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e Bomba informacyjna
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ROZDZIAL 2.

Nowe metody



Prowokowanie stowem,
czyli mozliwos¢ zastosowania celnej riposty

Zapomnijcie o ,zmotywowanej solidarnie” dialektyce (okreslenie
filozofa Rupertalaya), profesjonalnie uprzejmej, pokerowej twarzy
skutecznego sprzedawcy czy wpojonych spotecznie i przeé¢wiczo-
nych uprzejmosciach w prowadzeniu rozmowy.

NowoScig jest doradca, oSwiadczajacy paradoksalnie swojemu
klientowi, ze zlecenie w okreslonej formie zupelnie mu nie odpo-
wiada czy psychoterapeuta, irytujacy klienta swoja odpowiedzig
(,Nie widze rozwigzania panskiego problemu”), tudziez niecierpliwy
rozmoOwca, kontrujacy i ironizujacy przesadnie swojg mowag ciata
wypowiedz przeciwnika.

Czynnikiem niezbednym i zarazem granicg prowokowania sto-
wem i argumentacji jest (i nadal pozostanie) dobry, oparty na emo-
cjach kontakt, $rednia czy nawet wysoka temperatura rozmowy
oraz aktywne prowadzenie dyskus;ji.

Czy istnieje cos takiego, jak prowokowanie stowem?

Gdy kilkanascie lat temu Frank Farrelly i Jeff Brandsma tworzyli
w Stanach Zjednoczonych tak zwang ,Provocative Therapy”, niezbyt
kojarzona obecnie w innych czeSciach $wiata, systematycznie wy-
szukiwali wiele réznych elementéw komunikacji miedzyludzkiej
zawartych w — czesto niesprawiedliwej — dialektyce, ktéra nale-
zala do repertuaru zachowan jezykowych do$wiadczonych dzienni-
karzy badz byta tworzywem prowadzenia rozmowy przez doradcéw.
Mozna jg réwniez dostrzec w dyskusjach politycznych lub podczas
zwyktych rozméw przy stole.

Nowoscig nie jest sama technika komunikacji prowokacyjnej, lecz
mozliwo$¢ zastosowania jej w celach rozmowy terapeutycznej. Jezeli
wyzwolimy si¢ od zawezonego kontekstu, otworzg sie nowe mozliwo-
$ci komunikacji dla doradcéw, sprzedawcéw oraz dla wszystkich tych,
ktorzy cheg lub musza postugiwac sie profesjonalng komunikacja.
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Celem jest:

m uSwiadomienie sobie znaczenia réznych zachowan,

m powigzanie proceséw ze stanami emocjonalnymi (warunek
wprowadzenia zmian),

m odrzucenie wyuczonych reakcji,

m powigzanie w spos6b uprzejmy i dowcipny wypowiedzi lub
toku rozumowania,

m Swiadome prowokowanie sprzeciwow,

m ironizowanie na temat rzeczy powaznych,

m prowokowanie paradoksalnych reakcji.

Swego czasu byla niemiecka minister do spraw mtodziezy, rodziny
i zdrowia, prof. Rita Stissmuth opisala prezentera telewizyjnego
Ulricha Wickerta jako osobe, ktéra uzywa jezyka nie jak miecza, ale
jak floretu. Takie samo zadanie stoi przed osoba, ktéra chce pro-
wokowa¢ stowem.

Co cechuje takg osobe? Lubi stowne dowcipy, niedopowiedzenia
i dwuznaczno$ci wypowiedzi. Zamiast zachowywaé sie powaznie,
chetnie prowokuje stuchaczy i rozméwcéw do $miechu, potrafi za-
zartowal z samej siebie, jesli pozwala to podtrzymaé rozmowe lub
gdy wymaga tego sytuacja. Zart moze by¢ takze wygodnym wyj-
$ciem z polozenia, ktére w innym razie staloby sie beznadziejne.
Ponadto taki wybieg umozliwia zyskanie czasu na podjecie waznej
i wigzacej decyzji.

Wickert i Stissmuth, oboje nagrodzeni ,orderem za najbardziej
ciety jezyk” przyznawanym przez Towarzystwo Karnawalowe Blau-
Weiss Neunkirchen, sg przyktadami oséb prowokujacych stowem.

Przykiad:

Gdy 27 stycznia 1995 roku pani Siissmuth odbierata wspomniany
order, Wickert siedziat jako go$¢ honorowy wsréd publicznosci.
W trakcie wystgpienia burmistrz Neunkirchen, niejaki Stapmann
pozwolil sobie odczytaé tre$¢ zaktadu dotyczacego wiasnie Wickerta:
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JPanie Wickert, zalozylismy sig, ze do srody popielcowej nie uda
sig panu przemycié zdania »Pigkne Neunkirchen-Seelscheid«
w paviskim programie »Tematy dnia«. Jesli by si¢ to panu udato,
bede zbieraé na wszystkich wystgpieniach karnawalowych przy-
najmniej 3000 marek na akcje pomocy dzieciom... Jesli by sie to
panu nie udato, bedzie pan musiat przez tydzien codziennie oglg-
dac wiadomosci, popijajqc przy tym cieple piwo”.

Kilka sekund p6zniej Wickert wskoczyl na scene i zripostowatl:

JIde o zaktad, ze pan, szanowny burmistrzu, nie da rady do srody
popielcowej przemycic zdania » Pigkne Neunkirchen-Seelscheid«
w moim programie »Tematy dnia«. Jesli by si¢ to jednak panu
udato, chetnie zaptace 3000 marek na akcje pomocy dzieciom”.

W ten spos6b Wickert osiagnal waznos¢ zaktadu z pierwszej wers;ji,
ale pod pewnym warunkiem. To, czy istotnie przemyci stowa: ,Piek-
ne Neunkirchen-Seelscheid” do programu, pozostawato kwestig
otwarta.

Na drugi dziefi wprowadzit do swoich wiadomosci zdanie: ,Na
Swiecie jest wiele pieknych miejsc, czy to Neunkirchen, Seelscheid
czy Todtmoos. Tam...”.

To klasyczny przyktad prowokowania stowem. Wtasciwe sa dla
niego dowcip i celno$é. Na poczatku istniaty na pozér tylko dwie
mozliwosci — albo przyjaé zaktad, albo go odrzucié. Zupelnie nie-
oczekiwanie Wickert wprowadzil do gry trzeci wariant, ktéry po-
mogt mu wydostaé sie ze Slepej uliczki. W koficu intencja zaktadu
byla szczytna, poza tym byla obecna sama Rita Siissmuth.

Moge przytoczy¢ inny przyktad dotyczacy szkolenia pewnego
kierownika zatrudnionego w niemieckim koncernie samochodo-
wym. Gdy rozmawialiémy o prowokowaniu sfowem, opowiedzial mi
nastepujaca historyjke:

Jakis czas temu odbylem rozmowe z jednym z moich najwaz-
niejszych interesantéw. Czlowiek ten nie magt sig zdecydowad, czy
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chciatby byé wylqgcznym dystrybutorem naszej marki czy nie.
Stale dzwonit i opowiadat o swych przemysleniach, ale kwestia
wiqzqcej decyzji nadal pozostawata otwarta.

Nie namyslajqc si¢ dlugo, odwiedzitem go w biurze tydzien po
naszej ostatniej rogzmowie. Zupetnie niezapowiedzianie. Podzigko-
walem za to, iz byt gotéw do prowadzenia rozmdéw na temat
ewentualnego reprezentowania naszej firmy w terenie. Poinfor-
mowatem tez, ze po szczegblowym rozpatrzeniu argumentéw zde-
cydowatem, ze nie moge przyjgc jego oferty. W kovicu nasza firma
stanowila rodzing, ktéra nie miala ochoty adoptowac nikogo,
kto nie byt gotéw oddacé sie catkowicie jej sprawom. Dlatego —
chociaz niechgtnie — zrezygnowalismy 7 jego oferty. Nastepnie
niezwlocznie pozegnalem si¢ ze zdumionym kontrahentem.

Potem przyszedl weekend, a w poniedziatek rano znalaztem na
moim biurku dwie notatki na temat telefonéw od owego dzentel-
mena. Podczas ostatecznej rogmowy tltumaczyt, ze weale nie jest
tak, jak sobie pomyslatem. Zwlekat z okresleniem swego stanowiska,
poniewaz nie chcial podjqc decyzji na tapu-capu, tylko gruntownie
ja przemysleé. Juz to uczynil i z nieklamang radosciq stanie sig
reprezentantem firmy. Nie pogodzit sie z mojq decyzjq... — i dzisiaj
jest jednym z najbardziej zaangazowanych sprzedawcow wewnqtrz
naszego koncernu”.

Wida¢ jak na dtoni, ze nie chodzilo o wtasciwy sposéb rozmowy

i przekonanie kogos, lecz witasnie o prowokacyjne zachowanie komu-

nikacyjne. I dopiero grozba rezygnacji przyniosta wtasciwy skutek.

Stale obserwuje, ze malo ktéry przecietny sprzedawca jest w sta-

nie odstapi¢ od transakcji i zamiast duzego, ale zwiazanego z pew-

nym ryzykiem sukcesu wybiera dzialania na mniejszg skale, ale

bezpieczne. Najlepsi sprzedawcy postepujg inaczej. Nie sg tylko tymi,

ktérzy biora, ale postrzegaja takze Swiadczenie swoich ustug lub

produkt jako co$, co moga na réwnowaznym poziomie zaoferowad.
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Co cechuje osobe prowokujaca stowem?

m Wie, Zze pr6znia powstala na skutek brakéw w komunikacji
w krétkim czasie wypelni sie nieprawdziwymi opisami sytu-
acji, plotkami, pogloskami, blagami i zepsuta atmosferg roz-
mowy. Mozna temu przeciwdziala¢ za pomocg prowokujgcej
komunikacji, a wiec wktadajac palec w otwarte rany, czyli
sktadajac nielogiczne i niedorzeczne o$wiadczenia. Osoba
prowokujaca stowem formuluje swoje wypowiedzi z najwiek-
SZg precyzja.

m Zna wypowiedzi, w ktérych prawda lezy miedzy stowami,
a nie w nich samych. Wie, ze stlowa to szufladki ,w ktére raz
wkladane jest to, raz tamto, a kiedy indziej wiele rzeczy naraz”
(Hebbel). Chce walczyé z ,jezykowsg paplaning”, ktéra jest
wprawdzie slyszalna, jednakze nie stanowi zrozumialej ko-
munikacji. Wierzy takze w to, ze wielokrotnie mysli sg jedynie
sygnalizowane w stowach, ale nie sg wypowiadane bezpo-
$rednio.

m Wiedza rozpoczyna sig dla niej od poznawania niewiarygod-
nych spostrzezen dotyczacych natury $wiata, od pytania o fak-
tyczna postaé naszej rzeczywistosci. A takze od burzenia ztu-
dzen wykrzywiajacych rzeczywisto$¢ i od odczarowania tego,
w co sie wierzy. A zarazem od demitologizacji rzeczywistoSci.

m Jezyk stanowi dla niej pierwotne Zrédlo nieporozumien, za$
te ostatnie chce naznaczyé pietnem przemyslen. Wszedzie
tam, gdzie pojecia przeplatajg si¢ z niechecig lub brakiem
umiejetno$ci komunikowania, Swiat chwieje sie w swych fun-
damentach, nastepuje chaos. Wie, ze stowa to préba zblize-
nia sie do idei, cho¢ stowa same w sobie nimi nie sa.

m Odrzuca definicje, zgodnie z ktérg rozmowe rozumiano jako
swoisty ,monolog”. Wprawdzie wie, Ze monologi wymagaja
madrych rozméwcoéw, ale to jej nie wystarcza. Osoba pro-
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wokujaca stowem uzywa wszelkich srodkéw werbalnych, aby
obroni¢ sie przed celem samym w sobie, jaki stanowi ,szum
informacyjny”. Zyczy sobie, aby z nig rozmawiano, a nie
tylko do niej méwiono.

Nie wierzy w to, ze punkt widzenia okresla dang kwestie.
Wazny jest spos6b, w jaki poglad bedzie reprezentowany.
Wprawdzie kazdy, kto czuje ducha danej rzeczy, znajdzie
stowa, by zgrabnie opisa¢ swoje stanowisko. Jednak nie wie-
rzy w to, Ze nie zawsze ten, kto ma racje, czuje jednocze$nie
owego ducha.

,Moéw tak, aby mozna Cie bylo rozpoznaé¢” — tak moze powie-
dzie¢ w kazdej sytuacji. Osoba prowokujgca stowem wie na
pewno jedno: ,Jezeli mozna z kim$ rozmawiaé, a nie rozma-
wia sig, traci sie cztowieka. Jezeli nie da sie z kim$ rozmawiad,
a rozmawia sie, traci si¢ sfowa” (Konfucjusz). Osoba prowo-
kujaca stowem nie gubi czlowieka ani nie rzuca stéw na wiatr.
Powodowana wewnetrznym przymusem poddaje swojego
partnera w dyskusji testowi duchowemu i intelektualnemu.
Sprawdza jego odwage i konsekwencje w reprezentowaniu
pogladéw, jego system logiczny oraz pojemno$é aparatu
mys$lowego.

Swoje wypowiedzi traktuje jak czyny, ktérymi rozklada ak-
centy w rozmowie. Za ich pomocg podkresla odpowiednie
pozycje. Jednak owe akcenty i pozycje obowigzuja tylko przez
chwile, a rozméwca wraca do punktu wyjscia. Jesli takie sta-
nowisko doprowadzi do sporu, ustepuje bez emocji. Najwaz-
niejszy jest partner dyskusji, z ktérym jednak nie zamierza
werbalnie postepowaé nazbyt ostroznie. Wypowiedzi osoby
prowokujacej stowem mogg by¢ karykaturg, ironig lub do-
ciekaniem do prawdy. Jako profesjonalista zna réwniez gra-
nice dziatania (mys$lenia) przeciwnika i respektuje je.
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m Znana jest jej wypowiedZ Bernarda Shawa, ktory stwier-
dzit, iz aby doswiadczyé prawdy, trzeba umieé sprzeciwié
sie ludziom. Sprzeciw jest elementem prowokacji, ktéry nie
podkopuje pozycji przeciwnika ani nie neguje jej, ale rzuca
na nig $wiatto. Czasami sklania tez do duchowego wyznania.

m Wie, ze prawda jako pojecie wzgledne nie istnieje sama w so-
bie, ale w odniesieniu do odbiorcy. Domaganie sie prawdy
mozemy $mialo przyréwnaé¢ do walki duchowej. Jesli zaden
z rozmOwcodw nie uzna, ze juz ja odnalazl, uda sie chetnie
wraz z innymi na jej poszukiwanie. Takg osobe mozemy po-
réwnaé z werbalnym Indiang Jonesem, ktéry przypuszcza, ze
skarb znajduje sie w glebi niewiadomego i nie ustaje w dro-
dze. A moze nalezaloby jg poréwnaé z Sokratesem, ktéry opa-
nowal metode ,potozniczg”, poczuwajgc sie do obowigzku
wydobywania prawdy z wypowiedzi innych ludzi? Nie chodzi
o albo — albo, tylko o jednoczesno$é. Z jednej strony cheé
zaznania przygody, z drugiej ,pomoc przy porodzie”.

m Taka osoba nudzi sig, kiedy nie ma kontrowersji. Tylko sprze-
ciw pozwala jej by¢ produktywna, kreatywng i niezmordowa-
ng. Celem dyskus;ji nie jest dla niej odniesienie zwyciestwa, ale
przypatrywanie sie, jak wygrywaja inni, a tym samym i ona.

Pewnego razu Franz Josef Strauss, wspoétzatozyciel CSU' zarzucit
swojemu kontrahentowi, ekskanclerzowi Niemiec: ,Panie Schmidt,
réznica miedzy nami jest taka, ze ja zawsze nie do konca mam
racje, ale pan zawsze catkowicie sie myli”.

To, rzecz jasna, wypowiedZ osoby prowokujacej stowem. Czy
motywowalo te wypowiedz to, ze kogos, kto catkowicie nie ma racji,
mozna latwiej przekona¢ niz kogo$, kto ma ja tylko w polowie, tego
nie wiem. A moze chodzito o $wiadomo$é, iz pétprawda jest bar-
dziej zgubna niz fatsz?

! CSU (Christlich-Soziale Union in Bayern e. V.) — Unia Chrzescijafisko-
Spoleczna w Bawarii, niemiecka partia chrzescijansko-demokratyczna,
dziatajaca wylacznie w Bawarii i $ciSle wspoétpracujaca z CDU — przyp. red.
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m Osoba prowokujaca stowem rozumie, ze tatwiej jest uwierzyc
w klamstwo, ktére styszy sie sto razy niz w prawde, ktérej sie
nie styszato nigdy. Kunsztowna, przekonujgca i zdumiewajgca
nieprawda jest niczym skata wsréd morskiej kipieli, wer-
balny przyladek Horn. Jezeli zarzucié, ze to prawda tylko
,w polowie”, nalezy zgodzi¢ sie bezpoSrednio réwniez z takg
odpowiedzia: ,Zgadza sie, ale to wlasciwa polowa!”. Osoba
prowokujaca stowem moze takze swa odpowiedz skierowaé
bezposrednio do rozméwey: ,Zgadza sig, ale catej prawdy
nie bylby Pan w stanie znies$¢!”.

m Unika przesadnie wygérowanego poziomu wypowiedzi, ale
réwnocze$nie doskonale zdaje sobie sprawe z tego, ze nie ma
nic tatwiejszego od wypowiedzenia sie w trudnej formie. Wie
takze, iz gltebia wypowiedzi czesto jest kompensowana jej
rozwlektoscig. Bardzo czesto walczy floretem stowa, a nie
prymitywnym mieczem przeciwko ,$mieciom werbalnym”
i zbednemu ,szumowi informacyjnemu”. Postepuje tak, po-
niewaz rozmoéwcy, uzywajac wielu stéw, ujawniaja ostatecz-
nie to, co planowali ujawni¢ na koncu debaty. A przeciez nikt
nie siega ponownie po te mysli, ktére juz raz zostaly wy-

powiedziane i ujawnione.

Ponizej znajduje sie ogdlne zestawienie najwazniejszych strategii
komunikacyjnych w usystematyzowanej formie.

I. Element strategii:
Przetamcie stereotypowe przypisanie rol

W prawie 80 proc. wszystkich rozméw wystepuja stereotypowe role,
ktére uniemozliwiajg réwnorzedng i zorientowang na partnera
komunikacje. Przyktadowo, kupujacy spodziewa sie podczas roz-
mowy ze sprzedawca, ze ten bedzie chcial sprzedac jak najwie-
cej i za jak najwyzsza cene. Bedzie chcial uzyska¢ maksymalny
obrét przy jednoczesnej optymalizacji zyskow. Sprzedajacy z kolei
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wierzy, ze réwnie dobrze zna role drugiej strony — kupujacy moze
zdoby¢ potrzebne jego firmie produkty lub ustugi u kogo$ innego.
Warunkiem sukcesu jest zagwarantowanie odpowiedniej jakosci
za ,dobra cene”. Obaj rozmawiajg, jednak w taki sposéb jakby presja
sprzedazy i kupna ich nie dotyczyla. Sygnalizujg réwniez zrozu-
mienie zachowan i intencji drugiej strony. W swojej autoprezen-
tacji przybieraja maske, starajg sie mysle¢ o drugiej osobie. Jed-
nocze$nie uwazajg, aby nie straci¢ twarzy. Obydwu przySwieca
jedna mysl: jak w tej pokerowej rozgrywce dostaé do reki najlepsze
karty.

Z innego rodzaju przyktadem mamy do czynienia na co dzien
w przedsiebiorstwach, gdzie kierownicy przenoszg cigzaca na nich
presje wykonania zadan na pracownikéw. Jako zwierzchnicy przy-
taczajg stowa swoich przelozonych, ponaglajg, aby w pocie czota
zabra¢ si¢ do rozwijania nowej linii produkcyjnej. Zwracaja uwage,
jak bardzo wazne jest to, by podwladni nie zawiedli poktadanych
w nich nadziei. Swéj problem niejako oddelegowujg. Rozmowie
towarzyszg emocje — zaréwno zyczliwa ojcowska uwaga, jak
i twarde zadania. Oponenci zaznaczajg w rozmowie, ze problem
— posrednio tylko ich problem — oceniaja w taki sam spos6b
i przyjmuja zlecenie.

Jednak taki pracownik mysli: ,Typowe, teraz znéw moj szef
bedzie potrzebowal kozta ofiarnego, najp6zniej gdy nie uda sie
osiagnaé pozadanego wyniku. A co gdy si¢ uda? To on zbierze
laury, a ja nadal bede tylko wykonawca jego woli”. Obaj znaja
zatem swoje role i obaj je antycypuja.

A jak to wyglada w przypadku praktyk doradczych? Tak jak
w stosunkach pomiedzy terapeuta a jego klientem. Pacjent, czyli
klient, ktadzie si¢ na kanapie i méwi o swoim problemie. Zadaniem
terapeuty, wzglednie doradcy, jest znalezienie adekwatnego rozwia-
zania, ktére spodoba sie rozméwcy. Niczym zwyciezca po decy-
dujgcej bitwie podniesie on lub opusci kciuk w zaleznosci od pro-
ponowanego rozwigzania. Nawet kiedy rozwigzania wydaja sie by¢
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sensowne, klient asekuruje si¢, wyrazajac watpliwosci: ,W porzadku,
mozemy tego sprobowa¢é, chociaz w pelni mnie pan nie przekonat...
ale przeciez to pan jest kompetentnym doradca”.

Kto bedzie si¢ zatem dziwié, ze doradca traktuje honorarium
jako swoistg nagrode na pocieszenie za to, ze przenosi sie na niego
odpowiedzialno$é. Powstaje réwnanie, okreslajgce stereotypowe

role:
klient/problem + doradca/rozwigzanie = rzeczywisto$¢ sytuacyjna

nawet, gdy sg to tylko zabiegi kosmetyki werbalne;j.

Naturalnie chodzi wilasnie o to, aby przelamac¢ paradygmat rol.
Celem dziatania jest przerwanie okreslonego modelu myslowego
oraz przeciwstawienie sie koncepcji rozméwcey, poddanie w wat-
pliwoé¢ jego przyporzadkowania rdl i stworzenie mu (a tym samym
sobie) nowego punktu wyjscia.

Nalezy zadaé sobie nastepujgce pytania:

m Jakg role przypisze mi rozmoéwca i jakich uzywa przy tym
wypowiedzi?

m Jak ocenia wtasng role?

m Gdzie znajduje sie punkt wyjscia z konfliktu rél?

m Jak moge wywola¢ mozliwie duza irytacje rozméwey, ktéra
wprawdzie nie bedzie oznaczata przerwania rozmowy, ale
stworzy nowy punkt wyjscia?

Byloby idealnie, gdyby rozméwca choé¢ raz zechcial zasig$é na
moim duchowym krzesle. Znacie t¢ metode z dialektyki? Zatem
szybko wymazcie z pamieci 6w schemat my$lowy. Jest ukierun-
kowany jedynie na ,solidarnie motywowane” mechanizmy inte-
gracyjne, ktére popieraja ostrozno$¢ w kontaktach. My chcemy
wiecej — by krzeslo stato sie wrecz stolcem. Chcee, aby méj roz-
méwca nazwal moje argumenty, ostabil swoje zarzuty i przejat
moja role.
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Oczywiscie, trzeba mie¢ odwage, aby zmieni¢ wlasne opinie:
zamiast oczekiwanego ,tak” powiedzie¢ ,nie”, analizowaé rzeczy-
wisto$¢ rozmowy takze we wlasnej glowie, porzuci¢ wydeptane,
metodyczne drogi prowadzenia rozmowy, a zamiast tego puscic sie
na przelaj miedzy werbalnymi ggszczami komunikacji.

Najtatwiejsza jest sytuacja terapeuty. Na pytanie pacjenta, jak
ma sobie — jego zdaniem — poradzi¢ z tym problemem, odpo-
wiada jedynie: ,Nie widze rozwigzania”. Na poczatku klient bedzie
zdziwiony: ,Jak to? Nie ma wyjScia? Przeciez myS$lalem...!”. ,Piek-
nie, zatem kierunek myslenia musi zosta¢ zmieniony ” — wnioskuje
terapeuta i w tym momencie rozpoczyna sie jego wlasciwa praca.

Jeszcze raz wyobrazcie sobie sytuacje kupujacego. Po krétkim,
lecz pogodnym wstepie podsumowuje on rozmowe stowami:
,1 teraz chce mi pan wcisngé ten pozornie przetomowy produkt?”.
Zamiast skruszonego, cicho wymamrotanego ,tak” styszy paradok-
salng, bo nieoczekiwang odpowiedz ,nie”. W dodatku towarzyszy
jej pewny siebie, nieskrepowany usmiech. Od tego momentu sprze-
dajacy moze postuzy¢ sie nastepujacg argumentacja: ,Nie, ponie-
waz po pierwsze nie chcialem panu nic wcisngé, a po drugie nie
ma powodu, ktéry sktonitby pana do zakupu naszego innowacyjne-
go produktu!”. Kupujacy czesto porzuca swoje rozumienie roli
w sensie bycia ,przeciw” i zaczyna wymienia¢ kolejne argumenty,
przemawiajace na korzy$¢ produktu.

Chwileczke, czy powiedzielibyscie, Ze to nie jest jego rola!?

Nieoczekiwanie wszystko sie zgadza! Brzmiaca paradoksalnie
wypowiedz i subtelna prowokacja doprowadzity do irytacji. Stary
wzér mySlenia zostal przetamany. Na zgliszczach poczatkowych
stanowisk przy odrobinie szcze$cia moze odrodzié sie, niczym
feniks z popioléw, rozmowa, ktéra bedzie juz miata zupetnie inny
charakter.

Kto nie ryzykuje, ten nie wygrywa — brzmi stara prawda, ktéra
jest tak samo wazna dla grajacych w toto-lotka, jak i dla gorliwych
wyznawcOw, wierzacych w madro$é Biblii i apokaliptyczne wizje.
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Dobrze pamigtam, jak na poczatku mojej pracy na stanowisku
doradcy od spraw komunikacji pewnego razu intuicyjnie ztama-
tem taki wzorzec rél. Do tej pory mam w pamieci irytacje moich
klientéw. Kiedy przeprowadzitem dluga rozmowe z zarzadem pew-
nego przedsiebiorstwa, rzecznik zarzadu chciatl mnie pozegnaé
stowami, ze musi sie w spokoju naradzi¢ z kolegami co do powie-
rzenia nam zlecenia. Wprawdzie nie watpili w nasze kompetencje,
ale jak nam powiedziano: ,Trzeba sie jeszcze z tym przespac”.
Decyzja miala zostaé¢ przekazana na poczatku nastepnego tygodnia.
Gdy panowie zaczeli sie zegnaé, stwierdzilem spontanicznie, ze
nie chce sie podjagé tego zlecenia, poniewaz tak delikatna sprawa
wymaga bezgranicznego zaufania. A poniewaz nie moze by¢ to
spontaniczne, musialem wyjasnié, dlaczego od razu odrzucam
zlecenie. W trakcie pétgodzinnej dyskusji zarzad podawat kolejne
argumenty, dlaczego akurat my powinni$my sie podjac rzeczonego
zlecenia.

Bylem zmuszany za pomocg wszystkich znanych werbalnych
srodkéw do tego, by natychmiast przyjaé zlecenie doradztwa. Zro-
bitem to, usilnie przekonywany.

Inny przyktad zaczerpnatem z jednego z odcinkéw talk-show
PEP, emitowanego na antenie 3Sat. Znany ekspert prof. Rolf
Schwendter wypowiadat sie na swéj ulubiony temat — subkultury.

Schwendter, ubrany zgodnie ze stereotypem subkultury i przed-
stawiony pokroétce przez moderatora, zostal postawiony przez dzien-
nikarza w typowej roli respondenta, to znaczy osoby odpowiadajacej
na pytania tego, kto przeprowadza wywiad. Rozmowa potoczyla sie
w taki oto sposéb:

~Prowadzqcy: — Profesorze Schwendter, jest pan ekspertem od
spraw subkultury, co to witasciwie jest?

(Prowadzqcy odchyla sig zrelaksowany).

Ekspert: — Subkultura? O ktérej Pan niysli?

(Ekspert przechyla sig. Prowadzqcy jest zdumiony).

Prowadzqcy (nieco poirytowany): — Aaa... wigc mamy ich kilka?”.
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Mamy do czynienia z przetamaniem sposobu rozumowania: pro-
wadzacy mial zamiar trzymac¢ koncepcje dyskusji w swych rekach,
wywieraé presje na rozméwce za pomocg swoich pytan, dyktowaé
mu przebieg dyskusji. Tymczasem sam musiat przezy¢ presje i stres.

JEkspert: — Ma pan na mysli subkultury regresywne czy progre-
sywne, a jesli te ostatnie, to emocjonalne czy raczej racjonalne?”.

Pan Schwendter byt tak mily, ze poprowadzit ,lekko” zbitego z tropu
prowadzacego — doszto do zmiany rél.

Ta sekwencja wyraznie pokazuje, ze wazne jest, aby pozostaé
w dyskusji. Jednak wcze$niej nalezy skruszy¢ przyjety z géry model
myslowy, pozornie zakorzeniong koncepcje przypisania rél. O na-
rzedziach, ktérymi nalezy sie postuzyé, decyduje si¢ w zaleznoSci
od sytuacji. Nie zawsze musi to by¢ piorun z jasnego nieba. Czasem
wystarczy subtelny $rodek, aby wyprowadzi¢ rozméwce z réwno-
wagi... a nastepnie przejac kontrole nad rozmowa.

Inny przyklad: podczas mitego przyjecia urodzinowego pewna
starsza dama méwila praktycznie bez przerwy o tym, ze nie ma
obecnie kawalera, ktéry umiatby zabiega¢ o wzgledy damy. Stare,
dobre czasy przeszly w niepamieé, gdy emancypacja zawrdcita
w gtowach mtodym ludziom. ,Szkoda tylko, ze przez to wymarli
dzentelmeni” — perorowata. Czy to na skutek tej rozmowy, czy
tez ze zwyklej ztosliwosci milczacy zwykle stuchacz wymamrotat
z szelmowskim u$miechem:

»— Wie Pani, moze mtodym mezczyznom wychodzi bokiem to,
Ze najpierw budujq swej damie dworek... a po slubie muszq czyscié
w nim schody”.

Jednostronna dyskusja rozluznita sie i wzieli w niej udzial takze
pozostali.

Pamietajcie o tym: dobry kontakt, dobry stosunek z rozméwca
nigdy nie powinien zostaé¢ zaklécony, wrecz przeciwnie — powi-

nien zostaé utrzymany.
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Jesli cheecie sprowokowaé druga osobe do zmiany zachowania,
wywabiacie jg z nory, w jakiej sie skrywa, dzieki uzyciu paradok-
salnego, irytujacego wzorca komunikacyjnego i konfrontujecie
z nowym, nietradycyjnym kierunkiem mys$lenia. Swoja starg role
taka osoba juz poznala — teraz niech spréobuje wecieli¢ sie w nowa.
Jest to przeciez zmiana zycia, a bez innowacji trudno jg osiagngc.

Oczywiscie, osoba prowokujaca stowem moze niekiedy ztosliwie
i stanowczo powstrzymaé wywod rozmoéwcy. Taki chwyt stosuje sie
najczesciej po to, by przerwaé ghupig paplanine.

I tak na przyktad w ,typowej meskiej grze” moze si¢ zdarzyé, ze
niemal boski Don Juan bedzie czut sie tak dobrze w roli Romea,
ze godzinami bedzie méwit o swych podbojach i pysznit sie swa
potencja. Wszystkie préby zmiany tematu spelzng na niczym. Do
czasu, gdy nagle retoryczna prowokacja, zwigzana z owg potencja,
spowoduje, ze powietrze ujdzie z pyszatka:

— Wie pan, jak pan na mnie dziata?
— Nie.

— Dziala pan na mnie jak inwalida, opowiadajgcy o wojnie!

Juz dwie minuty po tym dotad tak pewny siebie rozméwca wycofa
sie. Na pézniejszych spotkaniach nigdy wiecej nie poruszy juz te-
matu kobiet.

Reakcja wywolana irytacjg jest prostym, znanym w psychologii
fenomenem. Utrata swojej roli to nic takiego, ale bezczynne przy-
patrywanie sig, jak uktad rél zostaje ztamany albo rozluzniony, jest
wprost nie do zniesienia. Model, ktéry lezy u podstaw opisywanego
zdarzenia, ma zbyt prostg strukture, aby mogl dtugo funkcjonowaé:
nasza rola jest okreSlona przez oddzialywanie, ktérego przyczyny
leza w stereotypowym podziale rél. Reagujac na nie, tworzymy nowe
przyczyny, jakie bede okresla¢ nasz uktad rél.

Terapeuta, zamiast poda¢ oczekiwane standardowe rozwigzanie,
sygnalizuje, Zze problemu, z ktérym przyszedt do niego pacjent, nie
mozna rozwigzaé. Sprzedajacy irytuje kupujgcego, méwiac, ze nie
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chce przyja¢ zamoéwienia — nastepuje przelamanie rél, a roz-
méwca musi odnalezé sie w nowej sytuacji.

Blyskotliwo$¢ i prowokacyjna retoryka oznacza takze bycie zro-
zumiatym. Bardzo czesto dowcip stowny jest niczym otwér, z kto-
rego delikatnie i subtelnie wieje w twarz innym prawda. Kazda
zbyt dosadna pochwata moze w pelni osiggnaé¢ prowokacyjny cel
i postawié rozméwcéw przed lustrem, ktére niekiedy odbija niczym
krzywe zwierciadlo. A czasem jest to po prostu zaskoczenie, ze —
$wiadomie postawiony! — falszywy wniosek, okazuje sie strzalem
w dziesigtke.

2. Element strategii: Podwazcie cudze stanowisko

przez prowokacyjne wypowiedzi
,Kto pyta, ten prowadzi rozmowe!” — brzmi jedna z podstawowych
regut dialektyki. Zapomnijcie o niej na chwile i wyjatkowo nie
stawiajcie pytan pomocniczych, opisujac problem, lecz postugujcie
sie bezpos$rednimi (ironicznymi) wypowiedziami. W ten sposéb
mozna sprawdzié, czy rozméwca rzeczywiscie odstoni kierujace
nim pierwotne motywy, czy tez wykona werbalng runde wokét
swojego pierwotnego nastawienia do danej sprawy.

I tak, mozna na przyklad $miaé sie z absurdalnych wypowiedzi
lub ztoscié sie z ich powodu. Niektére sposoby postepowania mozna
prowokacyjnie odzwierciedlaé, a w przypadku innych — demon-
stracyjnie pouczaé. Czy wolimy uslysze¢ podczas swojej prezentacji:
,Prosze mi powiedzieé, czy nie moze pan méwic gltosniej (pisaé
wigkszymi literami)?”. Czy tez bardziej odpowiada nam ironiczne
(pozytywnie) pytanie: ,Przepraszam, czy nie méglby pan moéwié
jeszcze ciszej (pisaé jeszcze mniejszymi literami)?”, wypowiedziane
z uSmiechem?

Cel dziatania jest stosunkowo jasny:

m chcemy u$wiadomi¢ innym nasz sposéb zachowania lub tok

rozumowania,
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m chcemy odwotac sie do czyichs$ uczué i emocji,

m chcemy pokonaé opér i go pomingd,

m chcemy zmieni¢ zachowanie danej osoby (by sie uSmiechneta,
rozluznita).

Prowokacyjne wypowiedzi sa niezobowigzujace. Druga strona
moze sie w nie wlgczyé, ale nie musi. Skoro tylko rozmowa nabie-
rze powaznego charakteru, automatycznie rezygnuje sie z prowoka-
¢ji. Prowokujgca interwencja to wyjscie z sytuacji, ale nie cata droga.

Ten spos6b prowadzi czesto do zdemaskowania pogladéw roz-
méwey — szczegblnie gdy sprowokowany pograza sie w drobia-
zgowych wyjasnieniach i usprawiedliwieniach.

Przyktad:

W potowie rozmowy osoba prowokujgca slowem oznajmia
z szelmowskim $miechem: ,Czy to mozliwe, ze uzyt pan az tylu
stéw, aby ukryé miernote panskich przemyslen?”.

Reakcja adwersarza moze przypominaé dzialanie miny przeciw-
piechotnej. WyobraZcie sobie sprzeciw, jaki moze wywotaé polityk
samorzadowy nastepujacym wstepem do prezentacji:

— Panowie i Panie, nazywam si¢ Jan Kowalski, jestem najbardziej
znanym politykiem samorzqdowym w Polsce... — Powiedzcie
mi, Panstwo...

Najpierw zakielkuje w Was sprzeciw, a potem wybuchniecie nie-
skrepowanym $miechem. To prowokacja, ktérej doswiadcza wy-
rézniajacy si¢ méwca.

Przyjrzyjmy sie teraz wywiadowi z Franzem Josefem Straussem,
przeprowadzonemu z ramienia ,Der Spiegel” (1/1978) przez: Ru-
dolfa Augsteina, Ericha Béhmego i Dirka Kocha. Wzor przydziele-
nia rél oraz zajmowane przez rozméwcéw stanowiska ulegaty na
biezaco zmianom. Dwuznaczno$é, stowa ktujace niczym floret oraz
wybiegi sfowne spowodowaly, Zze mamy do czynienia z ,prowokacjg
stowem w najczystszej postaci”.
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»SPIEGEL:

STRAUSS:

SPIEGEL:

STRAUSS:

SPIEGEL:
STRAUSS:

SPIEGEL:

(...)

STRAUSS:
SPIEGEL:
STRAUSS:

(...)

SPIEGEL:

STRAUSS:

SPIEGEL:

STRAUSS:

SPIEGEL:

STRAUSS:

Panie Strauss, jesli gazety nie kitamiq, to mozna sig spo-
dziewac, ze w roku 1978 zostanie pan premierem re-
publiki Bawarii.

Najpierw musze zdobyé szacunek moich wyborcow pod-
czas nadchodzqgcych wyboréw parlamentarnych...
Czemu nie zrobil pan tego w roku 1966 (mianowicie
nie wystartowat jako kandydat na kanclerza z ramienia
CDU i CSU)?

Poniewaz tego nie chciatem.

Dlaczego pan nie chciat?

Poniewaz tego nie chciatem. Gdy ktos mnie pyta, dlaczego
nie chce, odpowiadam, ,poniewaz nie chce”. W Bawarii
to wystarczajgca odpowied?.

W Bawarii tak, ale ta gazeta jest czytana réwnieZ w in-
nych landach. Mdgtby pan udzieli¢ innej odpowiedzi
dla czytelnikéw spoza Bawarii?

Od tego momentu...

Od tego momentu bylo coraz gorzej?

Od tego momentu rozsylano wiadomos¢ faksem we
wszystkie strony Swiata...

Komisja strategiczna zdaje si¢ obracaé wokdt wiasnej
osi z zamiarem zdenerwowanie pana Kohla.

To jest pariski punkt widzenia. Gdyby nie snut pan takich
hipotez, nie miatby pan o czym pisac.

Nie siedzimy za drzwiami komisji strategicznej, za kto-
rymi siedzi pan z panem Kohlem. MozZe panowie sie
lubicie?

Nie w ten sposéb, ktéry pan sugeruje.

Jedno jest pewne: ci przed drzwiami sq catkowicie
zdumieni...

Czy nie sqdzi pan, Ze to, iz potrafimy sig jeszcze dziwid,
upieksza zycie i chroni przez staroscig?
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SPIEGEL:  To nie jest program na ten temat. Pytanie nie brzmialo,
jak bardzo potrafimy sie dziwié. Pytanie brzmi, jak bar-
dzo pan Kohl jest panem zaskoczony.

STRAUSS:  Pan Kohl musi mysle¢ tak samo, jak kazdy inny, co
zresztq robi...

(..)

SPIEGEL:  Czy wolno nazwac to, co robiq Unia wraz z Kohlem,
rozbicrkq?

STRAUSS:  Przypomina mi pan nieco cztowieka, kiéry podpala dom,
a potem krzyczy, Ze straz zawiodla.

SPIEGEL:  Nie zaszkodzilismy Kohlowi. Pewien cztowiek z CSU,
ktérego pan zna i szanuje, powiedzial nam, ze w jednej
trzeciej zaszkodzit sobie sam Kohl, w jednej trzeciej
Schmidt, a pozostalg czegs¢ stanowiq CSU i Strauss.

STRAUSS:  Wiéwezas pan Schmidt i ja mielibysmy dwie trzecie, to
dawatoby zdecydowang wigkszo5¢é”.

Analiza owej rozmowy dowodzi, ze chodzilo o ,prowokowanie sto-
wem”. Cato$¢ liczyta 1300 linijek. Dziennikarze ,Der Spiegel” wy-
glosili 86 wypowiedzi, w tym zadali tylko 45 bezposrednich pytan.
Prawie jedna trzecig stanowily przekomarzanie si¢, obiekcje lub
retoryczne riposty i odpowiedzi. MieliSmy wiec do czynienia z pro-
wokacyjng retoryka w najczystszej postaci.

Zreszta, z prowokowaniem stowem u politykéw spotykamy sie
bardzo, bardzo czesto. Innego przyktadu dostarcza nam sir Winston
Churchill, ktéry swoja kariere polityczng rozpoczal jako czlonek
Izby Gmin w roku 1900. Churchill, ktéry podjat sie tej dziatalnosci,
juz na samym poczatku stwierdzil, ze ,wszyscy jesteSmy robakami,
ja jednak jestem robaczkiem $wietojanskim”!

W 1937 roku jeden z dziennikarzy zapytat go, czy uwaza, ze nie-
dtugo wybuchnie wojna. ,Nie — odpowiedzial 6w polityczny ge-
niusz — widze bowiem pewng konsekwencje. Kiedy pan Shin-
well byl ministrem od spraw zaopatrzenia w wegiel, wegla nie
bylo. A Ze teraz jest ministrem wojny...!".
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3. Element strategii:
Stosujcie (czasem!) niewerbalne zachowania

Otworzcie sie czasem, zareagujcie na wypowiedzi rozméwcey, dozu-
jac informacje za pomoca jezyka ciata lub sygnatéw parawerbalnych
(wciggniecie powietrza przez zeby, cichy gwizd peten podziwu). Nie
tylko powoduje to irytacje podczas dyskusji lub konferencji, ale
oszczedza takze konieczno$ci dlugiego przystuchiwania sie. Roz-
mowy czesto nie przynoszg zadnych rezultatéw, poniewaz rozmow-
cy zbyt dlugo pozwalaja sobie nawzajem graé¢ na nerwach.

4. Element strategii:
Zgadzajcie sie, gdy rozméwca tego nie oczekuje

Irytujcie swego rozméwce mieszankg reakcji werbalnych, ktore
odpowiadajg klasycznemu wzorowi yin-yang. Jesli rozméwca ocze-
kuje, ze przytakniecie, nalezy sie mu sprzeciwié, jesli natomiast
spodziewa sie odmowy, nalezy okaza¢ zdumienie. Znakomitego
przyktadu dostarczyla pewne sesja obrad w Bundestagu.

Jedna z postanek przerwala wystgpienie okrzykiem:

»,Gdyby pan byl moim mezem, zaserwowatabym panu trucizng!”.
Odpowiedz:

,0 najtaskawsza, gdyby byta pani mojq zong, przyjgtbym jq jak
najszybciej!”.

Dobrym przyktadem jest takze zarzut, jaki postawiono jednemu

zZ mowcow:
LZawsze mowi pan prawde jedynie w polowie!”.
Odpowiedz pierwsza:
LZgadza sie, ale to ta wlasciwa potowa”.
Odpowiedz druga:

JZgadza sie, ale calej prawdy nie bytby pan w stanie zniesé!”.
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Osoby prowokujgce stowem czesto mogg przyznawaé racje prze-
ciwnikowi, aby nastepnie wykona¢ zaskakujacy zwrot. Zasada jest
calkiem prosta: przyja¢ sedno wypowiedzi, potwierdzié, zmienié¢
zawarto$¢ wypowiedzi.

Kolejny przyktad:
Podczas posiedzenia zarzadu nowy przewodniczacy zadat:

»— (...) wymagana jest stanowczosS¢, by sprostaé wyzwaniom
zdobywanego rynku”.

Jego kolega odpowiedzial:

»— Moge to jedynie poprzed. Wymagana stanowczos¢ jest, badz co
badZ, o wiele lepsza niZ stanowcze wymagania pariskiego po-
przednika!”.

A co mozna bylo uslysze¢ podczas debaty, ktéra dotyczyla alter-
natywnych Zrédel energii?
Jeden z jej dostawcOw podsumowat:
»— (...) krétkotrwala rezygnacja z energii jadrowej jest mozliwa,
a nawet konieczna. Jestesmy zdania, ze okoto jedna trzecia dzi-

siejszej energii moglaby zostac zaoszczedzona do roku 2000. Przy
czym okoto 40 proc. zuzywanego dzis prqdu...”.

Okrzyk:
»— ...pochodzi chyba z gniazdka, czy jak?”.

Cynicy wszystkich krajéow, taczcie sie.

5. Element strategii: Pozwolcie sobie na humorystyczne uwagi
na temat wygladu innych (a takze swojego)

To tabu jest, niestety, zbyt rzadko naruszane. A szkoda, bo skojarze-

nia na temat postrzegania wygladu oponenta sg elementem naszej
rzeczywisto$ci rozmowy. Poczuj sie zatem ,subiektywnie niewinny”
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i wybidrczo komentuj cechy zewnetrzne rozméwcy, ktére wpa-
daja w oko. Nie musisz tego robi¢ w prymitywny sposéb, ale na
przyktad opatrz wypowiedz szczerym u$miechem.

Metode méwienia o wygladzie prosto z mostu zastosowatl pew-
nego razu jeden z aktoréw przy okazji dyskusji z prezenterem
i komikiem Karlem Dallem:

-— Karl, to jak wyglgdasz... Bytbys fantastyczng reklamgq dla
badav genetycznych!”.

Karl Dall zareagowal, biorac po prostu duzy haust piwa. Reakcja
taka jedynie kompensowalta przezyty przezen szok.

Przytoczmy inny przyklad: podczas debaty jeden z przedstawicieli
sektora gospodarczego powoli, ale stopniowo doprowadzat do wrze-
nia swojego przeciwnika. Mial juz do$¢ wystuchiwania polemiki
rozmowcy i — ku zaskoczeniu publiczno$ci — nagle stwierdzit:

~— 10, Ze popiera pan nature, da si¢ zauwazyé. Podkresla to pan
stale. Dziwi mmnie tylko jedno (tu zmierzyt go wzrokiem)... co tez
natura uczynita z paniskim wyglgdem!”.

Inny, lepszy przyktad to wypowiedz specjalizujacego sie¢ w ekono-
mii redaktora pewnej gazety lokalnej. ,Zabtysnal” on podczas mitej
dyskusji, ktérej tematem byly kalorie, kuracje odchudzajgce i diety.
Kiedy jeden z jego kolegéw, patrzac z ukosa na jego brzuch, po-
wiedzial uszczypliwie:

,— No tak, nalezy zadaé sobie pytanie, czy chce sie by¢ udu-
chowionym, czy uciele$nionym”,

zareagowal spontanicznie:

»— Ach, wiesz, mdj brzuch ma tg zalete, ze kiedy biore prysznic,
nie moczg sobie stép”.

Publiczno$é zaczela sie $miaé... a autoironia zneutralizowata rze-
czowy charakter zaczepki.
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6. Element strategii:

Nadajcie prowokacji dramaturgie
Swoisty majstersztyk prowokacji stowem to dzieto polityka FDP?,
Jirgena Mollemanna, ktéry zaslynatl zresztg jako autor wielu tego
typu wypowiedzi. Te wyglosit podczas ,sezonu ogérkowego”, kiedy
przedstawiciele mediéw nie mieli praktycznie o czym pisaé, a wraz
z przerwg letnig przyszedt takze czas na letnig przerwe w mysleniu.

W tym czasie Jirgen Mollemann interesowal sie, bedac fanem
pitkarskiej druzyny Schalke, nie tylko owym zespolem, ale mozna
go byto takze spotkaé¢ w parlamencie w Bonn z ksigzkg uzna-
nego, cho¢ czesto takze niedocenianego naukowca, prof. Theodora
Bliesheimera, w dloni. Bliesheimer, doktoryzowany przez stynnego
filozofa Karla Poppera, spotkat wspélczesnego Kairosa® i zapre-
zentowal swojg naukowg analize w formie ksiazki Wege aus dem
Nichts (,Drogi znikad”).

Gdziekolwiek Mollemann siedziat lub stal, towarzyszyta mu
gruba ksigzka. Nawet wtedy, gdy prasa zastata go na préznowaniu,
zaglebiat zaraz nos w tej naukowej rozprawie. W tym czasie nie
byto takiej wypowiedzi Méllemanna, ktéra nie konczytaby sie cy-
tatem z Bliesheimera lub nie posiadata punktu kulminacyjnego
w takiej postaci. Nawet podczas uniwersyteckich debat wielu pro-
fesoréow sktadato swojemu koledze Bliesheimerowi podziekowania
za jego przetomowa prace ,Drogi znikad”.

W jednej z dyskusji radiowych Mollemann, wéwczas minister
stanu, kiécit si¢ z jednym z deputowanych z Partii Zielonych, Wet-
zelem. Zapal Wetzela ostabt, gdy Mollemann opart sie na roz-
prawie ,Bliesheimera, znanego ucznia Poppera”. Wetzel, bedacy

FDP (Freie Demokratische Partei) — Wolna Partia Demokratyczna,
niemieckie ugrupowanie liberalne, obecnie najwicksza partia opozy-
cyjna w Bundestagu — przyp. red.

Kairos — w mitologii greckiej bozek szczesliwego zbiegu okolicznosci
albo niewykorzystanej szansy. Ten, kogo mijal, mial jedynie krétka
chwile, by go uchwycié, a wraz z nim swdj tut szczeScia — przyp. red.
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przewodniczacym Komisji Ksztalcenia i Nauki, szanowat Blieshe-
imera jako bezpartyjnego analityka niemieckiej gospodarki. Na
pytanie, czy czytal juz Bliesheimera, Wetzel odpowiedzial jednak, ze
nie dane mu sie bylo jeszcze poznaé¢ w oryginale jego dziet. Czytat
jedynie wzmianki (zapowiedzi prasowe) na temat tej nowej pracy.

Tak, jak Wetzel mogli powiedzie¢ éwczesny doradca kanclerza
Ackermann, ale takze inne mniej lub bardziej prominentne osobi-
sto$ci z dziedziny nauki, gospodarki i polityki. Czy mogloby to kogo$
zastanowié, ze Bliesheimer, cytowany przez Méllemanna, ,,odniést
sukces, zar6wno jako doktorant Poppera, jak i model do aktéw i pia-
nista kawiarniany”?

Mollemann wymyslit Bliesheimera i upickszyt wykaz wyktadow
na uniwersytecie specjalng obwolutg. Prowokacja byla gotowa.
A Mollemann? Powiedzial: ,Nikt sie nie przyzna, Ze nie zna rze-
komo tak znanej osobistosci”.

Jest to doskonatly przyktad zainscenizowanej na wielkg skale
prowokacji, za pomoca ktorej caly $wiat mediéw oraz wszyscy part-
nerzy w dyskusji Méllemanna zostali przedstawieni w calej krasie.
Kiedy sztuczka wyszla na jaw, prasa Smiata si¢ serdecznie z psikusa
tego podstarzalego dowcipnisia.

Nalezy zatem ostroznie przypomnie¢ stwierdzenie: ,Fakt, ze jakas
wypowiedZ pochodzi z ministerstwa nauki, nie jest jeszcze dowo-
dem na to, ze jest fatszywa!”. Jednak wypadatoby ja sprawdzié.
Chinczycy okresliliby takg wypowiedz jako ,Wu Wei” — celowa
nieumys$lnos¢.

Retoryczne paradoksy — przeszkody

w argumentacji zorientowanej na cel

i granica jezykowej wytrzymatosci?
Prowokacyjno-retoryczna czy paradoksalna wypowiedZ w komu-

nikacji sygnalizuje kryzys mysSlowy sluchaczy, powstajacy z po-
wodu niespéjnosci w argumentacji. Wymaga to od rozméwcow
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