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    Introductie


    Op het terras.


    'Zullen we opstappen?'


    'Ik heb m'n glas nog niet eens leeg.'


    'Maar over een halfuur heb je een afspraak.'


    'Nou en, ze wachten wel.'


    'En direct hebben we nog een parkeerbon.'


    'Ober, mag ik afrekenen?'


    Hier voeren twee mensen een alledaags gesprek. De een wil de ander overtuigen. Hij gebruikt daarvoor een argument: we moeten opstappen, want anders krijg je een bon. Hij had allerlei andere redenen kunnen kiezen: ik krijg koude voeten, we moeten nog boodschappen doen, deze stoelen zitten niet lekker, enzovoort. Maar hij kiest voor: anders krijg je een bon. Waarom?


    De ander wordt door het gekozen argument overtuigd. Op de niet-gekozen argumenten had hij misschien gereageerd met: 'Zeur niet', of: 'We hebben nog tijd zat', of: 'Ik vind ze juist heerlijk zitten!'


    Waarom overtuigt het gekozen argument wel? Waarom vraagt iemand om koffie met de woorden: 'Ik heb trek in koffie’?


    Waarom zegt een getergde moeder tegen haar kind in drievoudige bewoordingen: 'Ga je kamer opruimen, nu, meteen en wel ogenblikkelijk k!' ?


    Met deze vragen zijn we op het terrein van de retorica, dat wil zeggen de kunst en de kunde van het overtuigen door woorden. De retorica maakt duidelijk met welke middelen een spreker ervoor kan zorgen dat zijn woorden het gewenste effect hebben. Retorica is actief op alle terreinen waar mensen spreken met het doel een ander of anderen te overtuigen.


    Daarmee is de retorica de rode draad die sterk uiteenlopende situaties verbindt, zoals een politieke redevoering, een bedrijfspresentatie en een sollicitatiegesprek. Want in deze situaties en in nog vele andere gaat het erom een ander ervan te overtuigen dat de eigen visie de juiste is. Dat een bepaalde keuze gemaakt moet worden. Dat de aanbevolen actie ondernomen moet worden.


    De retorica is een kunst. Net als bij elke andere kunst geldt dat je er een zekere aanleg voor moet hebben en dat het zonder een vonkje inspiratie niet lukt. Het betekent ook dat je een taaluiting kunt produceren die retorisch gezien bijzonder geslaagd is, zonder datje dat van tevoren hebt bedacht of geanalyseerd.


    Maar retorica is ook een kunde, een vak. Je kunt je systematisch afvragen welke middelen een spreker kan gebruiken om bijval voor zijn woorden te krijgen. Vervolgens kun je daar in de praktijk naar handelen. Daarmee neem je je kansen om succes te behalen in eigen hand. Je handelt planmatig en met een vooropgezette bedoeling.


    Het is in dit verband van belang vast te stellen, dat zowel in het Griekse woord voor 'vak', techne, als in het Latijnse, ars, beide betekenissen meeklinken, die van kunst en die van ambacht. En dat is dan ook precies wat de gebruiker van de retorica doet. Hij beoefent een kunstig ambacht. Bij de beoefening van retorica is daarom de totale persoon van een mens betrokken: zijn gevoel en zijn verstand, zijn hoofd en zijn hart.


    Proberen elkaar te overtuigen door middel van woorden is bovendien een spel. Het is het spel van spreker en hoorder, waarbij de hoorder op zijn beurt weer spreker kan zijn. Net als elk ander spel is het voor beide partijen leuk als het volgens de regels wordt gespeeld.


    De retorica is al oud. Als spel en als intuïtieve kunst is zij waarschijnlijk zo oud als de mensheid. Als doelbewust beoefende kunst en als vak vindt de retorica zoals wij die kennen haar wortels in de klassieke oudheid. Grieken in de vijfde eeuw voor onze jaartelling bedachten het concept: de relatie tussen woorden en werkelijkheid is subjectief en aan interpretatie onderhevig, maar de spreker moet daar niet om treuren. Hij moet er juist zijn voordeel mee doen. Later beschreef de Griekse filosoof en wetenschapper Aristoteles de retorica op een meer analytische manier. Hij legde een theoretisch fundament onder de praktijk zoals die inmiddels in de Griekse wereld was gegroeid. Weer later verfijnden de Romeinse retorici de regels van de retorica verder en ontwikkelden ze het vak tot een subtiel spel.


    Maar nu lijkt het alsof we het boekje met de spelregels kwijt zijn. Eigentijdse, populaire 'handleidingen voor sprekers' en dergelijke1 besteden nauwelijks aandacht aan de klassieke retorica. Dat wil zeggen: eigenlijk gaan ze allemaal over aspecten van retorica, maar dat wordt niet onderkend of erkend. Soms zetten de auteurs zich tegen de retorica af. Ze beloven dan geen 'holle retoriek' te bieden, maar iets 'geheel anders', 'iets nieuws'.2 Maar waar zij over schrijven is gewoon retorica.


    Gelukkig maar, dat we niet steeds opnieuw het wiel hoeven uit te vinden als het gaat om overtuigend spreken. We kunnen gebruikmaken van de vakkennis van onze Griekse en Romeinse voorgangers. We kunnen ons voordeel doen met de oorspronkelijke frisheid van hun ideeën.


    Daarmee kom ik op de doelstelling voor dit boek: een actualisatie van de kernbegrippen van de klassieke retorica, die leidt tot een eigentijdse methode voor het planmatig overtuigen door woorden. Net als bij de retorische handleidingen in de Grieks-Romeinse wereld het geval was, wil ik met dit boek dus in eerste instantie een praktisch doel dienen.


    Het woord 'planmatig' is van belang hier. De retorica kan ook onbewust worden beoefend en aan veel vormen van communicatie zit een onbedoeld retorisch aspect, in de zin van beïnvloeding van de hoorder. Als ik zonder bijbedoelingen zeg: 'Ik heb het koud' en iemand in mijn gezelschap leent mij daarop zijn das, dan heb ik hem op een bepaalde manier beïnvloed. Maar zo bezien krijgt het begrip 'retorica' een omvang die voor mijn praktische doelstelling niet hanteerbaar is. Daarom neem ik de vooropgezette bedoeling van de spreker als criterium. 'Ik lust wel wat' als planmatig opgezette taaldaad die beoogt de hoorder de keuken in te krijgen, reken ik dus wel tot het terrein van dit boek. De spontane kreet 'Wat heb ik een honger!' valt erbuiten, of de hoorder zich nu naar de koelkast haast of niet.


    Mijn uitgangspunt is dat elke vorm van overtuigend spreken in wezen vraagt om dezelfde aanpak. Een toespraak, een vergadering, een sollicitatiegesprek en een bedrijfspresentatie zijn taaluitingen die onderling grote verschillen vertonen. Toch kunnen ze allemaal succesvol op dezelfde manier aangepakt worden. Dat wil niet zeggen dat omstandigheden helemaal geen verschil maken. Het grote voordeel van retorica in een gesprekssituatie is dat communicatiestoornissen en verkeerd begrip gemakkelijker opgespoord kunnen worden. Het effect van de retorica kan worden bijgestuurd. Daar staat tegenover dat in een toespraakachtige situatie meer retorisch werk van tevoren kan worden gedaan.


    Met dit boek wil ik een op de klassieke retorica gebaseerde methode bieden die te gebruiken is voor elke vorm van overtuigend spreken en die berust op eenvoudige uitgangspunten. De methode kan beter gewapende sprekers opleveren en in samenspel daarmee beter gewapende hoorders.

  


  
    Een stukje geschiedenis


    Het gebruik van retorica kun je verdedigen door te stellen, dat beschaafde mensen geordende en doordachte woorden gebruiken om anderen te overtuigen. Lomperiken daarentegen grijpen naar intimidatie en geweld om hun zin te krijgen. 'Barbaroi' noemden Atheners in de vijfde eeuw voor onze jaartelling zulke onbeschaafde figuren, brabbelaars. Stuntels, die niet in staat zijn hun gedachten consistent te verwoorden.


    In het Griekenland van de vijfde eeuw voor onze jaartelling werd de retorica als vak uitgevonden. De vinding werd gedaan door de sofisten. Dat waren rondreizende leraren in maatschappelijk succes en daarmee nauw samenhangend in de sprekerskunde en zij lieten zich goed betalen voor hun lessen.


    In die tijd maakten de steden op het Griekse vasteland een snelle ontwikkeling door. Hun succesvolle afwijzing van annexatiepogingen door de Perzen leidde tot nieuw zelfvertrouwen. Athene, dat een prominente rol had gespeeld in de strijd tegen de Perzen, werd het centrum van intellectuele en culturele groei.


    De bestuursvorm van de stadstaat Athene was in die periode een radicale democratie geworden. Nou, min of meer radicaal, want je moest wel een mannelijke Atheense staatsburger zijn om te mogen proberen in de volksvergadering de andere mannelijke Atheense staatsburgers van je gelijk te overtuigen. Maar binnen de volksvergadering gold: hoe beter gebekt, des te meer kans op succes. Deze democratisering schiep een behoefte aan scholing in praktische, maatschappijgerichte kennis. Maar enige vorm van hoger onderwijs was er nog niet.


    Intussen hadden Griekse filosofen-wetenschappers-intellectuelen (dat was toen nog zo ongeveer hetzelfde)1 zich beziggehouden met de vraag wat de ware aard van de werkelijkheid is. Ze vroegen zich af of er een waarheid bestaat buiten onze eigen interpretatie van onze waarnemingen. En ook welke relatie er bestaat tussen waarneming en werkelijkheid. De sofisten namen in de discussie over de aard van de werkelijkheid een eigen plaats in. Ze stelden dat elke waarneming van de werkelijkheid subjectief, persoonsgebonden is en dat je daarom nooit kunt zeggen: 'Iets is zus of zo', maar hoogstens: 'Ik vind, dat...' Maar dan is wel nodig dat je daaraan kunt toevoegen: 'En wel hierom...'


    In dit verband deden de sofisten, leraren maatschappelijke mondigheid, ook hun aanbod op het gebied van wat 'retorica', techne retorice, 'het vak van de spreker' zou gaan heten: het gaat er niet in de eerste plaats om of je gelijk hebt, want de absolute waarheid kent toch niemand. Het gaat erom dat je anderen van jouw gelijk kunt overtuigen. En dat kun je leren.


    In hun opvatting was de mens de maat van alle dingen, en het sterkste argument was dus waar. Hun zienswijze weerspiegelde het optimistische rationalisme van hun tijd: creatieve, zelfbewuste mensen zijn in staat hun samenleving naar eigen inzicht in te richten. Ze legden een verband tussen het in twijfel trekken van een objectieve realiteit en het door woorden creëren van de realiteit.


    Met hun aanbod doken de sofisten in een gat in de markt. In de Griekse samenleving, die traditioneel al 'bekvechterig' was ingesteld, wisten zij als eersten de toenemende belangstelling voor het effect van het gesproken woord commercieel te benutten.


    Er kleeft een ethisch probleem aan het beoefenen van retorica dat de discussie erover vanaf het begin heeft beïnvloed. Al ten tijde van de sofisten werd de vraag gesteld of de retorica moreel gezien te verantwoorden was en deze vraag is nog steeds actueel.


    Zo produceerden de demagoog van het Derde Rijk, Joseph Goebbels, en de consequente idealist Martin Luther King allebei prima toespraken als je die op retorisch vermogen bekijkt.2 Toch vinden we wat Goebbels deed verwerpelijk en bewonderen we de verbale hoogstandjes van Martin Luther King. Ons verschil in waardering wordt veroorzaakt doordat we vinden dat Goebbels een slecht doel diende, maar Martin Luther King voor een goede zaak streed.


    Het ethisch aspect van de retorica zit kennelijk niet in de retorica zelf, maar in de gebruikers ervan en hun doelstelling. Een goede gebruiker van retorica gaat uit van de positieve en optimistische aanname dat overeenkomst in zienswijze tussen spreker en hoorder op een aangename wijze te bereiken is, omdat beide partijen dezelfde elementaire noties van goed en fout hebben. Goed gebruik van retorica berust op wederzijdse acceptatie van de spelregels en op gelijkwaardigheid van beide partijen. Het laat uiteindelijk de vrijheid van keuze aan de hoorder. Misbruik van de retorica daarentegen is een vorm van chantage, intimidatie en geestelijk geweld. De Romein Cato verwoordde het probleem en de oplossing al kernachtig. De ideale spreker was voor hem een 'vir bonus, dicendi peritus': een goed mens en een kundig spreker in die volgorde! Dat was een paar eeuwen na de uitvinding van de retorica.


    De retorica heeft dus vanaf het begin aanhangers en tegenstanders gekend. Sofisten als Gorgias en Protagoras genoten veel aanzien in de Atheense samenleving. Maar sommigen ook vonden de sofisten zakkenvullers en opscheppers. Weer anderen vonden hun stellingname immoreel.


    De filosofen Socrates en Plato3 vielen het wijsgerig fundament van de sofisten aan. Zij waren van mening dat objectieve waarheid wel degelijk bestaat en dat kennis daarvan in principe te verwerven is. Plato vond het streven naar inzicht in die objectieve waarheid van een oneindig veel hogere orde dan het in zijn ogen platte proberen gelijk te krijgen. Hij verwierp de retorica zoals die in zijn ogen beoefend werd: een retorica die streefde naar een overwinning zonder zich te bekommeren om het waarheidsgehalte in de boodschap.


    Inderdaad had Plato wel reden om kritisch te zijn, gelet op de blunders die er door het democratisch bestuur van Athene inmiddels waren gemaakt in de strijd tegen Sparta, blunders die hadden geleid tot een nederlaag voor de Atheners in de Peloponnesische Oorlog (431-404). Tegenover het optimistische geluid van de sofisten stelde Plato somberder, maar ook principiëler dat er zonder inzicht in de waarheid geen goed besluit genomen kan worden, maar dat helaas dat inzicht buitengewoon moeilijk te verwerven is. Toch heeft Plato interessante observaties gedaan over natuurlijke aanleg, kennis van zaken en grondige training als de basis voor retorisch succes.


    Plato's beroemdste en kritische leerling, Aristoteles, gaf de retorica een eigen plaats in zijn filosofisch-wetenschappelijk systeem. In zijn optiek was retorica niet zozeer de kunst van het overtuigen als wel 'het bezien van wat er in elk bepaald geval aan overtuigingsmiddelen aanwezig is'. Aristoteles vergeleek de bezigheid van een retorisch spreker met die van een dokter. Ook de dokter gebruikt niet zomaar willekeurig een of ander geneesmiddel, maar hij kiest het middel dat in die ene specifieke situatie de meeste kans van slagen heeft. Niet elke patiënt kan weer helemaal beter worden gemaakt, maar als de dokter gedaan heeft wat in de gegeven situatie haalbaar was, vinden we dat hij zijn werk goed gedaan heeft. We vinden iemand een slechte dokter als hij de verkeerde middelen kiest.


    Bovendien bakende Aristoteles de positie van de retorica zorgvuldig af: retorica heeft geen eigen vakgebied, maar is een hulpmiddel om de werkelijkheid aan de man te brengen. Daar komt bij dat retorica zich juist beweegt op die terreinen van de werkelijkheid waar absolute waarheid niet te vinden is, maar waar keuzes gemaakt moeten worden. Die terreinen waren voor Aristoteles specifiek: de politiek, de rechtspraak en de lof of feestrede.


    Het probleem van de verhouding tussen retorica en waarheid, tussen woorden en werkelijkheid was hiermee voor Aristoteles opgelost: de retorica neemt de werkelijkheid als uitgangspunt. En de werkelijkheid is ook dat de meeste mensen van nature een goed inzicht hebben in wat waarschijnlijk of aannemelijk is, en dat waarschijnlijkheid van nature verbonden is met waarheid. Aristoteles' verhandeling over de retorica heeft grote invloed gehad op het westerse denken over dit onderwerp en vormt de basis van dit boek.


    Voor praktisch onderricht in de retorica kon je ten tijde van Aristoteles al terecht in scholen, opleidingsinstituten waar je stapsgewijs opgeleid werd tot spreker. Een gerenommeerde school was bijvoorbeeld die van Isocrates, een gematigd denker, die pleitte voor een ruime benadering van het vak retorica en aandacht besteedde aan het morele aspect ervan.


    Maar terwijl het onderwijs in de retorica meer ingeburgerd raakte, brokkelde in de vierde eeuw voor onze jaartelling het maatschappelijk draagvlak voor de praktische beoefening van de retorica af. Na vele jaren van voortdurend onderling geruzie werden de steden op het Griekse vasteland door de Macedoniër Alexander de Grote ingelijfd in zijn wereldrijk. Vanaf dat moment kon je in de gemeenteraad van Athene praten tot je een ons woog, maar meer greep op de situatie kreeg je er niet door. Het beoefenen van retorica werd gaandeweg een academische bezigheid.


    Het wereldrijk van Alexander de Grote verdween bijna even snel als het ontstaan was. Toen Alexander in het jaar 323 voor onze jaartelling op drieëndertigjarige leeftijd overleed, viel zijn schepping uiteen in een paar grote brokken. Eén voor één werden deze brokken opgeslokt door een nieuwe reus in de toenmalige westerse wereld: Rome.


    Er is vaak een poging gedaan het eigen karakter van de Romeinen te vangen in de retorische figuur van de vergelijking: 'Romeinen zijn net Japanners' om hun vermogen aan te duiden met andermans vindingen aan de haal te gaan, 'Romeinen zijn net Engelsen: ze schaffen niets af' om de eigenaardigheden van hun politieke systeem te verklaren. In ieder geval hadden de Romeinen een goede neus voor kwaliteit. En die zagen ze in de Griekse samenleving. Ondanks verzet uit de reactionaire hoek een aantal traditioneel ingestelde Romeinen moest van al die nieuwlichterij niets hebben namen ze de Griekse culturele verworvenheden dankbaar over om ze vervolgens creatief aan te passen aan hun eigen behoeften.


    Ook op het gebied van de retorica zijn de Romeinen in het Griekse spoor getreden. In de Griekse samenleving van de derde en de tweede eeuw voor onze jaartelling dreigde de retorica te verzanden in academische discussies over stilistische kwesties. Want terwijl de wetenschap bloeide in de hellenistische wereld, ontbrak de politieke vrijheid die een voorwaarde is voor echte, betekenisvolle beoefening van retorica. In de snelgroeiende republiek Rome kon de kunst van het overtuigen door woorden weer een rol spelen in het openbare leven. De retorica leefde op.


    Marcus Tullius Cicero leverde een grote bijdrage aan de verdere ontwikkeling van de sprekerskunde. Cicero was een man van de praktijk. Hij was advocaat en politicus in een opwindende periode van de Romeinse geschiedenis. Overtuigen door middel van woorden was zijn dagelijks brood. Maar hij was ook een man van de theorie. Hij gaf de retorica weer de filosofische context en het ruimere kader dat dreigde te verdwijnen. Zijn ideale spreker was een breed ontwikkeld mens, filosofisch geschoold, grondig getraind in het vak van redenaar en met het hart op de juiste plaats. Een persoon met inhoud en prestige. Natuurlijke aanleg zag Cicero als een voordeel, hard werken als een noodzaak. Hij was van mening dat een spreker er vooral voor moet waken gekunsteld over te komen, een opvatting die in later tijden in allerlei bewoordingen herhaald is.


    Het is frappant dat in de Griekse en in de Romeinse wereld de retorica een soortgelijke ontwikkeling doormaakte. In Griekenland versmalde de retorica toen de praktische beoefening ervan in de politiek zinloos werd. In de Romeinse wereld gebeurde iets soortgelijks.


    De republiek Rome van de laatste twee eeuwen voor onze jaartelling was een democratie. Een heel ingewikkelde democratie met allerlei gradaties en met moeizaam afgebakende bevoegdheden voor de verschillende bestuursorganen, maar het was een democratie. Het gesproken woord was vrijwel het enige communicatiemiddel in het openbare leven. Wie niet retorisch begaafd en geschoold was, had weinig kans om door te breken. Wie uitblonk als spreker, had een grote voorsprong.


    Deze prominente plaats van de retorica in het openbare leven verdween toen Rome rond de eeuwwisseling een keizerrijk werd. Zeker in de eerste fase was het Romeinse keizerschap een verkapte militaire dictatuur. Vrijheid van meningsuiting bestond niet meer. Retorica in de politiek kon alleen nog gebruikt worden om de keizer naar de mond te praten. Weer dreigde de retorica te verzanden in ingewikkelde, maar bloedeloze techniek. Dat de retorica Rome toch heeft overleefd, komt doordat ze inmiddels invloed had gekregen op andere gebieden, vooral op de literatuur.


    In het Romeinse keizerrijk was voor politieke retorica geen plaats meer. Het onderwijs op de retorenscholen kreeg een steeds sterker hypothetisch karakter, met lesmateriaal dat ver van de dagelijkse werkelijkheid afstond. Omdat ook de juridische retorica nauw met de politiek verweven was, bleef eigenlijk alleen de gelegenheidstoespraak het loven of laken van al dan niet overleden VIP'S over als veilig terrein voor de retorica. Met de opkomst van het christendom kreeg deze gelegenheidstoespraak een nieuwe impuls, namelijk de toepassing als preek. De grootse effecten in zinsbouw en klankwerking die traditioneel bij de gelegenheidstoespraak hoorden, pasten uitstekend in het opbeurende, 'even los van


    de alledaagse werkelijkheid'-karakter van de preek.


    Verstrekkender was de invloed van de retorica op de literatuur. De Romeinse literatoren van rond het begin van de jaartelling vertoonden in hun werk al de diepgaande invloed die het onderwijs in de retorica op hen had. Dat was niet verwonderlijk, want een opleiding aan een retorenschool was inmiddels de verplichte kop op de onderwijsloopbaan voor bevoorrechte jongemannen. Deze tendens zette in de Middeleeuwen krachtig door. De laatmiddeleeuwse literatuur werd grotendeels gemodelleerd naar de klassieke retorica, die werd opgevat als een verzameling stijlvoorschriften. Toen in de vijftiende eeuw onder andere een compleet manuscript werd gevonden van de Institutio Oratoria (De opleiding tot spreker), die de Romein Quintilianus schreef aan het einde van de eerste eeuw, werd de invloed van de klassieke retorica op de literatuur alleen maar groter. Bovendien sloten de denkbeelden van Quintilianus, die teruggreep op Cicero's ideaalbeeld van de redenaar als universeel ontwikkeld mens en wijze, prachtig aan bij de opvattingen van het humanisme.


    Bij de herontdekking van de klassieke oudheid door het humanisme stak ook de oude controverse weer de kop op. Hoe verhoudt de retorica zich tot de waarheid? Hoe verhouden filosofie en retorica zich tot elkaar? Is 'eloquentia' (een wervende woordkeus) een geoorloofd middel, is het zelfs een noodzakelijk middel als je de werkelijkheid communicatief te lijf wilt? Het probleem dreigde opnieuw versimpeld te worden tot een oppositie tussen het streven naar hogere waarheid enerzijds en verbale beïnvloeding op het glibberige terrein van opinies en overtuigingen anderzijds. Dan verdwijnt Aristoteles' oplossing van het dilemma uit het zicht: de retorica gaat uit van een werkelijkheid waarin de waarheid aanwezig is. Maar, om in de vergelijking van Aristoteles zelf te blijven, er zijn helaas naast goede ook slechte dokters.


    In de literatuur bleef de retorica (in haar uitgeholde vorm van stilistiek) van invloed totdat de romantiek het 'natuurlijk genie' boven de geschoolde vakman stelde; totdat poëzie de 'allerindividueelste expressie van de allerindividueelste emotie' werd. Maar bijna tegelijkertijd leefde de belangstelling voor de retorica weer op, nu weer voor retorica in haar oorspronkelijke, meest vitale vorm, namelijk als (de studie van) de middelen om te overtuigen met behulp van woorden. Het ging weer om een retorica die zich niet beperkt tot de vorm, maar die begint bij de inhoud van de boodschap. Een inhoud, waarbij de persoon van de boodschapper en die van de ontvanger in het geding zijn.


    In de Verenigde Staten was en is er wetenschappelijke interesse voor argumentatievormen in de omgangstaal, maar ook praktische belangstelling voor retorische taaluitingen als politieke toespraken en reclameboodschappen. Men kreeg oog voor de rol die retorica speelt in het zakenleven, en algemeen in het taalverkeer. In de reclame ontwikkelde zich een visuele retorica, die wil overtuigen met een combinatie van woorden en beelden.


    Ook in Europa is de laatste decennia weer belangstelling voor retorica, waarbij veel wetenschappelijke aandacht uitgaat naar argumentatieleer. 4 En we kunnen vaststellen, dat in onze huidige samenleving, met haar veelheid aan communicatiemiddelen, de retorica bloeit als zelden tevoren.


    De discussie over de relatie tussen retorica en filosofie, over de ethiek van de retorica, laait ook tegenwoordig weer op. Dat komt ook omdat de nieuwe media zo ruimschoots gebruikmaken van retorische middelen. Sommige mensen verwerpen bijvoorbeeld het mediacircus rond de Amerikaanse presidentsverkiezingen, andere vinden het wel een leuke vorm van het retorische spel. Sommigen vinden dat bepaalde beeldreclames veel te ver gaan in het overschrijden van visuele codes en acceptatiegrenzen, anderen voelen zich juist gestreeld omdat ze de 'grap' denken te snappen.


    Het oordeel over het ethisch gehalte van een bepaalde uiting van retorica blijft uiteindelijk aan de hoorder, aan het publiek. En smaken verschillen. Maar intussen zijn wij allemaal, elke dag, bezig het spel van de retorica te spelen.

  


  
    Retorica: waarom het werkt


    Als je een ander wilt overtuigen van jouw zienswijze, is het netter en meestal ook effectiever daarvoor het woord te gebruiken in plaats van een kaakstoot. Daar komt de verdediging van de retorica zo ongeveer op neer. Maar waarom werkt het eigenlijk? Waarom zijn met zorg geselecteerde woorden in staat een hoorder zozeer te beïnvloeden ?


    Om die vraag te beantwoorden, is het nodig op een wat abstractere manier te kijken naar wat mensen met taal doen.1 Een van de karakteristieken van mensen is, dat ze instrumenten ontwikkelen waarmee ze ingrijpen in hun omgeving. Ze stellen zich er niet mee tevreden bessen en bananen te plukken om in hun voedsel te voorzien, maar ze fokken transgene koeien en fabriceren yoghurtjes die iets met het cholesterolgehalte doen. Ze maken raketten en computers.


    Taal is een van die menselijke instrumenten. Taal is zelfs het menselijk instrument bij uitstek. Taal is bovendien een machtig instrument. Zonder hun verfijnd taalgebruik hadden de mensen hun andere instrumenten niet kunnen ontwikkelen. Met taal leggen mensen in de eerste plaats een relatie tussen henzelf en de wereld die hen omringt. Ze gebruiken het instrument 'taal' om hun werkelijkheid te beschrijven. Ze geven er hun waarnemingen en ervaringen mee weer.


    Er is bovendien interactie tussen taal en denken. Mensen gebruiken het instrument 'taal' om hun waarnemingen in begrippen om te zetten en eenmaal gevormde begrippen spelen een rol bij daaropvolgende waarnemingen. Al taal gebruikend vormen mensen hun visie op de werkelijkheid en zo is er een tweerichtingsverkeer tussen taal en onze perceptie van de werkelijkheid.


    Daarom worden mensen in hun visie op de werkelijkheid ook beïnvloed door taal. Hoe we over iets spreken bepaalt mede wat we ervan vinden. Een voorbeeld hiervan is de 'rationeel-emotieve therapie' in de psychiatrie. Op zijn aller kortst gezegd komt zij erop neer dat een mens kan leren een onaangename ervaring voor zichzelf verteerbaarder te maken door haar anders te benoemen. Dan gaat hij er ook anders over denken. Hij 'ziet' het anders.


    Het bekendste voorbeeld van taalgebruik dat onze visie op de werkelijkheid beïnvloedt, is de metafoor.2 Metafoorgebruik is praten over iets alsof het iets anders is. Zo werd de relatie tussen taal en onze waarneming van de realiteit hierboven aangeduid met 'tweerichtingsverkeer'. Zo ook spreken we over leren — kennis verwerven als reizen (we onderscheiden 'leerwegen'), als een gebouw (de leerling mist 'ondergrond'), als een levend organisme (de kennis is 'gegroeid'), enzovoort. Elk van deze manieren om kennisverwerving te beschrijven roept een aantal andere associaties op, die onze opvatting van 'leren' beïnvloeden.


    We kunnen ook bewust gebruikmaken van de mogelijkheid om met taal onze visie op de werkelijkheid te beïnvloeden. Denk maar aan de vele verzachtende uitdrukkingen die worden gebruikt om de pijnlijke boodschap 'gestorven' acceptabeler te maken: de overledene is niet dood, maar 'ingeslapen', hij 'rust zacht', of hij 'heeft het tijdelijke met het eeuwige verwisseld'. De president-directeur van Schiphol duidt een investering van ruim dertig miljard gulden om de starten landingsbanen van de luchthaven te verplaatsen naar een eiland voor de kust van de Noordzee aan als een 'kwaliteitssprong'.


    Met deze laatste voorbeelden zijn we bij taal als communicatiemiddel gekomen. Op het eerste gezicht gaat het dan om taal als middel voor informatieoverdracht. Maar gezien de ingewikkelde verhouding tussen taal en werkelijkheid is er veel meer aan de hand bij het communiceren via taal. Als mensen met elkaar communiceren in taal, beïnvloeden zij met het instrument 'taal' namelijk niet alleen hun eigen visie op de werkelijkheid, maar ook die van anderen.3 In dat proces zit een aantal keuzemogelijkheden en een aantal onzekerheden.


    De spreker heeft de keuze uit een aantal taaisymbolen woorden om zijn taaipresentatie van de werkelijkheid vorm te geven. Hij kan zich positief of negatief uitlaten, hij kan extra duidelijk of juist verhullend willen zijn, een nieuw verband leggen of juist niet, en ook op het gebied van de woordkeus op zich heeft hij vele mogelijkheden om een bepaald denkbeeld weer te geven.


    De woorden die een spreker kiest, zijn geen zelfstandige grootheden. Ze krijgen hun volle betekenis in de interpretatie ervan door de gebruiker. De spreker heeft zijn woorden gekozen op grond van zijn eigen bedoelingen en voorkeur. Maar de hoorder van zijn kant is ook geen onbeschreven blad. De woorden die hij 'ontvangt', interpreteert hij aan de hand van zijn persoonlijkheid en voorkeuren. Zijn eerdere ervaringen en opvattingen spelen daarin een belangrijke rol. Zo hoort de een in het woord 'tuinieren' 'in de modder wroeten' meeklinken, een ander hoort juist 'zich verbonden voelen met de natuur'.


    In ieder geval gaat de hoorder met wat hij ontvangt zelf aan de slag. Hij interpreteert de taalboodschap op een bepaalde manier in zijn eigen denken. Die interpretatie heeft weer invloed op de manier waarop hij de werkelijkheid ziet.


    Een spreker heeft dus enerzijds een speelruimte in zijn keuze van taalsymbolen, anderzijds heeft hij onzekerheid over de interpretatie van zijn woorden door de hoorder. De retorica wil de speelruimte in de taalkeuze van de spreker zoveel mogelijk benutten en de onzekere factoren in de interpretatie door de hoorder zoveel mogelijk wegnemen. Een retorisch spreker maakt bewust gebruik van de mogelijkheid door middel van taalsymbolen andermans visie op de werkelijkheid te beïnvloeden meestal maar een beetje, soms ingrijpend. Retorica houdt zich bezig met de betekenis die combinaties van taaisymbolen krijgen voor een hoorder in de regie van een bepaalde spreker. Kennis van het 'interpretatiebereik' van de hoorder is daarbij de eerste voorwaarde. Daarom is deze kennis het uitgangspunt van de retorica, net zoals in een verkoopcampagne de analyse van de doelgroep vooropstaat.


    Het gebruik van taal wordt wel onderverdeeld in 'ik-taal', 'het-taal' en 'jij-taal'. Bij 'ik-taal' staat de expressie van de spreker voorop. Poëzie en literatuur in het algemeen vallen in deze categorie. 'Het-taal' wil de feiten neutraal beschrijven. Wetenschappers zien hun taalgebruik graag zo. 'Jij-taal' is het uitgestrekte gebied van de retorica, waarin de spreker zich er doelbewust op richt zijn woorden zo te kiezen, dat ze bij de hoorder het gewenste effect sorteren.


    Het uiteindelijke doel van retorica, van 'jij-taal', is een identificatie bij de hoorder te bewerkstelligen. Door middel van taaisymbolen wil de spreker bereiken dat de hoorder de werkelijkheid net zo gaat zien als hijzelf. Hij doet een beroep op de hoorder om 'met hem mee te denken'. Hij vraagt hem 'ja' te zeggen. De hoorder staat in principe open voor dit beroep, omdat het wordt gedaan door middel van het gemeenschappelijke instrument van de taal.

  


  
    De les van Aristoteles


    Elke spreker die zich voorneemt persuasief overredend te werk te gaan krijgt te maken met Aristoteles, of hij dat nu wil of niet. In de vierde eeuw voor onze jaartelling heeft deze denker de lijnen uitgezet waar elke handleiding voor sprekers op voortborduurt.


    Aristoteles (384-322 voor Christus) werd geboren in de plaats Stagiros in Noord-Griekenland, dicht bij de grens met het koninkrijk Macedonië. Zijn vader was bevriend met de koning van Macedonië en als lijfarts bij hem in dienst. Aristoteles genoot zijn wetenschappelijke opleiding in Athene, aan de Academia van Plato en gaf daar later ook gastcolleges. Daarnaast stichtte Aristoteles een eigen school en hij bleef zijn leven wijden aan de wetenschap en aan het onderwijs op zijn school. Bovendien nam hij de filosofisch-wetenschappelijke opleiding van Alexander, toen nog niet de Grote, maar prins van Macedonië, op zich.


    Aristoteles schreef fundamenteel werk op het gebied van onder andere de natuurwetenschappen en de logica, werk dat een enorme invloed zou krijgen op latere denkers en wetenschappers. In zijn werk Retorica besteedt Aristoteles aandacht aan de middelen die een spreker tot zijn beschikking heeft om zijn hoorders in een bepaalde situatie te kunnen overtuigen. Waarschijnlijk schreef Aristoteles deze verhandeling over de retorica niet in één keer, maar heeft de tekst zoals wij die kennen een aantal tijdlagen. In hoeverre de tekst ten slotte nog door de auteur is geredigeerd, is een punt van discussie. Dat alles neemt niet weg, dat de inhoud in hoofdlijnen consistent is en een samenhangende visie op de retorica geeft.1


    In Aristoteles' visie op het retorische proces staan drie begrippen centraal, die de instrumenten aanduiden waarover een spreker beschikt. Het zijn:


    − ETHOS, 'karakter' dat wil zeggen de spreker zelf, zijn eigen persoonlijkheid en zijn vermogen om zijn eigen persoonlijkheid te benutten


    − PATHOS, 'emotie' dat wil zeggen de spreker als socioloog en psycholoog en zijn vermogen om rekening te houden met de gevoelens van zijn gehoor


    − LOCOS, 'redenering' dat wil zeggen de spreker als gebruiker van argumenten en zijn vermogen om met argumenten te werken


    Ethos, pathos en logos zijn geen gescheiden grootheden. Ze staan in voortdurende wisselwerking met elkaar en samen maken ze de spreker tot een succesvol retoricus.


    De kern en het unieke van Aristoteles' behandeling van ethos, pathos en logos is dat ze alle drie tot stand moeten komen door wat de spreker zegt. Voor logos, het benutten van argumenten, begrijpen we dit meteen. Voor ethos en pathos ligt dat anders. Aristoteles bedoelt met 'ethos' dus niet de vraag of de spreker wel de juiste stropdas draagt of dat hij een bekend persoon is, met 'pathos' niet het gevoel dat wordt opgewekt door de tranen van de spreker. Ethos, pathos en logos zitten in de woorden van de spreker en gedrieën beogen ze de hoorder te overtuigen.


    Daarnaast is Aristoteles van mening dat de woorden van een spreker grotendeels uit betoog moeten bestaan. Een spreker moet met een samenhangend en behoorlijk onderbouwd verhaal komen. Hij moet argumenten gebruiken. Maar nu komt het nergens zegt Aristoteles dat een betoog geen ethos of pathos kan bevatten. Zijn bespreking van ethos en pathos maakt juist duidelijk, dat de spreker hiervoor vaak op dezelfde manier te werk moet gaan als voor logos.


    Wat is dat dan voor een manier van betogen? De argumentatievorm die Aristoteles voor de persuasieve spreker aanbeveelt is het 'enthymeem'. Dit is in de eerste plaats een argumentatienorm, namelijk een bewering met daarbij of daarin een onderbouwing ervan. Daarmee is het een heel alledaagse vorm van redeneren.


    Deze argumentatievorm moet de spreker nu op een zo effectvol mogelijke manier invullen. Daarbij heeft hij natuurlijk te maken met de feiten van de betreffende kwestie. Maar de kunst is die feiten zo te benutten dat ze bijdragen aan het doel van het betoog. Het resultaat van zo'n invulling, een ingevulde enthymeemvorm, heet ook weer een 'enthymeem'.


    Een van de talrijke voorbeelden van een (ingevuld) enthymeem in Aristoteles' Retorica is: 'Als oorlog de oorzaak van de ellende is, moetje door vrede de dingen weer in orde brengen.'


    Wat brengt een spreker die dit zegt nu aan de hoorder over? Het is een argument, dat is duidelijk. De spreker heeft contrasterende begrippen gebruikt om een conclusie te trekken en de hoorder beseft dat hier geredeneerd wordt. De spreker houdt een betoog(je). Maar dit enthymeem maakt de hoorder nog meer duidelijk. De spreker is kennelijk niet alleen in staat tot een aannemelijk stukje redenering — wat op zich al voor hem pleit — maar hij heeft ook het hart op de goede plaats: hij prefereert vrede boven oorlog. De inhoud van de bewering draagt bij tot zijn ethos, zijn geloofwaardigheid als persoon (natuurlijk niet als het gehoor op dat moment oorlogszuchtig en bloeddorstig is, maar dat geldt voor elke vorm van retorica: de aard van het gehoor bepaalt de effectiviteit van de boodschap).


    Aangenomen dat de bewering slaat op een toestand waarin de hoorder zich op dat moment bevindt, werkt ze bovendien op diens gevoelens en draagt ze dus bij tot het pathos. De hoorder beseft dat de spreker het beste met hem voorheeft (ook dat draagt bij aan een gunstig ethos voor de spreker) en positief gevoel jegens de spreker, dat hem ontvankelijker maakt voor wat deze te vertellen heeft.


    [image: ]


    Een geslaagde uitspraak van een persuasieve spreker bewerkt de hoorder op verschillende manieren tegelijk. De spreker roept niet zomaar wat, maar komt met argumenten voor zijn stellingname (logos), zijn uitspraak tekent hem als een sympathiek persoon (ethos) en zijn uitspraak geeft de hoorder het gevoel dat de spreker beoogde (pathos). De manier bij uitstek om dit effect te bereiken is de juiste, aansprekende keuzes te maken bij het gebruik van enthymemen, de aannemelijk gemaakte beweringen.


    Voor Aristoteles' benadering van retorisch redeneren gaat het onderscheid dat soms wordt gemaakt tussen 'overreden' (door middel van rationele argumenten) en 'overtuigen' (door aan emoties te appelleren) niet op. Want de kern van het overtuigen door enthymemen is nu juist de combinatie van beide aspecten. Het gaat om een beroep op de totale persoon, op hoofd en hart.


    Dat betekent niet dat een spreker er koste wat het kost naar moet streven altijd ethos, pathos en logos tegelijk te verwerken in elk stukje van zijn betoog. De dosering wordt bepaald door de aard van het onderwerp, door die van de spreker en vooral door die van het gehoor.


    En het is ook niet zo dat een spreker niet aan zijn ethos en aan het pathos kan werken los van zijn gebruik van argumenten. Om als persoon indruk te maken kan hij best zeggen: 'Mensen, echt, ik heb het beste met jullie voor' zonder dat verder te onderbouwen met voorbeelden uit zijn altruïstische verleden. Hij kan prima op het pathos werken door te zeggen: 'De tranen springen in mijn ogen als ik bedenk wat jullie van plan zijn.' Of: 'Ik hoef jullie zeker niet meer te vertellen wat een smeerlap X is.' Maar hij mist de kans van zijn leven als hij de mogelijkheden van ethos en pathos binnen de argumenten onbenut laat!


    Volgens Aristoteles is ethos het karakter, de persoonlijkheid die de spreker uitstraalt door de woorden die hij zegt.2 De spreker moet actief eraan werken dat deze uitstraling positief is. Hij moet proberen door zijn woorden duidelijk te maken, dat hij in het bezit is van:


    - ARETE, 'goedheid', 'verdienste' dat wil zeggen dat hij een goeie jongen is, een persoon die vertrouwd en geloofd kan worden


    - PHRONESIS, 'gezond verstand' dat wil zeggen dat hij voldoende verstand van zaken heeft en er in het algemeen geen rare denkbeelden op na houdt


    - EUNOIA, 'goede gezindheid' dat wil zeggen dat hij het belang van de hoorder voor ogen heeft en hem welgezind is


    Over ethos is Aristoteles bondig, maar duidelijk: hoorders willen een geloofwaardige, verstandige en loyale spreker. Hoe doe je dat dan? Hoe maak je de indruk een verstandig persoon te zijn, die het beste met zijn hoorder voorheeft en die zelf uit het goede hout is gesneden?


    We vinden iemand als persoon goed en dus geloofwaardig, als hij eigenschappen vertoont die wijzelf goed vinden. Aristoteles noemt een aantal eigenschappen die de meeste mensen positief waarderen: wijsheid, zelfbeheersing, gevoel voor rechtvaardigheid, vriendelijkheid enzovoort. Ook wij associëren deze begrippen met betrouwbaarheid en geloofwaardigheid. Helaas kan een spreker niet steeds maar roepen: 'Vertrouw mij, want ik ben vriendelijk, wijs en rechtvaardig' zonder aan geloofwaardigheid in te boeten. De spreker moet zijn imago van betrouwbaarheid en geloofwaardigheid voornamelijk wekken door de woorden die hij zegt over de betreffende kwestie. Zijn betoog moet hem geloofwaardig maken.


    Deze geloofwaardigheid-via-het-betoog kan de spreker in de eerste plaats bereiken als hij uitgaat van gegevens die de hoorder als waar of als waarschijnlijk beschouwt en daarmee vervolgens een aannemelijke argumentatie opbouwt. Want een spreker die door zijn hoorder wordt gezien als een leugenaar of een leuteraar, is meteen afgebrand. Zijn ethos is aan flarden. Dat zal blijken uit de koppige weigering van de hoorder zich te laten overtuigen.


    Een spreker van wie we juist vinden dat hij verstandige taal praat, vinden we meteen ook geloofwaardig en betrouwbaar. De basis van geloofwaardigheid is een betoog te houden waarvan de hoorder denkt: ja, daar zit wat in, dat heeft hij goed gezegd.


    Nagaan wat de hoorder mogelijkerwijs waar, waarschijnlijk of aannemelijk zal vinden, is de eerste taak van een spreker. Hij moet bedenken wat hij in de gegeven situatie beter wel en beter niet kan zeggen.


    Je kunt buiten het betoog om wel proberen de indruk van geloofwaardigheid te versterken. Dat kan door terloops iets te zeggen waaruit je goede eigenschappen blijken. Het begin van de presentatie is hiervoor een geliefd moment. Dit begin wordt traditioneel aangeduid als de 'captatio benevolentiae': het winnen van de sympathie.


    Voor de sprekerspraktijk van nu is, naast de verbale boodschap, ook de fysieke uitstraling van groot belang voor het opbouwen van een gunstig ethos. Ons is nu eenmaal geleerd dat er ook wat te zien moet zijn. Wij zijn gewend aan andere media naast het gesproken woord. Ontspannen en fit, gehuld in passende kleding, met een open uitstraling, met goed stemgebruik en een goede lichaamsbeheersing, liefst met up-to-date beeldmateriaal ter ondersteuning, dat zijn dingen die een spreker tot een geloofwaardig persoon maken voor ons.


    Aristoteles' tweede voorwaarde voor een gunstig ethos, phronesis, gezond verstand, is niet hetzelfde als deskundigheid. Sommige sprekers denken dat ze hun persoonlijke autoriteit vergroten door hun deskundigheid in detail te vertonen. Ze strooien met feiten en cijfers. Meestal zijn dat vervelende, niet overtuigende sprekers (tenzij ze voor een gehoor van geestverwanten praten).


    Bij de demonstratie van verstand van zaken hoort wel een zeker vertoon van deskundigheid. De spreker moet duidelijk maken dat hij voldoende autoriteit op het betreffende terrein heeft om er iets over te mogen zeggen. Maar de kunst is nu juist om niet de deskundige te gaan uithangen. Het vertoon van deskundigheid moet deel uitmaken van het overtuigingsproces. Dat gebeurt als de spreker met dit vertoon het gevoel van deskundigheid van de hoorder versterkt en daardoor positief op diens gevoel van eigenwaarde werkt. Het is een kwestie van de juiste, aansprekende argumentatie kiezen.


    Daarnaast is het van belang, dat een spreker door zijn woorden duidelijk maakt dat hij niet alleen voldoende van de betreffende kwestie af weet, maar ook in het algemeen beschikt over helder inzicht, gezond verstand, een bezonnen oordeel. Hij moet intellectueel te vertrouwen zijn.


    En hoe maak je duidelijk dat je niet alleen geloofwaardig bent en verstand van zaken hebt, maar datje ook nog eens het beste met de hoorder voorhebt ? Hoe laat je zien dat je eunoia, goede gezindheid, bezit, de derde voorwaarde voor een gunstig ethos? Door de hoorder respectvol als je intellectuele gelijke te behandelen en door betrokkenheid te tonen bij zijn belangen. Eenvoudiger gezegd: door duidelijk te maken, dat hoorder en spreker op één lijn zitten. Dat ze dezelfde doelen nastreven, op basis van gedeelde vooronderstellingen en geleid door dezelfde normen en waarden. Met andere woorden, door te suggereren dat het ethos van de spreker en het ethos van de hoorder(s) in feite een zijn. Door aan te tonen dat hoorder en spreker zich op gemeenschappelijk terrein bevinden.


    Dit zoeken naar 'common ground' tussen spreker en hoorder is wel de belangrijkste taak van de spreker als hij gaat bedenken wat hij in de gegeven situatie beter wel en wat hij beter niet kan zeggen. De mate waarin de spreker erin slaagt common ground te vinden en in zijn argumentatie te verwerken, is van doorslaggevend belang voor zijn succes.


    Samengevat: een hoorder is bereid wat van een spreker aan te nemen als uit de woorden van de spreker blijkt dat deze een goed ethos heeft, dat wil zeggen, het goede met de spreker voorheeft, weet waar hij over spreekt en als persoon uit het goede hout is gesneden. Bij de beoordeling van dat laatste zijn wij tegenwoordig geneigd het visuele aspect ook een woordje te laten meespreken.


    Dat was ethos. Wat zegt Aristoteles over zijn tweede rubriek, pathos, het bespelen van de gevoelens van de hoorder? En wat kan daar voor de huidige spreker aan toegevoegd worden?


    Aristoteles besteedt veel aandacht aan pathos in zijn Retorica. Dat is niet verwonderlijk, want Aristoteles stelt dat de retorica zich per definitie uitspreekt over zaken waarin een oordeel moet worden gegeven en een keuze moet worden gemaakt. De retorica houdt zich niet bezig met uitgemaakte zaken, maar met kwesties waarover getwijfeld kan worden.


    Twijfels en keuzes worden beïnvloed door emotionele factoren. Dat wist Aristoteles al en dat is nog steeds zo. Bij een gehoor dat uit meer mensen bestaat spelen bovendien groepsprocessen een rol. Bij pathos gaat het dus om de spreker als psycholoog en als socioloog. Het Griekse woord 'pathos' betekent in dit verband 'emotie' en Aristoteles' behandeling van pathos komt erop neer dat hij een aantal te bespelen emoties beschrijft, plus groepen mensen bij wie bepaalde soorten emoties meer of minder sterk aanwezig zijn. Een praktische benadering dus.


    Zo zal een spreker proberen gevoelens van vriendschap jegens hemzelf op te roepen en aversie jegens de eventuele opponent, gevoelens van veiligheid en zelfvertrouwen bij de hoorder willen stimuleren en willen inspelen op medelijden, verontwaardiging of schaamte. Bij een gehoor van jongeren zal hij appelleren aan hun gevoel voor avontuur, bij ouderen meer aan hun behoefte aan veiligheid.


    Met zijn opvatting van pathos benadrukt Aristoteles de kern van persuasief taalgebruik: je zult er nooit in slagen iemand te overtuigen als je hem niet op de een of andere manier ook in zijn emoties raakt.


    Het is wel van belang vast te stellen wat Aristoteles met 'emotie' bedoelt. Voor hem zijn emoties geen blinde hartstochten. Als dat zo was, kon een spreker ze niet beïnvloeden door zijn woorden.


    Aristoteles vat emoties op als beïnvloedbare elementen van een persoonlijkheid die een relatie hebben met eerder opgedane ervaringen en daardoor gevormde overtuigingen. Door eerder opgedane ervaringen zijn mensen bijvoorbeeld geneigd om woedend te worden over het gedrag van een bepaalde persoon: 'Ik laat me door jou niet langer beledigen!' Juist omdat de emoties niet losstaan van onze totale persoonlijkheid, kunnen ze ook door retorica geraakt en beïnvloed worden.


    Inmiddels blijkt eens temeer dat ethos en pathos niet los van elkaar gezien kunnen worden. Door persoonlijke geloofwaardigheid en voldoende verstand van zaken te tonen probeert de spreker een bepaald gevoel van waardering bij de hoorder teweeg te brengen. Hij wil dus in ieder geval met zijn ethos de gevoelens van zijn hoorder bespelen. Dat bereikt hij vooral door zijn goede gezindheid jegens de hoorder te tonen (eunoia, het derde aspect van ethos). Een spreker die aan de hoorder duidelijk kan maken dat zijn denkbeelden het belang van de hoorder dienen, heeft de grootste stap naar retorisch succes gezet.


    Dit laatste is van direct belang voor de huidige sprekerspraktijk, waarin het directe beroep op de emoties van de hoorder meestal een ondergeschikte rol speelt. Een spreker moet met een flink stuk argumentatie komen en het emotionele appèl subtiel daarin verwerken. Het pathos kan dan bespeeld worden met argumenten die de hoorder een goed gevoel geven, omdat ze passen in zijn straatje, omdat hij denkt dat hij er wat aan heeft. Want elke hoorder vraagt zich al luisterend af: wat betekent dit voor mij ? Word ik hier beter of slechter van? Wat win of verlies ik bij wat de spreker wil? Zo bezien is de eerste taak van de spreker niet: bedenken wat je in de gegeven situatie beter wel en beter niet kunt zeggen, maar: bedenken wat de hoorder waarschijnlijk wel en waarschijnlijk niet wil horen.


    Op een succesvolle manier pathos in je woorden verwerken betekent dan vooral: de hoorder duidelijk maken dat datgene wat jij wilt voor hem aantrekkelijk en voordelig is. Dat is de positieve benadering. Je kunt ook betogen, dat niet doen wat jij wilt nadelig is voor de hoorder. Maar belonen werkt vaak beter dan straffen. Belonen is bovendien beter voor het ethos. Niet voor niets roepen bestraffers zo vaak: 'Ik doe dit voor je eigen bestwil' om duidelijk te maken dat ze hun slachtoffer toch echt goedgezind zijn. Een spreker die de hoorder voordelen in het vooruitzicht stelt, werkt vanzelf ook aan zijn ethos. Daarom moet het zoeken naar pathos vooral van de positieve kant benaderd worden, als het zoeken naar voordelen voor de hoorder. Voordelen kunnen van zakelijke en van persoonlijke aard zijn en liefst beide.


    In de jaren vijftig kwam Abraham Maslow met zijn theorie van de fundamentele menselijke behoeftes. Een veronderstelling van deze theorie is dat mensen eerder gehoor zullen geven aan een beroep dat iemand op hen doet, als met dit beroep tegemoet wordt gekomen aan een sterke behoefte van hen, waarin nog niet is voorzien .3 Maslow rangschikte de menselijke behoeftes in een systeem van stijgende verfijning. Deze bekende 'piramide van Maslow' kan nog steeds als uitgangspunt dienen. Volgens Maslow hebben mensen de volgende behoeftes, in opklimmende volgorde van subtiliteit: te overleven, veilig te zijn, een sociale omgeving te hebben, zelfrespect te hebben, en zichzelf optimaal te verwezenlijken. Hieruit kunnen uiteenlopende voordelen gehaald worden. Van 'onze enige kans om er niet onderdoor te gaan' via 'goed voor de portemonnee' tot 'een kans om uniek te zijn'.


    Volgens sommige onderzoekers beweegt motivatie zich tussen de twee polen van de geldingsdrang en de behoefte aan zekerheid. Aristoteles merkte al op dat hoorders geïnteresseerd zijn in dingen die ze belangrijk vinden, die hen persoonlijk aangaan, waarover ze zich kunnen verbazen en die ze leuk of aangenaam vinden om te horen. Dat zijn allemaal ingangen die de spreker kan benutten bij het zoeken naar voordelen.4


    Net als voor ethos geldt ook voor pathos dat inhoud en dosering moeten worden afgestemd op hoorder en situatie. Een actievoerder gaat anders met pathos om dan een deelnemer aan een vergadering. Maar ze kunnen er allebei niet buiten.


    Samengevat: met pathos beïnvloedt een spreker de emotionele factoren die een rol spelen bij oordelen en keuzes. Voor sprekers van nu betekent dat vooral dat een hoorder meer bereid is iets van een spreker aan te nemen wanneer uit de woorden van de spreker blijkt dat hij iets positiefs (nuttigs, aangenaams of voordeligs) te bieden heeft.


    Het derde overtuigingsmiddel dat Aristoteles onderscheidt is logos, het gebruik van argumenten. Mensen laten zich graag overtuigen door argumenten. Ze denken namelijk van zichzelf dat ze zulke redelijke wezens zijn. Dat is maar de vraag. Mensen zijn in ieder geval niet uitsluitend rationele wezens. Gevoel en verstand staan niet los van elkaar. Vaak is een 'redelijk beargumenteerde keuze' in feite een rationele parafrase van een emotioneel proces. Daarom ook laten mensen zich niet zonder meer overtuigen door elk redelijk argument, maar vooral door argumenten die in hun straatje passen, die aansluiten bij wat ze 'eigenlijk altijd al vonden' of 'eigenlijk altijd al deden'. Deze argumenten raken hen emotioneel, omdat ze passen in hun systeem van normen en waarden. Ze raken aan wat zij belangrijk vinden.


    Daarom overtuig je een kind niet met het argument, dat het niet moet snoepen, omdat dat slecht is voor zijn gebit. Dat interesseert hem niet. Zoals Socrates ooit zei: 'Het is niet moeilijk Atheners te prijzen in Athene.' En zoals elke verkoper weet: het is heel moeilijk ijskasten te verkopen aan Eskimo’s.


    Waar je ook over spreekt, er zijn altijd bepaalde feiten in het spel. Met die feiten te redeneren op een overtuigende manier, die bijdraagt tot het ethos van de spreker en het pathos van de hoorder, dat is het terrein van Aristoteles' logos.


    Aristoteles onderscheidt twee hoofdvormen van redeneren in persuasief taalgebruik en hij gaat uitvoerig in op manieren om die redeneervormen in allerlei verschillende gevallen te gebruiken. De redeneervormen zijn:


    - het PARADEIGMA, het 'voorbeeld', de inductieve redeneervorm


    - het ENTHYMEMA, de 'onderbouwde bewering', de deductieve redeneervorm


    Aristoteles begint met het voorbeeld, omdat, zo zegt hij, het gebruik van voorbeelden een vorm van inductie is en inductie de primaire bron van kennis is. Inductie is namelijk gebaseerd op waarneming en waarneming is de eerste aanleiding tot inzicht.


    Bij inductie wordt op grond van overeenkomst in waarneming een waarschijnlijkheid uitgesproken. Als ik 999 zwarte raven voorbij heb zien vliegen, zal de volgende raaf ook wel zwart zijn. Dan kan de conclusie worden getrokken, dat alle raven zwart zijn. Inductie is een 'bescheiden' redeneervorm in de zin dat de spreker niet pretendeert dat zijn conclusie een absolute waarheid is.


    In persuasief taalgebruik neemt de inductieve redenering de gedaante van het voorbeeld aan. In dit geval namelijk is een lange opsomming van analoge gevallen alleen maar saai voor de hoorder. Bovendien kan een pakkend voorbeeld al genoeg zijn om de hoorder tot de gewenste conclusie te brengen.


    Voorbeelden kunnen waar gebeurd zijn, of fictief. Een fictief voorbeeld gebruik je als je een koppeling legt met een verhaal of sprookjesfiguur: 'Ik ben toch zeker Sinterklaas niet!' Als je waar gebeurde voorbeelden zoekt, kom je algauw in het verleden terecht. Zo kwamen Romeinen graag aanzetten met het voorbeeld van hun roemruchte voorouders uit de goede oude tijd, om hun standpunt te verdedigen. Maar voorbeelden uit het heden zijn ook mogelijk: gehandicapte topsporters als voorbeeld van wilskracht, een soapserie als voorbeeld van oversimplificatie (of juist als spiegel van de samenleving: dat hangt van het gehoor af). Een voorbeeld kan ook de vorm van een anekdote aannemen, een verhaaltje ter illustratie.


    Volgens Aristoteles werken waar gebeurde voorbeelden het sterkst en zijn voorbeelden in ieder geval minder krachtig in hun effect op de hoorder dan enthymemen. Het beste gebruik van het voorbeeld is in combinatie met een enthymeem en liefst erna, zodat het voorbeeld de rol van 'getuige' krijgt.


    Het geheel ziet er dan bijvoorbeeld zo uit: 'Ik denk, dat we de verfpoot van ons concern beter kunnen zien kwijt te raken, omdat (en dan feiten, cijfers et cetera). Zachte heelmeesters maken nu eenmaal stinkende wonden (dit is de onderbouwde bewering). Kijk maar eens wat er geworden is van het concern X, dat heeft nagelaten zo'n moedige beslissing te nemen (het voorbeeld als getuige).'


    Tegenwoordig wordt veel gebruikgemaakt van voorbeelden om mensen te overtuigen, van fictieve voorbeelden en van bekende-personen-als-voorbeeld. Reclame berust vaak op voorbeelden en ook de persuasieve spreker kan ze niet missen. Het zoeken naar aansprekende voorbeelden hoort thuis in elke voorbereiding op een presentatie.


    Het 'enthymema', of enthymeem, de onderbouwde bewering, is juist de deductieve redeneervorm in retorische gedaante. De deductieve redeneervorm trekt op grond van een aantal gegevens een conclusie die claimt absoluut waar te zijn. Of dat ook inderdaad zo is, hangt af van de inhoud van de gegevens en van de relatie die wordt gelegd tussen gegevens en conclusie. Een deductieve redenering is bijvoorbeeld: 'Blauw is een rustgevende kleur. In de slaapkamer zoek je rust. Kies dus blauw voor de slaapkamer!'


    Veel deductie redeneert van algemeen gegeven naar concreet geval, maar dat hoeft niet. 'Als 's-Hertogenbosch ten noorden van Eindhoven ligt en Utrecht ten noorden van 's-Hertogenbosch, dan ligt Utrecht ten noorden van Eindhoven' is ook een vorm van deductie.


    Vanwege het absolute karakter van de deductieve redenering, zegt Aristoteles, is het enthymeem sterker in overtuigingskracht dan het voorbeeld. Het enthymeem dwingt de hoorder als het ware om met de spreker mee te denken.


    Aristoteles beschouwt het enthymeem als een soort van syllogisme,5 omdat het allebei deductieve redeneringen zijn. Maar het enthymeem kan van het syllogisme worden onderscheiden op verschillende gronden. Ten eerste hoeft het enthymeem niet alle stappen van de redenering te verwoorden. Dat is maar saai. Bovendien moet de redenering uit weinig stappen bestaan, omdat het anders te ingewikkeld wordt voor de hoorder. We kunnen uitgaan van het overbekende syllogisme dat altijd als voorbeeld wordt genomen:


    - Alle mensen zijn sterfelijk (de majorpremisse, of algemene regel)


    - Socrates is een mens (de minorpremisse, of het specifieke geval)


    - Socrates is sterfelijk (de conclusie)


    In enthymeemvorm zou je bijvoorbeeld kunnen zeggen: 'Zelfs Socrates is maar een mens en gaat dus ooit een keer dood.' De majorpremisse 'Alle mensen gaan dood (in ieder geval is tot nu toe niemand blijven leven)' wordt bekend verondersteld. Nog een stap verder zeg je: 'Zelfs Socrates gaat een keer dood', waarbij beide premissen impliciet blijven. In dat geval gebruik je een 'gnome', dat wil zeggen een pakkende uitspraak, een slogan, een oneliner.


    Deze oneliners zijn bij uitstek geschikt om op het pathos te spelen. Dat houdt vanzelf ook in dat het succes ervan wordt bepaald door de aard van het gehoor. 'Besturen is bestelen' zal sommigen heerlijk in de oren klinken, maar bij een ander gehoor heb je het meteen verbruid. 'Mensen zijn rare dieren' kan het heel goed doen, maar niet bij een gehoor van strenggelovigen, voor wie het scheppingsverhaal heilig is.


    Overigens kan het ook effectief zijn bij een oneliner om de conclusie weg te laten: 'Zijn niet alle mensen sterfelijk?' Heel mooi zijn de zogenaamde enthymematische zinnen, waarbij premissen en conclusie in één zin zitten opgesloten: 'Mensen moeten niet bovenmenselijk willen presteren.'


    Doordat het enthymeem een deel van de redenering kan weglaten, werkt het activerend op de hoorder. De hoorder moet meedenken. Daarom zijn enthymemen het effectiefst als ze bij de hoorder een reactie oproepen van: dat dacht ik al, of: aha, zit dat zo! Goede enthymemen strelen de hoorder, doordat ze hem bevestigen in zijn waardeoordelen en hem op het juiste intellectuele niveau aanspreken. Goede enthymemen bevatten pathos.


    Een tweede onderscheid tussen een enthymeem en een syllogisme is dat in een enthymeem de al dan niet weggelaten premissen niet absoluut waar hoeven te zijn. Dat was bij het voorbeeld van 'Blauw voor de slaapkamer!' in elk geval niet zo. De hoorder wordt door de redenering overtuigd, als hij de premissen waar, waarschijnlijk of aannemelijk vindt!


    Dat betekent niet, dat een spreker maar van de raarste of meest vergezochte premissen kan uitgaan om zijn doel te bereiken. Aristoteles maakt hier expliciet een punt van. Waarheid, waarschijnlijkheid en aannemelijkheid hebben met elkaar te maken. De meeste hoorders zijn heel goed in staat zin en onzin van elkaar te scheiden, en een spreker heeft het het gemakkelijkst als hij kan werken met premissen die door de meeste mensen als waar of waarschijnlijk worden ervaren. Voor Aristoteles is het sterkste argument waar.


    Toch openen de twee kenmerkende eigenschappen van het enthymeem premissen kunnen weggelaten worden en de premissen hoeven alleen maar waar, waarschijnlijk of aannemelijk te zijn voor de betreffende hoorder een wereld van persuasieve mogelijkheden. Het weglaten van premissen die in de belevingswereld van de hoorder heel 'waar' zijn, is ethos, pathos en logos in één klap tegelijk. 'Glas in de glasbak! Zo help je het milieu.' Als de spreker de verzwegen premisse 'Het is goed om het milieu te helpen' wel had uitgesproken, zou hij de hoorder alleen maar hebben geïrriteerd (ja, dat weet ik zelf ook wel). Door de premisse weg te laten maakt de spreker duidelijk dat hij een overtuiging met de hoorder deelt. Er is common ground.


    Door premissen weg te laten kun je ook suggereren dat spreker en hoorder het over de redenering eens zijn. Reclame maakt ook hier dankbaar gebruik van. Zo kunnen we bij wijze van voorbeeld bekende supermarktslogans bekijken als maximaal verkorte syllogismen. 'Ik ga voor EDAH!' levert als syllogisme op:


    - De beste kruidenier verdient de meeste klanten


    - EDAH is de beste kruidenier


    - Ik ga voor EDAH (EDAH verdient de meeste klanten)


    Het sterke in deze slogan is de ik-boodschap. Hij nodigt uit tot identificatie van zender en ontvanger. Daarmee wordt kritische vragen ('Hoezo is EDAH de beste kruidenier?') de kop ingedrukt.


    "s Lands grootste kruidenier blijft op de kleintjes letten' is te herleiden tot dit syllogisme:


    - Wie op de kleintjes let, spaart geld


    - 's Lands grootste kruidenier blijft op de kleintjes letten (Albert Heyn let op de kleintjes)


    - Als je bij Albert Heyn koopt, spaar je geld


    Hier klopt helemaal niets van. De logische conclusie uit de premissen zou zijn dat Albert Heyn geld spaart, niet de klant. Maar juist de onlogische transfer van een zuinige kruidenier naar een geldbesparende klant geeft de boodschap haar retorische kracht. Albert Heyn wordt er een soort lichtend voorbeeld mee van spaarzaamheid-in-welstand.


    Samengevat: bij logos, het gebruik van argumenten in de retorica, kun je inductief en deductief redeneren. Het eerste doe je door het gebruik van voorbeelden. Daarmee maak je je bewering waarschijnlijker. Enthymemen (en gnomen) zijn de retorische vorm van deductie. Op grond van (eventueel weggelaten) premissen die voor de hoorder tenminste aannemelijk zijn, wordt een conclusie getrokken die pretendeert absoluut waar te zijn.


    Aristoteles besteedt veel aandacht aan de manier waarop je de redeneervorm van het enthymeem (inclusief de gnome) in concrete gevallen kunt invullen. Hij onderscheidt daarbij de dingen die eigen zijn aan de betreffende kwestie, de 'idia', en de algemene redeneermodellen, de 'topoi' (enkelvoud 'topos').


    'Eigen' aan de betreffende kwestie zijn de feiten van de kwestie zelf. Het is van belang daar zoveel mogelijk van te weten. Hoe meer de spreker van het onderwerp af weet, des te gemakkelijker zal hij argumenten vinden om zijn mening kracht bij te zetten.


    De elementen die in een bepaald geval mogelijkheden voor ethos of pathos bieden, zijn ook 'eigen' aan de betreffende kwestie. Sterker nog, de mogelijkheid tot pathos schuilt vaak juist in de specifieke gegevens van de betreffende kwestie, in dat ene schrijnende of hartverwarmende detail.


    De 'voordelen voor de hoorder' (pathos!) die in een bepaald geval uit de piramide van Maslow kunnen worden gehaald, zijn dus ook idia, namelijk eigen aan de kwestie en per geval verschillend.


    Met de 'eigen dingen' kan de spreker al een heel eind komen. In de volgende argumentatiemogelijkheden zijn ze bijvoorbeeld trapsgewijs benut:


    - bewering: 'We moeten fuseren'


    - want (Maslow-piramide, eerste trap): dat is onze enige overlevingskans (onderbouwing met feiten, cijfers), of


    - (Maslow, trapje hoger): dat levert grotere financiële veiligheid op (onderbouwing met feiten, cijfers), of


    - (nog wat hoger): daar worden we groter en beter van (onderbouwing met feiten, cijfers), of


    - (hoogste trap): de fusie levert een uniek nieuw bedrijf op (onderbouwing met feiten, cijfers).


    Zoals uit dit voorbeeld blijkt, heeft de spreker nog een tweede element nodig om zijn argumentatie stevig op poten te zetten. Er moet namelijk een relatie tussen bewering en onderbouwing zijn. Daarvoor kan hij gebruikmaken van algemeen aanvaarde redeneermodellen, de topoi. In het bovenstaande voorbeeld was dat het overbekende redeneermodel van 'oorzaak en/of gevolg', dat hier aangegeven wordt door 'want'. Topoi zijn 'plaatsen' of rubrieken waar je enthymemen (en redeneringen in het algemeen) kunt vinden. Aristoteles noemt ze ook koinoi topoi, 'gemeenschappelijke plaatsen'. Ze hebben geen inhoud van zichzelf en kunnen op uiteenlopende kwesties worden toegepast, al naar gelang de behoefte van de spreker. Topoi zijn posities die je inneemt of manieren om tegen een bepaalde kwestie aan te kijken. Het zijn manieren om te redeneren die door de meeste mensen als geldig worden geaccepteerd.6


    De topoi op zich bieden geen mogelijkheid voor ethos of pathos. Ethos en pathos bereikt de spreker door een topos zo effectvol mogelijk in te vullen met de idia, de 'eigen dingen' van de betreffende kwestie.


    Aristoteles noemt achtentwintig vindplaatsen voor enthymemen in zijn Retorica. Het gaat onder andere om de volgende soorten redeneringen:


    


    een redenering op basis van dilemma, een dwingende keuze uit twee dingen


    Vaak gaat er een zekere dreiging uit van een dilemmaredenering: 'Je geld of je leven', of: "t Is pompen of verzuipen. Verzuipen willen we niet, dus...' Een mildere vorm van dilemma is de truc van de huis-aan-huisverkoper: 'Wilt u één pakje wasknijpers kopen of twee?' Je kunt ook werken met een dwingende keuze uit meer dingen. Als de keuze maar dwingend is. Bijvoorbeeld: 'Mijn cliënt kan maar drie motieven hebben gehad om de misdaad, waar hij zo geheel ten onrechte van wordt beschuldigd, te hebben gepleegd: hartstocht, geldzucht of bloeddorst. Hartstocht is uitgesloten, gezien de beheerste persoonlijkheid van mijn cliënt. Zoals u weet is mijn cliënt bovendien multimiljonair en valt hij flauw bij het zien van bloed. Mijn cliënt kan de moord dus onmogelijk hebben gepleegd.'


    


    een redenering op basis van tegenstelling


    De spreker gebruikt tegengestelde begrippen om een conclusie te bereiken, zoals in het voorbeeld: 'Als oorlog de oorzaak van de ellende is, moetje proberen door vrede de dingen weer in orde te brengen.' Een ander voorbeeld is: 'Zelfbeheersing is een goede eigenschap, want onbeheerstheid is een slechte eigenschap.' Overigens kan iedere topos ook omgekeerd worden gebruikt. Hij kan gebruikt worden om iets aan te tonen, maar net zo goed om een redenering aan te vechten. Neem deze aanvechting op basis van de topos van tegenstelling: 'Het feit dat de meeste mannen graag een broek dragen betekent nog niet, dat de meeste vrouwen graag een rok dragen.'


    


    een redenering op basis van gelijke verhoudingen of juist ongelijke verhoudingen


    Dit model heeft bekende voorbeelden: 'Als u mag roken in de klas, mogen wij eten.' Hier gaat het om gelijke verhoudingen. Maar ook de variant van de ongelijke verhoudingen is populair: 'Noblesse oblige.' Of: 'Quod licet jovi, non licet bovi.' ('Ik mag nou eenmaal meer dan jij.')


    


    een redenering op basis van 'meer en minder of evenveel'


    Dit is een buitengewoon nuttige, in allerlei gevallen toepasbare redeneervorm. Bekend in deze categorie zijn uitspraken van het type: 'Wie in staat is tot moord, is zeker in staat tot diefstal', of algemener gezegd: wat voor het meerdere geldt, geldt zeker voor het mindere. Als verkoopargument krijgt deze topos een heel andere verschijningsvorm: 'Vindt u dat duur?! Wat is nou negenhonderd gulden voor zo'n fantastisch colbert dat wel tien jaar meegaat! Wat kost u dat per dag? Praktisch niks!'


    


    een redenering op basis van tijdsrelatie


    De spreker kan eerder gedrag in verband brengen met het heden. Bijvoorbeeld: 'Toen zei of deed je... dan moet je dat nu ook zeggen of doen.' Maar omdat elke topos ook omgekeerd gebruikt kan worden, valt hier net zo goed onder: 'Het feit dat je toen... deed, wil niet zeggen, datje dat nu weer moet doen.' De spreker kan ook een verband leggen tussen huidig gedrag en toekomstig gedrag: 'Ik wil dit niet doen, want ik wil geen precedent scheppen.' Of hij kan stellen dat hij juist wel een precedent wil scheppen: 'Met deze straf voor jou wil ik voor eens en voor altijd duidelijk maken, dat...'


    


    een redenering op basis van definitie


    Een definitie werkt retorisch als zij persuasief ingekleurd is, dat wil zeggen, als de definitie aangeeft hoe de spreker erover denkt. 'Retorica is volksverlakkerij', 'Retorica is de enige manier om de weg te vinden in het taalverkeer.' Ook met de definitie op basis van het 'onderscheidende kenmerk binnen de soort', de door Aristoteles vaak gebruikte manier van definiëren, kun je retorisch, persuasief, te werk gaan: 'Mensen zijn rare dieren', 'Een brommer is een dodelijke fiets', 'Bayer, dat is een aspirine die werkt!'


    


    een redenering op basis van autoriteit


    De spreker stelt dat de onderbouwing van zijn bewering te vinden is in de autoriteit, de deskundigheid van iemand anders: 'Die-en-die vindt, vond, doet of deed het ook en die heeft er verstand van.' Statistieken en cijfermateriaal in het algemeen worden tegenwoordig veel gebruikt als autoriteitsargument. Wat het Centraal Bureau voor de Statistiek heeft berekend, geldt als afdoende onderbouwing voor een beleidsmaatregel. Een fabrikant die triomfantelijk verwijst naar de goede score van zijn product in een test van de Consumentengids, maakt ook gebruik van het autoriteitsargument.


    


    een redenering op basis van analogie (overeenkomst)


    Dat kan een overeenkomst in inhoud zijn, een vergelijking met een soortgelijk geval. Bijvoorbeeld: 'We hebben geen haast; Keulen en Aken zijn ook niet op één dag gebouwd.' Of: 'Als leren schoenen warmer zitten dan schoenen van rubber, zal dat met jassen wel net zo zijn.' Het kan ook gaan om een analogie, een overeenkomst, in de redeneervorm. Dit werkt vooral goed bij de aanvechting of weerlegging van een argument. De tweede spreker neemt dan de redeneervorm van de eerste spreker over om aan te tonen dat de eerste spreker ongelijk had (een vaak gehoorde opmerking daarbij is: 'Dan kun je net zo goed zeggen dat...'). Bijvoorbeeld: 'Roken kan niet verkeerd zijn, want God zelf schonk ons de tabaksplant.' 'Ja, en hij "schonk" ons ook arsenicum en giftige paddenstoelen!'


    


    een redenering op basis van 'oorzaak en/of gevolg'


    Deze topos is bijna onuitputtelijk en ook zeer geschikt voor omkering. 'Het is fijn om mooi te zijn, want dan heb je makkelijk succes.' 'Het is helemaal niet fijn om mooi te zijn, want dan krijg je te maken met haat en nijd.'


    


    een redenering op basis van onwaarschijnlijkheid


    Je betoogt dat iets wel zo moet zijn, juist omdat er geen waarschijnlijkheidsredenering voor te vinden is. Dit is de onderbouwing van allerlei diepe overtuigingen: 'Credo quia absurdum' ('Ik geloof erin, juist omdat het zich aan de logica onttrekt'). Of je betoogt dat een bepaalde onwaarschijnlijkheid juist voor je stellingname pleit: 'Als O.J. Simpson Nicole Brown echt had vermoord, had hij heus die bloedsporen wel verwijderd', want het is onwaarschijnlijk dat een moordenaar niet probeert om geen sporen achter te laten.


    


    een redenering door 'op de man te spelen'


    Je gaat in op iemands motieven, betrekt belastende feiten over een persoon bij de argumentatie, of valt iemands recht van spreken aan. 'Op de man spelen' staat bekend als het 'argumentum ad hominem', redeneren met behulp van de persoon. 'Wat is het weer een rotzooi in de keuken!" Ach wat, ga jij de auto liever stofzuigen!' (de eerste persoon had geen recht van spreken). Of: 'God geeft de mensen geluk om ze hun ongeluk beter te laten voelen' (ingaan op de verkeerde motieven van iemand). Of: 'Piet is ongeschikt voor de functie: in zijn vorige job is hij er met de kas vandoor gegaan' (belastende feiten in de argumentatie betrekken).


    


    een redenering op basis van woord of naamsbetekenis


    Je stelt dat de betekenis van een woord of naam op zich al een argument is. 'Die inlegzooltjes heten niet voor niets "geurvreters"!' 'Ik geef je een roosje, m'n Roosje...'


    


    Bij een aantal van de genoemde topoi en de daarbij gegeven voorbeelden kunnen liefhebbers van logica de wenkbrauwen bedenkelijk hebben gefronst. Sommige van de door Aristoteles genoemde toepassingen van de topoi worden door logici zelfs regelrecht onder de zogenaamde drogredenen, foutieve redeneringen, geplaatst.
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    De bedoeling van de topoi is niet om het kaf van het koren te scheiden in logisch opzicht. Elke topos kan voor meer of voor minder aanvechtbare redeneringen worden gebruikt. De topoi op zich staan namelijk los van de logische houdbaarheid van de redenering waarvoor ze worden gebruikt.


    Aristoteles stipt in de Retorica de kwestie van logische correctheid binnen de retorica wel even aan. Naast echte enthymemen onderscheidt hij namelijk nep-enthymemen, quasi redeneringen. Bij nep-enthymemen volgt de conclusie niet uit de premissen. Dat wordt alleen maar gesuggereerd. Over het algemeen genomen wijst Aristoteles op twee bronnen van logisch incorrect redeneren:


    - Er is geen of niet voldoende relevantie tussen premissen(n) en conclusie, zodat de conclusie logisch gezien niet houdbaar is.


    - Er is sprake van verbale dubbelzinnigheid, die de getrokken conclusie aannemelijk moet maken.


    Dat lijkt wat abstract, maar onze eigen dagelijkse praktijk biedt voorbeelden te over: 'Bloemkool is gezond, dus ik eet nooit meer een andere groente', 'Je kunt me vertrouwen, want ik heb je nooit bedrogen', 'Soldaten zijn misdadigers, want ze dragen wapens.' Bij alle drie voorbeelden is er wel enig verband tussen bewering en onderbouwing, maar logisch gezien is de conclusie niet te rechtvaardigen. Nog een voorbeeld van verbale dubbelzinnigheid: 'Het CDA is een groene partij, kijk maar naar hun logo.'


    De vraag rijst, waarom Aristoteles in zijn Retorica over nep-enthymemen spreekt. Wil hij op het mogelijk gebruik ervan wijzen? Wil hij ervoor waarschuwen? Of beide? Het is uit retorisch oogpunt in ieder geval beter om te spreken over de aanvechtbaarheid van redeneringen dan over absoluut foutieve redeneringen of 'drogredenen'. Een persuasieve spreker wil zichzelf beschermen tegen aanvallen op zijn argumentatie en hij weet dat niet alle argumentatie voor iedereen even aanvaardbaar of aanvechtbaar is. Want in het overtuigingsproces wordt de hoorder ook beïnvloed door andere dan strikt logische factoren, namelijk door eigen voorkeuren, door eerder gevormde overtuigingen, door antipathie en door sympathie.


    Normen en waarden spelen een rol bij het beoordelen van argumentatie. Binnen het retorisch proces ligt dat oordeel bij de hoorder. De persuasieve spreker zoekt dus naar argumenten die voor die ene bepaalde hoorder of groep hoorders ijzersterk zijn. Het is voor hem dan in ieder geval nuttig kennis te hebben van veelvoorkomende redeneervalkuilen. Wat de spreker met die kennis wil doen, is in principe aan hem. Maar het oordeel daarover aan de kritische hoorder.


    Bij logos het zoeken en gebruiken van argumenten hoort ook de weerlegging van een argument, het zoeken van een tegenargument. Want niet elke argumentatie is zomaar meteen afdoende. Algemeen gezegd kan een weerlegging zich concentreren op twee punten: de feitelijke onderbouwing van het argument, of de aard van de redenering van het argument. Deze corresponderen met de twee bronnen van argumentatie die Aristoteles noemt: de idia, de feiten die eigen zijn aan de kwestie, en de topoi, de algemene redeneermodellen.


    Als een weerlegger zich richt op de feitelijke onderbouwing van het argument, kan hij betogen dat die feitelijke onderbouwing ontbreekt: 'Op welke gegevens baseert u dat eigenlijk?' Hij kan ook stellen dat de feitelijke onderbouwing onvoldoende is: 'Inderdaad, studie X komt met de resultaten die u noemt, maar u verzuimt de studies Y en Z te vermelden, die een heel ander licht op de zaak werpen, mijn licht, welteverstaan.' Of hij kan zich richten op de hoedanigheid, de kwaliteit van de feitelijke onderbouwing. De onderbouwing is dan van inferieure kwaliteit, of uit verdachte bron: een mooie kans om indirect op de man te spelen, want een spreker die met zulk feitenmateriaal komt, kan zelf natuurlijk ook niet veel soeps zijn.


    Voor een weerlegging van de aard van de redenering is kennis van de topoi van belang, evenals kennis van de bronnen van aanvechtbaar redeneren, dat wil zeggen, gebrek aan relevantie tussen premisse(n) en conclusie en verbale dubbelzinnigheid. De weerlegging kan plaatsvinden op basis van de topos van het argument. Zo kun je een oorzaak-gevolgredenering weerleggen door de relatie van oorzaak en gevolg aan te vechten. Een dilemmaredenering kun je weerleggen door aan te tonen dat er niet twee, maar meer mogelijkheden zijn. Voorbeelden analogieredeneringen kun je weerleggen door aan te tonen dat het voorbeeld of de vergelijking niet van toepassing is op het onderwerp.


    Als een spreker te maken krijgt met veel weerlegging van zijn argumentatie, moet dat trouwens ook aanleiding zijn tot kritische zelfreflectie: de kans is groot dat zijn argumentatie onvoldoende pathos bevatte. Als hij zijn hoorder iets positiefs (aangenaams, voordeligs, nuttigs) in het vooruitzicht had gesteld, zou hem heel wat weerlegging bespaard zijn gebleven.


    Zo hebben we kennisgemaakt met de drie verbale middelen waarmee de spreker de hoorder kan bespelen: ethos, pathos en logos. Aristoteles legt er nadruk op dat een spreker eerst van deze middelen moet af weten, voordat hij concreet aan het maken van een presentatie kan beginnen, net zoals je eerst moet weten dat een huis uit stenen, cement, hout en nog een paar onderdelen bestaat, voordat je je kunt afvragen hoe een specifiek huis eruit moet gaan zien.


    


    Ter afsluiting van dit hoofdstuk volgt nu een voorbeeld uit de praktijk. Evenals de twee voorbeelden die nog zullen volgen is dit voorbeeld niet uit de directe actualiteit gekozen, maar uit het recente verleden. De keuze is gevallen op echte 'classics'. In alle gevallen betreft het toespraken die in het Engels werden uitgesproken en zo zijn ze hier ook opgenomen. Want wij nuchtere Nederlanders kunnen nog wel wat leren van de durf en de artisticiteit waarmee deze Engelstalige sprekers zich wisten uit te drukken.


    Op 13 mei 1940 sprak Winston Churchill voor het Lagerhuis in Londen. Zijn coalitiekabinet was drie dagen oud. Dezelfde avond werd de toespraak over de BBC-radio uitgezonden. Deze toespraak was de eerste van een reeks waarin Churchill de Engelse bevolking motiveerde de strijd tegen Adolf Hitler aan te gaan.


    In het licht van het voorafgaande kun je je over deze toespraak nu drie vragen stellen:


    1 Op welk ethos stuurt Churchill aan?


    2 Op welk pathos stuurt hij aan ?


    3 Welke argumenten gebruikt hij daarbij ?


    


    Dit zei Winston Churchill in Londen, op 13 mei 1940:


    It must be remembered that we are in the preliminary stage of one of the greatest battles in history, that we are in action at many points in Norway and in Holland, that we have to be prepared in the Mediterranean, that the air battle is continuous and that many preparations have to be made here at home. In this crisis I hope I may be pardoned if I do not address the House at any length today. I hope that any of my friends and collegues, or former collegues, who are affected by the political reconstruction, will make all allowance for any lack of ceremony with which it has been necessary to act. I would say to the House, as I said to those who have joined the government: 'I have nothing to offer but blood, toil, tears and sweat.'


    We have before us an ordeal of the most grievous kind. We have before us many, many long months of struggle and of suffering. You ask, what is our policy ? I will say: 'It is to wage war, by sea, land and air, with all our might and with all the strength that God can give us: to wage war against a monstrous tyranny, never surpassed in the dark lamentable catalogue of human crime.' That is our policy. You ask, what is our aim? I can answer in one word: victory victory at all costs, victory in spite of all terror, victory, however long and


    hard the road may be; for without victory, there is no survival. Let that be realized; no survival for the British Empire; no survival for all that the British Empire has stood for, no survival for the urge and impulse of the ages, that mankind will move forward towards its goal.


    But I take up my task with buoyancy and hope. I feel sure that our cause will not be suffered to fail among men. At this time I feel entitled to claim the aid of all, and I say: 'Come, then, let us go forward together with our united strength.'


    (Voor antwoorden op de vragen zie noot 7 van dit hoofdstuk.)

  


  
    De vijf taken van de spreker


    Dames en heren, in de trein hiernaar toe vroeg ik mij af, wat ik zou gaan zeggen over het onderwerp waarvoor u zo vriendelijk was mij als spreker uit te nodigen. Eerlijk gezegd is dit onderwerp, 'Zinsbouw in de dichtkunst', niet helemaal mijn terrein. Zoals de inleider al zei, ben ik gespecialiseerd in computerprogramma's voor het grammaticaonderwijs. Ook moet ik bekennen dat ik nog nooit had gehoord van uw genootschap. Tot mijn verbazing zie ik nu dat u met zovelen bent gekomen. Daar had ik niet op gerekend. Ik hoop dat u de hand-outs met elkaar wilt delen. Bovendien hoor ik net dat mij een kwartier spreektijd is toegedacht. Ik dacht dat het een halfuur zou zijn. Enfin. 'Zinsbouw in de dichtkunst', dames en heren, dat is een ruim onderwerp. Ik zal mij daarom ertoe beperken een aantal punten aan te stippen...


    Deze spreker kan het wel vergeten. Niet alleen was hij onvoorbereid op de situatie, hij heeft in een paar zinnen ook zijn gehoor geheel tegen zich ingenomen. Maar zijn fundamentele fout is dat hij geen doel heeft. Hij wil niets specifieks bereiken. Dat kan ook niet, want hij heeft verzuimd de eerste en belangrijkste stap van een spreker te zetten, namelijk een op het gehoor afgestemde invalshoek te kiezen binnen het gegeven onderwerp.


    Hoe moetje het dan doen? Op welke manier kan een spreker zich voorbereiden op een presentatie van zijn denkbeelden die de hoorder overtuigt? De klassieke retorica biedt de methode.
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    Aristoteles gaf in zijn Retorica al aan dat de voorbereiding van een spreker verschillende fasen kent. De spreker moet eerst bedenken wat hij zo ongeveer gaat zeggen, dan hoe hij het gaat zeggen en in welke volgorde, en ten slotte moet hij de zaak ook nog overtuigend brengen. Aristoteles stipte ook aan dat er bij dit laatste vaardigheden vereist zijn die verwant zijn aan de vaardigheden van een acteur.


    In navolging van Aristoteles werd de voorbereiding van de spreker gestandaardiseerd in een vijfstappenplan, dat waarschijnlijk voor het eerst werd geformuleerd door Aristoteles' leerling Theophrastos. Wij danken onze kennis van deze standaardbenadering aan de Romeinen. De Romeinse retorici beschreven het proces om tot een geslaagde presentatie te komen in vijf fasen, vijf stappen, de 'vijf taken van de spreker':


    1 De INVENTIO: (de 'vinding') bedenken wat je gaat zeggen


    2 de DISPOSITIO: (de 'ordening') de opbouw van je verhaal


    3 de ELOCUTIO: (de 'stijl') het zoeken van de juiste woorden


    4 de MEMORIA: (het 'memoriseren') de mentale voorbereiding


    5 de ACTio: (het 'doen') de presentatie


    


    Deze vijf taken waren gemeengoed in de Romeinse retorenscholen. Zozeer zelfs dat er in Cicero's De oratore (De spreker) enigszins geringschattend over gesproken wordt, in de trant van 'Ja ja, dat weten we wel, maar om een goede spreker te zijn, daar komt nog heel wat voor kijken'.


    En inderdaad, overtuigend spreken is een kunst en een vak, dingen waarin je nooit raakt uitgeleerd. Maar iedereen kan met zijn eigen specifieke talenten — proberen steeds verder te komen en intussen plezier beleven aan het spelen van het spel.


    Situaties waarin overtuigend moet worden gesproken, komen we dagelijks tegen. Proberen daarin beter te worden doe je door na te gaan in welke fasen het proces verloopt en daarmee in elke voorkomende situatie te oefenen. En daarvoor bieden de vijf taken van de spreker een goede methode. Net als bij de vervlochtenheid van ethos, pathos en logos geldt ook hier dat in de praktijk de strakke afbakening in vijf stappen niet opgaat. Vaak ben je met meer onderdelen tegelijk bezig, en in ieder geval grijpen ze voortdurend in elkaar. Maar het werkt verhelderend de zaken gescheiden te bekijken. We beginnen dus met stap 1.


    Stap 1: bedenken wat je gaat zeggen


    Veel mensen denken dat het bedenken wat je gaat zeggen de enige taak van een spreker is en dat het daarna klaar is. Dat is helaas niet zo, maar deze eerste stap, de inventio, is wel van doorslaggevend belang voor succes. Centraal binnen de eerste stap staat het vinden van een overtuigingsdoel met de bijpassende argumenten. Daartoe kent de inventio ook zelf weer een aantal fasen of stappen die je als spreker moet zetten.


    HET ONDERWERP


    Om te beginnen moet je natuurlijk nagaan wat het onderwerp is en wat je daarover weet. Misschien zul je tot de conclusie komen dat dat laatste nogal tegenvalt. Dan is research nuttig, of liever: noodzakelijk.


    Maar onderwerpen hebben de vervelende eigenschap breed te zijn. Een onderwerp als 'Informatietechnologie in de eenentwintigste eeuw', 'De problemen van de bio-industrie', of 'Het belang van samenwerking in ons bedrijf' geeft de aspirantspreker alle aanleiding om badend in het zweet wakker te worden. Om van 'Zinsbouw in de dichtkunst' maar te zwijgen. Toch had de fictieve spreker van hierboven ook dit onderwerp de baas gekund, als hij zich had geconcentreerd op een specifieke invalshoek die zijn hoorders zou aanspreken. Hij had zijn specialisme kunnen benutten om een brug te slaan naar zijn hoorders, als hij zich binnen het onderwerp maar een doel had gesteld.


    Niemand kan een onderwerp in zijn geheel bespreken en elke poging daartoe maakt dat een presentatie retorisch gezien tot mislukking is veroordeeld. Elke spreker moet focussen op bepaalde aspecten van een onderwerp. Een persuasieve spreker moet bovendien een specifieke invalshoek kiezen die past bij zijn eigen doelstelling en de aard van zijn gehoor. Dat bereikt hij door een overtuigingsdoel vast te stellen.


    HET OVERTUIGINGSDOEL


    Formuleer voor jezelf zo precies mogelijk, waarvan je de hoorder wilt overtuigen binnen het kader van het onderwerp. Daarmee bepaal je een benadering of invalshoek voor jezelf. Zorg ervoor dat het overtuigingsdoel niet weer zo breed wordt dat het het hele onderwerp omvat. Het moet zo specifiek mogelijk zijn en alvast een bijdrage leveren aan het pathos, door te verwijzen naar voordelen voor de hoorder.


    Een overtuigingsdoel kan bijvoorbeeld zijn: 'Ik wil mijn hoorders ervan overtuigen, dat een stapsgewijze invoering van nieuwe informatietechnologieën in ons bedrijf de veiligste en de goedkoopste weg is.' Of: 'Ik wil mijn hoorders ervan overtuigen dat de belangrijkste voorwaarde voor het succesvol aanpakken van de problemen in de bio-industrie de bewustwording van de directbetrokkenen is.' Of: 'Ik wil mijn hoorders ervan overtuigen dat korte communicatielijnen, binnen onze organisatie niet alleen de efficiëntie, maar ook het werkplezier bevorderen.' Of: 'Ik wil mijn hoorders ervan overtuigen, dat er zelfs een computerprogramma gemaakt kan worden om de zinsbouw van vrije verzen te verhelderen.' Deze voorbeelden maken meteen duidelijk dat het formuleren van een geschikt overtuigingsdoel niet mogelijk is als je niet weet wie je hoorders zijn.


    DE ANALYSE VAN DE HOORDER


    Het overtuigingsdoel moet toegesneden zijn op een bepaald gehoor, met bepaalde interesses en belangen, met bepaalde opvattingen en overtuigingen. Want een gehoor van varkensfokkers of van milieuactivisten, dat scheelt nogal wat. De blunderende spreker over 'Zinsbouw in de dichtkunst' had zichzelf op voorhand met een onmogelijke taak opgezadeld, omdat hij niet wist wie zijn hoorders waren. Alleen door je hoorders te analyseren kun je je overtuigingsdoel sterk en specifiek maken. Vraagje over je hoorders het volgende af:


    - Welke deskundigheid hebben zij wat betreft het onderwerp?


    - Zullen zij in principe positief, negatief of neutraal tegenover het overtuigingsdoel staan ?


    - Is het overtuigingsdoel belangrijk voor hen of niet?


    - Zijn zij in staat het overtuigingsdoel uit te voeren (in denken of daden)?


    Door middel van een analyse van de hoorders kun je nagaan of je overtuigingsdoel een haalbare kaart is of dat het bijgesteld moet worden. Want als je de hoorders iets vertelt wat ze niet willen horen, luisteren ze gewoon niet. Ze luisteren ook niet als ze je niet begrijpen. Of als het ze niet interesseert.


    En als je iets onmogelijks van ze vraagt, worden ze boos en gefrustreerd: 'Binnen een halfjaar moet de omzet verdubbeld zijn', gezegd tegen het magazijnpersoneel, zal niet veel positiefs opleveren. Terecht stuiten 'proefwerken over de hele stof' op woedende reacties.


    Als je de hoorders goed kent en als het onderwerp al vaker op tafel is geweest, evalueer dan je vorige overtuigingsdoel en stel het bij naar gelang de reacties die je hebt gekregen. Misschien wilde je te veel ineens en moet het overtuigingsproces in meer fasen verlopen.


    HET SELECTEREN VAN ARGUMENTEN


    De volgende activiteit is ondersteuning te verzamelen voor het overtuigingsdoel. Feiten, cijfers, voorbeelden enzovoort. Wees nog niet kritisch, ga alles na waarvan je denkt dat het je doel mogelijkerwijs ondersteunt. Als dit niet lukt, weet je kennelijk nog niet voldoende van het onderwerp. Of het overtuigingsdoel is niet haalbaar.


    Daarna ga je met behulp van de verzamelde ondersteuning argumenten zoeken en selecteren. Je probeert een — voorlopige argumentatie samen te stellen.


    Voor een goede selectie van argumenten ga je terug naar je analyse van de hoorders. Er zijn twee leidende vragen. De eerste is: 'Wat is er gemeenschappelijk aan wat ik wil en wat de hoorders vermoedelijk willen?' Daarmee zoek je naar common ground. Die ga je verwerken in je argumenten. Want zo versterk je het ethos, je impact als persoon. De tweede vraag luidt: 'Met welke argumenten maak ik het beste duidelijk, waar het voordeel voor de hoorders ligt? Wat past in hun straatje?' Zo werkje aan het essentiële pathos. Ook hier geldt: als het onderwerp in eenzelfde setting al eerder aan de orde is geweest, evalueer dan de vorige argumentatie. Blijf niet aankomen met dingen die kennelijk niet overtuigen.


    Om argumenten te vinden en vorm te geven, kun je de algemeen toepasbare topoi langslopen. Hoe meer ie vertrouwd raakt met deze redeneermodellen, des te sterker zul je merken dat kennis ervan het argumenteren een stuk eenvoudiger maakt. De volgende topoi zijn bijzonder geliefd:


    − een redenering op basis van analogie. Het zoeken naar vergelijkbare gevallen binnen of buiten het betreffende onderwerp.


    − een redenering op basis van oorzaak en/of gevolg. Of hieraan verwant: redeneren op basis van teken (iets is een teken van iets anders). Bijvoorbeeld: 'De bloei van de economie in de vs is een teken dat Bill Clinton een goede president is.'


    − een redenering op basis van autoriteit. Die-en-die zegt het en die kan het weten. Of, heel overtuigend: redeneren met cijfers en statistieken als autoriteiten.


    − een redenering op basis van 'meer en minder of evenveel'. Bij-voorbeeld: wat leveren we in (weinig), wat krijgen we ervoor terug (veel). Elke kosten-batenanalyse is op deze topos gebaseerd. Denk ook aan de geliefde variant hierop, de redenering 'a fortiori' ('wat voor het sterkere geldt, geldt zeker voor het zwakkere'): 'Als de reus Philips bijna op de fles ging door... te doen, moeten wij met ons kleine bedrijfje daar zeker niet aan beginnen.'


    − een redenering op basis van dilemma ('We hebben geen andere keuze, want...') of keuzemogelijkheden in het algemeen


    − een redenering op basis van tijdsrelatie ('vroeger, nu en in de toekomst')


    Om aansprekende argumenten te vinden kun je ook de piramide van Maslow langslopen. Redenen voor mensen om iets te willen of te doen zijn bijvoorbeeld: om te overleven (meestal figuurlijk), om geld te verdienen of te besparen, om tijd of moeite te sparen, om gezondheid, gemak of plezier te verwerven, om veiligheid te verwerven, om een behoefte of verlangen te bevredigen, om een gelegenheid te benutten, om eigen mensen te beschermen, om de baas te zijn, om populariteit, aanzien, lof of respect te verwerven, om uniek of nieuw te zijn.


    Houd bij de keuze van argumenten in het oog, dat je daarbij uiterst kritisch moet zijn. Je moet zorgen voor een survival of the fittest! Een paar ijzersterke argumenten mogen door je selectie heen komen om ongehinderd hun overtuigende werk te doen. Een lange opsomming van slappe argumentjes werkt alleen maar negatief. Houd de sterke combinatie van Aristoteles in gedachten: een enthymeem (een onderbouwde bewering, de compacte manier van argumenteren) met een 'voorbeeld als getuige'.


    DE STASISBENADERING


    Het is handig om bij de eerste stap, de inventio, ook iets te weten van de zogenaamde stasistheorie. Het begrip 'stasis' (zoiets als 'de hoofdreden waarom de spreker kan claimen een zinnig verhaal te hebben') werd bekend door Hermagoras van Temnos, die een retorisch werk schreef in de tweede eeuw voor onze jaartelling. De Romeinen werkten de stasistheorie verder uit.


    De stasistheorie is vooral toegespitst op de juridische spreker. Deze moet voordat hij argumenten gaat zoeken allereerst bepalen op welke lijn hij zal gaan zitten. Van sterk naar zwak kan hij:


    - het feit ontkennen ('Mijn cliënt kan het niet gedaan hebben, want hij was op het betreffende tijdstip op vakantie in China')


    - de definitie van het feit aanvallen ('Hij heeft het niet gestolen, maar gekregen')


    - het feit aannemelijk maken door oorzaken en omstandigheden ('Hij deed het voor z'n arme, zieke zusje')


    - een argument buiten de eigenlijke kwestie zoeken door bijvoorbeeld de procedure aan te vallen ('De andere partij heeft geen recht van spreken, want...')


    De spreker moet er trouwens wel rekening mee houden dat het kiezen van een zwakkere stasis impliciet aangeeft dat hij de sterkere stasis gewonnen geeft!


    Op deze manier geformuleerd is de stasistheorie van nut voor sprekers die een of andere vorm van verantwoording moeten afleggen. Ze kan dan als basis dienen voor het kiezen van de invalshoek en het overtuigingsdoel. Maar de stasistheorie kan ook zodanig worden opgerekt, dat ze van toepassing is op de beweringen van elke zakelijke, doelgerichte spreker.1 In ruime zin kun je stellen, dat zo'n spreker altijd bezig is met:


    - feiten van een kwestie vast te stellen


    - de aard van een kwestie te definiëren


    - de waarden die in het geding zijn te bespreken


    - gedragslijnen, tactieken en procedures uit te zetten


    De stasistheorie is, zoals gezegd, ontworpen voor verdedigende juridische retorica. Ze wil de centrale lijn voor de verdediging vinden. De meeste sprekers in andere vormen van persuasief taalgebruik zullen op meer dan één stasis tegelijk zitten. Zo zal in een discussie over het klonen van menselijk materiaal waarschijnlijk niet alleen de vraag aan de orde komen, wat klonen nu precies is, maar ook welke gewenste en ongewenste gevolgen de nieuwe technologie kan hebben en hoe we daarmee om moeten gaan. Toch kan de stasistheorie gebruikt worden als ondersteuning bij het zoeken van een invalshoek. Ze helpt de spreker om zijn eigen doelstelling helder te krijgen. Ook in een vergadering kan de stasisbenadering structuur in een dreigende chaos brengen: 'Waar zijn we nu eigenlijk mee bezig? Jij wilt al afspraken maken, voordat de feiten op tafel liggen!'


    DE DAGELIJKSE PRAKTIJK


    De benadering van stap i bedenken wat je in een gegeven situatie beter wel en beter niet kunt zeggen lijkt tijdrovend en omslachtig. Maar in wezen gaat het om de beschrijving van een proces dat zich bij elke goede persuasieve spreker afspeelt, soms onbewust, soms in een fractie van een seconde. Veel mensen kennen die ervaring, dat ze opeens wisten wat ze moesten zeggen. De beschrijving van het proces beoogt alleen maar het herhaalbaar te maken, zodat de spreker er greep op krijgt. Dan kan de spreker zijn eigen verbale prestaties beter regisseren in uiteenlopende situaties.


    Om het proces van de inventio voor jezelf concreet te maken is het interessant eens terug te denken aan de laatste keer dat je als spreker optrad, voor je werk, tijdens de vergadering van de sportvereniging of waar dan ook.


    - Had je van tevoren een overtuigingsdoel vastgesteld? Wat was dat?


    - Of: kun je nu achteraf vaststellen, wat je overtuigingsdoel was?


    - Had je van tevoren over de hoorder(s) nagedacht?


    - Of: hoe zou je de hoorder(s) achteraf analyseren?


    - Wat voor argumenten gebruikte je?


    - Bevatten de argumenten voordelen voor de hoorder?


    - Was de argumentatie effectief?


    - Is dat verklaarbaar?


    - Is het doel bereikt?


    - Wat had achteraf gezien beter gekund?


    Ter afsluiting volgt nu de radiotoespraak, die Jawaharlal Nehru hield na de moord op Mahatma Gandhi (door een nationalistisch gezinde Hindoe).


    In het licht van de inventio kunnen over deze tekst weer vragen worden gesteld:


    a) Wat is Nehru's overtuigingsdoel?


    b) Hoe schat Nehru de houding van de hoorders in wat L treft onderwerp en overtuigingsdoel ?


    c) Hoe zoekt hij common ground?


    d) Welke voordelen stelt hij in het vooruitzicht ?


    e) Wat voor argumenten gebruikt hij daarbij ?


    Dit zei Jawaharlal Nehru in Delhi, op 30 januari 1948:


    Friends and comrades, the Iight has gone out of our lives and there is darkness everywhere. I do not know what to teil you and how to say it. Our beloved leader, Bapu as we called him, the father of the nation, is no more. Perhaps I am wrong to say that. Nevertheless, we will not see him again as we have seen him for these many years. We will not run to him for advice and seek solace from him, and that is a terrible blow, not to me only, but to millions and millions in this country, and it is a little difficult to soften the blow by any other ad-vice that I or anyone else can give you. The light has gone out, I said, and yet I was wrong. For the light that shone in this country was no ordinary light. The light that has illumined this country for these many years will illumine this country for many more years, and a thousand years later that light will still be seen in this country and the world will see it and it will give solace to innumerable hearts. For that light represented the living truth... the eternal truths, reminding us of the right path, drawing us from terror, taking this ancient country to freedom. All this has happened when there was so much more for him to do. We could never think that he was unnecessary or that he had done his task. But now, particularly, when we are faced with so many difficulties, his not being with us is a blow most terrible to bear.


    A madman has put an end to his life, for I can only call him mad who did it, and yet there has been enough of poison spread in this country during the past years and months, and this poison has had effect on people's minds. We must face this poison, and we must face all the perils that encompass us and face them not madly or badly but rather in the way that our beloved teacher taught us to face them. The first thing to remember now is that no one of us dare misbehave because we are angry. We have to behave like strong and determined people, determined to face all the perils that surround us, determined to carry out the mandate that our great teacher and our great leader has given us, remembering always that if, as I believe, his spirit looks upon us and sees us, nothing would displease his soul so much as to see that we have indulged in any small behaviour or any violence.


    So we must not do that. But that does not mean that we should be weak, but rather that we should in strength and in unity face all the troubles that are in front of us. We must hold together, and all our petty troubles and difficulties and conflicts must be ended in the face of this great disaster. A great disaster is a symbol to us to remember all the big things of life and forget the small things, of which we have thought too much.


    (Voor de antwoorden zie noot 2 van dit hoofdstuk.)


    Samenvatting INVENTIO


    - (ver)ken het onderwerp


    - formuleer een voorlopig overtuigingsdoel


    - (ver)ken de hoorders


    - stel het overtuigingsdoel eventueel bij


    - verzamel onderbouwing voor het overtuigingsdoel


    - kies argumenten


    - let op common ground en pathos (voordelen voor de hoorder)


    Stap 2: de opbouw van de presentatie


    Nadat de spreker heeft bedacht wat hij zo ongeveer wil gaan zeggen, moet hij zich afvragen in welke volgorde hij het wil gaan zeggen. Hij gaat zich bezighouden met de opbouw van zijn presentatie, de dispositio (ordening) van de elementen. Waarschijnlijk zal hij hierbij zijn argumentatie en wellicht ook zijn overtuigingsdoel nog wat bijstellen. In ieder geval moet hij nu zijn overtuigingsdoel vertalen in een stellingname.


    Ook over de opbouw van een persuasieve tekst heeft Aristoteles dingen gezegd waar wij ons voordeel mee kunnen doen. Hij verzette zich tegen retorische handboeken van zijn tijd, waarin de nadruk werd gelegd op de krullen en tierelantijnen om de presentatie mee op te sieren. Aristoteles daarentegen wijst erop, dat de spreker zich vooral moet concentreren op het betoog, dat de kern van diens boodschap vormt: de stellingname en de onderbouwing daarvan (de argumentatie).


    Voor een eenvoudige, zakelijke presentatie is dit in feite af-doende. Maar vaak is een of andere vorm van opening nodig om de hoorder in de gewenste stemming te brengen. Dat geldt ook voor het slot van de presentatie. Daar is enige vorm van afsluiting handig om de hoorder nog even flink te bespelen, voordat de keuze aan hem wordt gelaten. En, zegt Aristoteles, als het nodig is dat de spreker informatie over het onderwerp geeft voordat hij aan zijn stellingname kan toekomen, moet deze informatie alvast naar het overtuigingsdoel toe werken.


    De Romeinse retorica borduurde voort op wat Aristoteles zei en kwam tot het volgende model voor de opbouw van een presentatie:


    - EXORDIUM: de opening. De spreker moet de aandacht en de sympathie van de hoorder winnen. Hij moet met iets komen wat al meteen zijn ethos onderstreept.


    - NARRATIO: de spreker geeft informatie over het onderwerp, en wel zo dat hij alvast naar zijn overtuigingsdoel toe werkt.


    - PROPOSITIO: de spreker stelt hoe hij erover denkt (het overtuigingsdoel geformuleerd als stellingname).


    - ARGUMENTATIO: de spreker onderbouwt zijn stellingname en weerlegt zo nodig tegenargumenten.
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    - PERORATIO: de afsluiting. De spreker doet een beroep op de hoorder om zijn zienswijze te delen.


    


    Het model is werkelijk geniaal van eenvoud. Het kan altijd toegepast worden, of de spreker nu een toespraak van een uur houdt of drie minuten aan het woord is in de vergadering. Maar de omstandigheden zijn natuurlijk wel van invloed op de concrete invulling van het model. We gaan de onderdelen ervan nader bekijken.


    DE OPENING


    Bij een presentatie met een enigszins officieel karakter hoort een echte opening. Maar ook in andere spreeksituaties ka een gevat binnenkomertje veel goeds doen. In de opening moet de spreker meteen scoren. Hij moet de hoorder voor zich winnen. Hoe precies, dat hangt van de omstandigheden af, te weten de omvang en de aard van het gehoor, het onder, werp van de presentatie en de persoonlijkheid van de spreken Dat laatste is belangrijk, want in de opening maakt de spreker duidelijk wat voor iemand hij is. Als hij zich in de opening anders voordoet dan hij is, valt hij later door de mand en verliest hij ethos in plaats van het te winnen.


    Een goede opening wekt meteen interesse in het onderwerp. Ze legt expliciet of impliciet verband met het belang dat de hoorder bij het onderwerp heeft. Het aantal mogelijkheden om te openen is zo onbeperkt als de fantasie van de sprekers. Om er een paar te noemen:


    - (als de hoorders de spreker niet kennen) iets persoonlijks in relatie tot het overtuigingsdoel: een anekdote, een grapje (maar let op, dat het wel het soort grapje is waar de hoorders om kunnen lachen), een schokkende ervaring: 'Dames en heren, mijn eerste ervaring met... zal ik u besparen. Mijn tweede ervaring ging zo...'


    - een zijdelingse verwijzing naar het overtuigingsdoel door middel van een stukje geschiedenis, iets actueels, een citaat: 'In het Doetinchems Dagblad van 23 april 1993 las ik indertijd dat... Nu, een aantal jaren later, kunnen we constateren, dat...'


    - een directe verwijzing naar het overtuigingsdoel door middel van sterk cijfer of beeldmateriaal: 'Zo-en-zoveel doden het afgelopen jaar, zo-en-zoveel het jaar daarvoor, verwacht aantal doden voor de komende tien jaar: zo-en-zoveel, als we nu niet iets doen. Ik ga niet over aids spreken, ik heb het niet over verkeersongevallen, het gaat mij om onze grootste vijand: de sigaret.'


    - met de deur in huis vallen door het overtuigingsdoel meteen pakkend te formuleren in de openingszin: 'Automatiseren ja, maar niet tot elke prijs.'


    als opening de conclusie alvast geven, zodat de hoorder nieuwsgierig wordt hoe de spreker daar wel denkt te kunnen uitkomen: 'Dames en heren, naar mijn stellige mening moet de drugshandel zo snel mogelijk gelegaliseerd worden: de enigen die daar slechter van worden zijn de drugsbaronnen. En ik zal u vertellen, waarom...'


    Dit zijn allemaal beproefde openingen met weinig risico. Maar onder bepaalde omstandigheden kun je als spreker verder gaan in het bedenken van pakkende openingen, die het ijs meteen breken. Soms kan de opening gebruikt worden om de hoorder aan het werk te zetten. Ook dat schept een band. Vraag je hoorders bijvoorbeeld welke associaties een kernwoord van je stellingname bij hen oproept. Houd het volgende in gedachte:


    - De vraagvorm kan in iedere opening gebruikt worden. Vragen activeren de hoorder.


    - Maak de hoorder al in de opening duidelijk dat het in zijn voordeel is om te luisteren, op zijn minst doordat de opening een interessant betoog belooft, maar liever nog door een directe verwijzing naar iets voordeligs: 'Over tien minuten zullen jullie allemaal doorhebben, dat je bij tennis maar op drie dingen hoeft te letten...' (drie is het magische getal van de retorica).


    - Open altijd positief! 'Ik zal vandaag niet...', 'Ik heb niet veel verstand van...', 'Ik hoop dat u het mij niet kwalijk neemt als ik...' zijn een zwaktebod. De hoorder ervaart dit als quasi-bescheidenheid en dus onoprechtheid en dus onbetrouwbaarheid, of hij denkt: hou dan je mond als je er niks van af weet en je onderwerp niet kunt afbakenen en niet weet wat je wilt, enzovoort.


    HET BETOOG


    Na de eventuele opening vormen de narratio, de vermelding van de 'feiten', de propositio, de stellingname van de spreker] en de argumentatio, de onderbouwing ervan, gedrieën he betoog. Deze drie elementen worden nu als één geheel besproken.


    'Feiten' staat niet voor niets tussen aanhalingstekens. Bij de narratio, de situatieschets, gaat het namelijk niet om objectieve feiten (even aangenomen dat die bestaan), maar om feiten in het licht van de stellingname en dus het over tuigingsdoel van de spreker. De spreker wil de hoorder langs de feiten leiden op zo'n manier, dat hij bepaalt wat de hoorder te zien krijgt. In bepaalde gevallen lijkt een narratio misschien overbodig, omdat de feiten aan iedereen bekend zijn. Maar dan kan ze nog benut worden om de feiten in het gewenste licht te plaatsen!


    Om het betoog vorm te geven kun je op twee verschillen-j de manieren te werk gaan. Je kunt uitgaan van een ordening door volgorde en van een ordening door inhoud.


    Ordening door volgorde


    Je kunt het betoog ordenen door uit te gaan van de volgorde in het betoog. De volgorde feiten-stellingname-argumentatie is daar een voorbeeld van. Deze volgorde hoeft overigens; helemaal niet star gehanteerd te worden. Als ze gebruikt wordt voor een beknopte inbreng in een overlegsituatie kan ze in haar simpelste vorm worden gebruikt: 'Dit is de situatie, zo denk ik erover en wel hierom...'


    Als model voor een officiëlere presentatie zijn er variatiemogelijkheden genoeg: de stellingname (deels) al voor de \ situatieschets geven, de stellingname spreiden over de situatieschets, de stellingname (gevarieerd) herhalen in de argumentatie, enzovoort.


    Een moderne variant hierop is 'de ruit'.1 De ruit werkt vooral goed in korte, zakelijke presentaties en ziet er als volgt uit:
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    Het model vertoont klassieke trekken: in de redenering wordt gewerkt met pathos (voordelen) en ethos (eigen ervaring). De trits 'ik-het-jij' is duidelijk zichtbaar. De denkbeeldige ruit maakt het de spreker gemakkelijk om de draad vast te houden, vooral handig waar min of meer a 1'improviste moet worden gesproken, zoals in veel zakelijke communicatie.


    Bovendien heeft het model een ingebouwde redundantie. 'Redundantia' betekent letterlijk zoiets als: overvloedige aanwezigheid. Overvloedige aanwezigheid van datgene waarvan de hoorder overtuigd moet worden. De gedachte erachter is van belang voor persuasief taalgebruik. Die houdt in dat als je mensen van iets wilt overtuigen, je het ze moet inscherpen. Het is niet voldoende om iets één keer te zeggen. Herhaling is een vereiste, ook al omdat de spreker er niet op moet rekenen dat elke hoorder elk woord van hem zal horen. Veel gaat verloren omdat de hoorder geestelijk afdwaalt. Redundantie wil de hoorder helpen zijn gedachten bij de spreker te houden.


    In de ruit zit de redundantie in elk geval in de fase: 'Onthoud vooral...' In het klassieke model en in welke andere vorm van betoog ook moet de spreker haar zelf inbouwen. Ook in de ruit is trouwens extra redundantie nodig.


    Een sterk middel om redundantie aan te brengen zonder ij saaie herhaling te vervallen is een duidelijke structuur in di argumentatie te brengen: ten eerste..., ten tweede..., ten de« de..., en dan daarbinnen vooruit en terug te wijzen: Tn miji eerste punt heb ik dus duidelijk gemaakt dat... Een tweedi punt is nu...' 'Straks in mijn derde punt zal ik aangeven hoe... maar nu eerst...' De belangrijkste punten moeten herhaald ew samengevat worden.


    Redundantie wordt ook bereikt door argumenten op te sieren met een voorbeeld, met een anekdote of met een vergelijking en dan de conclusie te herhalen. Het is bovendien van belang elk argument expliciet terug te koppelen naar hel standpunt en eventuele verbindende schakels in de argumentatie niet aan de hoorder te laten, maar zelf te verwoorden.


    Redundantie aanbrengen zonder saai te zijn is iets waar sprekers door oefening handig in moeten worden. Redundantie is tevens een kenmerk van iedere echt goede spreker.


    Ordening door inhoud


    Je kunt het betoog ook ordenen door uit te gaan van een inhoudelijk ordeningsprincipe, namelijk een argumentatiepatroon.2 Niet voor niets is het patroon 'probleem-oplossingl geliefd. Het doet zo lekker logisch aan. In dit model stel je: ;


    - dat er een probleem is


    - dat je een oplossing hebt


    - dat de argumenten waarom jouw oplossing de enige of de beste is, de volgende zijn...


    De volgorde is hier weer een soort narratio (het probleem uit de doeken doen), een propositio (een voorstel voor een oplossing), een argumentatio (waarom deze oplossing de beste is).


    Een variant op de inhoudelijke ordening van probleem-oplossing is AIDA, het liedje van verlangen van de commerciële boodschap.3 AIDA is een letterwoord voor: 'get Attention, generate Interest, create a Desire, Action!' AIDA is overigens een totaalpakket, dat ook een opening (get Attention) en een afsluiting (Action!) omvat.


    Het komt erop neer dat de spreker de hoorder duidelijk maakt dat deze een probleem heeft (al wist hij dat misschien nog niet), omdat hij behoefte heeft aan iets wat hij nog niet bezit. Vervolgens maakt de spreker hem duidelijk, hoe hij kan krijgen wat hij verlangt. Het model vervangt dus een probleem door een behoefte. Ook hier zal de spreker moeten argumenteren dat zijn 'oplossing' (hoe te voorzien in de behoefte) de enige of de beste is, na een of andere vorm van narratio (vermelding van de 'feiten'). In het verkoopgesprek, waar AIDA een glansrol speelt, is het de kunst om de narratio (de 'feiten') deels vragenderwijs aan de hoorder te ontlokken en dan met een op maat gesneden propositio te komen.


    Een derde argumentatiepatroon is dat van de inherente voordelen. Hier geldt een ander uitgangspunt dan bij de vorige twee. Niet het probleem of de behoefte van de hoorder is het uitgangspunt, maar de stelling dat de spreker een idee of voorstel heeft dat voor de hoorder een aanzienlijke verbetering van de bestaande situatie zal opleveren.


    Het model kan goed gebruikt worden bij de introductie van iets nieuws, bijvoorbeeld om de burger te motiveren voor de gescheiden inzameling van afval. Het model werkt niet bij hoorders die uitgesproken negatief tegenover het overtuigingsdoel staan. De argumenten passen dan niet voldoende in hun straatje en overtuigen dus niet. Wie van mening is dat het milieu wel voor zichzelf kan zorgen, zal er weinig zin in hebben vier verschillende afvalbakken in huis te halen, omdat de slogan luidt 'Een beter milieu begint bij jezelf'.


    Een laatste mogelijkheid voor een argumentatiepatroon is het model van het voldoen aan de criteria. Het voorstel van de spreker voldoet dan aan de criteria van de hoorder. Dit werkt nu juist goed bij hoorders van wie de spreker inschat dat ze negatief tegenover het overtuigingsdoel staan. Het model is erop gebaseerd de common ground tussen spreker en hoorder te benutten om eventuele vijandigheid tegenover het overtuigingsdoel van de spreker weg te nemen. Het betoog loopt in zijn simpelste vorm bijvoorbeeld zo:


    - de common ground is uitgangspunt: 'We willen allemaal het beste voor ons bedrijf in de toekomst.'


    - het voorstel dient de common ground, omdat...: 'Een fusie met X is het beste voor ons bedrijf in de toekomst, omdat...'


    - het voorstel moet dus worden aangenomen: 'Fuseren is dus het beste wat we kunnen doen.'


    


    Als je uitgaat van een inhoudelijk ordeningsprincipe moet je wel consequent zijn. Tussentijds overstappen van het ene naar het andere argumentatiepatroon wekt verwarring en irritatie bij de hoorder ('Hé, daar ging het toch helemaal niet om?') en doet dus afbreuk aan de overtuigingskracht. Het is natuurlijk wel mogelijk aan te tonen dat je briljante idee volgens ieder patroon van argumentatie het beste is, maar doe dat dan achter elkaar.


    Welke vorm van opbouw ook wordt gekozen voor het betoog, het uiteindelijke resultaat moet, als de tijd en de omstandigheden het toelaten, nog eens kritisch worden bekeken.


    - Komt het overtuigingsdoel sterk genoeg naar voren?


    - Is het directe belang voor de hoorder duidelijk?


    - Zijn de argumenten begrijpelijk voor de hoorder?


    - Is het niveau van deskundigheid goed gekozen?


    - Passen de argumenten bij de normen en waarden van de hoorder?


    - Dient het betoog het ethos van de spreker (geloofwaardig, deskundig, loyaal)?


    DE AFSLUITING


    Een presentatie heeft een duidelijk slot nodig, een peroratio. Deze afsluiting moet benut worden om een beroep op de hoorder te doen. Welke specifieke vorm van peroratio de situatie ook vereist, de spreker moet daarin de hoorder oproepen zijn zienswijze te delen. Daarom is niets zo fnuikend als een lamlendig 'Nou, dat was het wel zo'n beetje' aan het einde van het verhaal.


    Een zakelijke of informele spreker kan volstaan met een duidelijke conclusie uit zijn argumenten en een aanbeveling voor de hoorder, zo nodig voorafgegaan door een samenvatting van de problematiek.


    Formelere presentaties moeten naast een echte opening een echt slot hebben, een lekkere uitsmijter. De peroratio bestaat dan uit een samenvatting, een conclusie en/of een aanbeveling plus 'nog iets'. Iets met een duidelijk pathos-element erin verwerkt. Dit is de laatste kans!


    In principe kunnen alle mogelijkheden van de opening ook als slot gebruikt worden: iets persoonlijks, een anekdote, een vergelijking, een citaat, een retorische vraag, de openingszin zelf. Zorg dat het slot een positief perspectief voor de toekomst biedt. En denk eraan: 'Eind goed, al goed.'


    Ter illustratie nog een laatste voorbeeld. Op 11 juni 1963 hield John F. Kennedy bij zijn bezoek aan West-Berlijn een toespraak met daarin de beroemde woorden: 'Ich bin ein Berliner.' Deze typische gelegenheidstoespraak bevat slechts een beknopt betoog (namelijk dat de West-Berlijners des te meer blij moeten zijn met hun vrijheid, omdat ze daar zo voor hebben moeten vechten en omdat ze zo duidelijk zien wat er gebeurt met mensen die die vrijheid niet hebben). Maar hij is een prachtig voorbeeld van een geslaagde opening en afsluiting ter onderstreping van het overtuigingsdoel ('Leve het vrije Westen, weg met het communisme!'). Het retorisch effect van de toespraak werd overigens in niet geringe mate


    versterkt, doordat de Muur zelf als visueel hulpmiddel prominent aanwezig was! Dit zei John F. Kennedy in Berlijn op 11 juni 1963:


    Two thousand years ago the proudest boast was 'Civis Romanus sum'. Today in the world of freedom the proudest boast is 'Ich bin ein Berliner'.


    There are many people in the world who really don't understand or say they don't what is the great issue between the free world and the communist world. Let them come to Berlin.


    There are some who say that communism is the wave of the future. Let them come to Berlin.


    And there are some who say in Europe and elsewhere: 'We can work with the communists.' Let them come to Berlin. And there are even a few who say that it's true that communism is an evil system but it permits us to make economic progress. Let them come to Berlin.


    Freedom has many difficulties and democracy is not perfect. But we have never had to put a wall to keep our people in, to prevent them from leaving us.


    I want to say on behalf of my countrymen who live many miles away on the other side of the Atlantic, who are far distant from you, that they take the greatest pride that they have been able to share with you, even from a distance, the story of the last eighteen years.


    I know of no town, no city that has been besieged for eighteen years that still lives with the vitality and the force and the hope and the determination of the city of West Berlin. While the wall is the most obvious and vivid demonstration of the failures of the communist system, all the world can see, we take no satisfaction in it, for it is, as your Mayor has said, an offence not only against history, but an offence against humanity, separating families, dividing husbands and wives and brothers and sisters and dividing a people who wish to be joined together.


    What is true of this city is true of Germany. Real lasting peace in Europe can never be assured as long as one German out of four is denied the elementary right of free men, and that is to make a free choice.


    In eighteen years of peace and good faith this generation of Germans has earned the right tó be free, including the right to unite their families and their nation in lasting peace with goodwill to all people.


    You live in a defended island of freedom, but your life is part of the main. So let me ask you as I close, to lift your eyes beyond the dangers of today to the hopes of tomorrow, beyond the freedom merely of this city of Berlin and all your country to the advance of freedom everywhere, beyond the wall to the day of peace with justice, beyond yourselves and ourselves to all mankind.


    Freedom is indivisible and when one man is enslaved who are free? When all are free, then we can look forward to that day when this city will be joined as one and this country and this great continent of Europe in a peaceful and hopeful globe. When that day finally comes, as it will, the people of West Berlin can take sober satisfaction in the fact that they were in the front lines for almost two decades.


    All free men, wherever they may live, are citizens of Berlin. And therefore, as a free man, I take pride in the words 'Ich bin ein Berliner'.


    


    Samenvatting oisposmo


    - waar mogelijk een pakkende opening


    - een betoog, geordend op basis van: volgorde: 'feiten', stelling, argumenten, de ruit


    - een argumentatiepatroon: probleem-oplossing, AIDA, inherente voordelen, voldoen aan de criteria


    - een afsluiting (en een uitsmijter)


    Stap 3: het kiezen van de juiste woorden


    Wie denkt dat de spreker er nu wel klaar voor is, omdat hij heeft bedacht wat hij gaat zeggen en hoe hij zijn verhaal gaat opbouwen, heeft het mis. Het is nu tijd voor de fijne nuances} in de derde taak van de spreker, de elocutio. Deze taak het << zoeken van een formulering die de boodschap versterkt is » zo belangrijk dat dit aspect van de retorica, de 'stijl', soms ten onrechte wordt beschouwd als de complete retorica. Retorica < wordt dan gezien als 'de formulering van de boodschap'. Dit is ten dele waar, in zoverre dat de verwoording in het hele wordingsproces van de presentatie aanwezig is. De spreker' denkt en handelt in taal als hij zich voorbereidt. Verwoording, speelt dus al vanaf de inventio een rol. Maar in de derde fase zet de spreker zich er expliciet toe zijn presentatie op woordkeus te bekijken.


    


    Aristoteles formuleerde in het derde deel van zijn Retorica stilistische voorwaarden voor persuasief taalgebruik. De ■ spreker moet duidelijk maken wat hij bedoelt, zijn taal moet afgestemd zijn op hoorder en situatie, en iets aparts hebben waardoor hij de aandacht van de hoorder vangt en vasthoudt. Aristoteles voegt daar nog aan toe dat de spreker zich wel aan de regels van de taal moet houden. Uit de voorbeelden die hij geeft, blijkt dat hij hierbij aan heel simpele dingen denkt. Een spreker moet bijvoorbeeld niet zeggen: 'Het poezen ligt in de mandje.' En als hij begint met 'Aan de ene kant' moet hij dat wel vervolgen met 'Aan de andere kant'.


    Aristoteles' leerling en opvolger Theophrastos formuleerde op basis hiervan vier eisen voor retorisch taalgebruik. Retorisch taalgebruik moet:


    - duidelijk zijn


    - correct zijn


    - passend zijn


    - indrukwekkend zijn


    


    De Romeinse retorici namen dit weer dankbaar over en voegden er de eis van bondigheid aan toe.1 Zeker voor hedendaags taalgebruik is bondigheid geen aparte kwestie, maar een voorwaarde bij de vier andere 'eisen'.


    Hoe weet je of je woordkeus duidelijk, correct, passend en indrukwekkend is? Door hem te toetsen aan de aard van je gehoor! In de elocutio blijkt sterker dan waar ook, dat de persuasieve spreker alleen maar succesvol kan zijn als hij zich afstemt op zijn gehoor. De aard van het gehoor bepaalt de keuzes van de spreker. En dat zal blijken te gelden voor alle vier 'eisen'.


    DUIDELIJK


    Duidelijke taal wil aan de hoorder duidelijk maken wat de spreker bedoelt, en moet dus niet verward worden met 'objectieve informatie'. De spreker wil zijn visie op de feiten duidelijk maken en wel op zo'n manier, dat de hoorder deze visie gaat delen. Je kunt spreken van 'gefilterde duidelijkheid'. Wat niet past in het overtuigingsdoel, blijft op het filter achter als afval en wordt niet gebruikt. Op zijn scherpst gezegd: de spreker geeft geen informatie, maar suggereert informatie.


    Woordkeus speelt een belangrijke rol bij het bereiken van 'gefilterde duidelijkheid'. Vergelijk bijvoorbeeld de term 'jatten' met 'per ongeluk meenemen', de uitspraak 'Dit is een enorme dreun' met 'Zo'n tegenslagje hebben we wel vaker overwonnen', de omschrijving 'chic' met 'opgetut'. Is Wim Kok 'de verrader van de socialistische principes' of 'het brein dat het socialisme redt door het geschikt te maken voor de eenentwintigste eeuw' ?


    Daarnaast kun je in het algemeen stellen dat taal als duidelijk wordt ervaren als ze bondig, specifiek, direct, samenhangend, levendig en actief geformuleerd is. Of andersom: hoorders vinden een spreker onduidelijk, als hij onnodig veel woorden gebruikt, als hij vaag is, zaken ingewikkeld omschrijft in plaats van ze bij de naam te noemen, als hij ongestructureerd spreekt (zonder duidelijke opbouw), als hij saaie of ouderwetse woorden kiest en als hij passief formuleert waar een actieve formulering mogelijk is.


    CORRECT


    Ook de eis van de grammaticale correctheid is aan de hoorders gebonden. Het benutten van 'incorrect' taalgebruik als jargon of dialect om een band met de hoorder te scheppen is daar een sprekend voorbeeld van. Bovendien kan een zin grammaticaal correct zijn, maar voor de hoorder toch niet te verteren. Wat te denken van: 'Het meisje dat de jurk die ze de vorige week gekocht had, omdat er een vlek op zat die ze er niet uit kon krijgen, wilde ruilen, kreeg met haar auto, die ze vorige maand, omdat ze toen goed in haar geld zat, wat anders niet het geval was, had gekocht, een ongeluk, dat de regionale krant, die toch gespitst hoort te zijn op dit soort dingen, zeker nu het aantal abonnees daalt, niet eens haalde.'


    Korte zinsbouw is belangrijk, eenvoudige zinsbouw nog belangrijker in gesproken taal.


    PASSEND


    De eis van passend taalgebruik is per definitie gebonden aan de situatie en de hoorders. In de eerste plaats moet de toon gezet worden naar de situatie. Niemand zal het in zijn hoofd halen om een begrafenistoespraak te openen met 'Alles kits, jongens?', ook al kent iedereen elkaar uit het café, of een werkoverleg met 'Wie wil er nog een bakkie?', ook al praat men in de koffiepauze zo met elkaar.


    Maar met het zoeken naar passend taalgebruik kun je nog veel meer doen als je kijkt naar wat past bij de hoorder. Hier komen we op de zogenaamde taal van de mythe. De 'mythe' is het stelsel van normen, waarden en vooronderstellingen dat een groep mensen verenigt. De centrale begrippen hiervan roepen positieve associaties op bij de hoorder.


    Er zijn algemeen aanvaarde, maatschappelijke mythen. Voor de meeste westerlingen bijvoorbeeld behoren de volgende begrippen tot hun mythe: de democratie en het vrije Westen, het recht op gelijke behandeling, de vooruitgang in de wetenschap en dergelijke. Maar ook organisaties, bedrijven en instituten hebben hun eigen mythen. Het zoeken naar taalgebruik dat past bij de mythe van de hoorder is een onderdeel van het bespelen van het pathos. De kunst is woorden te vinden die de hoorder aangenaam in de oren klinken, omdat ze passen in zijn mythe, dus in zijn stelsel van normen, waarden en vooronderstellingen.2


    Het is belangrijk in deze fase weer terug te gaan naar de analyse van de hoorders en zoveel mogelijk aspecten van hun mythe op te sporen. Wat is dat voor bedrijf, wat staat die organisatie voor, hoe profileert die persoon zich? Welke waarden vindt hij of vinden zij belangrijk?


    Zo kun je nagaan welke woorden de oren van de hoorder zullen strelen en welke erin zullen knarsen. De taal van de mythe biedt je de kans de hoorder echt te bereiken. Een 'samen de schouders eronder'-praatje voor laboratoriumpersoneel moet zich bijvoorbeeld van een andere woordkeus bedienen dan bij een reclamebureau het geval is. Behoudende mensen houden niet van 'uitdagingen'. En strak-in-het-pak vindt niets zo fijn als gniffelen om 'geitenwollen sokken'.


    Voor woorden die aangenaam passen in onze 'algemeenmenselijke mythe' kunnen we weer bij Maslow en consorten terecht. Woorden met betrekking tot veiligheid, liefde, geld, gezondheid, mooi zijn, succes, uniek zijn, horen we allemaal graag. Bij veel mensen scoren ook 'bewijzen' en 'resultaten' hoog en we horen meestal liever 'wij' dan 'jij'.


    INDRUKWEKKEND


    Evenals met passend taalgebruik probeert de spreker ook met indrukwekkend taalgebruik het pathos te bespelen. Ook hier zijn situatie en hoorder bepalend voor de dosering. Pompeus taalgebruik is funest voor het ethos, maar een spreker moet altijd proberen iets extra's aan zijn woorden mee te geven om de aandacht van de hoorder te vangen, om op het pathos te werken en om zijn eigen ethos te versterken.


    Sommige dingen kun je altijd doen om 'indrukwekkend' te zijn, andere moeten gereserveerd worden voor officiëlere presentaties, waarin de spreker lekker kan uitpakken op dit gebied. De volgende dingen zijn in elke situatie van belang.


    Let goed op het gebruik van persoonlijke voornaamwoorden; 'wij' versterkt de common ground, 'jij/u/jullie' versterkt het pathos, 'ik' geeft de persoonlijke noot, 'hij/zij' doet helemaal niets, 'men' is eventueel bruikbaar bij bepaalde vormen van ironie.



    Benut de vraagvorm; het activeert de hoorder en maakt hem belangrijk. Maar bied bij een echte vraag wel de gelegenheid om antwoord te geven! En stel vooral nooit een vraag waar de hoorder onmogelijk het antwoord op kan weten. Want de hoorder wil graag belangrijk zijn, maar hij wil zich ook heel graag slim voelen! Een mooie retorische truc is een vraag te stellen en meteen zelf het antwoord te geven. Dat is dus geen echte vraag. De retorische vraag (de vraag die het antwoord impliceert) is de Spaanse peper in het kruidenrek: een geweldige oppepper, mits met mate gebruikt.


    Een taalmiddel dat altijd een meerwaarde geeft en echt niet gereserveerd hoeft te worden voor grootse momenten, is het beeldende taalgebruik. Beeldend taalgebruik brengt de boodschap tot leven en heeft daardoor een extra impact op de hoorder. Centraal in beeldend taalgebruik staat de metafoor: praten over iets alsof het iets anders is, met het doel de hoorder dat 'iets' op een bepaalde manier voor ogen te stellen. Vanaf de oudheid hebben wetenschappers en geïnteresseerden zich verbaasd over de werking van de metafoor. Sommige metaforen zijn zo ingeburgerd dat ze niet meer opvallen: 'We zullen wel zien waar het schip strandt.' Dit soort vertrouwde metaforen is tot ons denkpatroon gaan behoren, maar het is onjuist ze daarom af te doen als cliché. Juist ingeburgerde metaforen kunnen benut worden om de gewenste sfeer of associatie op te roepen: 'Samen de schouders eronder!' Sommige metaforen worden opeens populair en veroorzaken daardoor een soort 'wij-gevoel' tussen spreker en hoorder: 'Nu vraag ik u: kunt u daar chocola van maken?' Een tijdje geleden zag iedereen opeens 'beren op de weg'.


    Een goed gevonden nieuwe metafoor is een verrassingsaanval en kan een onwillige hoorder zomaar veroveren. Ze legt een verband dat de hoorder nog niet kende en deze verheugt zich over zijn nieuwe inzicht. Een verkeerde, niet-aansprekende metafoor daarentegen ervaart de hoorder als een regelrechte afknapper. Wie Mick Jagger nu nog aanprijst als een 'jonge god', hoeft niet op veel bijval te rekenen.


    Zoals altijd geldt ook hier: overdaad schaadt. De opgewonden oorlogsmetaforen waar het bedrijfsleven zich soms van bedient 'We moeten de rijen in Europa sluiten om de aanval van de Aziatische tijgers meedogenloos af te slaan!' zijn voor een enigszins kritische hoorder hoofdzakelijk lachwekkend. Dat doet het ethos van de spreker geen goed.


    Verwant aan de metafoor is de vergelijking: 'Ik voel me als een lek geschoten boot.' Maar, zo zei Aristoteles al, de metafoor is effectiever om twee redenen. Het als-element van de vergelijking maakt deze zwakker dan het 'dit is dat'-karakter van de metafoor en bovendien maakt het als-element de hoorder alert, terwijl je de metafoor ongemerkt kunt binnenhalen.


    [image: ]


    Ook understatements of juist opzettelijke overdrijvingen zijn geschikt om de hoorder te bespelen. Ze pakken de aandacht en scheppen de band van een even gedeelde glimlach.


    Humor is een riskante zaak. Werkt de grap, dan is er veel gewonnen, maar valt hij in het water, dan is er nog veel meer verloren, namelijk aan ethos. In het algemeen kun je stellen dat grappen bij een negatief gehoor gevaar opleveren. De kans bestaat dat zo'n gehoor door lekker niet te lachen duidelijk wil maken dat het de spreker en zijn overtuigingsdoel niet ziet zitten. Zoek het bovendien altijd in subtiele vormen van humor. Ironie is een compliment aan de scherpzinnigheid van de hoorder. En zelfspot is een prima wapen voor de spreker, want het ontwapent de hoorder. Als je een grapje zoekt, ga dan eerst na wat je zelf te bieden hebt.


    Een spreker moet er altijd voor zorgen voldoende redundantie in te bouwen. Hij moet zijn belangrijkste punten onderstrepen door daar de meeste woorden aan te wijden. Herhalen, variëren met synoniemen, ernaar terugen vooruitwijzen, aankleden met voorbeelden, vergelijkingen en persoonlijke ervaringen.


    Aristoteles heeft nog een tip: als je door je herhalingsmo-gelijkheden heen dreigt te raken, kun je nog vertellen wat het allemaal niet is. Zo wordt de glorie van God retorisch duidelijk gemaakt door te zeggen dat hij onstoffelijk is, onzegbaar, zonder begin, zonder einde, enzovoort. Sommige levensmiddelen worden aangeprezen als 'zonder kleurstoffen' of 'zonder vet', sommige cosmetica als 'niet op dieren getest'.


    Wees expliciet: 'Het belangrijkste is...' Als een belangrijk punt bovendien te vangen is in een slagzin of trefwoord, is dat prachtig meegenomen.


    Elke vorm van indrukwekkend taalgebruik is ook bedoeld om de hoorder bij de les te houden. Omdat hoorders graag leuke, interessante, belangrijke dingen horen, is het ook nuttig van tijd tot tijd iets te zeggen als: 'Zal ik u nu eens iets heel geks vertellen?' of: 'Jullie zullen het niet geloven, maar...'


    In officiëlere, grondig voorbereide en soms zelfs helemaal uitgeschreven presentaties kunnen alle bovenstaande vormen van indrukwekkend taalgebruik worden verwerkt, maar daar kan de spreker best wat verder gaan, zonder dat hij bang hoeft te zijn voor overdrijving. Van Churchills toespraakje in het Lagerhuis kunnen we veel leren. Deze toespraak laat uitstekend zien, hoe suggestief je met woordkeus kunt zijn zonder 'opgeklopt' over te komen. In de eerste plaats is de tekst enorm redundant. De centrale punten kun je niet missen, namelijk 'to wage war' en 'victory'.


    Let vervolgens eens op de zin: 'I have nothing to offer but blood, toil, tears and sweat.' Hier is een heleboel tegelijk aan de hand. Churchill werkt met reeksvorming, hij gebruikt een reeks begrippen die elkaar versterken. De volgorde van de reeks is van belang. Het beste werkt een reeks van steeds krachtiger termen. Traditioneel bestaat zo'n reeks uit drie termen. Churchill gooit er nog een vierde tegenaan en eindigt met 'sweat'. Dat is misschien niet de sterkste term van de reeks, maar de volgorde wordt hier mede bepaald door een ander retorisch prachtprocédé: klankwerking. Overeenkomst in klank zorgt dat de boodschap blijft hangen in het hoofd van de hoorder. 'But blood' heeft overeenkomst in medeklinker-, maar ook in klinkerklank, 'toil, tears' zet het effect voort en 'sweat' komt er dan nog als een soort klap op de vuurpijl achteraan.


    Bovendien bevat de zin een antithese, tegenstelling. Tegenstelling prikkelt de nieuwsgierigheid. In dit geval heeft de antithese de vorm van een paradox aangenomen, een innerlijke tegenstrijdigheid die toch klopt. 'To offer' roept een positieve verwachting op die wordt ingelost met alleen negatieve begrippen. Hierdoor krijgen 'blood, toil, tears and sweat' weer een positieve lading. Bekende paradoxen zijn bijvoorbeeld: 'Snoep verstandig, (eet een appel)', of het bijbelse 'Ziende blind en horende doof zijn'. Een pakkende paradox is een parel in de presentatie!


    Daarnaast maakt Churchill geraffineerd gebruik van de directe rede. De hele toespraak staat natuurlijk in de directe rede, want Churchill spreekt direct tot zijn gehoor. Maar binnen die directe rede voert hij zichzelf weer sprekend in. Dit is een vorm van dramatiseren die de boodschap effectief versterkt. Wat de 'spreker in de spreker' zegt krijgt extra nadruk. Zogenaamd iemand anders het woord laten doen is de retorische figuur van de 'stroman'. Het is een handige manier om een onaangename boodschap te brengen of een belangrijk punt te benadrukken. Bovendien biedt de stroman weer een extra kans op redundantie.


    De stroman wordt ook vaak gebruikt om tegenargumenten zelf zodanig geformuleerd in te brengen dat ze daarna makkelijk te weerleggen zijn: 'Iemand (dit is dus de stroman) durfde laatst te beweren dat ik... Wat een onzin! Ik zal dat meteen even uit de wereld helpen...' Churchill gaat nog een stapje verder en maakt zichzelf tot stroman. Hij is zelf de 'spreker in de spreker'.


    Let ten slotte op het gebruik van de persoonlijke voor-naamwoorden in Churchills rede: 'you', T, 'we', het listig benutten van de vraagvorm ('you ask?') en de krachtige, beeldende woordkeus in het algemeen ('a monstrous tyranny, never surpassed in the dark lamentable catalogue of human crime'). Niet slecht voor een haastig woordje waar de drukbezette staatsman nauwelijks tijd voor kon vrijmaken!


    


    Samenvatting ELOCUTIO


    - spreek duidelijk (bondig, direct) met een woordkeus die het over-tuigingsdoel steunt


    - spreek grammaticaal simpel


    - spreek de taal van de hoorder (ken zijn 'mythe')


    - maak indruk met je woorden: wees levendig, beeldend en schep een band met je hoorders


    - wees redundant


    - benut waar mogelijk 'special effects': woorden klanktrucs


    Stap 4: de mentale voorbereiding


    De spreker begint het einde van zijn takenpakket al een beetje in zicht te krijgen, als hij begint met de vierde van zijn vijf taken, de memoria, de mentale voorbereiding op de presentatie. Voor de Grieken en Romeinen was het eenvoudig: ze leerden hun toespraak in principe uit het hoofd. Het gebruik van een enkele aantekening was daarbij niet per se verboden en voor minder cruciale passages vertrouwden ze ook enigszins op hun improvisatievermogen.


    Tegenwoordig zijn wij er niet meer in geoefend om grote stukken tekst uit het hoofd te leren, zangers, acteurs en andere uitvoerende kunstenaars buiten beschouwing gelaten. Bovendien hebben onze hoorders behoefte aan visuele ondersteuning en daar kunnen wij ons voordeel mee doen. Welke inhoud heeft de memoria dan nu nog voor een spreker? Wat staat de spreker te doen op het moment dat hij weet wat hij gaat zeggen, in welke volgorde en in welke bewoordingen?


    De voorbereiding moet in ieder geval op drie terreinen plaatsvinden: de spreker moet de presentatie van de tekst voorbereiden, hij moet de omgeving van zijn presentatie voorbereiden en hij moet zichzelf voorbereiden.


    DE TEKST


    Je kunt de tekst van een presentatie helemaal vastleggen en hem vervolgens voorlezen, of liever gezegd voordragen. Dat kan natuurlijk alleen bij officiële situaties. Voordragen heeft naast de voordelen van geruststelling en zekerheid voor de spreker ook onmiskenbare nadelen.


    De nadelen liggen op het terrein van het ethos. Een spreker die gewoon zijn verhaal voorleest, wekt niet bepaald de indruk van een briljante persoonlijkheid. Hij oogt saai, hij roept geen betrokkenheid op. Een extra pakkende inhoud zal dat moeten compenseren.


    De saaiheid van een voorgelezen presentatie kan worden verminderd door de presentatie toch goed voor te bereiden, al staat zij helemaal op papier. Spreek de tekst van tevoren een paar keer door bij wijze van oefening en geef accenten en pauzes in de tekst aan. Let erop dat de zinsbouw kort en eenvoudig is. Om de schijn van improvisatie te wekken kun je overwegen opzettelijk incomplete, spreektaalachtige elementen in te bouwen. De spreker moet er in ieder geval voor zorgen dat hij de tekst goed kan lezen, anders zal het met het ethos droevig gesteld zijn.


    In veel situaties wordt gewerkt met een combinatie van memoriseren en voorbereid improviseren aan de hand van geheugensteuntjes. Als er sprake is van een echte opening en uitsmijter, is het het mooiste om die uit het hoofd te leren en verder te praten aan de hand van aantekeningen, kaartjes met trefwoorden, notities op sheets of iets dergelijks. Ook je mooie stilistische vondsten noteer je natuurlijk, anders zouden ze je in de hitte van de strijd kunnen ontschieten.


    Dit type presentatie moet van tevoren goed geoefend worden, om er zeker van te zijn dat de geheugensteuntjes ook inderdaad de juiste steun bieden. Zorg in ieder geval dat de schakels en overgangen van het verhaal expliciet zijn genoteerd.


    Als er met visueel materiaal wordt gewerkt wat zeer aan te bevelen is kan het materiaal een dubbel doel dienen, namelijk als geheugensteun voor de spreker en als 'inscherpmiddel' voor de hoorder. Want als je er ook iets bij ziet, blijft wat je hoort beter hangen. Sterker nog: hoe meer zintuigen geraakt worden, des te beter blijft een indruk hangen. Misschien kun je je hoorders ook wel iets tastbaars geven!


    Gebruik als het even kan een overheadprojector. Geen ander visueel middel is zo flexibel toepasbaar. Stop elke sheet in een lijst, zodat deze benut kan worden voor geheugensteuntjes, die het gehoor niet hoeft te zien. Ook op de bladen tussen de sheets kunnen overgangen en dergelijke worden genoteerd en het geheel ziet er soepel en 'voor de vuist weg' uit. Pas op voor veelgemaakte, onnodige fouten bij het gebruik van de overheadprojector:


    - te kleine letters; dan haakt de hoorder meteen af


    - te veel informatie op de sheet; laat elke sheet op slechts één aspect gefocust zijn


    - _ saaie sheets; gebruik kleur en beeld


    - het apparaat aan laten staan als er niets te zien is


    - in het beeld gaan zitten of staan


    - tegen het scherm praten in plaats van tegen de mensen (maar een enkele keer kan het goed werken als de spreker even op zijn gemak gaat kijken wat er allemaal aan interessants op de sheet te bewonderen is)


    


    Andere visuele middelen, die ook als geheugensteun kunnen werken, zijn bijvoorbeeld:


    - DIA'S. Als het niet hoeft: niet doen. De donkere ruimte werkt tegen de spreker en bovendien is de wet van Murphy ontdekt tijdens een diapresentatie.


    - SLIDE-SHOW op monitor. Alleen als iedereen de monitor goed kan zien en lezen!


    - FUP-OVERS en borden. Handig en flexibel. Maar de spreker moet wel van tevoren in grote lijnen memoriseren, wat erop moet komen te staan. Ze kunnen maar ten dele als geheugensteun worden gebruikt.


    - grote, van tevoren beschreven flappen aan de muur, die gaandeweg onthuld worden. Verrassend.


    - HAND-OUTS, liefst ook met een plaatje, tekeningetje of iets dergelijks. Maar wanneer uit te delen? Aan het begin van de presentatie alleen als dat echt nodig is om het betoog te kunnen volgen. Anders achteraf of ergens op een gepland moment tijdens de presentatie, als verrassing.


    


    In informele situaties, zoals vergadering of werkoverleg, wordt meestal uit het blote hoofd gesproken. De spreker-li moet grotendeels improviseren. Toch is ook hier de mentale voorbereiding van groot belang. De spreker kan in ieder geval t zijn eerste inbreng voorbereiden, bijvoorbeeld aan de hand 11 van de ruit en iets noteren om uit te delen of te laten zien. • Maar deze situatie stelt wel specifieke eisen aan de spreker.


    DE OMGEVING


    In alle gevallen waar min of meer officieel gesproken wordt, is het van belang dat je de omgeving, de locatie van de presentatie, van tevoren verkent. Doe dat bijvoorbeeld aan de hand van de volgende vragen:


    - Is de inrichting zoals je wilt?


    - Wil je een opstelling in rijen of in een vierkant?


    - Wil je wel of geen tafels erbij?


    - Kan het visueel materiaal goed zichtbaar vertoond worden?


    - Hoe is de akoestiek?


    - Kan iedereen de spreker wel goed zien?


    - Werkt de apparatuur?


    Het is misschien onrechtvaardig, maar voor het gevoel van de hoorder is het de schuld van de spreker, als het op deze punten schort.


    DE SPREKER ZELF


    In welke situatie de presentatie ook wordt gehouden, of het nu officieel of informeel zal toegaan, de spreker kan zichzelf geen betere dienst bewijzen dan zich zo goed mogelijk voor te bereiden. Daarbij moet hij niet alleen zijn boodschap goed voorbereiden, maar ook hijzelf moet klaar zijn voor de taak die hem wacht.


    Plankenkoorts kan dan behoorlijk roet in het eten strooien en het is een beruchte en gevreesde storingsfactor bij een presentatie. Plankenkoorts is op zich helemaal niet verkeerd. Een performer en dat is een spreker komt zonder plankenkoorts nooit tot zijn beste prestatie. Maar te veel plankenkoorts kan behoorlijk vervelend zijn. Te veel plankenkoorts werkt negatief op de adem en de stem van de spreker, terwijl adem en stem juist de fysieke basis van de spreker zijn. Het hoort bij de voorbereiding van een spreker om daar controle over te krijgen. Daarom volgt nu een heel eenvoudige aanzet tot het leren beheersen van adem en stem.


    Ontdek eerst hoe je ademen moet, vanuit het middenrif en niet alleen met de borst. Als je ligt, op de rug, kun je met je handen voelen,waar de inademing start, bij de buik en de rug. In rusttoestand, slaap of ontspanning adem je vanzelf zo. Maar onder spanning heeft de adem de neiging 'omhoog te komen'. En dat kun je als spreker nou net niet gebruiken, want daardoor klinkje iel en gejaagd.


    Je kunt de controle over je adem vergroten door gewoon veel te oefenen. Handen in de zij, diep inademen en voelen hoe je helemaal vanaf het middenrif vol lucht loopt. Ook zwaaien met de armen tijdens het inademen helpt om bewust goed te ademen. En als je dat kunt tijdens je voorbereiding, kun je het ook op het moment van je presentatie! Echt waar.


    Ook je stem kun je trainen. Over de Griekse spreker Demosthenes gaat het ongetwijfeld geromantiseerde verhaal, dat hij zijn van nature zwakke stem trainde door te proberen met een mond vol kiezelstenen boven de branding uit te komen. Nogal een omslachtige methode. Veel hardop lezen daarentegen is zeer aan te bevelen. Probeer steeds langere stukken op een diepe, bij het middenrif gestarte ademhaling te lezen. Wel rustig en met een zorgvuldige intonatie blijven spreken (en niet smokkelen).


    De meeste mensen hebben er geen idee van hoe hun stem eigenlijk klinkt. Neem jezelf eens op, terwijl je een toespraak(je) van iemand anders voorleest en luister echt kritisch. Er valt vast een heleboel aan te verbeteren.


    Als je jezelf beluistert, let dan speciaal op je intonatie. Intonatie is namelijk bepalend voor de interpretatie van de boodschap door de hoorder. Dat kun je nagaan door bijvoorbeeld de zin 'Heb jij die koffie geproefd?' vijf keer achter elkaar te zeggen met de klemtoon op steeds een ander woord. En wat denk je van de stemming van een persoon die je toeschreeuwt: 'Ik ben helemaal niet boos!'


    


    Ten slotte: een goede mentale en een goede fysieke voorbereiding helpen de spreker performer te zijn. Maar de basis van de mentale voorbereiding moet blijven: zorgen dat je er zin in hebt, jezelf een positief beeld vormen van wat er gaat gebeuren en op voorhand warme gevoelens koesteren voor je gehoor. Hou van je hoorders, dan houden zij van jou.


    


    Samenvatting MEMORIA


    - bereid de tekst voor: helemaal vastgelegd; probeer de saaiheid te bestrijden voorbereid improviseren; oefen met de geheugensteuntjes en benut visueel materiaal als geheugensteun


    - grotendeels improviseren (vergadering, werkoverleg); zet zo mogelijk toch iets op papier


    - bereid de omgeving voor


    - bereid jezelf voor


    Stap 5: de presentatie van de presentatie


    Na alle voorbereiding is het dan zover. De actio, het 'doen' is de vijfde en laatste taak van de spreker. Hij gaat het spel nu daadwerkelijk spelen. De Grieken en Romeinen waren zich er zeer van bewust dat een slecht optreden al het goede voorwerk teniet kan doen. Aristoteles merkte op dat de eigen aard van de retorica ervoor zorgt dat presentatie zo'n belangrijke rol speelt. Want bij retorica gaat het niet om onomstotelijke waarheden, maar om opinies. En die kunnen op vele manieren beïnvloed worden. Een presentatie fysiek goed ondersteunen hoort volgens Aristoteles gewoon bij het vak van spreker. Cicero sprak al over 'de taal van het lichaam'. Hij benadrukte het belang van fysieke rust tijdens de presentatie en dat van variatie in stemgebruik en mimiek.


    In latere eeuwen, na de oudheid, werd de actio uitgewerkt tot een stelsel van stereotiepe gebaren om woede, afkeer, bewondering, verrukking enzovoort uit te drukken. Sinds de romantiek vinden wij natuurlijk weer dat een spreker 'natuurlijk' moet overkomen. Niet dat dat gemakkelijker is!


    ENTHOUSIASME


    De vijfde stap van de spreker, de actio, is bij uitstek een gebied waar ethos te winnen valt. De fysieke boodschap van elke spreker moet zijn: vertrouw me. De spreker wil fysiek duidelijk maken dat hij geloofwaardig, deskundig en betrokken is.


    Het middel daartoe is enthousiasme. Enthousiasme werkt aanstekelijk. Het maakt duidelijk dat de spreker gelooft in wat hij zegt, en nodigt de hoorder uit dat ook te doen. Enthousiasme is een vorm van emotie en emotie roept emotie op. Enthousiasme wekt sympathie. Als je zelf niet enthousiast bent, zul je de ander nooit enthousiast krijgen. Aristoteles deed al de scherpe observatie dat een enthousiaste presentatie een grotere overdrijving qua inhoud acceptabel maakt.


    Het is overigens niet de bedoeling dat een van nature rustig persoon zich als spreker opeens gaat opwerken tot een schreeuwerig vertoon van begeesterdheid. Het eerste gebod van de actio is: wees jezelf. Je beste zelf, welteverstaan. Elke spreker moet de middelen die zijn eigen persoonlijkheid hem aanreikt, gebruiken om tot een geslaagde actio te komen. Wees enthousiast, maar op je eigen manier.


    CONTROLE


    Je kunt de spreker ook zien als zijn eigen sterkste visuele hulpmiddel. Het is dus van belang dat de spreker dit middel onder controle heeft. Pas dan kan hij bewust communiceren door middel van zijn fysieke uitstraling. Dit vraagt om vaardigheden die verwant zijn aan die van de acteur, maar gelukkig hoeft een spreker alleen maar zichzelf te zijn. Daarom volgt nu een korte instructie voor het opbouwen van lichaamscontrole.


    [image: ]


    De controle wordt van beneden naar boven opgebouwd. Ze begint niet bij het hoofd, maar bij de voeten, bij de basis. De basis moet stabiel zijn. Als je staat, zorg dan datje stevig contact met de vloer hebt. Geen gewiebel, op één been staan of ingewikkeld om elkaar heen geslagen ledematen! Dat maakt onzeker en het ziet er ook zo uit. Gewoon rustig op twee voeten staan, met het gewicht over beide voeten verdeeld.


    Als de spreker zit, geldt in feite hetzelfde. Rustig, stevig zitten, voeten op de vloer. Deze houding geeft de kans op een rechte rug en een lage, diepe ademhaling. Het is een soort van 'actief zitten', heel wat anders dan in een stoel hangen. Of je nu zit of staat, de adem start bij het middenrif. Zo bouw je jezelf naar boven toe op. De schouders zijn ontspannen.


    Een bekend probleem is: waar laat ik mijn handen ? Als je staat, laat dan de armen in principe gewoon hangen. Dat voelt misschien wat onwennig in het begin, maar het oogt heel natuurlijk. Als je een katheder hebt, leg je je handen daar rustig op. Een spreker die zit, legt zijn handen ontspannen op tafel.


    Het gaat om het zoeken van een neutrale armstand en een neutrale lichaamspositie in het algemeen, van waaruit je bewuste gebaren en bewegingen kunt maken. Daarbij moet je niet zozeer denken aan grote, illustrerende gebaren, zoals de gebalde vuist of de uitgestoken wijsvinger. Meestal gaat het om kleine dingen die de inhoud van de boodschap bijsturen: een beweging van het hoofd, een opening van de hand. Juist deze dingen moet de spreker onder controle krijgen en bewust gebruiken.


    Een grondige zelfstudie door middel van een video-opname is zeer aan te bevelen. Alle soorten van frummelen, knijpen, klemmen (om de rand van de katheder bijvoorbeeld), poppetjes tekenen, blaadjes scheuren enzovoort moeten uitgebannen worden. Wat de hoorder wil zien is 'natuurlijke rust'. Pas als je jezelf zo hebt opgebouwd, kun je aan de mimiek werken.


    MIMIEK


    Ook mimiek is een sterk communicatiemiddel. Want een spreker die er wat zijn lichaamshouding betreft prima bij staat, maar daarboven een gekke bek trekt, laat toch zien dat hij niet helemaal goed snik is.


    De krachtigste communicatoren in de mimiek zijn ogen en mond. Maak daarom al oogcontact voordat je begint te spreken! Als je voor of in een kleine groep spreekt, is het niet moeilijk om met iedereen oogcontact te houden. Maar je moet het wel doen!


    Bij een omvangrijker gehoor maak je met zoveel mogelijk mensen achtereenvolgens oogcontact. Zorg ervoor dat je het hele gehoor bestrijkt. Verdeel het gehoor in vier kwarten en wees systematisch. Dat lijkt nogal een opgave, maar met een beetje oefening valt het wel mee. Bovendien praat het veel gemakkelijker als je tegen iemand praat.


    Kijk vriendelijk, als een vriend van de hoorder. Je houdt toch van je gehoor? Glimlach, met je ogen en met je mond. Dat ziet er niet alleen een stuk aangenamer uit, maar de 'glimlachstand' helpt ook bij het spreken. Het helpt de kaken te ontspannen en de keel ruim te zetten in een licht gaapje. Dan produceer je een aangename klank.


    Bedenk datje stem een fantastisch communicatiemiddel is, waar je bewust gebruik van moet maken. Maar als je dat pas doet bij de actio, ben je te laat. Je stem oefenen en de variatiemogelijkheden ervan onderzoeken, heb je al gedaan tijdens je mentale voorbereiding. Daarom kun je bij de eigenlijke presentatie je stem gebruiken als een middel waarvan je de toepassingen kent.


    INTERACTIE


    De actio is het moment waarop de spreker in interactie met de hoorders treedt. Eigenlijk is het zijn bedoeling om van zijn hoorders deelnemers te maken. Hij wil dat de hoorders zijn denken en overtuiging gaan delen. Dat bereikt hij door fysiek contact te maken (met de ogen, met de stem, met de uitstraling") en door een boodschap te brengen die de hoorder aanspreekt (pathos!), maar hij bereikt het ook door de hoorders uit te nodigen tot actieve deelname.


    De ene situatie leent zich hier beter voor dan de andere. In een overlegsituatie zijn alle hoorders deelnemers en vice versa Maar ook bij toespraakachtige situaties wint de spreker veel als hij (de schijn van) een dialoog op gang kan brengen. Vraag eens iets rechtstreeks aan iemand in het gehoor, wacht dan ook echt op antwoord en speel de vraag of het antwoord weer door.


    INTERACTIE BIJ VRAGEN


    Veel toespraken, lezingen en dergelijke hebben een vragenronde Sprekers zijn daar in hun hart vaak een beetje bang voor, omdat ze denken dat ze de situatie dan niet meer onder controle hebben. Maar de vragenronde kan juist helpen om de interactie te verbeteren, mits de spreker er op de goede manier mee omgaat.


    Zorg ervoor dezelfde fysieke controle te houden als bij de presentatie zelf. Blijf vriendelijk, houd oogcontact Houd het overtuigingsdoel voor ogen en relateer de vragen daar zoveel mogelijk aan. Houd de mogelijkheden voor weerlegging in gedachten, dat wil zeggen, de feiten waarmee de opponent redeneert of de manier waarop de opponent met zijn feiten redeneert.


    Eerst denken, dan doen. Dat is de boodschap tijdens de vragenronde. Impulsieve reacties werken vooral bij kritische vragen alleen maar negatief. Bij kritische, of 'gemene' vragen is het verstandig de vraag zelf nog een keer te formuleren alvorens antwoord te geven, maar dan op zo'n manier, dat het venijn er al een beetje uit is.


    Hieraan verwant is de techniek van het terugkaatsen: 'Ik vind het een schandaal dat u durft te beweren, dat...' roept iemand in de zaal. 'Dus u bent het niet eens met...' kaatst de spreker terug, en de spanning is, althans even, geweken.


    Wees hierbij altijd alert op de gevoelswaarde van de reacties. Iemand die een vraag stelt uit woede, omdat hij vreest dat hem een zekerheid zal worden ontnomen (lastige vragenstellers lijden nogal eens aan deze combinatie van emoties), overtuig je niet door je eigen feitenmateriaal gewoon nog eens te herhalen. Je zult moeten ingaan op de woede en de angst van de vragensteller. Je moet proberen op het juiste gevoelsniveau te reageren: 'Ik begrijp, dat de schrik u om het hart sloeg bij het horen van..., maar de gevolgen zijn echt veel minder verstrekkend dan u nu formuleert. Want...'


    Als spreker blijf je onder alle omstandigheden de ultieme positivo. Wat iemand ook vraagt, al weet je zeker dat hij probeert je onderuit te halen, geef antwoord alsof de vraag een geweldige bijdrage aan de dialoog vormt: 'Ik ben blij, dat u dat vraagt, want dat geeft me de gelegenheid om...' Leg steeds verband met het overtuigingsdoel!


    PRESENTATIE IN INTERACTIE


    Als je je zeker voelt in je onderwerp en van mening bent, dat de hoorders niet negatief staan tegenover je overtuigingsdoel, kun je zelfs overwegen om een groot deel van je presentatie te vervangen door interactie. Een voorwaarde hierbij is wel dat het gehoor niet te omvangrijk is.


    Bij zo'n 'presentatie in interactie'1 begin je met een kort inleidend gedeelte, dat uitloopt op een liefst gevisualiseerde samenvatting. Het grootste deel van je spreektijd geef je je hoorders de ruimte: je gebruikt hem om vragen te beantwoorden en 'het er met elkaar over te hebben'. Voor het geval de discussie moeizaam op gang komt, heb je zelf een paar vragen of aanzetjes tot discussie achter de hand, maar je laat het initiatief zoveel mogelijk aan de hoorders. Ten slotte sluit je af met een samenvatting van de discussie en een aanbeveling die past bij je overtuigingsdoel.


    Het is duidelijk dat deze opzet eisen stelt aan de spreker. Hij moet flexibel zijn, voldoende zelfvertrouwen hebben en heel goed thuis zijn in het onderwerp.


    De presentatie in interactie past ook niet in alle situaties. Ze werkt vooral in een zakelijke sfeer, bij de presentatie van een plan, een project of in verkoopsituaties. Daar staat tegenover, dat deze opzet tegemoetkomt aan de fundamentele vereisten van persuasief taalgebruik: de hoorder staat centraal, er is alle gelegenheid om aan ethos, pathos en common ground te werken, en de argumenten kunnen ter plekke optimaal op de hoorders worden toegesneden.


    


    Samenvatting ACTIO


    - wees jezelf


    - wees enthousiast


    - hou altijd controle over jezelf


    - sta of zit stevig


    - adem laag


    - ontspan jezelf


    - benut je stem


    - glimlach


    - hou oogcontact

  


  
    De zesde taak van de spreker


    Na de actio is de spreker klaar. Maar hij weet dat hij over een paar uur, morgen, volgende week, over een maand weer een presentatie heeft. Het zou wel heel dom zijn als hij niet probeerde van zijn presentatie te leren voor de volgende. Daartoe kan een spreker zichzelf evalueren en hij kan anderen vragen hem te evalueren. Je kunt vrienden of kennissen onder het gehoor vragen om kritiek. Ten minste kun je achteraf een eenvoudige checklist aflopen:


    - Wist ik genoeg van het onderwerp?


    - Wist ik genoeg over de hoorders?


    - Was mijn overtuigingsdoel goed gekozen?


    - Heb ik de juiste opbouw gebruikt?


    - Kwamen mijn argumenten over?


    - Kwam mijn taalgebruik over?


    - Waren mijn hulpmiddelen in orde?


    - Was ik enthousiast?


    - Heb ik mijn lichaam, mijn ogen en mijn stem bewust en goed gebruikt?


    - maar vooral: Heb ik mijn doel bereikt?!

  


  
    Eigentijdse specialismen


    De Grieks-Romeinse oudheid onderscheidde drie werkterreinen voor de retorica: spreken in de politiek, spreken in de rechtszaal en gelegenheidsspreken. In het voorafgaande is steeds als uitgangspunt genomen dat de begrippen uit de klassieke retorica toe te passen zijn op persuasief taalgebruik in het algemeen. De voorgestelde benadering via de vijf taken van de spreker, met ethos (uitstraling), pathos (inleving) en logos (gebruik van argumenten) als sturende principes wil een handleiding bieden die van nut is voor elke vorm van presentatie. Of het nu gaat om een presentatie in de vorm van een voordracht, of om een presentatie in interactie, zoals bij een discussie of een verkoopgesprek, of om een presentatie van jezelf, zoals in het functioneringsgesprek en het sollicitatiegesprek, de spreker wint aan overtuigingskracht als hij deze principes van de retorica gebruikt. Waar mensen elkaar willen overtuigen, wordt het spel van de retorica gespeeld.


    Nu volgt een beknopte toepassing van deze benadering op drie eigentijdse persuasieve situaties die helemaal buiten het traditionele terrein van de klassieke retorica vallen: het verkoopgesprek, het sollicitatiegesprek en de bij sommigen geliefde en door anderen verafschuwde vergadering. Deze situaties zijn gekozen, omdat hier geen sprake is van hoorders, maar van gesprekspartners. Het zijn 'overtuigingsgesprekken'. Dat heeft gevolgen voor de voorbereiding (de eerste vier stappen van de spreker) en voor de uitvoering (de vijfde stap).


    De retorica van het verkoopgesprek


    Het eerste voorbeeld van een overtuigingsgesprek is het ver-koopgesprek.1 In een verkoopgesprek probeert een verkoper een potentiële klant ervan te overtuigen dat deze het aangeboden product (of dienst of idee of project) moet kopen. Het is een gesprek waarin de verkoper voorbereid spreekt, met een duidelijk overtuigingsdoel, maar waarin de deels uitgelokte reacties van de gesprekspartner improvisaties binnen het geplande kader veroorzaken. De verkoper moet het gesprek voorbereiden als een presentatie en de reacties van de klant als een onderdeel van zijn presentatie hanteren.


    Hoe zien de vijf taken van de spreker er voor een verkoper uit? En wat is de inhoud van ethos, pathos en logos in deze situatie?


    HET STAPPENPLAN VAN DE VERKOPER


    Stap 1: bedenken watje gaat zeggen


    Een goede inventio zorgvuldig bedenken wat je gaat zeggen is ook bij het verkoopgesprek het fundament voor het succes. Ten eerste moet een verkoper beschikken over een grondige kennis van zijn product, van de markt en van zijn eigen bedrijf. Dat is zijn onderwerp. Daarbij is kennis van zaken de basis van het ethos — de geloofwaardigheid — van de verkoper. Een verkoper die op vragen over het product het antwoord schuldig moet blijven, gaat af in de ogen van zijn gesprekspartner. Weg geloofwaardigheid, weg ethos. Een goede verkoper weet alles over zijn onderwerp en kent alle mogelijke toepassingen van zijn product. Zelfs een waar nog nooit iemand aan gedacht had!


    Maar ook een verkoper kan zijn onderwerp niet in zijn geheel behandelen. Ook hij moet een invalshoek kiezen om op het gebied van zijn onderwerp een keuze te maken. En ook een verkoper moet een overtuigingsdoel formuleren. Dat lijkt zo eenvoudig, maar is het niet. Want een verkoper kan wel tegen zichzelf zeggen: 'Ik wil mijn gesprekspartner ervan overtuigen, dat hij mijn product moet kopen', maar daar komt hij niet zo heel veel verder mee. Zijn overtuigingsdoel moet duidelijk maken, dat de koper belang heeft bij het product. Er moet pathos in de boodschap zitten. Daarom gaat ook de verkoper zijn gesprekspartner analyseren.


    - Wat is dat voor een bedrijf waar deze voor werkt?


    - Wat heeft het voor bijzonders binnen soortgelijke bedrijven?


    - Met welke andere bedrijven staat het in relatie?


    - Welke beslissingsbevoegdheid heeft de gesprekspartner binnen het bedrijf?


    - Wat weet hij al over het product?


    - Wat is de gesprekspartner zelf voor persoon?


    - Wat verwacht hij van het product?


    - Wat wil hij ermee?


    - Is de gesprekspartner deskundig op het gebied van het product?


    - Mag de verkoper een redelijk positieve instelling ten opzichte van het product verwachten?


    De belangrijkste van deze vragen is: wat wil de gesprekspartner? Ook een potentiële koper overtuig je niet zonder hem emotioneel te raken, zonder een beroep op pathos te doen. In deze fase kan de verkoper niet zeker weten wat zijn gesprekspartner wil. Dat geldt in meer of mindere mate voor elke spreker die een presentatie voorbereidt. Maar de verkoper heeft het voordeel van de gesprekssituatie. Daarin kan hij de motivatie van zijn gesprekspartner nader onderzoeken en zo pathos in de boodschap brengen.


    Het overtuigingsdoel van een verkoper met het juiste oog voor pathos is namelijk: 'Ik wil mijn gesprekspartner ervan overtuigen, dat mijn product precies is wat hij wil of zoekt of nodig heeft.' Dit is de kern van de retorica van het verkoopgesprek. Een verkoper wil het verkoopproces niet presenteren als een gunst die hij van de klant vraagt: 'Wil jij dit van mij kopen?', maar als een dienst die hij de klant bewijst: 'Hij kan jou bezorgen wat jij nodig hebt.'


    Om dit overtuigingsdoel te onderbouwen zoekt de verkoper nu zoveel mogelijk gegevens om mee te argumenteren. De kern van de argumentatie moet worden dat de koper belang heeft bij het product. Daarom verzamelt een verkoper met de doorslaggevende rol van pathos in zijn achterhoofd, kenmerken van het product met de bijbehorende voordelen ervan. Want met die 'voordelen voor de koper' kan de verko-per een argumentatie opbouwen waarmee hij straks kan aantonen wat hij beoogt: dat zijn product precies is wat zijn gesprekspartner wil. Tot de voordelen behoren natuurlijk ook de bijzonder gunstige leveringsvoorwaarden van het product en de uitstekende reputatie van het aanleverende bedrijf (mag de verkoper hopen). f


    Een specifiek soort voordelenanalyse in de retorica van het verkopen is de zogenaamde Roi-methode ('Return On lnvestment'). Hierbij zoekt de verkoper kenmerken van het product die als voordeel hebben dat het product de koper meer oplevert dan het kost (bijvoorbeeld doordat de koper er sneller mee kan werken, de concurrentie een slag voor kan zijn, op arbeidskracht bespaart en dergelijke). Deze benadering werkt toe naar een propositio van het type 'Als u mij nu een tientje geeft, zorg ik ervoor dat u er volgende week tien voor terugkrijgt'. De Roi-methode leidt de aandacht af van de kosten naar de opbrengst van het product. In feite is de ROIbenadering een verkoopvariant van de 'meer en minder of evenveel'-topos. In de ROI-argumentatie is de verzwegen majorpremisse (de algemene regel die als uitgangspunt wordt genomen): 'Als iets meer oplevert dan het kost, is het voordelig het te bezitten.'


    Ook de andere algemene topoi van de inventio kunnen hun diensten bewijzen. Denk bijvoorbeeld aan:


    - analogie ('Bedrijf X gebruikt het ook, en tot volle tevredenheid') en vergelijking (met andere producten die natuurlijk in het voordeel van het betreffende product uitvalt)


    - oorzaken en tekens (dat de omzet van het product is gestegen, is bijvoorbeeld een teken dat het een goed product is)


    - keuzes ('Als u nu bestelt, krijgt u vijf procent korting')


    - autoriteit (vooral cijfermateriaal is een prima autoriteit in het verkoopgesprek)


    - vroeger, nu en in de toekomst (het product is al jaren op de markt of het speelt juist in op te verwachten ontwikkelingen)


    


    Daarnaast zoekt de verkoper naar argumenten via Maslow en diens geestverwanten: het product bespaart geld, tijd of moeite, het biedt gemak, plezier of gezondheid, het geeft veiligheid, succes, een unieke kans om te scoren, enzovoort.


    De keuze van de argumenten kan deels al tijdens de inventio gebeuren (slappe argumenten moeten er meteen uit), maar zal verder moeten wachten tot de actio, het gesprek. Want dan zal blijken welke argumenten het meest op de betreffende gesprekspartner zijn toegesneden.


    Stap 2: de opbouw van het verkoopgesprek


    De tweede fase in de voorbereiding op een verkoopgesprek is het nadenken over de dispositio, de ordening en de opbouw van het verkoopgesprek. De verkoper heeft die opbouw natuurlijk niet helemaal in de hand. Want een gesprek voer je niet alleen.


    Hoe het gesprek precies verloopt, kan daarom pas in de actio blijken. En in feite kan de verkoper pas tijdens de actio zijn betoog optimaal opbouwen, omdat hij zich pas dan maximaal op zijn partner kan afstemmen. Maar hij komt een stuk beter beslagen ten ijs als hij van tevoren goed heeft nagegaan wat zijn mogelijkheden zijn op dit punt.


    Op zijn minst mag de verkoper aannemen dat het gesprek een openingsfase, een argumentatiefase en een afsluitingsfase zal bevatten. Als we de klassieke elementen van de dispositie weer toepassen, hebben we dus:


    - OPENING (exordium)


    - BETOOG, bestaande uit: informatie (narratio) stellingname (propositio) onderbouwing (argumentatio)


    - AFSLUITING (peroratio)


    De opening moet, zoals gebruikelijk, benut worden om de ge-sprekspartner gunstig te stemmen. In verkooptermen: een verkoper moet eerst zichzelf verkopen voor hij zijn product kan verkopen. Retorisch gezien: de opening moet benut worden om ethos te winnen. Dus: de verkoper moet zichzelf manifesteren als sympathiek, deskundig en loyaal (jegens zijn gesprekspartner).


    Iedereen hoort graag iets aardigs met betrekking tot zichzelf zeggen. Een verkoper die erin slaagt in de opening een oprecht compliment te maken, doet een uitstekende 'captatio benevolentiae' (verovering van de sympathie van de gesprekspartner). Als de werkruimte smaakvol ingericht is, de ontvangst aan de balie hartverwarmend was of het bedrijf onlangs goede resultaten behaald heeft, moet de verkoper daar ook iets over zéggen. Verkopers kunnen creatief zijn in hun opening. Vaak bieden details de mogelijkheid tot een ethosverhogende opmerking. Misschien betekent de reproductie aan de muur wel dat de gesprekspartner een liefhebber van oude zeilschepen is (de verkoper toevallig ook!).


    Een tweede manier voor de verkoper om ethos te winnen in de opening is door te laten blijken, dat hij zich grondig in zijn gesprekspartner en diens bedrijf heeft verdiept. Dat bestempelt hem alvast als deskundig, nog voordat hij iets over het product heeft gezegd. En al tijdens de opening moet een verkoper proberen duidelijk te maken dat hij niet is gekomen om zijn gesprekspartner iets aan te smeren of door de strot te wringen, maar dat hij hem wil helpen bij het nemen van een beslissing, dat hij het belang van zijn gesprekspartner voor ogen heeft. Kortom, hij moet meteen duidelijk maken dat hij Aristoteles' derde constituent van ethos, 'goede gezindheid' [jegens de hoorder), bezit.


    Na de opening begint de verkoper aan zijn betoog met de onderdelen informatie, stellingname en onderbouwing. Doordat het hier gaat om een gesprek zal de volgorde binnen het betoog veel flexibeler door de gesprekspartners worden gehanteerd dan bij een toespraak. Maar deze drie elementen kunnen wel degelijk worden onderkend.


    Centraal in het betoog staat de stellingname van de verkoper. Die kan zijn gesprekspartner precies bezorgen wat deze nodig heeft. Welke volgorde er ook wordt gehanteerd, de informatie moet hiernaar toe werken en de argumentatie moet een en ander onderbouwen.


    Kenmerkend voor het verkoopbetoog is de belangrijke rol die de vraag erin speelt.2 Door middel van de vraag weet de verkoper het initiatief te nemen en zijn dienstbaarheid aan de belangen van de klant centraal te stellen. De vraag doet hem als persoon naar de achtergrond verdwijnen en zet zijn product en ook zijn gesprekspartner in het licht. En dat is goed voor het pathos.


    De vragen van de verkoper hangen natuurlijk samen met de aard van zijn product, maar globaal richten zijn vragen zich op drie punten:


    - het product zelf (wat verwacht de gesprekspartner ervan?)


    - omstandigheden (welke behoeften heeft de gesprekspartner wat betreft levertijd, voorwaarden, 'nazorg'?)


    - budget (welke financiële basis is er voor de transactie?)


    Zo probeert de verkoper vragenderwijs na te gaan welke informatie hij over het product moet geven. De specifieke wensen van zijn gesprekspartner brengt hij in verband met zijn zorgvuldig opgebouwde voordelenlijst.


    In zijn argumentatie wil de verkoper zijn centrale stelling 'Ik kan u geven wat u nodig heeft' nader onderbouwen. Hij gaat in op de specifieke voordelen van de specifieke kenmerken van zijn product waar de gesprekspartner behoefte aan bleek te hebben. Nog steeds gebruikt hij de vraagvorm, maar nu ter bevestiging: 'Voor u is service-op-maat een heel belangrijk punt?' Hij maakt expliciet duidelijk, dat het product aan de wensen van de gesprekspartner tegemoetkomt.


    Met betrekking tot de inhoudelijke ordening kent het verkoopbetoog verschillende benaderingen. Het model van het 'voldoen aan de criteria' kan gebruikt worden om eventuele vijandigheid bij de gesprekspartner weg te nemen. Het speelt een rol bij de vragen-ter-bevestiging: 'U zoekt een type met weinig onderhoud en een lange levensduur?'


    De 'inherente voordelen' kunnen ook goed werk doen, zeker als het onderhoud zo is gestructureerd dat er naast een gesprek ook een traditionelere presentatie van de verkoper wordt verwacht, namelijk als van hem wordt verwacht dat hij een tijdje alleen aan het woord is. De verkoper kan dan in zijn presentatie een reeks kenmerken en voordelen van het product noemen die voor de gesprekspartner een verbetering ten opzichte van de huidige situatie inhouden. Vervolgens kan hij in het gesprek nagaan welke hij moet benadrukken of welke hij er nog aan kan toevoegen.


    Gezien de aard van de centrale stelling 'Ik kan u geven wat u nodig heeft' is 'probleem-oplossing' natuurlijk van toepassing op het verkoopgesprek. Maar het AIDA-model is geschapen voor deze situaties:


    - get attention: door middel van ethos in de opening


    - generate interest: door middel van de narratio, waarin de vraagvorm wordt benut om een band te scheppen en interesse in het product te wekken


    - create a desire: door de propositie te onderbouwen met op de ge-sprekspartner toegesneden voordelen; door het pathos van de ge-sprekspartner te bespelen


    - action-, 'Zullen we het zo dan afspreken?' 'Zal ik onze overeenkomst dan maar noteren?'


    De gesprekspartner zal uiteraard niet alles zomaar slikken. Ook een verkoper krijgt te maken met tegenwerpingen en bezwaren. Deze moet hij zien te weerleggen. Zoals eerder gezegd kan een weerlegging zich richten 1) op de feitelijke onderbouwing van de redenering, of 2) op de aard van de redenering.


    De verkoper heeft deze mogelijkheden in zijn achterhoofd, maar bij hem staat voorop dat hij niet wil gaan bekvechten. In sommige retorische situaties kan het vermogen om gehaaid te weerleggen ethosverhogend werken (debatingclubs, bepaalde vormen van politiek taalgebruik), maar een verkoper wil een welles-nietessituatie tot elke prijs voorkomen. Hij wil een 'ja-gedrag' aan zijn gesprekspartner ontlokken door hem zoveel mogelijk tevreden te stellen en gelijk te geven. Wat kan hij dan toch doen om tegenwerpingen te weerleggen ? Hij moet ze niet weerleggen, maar relativeren!


    Als de verkoper de feitelijke onderbouwing van de tegenwerping wil relativeren, geeft hij de feiten (als ze juist zijn!) toe, maar toont aan dat deze van ondergeschikt belang zijn in het licht van de voordelen die hij verder kan bieden. Als de gesprekspartner bijvoorbeeld tegenwerpt, dat hij het product voor een lagere prijs bij de concurrent kan krijgen, zegt de verkoper: 'Inderdaad, dit product kost bij de firma X zo-enzoveel, maar heeft u eraan gedacht dat u dan zo-en-zoveel stuks in één keer moet afnemen, dat u ze zelf moet ophalen dat de service niet gratis is en dat wij langer garantie geven K Als het gaat om een weerlegging van de aard van de redenering moet de verkoper extra voorzichtig zijn. Hij moet zijn gesprekspartner tactvol duidelijk maken dat deze een denkfout maakt, zonder dat zijn gesprekspartner het gevoel krijgt voor domkop te worden uitgemaakt. Daartoe is het van belang dat de verkoper de aard van de redenering onderkent (kennis van de topoi heeft) en dan geldt ook bij het weerleggen van de aard van de redenering: zoveel mogelijk gelijk i ven, begrip tonen voor de gedachtegang, vervolgens relativeren (de redenering gaat niet altijd op, de redenering kan bijgesteld worden) en een overgang maken naar kenmerk en voordelen.


    'Waarom zou ik bij u kopen? Ik heb al een goede leverancier!' (Redenering op basis van oorzaak en gevolg: 'Omdat ik al...') Reactie verkoper: 'U koopt nu bij de firma X? Inderdaad, een prima bedrijf, wij kennen ze al jaren. Volkomen terecht, dat u zoekt naar de beste leverancier.' (Nu stelt de verkoper dus de redenering bij, maar blijft binnen dezelfde topos: 'Koop bij ons, want wij zijn de besten.') 'U wilt natuurlijk kritisch kijken naar de voordelen die een leverancier u kan bieden? Mag ik dan een paar minuten van uw tijd vragen om duidelijk te maken welke voordelen wij kunnen bieden?'3


    Overigens is het helemaal niet noodzakelijk om binnen de zelfde topos of manier van redeneren te blijven. Maar vaak kan het wel.


    Er komt een moment in het verkoopgesprek waarop dé verkoper meent dat het tijd is voor de peroratie, de afsluiting van het gesprek. De propositie is voldoende onderbouwd, de tegenwerpingen zijn gerelativeerd en de gesprekspartner is overtuigd. Of niet. In dat laatste geval kan de verkoper als peroratio weinig anders doen dan proberen de deur voor de volgende keer open te houden, vriendelijk afscheid nemen en met opgeheven hoofd het pand verlaten.


    Bij een succesvol verlopen verkoopgesprek bevat de peroratio het beroep op de klant om de opdracht te geven of de afspraak te maken. Als de gesprekspartner niet zelf het initiatief hiertoe neemt (meestal doet hij dat niet), zal de verkoper erom moeten vragen. Ook de peroratio van het verkoopgesprek wordt dus gekenmerkt door de vraagvorm. Het stellen van deze beslissende vraag luistert nauw en het succes ervan wordt mede bepaald door woordkeuze.


    Stap 3: een wervende woordkeus in het verkoopgesprek


    De derde taak van de verkoper betreft de elocutio van het verkoopgesprek, het kiezen van de juiste woorden. Net als voor de dispositio van het verkoopgesprek geldt ook hier dat alleen op basis van voldoende voorwerk de juiste keuzes tijdens de actio gemaakt kunnen worden.


    Eerst weer terug naar de klassieke eisen voor een persuasieve woordkeus. Het moet duidelijk, correct, passend en indrukwekkend taalgebruik zijn. Wat kan hierover specifiek voor het verkoopgesprek gezegd worden ?


    Alle algemene eisen voor duidelijk taalgebruik zijn van toepassing: bondigheid, directheid, concreetheid, samenhang, levendigheid, actieve formulering. De belangrijkste zijn wel levendigheid en concreetheid. Een verkoper moet helder formuleren en zijn boodschap levendig verwoorden. Daarbij moet de gesprekspartner het gevoel krijgen dat hij precies weet waar de verkoper het over heeft. Dat vraagt om een simpele woordkeus, een ruime redundantie en uiteraard om een formulering in positieve termen die het overtuigingsdoel steunen. In retorisch taalgebruik gaat het immers niet om duidelijkheid in de zin van objectiviteit, maar om 'gefilterde duidelijkheid', die de hoorder duidelijk maakt waar de spreker heen wil. Gefilterde duidelijkheid is vooral geboden bij de 'onvoordelige' aspecten van de transactie, namelijk het geld en de verplichtingen die de gesprekspartner moet aangaan.


    Zo klinkt het woord 'overeenkomst' aangenamer dan 'contract', de term 'investering' of 'bedrag' positiever dan 'prijs'. De gesprekspartner heeft geen 'bezwaar', maar 'er is iets waar hij bezorgd over is'.


    Allicht moet een verkoper correcte taal spreken. Grammaticaal correcte taal, maar ook sociaal correcte taal. Taal die past in de situatie. Via zijn taalgebruik kan de verkoper zich profileren als een fatsoenlijk, beleefd en respectvol persoon die het beste met zijn gesprekspartner voorheeft.


    Ook een verkoper moet actief zoeken naar taalgebruik dat past in de mythe van zijn gesprekspartner en diens organisatie. Want organisatieculturen verschillen sterk. Wat de een streberig vindt, is voor de ander op het randje van gezapig. Hoe meer de verkoper van de bedrijfscultuur weet door zijn analyse tijdens de inventio of door zijn voelhorens uit te steken tijdens het gesprek des te beter kan hij met passend taalgebruik op het pathos van zijn gesprekspartner werken. Met passend taalgebruik kan hij de wereld van zijn gesprekspartner betreden. Daarom spreekt een goede verkoper vele talen: hij spreekt de taal van de jeugd en die van de ouderdom, die van de alleenstaande ouder en die van de kinderloze tweeverdiener.


    Een verkoper wil bovendien dat zijn taalgebruik 'indrukwekkend' is. Maar de gesprekssituatie houdt wel in dat hij moet afzien van grote effecten. Hij moet het vooral simpel en suggestief-duidelijk houden. Toch is het nuttig ook in het verkoopgesprek te letten op het gebruik van de persoonlijke voornaamwoorden. 'U' moet centraal staan, want het belang van de gesprekspartner staat voorop. Ook is het goed te zoeken naar beeldende bewoordingen voor het product en de voordelige kenmerken ervan. Woorden die een aangenaam plaatje in het hoofd van de gesprekspartner oproepen. Maar wel kritisch zijn, want het is niet effectief om een product aan te prijzen als 'de Rolls Royce onder de afwasborstels'. Tenzij ingeschat kan worden dat de gesprekspartner zo'n grapje wel zal waarderen.


    De manier bij uitstek om 'indrukwekkend' te zijn in het verkoopgesprek is door de vraagvorm in vele varianten en in alle finesses te beheersen. De verkoper moet zich trainen in het stellen van open vragen, dat wil zeggen, vragen die niet met 'ja', 'nee' of 'misschien' beantwoord kunnen worden.4 Door middel van open vragen legt de verkoper de behoeften van zijn gesprekspartner bloot, een techniek die hij vooral benut bij de narratio, de inventarisatie van de relatie klant-product. De gesprekspartner ervaart de open vragen als een blijk van interesse en vertrouwen en krijgt de indruk van gespreksevenwicht. Open vragen bevorderen de ontspanning in het gesprek.


    Het stellen van open vragen is niet zo gemakkelijk als het lijkt. Kleine kinderen stellen ze graag en veel ('Waarom...?'), maar als ze opgroeien wordt dat snel minder (misschien leren wij volwassenen het ze wel af, omdat we het zo vermoeiend vinden). Een verkoper moet zich er bewust op richten de open vraag te gebruiken. Hij moet leren als een soort detective losjes onschuldige vragen te stellen die hem een schat aan informatie over de klant en diens wensen opleveren.


    De open vraag kan ook gebruikt worden om de betrokkenheid van de gesprekspartner bij het product te vergroten. 'Waar zou u, als u dit huis kocht, de studeerhoek plaatsen?' Of: 'Wie wordt degene die we gaan inwerken in de nieuwe apparatuur?' Op deze manier gebruikt is de open vraag een sterk pathosmiddel.


    De wedervraag kan goede diensten bewijzen, als de gesprekspartner een moeilijk punt aansnijdt.


    Klant: 'Was je deze haarkleuring er snel weer uit?'


    De verkoper heeft een probleem, omdat hij nog niet weet wat voor behoeften de klant heeft. Hij stelt dus een wedervraag: 'Hoe belangrijk is het voor u dat de kleur lang houdt?' Pas als hij dat weet, kan hij terugkomen op de eerdere vraag van de klant.


    De gesloten vraag een vraag die 'ja' of 'nee' uitlokt dient een ander doel. Hij stimuleert de gesprekspartner de argumentatie van de verkoper te volgen, als deze zijn propositie onderbouwt. Gesloten vragen kunnen bovendien suggestief zijn: 'Vindt u ook niet dat...?'


    Door middel van gesloten vragen streeft de verkoper naar 'ja-gedrag', dat ten slotte moet uitlopen op 'ja' bij de beslissende vraag: 'Zal ik de overeenkomst dan maar noteren?'


    Zo'n gesloten vraag in de peroratie (het vragen om de order) is de meest drastische manier om het verkoopgesprek af te sluiten. Hij vraagt om moed van de verkoper en om een juiste inschatting van de situatie: is de gesprekspartner rijp voor deze vraag? Welke signalen zendt hij uit? Blijkt uit zijn woorden dat hij zichzelf al beschouwt als potentiële eigenaar van het product? Stelt hij op zijn beurt vragen als: 'Wanneer kunt u leveren?' Of: 'Hoe lang krijg ik garantie?'


    Als de verkoper denkt dat de gesprekspartner gewonnen is, moet hij niet aarzelen om de gesloten afsluitingsvraag te stellen. Als hij ermee wacht, is het gunstige moment voorbij en de kans is groot dat het niet meer terugkomt.


    Als de gesprekspartner zich niet zo goedgunstig toont, moet de verkoper voorzichtiger te werk gaan. Hij kan een aantal hypothetische vragen stellen om zijn gesprekspartner rijp te maken voor de transactie: 'Gesteld dat wij het eens worden, wanneer wilt u het product dan in huis hebben?' Soms is het stellen van de laatste, definitieve vraag dan niet eens meer nodig. Ook de wedervraag kan in gesloten vorm worden gebruikt in de afsluitingsfase.


    Klant: 'Heeft u 'm ook in wit?'


    Verkoper: 'Er is veel vraag naar wit op het moment. Als ik erin slaag een witte voor u te vinden, kunnen we dan vandaag nog tot overeenstemming komen?'


    


    Een andere mogelijkheid in de afsluiting van het verkoopgesprek is een variant op de suggestieve vraag, namelijk een vraag die het positieve antwoord al insluit, de 'dubbel ja'vraag. Bijvoorbeeld: 'Wilt u duizend of tweeduizend stuks tegelijk afnemen?' Of: 'Zullen we dinsdag afleveren of komt donderdag u beter uit?' Dit is dus de dilemma-topos in vraagvorm. Maar het is wel oppassen geblazen. Als de gesprekspartner het gevoel krijgt dat hij erin geluisd wordt, maken ethos en pathos een vrije val!


    Stap 4: de mentale voorbereiding op het verkoopgesprek


    Wat betreft de memoria de mentale voorbereiding van de verkoper kunnen we kort zijn. De verkoper heeft zich grondig voorbereid en hij heeft zijn argumenten paraat. Hij is zich bewust van zijn mogelijkheden voor opbouw en woordkeus tijdens het gesprek. Hij heeft de techniek van het vragenstellen geoefend en beheerst die. Hij heeft gezorgd dat zijn spul-len in orde zijn: zijn visuele materiaal, zijn cijfermatige onderbouwing, zijn notebook en/of blocnote en wat hij verder denkt te gaan gebruiken. (Kan de klant het product misschien ook aanrakenl)


    Maar vooral: hij heeft er zin in. Hij vindt het leuk. Hij houdt nu al een beetje van zijn gesprekspartner. Hij is klaar voor de actie.


    Stap 5: de verkoper in actie


    De actio van het verkoopgesprek is kunst op zich en een geslaagde actio is een grote prestatie. De verkoper heeft zich optimaal voorbereid, hij barst van de zin en de warme gevoelens, en nu moet het gebeuren. Hij weet dat hij flexibel moet zijn en tijdens het gesprek snel moet kunnen inspelen op signalen van zijn gesprekspartner. Met Maslow en consorten in gedachten probeert hij de motivaties van zijn gesprekspartner te doorzien. Is het iemand die liefst op zeker speelt of wil hij zich juist laten gelden door te scoren? Wat is belangrijk voor hem: veiligheid, invloed, aanzien of persoonlijk succes?


    Ook de verkoper moet zijn ethos onderstrepen door een enthousiaste presentatie. Uit zijn enthousiasme moet blijken dat hij honderd procent achter zijn aanbod staat en dat hij zijn gesprekspartner meer dan goedgezind is. Hij straalt zelfvertrouwen, geloof en sympathie uit.


    Toch is er ook een andere kant aan de actio van de verkoper. Een verkoper moet ook heel goed kunnen zwijgen en luisteren. Als hij vragen stelt, moet hij actief kunnen luisteren, dat wil zeggen, geconcentreerd, open voor de signalen van zijn gesprekspartner. Het maken van aantekeningen op zo'n lekker ouderwetse blocnote kan hier een dubbel doel dienen. Het helpt bij het geconcentreerd luisteren en onthouden, en het geeft bovendien de gesprekspartner het gevoel serieus te worden genomen. Het is een ondersteunend visueel middel. De blocnote wordt ook gebruikt om de gesprekspartner even snel zijn ROI voor te rekenen, de winst die de koper maakt. Of om een overtuigend tekeningetje te maken: reusachtige voordelen tegenover een minuscuul bezwaartje van de gesprekspartner. (Ook met een notebook zijn zulke indrukwekkende acties natuurlijk mogelijk.)


    Bij het luisteren en zwijgen is de lichaamshouding van belang: actief zitten, 'open' naar de gesprekspartner. De lichaamshouding van de gesprekspartner is een signaal dat de verkoper ook waarneemt. Kijkt de gesprekspartner van hem weg? Leunt hij ver achterover of heeft hij de handen voor de borst gekruist? Dan moet er nog veel aan de emotionele relatie verbeterd worden!


    De verkoper kan proberen of de zogenaamde spiegeltechniek iets voor hem is. De spiegeltechniek gaat ervan uit dat de band tussen gesprekspartners wordt versterkt als hun fysieke gedrag overeenkomt. Het is in feite een vorm van zoeken naar common ground.



    Spreekt de gesprekspartner snel, dan doet de verkoper dat ook (maar niet overdrijven!). Is de gesprekspartner een trage spreker, dan de verkoper ook (maar niet overdrijven!). Sommige verkopers proberen zelfs synchroon met hun gesprekspartners te ademen. In bepaalde situaties kan de verkoper de gesprekspartner ook proberen te beïnvloeden door tegengesteld te spiegelen. Verheft de gesprekspartner zijn stem bij het uiten van een bezwaar, dan gaat de verkoper dit bezwaar juist extra rustig relativeren. Spiegelen moet in ieder geval eerst thuis flink geoefend worden met een goede vriend of vriendin, want als de verkoper door de mand valt: weg ethos!


    Tenslotte geldt alles wat over fysieke controle en uitstraling is gezegd, evenzeer voor de verkoper als voor andere persuasieve sprekers: lichaamscontrole, adem, stem en mimiek een goede verkoper beheerst zijn apparaat en gebruikt het.


    De retorica van het sollicitatiegesprek


    Het sollicitatiegesprek1 is een variant van het verkoopgesprek, als je het tenminste bekijkt vanuit het oogpunt van de sollicitant. En dat is de logische keuze in dit kader, want bij de sollicitant ligt de 'overtuigingslast'. Hij moet aan zijn gesprekspartner duidelijk maken dat hij de geschikte persoon voor de functie is. Want dat is het overtuigingsdoel van elk sollicitatiegesprek, daarover is geen twijfel mogelijk.


    In verkooptermen: een sollicitant moet niet een product verkopen, maar zichzelf. Veel van wat bij het verkoopgesprek is gezegd, is dus ook hier van toepassing. Maar de specifieke situatie van het sollicitatiegesprek stelt ook haar eigen eisen aan de spreker, in dit geval aan de sollicitant. Een frappant verschil met het verkoopgesprek schuilt in een schijnbare overeenkomst: de belangrijke rol die de vraag in beide gesprekken speelt.


    In het ene geval stelt de spreker bij wie de overtuigingslast ligt, de verkoper, de vragen als onderdeel van zijn overtuigingsplan. In het andere geval moet de spreker die voor ons centraal staat de sollicitant de vragen beantwoorden! Dat laatste is lastig, want het betekent dat de sollicitant zijn overtuigingsplan moet uitvoeren in een situatie die hij niet in de hand heeft. Dit is kenmerkend voor de retorica van het solli-citatiegesprek: de sollicitant moet proberen zijn voorbereide argumentatie in te passen in de vragen die aan hem worden gesteld. Het initiatief ligt nu eenmaal bij zijn gesprekspartner. Maar gelukkig kan de sollicitant zich voorbereiden via de vijf stappen die iedere spreker moet zetten.


    HET STAPPENPLAN VAN DE SOLLICITANT


    Stap 1: bedenken wat je gaat zeggen (en wat niet!)


    Om te beginnen gaat ook de sollicitant bedenken wat hij wil zeggen tijdens het gesprek. Hij gaat een inventio doen. Hij gaat alles na wat hij te weten kan komen over het bedrijf, over de functie en over zichzelf in relatie tot het bedrijf en de functie. Hoe meer hij over het bedrijf weet via officiële kanalen of inside-information des te beter kan hij informatie over zichzelf in relatie daarmee ordenen. Want wat hij nodig heeft, zijn argumenten die aantonen dat hij de geschiktste persoon voor de functie is. Dat is immers zijn overtuigingsdoel?


    De sollicitant zoekt dus kenmerken van zichzelf die voordelen voor zijn potentiële werkgever opleveren. Hij zoekt dingen die hem gunstig onderscheiden ten opzichte van andere kandidaten. In eerste instantie hoeft de sollicitant nog niet kritisch te zijn, wie weet wat straks bij de selectie van argumenten van pas kan komen. Ook de stukjes die hij vroeger in de schoolkrant schreef, kunnen duidelijk maken dat hij een actief persoon met een vlotte pén is; als oversteekvader toonde hij een sociaal gezicht; als penningmeester van de buurtvereniging was hij een rots in de financiële branding. Maar vooral zoekt hij wapenfeiten uit zijn arbeidsverleden of opleidingsperiode die van betekenis zijn voor de functie die hij ambieert.


    Zo bereidt de sollicitant zich voor op de vragen die hem te wachten staan: wat maakt hem geschikt voor de functie? Waarin onderscheidt hij zich gunstig van andere kandidaten? En de vraag die zeker gesteld zal worden: waarom wil hij van functie veranderen? Redenen die verwijzen naar de aard van de nieuwe functie, werken hier het sterkst. Ze tekenen de sollicitant als een integer persoon (ethos) en ze zijn vleiend (pathos) voor de gesprekspartner. Deze beseft: ik heb toch wel een prachtfunctie weg te geven! Redenen als 'Mijn huidige baas betaalt te weinig' of 'Ik ben het zat elke dag twee uur in de file te staan' hebben minder ethospotentie.


    De sollicitant moet zich ook voorbereiden op akelige vragen die hem gesteld kunnen worden. Vertoont zijn cv zwakke plekken? Dan kan hij daar maar beter van tevoren een verklaring voor bedenken. Bij de inventio van het sollicitatiegesprek horen ook de vraag 'Welke vragen kunnen mij maar beter niet gesteld worden?' en het zoeken van een acceptabel antwoord daarop. Een sollicitant moet niet alleen bedenken wat hij wil gaan zeggen, maar zeker ook wat hij niet wil gaan zeggen!


    De sollicitant heeft bijvoorbeeld niet het vereiste aantal jaren ervaring. Dan zou hij kunnen aanvoeren dat zijn ervaringsjaren 'tropenjaren' waren (dan maakt hij gebruik van de buitengewoon handige topos van 'meer en minder of evenveel'). Of zijn opleiding voldoet niet aan de functie-eisen.


    Dan kan de sollicitant aanvoeren dat zijn werkervaring toch voldoende raakvlakken biedt om dit bezwaar op te heffen. Maar het is wel nuttig deze antwoorden van tevoren te hebben bedacht; in de hitte van de strijd is dat een stuk moeilijker.


    De argumenten waarom iemand geschikt is voor een bepaalde functie, worden niet alleen gevonden op het terrein van wat iemand gedaan heeft (of kan doen), maar ook op het terrein van wat voor persoon hij is, zijn persoonlijke kenmerken. Hier moet de sollicitant de common ground zien te vinden. Hij moet duidelijk maken dat zijn persoonlijkheid past in de organisatie. Als dat niet het geval is, kan hij zich trouwens maar beter terugtrekken uit de procedure, want dan komt er toch alleen maar ellende van. De sollicitant probeert dus na te gaan hoe de bedrijfscultuur getypeerd kan worden en hoe hij daarin past. Is de sfeer formeel of eerder amicaal? Hoe worden ongevraagde initiatieven gewaardeerd? Hoe belangrijk zijn regels en voorschriften? Is 'zekerheid' het trefwoord of juist 'uitdaging'?


    Op deze manier — door voordelige kenmerken van zichzelf te toetsen aan de aard van de functie en het bedrijf komt de sollicitant tot een selectie van argumenten. Hij gaat na welke voordelige kenmerken hij in ieder geval wil benadrukken in het gesprek en welke hij achter de hand houdt.


    Het is ook van belang dat de sollicitant zich voorbereidt op zijn gesprekspartner. Diens pathos moet hij tenslotte bespelen. Krijgt hij te maken met een beroepsmatig selecteur die weer anderen van advies dient, of met de trotse eigenaar van een familiebedrijf? In elk geval is het goed om de common ground niet alleen te zoeken in de mythe van de organisatie, maar ook in de persoon van de gesprekspartner. Het is leuk als ze allebei van roeien blijken te houden, maar de sollicitant wint meer, als duidelijk wordt dat hij en zijn gesprekspartner allebei dezelfde werkstijl waarderen.


    Belangstelling voor de persoon van de gesprekspartner doet het ook hier goed. Dat hoort bij het laatste deel van zijn inventio: de sollicitant zorgt van zijn kant ook voor vragen.


    Vragen over de vakinhoudelijke kant van de functie binnen het bedrijf, vragen over de voortgang van de procedure en iets persoonlijks voor de gesprekspartner: 'Welke vooropleiding hebt u voor dit vak gevolgd?', 'Hoe kwam u op het idee dit bedrijf te starten?' Maar het stellen van vragen mag niet de overhand krijgen. Het voornaamste is overtuigende antwoorden te bedenken op meer en minder voorspelbare vragen.


    Stap 2: het verloop van het sollicitatiegesprek


    Over het verloop van het sollicitatiegesprek, de dispositio ervan, heeft de sollicitant weinig te vertellen. Zijn gesprekspartner heeft het initiatief. Maar hij kan wel nagaan welke fasen het gesprek vermoedelijk zal kennen en wat hem daarin te doen staat. Ook het sollicitatiegesprek kent een opening, een betoog, waarin de onderdelen informatie, stellingname en argumentatie te onderscheiden zijn, en ten slotte een afsluiting.


    In de opening zal de gesprekspartner de sollicitant welkom heten, vragen of hij de weg goed heeft kunnen vinden, hem een kopje koffie aanbieden en wat babbelen. De sollicitant weet dat de opening benut moet worden om ethos te winnen. Dat bereikt hij niet alleen door zijn fysieke uitstraling, maar ook door wat hij zegt. Hij wil geloofwaardig, deskundig en betrokken overkomen. Misschien heeft de sollicitant een opmerking achter de hand over het fraaie, nieuwe pand van het bedrijf of weet hij iets te melden waaruit blijkt dat hij zich grondig heeft voorbereid. Het kopje koffie slaat hij niet af, want alles wat 'samen' kan gebeuren is goed voor ethos en pathos.


    In ieder geval zoekt de sollicitant in zijn voorbereiding naar iets onderscheidends voor deze fase en is hij tijdens de actio zelf alert op eventuele kansen in de opening. Op vragen antwoordt hij duidelijk en bondig. Hij laat zich niet verleiden tot een lange verhandeling over het fileprobleem, want dan denkt de gesprekspartner: zou die man altijd zo veel woorden nodig hebben ?


    Dan volgt het betoog. De drie onderdelen daarvan informatie, stellingname, argumentatie zullen waarschijnlijk in een flexibele volgorde worden gehanteerd, met de informatie toch wat meer vooraan, de argumentatie wat verderop in het gesprek.


    In de informatiefase doen de gesprekspartners samen de narratio de vermelding van de 'feiten' waar het gesprek over gaat -, evenals dat bij het verkoopgesprek het geval is. De 'feiten' zijn in dit geval: de functie en de kandidaat. De gesprekspartner geeft informatie over bedrijf en functie. De sollicitant reageert, stelt een paar vragen en noemt feiten waaruit moet blijken dat hij zich grondig heeft voorbereid en een serieuze kandidaat is. Zijn inbreng in de narratio werkt toe naar de propositie: 'Ik ben de man die u zoekt!'2


    De cruciale fase is de argumentatiefase, die op een bepaald moment in het gesprek aanbreekt. De gesprekspartner verandert van informant in interviewer en stelt vragen aan de sollicitant die hem uitnodigen zijn propositie 'Ik ben de beste kandidaat voor deze functie' te onderbouwen. Het is de vraag of deze propositie ook maar eenmaal uitgesproken wordt tijdens het gesprek, maar beide partijen weten dat het hierom gaat. De gesprekspartner vraagt naar details over opleiding en werkervaring, hij vraagt waarom de sollicitant toen-entoen van werkkring is veranderd, wat hij verwacht van de nieuwe functie, naar zijn motivatie, naar zijn 'zwakke en sterke punten', zijn 'vermogen tot samenwerking en leidinggeven', en hij vraagt maar door.


    Nu moet de voorbereiding haar vruchten afwerpen. De sollicitant moet ervoor zorgen dat hij zijn boodschap kwijt kan. Zijn voordelige kenmerken moeten op tafel komen, en ook nog met een zekere mate van redundantie. Dat moet gebeuren in de antwoorden die de sollicitant geeft op de vragen die hem worden gesteld.


    Tegelijkertijd probeert de sollicitant uit de vragen van zijn gesprekspartner op te maken welke dingen deze kennelijk belangrijk vindt. Die brengt hij dan weer in verband met de kenmerken en voordelen die hij van zichzelf heeft verzameld. Want zijn doel is zichzelf te verkopen.


    Als de sollicitant van mening is dat zijn argumentatie niet voldoende uit de verf komt, moet hij het initiatief overnemen: 'Ik wil nog even terugkomen op...', 'Ik wil nog graag opmerken, dat...', 'Daarstraks hadden we het over... Ik kan daar nog aan toevoegen, dat...' Maar het overnemen van het initiatief is enigszins een noodgreep, want liefst geeft de sollici-tant zijn gesprekspartner de illusie dat deze de regie volledig in handen heeft. Ook dat is een kwestie van pathos. De gesprekspartner is in dit geval sterk, de sollicitant moet dus slim zijn.


    De gesprekspartner heeft ook het initiatief om het gesprek af te sluiten. Hij geeft het sein tot de peroratio. Wellicht vraagt hij of de sollicitant nog iets te vragen of te zeggen heeft. Daarvoor heeft deze iets achter de hand. Misschien is het nodig de sterkste argumenten nog eens, al dan niet in andere termen, te benadrukken. Als het vervolg van de procedure nog niet duidelijk is gemaakt, vraagt de sollicitant daar in ieder geval naar, om duidelijk te maken dat zijn interesse groot is. Hij eindigt met de opmerking, dat hij het gesprek als prettig heeft ervaren, dat hij hoopt op een vervolggesprek of dat hij hoopt de functie te krijgen.


    Dit is zijn laatste kans te laten blijken hoe enthousiast en gemotiveerd hij is. De sollicitant vraagt niet: 'Wat vond u van mij ?' of: 'Wat zijn mijn kansen ?' Dat is slecht voor het pathos wat moet de gesprekspartner daar nu op zeggen met nog tien gesprekken voor de boeg? en voor het ethos de sollicitant was er toch van overtuigd dat hij de beste voor de functie was ?


    Over de inhoudelijke ordening van het sollicitatiegesprek kunnen we kort zijn. Een sollicitatiegesprek is een speciaal soort verkoopgesprek en AIDA is dus weer het argumentatiepatroon dat eraan ten grondslag moet liggen:


    - get attention. door een opening vol ethos


    - generate interest: door een deskundig aandeel in de narratio


    - create a desire. door een gloedvolle onderbouwing van de propositie


    - action: een vervolggesprek of 'Hoera, aangenomen!'


    Stap 3: de woordkeus van de sollicitant


    Ook de sollicitant heeft als derde taak aandacht te schenken aan de elocutio, het kiezen van de juiste woorden. Wat betekenen de vier eisen van duidelijk, correct, passend en indrukwekkend taalgebruik in dit geval?


    Naast de algemene kenmerken van duidelijkheid bondig, concreet, levendig enzovoort is in het sollicitatiegesprek het begrip 'gefilterde duidelijkheid' van specifiek belang. Er is vast wel iets waar de sollicitant niet duidelijk over wenst te zijn! Maar als hem ernaar gevraagd wordt, zal hij toch iets moeten zeggen. Leugens blijven hier buiten beschouwing, want retorica beoogt slechts het licht van het overtuigingsdoel zo helder mogelijk te laten schijnen over de feiten. De sollicitant spreekt dus waar mogelijk in positieve, krachtige en vleiende termen over zichzelf en zijn verrichtingen. Hij is toch de beste voor de functie?! 'Beleidsmatig lopen onze visies uiteen' komt anders over dan 'Ik kan totaal niet opschieten met mijn collega's' en 'Ik zoek een nieuwe uitdaging' scoort beter dan 'In mijn huidige baan ben ik helemaal vastgelopen'.


    De sollicitant moet er wel op bedacht zijn dat zijn antwoorden vervolgvragen kunnen oproepen, waar hij ook een plausibel antwoord op moet hebben. Is dat echt niet mogelijk, dan is het beter een ongunstig feit maar toe te geven en het te relativeren door de nadruk te leggen op iets positiefs wat daartegenover staat. Dat is beter dan als leugenaar te worden ontmaskerd.


    De gesprekspartner zal erop letten of het taalgebruik van de sollicitant correct is. Incorrect of slordig taalgebruik is fataal voor het ethos tijdens een sollicitatiegesprek.


    Passend taalgebruik is een volgend aspect. Het taalgebruik van de sollicitant moet niet alleen passend in de situatie zijn _ bijvoorbeeld geen borrelpraat maar vooral ook passend in de mythe van de organisatie. Want de leidende vraag in het hoofd van zijn gesprekspartner is: past deze persoon in mijn organisatie? Taalgebruik waaruit blijkt dat de sollicitant op één lijn zit met de bedrijfscultuur, werkt sterk in zijn voor-deel. En een sollicitant die hiervoor een fijne antenne kan ontwikkelen tijdens het gesprek, heeft veel gewonnen op zijn concurrenten.


    Met indrukwekkend taalgebruik is de sollicitant eigenlijk voortdurend bezig. Steeds wil hij een zo gunstig mogelijke indruk van zichzelf geven. Maar met stilistische effecten moet hij heel voorzichtig zijn. Wat als zijn underof overstatement niet wordt onderkend? Of als de gesprekspartner zijn gevoel voor humor niet deelt? Bovendien is in deze situatie de spreker vanzelf al verzekerd van voldoende aandacht van zijn hoorder, misschien wel meer dan hem lief is.


    Waar stilistisch gezien wel 'indrukwekkendheid' valt te vinden afgezien van levendig, 'spontaan' taalgebruik in het algemeen is in het wederzijdse vragenspel. De sollicitant kan zelf de vraag benutten als een manier om indruk te maken: slimme inhoudelijke vragen over de functie, vragen die belangstelling voor de persoon van de gesprekspartner tonen, enthousiaste vragen naar het vervolg van de procedure. En met de vragen van de gesprekspartner gaat hij op indrukwekkende wijze om. Hij benut deze om zijn argumentatie in krachtige, positieve bewoordingen op tafel te krijgen. Daarom ook verkoopt hij op een vraag geen 'nee'. Hij zegt niet: 'Nee, ik heb nog nooit eerder een personeelsblad geredigeerd', maar: 'Het redigeren van een personeelsblad wil ik graag in de vingers krijgen, ik heb al heel wat brochures geschreven!' Het komt erop neer dat de sollicitant in zijn elocutio vooral een 'ja-boodschap' moet geven: 'Ja, ik kan deze functie aan', 'Ja, ik wil deze functie bijzonder graag', 'Ja, ben de geschiktste persoon'.


    Stap 4: de mentale voorbereiding op een sollicitatiegesprek


    Zo bewust met je woorden omgaan in een gesprekssituatie valt niet mee. Bovendien zullen zenuwen wel een rol spelen. Een goede mentale voorbereiding, een memoria, kan helpen. Als memoria oefent de sollicitant het gesprek, zodat hij reacties op te verwachten vragen paraat heeft. Hij traint zich in het geven van positieve antwoorden op vragen over zwakke punten in zijn verhaal of in zijn cv. Hij oefent het verwerken van zijn argumentatie in zijn antwoorden. Hij traint zich in het kiezen van de juiste woorden. Hij oefent ook antwoorden op de akelige selecteursvraag bij uitstek: 'Kunt u daar een voorbeeld van geven?' Het is zeker de moeite waard te oefenen met een tweede persoon die de rol van de interviewer speelt.


    Stap 5: de sollicitant in actie


    De sollicitant is voorbereid op wat hij gaat zeggen. Hij heeft zijn plan klaar. Maar zijn actio kan bepalend zijn voor falen of slagen. Want zijn gesprekspartner is alert op fysieke signalen en loert daar misschien zelfs op. Wat in het algemeen is gezegd over fysieke presentatie, geldt hier des te sterker. Het is de combinatie van aanstekelijk enthousiasme en fysieke controle die de gesprekspartner overtuigt. Stevig zitten, 'open' naar de gesprekspartner. Oogcontact, glimlach. Geen gefrunnik. Bewuste ademhaling. Bewust stemgebruik. Een duidelijke klank, geen gemompel. De schijn van spontaniteit.


    Een notitieblok is ook in deze variant op het verkoopgesprek nuttig. Het is wel niet zo'n sterk pathosmiddel als in het verkoopgesprek, maar het versterkt toch de indruk van serieuze betrokkenheid en motivatie, afgezien van het feit dat het gewoon handig is.


    De sollicitant kan overwegen een gematigde vorm van 'spiegelen' toe te passen door zijn spreeksterkte en intonatie enigszins aan te passen aan die van zijn gesprekspartner. Als deze op een trage, bedachtzame manier spreekt, zal hij rappe babbelaars misschien wel minder sympathiek vinden.


    De eerste en de laatste indruk die de sollicitant geeft, zijn belangrijk. Dit zijn de indrukken die het langst blijven hangen. Vooral de eerste indruk kan bepalend zijn. Al gieren de zenuwen hem door de keel, de sollicitant moet zorgen voor een zelfverzekerde binnenkomst en een stevige hand geven. Daarna gaat hij meteen goed (actief) zitten. Maar hij doet zich niet anders voor dan hij is, want dan valt hij later door de mand. Zoals elke spreker tijdens de actio is hij zichzelf, zijn beste zelf. Hij zorgt er ook voor de bijeenkomst zelfverzekerd, positief en met rechte rug te verlaten. Een zucht van verlichting slikt de sollicitant in tot hij weer thuis is, want wie weet wie hem nog nakijkt! Nu even afwachten en er het beste van hopen.3


    Opvallend is dat in beide soorten van overtuigingsgesprek het verkoopgesprek en het 'hoe verkoop ik mezelf' gesprek veel keuzes door de spreker pas in de actio kunnen worden gemaakt, maar dat dit een grondige voorbereiding via de eerste vier taken van de spreker niet minder noodzakelijk maakt. Zonder grondige voorbereiding worden de verkoper en de sollicitant tijdens de actio overspoeld door de impulsen en de spanningen van het moment.


    De retorica van de vergadering


    De eerste leraren in de kunst van het overtuigen, de sofisten van de vijfde eeuw voor onze jaartelling, beloofden hun cursisten dat zij hun zouden leren 'van het zwakkere argument het sterkere te maken'.1 Naast enthousiasme riep deze belofte ook sterk afkeurende reacties op. Want dat was toch bedrog? De waarheid moest toch winnen?


    De moderne vergadering roept dezelfde tegengestelde reacties op. Sommige mensen, die er een hekel aan hebben, vinden dat de waarheid er geweld wordt aangedaan. Ze praten over 'gemanipuleer' of'gepalaver'. Wie het hardst schreeuwt, wint. Ze vinden het tijdverspilling.


    Fanatieke vergadertijgers vinden het juist heerlijk hun eigen argumenten zo gunstig mogelijk voor te stellen en breed uit te meten, leep in te spelen op andermans inbreng en als enige overwinnaar uit de strijd te komen. Zij kennen maar één waarheid: die van henzelf. Het kan hun niet lang genoeg duren.


    De meeste mensen accepteren het feit dat beslissingen in overleg moeten worden genomen, omdat 'waarheid' in de praktijk veelal een kwestie van geven en nemen is. Ze streven naar een overeenkomst waar zijzelf zo goed mogelijk mee uit de voeten kunnen. Dat mag tijd kosten, maar niet meer dan echt nodig is. Voor deze mensen is de nu volgende bespreking van de vergadering bedoeld.


    Om de vergadering te kunnen benaderen vanuit de retorica moet de term 'retorisch' afgezet worden tegen de term 'dialectisch', zoals die tegenwoordig wel in de argumentatietheorie wordt gebruikt. In een dialectische benadering van een vergadering zou de vraag primair zijn welke meningsverschillen er tussen de gesprekspartners heersen. Het streven is dan de meningsverschillen te onderzoeken en op te lossen door een zo rationeel mogelijke benadering. Als de partijen zich beperken tot een logisch-argumentatieve inbreng, komt er in principe een oplossing: de opvattingen blijken verenigbaar of niet. Het meningsverschil wordt (al dan niet gedeeltelijk) opgeheven of niet.


    De retorische benadering van een vergadering gaat ervan uit dat er niet alleen meningen en meningsverschillen in het spel zijn, maar ook diepere overtuigingen, waarin normen en waarden een rol spelen. Bovendien staan er belangen op het spel.


    Daarom speelt niet alleen een correcte vorm van argumentatie een rol, maar ook ethos, en vooral pathos, zij het dan dat deze in dit geval bijna helemaal verpakt zijn in logos. De opvatting dat een 'goede' vergadering een 'rationele' vergadering is, wordt ingegeven door een beeld dat mensen graag van zichzelf hebben, namelijk dat van strikt redelijke wezens. Het is een vleiende illusie, vleiend omdat het begrip 'rede' zo'n positief imago heeft in onze samenleving.


    Maar de realiteit van de vergadering is anders. De deelnemers komen niet neutraal binnen, ze hebben een belang voor ogen, ze proberen een doel te bereiken. De spreker in de vergadering is vooral een onderhandelaar. Wat de onderhandelaar onderscheidt van de dialectische discussiant, is dat hij retorische middelen aanwendt om een overeenkomst te bereiken. Hij weet dat hij zich moet richten op de totale persoon van zijn hoorders niet alleen op hun intellectuele vermogen, maar ook op hun emotionele kant. In zijn argumentatie heeft hij oog voor ethos, maar vooral voor pathos. Hij betrekt de belangen van zijn gesprekspartners in zijn argumentatie. Hij appelleert bewust aan wat voor hen belangrijk is. Hij probeert te overtuigen door voordelen voor zijn gesprekspartners te zoeken. Voor hen moet er wat te winnen zijn.


    RETORISCH REDENEREN


    Een wat uitgebreidere bespreking van logos het gebruik van argumenten in de retorica op deze plaats lijkt tegenstrijdig met het belang van pathos in de vergadering, maar dat is niet zo. Kenmerkend voor een vergadering (bespreking, werkoverleg, enzovoort) is de rol die argumentatie erin speelt. Ethos en pathos spelen hun rol, zijn vaak van doorslaggevend belang, maar hun transportmiddel is logos. Want alle onderhandelaars willen graag redelijk overkomen. Hun vermogen tot logos is de basis van hun ethos.


    Een onderhandelaar komt als een redelijk persoon over, als hij in staat is een behoorlijke redenering op te bouwen. Hij is overtuigend als die redenering is opgebouwd met argumenten die zijn gesprekspartners aanspreken.


    Logische validiteit leidt nog niet zonder meer tot overtuigende argumentatie. Maar een onderhandelaar heeft het wel gemakkelijker bij het zoeken van aansprekende argumenten (en bij het weerleggen van tegenargumentatie), als hij thuis is in de techniek van het redeneren met argumenten.


    We gaan eerst even terug naar wat al over syllogisme en enthymeem is gezegd. Een syllogisme bevat premissen en een dwingende conclusie daaruit. Het enthymeem (de onderbouwde bewering) bevat in feite dezelfde elementen, maar laat één of meer schakels onvermeld. Enthymemen zijn retorische syllogismen: het weglaten van schakels kan zwakke plekken in de redenering verdoezelen, het activeert de hoorder ze zelf in te vullen en de weglating suggereert dat spreker en hoorder het over het weggelaten gedeelte eens zijn.


    We nemen het enthymeem: 'Jan moet je niet geloven, want hij is lid van het CDA.' Dit is nogal een forse uitspraak, maar van een veelvoorkomend type: het leggen van een oorzakelijk verband tussen een eigenschap van een persoon en een groepering waartoe hij behoort. 'Jan moetje niet geloven' is de conclusie, 'Jan is lid van het CDA' is de minorpremisse. 'Als iemand lid is van het CDA, kun je hem niet geloven' is de om begrijpelijke redenen verzwegen majorpremisse. Had de spreker deze majorpremisse namelijk wel uitgesproken, dan was de te verwachten reactie geweest: 'Hoe kom jij erbij dat alle leden van het CDA onbetrouwbaar zijn?' De spreker had dan zijn majorpremisse nader moeten onderbouwen met een beroep op het 'argumentum ad populum' 'Nou ja, dat weet toch iedereen', of met een reeks voorbeelden, die na-tuurlijk elk weer aangevochten zouden kunnen worden, evenals de conclusie uit deze inductie: 'Nou, zie je wel dat alle CDA'ers...'


    Kortom, met dit enthymeem zou een spreker succes hebben in een gezelschap van CDA-haters, maar daarbuiten zou het sterk afbreuk doen aan zijn geloofwaardigheid.


    De vraag nu naar de onderbouwing van de majorpremisse ('Hoe kom jij erbij dat alle CDA'ers onbetrouwbaar zijn?') is een van de verdiensten van het zogenaamde Toulmin-model. In 1958 publiceerde de taalwetenschapper en filosoof Stephen Toulmin voor het eerst de methode die hij had ontwikkeld om de impliciete elementen van een redenering expliciet te maken.2 Hij stelde dat een argument in principe zes elementen bevat, waarvan er meestal een aantal onuitgesproken blijft. Door explicitering van alle zes elementen van een argument wordt een check op de deugdelijkheid ervan vergemakkelijkt, zowel voor de spreker als voor de hoorder. Een spreker kan zijn kennis van het Toulmin-model daarom zowel voor de aanval als voor de verdediging benutten. We gieten nu de uitspraak over de onbetrouwbare Jan in de vorm van het Toulmin-model:


    - gegeven(s) of data: 'Jan is lid van het CDA.'


    - conclusie of claim: 'jan moet je niet geloven.'


    - rechtvaardiging of warrant: 'Leden van het CDA kun je niet geloven.'


    - ondersteuning of backing: 'Dat weet toch iedereen' of 'Zie de voorbeelden a t/m x.'


    - aanvechting van de warrant of rebuttal: 'Tenzij jans geraaskal aan aangeboren gekte is toe te schrijven.'


    - inperking van de geldigheid van de uitspraak of qualifier: 'jan kun je volgens mij in dit geval misschien maar beter niet geloven, want hij is lid van het CDA.'


    


    Wat kan de onderhandelaar nu doen met zijn kennis van het Toulmin-model? In de eerste plaats kan hij hiermee zijn eigen argumentatie kritisch beschouwen en anticiperen op tegenwerpingen. Hij kan zich afvragen: welke backing heb ik eigenlijk te bieden, als daarnaar gevraagd mocht worden? Welke rebuttals (tegenwerpingen) kan ik verwachten? Is het verband dat ik leg tussen gegevens en conclusie wel tegen aanvallen bestand?


    Verder wordt nog eens duidelijk dat niet alleen de zwakte, maar ook de retorische kracht van een argumentatie vaak schuilt in de verzwegen onderbouwende elementen. Een onuitgesproken warrant en backing die passen bij de overtuigingen van de hoorders, leiden direct tot acceptatie van de redenering! In feite komen we weer op hetzelfde uit: bij overtuigen door logos gaat het meer om het verwerken van pathos (appelleren aan emoties, normen en waarden) in de argumentatie, dan om strikte logica of rationaliteit.


    Ten slotte kan de onderhandelaar het model benutten voor weerlegging van de argumentatie van zijn gesprekspartners, door naar warrant en backing te vragen en door rebuttals te zoeken, zoals in dit voorbeeld: 'Jij zegt wel dat onze tegenvallende cijfers aan de algemene economische malaise te wijten zijn, maar (rebuttal) welke rol speelt onze overcapaciteit aan voorraden en personeel daarin ?' Nog een voorbeeld van een redenering in de vorm van het Toulmin-model:


    - claim: 'Ik denk (qualifierl), dat Piet ziek is.'


    - data: 'Hij is vanmorgen niet op zijn werk verschenen.'


    - warrant: 'Als hij niet ziek is, is hij altijd present.'


    - backing: 'jij weet toch ook, dat hij gek is op zijn werk!'


    - rebuttal: 'Nou ja, tenzij er iets ernstigs in de familie is gebeurd, natuurlijk.'


    


    Het Toulmin-model is in eerste instantie ontworpen om de deugdelijkheid van een argumentatie te testen. Dat het oordeel over die deugdelijkheid nog niet zo eenduidig is, maar wordt beïnvloed door de situatie en de aard van de hoorder (degene die in de retorische situatie het oordeel geeft), wordt duidelijk als we praten over de aanvechtbaarheid van redeneringen. We komen dan op een onderwerp dat traditioneel wordt aangeduid met de term 'drogreden', dat wil zeggen, een foutieve en daarom verwerpelijke redenering.3 Maar in veel gevallen is de kwalificatie 'drogreden' een simplificatie van de werkelijkheid.


    In de eerste plaats zijn er voorbeelden te geven van 'drogredenen' die maatschappelijk helemaal geaccepteerd zijn. Het bekendste voorbeeld hiervan is het uitgangspunt van ons rechtssysteem: iemand is onschuldig, tenzij zijn schuld bewezen is. Strikt logisch gezien is dat niet houdbaar. Want als ik niet kan bewijzen dat iets zo is, betekent dat nog niet dat het niet zo is. Als ik niet kan bewijzen dat bomen geen gevoel hebben, betekent dat nog niet dat ze dat wel hebben (sommige mensen denken daar anders over, dus daar heb je het al).


    Ten tweede kun je, om te proberen een 'drogreden' te identificeren, kijken naar het effect van de 'drogreden'. Je kunt dan stellen dat een redenering een drogreden is, als zij het goede verloop van een discussie belemmert. Maar voor wie van mening is dat retorica ook een rol speelt in discussies (als die tenminste niet louter academisch worden gevoerd), kan de 'drogreden' een middel zijn om de discussie vooruit te helpen in plaats van haar te belemmeren. Dat gebeurt al als een bepaald pakkend voorbeeld de ander opeens overtuigt, terwijl dan juist sprake is van een 'overhaaste generalisatie'.


    Daarnaast valt op, dat mensen geneigd zijn alleen tegen een 'drogreden' te protesteren als hun dat zo uitkomt. Ze willen dan de conclusie niet accepteren. Zijn ze het wel met de conclusie eens, dan accepteren ze vanzelf ook de redenering. En zo komen we uit waar we al eerder waren: niet elke redenering is voor elke hoorder even aanvaardbaar of aanvechtbaar, normen en waarden spelen een rol zowel bij het gebruik als bij de beoordeling van argumenten, en in de praktijk van de retorica ligt het oordeel over de aanvaardbaarheid van een redenering bij de hoorder. De spreker wikt zijn woorden, maar de hoorder beschikt.


    Dat neemt niet weg, dat waarheid, waarschijnlijkheid en aannemelijkheid nog steeds met elkaar te maken hebben, zoals Aristoteles al stelde. Daarom bestaat er veel overeenstemming over wat wel en wat niet een aanvechtbare vorm van redeneren is. Maar soms kunnen de meningen verdeeld zijn. 'We kunnen Jan niet benoemen, want hij heeft rood haar' vinden we allemaal onzin. Maar 'Je mag niet vloeken, want dat heeft God verboden' is een andere kwestie. Voor sommigen is het een goede argumentatie, anderen zien hierin een 'argumentum ad verecundiam' (misbruik van het autoriteitsargument) of misschien wel een cirkelredenering ('petitio principii'). Sommige mensen zijn nog steeds niet overtuigd van het oorzakelijk verband tussen roken en longkanker.


    Dit leidt tot het laatste probleem bij het onderscheiden van 'drogredenen': de traditionele rubriek 'drogredenen' bevat een nogal merkwaardige verzameling van heel verschillende soorten van zogenaamde 'fouten'. Tot de rubriek 'drogredenen' worden zowel redeneringen gerekend waarin iets met de logica aan de hand is, als argumentatievormen die een of ander beroep doen op emotie. Deze laatste bevinden zich dan ook op een soort glijdende schaal van emotionele acceptatie. Ze zijn voor sommige hoorders wel acceptabel, voor andere niet. Of in sommige situaties wel, in andere niet.


    Er volgt nu een bespreking van een aantal van deze 'drogredenen'. Eerst die waarin een emotioneel appèl ligt verscholen, want vooral deze categorie is van belang voor de persuasieve spreker. Het is bij uitstek retorische argumentatie. Bij gebruik van deze argumentatievormen zal de spreker moeten proberen in te schatten welke acceptatie hij kan verwachten. Niet-geaccepteerd gebruik van deze op pathos spelende argumentatievormen leidt tot verlies van ethos: 'Dat is toch niet ter zake!' 'Weet hij niks beters te bedenken?'


    De Latijnse namen van een aantal van de 'drogredenen' die hier aan bod komen, danken we overigens aan Romeinse en latere wetenschappers die voortbouwden op onderscheidingen die Aristoteles al maakte op dit gebied.


    Emotionele drogredenen


    Een sterk voorbeeld van een emotionele drogreden is het 'argumentum ad hominem'. Dit betreft het redeneren met behulp van de persoon. In boeken over taallogica en 'zindelijke discussies' wordt het argumentum ad hominem altijd opgenomen bij de drogredenen. Het is not done. Toch wordt het vaak gedaan, en in de politiek is het zelfs doodgewoon. De ac-ceptatie van het argument in kwestie hangt sterk af van de waarden van de hoorder. Voor sommigen maakt een affaire met zijn secretaresse iemand ongeschikt voor een publieke functie, anderen vinden dat belachelijk. Mag een crimineel een crimineel zijn criminaliteit verwijten? Moet je zelf slim zijn om een ander op zijn domheid te mogen wijzen? Het hangt er maar van af.


    Op een glijdende schaal bevinden zich ook het 'argumentum ad baculum', 'ad misericordiam', 'ad verecundiam' en 'ad populum'. Het argumentum ad baculum (met behulp van de stok) is een vorm van dreigement. Hiermee moet een spreker uitkijken. De meeste mensen houden niet van dreigementen. Maar anderzijds: als het argumentum ad baculum altijd een drogreden zou zijn, zou het recht van de sterkste nooit als argument kunnen worden gebruikt. Hoe zit het dan met een redenering van het type: 'Wij willen meer mensen in de directie van de onderneming, want wij steken er meer geld in dan jullie. En daar blijven we niet mee doorgaan, als daar van jullie kant niets tegenover wordt gesteld.' De meeste onderhandelaars zullen dit heel redelijk vinden. Overal waar machtsverhoudingen een rol spelen, wordt het argumentum ad baculum op een meer of minder subtiele manier gehanteerd.


    Het argumentum ad misericordiam (met behulp van medelijden) wordt ook gebruikt als er machtsverhoudingen in het spel zijn, maar dan omgekeerd, door de zwakste partij, bijvoorbeeld door te zeggen: 'Mag ik het nog een keer proberen? Ik heb er zo mijn best voor gedaan.' In andere situaties ziet deze redeneervorm er bijvoorbeeld zo uit: 'Als we dit doen, komen er wel vijfduizend mensen zonder werk te zitten. Stel je eens voor, wat dat voor die gezinnen betekent!' Wordt dit argument wel of niet terecht naar voren gebracht? De meningen zullen wel verdeeld zijn en per situatie verschillen.


    Het argumentum ad verecundiam (met behulp van ontzag) is een vorm van het autoriteitsargument. Ook hier geldt dat het oordeel over gebruik of misbruik afhangt van hoorder en situatie. De autoriteit van betrouwbaar cijfermateriaal wordt door vrijwel niemand in twijfel getrokken, de autoriteit van de paus op het gebied van voortplantingskwesties door velen juist wel (maar niet door iedereen). Soms gebruikt de spreker zichzelf in zijn autoriteitsargument: 'Geloof mij nou maar, ik zit al jaren in dit vak en ik heb het nog nooit meegemaakt dat...'


    Het argumentum ad populum (met behulp van het volk) is op zich al een categorie waar verschillende redeneringen onder vallen. In ruimste zin is het elke argumentatievorm waarin de emotie van de hoorder wordt bespeeld. Zo bezien is elk goed argument van een persuasieve spreker een argumentum ad populum. In de regel wordt de term gereserveerd voor echte demagogische effecten in grootscheepse toespraken: 'Gaan we die vuilakken een kopje kleiner maken, mannen? Staan we nog langer toe dat ze onze vrouwen verkrachten en onze kinderen vermoorden? Dat dacht ik ook! Eropaf!'


    In een gesprekssituatie doet het argumentum ad populum een beroep op een algemeen aanvaarde waarheid om een bepaald standpunt niet verder te hoeven onderbouwen. Het argument zegt dan dat iets niet meer bewezen hoeft te worden, dat iets zonder meer duidelijk is, omdat 'iedereen het weet', 'iedereen het doet', 'we in alle redelijkheid mogen aannemen, dat...', 'niemand van ons toch ontkent, dat...' enzovoort.


    Soms is dat inderdaad het geval: 'De kortste verbinding tussen twee punten is een rechte lijn.' Dit valt verder niet te bewijzen en niemand vraagt daar om. Maar niet iedereen trekt dezelfde grens: 'Zo lossen wij dit soort kwesties altijd op,' voert de voorzitter aan. 'Nou en ? Ik wil bespreken, wat we in dit geval doen/ reageert iemand. Voor ieder ander was het een afdoende argument. Iedereen doet weieens een beroep op het argumentum ad populum: 'Ja, hoor eens, daar gaan we het niet weer over hebben, daar waren we het al over eens.'


    Zonder het argumentum ad populum zou iedereen alles iedere keer weer tot het eerste uitgangspunt terug moeten redeneren. Op het argumentum ad populum is bovendien het democratisch systeem gebaseerd. Wat de meerderheid wil, is kennelijk goed en moet dus gedaan worden.


    Ten slotte iets over het gebruik van de zogenaamde 'stroman' in het kader van de emotionele drogreden. De stroman is geen argument op zich, met de stroman kun je een argument op een bepaalde manier weergeven. Met de stroman kun je 1) een ander opvoeren om te zeggen wat je eigenlijk zelf vindt en 2) zelf zeggen wat jij vindt dat de ander eigenlijk zei. Dat heet dan algauw iemands woorden verdraaien.


    Ook het gebruik van de stroman kan soms wel en soms niet, voor sommigen wel en voor anderen niet door de beugel. Het eerste gebruik van de stroman iemand anders het woord laten doen, maar het intussen lekker toch zelf zeggen is altijd een geliefd retorisch middel geweest. Cicero bijvoorbeeld vond het heerlijk om 'het vaderland' sprekend in te voeren, teneinde booswichten op het gemoed te werken. Het gebruik van citaten is een combinatie van de stroman en het autoriteitsargument.


    In dagelijkse argumentatie komt de tweede, omgekeerde vorm van de stroman veel voor, namelijk andermans woorden tendentieus weergeven. Omdat we vinden dat liegen niet mag althans dat je er niet op betrapt moet worden vinden we dat de stroman niet gebruikt mag worden om het standpunt van de ander verdraaid weer te geven. 'Dat heb ik helemaal niet gezegd! Je moet mijn woorden niet verkeerd weer-geven,' roepen we verontwaardigd, als de stroman tegen ons wordt gebruikt. Maar is het verkeerd om de woorden van een ander zo weer te geven dat er misschien nog een opening is? Een leugentje om bestwil mag best, volgens velen.


    Non sequitur


    Bij de volgende 'drogredenen' staat vooral de logica van de redenering ter beoordeling. Hier geldt een of andere vorm van 'non sequitur', 'het volgt er niet uit', 'die conclusie kun je niet trekken'. Soms is er helemaal geen logica om de conclusie te rechtvaardigen, soms schiet de logica tekort. Wat de spreker zegt kan best waar zijn, maar niet om de reden of redenen die hij noemt. De redenering klopt op de een of andere manier niet.


    Kennis van deze logische denkslordigheden is op zijn minst handig bij het weerleggen van argumentatie. Maar omdat bij overtuigen meer komt kijken dan alleen logica, is de keuze ook hier aan de spreker, en het oordeel aan de hoorder!


    Het 'argumentum ad ignorantiam' (door middel van nietweten) is meteen al een voorbeeld van een aanwijsbare logische fout waarvan bepaalde verschijningsvormen toch algemeen geaccepteerd zijn. Bij deze vorm van argumentatie wordt aangenomen dat iets waar is als de onwaarheid ervan niet bewezen is, of dat iets onwaar is als de waarheid ervan niet bewezen is. 'Jij kunt niet bewijzen dat er geen geesten bestaan, dus ze bestaan wel.' Logisch gezien klopt dat niet, maar voor sommige mensen is het diepe waarheid. En zoals gezegd is ons hele rechtssysteem op het argumentum ad ignorantiam gebaseerd. Iemand is onschuldig, tenzij zijn schuld bewezen is. Nog een algemeen geaccepteerd gebruik van het argumentum ad ignorantiam: zolang de onschadelijkheid van een nieuw geneesmiddel niet is aangetoond, wordt aangenomen dat het schadelijk is en mag het dus niet op de markt worden gebracht.


    Een geliefd geval van zonde tegen de logica is het vooruitlopen op de conclusie. Het gaat hier over de strikvraag. Bij de strikvraag is in feite helemaal geen sprake van logica. Er wordt helemaal niet geredeneerd, er wordt alleen maar iets gesuggereerd.


    De strikvraag is een meerledige vraag die een antwoord op een deel van de vraag impliceert. Dat lijkt nogal duister, maar iedereen kent zo'n vraag: 'Sinds wanneer bent u opgehouden uw vrouw te slaan?' Deze vraag trekt twee conclusies: meneer heeft een tijdlang zijn vrouw geslagen en meneer is daar inmiddels mee opgehouden. Als deze dingen nog ter discussie staan, heeft meneer het recht erop te wijzen dat er wordt vooruitgelopen op de conclusie. De alternatieve verkoopvraag is ook een strikvraag: 'Wilt u twee pakjes wasknijpers kopen of drie?'


    Iets soortgelijks als bij de strikvraag aan de hand is namelijk de conclusie alvast in de redenering opnemen doet zich voor bij de cirkelredenering of 'petitio principii', als gegeven aannemen wat nog ter discussie staat, in een kringetje ronddraaien.


    Deze redeneervorm kent verschillende gedaanten. Soms is een redenering direct circulair: 'Ik ga met de fiets in plaats van de auto, dus ik ga met de fiets in plaats van de auto.' Hier is logisch gezien geen speld tussen te krijgen, maar veel voortgang boekje er ook niet mee. Een direct circulaire redenering doorzie je meteen en ze wordt meestal met opzet gedaan om een bepaald retorisch effect te bereiken, zoals in 'A rose is a rose is a rose'. Deze opzettelijke cirkelredenering wil duidelijk maken dat sommige dingen niet te beargumenteren zijn.


    Vaker is de redenering indirect circulair, dat wil zeggen: wat 'te bewijzen' is, wordt al als 'gegeven' aangenomen. Dat doorzie je niet meteen en het wordt vaak ook onopzettelijk gedaan.


    - Moord is fout (majorpremisse of warrant)


    - Abortus is moord (minorpremisse of datum ('gegeven'); maar dit is nou juist 'te bewijzen')


    - Abortus is fout (conclusie of claim)


    Je kunt het met de conclusie eens zijn, maar niet op grond van de logica van de redenering. Het is aannemelijk dat hier de logische zwakte van de redenering wordt versluierd doordat juist de minorpremisse als slogan wordt gebruikt.


    


    Zo'n betrekkelijk simpele cirkelredenering is nog gemakkelijk te doorzien. Maar wat te denken van het volgende? Natuurwetten en inductieve redenering in het algemeen gaan ervan uit dat de toekomst in essentie hetzelfde zal zijn als het verleden. Anders heeft geen enkele vorm van wetenschappelijk voorspellen zin. Het argument hiervoor luidt: 'De toekomst zal in essentie hetzelfde zijn als het verleden (stelling), want zo is het in het verleden altijd geweest (onderbouwing).' Dat klinkt plausibel, maar het is een cirkelredenering. De onderbouwing neemt aan wat nou juist te bewijzen was, namelijk dat het in de toekomst hetzelfde zal zijn als in het verleden.4 Om nu meteen te concluderen, dat de toekomst totaal anders zal zijn dan het verleden, zou een argumentum ad ignorantiam zijn. Het is bijzonder aannemelijk, dat de wet van de zwaartekracht morgen nog steeds zal gelden, maar dat wordt niet afdoende bewezen door bovenstaande redenering. Een derde vorm van cirkelredenering is een redenering die haar eigen weerlegging onmogelijk maakt.


    'Dat zeg je uit jaloezie!'


    'Hoe kom je erbij, ik ben helemaal niet jaloers!' 'Zie je wel, je wilt het niet eens toegeven!'


    De complottheorie hoort daar ook toe:


    'Dit is een samenzwering van de BVD!' 'Daar heb ik helemaal niets van gemerkt.' 'Nee, natuurlijk niet, 't is geheim!'


    Een volgend type van slordigheid in de logica wordt veroorzaakt door te veel en te snel te generaliseren, dat wil zeggen door overhaaste inductie of deductie. 'Alle auto's moeten naar de sloop, want uitlaatgassen zijn slecht voor het milieu' is een overhaaste deductie. 'Roken is gezond, want mijn schoonvader rookte negentig sigaretten per dag en die is negentig geworden' is een overhaaste inductie.


    Ook hier zijn er verschillen in acceptatie van de redenering, per hoorder en per situatie. Wanneer is een generalisatie te snel? Daar is geen absolute uitspraak over te doen, want bij de acceptatie spelen gevoelens en overtuigingen een rol. Een verstokte roker zal wel moeten toegeven, dat het bovengenoemde voorbeeld van inductie logisch gezien niet zo sterk is, maar hij zal er toch uit halen: 'Nou, zie je wel, roken hoeft dus helemaal niet altijd zo slecht te zijn!'


    Andersom, met de premisse 'Roken is slecht voor de gezondheid' claimen, dat een enkele keer een sigaartje na het diner een verwoestend effect op het lichaam heeft, zal voor een fanatieke anti-roker wel enigszins acceptabel zijn: 'Het is slecht en dus is het altijd slecht.'


    Soms is er wel een relatie tussen de premissen en de conclusie, maar toch niet voldoende relevantie om de conclusie logisch gezien te rechtvaardigen. Dat komt dan doordat de argumenten niet precies op de probleemstelling aansluiten. Dit heet de 'ignoratio elenchi': 'niet precies weten', vaak wil dat zeggen, veinzen niet precies te weten 'wat er ter discussie staat'. Bijvoorbeeld: 'Het bouwen van die nieuwbouwwijk in het natuurgebied is een goede zaak. Er heerst toch nog steeds woningnood?' Ja, er heerst inderdaad nog steeds woningnood, maar daar gaat het hier niet in de eerste plaats om.


    Dit leidt tot de moeizame relatie tussen 'oorzaken' en 'gevolgen'. Soms wordt er een oorzakelijk verband gelegd dat nogal aanvechtbaar is. 'Marietje haalt slechte resultaten op school, want ze heeft voor het eerst een vriendje.' Dat vraagt tenminste om nadere onderbouwing. Als de spreker niet met concrete feiten kan komen om de oorzaak 'vriendje' te onderbouwen, zou hij weieens flink gezichtsverlies kunnen oplopen met zijn warrant: 'Zodra die meisjes beginnen te vrijen vergeten ze dat ze ook nog een hoofd hebben.' Maar wie het met die warrant eigenlijk in zijn hart wel eens is, zal er niet naar vragen.


    Soms ook wordt aangenomen dat er tussen twee dingen een oorzakelijk verband bestaat omdat ze een tijdsrelatie met elkaar hebben. Als het gaat om gelijktijdigheid heet deze redeneervorm 'cum hoe, ergo propter hoe' ('erbij, dus erdoor'). De aanname is dan dat dingen die gelijktijdig gebeuren een oorzaak-gevolgrelatie hebben. Maar hoewel we in de zomer dunne kleding dragen, kunnen we de komst van de zomer niet bespoedigen door allemaal een korte broek aan te trekken.


    Ook dingen die na elkaar gebeuren, houden lang niet altijd verband met elkaar. Al wordt vaak gesuggereerd van wel: 'De vijand is zo geschrokken van onze troepenbeweging dat hij meteen een vredesaanbod heeft gedaan.' Dit staat bekend als de 'drogreden' van 'post hoe, ergo propter hoe' ('erna, dus erdoor').


    Bij de kwestie van de aanvechtbare relatie tussen oorzaak en gevolg hoort ook het schermen met de vreselijkste gevolgen om iets af te wijzen, of andersom de juistheid van iets te claimen door op de wenselijke gevolgen ervan te wijzen. 'Positieve discriminatie zal ervoor zorgen, dat meer vrouwen op leidinggevende posities terechtkomen. Dat achten wij wenselijk. Dus is positieve discriminatie een goede zaak.'


    Een specifieke vorm hiervan is het 'kleine oorzaken, grote gevolgen'-model (de 'slippery slope', het hellend vlak). 'Als ik het nu goedvind dat jij een minuut te laat bent, komt hier straks niemand meer voor tien uur binnen.' De slippery slope wordt ook vaak gebruikt om te 'waarschuwen' voor de gevolgen van wetenschappelijke ontwikkelingen als genetische manipulatie of orgaantransplantatie: 'Straks word je van de straat geplukt omdat ze je nieren nodig hebben.'


    Een echte logische valstrik doet zich voor bij redeneren op grond van een premisse die een inhoudelijke voorwaarde bevat. 'Als je veel vet eet, schaad je de gezondheid', of 'Wie veel vet eet, schaadt de gezondheid' is de premisse waar we van uitgaan (we nemen aan, dat de premisse waar is). Nu kun je redeneren:


    1 Jan eet veel vet, dus |an schaadt zijn gezondheid (het 'voorwaardegedeelte' van de premisse wordt bevestigd)


    2 jan let op zijn gezondheid, dus jan eet niet veel vet (het 'gevolggedeelte' van de premisse wordt opgeheven)


    3 jan eet niet veel vet, dus jan schaadt zijn gezondheid niet (het 'voorwaardegedeelte' opheffen) of


    4 Jan is ongezond, dus hij eet veel vet (het 'gevolggedeelte' tot uitgangspunt maken)


    


    De conclusies 3 en 4 zijn logisch gezien onjuist omdat de premisse niet inhoudt dat niet-vet-eten de enige voorwaarde voor een goede gezondheid is. Misschien is Jan wel een alcoholist of een chocofreak.


    Zo komen we, ten slotte, bij de kwestie van de voldoende voorwaarde en de noodzakelijke voorwaarde. Niet-vet-eten is een noodzakelijke voorwaarde voor een goede gezondheid (nog steeds aangenomen dat de premisse waar is). Dat wil zeggen: aan de voorwaarde moet voldaan worden om tot het gevolg te komen.


    Niet-vet-eten is geen voldoende voorwaarde voor een goede gezondheid. Dat wil zeggen: het voldoen aan de voorwaarde is niet voldoende om tot het gevolg te komen. Zo kun je wel zeggen: 'Mieke is een moeder, dus ze is een vrouw' (moederschap is een voldoende voorwaarde voor vrouw-zijn), maar je kunt niet zeggen: 'Mieke is een vrouw, dus ze is een moeder' (vrouw-zijn is wel een noodzakelijke, maar geen voldoende voorwaarde voor moederschap; massa's vrouwen zijn helemaal geen moeder).


    Het wordt duidelijker als je een warrant formuleert. Bij 'Mieke is een moeder, dus ze is een vrouw' luidt de warrant: 'Alle moeders zijn vrouwen.' Dat is een warrant die geen backing meer nodig heeft. Eventueel een rebuttal: 'Tenzij de medische wetenschap verder is dan ik dacht.' Bij 'Mieke is een vrouw, dus ze is een moeder' is de warrant: 'Alle vrouwen zijn moeders.' Dat is een warrant die schreeuwt om backing (maar die zou ik niet weten). Bij het redeneren op grond van een premisse met een voorwaarde moet je je dus verschillende dingen afvragen:


    - Is het een noodzakelijke voorwaarde?


    - Is het een voldoende voorwaarde?


    - Is het misschien helemaal geen voorwaarde? Is de premisse wel juist?


    


    De uitspraak 'Als we fuseren, komen we er weer bovenop' bij voorbeeld kun je daarom op zijn minst aan de volgende vragen onderwerpen. Is fuseren alleen maar een noodzakelijke voorwaarde om er weer bovenop te komen (en kunnen we er dus nog steeds om andere redenen onderdoor gaan) ? Is het een voldoende voorwaarde (en dus afdoende) om te fuseren, teneinde er weer bovenop te komen? En is er eigenlijk wel verband tussen fuseren en er weer bovenop komen? Is de dreigende ondergang te wijten aan iets wat met fuseren te verhelpen is ?


    Om de bovenstaande opsomming van dubieuze argumentatievormen en denkslordigheden in de gaten te kunnen houden bij een volgende meeting kom je met een paar vuistregels al een heel eind. Als het gaat om de beoordeling van argumentatie neem je de twee mogelijkheden tot weerlegging als leidraad:


    1 Kloppen de feiten, waarmee geredeneerd wordt?


    2 Is de redenering op zich aanvechtbaar?


    


    Houd bij dit laatste de twee hoofdbronnen van aanvechtbaar redeneren voor ogen:


    a De redenering is niet of onvoldoende relevant (het gesuggereerde verband tussen premissen en conclusie, tussen data en claim, bestaat niet of is op zijn minst aanvechtbaar), b De redenering maakt zich schuldig aan verbale dubbelzinnigheid.


    Verbale dubbelzinnigheid is vaak van het doorzichtige type: 'Ik ben schilder' (ja zeg, huis- of kunstschilder?). Misleidender is de dubbelzinnigheid van 'geheel en delen'. Een kwalificatie die voor een geheel geldt, hoeft niet voor een deel daarvan te gelden en omgekeerd geldt dat ook... Claudia Schiffer is een mooie vrouw, maar dat betekent nog niet dat ze ook mooie darmen heeft. Andersom: een doelpunt van wereldklasse maakt nog geen wedstrijd van wereldklasse.


    Als het gaat om het eigen gebruik van argumentatie waarvan de acceptatie twijfelachtig is, moet de leidende vraag zijn: hoe verhoudt zich het belang van het te scoren punt tot het risico van vernietigende weerlegging en daardoor gezichtsverlies? Caveat orator! (Uitkijken, spreker!)


    HET STAPPENPLAN VAN DE ONDERHANDELAAR


    Na deze uitgebreide beschouwing van retorisch redeneren gaan we terug naar de vergadering, naar de voorbereiding en de actie van de onderhandelaar. Hoe zien de vijf taken van de spreker in de vergadering eruit?


    Stap 1: de inventio van de onderhandelaar


    Een veelgehoorde klacht over deelnemers aan een vergadering betreft hun gebrek aan voorbereiding. De deelnemers zijn onvoldoende op de hoogte van het onderwerp en beginnen ter plekke pas te bedenken wat ze er eigenlijk van vinden. Dat is inefficiënt. Met een grondige voorbereiding kan de vergadering sneller en aangenamer verlopen en kan wellicht ook het aantal vergaderingen worden teruggebracht.


    Het is dus de taak van de onderhandelaar om een goede inventio te doen. Deze verloopt langs de bekende weg: van ruim naar specifiek. Van onderwerp naar overtuigingsdoel en stellingname. Een brede oriëntatie op het onderwerp (of de onderwerpen) wordt vaak vergemakkelijkt door bijgevoegde stukken en dergelijke. Zo niet, dan is het de eigen verantwoordelijkheid van de deelnemers om zich toch grondig in de materie te verdiepen.


    Als het goed is, weet de spreker wat voor soort inbreng van hem wordt verwacht. Gaat het om informatie, om meningsvorming, of om besluitvorming? Helaas is het niet altijd goed. Vaak is het doel van de bijeenkomst onduidelijk. Dan moet de spreker zich in vredesnaam maar op alle drie voorbereiden.


    Met voldoende kennis van het onderwerp en met het doel van de bijeenkomst voor ogen vraagt de onderhandelaar zich vervolgens af: wat vind ik ervan? Wat is mijn mening, mijn voorstel, mijn oplossing? Deze stap is nodig om tot een overtuigingsdoel en een stellingname te komen, maar een zinnig overtuigingsdoel kan alleen maar worden gevonden na een analyse van de gespreksdeelnemers. Dit is bij een vergadersituatie nog niet zo eenvoudig, want de gesprekspartners kunnen waarschijnlijk niet als groep worden gezien en het is niet aannemelijk dat alle deelnemers er dezelfde opvattingen en overtuigingen op na zullen houden. Toch bewijzen de leidende vragen van de hoorderanalyse weer goede diensten:


    - Welke mate van deskundigheid hebben de verschillende gesprekspartners?


    - Welke mate van steun kan worden verwacht voor het overtuigingsdoel?


    - Is het overtuigingsdoel wel belangrijk of interessant voor de ge-sprekspartners?


    - Is het overtuigingsdoel wel uitvoerbaar voor de gesprekspartners?


    


    Zo probeert de onderhandelaar tot een overtuigingsdoel te komen dat succesvol kan zijn in de gegeven situatie. Omdat hij als spreker nu niet met een groep, maar met een aantal individuen te maken heeft, zal zijn overtuigingsdoel vaak meerledig zijn, om aan de verschillende behoeften van de gesprekspartners te kunnen appelleren.


    Als de spreker zijn keuzes gemaakt heeft, wordt het verzamelen van zoveel mogelijk onderbouwing de volgende stap. De argumenten moeten duidelijk maken dat wat de spreker voor ogen staat, voordelig is voor de gesprekspartners. Als zijn gesprekspartners in een eerdere ronde hebben aangegeven van een vermeend voordeel helemaal niet onder de indruk te zijn, blijft de onderhandelaar daar niet mee aankomen. Dan zoekt hij nieuwe wegen.


    De argumenten moeten bovendien bestand zijn tegen weerlegging. Niet voor alle gesprekspartners zullen immers de argumenten zozeer het juiste pathos hebben dat vragen naar nadere onderbouwing of pogingen tot weerlegging achterwege blijven. Een kritische beschouwing van de eigen argumenten voordat zij aan de openbaarheid worden prijsgegeven, is een kwestie van zelfbehoud. In de inventio moet de onderhandelaar zelf zijn scherpste opponent zijn en zijn kennis van denkslordigheden, logische valkuilen en aanvechtbaar gebruik van emotionele argumentatie genadeloos tegen zichzelf gebruiken. Alleen de sterkste argumenten mogen overblijven. Tijdens de voorbereiding kan alles nog anders, maar in de vergadering zit de spreker aan zijn eigen woorden vast. Eventueel kan de kritische beschouwing van eigen stellingname en argumenten aanleiding geven tot een 'achterzakplan' voor het geval het eerste plan in de actio toch niet haalbaar blijkt.


    Een goede manier voor een spreker om zichzelf te beschermen tegen weerlegging of voortdurende vragen naar nadere onderbouwing is het autoriteitsargument goed te gebruiken en daar in de inventio naar te zoeken. Als de spreker zijn bewering kan staven met een krachtige autoriteit, is hij van veel problemen af. Van een krachtige autoriteit is sprake, als hij betrouwbare, voldoende en relevante ondersteuning biedt. In de ogen van de gesprekspartners, welteverstaan. Een autoriteit kan een deskundige zijn, maar zoals bekend kunnen ook feiten en cijfers deze functie hebben.


    Met twijfelachtige autoriteiten maakt een spreker zich alleen maar zwak. Albert Einstein is geen relevante autoriteit voor de inrichting van een kinderdagverblijf. Xaviera Hollander is geen betrouwbare autoriteit als het gaat om de arbeidsvreugde van prostituees. De ervaringen van mijn buurman zijn niet voldoende autoriteit voor de superieure kwaliteit van de nieuwe Honda. Zelfs als de gesprekspartners positief tegenover de ideeën van de spreker staan, kan een dubieus autoriteitsargument hen van mening doen veranderen.


    Bij gebrek aan autoriteit van buitenaf proberen sprekers vaak zichzelf als autoriteit te gebruiken. 'Ik ben er zeker van, dat...', 'Ik raak er steeds meer van overtuigd, dat...', 'Ik kan jullie met de hand op het hart verzekeren, dat...' Maar daar liggen kritische vragen natuurlijk op de loer.


    Een andere vorm van zelfbescherming is het anticiperen op weerlegging. Dat kan door haar in de eigen argumentatie te verwerken, en zelfs al in de stellingname. 'Dit is misschien een dure oplossing, maar het is op termijn wel de beste oplossing.' En dan aantonen dat het tweede ruimschoots tegen het eerste opweegt.


    Deze figuur kan ook heel geraffineerd worden gebruikt door te anticiperen op een bezwaar dat helemaal niet groot is en zo de aandacht af te leiden van een veel ernstiger bezwaar. 'Ik weet dat dit een harde maatregel is, maar er moet eindelijk eens een voorbeeld worden gesteld.' Misschien is het niet zozeer een harde maatregel als wel een oneerlijke, of een die veel kwaad bloed zal zetten.


    In deze vorm van anticiperen komt ook de stroman vaak tersluiks om de hoek kijken. 'Nieuwe huisvesting is de oplossing voor ons, maar ja, als het geen geld mag kosten...' Zonder het met zo veel woorden te zeggen impliceert de spreker hier dat zijn gesprekspartners hebben gezegd zijn oplossing te duur te vinden. Zo leidt hij de aandacht af van eventuele andere bezwaren tegen zijn oplossing.


    De beste bescherming tegen weerlegging blijft pathos. Hoe meer pathos het overtuigingsdoel en de argumentatie bevatten, hoe meer voordelen voor de gesprekspartners ze weten te geven, en hoe meer ze de common ground benutten, met des te minder weerlegging de spreker te maken zal krijgen.


    Als de onderhandelaar klaar is met zijn inventio, weet hij voldoende van het onderwerp, hij kent het doel van de bespreking, hij heeft grondig nagedacht over zijn gesprekspartners, hij heeft voorlopig zijn standpunt bepaald en hij heeft argumenten verzameld die voordelen voor zijn gesprekspartners bevatten en die bestand zijn tegen weerlegging.


    Stap 2: de dispositio van de vergadering


    De dispositio van de vergadering is een gecompliceerd geval met twee aspecten: de onderhandelaar moet zijn eigen inbreng ordenen en hij moet rekening houden met de ordening van de vergadering als geheel.


    Voor de ordening van zijn eigen bijdragen aan de discussie kan zowel de klassieke volgorde 'Dit is de situatie' (narratio), 'Zo denk ik erover' (propositio), 'En wel hierom...' (argumentatio) als de eerder genoemde ruit van nut zijn voor de onderhandelaar. Soms heeft een deelnemer aan een vergadering een beperkte kans op een opening in zijn eerste bijdrage.


    Zo'n opening moet het ethos van redelijkheid versterken: de onderhandelaar kan deskundigheid in het onderwerp tonen, bezorgdheid over de situatie uiten, de wens uitspreken er samen uit te komen of iets vleiends zeggen aan het adres van zijn gesprekspartners.


    Maar openingen spelen in de vergadering een ondergeschikte rol. Het betoog staat centraal en de ruit verdient nu nadere aandacht als betoogvorm voor de vergadering.


    De ruit heeft de volgende elementen:
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    De ruit is bij uitstek geschikt voor zakelijke presentaties en spreken a 1'improviste, omdat hij logos, ethos en pathos zonder overbodige franje in zich verenigt en een betooglijn biedt die makkelijk is vast te houden.


    Een ruitbijdrage gaat bijvoorbeeld zo:


    'Ik vind dat nu de tijd gekomen is voor de uitbreiding van onze tennisclub. We hebben drie banen extra nodig en dat is haalbaar (standpunt). Ga maar na. We hebben wat over in de kas en bovendien is het subsidiebeleid van de gemeente nu in ons voordeel. Ze zijn nu nog bereid grotere investeringen in het belang van de gemeenschap te steunen (feiten). Als we uitbreiden, kunnen we de mensen die al jaren op de wachtlijst staan, eindelijk helpen, plus die mensen die maar niet eens meer op de wachtlijst zijn gaan staan. We kunnen ons ruimer bewegen, grotere toernooien organiseren, wat de kas weer ten goede komt en wij, leden van het eerste uur, hoeven ook geen uren meer te wachten om nog eens lekker een balletje te slaan (voordelen). Laatst nog, ik ben maar weer naar huis gegaan, want er waren om negen uur 's avonds nog drie wachtenden voor mij. Ik wed dat andere mensen hier die ervaring delen (persoonlijke noot). Werkelijk, de tijd is nu rijp. Financieel is het haalbaar, het is nodig en we hebben er allemaal baat bij (samenvatting). Aanleggen die banen (aanbeveling)!'


    De inhoudelijke ordening van deze ruit is probleem-en-oplossing: de oplossing voor de problemen waar de tennisclub mee kampt wachtlijst, wachttijden, te veel geld in de kas is het aanleggen van meer banen. De warrant of majorpremisse achter het argumentatiepatroon van probleem-en-oplossing is: als er een probleem is en het voorstel biedt een adequate oplossing voor het probleem, dan moet het voorstel worden aangenomen.


    Ook het argumentatiepatroon van de 'inherente voordelen' en dat van het 'voldoen aan de criteria' kunnen zowel in een ruitmodel als in de klassieke volgorde worden gepresenteerd. Een voorbeeld van de 'inherente voordelen' in ruitmodel is:


    'Ik vind, dat al onze vertegenwoordigers een notebook van de zaak moeten krijgen (standpunt). Het kost niet veel en de concurrentie doet het ook (feiten). Geen zichzelf respecterende vertegenwoordiger kan nog zonder notebook, het verbetert het imago van onze organisatie, onze mensen kunnen er sneller mee werken en ze maken meer omzet (voordelen). Ik sprak laatst met een vertegenwoordiger van het bedrijf X en die vertelde mij... (persoonlijke noot). Kortom, het verdient zichzelf terug om notebooks voor onze mensen te kopen (samenvatting). Ik stel voor het benodigde bedrag nu te reserveren (aanbeveling).'


    De warrant of majorpremisse bij de 'inherente voordelen' is: als wordt duidelijk gemaakt dat een voorstel leidt tot een aanzienlijke verbetering van de status-quo, moet het voorstel worden aangenomen.


    Een voorbeeld van het 'voldoen aan de criteria' in de klassieke volgorde is:


    'We zijn nu al vijf maanden op zoek naar een geschikte opvolger van Piet voor deze functie. De sollicitatieprocedure heeft geen geschikte kandidaat van buitenaf opgeleverd (narratio die toewerkt naar de propositie). Ik stel voor dat we onze eigen jan in deze functie benoemen (propositie). Want welke eisen stelt die functie? Zij vraagt om een stressbestendig figuur. Dat is jan. Om iemand die goed kan luisteren, maar die toch autoriteit uitstraalt. Typisch Jan. Iemand die snel een nieuwe situatie kan overzien. Dat kan Jan (argumentatio via 'voldoen aan de criteria'). Kortom, Jan voldoet aan alle eisen voor deze functie. Daarom stel ik voor hem de kans te geven. Hij verdient het (peroratio)!'


    De warrant of majorpremisse bij het 'voldoen aan de criteria' is: als een voorstel voldoet aan criteria waarover men het eens is, moet het voorstel worden aangenomen.


    Dit zijn geen realistische weergaven van een bespreking. Vaak is een onderhandelaar alleen bij zijn eerste inbreng in staat een compleet betoogje volgens een van bovenstaande modellen te geven. Maar misschien kiest hij daar niet voor en legt hij zijn argumenten liever gespreid op tafel. Meestal is het beter een paar argumenten achter de hand te houden. Vaak ook wordt een enkel argument heel lang door de verschillende gesprekspartners besproken. Maar een goede on-derhandelaar houdt de grote lijn in de gaten, hij blijft het model van zijn eigen redenering zien en weet de reacties die hij krijgt daarin te plaatsen.


    Zolang de discussie blijft gaan over argumentatie die hij zelf heeft ingebracht, heeft de onderhandelaar het relatief gemakkelijk. Maar vaak worden tegen zijn argumentatie dingen ingebracht die niet met zijn eigen argumentatie te maken hebben. De gesprekspartners komen met andersoortige argumentatie. Deze situatie meervoudige argumentatie leidt vaak tot chaos en geeft de onderhandelaar het gevoel dat het gesprek alle richtingen uit schiet. Soms is dit een positief te waarderen onderdeel van een creatief proces. Vaak is het alleen maar verwarrend. Het is een van de taken van de voorzitter (als die er is) om de argumentatie soort bij soort te houden, maar het is ook een verantwoordelijkheid van de gesprekspartners hierin zorgvuldig te zijn.


    Elke onderhandelaar heeft er baat bij als hij meervoudige argumentatie snel kan onderkennen. Dit is een huiselijk voorbeeld van meervoudige argumentatie:


    Persoon 1: 'Zullen we moeder ook meevragen?'


    Persoon 2: 'Ach, die vindt daar toch niets aan' (argument).


    Persoon 1: 'Jawel hoor, dat zei ze laatst nog.'


    Persoon 2: 'In ieder geval is het nu te laat om haar nog te vragen (andersoortig argument) en trouwens, dan ga jij d'r maar halen, 't is tenslotte jouw moeder' (weer een andersoortig argument).


    Persoon 1 (trapt erin): 'Wat is dat nou voor onzin. Daar heb ik toch geen tijd voor, dat weet je best...'


    Meervoudige argumentatie moet overigens niet worden verward met getrapte argumentatie. Bij getrapte argumentatie vormt een argument de basis voor een volgend argument en dat weer voor een volgend. Het aantal treden is in principe onbegrensd.


    'Het fileprobleem wordt veroorzaakt door het feit dat er te veel auto's zijn. Er zijn te veel auto's, omdat de mensen te veel geld hebben. De mensen hebben te veel geld, omdat de salarissen veel te hoog liggen. We moeten het fileprobleem dus oplossen door de salarissen drastisch te verlagen.'


    Bij getrapte argumentatie moet elke trede apart kritisch bekeken worden. Als er een trede niet deugt, kun je niet verder naar boven lopen. En dan hebben we ook nog geschakelde argumentatie, waarbij een aantal argumenten samen de bewering onderbouwt.


    'Ik moest wel met de auto gaan, want het regende en met de fiets was ik te laat geweest. Bovendien was mijn band lek en heb ik weer last van mijn knieën.'


    Ter onderscheiding van getrapte en geschakelde argumentatie zou je meervoudige argumentatie aan kunnen duiden met 'los-zandargumentatie'.


    Als de onderhandelaar klaar is met zijn eigen dispositio, heeft hij een volgorde en een argumentatiepatroon gekozen en uitgewerkt voor zijn (eersté) inbreng. Hij heeft ervoor gewaakt dat zijn argumenten niet als los zand aan elkaar hangen, maar elkaar ondersteunen.


    Naast de opbouw van zijn eigen inbreng krijgt de onderhandelaar echter ook te maken met de dispositio van de vergadering als geheel. Deze moet in de eerste plaats voor de deelnemers duidelijk zijn. Daar is de agenda voor. Maar niet elke agenda is een goede agenda. Een goede agenda geeft de bespreking een duidelijk doel. Gaat het (eventueel per agendapunt) om informatie, om meningsvorming, om besluitvorming? Van de gesprekspartners mag verwacht worden dat ze het doel van de bespreking voor ogen blijven houden en bij een opiniërend gedeelte niet op besluitvorming aansturen of wat veel vaker voorkomt besluitvorming ontvluchten door steeds maar meningen te blijven uitwisselen. De bespreking van een punt dient te leiden tot een conclusie, een besluit of verdere afspraken. In feite moet bij een agenda met meer-dere punten elk agendapunt zijn eigen mini-agendaatje hebben met een opening, een doelstelling, een bespreking en een afsluiting.


    Om de aard van de bespreking duidelijk te krijgen, kan het ook verhelderend zijn de klassieke stasisbenadering er eens langs te leggen. Wil de bespreking:


    - feiten vaststellen?


    - een kwestie of probleem definiëren?


    - een waardeoordeel over een kwestie geven?


    - een gedragslijn bepalen?


    


    Als er geen agenda is moeten de gesprekspartners beginnen de dispositio van de bespreking af te spreken. Hoe lang? Over welke punten? Met welk doel? Dan is het vaststellen van de agenda het eerste punt van onderhandeling.


    Ten slotte is het voor de ordening van de vergadering van belang dat de deelnemers hun eigen positie weten. Wat niet op hun terrein ligt, daar moeten ze zich ook niet mee bemoeien, tenzij ze echt denken iets buitengewoon briljants te kunnen bijdragen. Het is een van de moeilijke taken van een voorzitter hierin vriendelijk maar beslist te zijn.


    Stap 3: de elocutio van de onderhandelaar


    Een onderhandelaar moet zijn woorden met zorg kiezen. Met zijn woordkeus wil hij enerzijds zijn ethos van redelijkheid onderstrepen en anderzijds prettig gezelschap zijn voor zijn gesprekspartners. Die hebben in ieder geval een hekel aan saai en aan vaag. Daarom streeft de onderhandelaar naar een woordkeus die ter zake, bondig, levendig en duidelijk is. 'Duidelijk' in het kader van het overtuigingsdoel, welteverstaan.


    Duidelijkheid houdt niet in dat een onderhandelaar voortdurend zaken als absolute waarheden moet brengen. Dat lokt maar vragen om nadere onderbouwing en tegenwerpingen uit. Een onderhandelaar moet gedoseerd gebruikmaken van 'qualifiers'. Als het niet nodig is een standpunt als absolute zekerheid te presenteren, moet hij dat ook niet doen. Het standpunt of de onderbouwing kan ook 'waarschijnlijk' of 'goed mogelijk' zijn. Of 'in dit geval te verdedigen'. Zijn uitspraken hoeven niet 'altijd' te gelden, ze kunnen ook 'in de meeste gevallen', 'vaak' of 'nu' opgaan. Hij hoeft niet alles 'zeker te weten'. Hij kan ook 'denken' of 'van mening zijn'. Maar zinloos en overdadig gebruik van qualifiers wekt irritatie. Een goede onderhandelaar brengt zijn opvattingen niet in overdreven absolute bewoordingen naar voren, maar hij vervalt ook niet in slap gepraat waar geen concrete mening meer uit te halen valt.


    Een onderhandelaar spreekt correct en in positieve termen. Hij vermijdt negatieve woordkeus, ook als hij in de oppositie is. Hij benut de wij-vorm. Niet 'ik tegen de rest', maar 'wij samen'. Hij streeft naar originaliteit om zijn mening kracht bij te zetten. Een goed gevonden metafoor kan helpen om zijn gesprekspartners te overtuigen. Een lichte vorm van zelfspot kan hem in de ogen van zijn gesprekspartners sympathieker maken.


    Ook een spreker in een vergadering moet zorgen voor voldoende redundantie, door zijn argumenten gevarieerd te herhalen. En de vraagvorm kan benut worden om medestanders te maken: 'Ik hoorde jou daarnet toch ook zeggen, dat...?'


    Een onderhandelaar wil door zijn woordkeus met name de aandacht van zijn gesprekspartners pakken en vasthouden. Want hij krijgt niet zomaar een plaats in hun aandachtsveld. Die moet hij verdienen, door zijn boodschap, maar ook door de verwoording ervan.


    Stap 4: de memoria van de onderhandelaar.


    Om mentaal voorbereid te zijn op de bespreking moet de onderhandelaar ervoor zorgen dat hij zijn argumentatie paraat heeft. Omdat hij terecht vreest dat hij niet alles kan onthouden wat hij tijdens zijn voorbereiding heeft bedacht, zorgt hij voor voldoende geheugensteuntjes, in de vorm van aantekeningen met een schema van zijn argumentatie. Zo mogelijk zet hij ook wat op papier (of sheet of ander hulpmiddel) voor de gesprekspartners, maar dat dient een ander doel, namelijk dat van visueel overtuigingsmiddel. Het is ook zinvol eens een keer te oefenen: een stukje van een voorbereide inbreng uit te spreken, op te nemen en te beluisteren. Hoe overtuigend is het?


    Stap 5. de actio van de onderhandelaar


    Sommige vergaderingen zijn slijtageslagen met botsende overtuigingen en radicaal verschillende opvattingen. Misschien zitten er een paar vergadertijgers bij, voor wie het niet lang genoeg kan duren. Dan is het niet gemakkelijk om voortdurend een positieve, enthousiaste en op samenwerking gerichte boodschap te blijven uitstralen, vooral niet als je het idee hebt dat jij ongeveer de enige in de vergaderruimte bent die daarnaar streeft.


    Toch is ook voor de onderhandelaar een bewust gebruik van zijn fysieke uitstraling een belangrijk hulpmiddel voor het welslagen van zijn overtuigingsplan. In zijn actio is ethos te winnen! Alle blijken van onrust en irritatie werken negatief voor hem: blozen, zweten, frunniken, wiebelen, ijsberen, boos worden, schreeuwen en alles wat suggereert dat hij niet zeker is van de juistheid van zijn zaak. Hij moet rust uitstralen, en daarnaast enthousiasme voor zijn eigen overtuigingsdoel en geloof in de goede afloop: 'We komen er samen wel uit.' Hij is geen vechter en geen wegloper, maar hij blijft altijd een samen werker. Hij zoekt in de woorden van zijn gesprekspartners naar wat bruikbaar is voor zijn eigen overtuigingsdoel. Hij zoekt overeenkomsten, geen verschillen.


    De onderhandelaar waakt ervoor over te komen als star of eigenwijs. Uiteraard waait hij niet met alle winden mee en verdedigt hij zijn standpunt met verve, maar hij is bereid wat in te leveren of toe te geven. Dat was hij al van plan voor hij de vergadering instapte (zijn achterzakplan), maar dat hoeven zijn gesprekspartners niet te weten. Die hadden trouwens ook wat wisselgeld meegenomen en zo komt ook de retorica van de vergadering tegemoet aan de menselijke behoefte om spelletjes te spelen. Het leukste spelletje kent na afloop alleen maar winnaars.


    Dat soort 'inleveren' hoort bij het spel. Maar het is ook mogelijk dat de onderhandelaar tijdens de bespreking tot het inzicht komt dat hij echt wat moet opgeven, omdat wat hij wil geen haalbare kaart is. Dat was hij niet van plan, maar hij denkt geen andere keus te hebben. Hij vindt het zijn verantwoordelijkheid als onderhandelaar om de voortgang van de bespreking niet te belemmeren door bij zijn standpunt te blijven. Dan haalt hij uit dit feit wat erin zit. Hij probeert de schade zo beperkt mogelijk te houden, maar daarnaast wil hij uit zijn inleveractie maximaal ethos halen. Hij gaat dus niet zielig zitten doen. Integendeel, hij maakt heel duidelijk hoe grootmoedig hij is. Intussen bedenkt hij bij zichzelf wat er nog uit te slepen valt, nu iedereen hem zo dankbaar moet zijn.


    Als onderhandelaar houdt hij het groepsproces goed in de gaten. Wie zijn de leiders en wie de meelopers? Wie zoekt steun bij wie? Bij wie kan hijzelf steun vinden? Is er sprake van kliekvorming (waar hij zelf natuurlijk nooit aan meedoet) ?


    Hij blijft altijd positief. Door onvriendelijke reacties laat hij zich niet tot onvriendelijkheid verleiden, maar hij geeft een inhoudelijke reactie die zijn overtuigingsdoel dient. Hij is alert op de gevoelswaarde van de boze of onvriendelijke reacties en maakt duidelijk dat hij weliswaar met zijn gesprekspartner meevoelt, maar dat er geen reden is voor diens boos-heid of agressie. Hij heeft toch het beste met iedereen voor?


    


    Hij streeft kortom in zijn gedrag twee dingen na: hij wil een positieve uitstraling hebben en hij wil op een positieve manier op dingen inspelen. Hij heeft autoriteit en inlevingsvermogen. Hij kan zich laten gelden en hij kan zichzelf dienstbaar maken. Maar zijn sterkste punt is dat hij weet dat de sleutel tot zijn succes te vinden is in het hoofd en in het hart van zijn hoorders!


    


    Het verkoopgesprek, het 'hoe verkoop ik mezelf'-gesprek en het 'hoe verkoop ik mijn mening'-gesprek zijn in het spel van de retorica geen gescheiden grootheden die elk om een eigen aanpak vragen. Het blijkt juist dat elke situatie waarin overtuigen door middel van woorden het doel is, in de kern vraagt om dezelfde aanpak!


    Elk van de besproken situaties heeft haar specifieke vereisten, maar de methode als geheel is steeds van toepassing. Logos, ethos en pathos zijn de retorische middelen waarover de persuasieve spreker beschikt. De vijf taken van de spreker helpen hem stapsgewijs bij de voorbereiding en uitvoering van zijn presentatie. Elke persuasieve spreker heeft uiteindelijk hetzelfde doel: hij wil zijn hoorder laten beseffen dat hij hem geeft wat zij allebei willen.

  


  
    Tot slot


    De retorica is de kunst en het vak van het overtuigen door woorden. Het vak berust op eenvoudige principes, die zijn uitgevonden en uitgewerkt door onze Griekse en Romeinse voorgangers. Het opmerkelijke van deze principes van de klassieke retorica is, dat ze niets van hun oorspronkelijke kracht hebben verloren. De retorica is actueel en effectief. De retorica biedt ons een methode om uiteenlopende spreeksituaties systematisch op dezelfde manier aan te pakken.


    De retorica is bovendien het spel van het overtuigen door woorden. Het is een spel dat mensen graag met elkaar spelen en dat is gebaseerd op de spannende verhouding tussen woorden en werkelijkheid.


    Van deze dingen heb ik u in het voorafgaande willen overtuigen. Of ik overtuigend genoeg was?


    Stel eens, dat we allemaal volmaakte meesters in de kunst van het overtuigen door woorden zouden zijn. Dan zou iedereen iedereen geheel overtuigen. Iedereen zou over alles hetzelfde denken. Alle belangen zouden samenvallen. We zouden allemaal dezelfde keuzes maken. Dat zal nooit gebeuren en gelukkig maar. Gelukkig is perfectie niet van de menselijke wereld, want wat zou dat vreselijk saai zijn. Mensen zullen verschillende belangen blijven nastreven en er zal verschil van mening blijven bestaan.


    Laten we het spel van de retorica opgewekt blijven spelen, in het volle bewustzijn van, maar niet gefrustreerd door onze beperkingen.


    Het woord is aan ons!

  


  
    Noten


    Introductie


    1 Een leuk boekje is bijvoorbeeld Bob Boylan, What's Your Point?, (Wayzata, 1988). In Nederland verscheen onlangs Peter van der Geer en Bregje Walenkamp, Gelijk hebben, gelijk krijgen, (Utrecht/Antwerpen, 1995). Aristoteles wordt hier even genoemd, maar de auteurs werken dit verder nauwelijks uit.


    2 Bijvoorbeeld Heinz Goldmann, Overtuigend overtuigen, (Amsterdam/ Brussel, z.j.): 'Met de traditionele retorica kan men vandaag de dag niemand meer overtuigen', 'Koppeling van communicatie en motivatie moet niet verward worden met de zuivere retorica. De retorica richt zich slechts op de vorm waarin het betoog wordt gegoten.' Toch bouwt Goldmann zijn boek op rond de begrippen 'ethos' en 'pathos'.


    1 Een stukje geschiedenis


    1 Dit hoofdstuk over de geschiedenis van de retorica berust geheel op subjectieve selectie. Mijn bedoeling is zo compact mogelijk een paar heel grote lijnen aan te geven. Ieder die vindt dat mijn selectie de zijne niet is, dat accenten anders moeten liggen, dat zaken zijn overof onderbelicht, geef ik op voorhand gelijk.


    2 Zowel Goebbels als King is royaal met de twee sterkste overtuigings-middelen: het op de emotie werken en het herhalen.


    3 Omdat Socrates zelf geen letter op papier heeft gezet en Plato hem in zijn uitvoerig oeuvre zo vaak tot spreekbuis van zijn eigen opvattingen maakt, is het moeilijk na te gaan welke door Plato opgeschreven opvattingen nu wel en welke niet oorspronkelijk van Socrates stammen. Traditioneel wordt aangenomen dat in het vroege werk van Plato de 'historische Socrates' aan het woord is. We moeten er maar van uitgaan dat Socrates toch wel iets gemeend zou kunnen hebben van wat Plato hem laat zeggen.


    4 Onder andere in de vele publicaties van F.H. van Eemeren en R. Grootendorst. Een speciale plaats in de moderne studies over retorica wordt ingenomen door Ch. Perelman en L. Olbrechts-Tyteca, La nouvelle rhétorique. Traité de l' argumentation, (Brussel, 1958). In dit boek wordt Aristote-les' impliciete veronderstelling dat de aard van het gehoor bepalend is voor de effectiviteit van de retorische boodschap tot norm gemaakt: argumentatie deugt, als ze succes heeft bij het gehoor waarop ze is afgestemd. Mijn pragmatische opvatting is: argumentatie overtuigt, als ze is afgestemd op het betreffende gehoor. Bij dit hoofdstuk mag ten slotte niet onvermeld blij-ven: A.D. Leeman en A.C. Braet, Klassieke retorica, (Groningen, 1987), waarnaar ik verwijs voor zowel een gedegen overzicht van de geschiedenis van de klassieke retorica, als een gedetailleerde behandeling van het sys-teem van de klassieke retorica.


    2 Retorica: waarom het werkt


    1 Kenneth Burke heeft in een aantal publicaties zijn visie op retorica als 'taalsymbooldaad' gegeven. In dit kader wil ik de retorica zien als de bewuste pogingen de hoorder te beïnvloeden.


    2 De meningen over de ware aard van de metafoor zijn verdeeld. Hier gaat het er alleen maar om dat het verschijnsel metafoor bestaat en invloed heeft op de gebruikers ervan.


    3 De spreker, zijn woorden en de hoorder worden traditioneel geplaatst in de zogenaamde communicatiedriehoek van zender, boodschap en ontvanger. De traditionele driehoek kan worden uitgebreid met 'medium'. Medium, het transportmiddel van de boodschap, kan bijvoorbeeld zijn: het gesproken woord, een brief, direct mail, beeldvormen of een mix van allerlei media. In dit boek gaat het specifiek om het medium 'gesproken woord'. Het medium wordt daarom, tenzij het om een ander medium dan het gesproken woord gaat, bekend verondersteld.


    3 De les van Aristoteles


    1 1 De mening dat Aristoteles' Retorica een consistent geheel vormt, wordt niet door iedereen gedeeld. Ook de samenhang tussen ethos, pathos en logos is omstreden. Ik denk dat de hier gegeven interpretatie van deze samenhang Aristoteles' tekst goed tot zijn recht laat komen. Mijn interpretatie komt in de buurt van die van William M.A. Grimaldi, onder meer beschreven in zijn Studies in the Philosophy of Aristotle's Rhetoric, (Wiesbaden, 1972). Maar Grimaldi schrijft aan Aristoteles een dogmatisme en een pretentieuze doelstelling toe die in de Retorica ver te zoeken zijn.


    2 In dit verband moet ook nog opgemerkt worden, dat de driedeling ethos-pathos-logos in feite niet helemaal van Aristoteles stamt. Aristoteles gebruikt wel de termen 'ethos' en 'pathos', maar duidt wat hier 'logos' heet, aan met verschillende termen: 'de redenering op zich', 'het feit dat je iets aantoont of de indruk wekt dat te doen' en dergelijke. De driedeling is evenwel zo ingeburgerd dat ze hier is aangehouden.


    3 Bij de bespreking van ethos en pathos heb ik gebruikgemaakt van J.F. Kenneavy, A Theory of Discourse, (New York, 1971).


    4 A.H. Maslow, Motivation and Personality, (New York, 1954).


    5 Hoe precies het proces plaatsvindt waarin een behoefte wordt beïnvloed, is niet zo duidelijk. Er zijn verschillende wetenschappelijke invalshoeken, maar veel blijft gissen of gewoon gezond verstand gebruiken. Zie Kenneavy, op. cit.p. 243-245 en R.F. Verderber, Essentials of Persuasive Speaking,(Belmont, 1991), p. 9 -14.


    6 Aristoteles heeft het begrip 'syllogisme' ingevoerd en uitgebouwd. Zijn opvatting van het syllogisme heeft een enorme invloed op de ontwikkeling van de logica gehad. S.E. Toulmin heeft voor de praktijk van alledag en dus voor de retorica een nieuwe impuls gegeven met zijn analysemodel voor re-deneringen, dat zowel op inductieve als op deductieve redeneervormen kan worden toegepast. Zie The Use of Argument, (Cambridge, 1958). Dit 'Toulmin-model' komt aan de orde in het hoofdstuk 'De retorica van de vergadering'.


    7 Aristoteles heeft de topoi ook in andere werken besproken. De bespreking is hier beperkt tot wat in de Retorica over de topoi wordt gezegd.


    8 De antwoorden luiden ongeveer als volgt:


    1 Churchill is een drukbezet man. Hij is van de ernst van de situatie door-drongen, maar vastbesloten te slagen. Hij is capabel. Hij is een echte leider (het slot van de speech!). Hij is vaderlandslievend. Hij weet wat goed is voor zijn mensen.


    2 'We laten ons er niet onder krijgen', 'Wij zijn trotse Britten', met andere woorden: verontwaardiging, een snufje angst, een hoop nationalisme en gevoel voor heroïek.


    3 a) Ik heb het recht een bijzonder appèl op jullie te doen, want dit zijn bij-zondere omstandigheden (verzwegen premisse: bijzondere omstandighe-den staan bijzonder gedrag toe) b) wij moeten oorlog voeren, want onze zaak is juist (verzwegen premisse: een juiste zaak is het waard om oorlog voor te voeren) c) wij moeten de oorlog winnen, want anders gaan we eraan (verzwegen premisse: het verliezen van een oorlog betekent de ondergang van een natie) d) als wij eraan gaan, gaat al het goede eraan (verzwegen pre-misse: Brittannië en het goede zijn een en hetzelfde).


    Alle vier zijn het typische enthymemen, met verzwegen premissen die niet voor elke hoorder even aanvaardbaar zijn, omdat normen en waarden er een rol in spelen. Het centrale argument is: 'We hebben geen keus, want...' (de topos van het dilemma dus, pompen of verzuipen).


    Over deze toespraak valt nog veel meer te zeggen, met name op stilistisch gebied. Zie J.P. Guépin (red.), Schokkende redevoeringen, (Amsterdam, 1990). Hij komt opnieuw aan de orde bij de behandeling van de stilistiek.


    4 De vijf taken van de spreker


    STAP 1: BEDENKEN WAT JE GAAT ZEGGEN


    1 Zie Gerard A. Hauser, Introduction to Rhetorical Theory, (Prospect Heights, 1991).


    2 De antwoorden kunnen ongeveer als volgt luiden:


    a Hij wil zijn hoorders ervan overtuigen dat ze eensgezind en vredelievend in Gandhi's lijn verder moeten gaan.


    b Hij denkt dat de hoorders voldoende geïnformeerd (deskundig) zijn, dat het doel voor hen belangrijk is, maar hij schat in dat ze deels negatief tegen-over het doel staan (hij is bang voor de onderlinge tegenstellingen binnen zijn gehoor).


    c Hij benadrukt dat hij net zo getroffen is als zijn hoorders en net zo van slag als zij, zij zijn allemaal kinderen van dezelfde vader. Ze zijn lotgenoten, d De vader, de leider, de leraar zal trots op ze zijn, als ze zijn lijn voortzetten. Ze kunnen hun vader zo 'levend' houden, hem niet verliezen. Door Gandhi's lijn te volgen, krijgen ze deel aan de eeuwige, levende waarheid, e We kunnen in Gandhi's lijn doorgaan, want zijn licht zal ons leiden, we moeten in Gandhi's lijn doorgaan, want anders doen we de vader verdriet. Gandhi's dood kan ons juist helpen om in zijn lijn door te gaan, omdat hij ons leert belangrijk van onbelangrijk te onderscheiden. Onder deze argumenten ligt de oproep eensgezind te zijn. De premisse 'Het is goed om eensgezind te zijn' is in feite de basis van het betoog. Vanwege de onderlinge tegenstellingen in zijn gehoor (zie b) gaat Nehru omzichtig met het vermelden van deze stelling om. Hij duidt vanuit het omgekeerde gebrek aan eensgezindheid aan met het 'gevaar' van het 'gif in de hoofden van de mensen'.


    STAP 2: DE OPBOUW VAN DE PRESENTATIE


    1 De ruit is ontleend aan Bob Boylan, What's Your Point?, op. cit.


    2 Voor de argumentatiepatronen heb ik gebruikgemaakt van R.F. Verderber, Essentials of Persuasive Speaking, op. cit.


    3 AIDA komt uit de hoek van de verkoopstrategieën. Ze heeft daar gezel-schap van DAGMAR en andere modellen, die in verschillende termen onge-veer hetzelfde beschrijven: de fasen die de (potentiële) klant doorloopt ten opzichte van het product, AIDA is hier gekozen, omdat ze bruikbaar is voor de ordening van de boodschap door de spreker.


    STAP 3: HET KIEZEN VAN DE JUISTE WOORDEN


    1 Bovendien werkte de Romeinse retorica de stilistiek uit tot in de fijne nuances. In dit hoofdstuk heb ik met tamelijk losse hand een greep daaruit gedaan.


    2 De 'mythe' wordt wel uitgesplitst in drie componenten: a) de dingen waarin binnen de mythe geloofd wordt, b) de wetten, die de mythe voor-schrijft, en c) de dingen die binnen de mythe worden bewonderd. Zie H.D. Laswell, N. Leites e.a., Language of Politics, (Cambridge, 1965).


    STAP 5: DE PRESENTATIE VAN DE PRESENTATIE


    1 De 'presentatie in interactie' is ontleend aan Bob Boylan, What's Your Point?, op. cit.


    6 Eigentijdse specialismen


    DE RETORICA VAN HET VERKOOPGESPREK


    1 Je kunt het begrip 'verkoopgesprek' zodanig oprekken, dat elke persu-asieve taaluiting eronder valt. Er moet namelijk altijd iets 'aan de man ge-bracht worden'. Maar dat werkt niet erg verhelderend. Ik gebruik de term voor situaties waarin een professionele verkoper een product, idee, project of dienst te koop aanbiedt aan zijn gesprekspartner, en ik ben vooral uitgegaan van de relatie tussen verkoper en inkoper.


    2 In praktijkboeken over verkopen wordt hierop veel nadruk gelegd. Zie bijvoorbeeld Richte Rommert, Alles over verkopen, (Baarn, 1994) of Tom Hopkins, Selling for Dummies, (Foster City, 1995). Zulke boeken geven praktische tips, waarvan er in dit hoofdstuk een aantal verwerkt is, maar verzuimen de techniek van het verkopen in te bedden in het ruimere kader van de retorica.


    3 Dit is natuurlijk wel een erg versimpelde en schematische voorstelling van zaken. In de praktijk zal het zeker niet zo gemakkelijk gaan en ook niet altijd lukken. Maar het gaat even om het idee.


    4 In deze definitie is 'Hoe oud bent u?' ook een open vraag. Maar erg spraakzaam zal de gesprekspartner van die vraag niet worden. En dat is wel de bedoeling. Het gaat erom vragen (in relatie tot het product) te stellen die de gesprekspartner aan de praat krijgen.


    DE RETORICA VAN HET SOLLICITATIEGESPREK


    - Ik gebruik de term 'sollicitatiegesprek'. Soms wordt het sollicitatiegesprek, dat oriënterend is, onderscheiden van het selectiegesprek, dat beoordelend is. Met 'sollicitatiegesprek' bedoel ik een gesprek in welke fase dan ook van een selectieprocedure.


    - Misschien is dit de plaats om op te merken dat overal waar 'hij' staat, na-tuurlijk ook 'zij' gelezen kan worden.


    - Een aantal tips in dit hoofdstuk is ontleend aan J.R. van Minden, Alles over selectiegesprekken, (Amsterdam/Antwerpen, 1993). Een praktisch boek, dat echter de indruk wekt dat solliciteren een op zichzelf staande vaardigheid is, in plaats van een van de vele vormen van retorisch spreken.


    DE RETORICA VAN DE VERGADERING


    1 De uitspraak is van Protagoras, leraar in de kunst van het overtuigen, ge-boren omstreeks het jaar 485 voor onze jaartelling.


    2 Zie noot 5 bij 'De les van Aristoteles'.


    3 Voor een traditionele opsomming van drogredenen of 'fallacies' zie bijvoorbeeld I.M. Copi en C. Cohen, Introduction to Logic, (New York, 1994).


    4 Dit betoogde David Hume in An Enquiry Concerning Human Understanding, uit 1747.
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