaga pa.
7. Gibanje.

Zacetnik se ob zacetku nastopa vkoplje zagovorniski pult, se ga kréevito oklene in se skljuci, da bi ga
videlo ¢im manj ljudi. Nikar! Govorec mora stopiti pred ljudi, si vselej zagotoviti dovolj prostora za
korak v vsako smer, se naravno gibati z rokami in nogami. To spros§¢a napetost in daje naraven videz

— po nekaj poskusih pa preraste v prijetno navado.
8. Pogled.

Zacetnik stopi pred obcinstvo in se zazre nekam mimo — v njem pa je tesnoba — ces: »Gledajo mel« To

je res — udelezenci ga vecinoma gledajo naklonjeno, radovedno.
g g )

Ce se le za trenutek premaga in se ozre v oc¢i najblizjih udeleZzencev, se jim nasmehne, bo ugotovil, da
je vse v redu. Pogled v oci, ki se seli od udelezenca do udelezenca, je dragocena vez, ki daje govorcu

trdnost in mu sproti govori, kako sprejemajo njegove besede.
9. Pozirek vode.

Za pomirjanje pred nastopom je seveda dober le kozarec vode, nikakor pa ne alkohol, pomirjevala

ipd. Mnogo je govorcev, ki pravijo, da je bolje nastopati s praznim kot s polnim Zelodcem.
USTVARJALNA VIZUALIZACIJA (Gawain, 1993)

Metoda ustvarjalne vizualizacije posega v svet neskoncnega — do tja, kamor sega nasa domisljija.
Osnovo kreativne vizualizacije predstavlja zavedanje, da je vsak trenutek nasega zivljenja neskoncno
kreativen in da je kozmos pri tem neskoncno radodaren. »Samo poshi dovolj cisto misel, pravi, in vse, kar

sree pogels, se bo uresnicilo.«

Gre za tehniko, pri kateri uporabimo mo¢ svoje imaginacije za ustvarjanje sproscenega telesa, gre za
zavestno pot, s katero lahko ustvarimo vse, kar si resnicno iz vsega srca zelimo: ljubezen, radost,

zadovoljstvo, prijazne odnose z drugimi, zdravje, lepoto, uspesnost, notranji mir in harmonijo ...
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Kako motivirati samega sebe?

— Zacnite preprosto: svoje delovno okolje opremite z motivatorji, z majhnimi stvarmi, s slikami,
z mislimi, z verzi ... Vse to vam bo dalo zagon za delo.

— Vizualizirajte uspeh: z zaprtimi ocmi za priblizno 5 minut vizualizirajte videz koncnega
rezultata in odlicnost procesa.

— Nacrtujte v naprej: vsak dan se osredotocite na svoje glavne prioritete.

— Obkrozite se s pozitivnimi ljudmi: veckrat se sestanite z ljudmi, ki so pozitivni, motivirani,
mocni in ob¢udovani.

— Spoznajte sebe: napravite si zapiske, kdaj ste motivirani, kdaj se pocutite kot »super zvezda«
in kdaj vam motivacija pesa.

— Spremljajte svoj napredek: pripravite si preglednico aktivnosti vasih projektov in spremljajte
svoj napredek.

— Spodbudite se z nagrado: nagrada ob zakljucku projekta vam lahko pomaga pri motivaciji za
dokoncanje nalog (masaza, vecetja s prijatelji, izlet ...).

— Predvsem pa bodite pozitivni. NI ga mocnejSega »orozja« kot pozitivni in pravilni odnos,

pristop pri realizaciji zastavljenih ciljev.
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PRAVNI VIDIK KOMUNICIRANJA

Gradivo o pravnih vidikih komuniciranja je nastalo v sodelovanju z mag. Mojco Strasek Dodig,

predavateljico Fakultete za turizem Univerze v Mariboru, habilitirano za podrocje prava.

Kazniva dejanja zoper Cast in dobro ime

Razzalitev
158. &len
(1) Kdor koga razzali, se kaznuje z denarno kaznijo ali zaporom do treh mesecev.

(2) Ce je dejanje iz prej$njega odstavka storjeno s tiskom, po radiu, na televiziji ali z drugim sredstvom
javnega obvesc¢anja, na spletnih straneh ali na javnem shodu, se storilec kaznuje z denarno kaznijo ali

z zaporom do $estih mesecev.

(3) Ne kaznuje se, kdor se o kom zaljivo izrazi v znanstvenem, knjizevnem ali umetniskem delu, v
resni kritiki, pri izpolnjevanju uradne dolznosti, ¢asnikarskega poklica, politicne ali druge druzbene
dejavnosti, obrambi kaksne pravice ali varstvu upravic¢enih koristi, ¢e se iz nacina izrazanja ali iz drugih

okolis¢in vidi, da tega ni storil z namenom zanicevanja.

@) Ce je razzaljenec razzalitev vrnil, sme sodid¢e obe stranki ali eno od njiju kaznovati ali kazen

odpustiti.



30 RETORIKA V POSLOVNEM KOMUNICIRANJU

Obrekovanje
159. ¢len

(1) Kdor o kom trdi ali raznasa kaj neresni¢nega, kar lahko skoduje njegovi ¢asti ali dobremu imenu,
ceprav ve, da je to, kar trdi ali raznasa, neresni¢no, se kaznuje z denarno kaznijo ali z zaporom do

Sestith mesecev.

(2) Ce je dejanie iz prej$njega odstavka storjeno s tiskom, po radiu, na televiziji ali z drugim sredstvom
javnega obvesc¢anja, na spletnih straneh ali na javnem shodu, se storilec kaznuje z denarno kaznijo ali

z zaporom do enega leta.

(3) Ce je tisto, kar se neresnicno trdi ali raznasa, take narave, da ima hude posledice za oskodovanca,

se storilec kaznuje z zaporom do dveh let.
Zaljiva obdolZitev
160. ¢len

(1) Kdor o kom trdi ali raznasa kaj, kar lahko skoduje njegovi ¢asti ali dobremu imenu, se kaznuje z

denarno kaznijo ali zaporom do treh mesecev.

) Ce je dejanje iz prejénjega odstavka storjeno s tiskom, po radiu, televiziji ali z drugim sredstvom
javnega obvesc¢anja, na spletnih straneh ali na javnem shodu, se storilec kaznuje z denarno kaznijo ali

z zaporom do $estih mesecev.

(3) Ce je tisto, kar se trdi ali raznasa, take narave, da ima hude posledice za oskodovanca, se storilec

kaznuje z denarno kaznijo ali z zaporom do enega leta.

(4) Ce dokaze resni¢nost svoje trditve ali ¢e dokaze, da je imel utemeljen razlog verjeti v resni¢nost
tistega, kar je trdil ali raznasal, se storilca ne kaznuje za zaljivo obdolzZitev, lahko pa se kaznuje za

razzalitev (158. ¢len) ali ocitanje kaznivega dejanja z namenom zanicevanja (162. ¢len).

(5) Ce kdo za koga trdi ali raznasa, da je storil kaznivo dejanje, za katero se storilec preganja po uradni
dolznosti, se sme resni¢nost, da je oskodovanec storil kaznivo dejanje, dokazovati le s pravhomocno

sodbo, z drugimi dokazi pa le, ¢e pregon ali sojenje ni mogoce ali ni dovoljeno.

(6) Ce je bila zaljiva obdolzitev, da je oskodovanec storil kaznivo dejanje, za katero se storilec preganja
po uradni dolznosti, storjena v okolid¢inah iz tretjega odstavka 158. ¢lena tega zakonika, se storilec ne
kaznuje za zaljivo obdolzitev, ceprav ni pravnomocne sodbe, ce dokaze, da je imel utemeljen razlog

verjeti v resni¢nost tistega, kar je trdil ali raznasal.
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Opravljanje
161. ¢len

(1) Kdor trdi ali raznasa kaj iz osebnega ali druzinskega zivljenja neke osebe, kar lahko skoduje

njenemu dobremu imenu, se kaznuje z denarno kaznijo ali z zaporom do treh mesecev.

(2) Ce je dejanje iz prejénjega odstavka stotjeno s tiskom, po radiu, televiziji ali z drugim sredstvom
javnega obvesc¢anja, na spletnih straneh ali na javnem shodu, se storilec kaznuje z denarno kaznijo ali

z zaporom do $estih mesecev.

(3) Ce je tisto, kar kdo trdi ali raznasa, take narave, da ima hude posledice za o§kodovanca, se storilec

kaznuje z denarno kaznijo ali z zaporom do enega leta.

(4) Resnic¢nosti ali neresni¢nosti tistega, kar se trdi ali raznasa iz osebnega ali druzinskega zivljenja koga

drugega, ni mogoce dokazovati, razen v primerih iz petega odstavka tega clena.

(5) Kdor trdi ali raznasa kaj iz osebnega ali druzinskega Zivljenja drugega pri opravljanju uradne
dolznosti, politicne ali druge druzbene dejavnosti, pri obrambi kaksne pravice ali varstvu upravicenih
koristi, se ne kaznuje, ¢e dokaze resni¢nost svoje trditve ali ¢e dokaze, da je imel utemeljen razlog

verjeti v resni¢nost tistega, kar je trdil ali raznasal.
Ocitanje kaznivega dejanja z namenom zaniCevanja
162. clen

(1) Kdor z namenom zanic¢evanja komu ocita, da je storil kaznivo dejanje ali da je bil obsojen zaradi
kaznivega dejanja ali to z istim namenom komu pove, se kaznuje z denarno kaznijo ali z zaporom do

treh mesecev.

(2) Ce je dejanje iz prejénjega odstavka storjeno s tiskom, po radiu, televiziji ali z drugim sredstvom
javnega obvesc¢anja, na spletnih straneh ali na javnem shodu, se storilec kaznuje z denarno kaznijo ali

z zaporom do $estih mesecev.

Vir: Kagenski zakonik (KZ-1, Uradni list RS, $t. 55/2008, 66/2008 — popt., 39/2009, 55/2009 — odl.
US, 91/2011, 54/2015, 38/2016, 27/2017)
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NALOGE IN VPRASAN]JA ZA UTRDITEV SNOVI

Vprasanja vam bodo v pomoc pri ponovitvi snovi.

Kaj je retorika?

Od kod izhaja beseda retorika in kaksen je njen prvotni pomen?

Katera so glavna obdobja v zgodovini retorike?

Nastejte vsaj 3 velike anti¢ne retorike.

Kdo velja za utemeljitelja teorije sklepanja in argumentiranja v antic¢ni retoriki?

Zakaj je v retoriki Ciceron pomembno ime?

Nastejte nekaj razlicnih tipov govorov.

Kaj je retoricna okolis¢ina?

Kaj sestavlja prepricevalni trikotnik?

Nastejte 5 korakov priprave in izvedbe govora.
Po ¢em je znan retorik Demosten?
Kaj so filipike?

Nastejte tri slovenske znamenite govore.

Kaj so zunanja sredstva prepricevanjar?

Katera so notranja sredstva prepricevanja? Eno izberite in ga opisite.

Kaj je silogizem in katero je glavno sredstvo silogisticnega sklepanja?

Kaj je znacilnost dobrega argumentiranjar?

Kako pomembna so v retoriki jezikovna sredstva? Imenujte jih vsaj 5 in jih opisite.

Zakaj je po vasem mnenju znanje retorike koristno?

Kdo je po vasem mnenju dober retorik in zakaj?

Oglejte si televizijski nastop govorca/govorke in ga argumentirano ovrednotite.

Oglejte si gledalisko predstavo in argumentirano razpravljajte o njej.

Kaj vse vkljucuje temeljita priprava na javni nastop?

Nastejte in opisite kazniva dejanja zoper cast in dobro ime.
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PREDMET RETORIKA V POSLOVNEM
KOMUNICIRAN]JU

Predmet Retorika v poslovnem komuniciranju je sestavljen iz PREDAVAN] in VA]J.

Tudi na PREDAVAN]JIH je PRISOTNOST ZELO ZAZELENA, saj boste na njih dobili osnovno

znanje, ki vam bo omogocalo nemoteno delo na vajah.
Pogoji za pristop k izpitu:

— ogled dogovorjene gledaliske predstave;
— analiza govora po lastni izbiri;

— aktivna udelezba na vajah.

Obveznosti pti predmetu:

— aktivno sodelovanje;

— priprava nastopov, analize, izvedena predstavitev, ki predstavlja ustni izpit in 50 % konc¢ne

ocene.

Preostalih 50 % koncne ocene predstavlja pisni izpit, ki bo preverjal teoreticno znanje iz predmeta

Retorika v poslovnem komuniciranju.
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TEME

— UVOD V RETORIKO: Kaj je retorika? (razlicne opredelitve); Zakaj je retorika pomembna? Kdo
je dober retorik?

— RETORIKA V VSAKDANJEM ZIVLJENJU: zgodbe in zgodbatjenje v turizmu, reklame,
oglasevanje, mediji itd.

— KRATKA ZGODOVINA RETORIKE: Grki, Rimljani ...

— GOVORNISTVO IN SOLE GOVORNISTVA PRI SLOVENCIH: od slavnostnih govorov
karantanskih knezov do Primoza Trubarja (»Lubi Slovenci«), Janeza Svetokriskega, Antona Martina
Slomska, Blaza Kumerdeja, vse do razvoja radia in televizije ...

— RETORICNI ZANRI (sodni, vojaski, pohvalni, politi¢ni, verski, svecani itd. govori).

— TIPI GOVOROV.

— OSNOVNA PRAVILA UCINKOVITEGA KOMUNICIRANJA IN POSLOVNI BONTON
(toc¢nost, rokovanje, kontakt z o¢mi, pogled, nasmeh, drza itd.): Kaj in kako povedati?; zakonitosti
prepricljivega govora; obvladovanje treme; znacilnosti medijev; Kako pisati za medije?; nastop za
medije; Kako prepricljivo povedati?; Kako prepricljivo napisati?

— PRAVNI VIDIKI KOMUNICIRANJA: Kako uspesno, prepricljivo in u¢inkovito komunicirati

brez zatekanja k obrekovanju, zalitvam itd.?
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