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,»Svaki covek granice sopstvenog vidokruga
smatra granicama sveta.”

— Arthur Schopenhauer

Sve sto sledi ispituje kako te granice nastaju —

1 kako se koriste
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Uvod

Uvod

Postoje knjige koje objasnjavaju svet. I postoje knjige koje
objasnjavaju kako se svet objaSnjava — 1 kako se taj isti

mehanizam zloupotrebljava.
Ova knjiga pripada drugoj grupi.

Argumentacija je jedno od najstarijih oruda koje Covek
poseduje — starije od zakona, institucija 1 pisma. Svaki
put kada neko pokusava da ubedi drugoga — kroz rec,
sliku, cifru ili ¢utanje — u igri su principi opisani jos u
antickoj Grckoj, koji se sustinski nisu promenili od tada.
Promenili su se mediji. Promenila se brzina. Promenio se
obim. Ali struktura ubedivanja, manipulacije i obmane

ostala je prepoznatljivo ista.

Zivimo u trenutku koji tu strukturu &ini posebno vaznom.
Nikad nije bilo viSe govornika, viSe platformi, viSe
sadrzaja — 1 nikad nije bilo teZe razlikovati argument od
buke, wubedivanje od manipulacije, retoriku od

demagogije. Informacija je postala toliko rasprostranjena



Uvod

da je njena vrednost paradoksalno opala. U takvom
okruzenju, onaj ko zna kako funkcioniSe argument ima
prednost — ne zato Sto je pametniji, ve¢ zato Sto vidi ono

Sto drugi ne prepoznaju.

Ovaj priruénik ne pretenduje da napravi od citaoca
filozofa. Njegova ambicija je skromnija i prakti¢nija: da
onome ko ga procita da pojmovni aparat kojim ce
prepoznati Sta se zapravo deSava kada neko govori. Da li
govornik gradi argument ili ga simulira? Da li koristi
emociju kao pratnju razumu ili kao njegovu zamenu? Da
li raspravlja da bi doSao do istine ili da bi pobedio? Ovo
nisu akademska pitanja — to su pitanja koja se postavljaju

svaki dan, na svakom nivou javnog i privatnog zivota.

Pojmovi koji slede — dijalektika, retorika, demagogija,
eristika, sofizam — nisu istorijske relikvije. Oni su zZivi
opisi stvari koje se deSavaju oko nas svakodnevno.
Razumeti ih znaci postati svesniji. A svesnost je, na kraju,

jedina prava odbrana od manipulacije.

Ovaj priru¢nik ne pocinje od definicija — pocinje od

istorije. Ne zato $to je istorija sama sebi cilj, ve¢ zato §to
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Uvod

se pojmovi ne radaju u vakuumu. Tvrdnja, argument i
dokaz nisu apstraktne kategorije — nastali su iz potrebe
da se razlika izmedu istine i njene imitacije ucini
vidljivom. Zato ono $to sledi pocinje od osnovnih
gradivnih elemenata misljenja — jer je ovaj prirucnik
zamiSljen pre svega kao alat. Svaki pojam gradi na
prethodnom. Razume$ demagogiju bolje kada poznajes
retoriku. Prepoznaje§ sofizam jasnije kada zna§ kako
izgleda validan argument. Prepoznajes eristiku kada si
video kako izgleda posStena rasprava. I tek kada sve ovo
stoji zajedno, u epilogu, postaje jasno zasto ovi pojmovi
nisu samo akademske kategorije; ve¢ mapa onoga $to se
deSava svaki put kada neko otvori usta sa namerom da

ubedi.
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Kratka istorija argumentacije

Kratka istorija

argumentacije

Ljudi se spore otkad postoje.

Ali sposobnost da se rasprava vodi sa svrthom — da se
argumenti grade 1 ruSe po pravilima, da se razlikuje istina

od njene imitacije — ima svoju istoriju.

U antickoj Grékoj argumentacija postaje disciplina. Sofisti
su je prvi pretvorili u zanat: putujuéi ucitelji koji su za
novac poducavali govornistvo i ubedivanje, bez posebnog
interesa za istinu. Sokrat je na to odgovorio dijalektikom
— metodom koja nije trazila pobedu, ve¢ razobliCavanje
neznanja. Platon je sofiste prezirao, a dijalektiku uzdigao
kao put ka znanju. Aristotel je sve to sistematizovao:
postavio je temelje logike, retorike i dijalektike na kojima

pociva svaka kasnija analiza argumentacije.

Srednji vek stavlja argumentaciju u sluzbu teologije.

Skolasticari koriste logiku da odbrane ili ospore verske
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Kratka istorija argumentacije

stavove — ne da bi pronasli istinu, ve¢ da bi ucvrstili ono
u Sta se ve¢ veruje. Renesansa taj okvir razbija i vraca
argumentaciju u javni prostor. Prosvetiteljstvo od razuma
pravi merilo svega, a argument postaje sredstvo rusenja
starih 1 izgradnje novih ideja. Voltaire, Rousseau, Locke —

svaki od njih vidi jezik kao instrument promene.

Marks je pokazao da ideje nisu neutralne — da svaki
argument nosi u sebi klasni interes, da ono Sto se
predstavlja kao razum cesto sluzi moci. Nice je otiSao
korak dalje i osporio samu ideju objektivne istine, tvrdeci
da iza svakog argumenta stoji volja, ne logika. Ove dve
ideje zajedno postavile su pitanje koje se od tada nije
prestalo postavljati: ko govori, u ¢ije ime 1 sa kojim

ciljem?

Dvadeseti vek daje odgovor u obliku koji je tesko
ignorisati. Propaganda postaje nauka — sistematicna,
tehnicki razvijena i industrijalizovana. Goebbels pokazuje
da laz, ponovljena dovoljno puta, moze postati prihvacena
kao istina. Bernays demonstrira da se iste tehnike mogu
koristiti 1 u miru — za prodaju proizvoda i1 oblikovanje
misljenja. Masovni mediji pretvaraju argumentaciju u
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Kratka istorija argumentacije

spektakl: viSe nije vazno samo Sta se govori, ve¢ ko

govori, kako izgleda 1 koliko je glasno.

Danas zivimo u trenutku u kojem je argumentacija
istovremeno svuda i jedva prepoznatljiva. Nikada nije bilo
viSe informacija, viSe glasova i vise platformi — i nikada

nije bilo teze razlikovati argument od buke.
Zato ono §to sledi nije samo teorija.

To je alat.
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Argument i dokaz

Argument i dokaz

Pre nego Sto razumemo dijalektiku, retoriku ili bilo koji
drugi oblik rasprave, moramo razumeti osnovne gradivne
elemente svakog misljenja — tvrdnju, argument i dokaz.
Ova tri pojma se svakodnevno meSaju, a ta meSavina je

izvor vec¢ine nesporazuma u raspravi.

Tvrdnja je stav koji iznosimo kao istinit. Sama po sebi,
tvrdnja nije ni argument ni dokaz — ona je samo polazna
tacka. “Obrazovanje je u krizi” je tvrdnja. “Demokratija je
najbolji sistem vladavine” je tvrdnja. Tvrdnja ne dokazuje
nista — ona samo zauzima poziciju.
Argument je obrazloZenje koje potkrepljuje tvrdnju —
objasnjenje zaSto bi tvrdnja trebalo da bude prihvacena
kao istinita. Argument povezuje tvrdnju sa razlozima.
“Obrazovanje je u krizi jer ucenici napustaju Skole bez
osnovnih vestina Citanja i pisanja” — to je argument.

Uvodi razlog, ali jo§ uvek ne dokazuje nista.

Dokaz je ono $to argument ¢ini proverljivim — ¢injenice,
podaci, primeri, svedoCanstva ili logicke nuznosti koje
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Argument i dokaz

potkrepljuju razlog. “Prema istrazivanju iz 2023. godine,
30% maturanata ima poteSkoce sa razumevanjem pisanog
teksta” — to je dokaz. Dokaz je ono Sto argument izvlaci
iz oblasti miSljenja 1 smeSta u oblast stvarnosti.
Razlika u praksi izgleda ovako: kada neko kaze “mislim
da je taj covek kriv’ — to je tvrdnja. Kada kaze “kriv je
jer je bio na mestu zlo¢ina” — to je argument. Kada kaze
“kriv je jer su ga tri svedoka videla na mestu zlo¢ina u

trenutku kada se zlo¢in desio” — to je dokaz.

Vecina rasprava zapada u probleme ne zato Sto ljudi
nemaju argumente, ve¢ zato $to meSaju ova tri nivoa —
iznose tvrdnje kao da su dokazi, ili argumente kao da su
¢injenice. Prepoznavanje te razlike je prvi korak ka

svakom ozbiljnom misljenju.
Ova meSavina nije slu¢ajna i ¢esto je zapravo namerna.

Politicki govornik koji kaZe “zemlja propada” ne iznosi
argument, ve¢ tvrdnju obucenu u ton dokaza. Reklama
koja tvrdi da “devet od deset lekara preporucuje” koristi
broj kao zamenu za objasnjenje; ne kaze koji lekari, za koji

proizvod, u kom istrazivanju. Komentar na drustvenim
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Argument i dokaz

mrezama koji ponavlja isti stav glasnije i glasnije ne
dodaje novi dokaz, samo podize temperaturu. Sudski
svedok koji kaze “siguran sam da je on to uradio” iznosi
tvrdnju, ne dokaz; osecaj sigurnosti nije isto $to i Cinjenica.
Novinski naslov koji kaze “istrazivanja pokazuju” bez
ikakve reference na konkretno istrazivanje koristi formu

dokaza bez njegove sustine.

Upravo zato je razlikovanje ova tri nivoa toliko vazno.
Nije dovoljno pitati se da li neko ima argument; treba pitati
na kom nivou taj argument stoji. Da li je to samo stav iznet
sa samopouzdanjem? Da li postoji razlog koji ga
potkrepljuje? I da li taj razlog pociva na nefemu
proverljivom? Tri pitanja koja, jednom kada postanu
navika, menjaju nacin na koji se slusa 1 nain na koji se

govori.

Praktican savet: kada slede¢i put cuje$ nesto S$to zvuci
uverljivo, zastani i postavi sebi jedno pitanje pre nego Sto
prihvatis ili odbacis stav. Nije “da li se slazem” nego “Sta
ovde zapravo stoji kao dokaz?” Ta razlika u pitanju nije

sitnica. Ona je razlika izmedu reakcije i rasudivanja.
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Dijalektika

Dijalektika

Dijalektika je filozofska metoda koja se bavi istrazivanjem
suprotnosti i kontradikcija u idejama i pojavama — ne da
bi ih razresila, ve¢ da bi kroz taj sukob dosla do dubljeg
razumevanja 1 istine. Osnova je mnogih filozofskih
sistema, posebno u staroj Gr¢koj, a najpoznatija je kroz rad
Hegela i Marksa. Za razliku od retorike koja pokusava da
ubedi, ili sofizma koji stvara privid istine, dijalektika ne
nudi gotove odgovore — ona ih trazi kroz sukob ideja. To
je mozda najstariji pokusaj da se misljenje uzme ozbiljno:
ne kao skup uverenja koja treba braniti, ve¢ kao proces u

kome svaki stav nosi u sebi klicu sopstvene negacije.
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Zasto je dijalektika vazna?

Zasto je dijalektika vazna?

Dijalektika pomaze razumevanju promena u prirodi i
drustvu, prepoznaje kontradikcije kao pokretace razvoja i

podstice kriticko misljenje.

Sama re¢ potice od gr¢kog dialegesthai, $to znaci
razgovarati, raspravljati. Ali dijalektika nije samo
razgovor; ona je razgovor sa svthom. Njen cilj nije da se
dode do kompromisa niti da se pobedi sagovornik, ve¢ da
se kroz sukob stavova dode do necega S§to nijedan od
sagovornika nije posedovao na pocetku. To je ono §to je
razlikuje od obi¢ne prepirke i $to joj daje filozofsku tezinu

koju ima od Sokrata do danas.

Ali njena vrednost seze dalje od toga. U svakodnevnom
zivotu dijalekticko misljenje znaci sposobnost da sagledas
obe strane problema, da ne prihvatas prvu ponudenu
istinu, da trazi§ ono $to nedostaje u svakom argumentu. U
meduljudskim odnosima pomaze da razume$§ kako
konflikti ne moraju biti kraj razgovora — mogu biti njegov
najplodniji deo. U druStvenom 1 politickom kontekstu

18



Zasto je dijalektika vazna?

dijalektika je alat kojim razlikujemo stvarnu promenu od

njene imitacije.

Onaj ko misli dijalekticki ne trazi kona¢ne odgovore —

trazi bolja pitanja.

Dijalektika nije samo filozofska metoda — ona je nacin
misljenja koji prepoznaje da nista nije konacno, da svaka
istina nosi u sebi pitanje koje je jo§ nije postavljeno. Od
Sokratovih razgovora na atinskom trgu, kroz Hegelov
sistem koji obuhvata celu istoriju, do Marksove analize
klasnih odnosa — dijalektika se uvek vraca istoj ideji: da
se istina ne poseduje, ve¢ osvaja kroz sukob sa onim §to

joj protivreci.

Upravo ta ideja — da kontradikcija nije prepreka misljenju
ve¢ njegov pokreta¢ — jeste ono Sto dijalektiku €ini zivom
1 danas, daleko od wucionica i filozofskih traktata.

Videcemo je u drugacijem obliku i u onome $to sledi.

19



Istorijski razvoj dijalektike (Sokrat, Platon i
Aristotel)

Istorijski razvoj
dijalektike (Sokrat, Platon
1 Aristotel)

Sokrat je dijalektiku koristio kao metodu ispitivanja ideja
1 uverenja kroz dijalog, poznato kao Sokratova metoda ili
elenhos. Nije pisao nista — sve $to znamo o njemu dolazi
kroz Platonove dijaloge. Postavljao je pitanja naizgled iz
neznanja, tzv. sokratska ironija, kako bi doveo
sagovornika do unutrasnjih kontradikcija i pokazao mu
greske u njegovom razmisljanju. Cilj nije bio pobeda u
raspravi, ve¢ zajednicko traZenje istine. Sokrat je verovao
da je neispitan Zivot nevredan zivljenja, i upravo ta ideja
leZi u osnovi dijalekti¢kog misljenja — da svaka tvrdnja

mora biti podvrgnuta ispitivanju.

Platon je dijalektiku koristio u filozofskim dijalozima kao
najvisi oblik saznanja. Za njega dijalektika nije bila samo

metoda rasprave, ve¢ put ka razumevanju vecnih istina —
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Istorijski razvoj dijalektike (Sokrat, Platon i
Aristotel)

ideja. U delu “Drzava” opisuje dijalektiku kao jedinu
metodu koja vodi ka spoznaji dobra, za razliku od
matematike ili retorike koje ostaju na nizem nivou
razumevanja. Tamo gde Sokrat ispituje 1 rusi, Platon gradi
— dijalektika postaje alat za uspon od svakodnevnih

pojava ka sustini stvari.

Dok su Sokrat i Platon dijalektiku ziveli kroz razgovor i
filozofski uspon, Aristotel je ucinio nesto drugacije —
pretvorio ju je u nauku sa pravilima, strukturom i

primenljivim alatima.

Aristotel je dijalektiku formalizovao u svom delu
“Topika”, stvaraju¢i sistem pravila kojima se ispituje
istinitost tvrdnji 1 snaga argumenata. Razlikovao je dve
vrste zakljucivanja. Demonstrativno zaklju¢ivanje polazi
od sigurnih, dokazanih premisa 1 vodi ka nuZnim
zakljuécima — to je oblast nauke 1 logike. DijalektiCko
zaklju¢ivanje, s druge strane, polazi od verovatnih
miSljenja 1 testira ih kroz raspravu. Dijalektika za

Aristotela nije bila slabiji oblik miSljenja — bila je

21



Istorijski razvoj dijalektike (Sokrat, Platon i
Aristotel)

neophodan alat za istrazivanje pitanja na koja joS nema

sigurnih odgovora.

U Topici razvija sistem tzv. toposa — opStih mesta ili
obrazaca argumentacije koje govornik ili mislilac moze
primeniti u raspravi. To su bili alati za pronalazenje

argumenata, ne gotovi odgovori.
Primeri iz Topike:

Definicija i suStina — ispitivanje da li je neSto ispravno
definisano. Ako neko tvrdi da je hrabrost “odsustvo
straha”, Aristotel bi postavio pitanje: da li covek koji ne
oseCa strah jer ne razume opasnost zaista pokazuje
hrabrost? Ako definicija ne obuhvata suStinu pojma,

argument pada.

ViSe i manje — ako je neSto tacno u teZem slucaju, mora
biti tacno 1 u lakSem. Ako ¢ovek koji nema niSta moze biti
velikoduSan, onda ovek koji ima mnogo nema izgovor da

to ne bude.

Suprotnosti — ispitivanje tvrdnje kroz njenu suprotnost.

Ako tvrdimo da je pravda dobra, moramo biti spremni da

22



Hegel

tvrdimo 1 da je nepravda lo§a — i to na isti nacin, sa istom

snagom argumenta.

Hegel

Georg Wilhelm Friedrich Hegel dijalektiku je uzdigao na
nivo sveobuhvatnog filozofskog sistema. Nije je video
samo kao metodu rasprave, ve¢ kao samu logiku stvarnosti

— nacin na koji se sve $to postoji razvija kroz vreme.

Hegelov sistem pociva na tri faze. Teza je pocetna ideja ili
stanje. Antiteza je suprotnost tezi, kontradikcija koja ne
dolazi spolja ve¢ izrasta iz same teze — svaka ideja nosi u
sebi klicu sopstvene negacije. Sinteza je novost koja
nastaje iz tog sukoba, visi oblik istine koji objedinjuje ono
Sto je u tezi 1 antitezi bilo istinito, prevazilaze¢i njihova

ogranicenja.

Vazno je razumeti da za Hegela ovaj proces nije samo
intelektualna vezba — to je nacin na koji se istorija zaista

krece, kako nastaju ideje, drustva, institucije. NiSta nije
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Hegel

trajno, sve se razvija kroz  kontradikciju.

Primer Hegelove dijalektike:

Teza — sloboda je najvisa vrednost, ljudi bi trebalo da

rade Sta Zele bez ograniCenja.

Antiteza — autoritet i red su neophodni, bez njih sloboda

vodi ka haosu.

Sinteza — sloboda mora biti usmerena kroz zakon i
drustveni poredak, ¢ime se ocuvava stabilnost i prava svih.
Hegel je video upravo ovaj obrazac kao osnovu ustavnih

demokratskih sistema.

Primer koji je blizak nasem iskustvu: teza je jaka,
centralizovana drZava koja tvrdi da §titi narod i koja od te
zaStite pravi osnov svog legitimiteta. Antiteza je iskustvo
te iste drzave kao sile koja gus$i slobodu, kontroliSe,
kaZnjava neslaganje i postaje ono od cega je trebalo da
Stiti. Sinteza nije pobeda ni jedne ni druge strane; ona je
ustavna demokratija koja pokuSava da pomiri oboje — da
drzava bude dovoljno jaka da funkcioniSe, a dovoljno

ograni¢ena da ne postane tiranija. Hegel bi rekao da
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Hegel

nijedan od ta dva ekstrema nije greSka u sistemu. Oni su
nuzne faze kroz koje svako drustvo mora proéi pre nego
Sto dode do neceg treceg, do oblika koji prethodni oblici

nisu mogli da zamisle.
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Marks

Marks

Karl Marks preuzeo je Hegelovu dijalektiku ali ju je
okrenuo naglavacke — ili kako je sam rekao, postavio je
“sa glave na noge”. Tamo gde je Hegel video pokretac
istorije u razvoju ideja i duha, Marks je tvrdio da su to
materijalni uslovi — ekonomija, klasni odnosi, na¢in na

koji ljudi proizvode i razmenjuju dobra.

Ova ideja poznata je kao dijalekticki materijalizam.
Istorija se ne razvija kroz sukob ideja, ve¢ kroz sukob
klasa. Svako druStveno uredenje nosi u sebi klicu
sopstvenog razaranja — feudalizam je stvorio burzoaziju
koja ga je srusila, kapitalizam stvara proletarijat koji Ce,

po Marksu, uiniti isto.

Dijalektika za Marksa nije bila filozofska apstrakcija —
bila je analitiCki alat za razumevanje stvarnih druStvenih
promena i, §to je klju¢no, za njihovo pokretanje. Nije
dovoljno samo razumeti svet, tvrdio je — treba ga

promeniti.
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Marks

Primer Marksove dijalektike:

Teza — kapitalizam kao sistem slobodnog trziSta i

privatnog vlasnistva.

Antiteza — eksploatacija radnicke klase koja nema nista
osim svoje radne snage. Sinteza — proleterska revolucija
koja ukida privatno vlasnistvo i vodi ka besklasnom

drustvu.

Primer iz naSe bliske proslosti: socijalizam je kao sistem
obec¢avao jednakost, ukidanje eksploatacije i drustvo u
kojem nema pobednika i gubitnika. Ali nosio je u sebi
kontradikciju koju Marks nije predvideo dovoljno jasno —
izmedu ideje 1 birokratske stvarnosti koja ju je sistematski
izdavala. Jednakost je postala privilegija onih koji su je
administrirali. Ta kontradikcija nije bila slu€ajnost niti
posledica loSih pojedinaca; bila je, po Marksovoj
sopstvenoj logici, strukturalna nuznost. Svaki sistem nosi
klicu sopstvenog prevazilazenja. Kod nas se to
prevazilaZenje nije zavrsilo sintezom, ve¢ raspadom — §to
je mozda najposteniji komentar na granice dijalektickog

optimizma.
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Retorika

Retorika

Retorika je umetnost govorenja i ubedivanja — studija
jezika kao sredstva za efikasnu komunikaciju i uticaj na
stavove drugih. Vazna je u politici, medijima, oglasavanju
1 svakodnevnom zivotu, ali njena istorija seze daleko pre

modernih govornica i televizijskih debata.

Retorika je nastala u anti¢koj Grckoj kao prakticna
disciplina — wucila se, vezbala 1 vrednovala. U
demokratskim gradovima-drzavama, posebno u Atini,
sposobnost da se uveri skupstina ili sud bila je pitanje
prezivljavanja, ne samo ugleda. Covek koji nije umeo da
govori u svoju odbranu bio je izgubljen. Upravo u tom

kontekstu retorika je postala nauka, a ne puka vestina.

Ono $to je razlikovalo dobrog govornika od demagoga —
pitanje je kojim su se filozofi bavili vekovima, 1 koje ostaje

jednako aktualno danas.

Razlika nije uvek bila jasna ni u antici. Isti govornik koji

je jutros branio pravednu stvar mogao je popodne da
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upotrebi iste alate u sluzbi lazi. Retorika sama po sebi
nema moral — ona je tehnika, i kao svaka tehnika moze
biti upotrebljena 1 dobro i loSe. Upravo zato su Sokrat 1
Platon prema njoj bili nepoverljivi; nisu je odbacivali kao
beskorisnu, ve¢ kao opasnu u pogresnim rukama. Aristotel
je pokusSao da resi taj problem definiSuci retoriku ne kao
umece pobede ve¢ kao umecle pronalazenja svih
raspolozivih sredstava ubedivanja u svakom datom

sluc¢aju. Ta definicija je i danas standardna.
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Klasicni principi retorike
(Aristotel)

Aristotel je u delu “Retorika” postavio temelje na kojima
pociva svaka ozbiljna analiza govora i ubedivanja do
danas. Izdvojio je tri osnovna sredstva ubedivanja —
ethos, pathos i logos — 1 tvrdio da svaki efikasan govor

mora da ih kombinuje.

Ethos je kredibilitet govornika — karakter, ugled i
poverenje koje publika ima u njega. Nije dovoljno imati
pravo — mora se izgledati kao neko ko ima pravo.
Aristotel je smatrao da je ethos moZda najmoc¢nije od tri
sredstva, jer publika pre svega veruje osobi, a tek onda

argumentu.

Primer: lekar koji govori o zdravlju ima ethos koji isti

argument nema u ustima nekoga bez medicinskog znanja.

Pathos je emocionalni uticaj na publiku — sposobnost

govornika da probudi osecanja koja ¢e je pokrenuti ka
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odredenom zakljucku ili akciji. Pathos nije manipulacija
sam po sebi — emocije su legitimni deo ljudskog
rasudivanja. Postaje manipulacija kada se koristi umesto

argumenata, a ne uz njih.

Primer: humanitarne slike u kampanji za donacije

aktiviraju saosecanje koje suvi podaci ne mogu.

Logos je logicka struktura argumenta — upotreba dokaza,
¢injenica 1 razuma. Logos je ono S$to argument cini
odrzivim na hladnom dnevnom svetlu, kada emocije

splasnu i kredibilitet govornika viSe nije u pitanju.

Primer: podaci o globalnom zagrevanju kao osnova za

klimatsku politiku.

Snaga Aristotelovog modela lezi u tome $to ne privileguje
ni jedno od tri sredstva — svaki govor koji zanemaruje

bilo koje od njih je nepotpun.
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Tipovi retorike

Aristotel je razlikovao tri vrste govorniStva prema

kontekstu u kojem se koriste.

Deliberativna retorika usmerena je ka buduénosti i akciji
— cilj je ubediti publiku da nesSto uradi ili ne uradi.
Najces¢e se srece u politici, gde govornik zagovara

odredenu politiku ili odluku.

Primer: politicki govor o klimatskim promenama koji

poziva na konkretne mere.

Judikativna retorika usmerena je ka proslosti — cilj je
odbrana ili optuzba u vezi sa ne¢im $to se ve¢ dogodilo.
Najcesce se srece u sudnici, gde advokat brani ili optuzuje

na osnovu ¢injenica i tumacenja zakona.
Primer: zavr$na re¢ advokata odbrane na sudenju.

Epideikti¢na retorika usmerena je ka sadasnjosti — cilj

je pohvala ili kritika, slavljenje ili osuda. Ne poziva na
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akciju niti sudi o proslosti, ve¢ oblikuje vrednosti i

identitet zajednice.

Primer: govor na pogrebu, inauguracioni govor

predsednika, ili pohvalna beseda.

Ova podela nije samo akademska — razumevanje kojoj
vrsti retorike pripada odredeni govor pomaze da se
prepozna Sta govornik zapravo pokuSava da postigne, 1

kojim sredstvima.
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Demagogija

Demagogija je umetnost ubedivanja koja se oslanja na
emocije, predrasude i strah — zanemarujuéi ili svesno
iskrivljujudi istinu. Rec€ potice od grckog demos (narod) i
agogos (voda) — demagog je bukvalno “voda naroda”, ali
u praksi je to uvek bio eufemizam za onoga ko narod ne

vodi ve¢ njime manipulise.

Za razliku od retorike, koja moze biti 1 poStena i
manipulativna, demagogija je po definiciji neeti¢na. Ona
ne pokuSava da ubedi razumom — pokuSava da zaobide
razum. Tamo gde retorika gradi argument, demagogija ga
zamenjuje osecanjem. Tamo gde dijalektika trazi
kontradikciju kako bi doSla do istine, demagogija koristi

kontradikciju kako bi stvorila konfuziju.

Demagogija nije moderna pojava — Aristotel je vec
upozoravao na demagoge kao na najvecu pretnju
demokratiji. Ali u doba masovnih medija i drustvenih
mreZa, njene tehnike su postale sofisticiranije 1 domasaj

neogranicen.
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Drustvene mreze nisu samo ubrzale Sirenje demagogije,
promenile su i njen oblik. Tradicionalni demagog govorio
je sa govornice pred publikom koja ga je mogla videti 1
cuti. Danasnji demagog govori kroz ekran, algoritmima
koji pojacavaju ono $to izaziva reakciju, u okruzenju gde
se laz i istina Sire istom brzinom. Publika viSe nije pasivna
gomila; ona aktivno ucestvuje u sopstvenoj manipulaciji,
dele¢i 1 lajkujuéi sadrzaj koji potvrduje ono u Sta veé
veruje. To je nova dimenzija demagogije koju Aristotel

nije mogao da predvidi, ali bi bez sumnje prepoznao.
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Klju¢éne karakteristike

demagogije

Manipulacija emocijama — demagozi koriste emocije
poput straha, ljutnje, nacionalnog ponosa, zavisti ili besa
kako bi mobilisali podr§sku. Emocije nisu same po sebi
problem u raspravi — pathos je legitimno sredstvo
ubedivanja. Problem nastaje kada emocija zamenjuje
argument, kada se ose¢anje nudi kao dokaz. Covek koji se

plasi ne ispituje — 1 upravo to demagog Zeli.

Primer: “Ako ne glasate za mene, drzava ¢e propasti,

neprijatelji ¢e nas pokoriti!”

Predrasude i stereotipi — demagozi cCesto koriste
postojece predrasude i stereotipe o odredenim grupama
kako bi izazvali osecaj nesigurnosti, straha ili
neprijateljstva. Ova tehnika ne stvara nepoverenje iz
ni¢ega — ona ga pronalazi tamo gde ve¢ postoji i pojacava

ga.
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Primer: “Svi na$i problemi nastaju zbog migranata koji

nam uzimaju radna mesta.”

Pojednostavljivanje — kompleksni problemi svedeni na
lazna reSenja. Demagozi izbegavaju sloZzena objasnjenja i
nude jednostavne odgovore na komplikovana pitanja,
prikazujuéi sebe kao jedine koji imaju to reSenje.
Slozenost je neprijatelj demagogije — onaj ko razume

kompleksnost problema teze pada na lazna obecéanja.

Primer: “Jedini razlog za ekonomsku krizu jeste korupcija

— dovoljno je samo smeniti korumpirane politicare.”

(3 b2

Polarizacija — deljenje druStva na “mi” 1 “oni”.
Demagozi teze da podele zajednicu na jasno
suprotstavljene tabore, kako bi mobilisali svoju ciljnu
grupu protiv definisanog neprijatelja. Polarizacija
onemogucava dijalog — kada je svako ko se ne slaze s

tobom neprijatelj, rasprava postaje nemoguca.
Primer: “Ili ste sa nama ili ste protiv nas!”

Populizam — tvrdnja da govornik zastupa narod protiv

establiSmenta. Demagozi Cesto govore u ime “obi¢nih
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ljudi” protiv “elite”, bez stvarnih namera da sprovedu
ozbiljne promene. Populizam nije ideologija — to je
tehnika koja moze da se nalepi na bilo koji politicki

sadrzaj.

Primer: “Narod je na mojoj strani, a elite su protiv nas. Mi

¢emo im pokazati ko ima pravu mo¢.”
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Kako prepoznati

demagogiju?

Prepoznavanje demagogije nije uvek lako — upravo zato
Sto je njena osnovna tehnika da izgleda uverljivo. Ali

postoje znakovi koji je odaju.

Kada govornik dosledno izbegava konkretna reSenja i
zadrzava se na opisivanju neprijatelja — to je demagogija.
Nije dovoljno reéi da je neko lo§ — pitanje je Sta predlazes
umesto toga. Demagog retko ima odgovor na to pitanje,
jer njegov cilj nije reSenje ve¢ mobilizacija. Primer:
Politic¢ar koji godinama govori o korupciji kao izvoru svih
problema, ali nikada ne predlaze konkretne zakonske mere

niti institucije koje bi je suzbile.

Kada svaki slozen problem dobija jednostavan odgovor —
to je demagogija. Ekonomske krize, migracije, siromastvo
— to su pojave sa hiljadama uzroka 1 nijanski razli¢itih
reSenja. Onaj ko ti nudi jedan uzrok i jedno resenje — ili

ne razume problem ili ga namerno iskrivljuje.
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Primer: “Sve bi bilo bolje da nismo u Evropskoj uniji” —
ili obrnuto, “sve bi bilo bolje kada bismo usli u Evropsku

uniju.”

Obe tvrdnje ignorisu sloZenost stvarnosti. Kada se publika
deli na one koji su “‘sa nama” i one koji su “protiv nas” bez
ikakve nijanse — to je demagogija. Polarizacija
onemogucava dijalog jer svrstava sve u dva tabora, a onaj

ko ne pripada ni jednom postaje sumnjiv.

Primer: “Ko ne podrzava ovu politiku, ne voli svoju
zemlju.” Neslaganje sa politikom pretvoreno je u pitanje

patriotizma.

Kada emocija nije pratilac argumenta ve¢ njegova zamena
— to je demagogija. Emocije su legitimni deo
komunikacije, ali kada se strah ili bes nude kao dokaz —

nesto nedostaje.

Primer: Govor koji opisuje stravi¢ne posledice ako se ne
glasa za odredenog kandidata, bez ijednog konkretnog

podatka ili argumenta — samo slika katastrofe.
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Drugi signal je odsustvo samokritike. Demagog nikada
nije odgovoran za neuspehe — uvek postoji neko drugi na
koga se moze ukazati. Greske su uvek tude, zasluge uvek

njegove.

Primer: Lider koji posle neuspesne politike okrivljuje
strane sile, medije, opoziciju ili “duboku drzavu” —

nikada sopstvene odluke.

Treci signal je jezik koji zatvara, a ne otvara. Dijalektika
postavlja pitanja, retorika gradi argumente, demagogija
daje gotove odgovore. Onaj ko ti nudi gotove odgovore na

sloZena pitanja — nesto prodaje.

Demagogija je opasna ne zato Sto je uvek glasna i
ocigledna, ve¢ zato Sto Cesto dolazi u obliku onoga §to vec
zelimo da cujemo. Najdelotvornija laz je ona koja

potvrduje ono u $ta smo ve¢ skloni da verujemo.
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Eristika

Eristika je umetnost rasprave ¢iji je jedini cilj pobeda —
bez obzira na istinu. Re¢ potice od grcke reci eris, $to znaci
sukob ili svada. Za razliku od dijalektike koja trazi istinu
kroz raspravu, i retorike koja pokuSava da ubedi kroz
argument, eristika se ne bavi ni istinom ni argumentom —
bavi se iskljuivo tim da protivnik izgubi.
Najdetaljniji katalog eristickih tehnika napisao je Artur
Sopenhauer u delu “Eristicka dijalektika ili umece kako da
se uvek bude u pravu”, ukojem je opisao 38 trikova kojima
se pobeduje u raspravi ¢ak 1 kada nema§ pravo.
Sopenhauer nije odobravao ove tehnike — dokumentovao
ih je kako bi ih razobli¢io. Ali njegova knjiga je 1 danas
najkorisniji vodi¢ za prepoznavanje manipulacije u

raspravi.
Najvaznije eristicke tehnike:

ProSirivanje argumenta do apsurda — uzmi
protivnikov stav 1 proSiri ga daleko izvan onoga S$to je

rekao, sve dok ne postane neodrziv, pa napadni tu
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karikaturu. Protivnik je rekao jedno, a ti odgovaras$ na

nesto sasvim drugo.

Primer: Neko kaze da bi trebalo smanjiti vojni budzet. Ti
odgovaras: “Dakle, predlazeS da ostavimo zemlju bez

odbrane?”

Promena teme — kada osec¢as da gubis na terenu gde si
poceo, titho pomeri raspravu na drugu temu gde imas
prednost. Uradi to dovoljno suptilno i protivnik nece ni
primetiti da viSe ne govori o onome o ¢emu je hteo.
Napad na osobu umesto na argument — umesto da
odgovori$ na ono $to je reeno, dovedi u pitanje karakter,
motive ili proslost onoga ko to govori. Argument ostaje

neodgovoren, ali je govornik diskreditovan.

Primer: “Ne moze$ da govori§ o porodi¢nim vrednostima

kada si sam razveden.”

Autoritativna tvrdnja — izgovaraj svoje stavove sa
toliko samopouzdanja 1 autoriteta da protivnik posumnja u

sopstveno rasudivanje, ¢ak i1 kada je u pravu. Ton koji
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sugeriSe da je pitanje davno reseno Cesto je dovoljno da

zaustavi dalju raspravu.

Postavljanje zamke Kkroz pitanja — postavljaj pitanja
koja pretpostavljaju ono Sto zeli§ da dokazes, tako da svaki

odgovor protivnika ide u tvoju korist.

Primer: “Kada si prestao da laze$?” — bez obzira na

odgovor, protivnik je ve¢ optuzen.

Zalba na publiku umesto na protivnika — kada ne
moze$ da pobedi§ protivnika argumentom, obrati se
publici. Napravi od rasprave predstavu, i pobedi na njoj

¢ak 1 kada si izgubio argument.

Eristika je opasna upravo zato Sto je efikasna.
Schopenhauer je tvrdio da je vec¢ina ljudi u raspravi
eristiCar a da toga nisu ni svesni — ne zato Sto su
neposteni, ve¢ zato S§to je pobeda prirodan instinkt.
Prepoznavanje ovih tehnika nije samo odbrana od

manipulacije — to je i ogledalo u koje vredi pogledati.

Prakti¢no pravilo je jednostavno: kada oseca$ da rasprava

viSe nije o temi ve¢ o tebi, kada pitanja dolaze prebrzo da
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bi se odgovorilo, kada sagovornik govori sve glasnije a sve
manje konkretno; tu je eristika na delu. To su signali, ne

slucajnosti.

Problem je Sto vecina ljudi u tom trenutku reaguje
instinktivno; brani se, ubrzava, podize glas. I upravo time
ulazi u igru koju eristicar kontrolise. Jednom kada
prihvati§ pravila te igre, ve¢ si izgubio, bez obzira na to
koliko si u pravu. Eristicar ne treba da pobedi argument;

treba samo da te izvuce sa terena na kome si jak.

Izlaz nije kontranapad. Miran ton, vracanje na temu i
odbijanje da se brani ono Sto nisi rekao, to su tri
najdelotvornija odgovora. Ne zato §to zvuce lepo, ve¢ zato
Sto eristicara liSavaju onoga §to mu je potrebno; reakcije,
uzbudenja, skretanja sa teme. Onaj ko ostaje miran 1
konkretan u raspravi sa eristiCarom ne izgleda samo
uverljivije pred publikom; on zapravo jeste u pravu na

jedini nacin koji u takvoj raspravi ima smisla.
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Sofizam

Sofizam je argument koji izgleda ubedljivo ali pociva na
logickoj gresci ili namernoj obmani. Re¢ potice od grckih
sofista — putujuc¢ih ucitelja koji su u antickoj Atini
poducavali retoricke vestine 1 tvrdili da je istina relativna,
da svaki stav moze biti jednako dobro odbranjen kao i
njegov suprotni. Sokrat i Platon su ih zbog toga prezirali
— zanjih je sofistika bila perverzija filozofije, umece koje

simulira mudrost a nema je.

Ali sofizam nije samo istorijska pojava. Sofisticki
argumenti su svuda oko nas — u politickim govorima,
reklamama, medijskim komentarima, pa i u svakodnevnim
razgovorima. Razlika izmedu sofizma 1 poStenog
argumenta nije uvek ocigledna na prvi pogled — sofizam
je po definiciji argument koji izgleda validno. Upravo ta

sli¢nost sa pravim argumentom ¢ini ga opasnim.

Sofizam moZe biti nenamerni — logicka greska koju
govornik 1 sam ne primecuje — ali moZe biti 1 svesna
tehnika manipulacije. U oba slucaja rezultat je isti:
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zakljucak koji ne sledi iz premisa, ili premisa koje nisu

onakve kakve izgledaju.

Nekoliko klasi¢nih sofizama ilustruje kako ta obmana

funkcioniSe u praksi.

Sofizam ekvivokacije pociva na re¢i koja titho menja
znacenje tokom argumenta, a da promena ne bude odmah
vidljiva. Ekvivokacija bukvalno zna¢i “jednako nazvati”
— isti zvuk, razli¢ito znacenje. “Kraj svakog Zivota je
smrt. Sreca je cilj zivota. Dakle, cilj sre¢e je smrt.” Re¢
“kraj” znaci jednom zavrSetak, drugi put svrhu. Forma je
besprekorna, zaklju¢ak apsurdan. U svakodnevnoj
raspravi ekvivokacija se najc¢eS¢e pojavljuje kroz reci
poput “sloboda”, “pravda” ili “prirodno” — pojmove koji
imaju dovoljno razli¢itih znaCenja da argument moZze da
prode kroz jednu definiciju a izade kroz drugu, a da

slusalac to ne primeti.

Sofizam kompozicije zakljucuje da ono Sto vazi za delove
mora vaziti 1 za celinu. “Svaki igra¢ u ovom timu je
izvanredan. Dakle, ovo je izvanredan tim.” Ali zbir

odli¢nih pojedinaca ne garantuje odli¢an kolektiv; to zna
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svako ko je ikada gledao sport. Isti obrazac se pojavljuje u
ekonomskim argumentima; “svaki gradanin koji Stedi ¢ini
dobro za sebe, dakle ako svi Stede, ekonomija c¢e
procvetati.” U stvarnosti, ako svi odjednom prestanu da
trose, ekonomija se urusi. Ono $to vazi za deo ne mora

vaziti za celinu.

Sofizam laZnog autoriteta poziva se na kredibilitet koji
nije relevantan za temu. “Ovaj fiziCar smatra da je
homeopatija efikasna.” Fizika i medicina nisu ista
disciplina; autoritet u jednoj oblasti ne prenosi se
automatski na drugu. Ovaj sofizam je posebno efikasan u
vremenu kada su stru€njaci generalno na ceni, jer koristi
poverenje u znanje kao takvo 1 usmerava ga tamo gde to

poverenje nije zasluZeno.

Ono $§to ovi primeri dele nije sadrzaj ve¢ struktura;
argument koji izgleda validno sve dok se ne pogleda
pazljivije. Upravo ta povrSinska uverljivost ¢ini sofizam
opasnijim od otvorene lazi. Laz se moze pobiti
¢injenicama. Sofizam zahteva da se razotkrije sama forma

argumenta, a to je sporiji i zahtevniji posao.
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Klju¢éne karakteristike

sofizma

LaZna logika — sofisticki argument ima formu logickog
zakljucivanja ali negde u lancu rasudivanja postoji greska
koja nije odmabh vidljiva. Zakljucak izgleda kao da sledi iz
premisa, ali ne sledi — ili premise nisu onakve kakve
izgledaju. Primer: “Svi veliki lideri su bili odlu¢ni. On je
odlucan. Dakle, on je veliki lider.” Forma je logi¢na, ali
odluc¢nost sama po sebi ne ¢ini nekoga velikim liderom.
Manipulacija jezikom — sofisti su bili majstori jezika.
Nejasni izrazi, dvosmislene reci, pojmovi koji menjaju
znacenje tokom rasprave — sve to stvara privid argumenta
tamo gde ga nema. Ako klju¢na re¢ u argumentu znaci
razliite stvari u razli¢itim delovima recenice, ceo
argument pada. Primer: “Zakon treba da bude pravedan, a
pravda znaci da svako dobija Sta zasluzuje. Dakle, bogati
zasluzuju vise jer su vise radili.” Ovde re¢ “pravda” tiho

menja znacenje.
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Skretanje paznje sa logike — emocije, humor, li¢ni
napadi, irelevantne ¢injenice — sve to moze da posluzi
kao dimna zavesa koja odvla¢i paznju od suStine
argumenta. Dok se bavimo sporednim, glavni problem

ostaje neodgovoren.

Relativizacija istine — prilagodavanje istine ciljevima.
Sofisti su tvrdili da ne postoji objektivna istina, ve¢ samo
ubedljivi 1 neubedljivi argumenti. Ova ideja, iznesena u
pogresnom kontekstu, postaje opravdanje za svaku

manipulaciju.
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Logicke greske

Logicka greska je greska u rasudivanju koja argument ¢ini
nevaljanim — c¢ak i1 kada zakljucak sluajno moze biti
tacan. Prepoznavanje logickih gresaka je jedna od
najkorisnijih intelektualnih vestina jer se one pojavljuju
svuda — u politickim raspravama, medijskim tekstovima,

reklamama, pa i u sopstvenom misljenju.

Ad hominem — napad na osobu umesto na argument.
Umesto da se odgovori na ono $to je receno, dovodi se u
pitanje karakter ili motivacija govornika. Argument ostaje

neodgovoren.

Primer: “Ne moze§ da verujeS njegovim tvrdnjama o

ekologiji jer vozi automobil.”

LazZna dilema — predstavljanje samo dve opcije iako ih
ima viSe. Stvarnost je retko crno-bela, ali lazna dilema
forsira izbor izmedu dva ekstrema, ignoriSe sve nijanse

izmedu.
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Primer: “Ako nisi sa nama, onda si protiv nas.”

Pogresan uzrok — povezivanje dva dogadaja kao uzroka
1 posledice samo zato §to se jedan desio pre drugog, ili zato

Sto se deSavaju istovremeno.

Primer: “Otvorio sam kiSobran, odmah je pocela kisa —

dakle otvaranje kiSobrana izaziva kisu.”

Strawman — iskrivljivanje tudeg argumenta kako bi ga
bilo lakSe napasti. Umesto da se odgovori na ono $to je

protivnik zaista rekao, napada se karikatura tog stava.

Primer: Neko kaze da treba smanjiti vojni budzet.
Odgovor: “Dakle, predlaze§ da zemlja ostane bez

odbrane.”

Slippery slope — tvrdnja da ¢e jedan korak nuzno voditi
ka nizu katastrofalnih posledica, bez dokaza da je taj lanac
nuzan. Primer: “Ako dozvolimo bra¢nu jednakost, sledece

¢e biti dozvoljeni brakovi sa Zivotinjama.”

Appeal to authority — pozivanje na autoritet kao zamena

za argument. Autoritet moze biti relevantan, ali sam po
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sebi nije dokaz. Primer: “Ovaj dijetetski proizvod

preporucuje poznati glumac.” Glumac nije nutricionista.

Circulus in probando — zakljuc¢ak koji samo ponavlja
premisu drugim recima, bez ikakvog stvarnog argumenta

izmedu.

Primer: “Biblija je istinita jer je re¢ Bozja, a Bog ne moze
da laze jer to piSe u Bibliji.”
Hasty generalization — donoSenje opSteg zakljucka na

osnovu premalo primera.

Primer: “Dvojica ljudi iz tog grada su me prevarila — svi

1z tog grada su prevaranti.”

Appeal to popularity — tvrdnja da je neSto tacno jer
vecina ljudi tako misli. Ve¢ina je istorijski bila u krivu

mnogo puta.

Primer: “Milijardu ljudi veruje u ovo — ne mogu svi da

grese.”
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Tu quoque — odbrana sopstvenog stava ukazivanjem na
to da protivnik radi isto. Cak i kada je ta¢no, to ne &ini tvoj

stav ispravnim.

Primer: “Ti kritikuje$s korupciju, a i tvoja stranka je bila

korumpirana.”

LaZna jednakost — predstavljanje dve potpuno razlicite
stvari kao da su iste, zanemaruju¢i razliku u stepenu,
kontekstu  ili  posledicama.  Argument izgleda
uravnotezeno, ali je u osnovi neposten jer izjednacava

nejednako.

Primer: “Svi politicari su isti, 1 vlast i opozicija kradu.”
Cak i kada je korupcija prisutna na obe strane, razlika u
obimu, sistematicnosti 1 posledicama nije nevaZna.
IzjednaCavanjem se ne dolazi do istine; dolazi se do

paralize.

Whataboutism — umesto odgovora na konkretnu kritiku,
paznja se prebacuje na neku drugu gresku, najcesce tudu.
Tehnicki je srodan sa tu quoque, ali je specificniji 1

dominantniji u politickom govoru.
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Primer: “Ti kritikuje$ korupciju kod nas, a Sta je sa
korupcijom u Evropskoj uniji?” Tuda greska ne ponistava
tvoju. Ovo je mozda najrasprostranjenija logicka greska u

srpskom javnom diskursu.

Cherry picking — uzimanje samo onih podataka koji idu
u prilog odredenoj tvrdnji, uz sistematsko ignorisanje
svega Sto je opovrgava. Argument izgleda potkrepljen
dokazima, ali su ti dokazi pazljivo odabrani da sakriju Siru

sliku.

Primer: “Pogledajte kako je cena hleba pala — ekonomija
cveta.” Istovremeno se precutkuje da je cena struje
utrostru¢ena, da plate stagniraju i da je odliv mladih na

istorijskom maksimumu.

Pomeranje ciljeva — menjanje uslova za prihvatanje
argumenta tokom same rasprave, ¢im prethodni uslov
bude ispunjen. Cilj se pomera svaki put kada protivnik

pride dovoljno blizu da ga dostigne.

Primer: “Rekao si da ¢e biti bolje za godinu dana. Proslo

je petnaest meseci.” Odgovor: “Pa, nisam mislio ta¢no
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godinu dana, mislio sam u ovom mandatu.” Kada god

argument pocne da gubi, pravila se ttho menjaju.

koje se najredovnije pojavljuju u svakodnevnoj raspravi.
Za one koji zele da idu dublje, preporucujem knjigu
Predraga Stojadinovica, “50 logickih gresaka za koje treba
da znate”, koja na pristupacan nacin katalogizuje i
objasnjava greske u rasudivanju sa primerima iz domaceg

konteksta.
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Kako se braniti u raspravi?

Prepoznavanje sofizama, logickih greSaka i eristickih
trikova je prva linija odbrane. Ali prepoznavanje nije
dovoljno — pitanje je kako odgovoriti a da ne izgledas
arogantno, da ne upadne$ u istu zamku, i da rasprava

ostane plodna.

Imenuj greSku, ne osobu — kada prepozna$ logicku
gresku, ukaZzi na nju bez napada na govornika. “To je ad
hominem argument” delotvorniji je od “ti si manipulator”.

Jedan pristup otvara raspravu, drugi je zatvara.

Vrati raspravu na argument — kada protivnik promeni
temu ili napadne tebe umesto tvog stava, mirno se vrati na
polaznu tacku. “To je zanimljivo, ali hajde da se vratimo
na ono $to smo razmatrali” — jednostavna re€enica koja

ne dozvoljava da rasprava sklizne sa terena.

TraZi preciznost — nejasni pojmovi su oruzje sofizma.

Kada neko koristi apstraktne ili dvosmislene reci, pitaj za
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definiciju. “Sta taéno podrazumevas pod tim?” nije znak

slabosti — to je znak da si ozbiljan sagovornik.

Ne odgovaraj na Kkarikaturu — kada protivnik
iskrivljuje tvoj stav, ne brani karikaturu. Jasno formulisi
Sta si zaista rekao 1 odbij da raspravljas o ne¢emu S§to nisi

tvrdio. “To nije ono §to sam rekao — rekao sam ovo.”

Kontroli§i tempo — brzina je saveznik manipulatora.
Brzi odgovori, ubrzana pitanja, pritisak da se odmah

reaguje — sve to smanjuje sposobnost kritickog misljenja.
Uzmi vremena. Pauza nije slabost.

Razlikuj pobedu od istine — najvaZznija odbrana od
eristike je svest o tome zasto ulazi§ u raspravu. Ako je cilj
pobeda, lako ¢es pasti na iste trikove koje prepoznajes kod
drugih. Ako je cilj istina, ima$ prirodnu prednost — ne

moras da lazes.

Poseban slucaj je onaj kada u toku rasprave shvatis da si ti
u krivu. To je trenutak koji vecina ljudi izbegava po svaku
cenu, jer ga doZivljava kao poraz. Ali promena stava pod

pritiskom dobrog argumenta nije slabost; to je jedini
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intelektualno posteni odgovor. Onaj ko nikada ne menja
misljenje u raspravi ili uvek ima pravo, Sto je nemoguce,
ili ne slusa, Sto je verovatnije. Sposobnost da se kaze “u
pravu si, nisam to razmatrao na taj nacin” nije kraj

rasprave; ¢esto je njen najplodniji trenutak.

Sve tehnike o kojima smo govorili pretpostavljaju jednu
stvar: da obe strane bar u nacelu u€estvuju u raspravi. Da
postoji namera, makar i1 skrivena, da se dode do nekog
zakljucka. Rasprava u tom smislu nije svada, nije
nadglasavanje, nije takmicenje ko ¢e biti glasniji ili drskiji.
Ona je intelektualni proces koji ima pravila, ¢ak i kada ta
pravila nisu izgovorena naglas. Priru¢nik koji drzi§ u
rukama bavi se upravo tim procesom; ne onim S$to se
deSava na rijaliti programima, ne onim Sto se deSava kada
dva coveka vicu jedan preko drugog na televiziji, ve¢ onim
Sto se deSava kada dva razumna Coveka pokuSavaju da
razreSe neslaganje kroz argument. Ali u stvarnom Zivotu

taj uslov Cesto nije ispunjen.

Ve¢ina svakodnevnih rasprava, onih na druStvenim
mrezama, na porodi¢nim ruckovima, sa poznanicima ¢iji
je jedini cilj da imaju poslednju rec, nije intelektualni
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dvoboj. One su performans. I onaj ko ih shvata ozbiljno
placa cenu za nesto Sto drugoj strani niSta ne znaci. Jer
druga strana ne dolazi sa argumentima; dolazi sa
zakljuckom koji je donet pre nego Sto je razgovor poceo.
Svaki tvoj argument bice ili ignorisan, ili izvrgnut, ili
docekan novom uvredom. To nije rasprava; to je
iscrpljivanje. I dok ti tro$is§ energiju na preciznost i logiku,
sagovornik koji nema kapacitet za poStenu debatu trosi
istu tu energiju na to da te izbaci iz ravnoteze. On ne moze
da pobedi argument, ali moze da pobedi tebe ako te navede

da zaboravis$ zasto si uopSte usao u raspravu.

To ne znaci da treba Cutati. Znaci da treba znati kada je
¢utanje pametniji odgovor od najboljeg argumenta koji
imas. Tehnike koje smo opisali u ovom priru¢niku imaju
smisla u raspravi gde obe strane bar u nacelu teze istini.
Kada to nije slucaj, najdelotvornija odbrana nije
kontranapad; to je svest da nemas Sta da dokazuje$ nekome

ko nije doSao da sazna niSta novo.

Onaj ko poznaje ove alate nije nepogresiv — ali je
svesniji. A svesnost je jedina prava odbrana od
manipulacije.
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Epilog: Veza izmedu
pojmova 1 zanimljive

cinjenice

Dijalektika, retorika, demagogija i sofizam nisu Cetiri
odvojena pojma koja slucajno dele isti prirucnik. Oni su
delovi jedne mape — nacini na koje se misljenje, govor 1

manipulacija odnose jedno prema drugom.

Dijalektika je na jednom kraju te mape. Njen cilj je istina
kroz sukob ideja — ne pobeda, ne ubedivanje, veé
razotkrivanje. Ona pretpostavlja dobru veru oba
sagovornika i spremnost da se promeni stav kada argument

to zahteva.

Zanimljivo je da Sokrat nije bio jedini koji je suden zbog
ideja u Atini, ali je jedini koji je odbio da pobegne iako je
imao priliku. Ostao je i prihvatio smrtnu kaznu kao
posledn;ji dijalektic¢ki ¢in — pokazujuci da je spreman da

zivi po onome Sto uci. Hegelova dijalektika toliko je
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uticala na marksizam da je Marks rekao kako je Hegela
“postavio sa glave na noge” — $to je i samo dijalekticka

izjava: negacija koja stvara nesto novo.

Retorika je korak dalje od dijalektike — ona ne trazi samo
istinu ve¢ pokusava da je prenese drugima. Tu nastaje prva
opasnost. Retorika moze biti postena, ali moze biti i orude
ubedivanja bez istine. Sve zavisi od namere govornika i od
toga da li su ethos, pathos 1 logos u njenoj sluzbi ili je istina

u sluzbi njoj.

Branislav Nusi¢, jedan od najvecih srpskih pisaca, 1940.
godine napisao je knjigu jednostavno nazvanu Retorika —
jedan od prvih udZbenika govorniStva na srpskom jeziku.
Nusi¢ je bio svestan da Srbi imaju prirodan dar za pricu,
ali da taj dar bez strukture ostaje samo buka. Pisao je o
retorici sa humorom koji mu je bio svojstven, ali iza
humora stajalo je ozbiljno uverenje: onaj ko ne ume da
govori, ne ume ni da misli javno. U Srbiji je izmedu dva
svetska rata postojala 1 tradicija javnih debata u kafanama
— mesta gde su se vodile prave filozofske i politicke
rasprave, cesto uz Nusicev duhoviti uticaj na javni govor
tog doba.
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Ciceron, najve¢i rimski govornik, bio je toliko opasan
svojim re¢ima da su mu protivnici posle ubistva odsjekli
ruke 1 jezik 1 izlozili ih na rimskom forumu — kao poruku
svima koji misle da mogu da govore slobodno. Retorika,
dakle, nikada nije bila samo akademska veStina — bila je

pitanje zivota.

Demagogija je retorika bez etike. Ona preuzima alate
retorike — emocije, jezik, kredibilitet — ali ih stavlja u
sluzbu manipulacije. Srpska politicka istorija puna je
primera demagogije — od predizbornih govora koji
obecavaju prosperitet a donose krizu, do nacionalisticke
retorike devedesetih koja je kompleksne drusStvene
probleme svodila na jednostavne neprijatelje. Polarizacija
na “nas” 1 “njih”, pojednostavljivanje, manipulacija
strahom — sve tehnike koje smo opisali u ovom

priru¢niku mogu se prepoznati u skoro svakom izbornom

ciklusu u modernoj srpskoj istoriji.

U Srbiji devedesetih televizija je bila glavno orude
demagogije — kontrola nad RTS-om bila je jednako vazna
kao kontrola nad vojskom. Slika koju je televizija gradila
bila je pazljivo konstruisana stvarnost, i milioni ljudi su u
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njoj ziveli kao da je jedina moguca. Hitler je, s druge
strane, pre dolaska na vlast prosao obuku kod
profesionalnog glumca koji ga je ucio gestovima i tonom
glasa. Demagogija nije bila samo sadrzaj — bila je i1
performans. To je mozda najpotresnija lekcija iz istorije
demagogije: najdelotvorniji manipulatori nisu bili oni koji

su najvise lagali, ve¢ oni koji su to radili najuverljivije.

Sofizam je demagogija u misljenju. Ako demagogija
manipuliSe osecanjima, sofizam manipuliSe logikom —
stvara privid argumenta tamo gde ga nema. Eristika je
sofizam u praksi — primena tih tehnika u Zivoj raspravi sa
ciljem pobede po svaku cenu. Svako ko je ikada gledao
domacu televizijsku debatu prepoznace eristicke tehnike
— promenu teme, napad na osobu, autoritativni ton koji
zamenjuje argument, ubrzana pitanja koja ne cekaju

odgovor.

Zenon iz Elee, anticki filozof, dokazivao je sofizmima da
kretanje ne postoji. Njegova najpoznatija zagonetka kaze
da Ahil nikada ne moze da sustigne kornjacu jer uvek mora
prvo da prede polovinu razdaljine koja ih deli — i tako u
beskonacnost. Argument izgleda logicno, ali zakljucak je
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oc¢igledno pogresan. To je sustina sofizma — forma koja

vara.

Jedna zanimljiva Cinjenica: srpski jezik ima re¢ koja ne
postoji u vecini evropskih jezika — “mudrovanje”. Ta rec¢
nije pohvala. Oznacava govor koji izgleda mudar ali nista
ne zna¢i — $to je savrSen opis sofizma u narodnom jeziku.
Narod je, dakle, odavno prepoznao pojavu i dao joj ime,

pre nego Sto je filozofija to formalizovala.

Ova Cetiri pojma zajedno ocrtavaju spektar od postenog
misljenja do Ciste manipulacije. Razumeti ih ne znaci biti
zaSticen od svega — ali znaci da viSe nisi nesvestan. A to

je, na kraju, jedino Sto filozofija ikada obecava.
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