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pa to v ostalih $tirih primerih ni mogoce; tam je precej uporabnejse »dob-
rikanje« (lat. insinuatio).” Kljub sodnemu kontekstu, za katerega so nasta-
le, so strategije za pridobivanje naklonjenosti prenosljive tudi v pedagoski
diskurz, zlasti v smislu nac¢rtovanja pedagoskega procesa, ki mora za to, da
bi bil ¢im uc¢inkovitejsi, vsebovati preliminarno oceno potencialnega odno-
sa poslusalcev — uc¢encev do vsebine/teme, o kateri bo ucitelj z njimi spre-
govoril. Uditeljeva ocena trenutnega razpoloZenja in odnosa ucencev je lah-
ko zelo pomembna za njegov u¢inkovit nagovor, bodisi pri obravnavi u¢nih
vsebin bodisi pri vzpostavljanju dobrih medosebnih odnosov in posledic-
no vpliva na »konéni rezultat, npr. na to, kako uspesno skupaj z uéenci iz-
pelje u¢no uro, ué¢inkovito razresi nek konflikt ipd. Za lazjo predstavo prvi-
ne pridobivanja uvodne naklonjenosti navajamo $e v obliki preglednice:

Primer

v odnosu Pri¢akovani odziv Primeri moznih strategij

Govorcev cilj

do splo$nega

poslusalcev

nagovora*

prepricanja

Obdrzati naklonje-

Vzbujanje ugodja; izmenjava iz-

Navaden primer Naklonjeni e
nost kusenj
Neobicajen/teza- Lo Pridobiti naklonje-  Priznati razlicna mnenja/spor-
. Nenaklonjeni .
ven primer nost nost problema; napoved kratkosti
Nepomemben/ Pregleden prikaz;
neugleden pri- Nezainteresirani Pridobiti pozornost  prikaz resnosti/pomembnosti/
mer povezanosti s poslusalci
Pojasniti nejasnosti; poudariti
. L. Pridobiti naklonje-  dobre strani;
Dvoumen primer Neopredeljeni . . -y .
nost priznati razli¢cna mnenja/spor-

nost problema;

Nenavaden, tez- . S

... Nezainteresirani, . .
ko razumljiv pri- L Ustvariti dovzetnost Enostaven prikaz
nenaklonjeni

mer

56  Ciceron (De inv. 1.20) v splosnem uvod deli na dva dela: pricetek (lat. principi-
um - pregleden, enostaven in neposreden nagovor) in dobrikanje (lat. insinuatio
- posredno nagovarjanje, pridobivanje naklonjenosti/dovzetnosti/pozornosti s po-
mocjo sprenevedanja in prikritega govorjenja). Velja poudariti, da insinuatio v re-
toriki nima negativne konotacije. Ciceronu sledi tudi Kvintilijan, ki takole pojasni
razli¢na pristopa k uvodu: »Ce uporabimo ‘pri¢etek’, neposredno prosimo za nak-
lonjenost in pozornost. V zadevi necastne vrste pa to ni mozno, zato se moramo z
dobrikanjem ‘prikrasti skozi zadnja vrata’, §e zlasti (1) ¢e nam zadeva na prvi pogled
ni ravno v Cast, ker gre za kaj nepostenega ali nekaj takega, ¢esar javnost ne odobra-
va, ali pa, (2) ¢e smo v slabSem polozaju zaradi celotnega videza zadeve oz. bi lahko
naredili slab vtis, ¢e je nasprotna stranka nas zas¢itnik, oce, beden starec, slepec ali
majhen otrok« (Inst. 4.1.42, prevod Matjaz Babic).

* O tem, koga ali kaj pri nagovoru postaviti v ospredje (tj. govorca — sebe, poslusalce ali
vsebino), nekaj uporabnih splo$nih nasvetov podaja tudi Kvintilijan (Inst. 4.1.43-50).
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