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TÉZISEK

A meggyőzés: a hatás retorikája és filozófiája

Aczél Petra
PPKE, Kommunikáció Intézet (EKF Kommunikáció Tanszék)

2087 Piliscsaba-Klotildliget, Egyetem u. 1. (3300 Eger, Egészségház u. 4.)

aczel.petra@btk.ppke.hu
dap@chello.hu
Az előadás célja a meggyőzés retorikai és filozófiai értelmezésének bemutatása: a hatás leírása a szociálpszichológiától eltérő megközelítéssel. Az előadás modern filozófiai alapozású kiindulópontja az, hogy a retorikus és a retorikai, ezáltal a meggyőzés is voltaképpen az a tudatosság, amely az emberi kommunikációt lehetővé teszi. Az elméleti keretet az új vagy posztmodern retorikai teoretikusok meggyőző (verbális és nonverbális) viselkedéshez kapcsolódó fogalmai, a Grassi-féle ingenium, a Burke-féle azonosulás, a Johnstone-féle tudatosság és a Mifsud által megragadott ajándékozás adják. Mivel a retorikust a meggyőzés beszédmódjának tartják, a narratív, a dialektikus és a retorikus meggyőzés különféle természetének és megjelenésének bemutatására is vállalkozik az előadás, csak úgy mint a vizuális és a verbális meggyőzésben közös retorikai alapok, kulturális vonatkozások feltárására. A feldolgozás tehát egyfelől az értelmezési keret (retorikai, filozófiai) relevanciáját, a vonatkozó terminusok ismertetését, majd a beszéd- és reprezentációs módok és a meggyőzés kapcsolatának tárgyalását követi.

Az előadás elsődleges célja, hogy a meggyőzést egy, a manipulációtól eltérő, a modern retorikai felfogásban már kevésbé „konfliktusos” jelenségként ragadja meg; hogy a meggyőzés pszichológiai megragadhatóságát a kommunikatív értelmezés és a retorikai megközelítés révén árnyalja.

A fordító mint kommentátor és manipulátor

Albert Sándor
SZTE, BTK, Újlatin Nyelvek és Kultúrák Intézete,
Francia Nyelv és Irodalom Tanszék
H-6722 Szeged, Egyetem u. 2-4.
linguist@freemail.hu

Egyes nézetek szerint minden fordítási aktus egyszersmind mindig valamiféle manipulálás is, hiszen a szöveg szerzője és olvasói is „ki vannak szolgáltatva” a fordító hermeneutikai (olvasó-megértő-értelmező) tevékenységének. Bár ezt az állítást kicsit túlzottnak érezzük, annyi bizonyos, hogy a fordítók egy része előszeretettel vállalja a kommentátor szerepét. A fordításelmélet ismert képviselői már sokszor felhívták a figyelmet a kommentálás veszélyeire. A fordítónak nem az a dolga, hogy kommentálja, magyarázza a szöveget, hanem az, hogy lefordítsa. Persze nehéz meghúzni a pontos határvonalat fordítás és kommentálás között, de annyit bátran állíthatunk, hogy ha ez a kommentálás tudatos, szándékos és célirányos, akkor a fordító részéről már nem helytelen értelmezésről, hanem az olvasó, a befogadó tudatos manipulálásáról beszélhetünk. 

Felmerül a kérdés: miért akarná a fordító manipulálni az olvasót? Miért akarna hasznot húzni a saját kitüntetett és az olvasó neki kiszolgáltatott szerepéből? Lehet ugyan találni példát a tudatos manipulálásra, de ezek inkább túlfordítások, adaptációk, „túl vannak” a hagyományos értelemben vett fordításon. Az esetek nagy részében a fordító nem tudatosan végzi ezt a manipulatív tevékenységet, és csak akkor döbben rá arra, hogy egy-egy nyelvileg pontos, de rosszul eltalált szóval, más konnotációkat kiváltó stílusárnyalattal félrevezette (ha úgy tetszik: manipulálta) olvasóját, ha szembesítjük megoldásaival és azok másféle értelmezési lehetőségeivel. Az előadás konkrét nyelvi példákból kiindulva azt próbálja bemutatni, hogy a fordító sokszor akaratlanul vagy tudtán kívül olyankor is manipulálja az olvasót, ha fordítói megoldásai nyelvileg teljesen elfogadhatók.

Meggyőzés és manipuláció a különböző kultúrákban

Bajzát Tünde
Miskolci Egyetem, Idegennyelvi Oktatási Központ

3515 Miskolc-Egyetemváros

tunde.bajzat@gmail.com
 

Napjainkra a más kultúrákkal történő interakcióink mindennapossá váltak, ezért a félreértések és a kommunikáció megszakadásának elkerülése érdekében fontos, hogy minél pontosabban megismerjünk más kultúrákat, szokásokat, hagyományokat. Ennek jegyében született kutatásom, melynek fő célkitűzése az, hogy bemutassa a meggyőzés és a manipuláció verbális és nem verbális eszközeit néhány hétköznapi szituációban és különböző kultúrák körében. Előadásomban vizsgálódásom részeredményeit ismertetem Az első részben szakirodalmi kulturális modellek alapján mutatom be néhány kultúra jellegzetes vonását.

Az előadás további része empirikus kutatásaim eredményeit és tanulságait mutatja be. Kérdőíves felméréseim során azt vizsgálom, hogy a következő öt hétköznapi szituációban (család, munkahely, vásárlás, utazás, vendégség) a különböző kultúrák milyen verbális és nem verbális kommunikációs eszközöket használnak a meggyőzés és a manipuláció elérése érdekében. A kapott eredmények alapján összehasonlítom a szakirodalmi és az empirikus kutatás tapasztalatait és a különböző kultúrák jellegzetességeit. Továbbá vizsgálódásom eredményeivel azt is bizonyítani kívánom, hogy a meggyőzés és a manipuláció során használt eszközök milyen mértékben függnek az adott kultúrától, illetve az egyéntől.

A meggyőzés szerepe: toleráns tananyag – toleráns nyelvtanulók
Bakonyi István
Széchenyi István Egyetem, Nemzetközi Kommunikáció Tanszék

9026 Győr, Egyetem tér 1.

bakonyi@sze.hu
Boytsov, Iván
Orosz Kulturális Központ

1062 Budapest, Andrássy út 120

boytsov@ruscenter.t-online.hu

Napjaink kiemelt fontosságú feladata, hogy a különböző országok és társadalmak megtalálják az egyetértés és a kölcsönös türelem optimális mértékét. A gazdasági növekedés, a társadalmi stabilitás és az egyéni biztonság lényeges tényezője a bizalom és a tolerancia megvalósítása. A tolerancia fogalma és értelmezése gyakran módosul a kultúrák fejlődése során. Nemcsak a másság, az idegenszerűség iránti türelmet jelenti, hanem azt a képességet, amelynek segítségével kölcsönösen elfogadható és kölcsönösen előnyös döntéseket hozhatunk. Köztudott, hogy a globalizáció elkerülhetetlensége is feltételezi a különböző, egymástól eltérő jelenségek elfogadását, türelemmel viselt megértését. 

A fentiekből kiindulva a hazai nyelvtanárok oroszországi kollégáikkal közösen arra törekednek, hogy az orosznyelv-oktatás új koncepciójának kidolgozásával elősegítsék a közép- és a felsőoktatásban folyó tanítás eredményességét. Az utóbbi években mindent megteszünk annak érdekében, hogy kiküszöböljük a korábbi időkből megörökölt negatív tényezőket, a túlzott, gyakran felesleges oktató-nevelő jelleget, s egyúttal bővítsük, színesítsük a politika- és ideológiamentes nyelvoktatás tárházát.

Az előadás bemutat néhány, a közelmúltban hazánkban és külföldön készült tananyagot és hangsúlyozza, hogy azok maximálisan figyelembe veszik a kultúrák közötti különbségeket, de az azonosságokat is, amelyek segítségével elérhető és biztosítható a nyelvtanulók toleráns viselkedése, az orosz nyelvhez kapcsolódó pozitív attitűdje.   

Retorikai tervező gondolkodásmód kommunikációelméleti megközelítésben
Boda István Károly — Porkoláb Judit

Debreceni Egyetem, Informatikai Kar

4032 Debrecen, Egyetem tér 1.

bodai@inf.unideb.hu, boda.istvan36@chello.hu 

A nyelv és a kommunikáció különböző funkcióira számos modell létezik. A legtöbb modell Karl Bühler három alapfunkciójából indul ki, és azt egészíti ki. Karl Popper filozófus például a kritikai vagy értékelő funkciót, Roman Jakobson nyelvész a poétikai, fatikus és metanyelvi funkciót, Barbara O’Keefe a konstruktivista szemléletű kommunikációelmélet keretében az expresszív, konvencionális és retorikai tervező gondolkodásmód fogalmát, Philip Kotler pedig a marketingkommunikáció kapcsán a szelektív figyelem, szelektív torzítás és a szelektív emlékezet fogalmát vezeti be. Előadásunkban először a kritikai funkció, a szelektív torzítás és a retorikai tervező gondolkodásmód lényegi összefüggését elemezzük.

A kritikai funkció célja az adott kontextussal kapcsolatos információk kritikai értékelése vagy átértékelése, közös álláspont kialakítása egy álláspont igazságtartalmáról. A mindennapi kommunikáció során, ha az információk nincsenek összhangban a kommunikációban részt vevő felek véleményével (érzelmeivel, értékrendjével, attitűdjeivel stb.), egy kognitív szűrőmechanizmus automatikusan kiszűri az ellentmondások miatt fellépő kognitív disszonanciákat. A marketingkommunikációban jól ismert szelektív torzítás ennek az egyik tipikus következménye, és a sikeres, meggyőző kommunikáció egyik legfontosabb ismérve ennek elkerülése. A konfliktusok elkerülésére és a fellépő konfliktusok hatástalanítására az egyik leghatékonyabb eszköz a retorikai tervező gondolkodásmód.
Előadásunkban ezután kitérünk a retorikai tervező gondolkodásmód és a többi nyelvi-kommunikációs funkció kapcsolatára. Gondolatmenetünket mitológiai és költői szövegekből vett példákkal illusztráljuk.

A meggyőzés igéi

Bodnár Ildikó
Miskolci Egyetem, BTK, MFI, Alkalmazott Nyelvészeti Tanszék

3515 Miskolc-Egyetemváros

nyecseti@uni-miskolc.hu

A harcok és a háborúk évezredek óta részei az emberiség történetének, nem véletlen tehát, hogy szó- és kifejezéskincse, képi világa a legkülönbözőbb élethelyzetek rajzában megjelenik. A harc képei a köznyelvi metaforákban – a kognitív felfogás szerint – az ún. forrástartományhoz tartoznak, s elmondhatjuk, hogy a leggyakoribb forrástartományok egyikéről van szó. A valódi harcban (háborúban, csatában, küzdelemben, párviadalban stb.) a küzdelem (vagdalkozás, verekedés, pengeváltás) során ellenséges katonák, csapatok állnak szemben egymással, s valódi sebek keletkeznek. 

A kognitív szemléletben a vita is harcként jelenik meg; a vitában nézetek és érvek csatáznak, valakinek az elgondolásai, érvei felülkerekednek és győznek, míg a másik fél vesztesként alulmarad. A vita hevében, két vagy több fél szópárbajában – a szavakkal történő pengeváltás során – ki-ki nem a testi erejével, hanem az érveivel akar győzelmet aratni. 

A meggyőzni ige a régiségben hordozta mind a legyőz valakit, mind pedig az  elbír, kibír valamit jelentést. Ma egyetlen jelentésében ismerjük, s valójában annyit tesz, mint „beláttatja valakivel, hogy valami való, igaz”. A meggyőz igének ez az újabb jelentése egyre inkább eltávolít a csata gondolatkörétől. A meggyőzés során is az érveknek van ereje valakit az eredeti gondolatától eltéríteni, vagy az érvek gyengék, ha nem sikerül valakit meggyőzni. 

A meggyőz első számú rokon értelmű igéje így a beláttat; a következő fordulatok ugyancsak kifejezik a meggyőzést: érveivel rávesz, rábeszél valamire, elnyeri a beleegyezését, esetleg eltántorít a szándékától, lebeszél valamiről. Azaz leginkább a nyelv, a beszéd segítségével (rábeszél, lebeszél) befolyásolja a másikat, a rábeszélés, meggyőzés „elszenvedője” pedig gondolati úton jut a saját véleményétől a másik által hangoztatotthoz (belát, meggondol, megfontol, mérlegel stb). A „meggyőzés igéit” és etimológiáikat a magyar mellett több idegen nyelvben is vizsgálom.

A meggyőzés a német tárgyalásokon
Borgulya Ágnes
Pécsi Tudományegyetem, Közgazdaságtudományi Kar
7622 Pécs, Rákóczi út 80. 
borag@ktk.pte.hu

A tárgyalás, minként a humán kommunikáció teljessége, kultúrafüggő. Nem csupán a használt nyelv, a nem verbális megnyilvánulások, a tárgyalásra fordított idő, a verbális kommunikáció direkt vagy indirekt, explicit vagy implicit, formális vagy informális volta, az előnyben részesített tárgyalási stratégia, a tárgyalás tárgyára vagy a személyre fókuszálás, a döntéshozatali mechanizmus különböznek egymástól, hanem nagymértékben eltér egymástól az az eszköztár is, amely igénybevételével a tárgyalópartnerek el akarják fogadtatni álláspontjukat, illetve rá akarják bírni a másik felet képviselt álláspontjának módosítására. A meggyőzés ennek az eszköztárnak egy eleme. 

Az előadás – a kultúraközi kommunikáció nézőpontjából - a német tárgyalási gyakorlat legjellemzőbb meggyőzési, érvelési praktikáit tekinti át. Követve a német irodalmi források logikáját fő kérdések 

· az érzelmek és a racionalitás, mint a meggyőzés eszközei, 

· az érvek típusai, az érvek rendezése, 

· az ellenérv és a kifogás szembeállítása.   

Az aktuális német szakirodalmi alapot hazai empirikus kutatási adalékok egészítik ki.

A mai oroszok mentális önképe mint a manipuláció alapja

Cs. Jónás Erzsébet
Nyíregyházi Főiskola, Orosz Nyelv és Irodalom Tanszék

4600 Nyíregyháza, Sóstói út 31.b

csjonas@nyf.hu

A manipuláció az emberi kapcsolatoknak az a formája, amikor az egyik fél a másikat eszközként használja saját céljai elérésére, saját szükségleteinek kielégítésére. Ezt érveléssel és nem erőszakkal teszi. Saját érdekét közös érdeknek vagy a másik érdekének tünteti fel. 

Emberi szükségleteink Maslow szerint a következők: önmegvalósítás-szükséglet, megbecsülés- szükséglet, közösségi és szeretetszükséglet, biztonságszükséglet, fiziológiai, ill. testi szükségletek. Ebből a manipuláció szempontjából a legfontosabb a közösségi és szeretetszükséglet. Azért vagyunk manipulálhatóak, mert nagyon fontosabb számunkra, hogy mit mondanak rólunk mások, mint az, hogy mi a véleményünk önmagunkról.

 
A nagy presztízsű közösséghez tartozási vágy és a pozitív önkép fontossága határozza meg a mai oroszok arculatát Oroszország 1991-es rendszerváltása, a Szovjetunió megszűnése utáni helyzetben. A Nyugat civilizációja a tettek civilizációja, ezzel szemben Oroszország a lelkiségre, a hitre, a pravoszláviára összpontosít – véli Lihacsov, a mai oroszok jó ismerője. Az orosz nép tűrőképessége végtelen, passzív és konzervatív, a múltba merengve filozofál, a világot akarja megváltani. Az orosz mentalitás középpontjában két fogalom áll: a vallás és a nő mint a társadalom mindenkori megmentői. Támaszkodhat-e erre a manipuláció? Ezeket a kérdéseket járja körül az előadás.
A meggyőzés eszközei a politikus nők diskurzusaiban

Eklics Kata
Pécsi Tudományegyetem, Egészségtudományi Kar
7621Pécs, Vörösmarty u. 4.

eklics@gmail.com

A meggyőzés az a folyamat, melyben tudatosan próbálják megváltoztatni az egyén(ek) attitűdjeit valamilyen üzenet közvetítésével (Online Lexikon). S mint ilyen, a politikai közösségek diskurzusainak alapvető eleme. Helyet kíván és kap a tömegkommunikációban, amely kiegészülve a jogrendszerrel a közös érdekek és célok eléréséért igyekszik a politikai közösséget egyben tartani (Brachinger). Ezen csoport tagjai a politikusok és az állampolgárok egyaránt. Hogy érdekszövetséget és összefogást hozzanak létre, a politikusoknak képessé kell válniuk a meggyőzés művészetének (a retorikának) elsajátítására, magas szintű művelésére. A telekommunikáció fejlődése a politikai kommunikáció változását vonta maga után, így a nyilvánosság által a közönség már nem határolható el a politikusok belviszályaitól, az egymással folytatott diskurzusaik verbális és nem-verbális jegyeit egyaránt megfigyelhetik. Ezzel kapcsolatban egy új problémaként jelenik meg az, hogy milyen mértékű manipulációs stratégia áldozataivá válik a néző. A politikus kommunikációjában a saját meggyőződésből eredő meggyőzés keveredhet a manipulációval, amely Vida János szerint arról szól, hogy „…hogyan lehet az igazság és hazugság ügyes keverésével egyre nagyobb dózisokban való adagolásával, az igazság fokozatos kiszorításával, végül teljes megsemmisítésével tömegfogyasztásra alkalmassá tenni a félrevezetést, a szemfényvesztést, a csalást” (Filmkultúra, 1995. május). Az előadás az előbbi témával foglalkozik, a meggyőzés hazai politikus nők élő TV-s interjúbeszélgetéseiben elhangzott eszközeit keresi, s konkrét példák elemzésével igyekszik rávilágítani a meggyőzés és manipuláció határterületeire.

Barátnők közt

Női magazinok manipulációs stratégiái

Huszár Ágnes
Pécsi Tudományegyetem, Nyelvtudományi Tanszék,
Alkalmazott Nyelvészeti Doktori Iskola

7624 Pécs, Ifjúság u. 6.

huszar1@freemail.hu

A hagyományos női magazinok – ilyen például a Magyarországon évtizedek óta folyamatosan megjelenő Nők Lapja – tartalmaznak a hetilapok szokásos műfajaihoz tartozó írásokat. Ilyen például a riport, az interjú, a tudósítás, sőt a vezércikk is. Ezek mellett mindig voltak tanácsadó rovataik is, mivel eladhatósági szempontból fontosnak számítottak. A tanácsadás oroszlánrésze életvezetési, partnerkapcsolati problémákra vonatkozott, de a lapokban megjelentek jogi, orvosi, háztartási, kertészkedési tanácsok is. A partnerkapcsolati problémákra vonatkozó levelekre régebben a Lelki posta jellegű rovatokban fantázianév (pl. Okos Kata) mögé rejtőző munkatársak írtak válaszokat. Az utóbbi évtizedekben a tanácsokat vagy a saját nevén szereplő munkatárs, pl. a Nők Lapjában Kulcsár Ildikó, illetve más közismert személy, Soma Mamagésa osztja.

A nemzetközi vállalkozásként működő női magazinok (pl. Cosmopolitan) koncepciója markánsan eltér egy hagyományos női lapétól. Jellemző írásaikra egyrészt a hagyományos újságműfajok közti határok elmosódása. Ez elsősorban a szövegek szerzőinek pozicionálásában érhető tetten. A hagyományos műfajokban a szerző világossá teszi különállását azoktól, akikről „tudósít”, s megkülönbözteti magát írásának anonim módon kezelt olvasóitól. A modern női lapok szövegei egybemossák ezeket. A szerző saját pozícióját relativizálva, tegeződve kiszól olvasójához: „Biztosan te is voltál már úgy…” A jó barátnő szerepében vonja be olvasóját a narrációba. Amikor pedig a tanácsok bizonyos termékek megvásárlására szólítanak fel, hogy „újra szépnek, kívánatosnak érezd magad”, átlépik az újságírói műfajok és a fizetett hirdetések közötti határt. Az olvasóhoz hasonló korú, értékvilágú „barátnő” pozíciójából szóló személyek öltözködési, viselkedési tanácsadás ürügyén (luxus)fogyasztásra manipulálják olvasóikat. A Mary Talbot által synthetic sisterhoodnak nevezett koncepció a maga nyelvhasználati fogásaival a folyóiratot finanszírozó cégek ravasz manipulatív stratégiáját valósítja meg.

Metainformációs struktúrák szerepe a meggyőzésben

Illésné Kovács Mária
Miskolci Egyetem, BTK, Magyar Nyelvtudományi  Tanszék

3515 Miskolc-Egyetemváros

bolmari@uni-miskolc.hu
Simigné Fenyő Sarolta
Miskolci Egyetem, BTK, MFI, Alkalmazott Nyelvészeti Tanszék

3515 Miskolc-Egyetemváros

simigne@caracom.hu
Jelen előadás az alapinformáció és a metainformáció (az információról szóló, azt minősítő, az információadó tudatában, birtokában lévő információ) kérdéskörének rövid jellemzése után azt mutatja be, milyen szerepet tölthetnek be a nyelv metainformációs elemei a politikusok nyelvhasználatában, és milyen hatást gyakorolhatnak a befogadóra. Az elemzésre kerülő beszédet Orbán Viktor tartotta a nemzeti csúcs rendezvényén, a Magyar Tudományos Akadémián 2008. október 18-án. Célja az volt, hogy mozgósítson, a gazdasági válság legyőzésére buzdítson. Beszédében mondanivalóját metainformációs keretbe foglalta, élt az iteráció és az interrogáció lehetőségével, ellentétek felsorakoztatásával. 

 Az előadás az említett jelenségek közül azokat elemzi, amelyek  

· bár nem metainformációs nyelvi elemek, de a kapcsolat felvételét vagy fenntartását szolgálják, 

· a meggyőzés, az érzelmekre való hatás szempontjából vizsgálja azokat a szövegszekvenciákat, amelyek metainformációs nyelvi elemeket, elsősorban igéket és operátorokat tartalmaznak. 

Az elhangzott beszédben az információadó gondolatait közvetítő metainformációs nyelvi elemek mint nyelvi és gondolkodásbeli klisék a hallgatóság meggyőzését szolgálták, amelynek feltételezett következménye lehet majd a jelenlegi kormány “legyőzése”. Ugyanakkor nem tartalmazott a beszéd új információt, sem pragmatikus érvelést, vagyis az előnyöket és a hátrányokat egyaránt kiemelő gondolatokat. A feltett kérdésekre adott válaszok célja a válság legyőzésére való ösztönzés, a mozgósítás volt. A megoldást csupán a hallgatóság sejtésére adta, de koncepciót nem vázolt fel, konkrét javaslattal nem élt, összefogásról, konkrét megoldásról nem beszélt. A metainformációs struktúrák alkalmazásával viszont sikerült a hitelesség, a megfontoltság és a szakértelem látszatát, s ezáltal a hallgatóságban is kedvező benyomást keltenie. 

Konstrukciós formák a diskurzusban

Kabán Annamária
ME, BTK, Magyar Nyelv- és Irodalomtudományi Intézet
3515 Miskolc, Egyetemváros
kaban.a@freemail.hu
Az élőbeszéd szövegeinek, a diskurzusoknak a vizsgálatára összpontosítva azt próbálom bemutatni, hogy a diskurzusok mint szövegezési módok részei egy átfogó, az adott társadalmi, kulturális rendszerben normaként élő viselkedési stratégiának, amelyet társadalmi és kulturális tényezők határoznak meg.

Az adott szituációban megnyilvánuló viselkedési minták, természetesen, az egyes szerephelyzetektől is nagymértékben függnek. Ezeket a szerepeket egy adott társadalmi, kulturális rendszerben szintén normák határozzák meg, ami azt jelenti, hogy elsajátíthatóak. Egy adott helyzetnek, szerepnek nem megfelelő viselkedés ugyanúgy érthetetlenné válik, mint például egy nyelvileg rosszul szerkesztett megnyilatkozás. A legkülönbözőbb szerephelyzetek meggyőzésre irányuló szövegszervező stratégiáit kívánom bemutatni. Ezeket kifejezheti, természetesen, akár egyetlen mondat, de Békési Imre terminológiájával élve, valamilyen konstrukciós forma is.

Külön foglalkozom a magyar nyelv mondatszerkesztési sajátosságaival, példákkal igazolva, hogy ezek csak sajátos szituációban nyerik el jelentésüket. 

A meggyőzés stratégiái férfi és női beszélők monologikus megnyilatkozásaiban

Kegyesné Szekeres Erika
Miskolci Egyetem, BTK, MFI, Német Nyelv- és Irodalomtudományi Tanszék

3515 Miskolc-Egyetemváros

kegyera@gmail.com

A férfi és a női kommunikációs stratégiák az egyes beszédhelyzeteknek megfelelő mintázatokban különböznek egymástól, bizonyos szituációkban erőteljesebb, míg más esetekben kevésbé szembetűnő a különbség. Egyes retorikai munkák szerzői (pl. Aczél Petra és számos más idevágó német retorikai írás, pl. Weibliche Rhetorik – Rhetorik der Weiblichkeit) felvetették a kérdést, vajon a meggyőzés beszédaktusának retorikai eszköztárában is kimutathatók-e a gender-szempontú különbségek. Lássuk be, történelmi feljegyzésekből kevés nagy női retorikus nevét ismerjük, s talán még kevesebb a sikeres női szónok. Ebből kiindulva azt feltételezhetjük, hogy a férfi és a női argumentációs stratégiák nagyon is különböznek egymástól. E gondolat köré számos szeminárium szerveződött, például Deborah Tannen a leghíresebb amerikai egyetemeken tartott női retorikai kurzusokat. A németországi egyetemek pszichológiai és nyelvi intézeteiben pedig a női beszélők argumentációs stratégiáit akarták úgy „átkeretezni”, hogy a női szónokok és a hétköznapi női beszélők megnyilvánulásai éppoly sikeresek legyenek a médiában, a politikában és a munka világában, mint a férfi partnerek megszólalásai. Számos tanulmány elemzi a politikusnők retorikai stratégiáit (összefoglalóan l. Huszár Ágnes és Sándor Klára munkáit), a műsorvezetői székben ülő nők kérdésfeltevési technikáit (összefoglalóan l. Eklics Kata írásait), illetve az egyetemi és munkahelyi felvételi elbeszélgetésben vagy a vállalati értekezleteken (Schleicher Nóra idevágó eredményei igen fontosak és jelentősek) meg-, ill. felszólaló női beszélők argumentációs (pontosabban önérvényesítésre törekvő) stratégiáit. 

Jelen előadásban gender-szempontú megközelítésben mutatom be, milyen eltérések vannak a női és a férfi beszélők argumentációs stratégiái között hétköznapi beszédtémákat felidéző beszédhelyzetben.            
A mondhatatlant - mutasd!

Kis Ádám
SZAK Kiadó Kft. 
2060 Bicske, Diófa út 3.
adam.kis@szak.hu

A csoportos kommunikáció legősibb és hosszú ideig szinte kizárólagos formája az, hogy a csoport egyik tagja szembeáll a többiekkel, és előadást tart nekik. Az akció célját elsősorban az elhangzó szöveg szolgálja, azonban ez kiegészül a látvánnyal. Az előadó hat a megjelenésével, gesztusaival, valamint reagál a hallgatósággal közös vizuális észleletekre. Jellemzően így valósul meg az oktatás, ahol megszokott kísérőjelenség a szemléltetés. Az oktató előadás alapvetően a racionális meggyőzés eszközével él, ezzel szemben a politikai célú vagy az igazságszolgáltatásban alkalmazott előadás jobbára érzelmi, ezért az utóbbiaknál a szemléltetés kevésbé elterjedt.

A számítógép új eszköztárral szolgál: olyan multimediális megoldást ad, amely a szóbeli előadás időbeli lefolyásához igazodva vizuális információt is nyújt. Ennek révén módot ad az úgynevezett kettős csatorna használatára, azaz nemcsak az auditív, hanem a vizuális érzékelést is lehetővé teszi a hallgatóság számára. A módszer alkalmazása azonban általában nem optimális: a kettős csatorna kihasználása szempontjából előnytelen a szöveg vetítése – a verbális információ átadására változatlanul a hangzó szó a legjobb hordozó. Az egy időben mondott és írásban mutatott információ nem növeli a hatékonyságot: a két hordozón megjelenő azonos információ felesleges redundancia, ha viszont eltérő információ jelenik meg egyidejűleg, az zavart és jelentős információvesztést okoz. Ha a verbális közlést azonban a vele megfelelő asszociációs kapcsolatban álló képek kísérik, a vizuális csatornán további információadagok jutnak át a munkamemórián, amelyek erősítik, helyenként helyettesítik a verbális információt. Különösen akkor nélkülözhetetlen ez az együttélés, ha olyan dologról van szó, amelyről határozottabb képi képzeteink vannak, mint verbálisak, azaz a dolog ismerős, csak nehéz leírni. 

Aki meggyőző akar lenni, annak szabadon kell beszélnie! 
Meggyőző információközvetítés az előadásokon?
       Kukorelli Katalin
Dunaújvárosi Főiskola, Nyelvi Intézet

2400 Dunaújváros, Kallós Dezső u. 1.

verbias@mail.duf.hu

Már Arisztotelész is azon a véleményen volt, hogy egy beszéd sikeréhez nem elegendő, hogy az elfogadható bizonyítékokat tartalmazzon, a beszélőnek is hitelesnek kell lennie. Szerinte a beszédben három bizonyítékfajta ismert. Ezek a bizonyítékok a szónok jellemében, a hallgatóságra tett hatásban és a beszédben rejlenek, és mindhárom vagy bizonyít, vagy úgy látszik, mintha bizonyítana. 

Az előadáson a tanár tehát egész teljesítményével van jelen, „a jó előadás megfelelő jelenlétet, beszélői egységet, hitelességet kíván” (Aczél, 2000). Ezért a kérdőívben voltak a megjelenéssel, az előadásmóddal és a hitelességgel kapcsolatos kérdések is.

Előadásomban egy kutatás részeredményeit kívánom ismertetni. A kutatás egy 20 kérdésből álló kérdőíves felméréssel történő keresztmetszeti vizsgálat. A vizsgált populáció a dunaújvárosi főiskola kommunikáció és médiatudomány BA/BSC szakos első- és másodéves nappali valamint levelező tagozatos hallgatói. A vizsgálat célja, hogy felderítse, mi segíti, illetve gátolja a hallgatókat az előadáson elhangzott információ/üzenet befogadásában. A válaszadók 78%-a gondolja úgy, hogy a szabad beszéd a meggyőzés egyik fő eszköze. A kifejtős kérdésekre adott válaszokból kitűnik, hogy a válaszok egy része a kommunikáció direkt szintjét (Aczél, 2006), vagyis a tárgyra vonatkozó információkat, közléseket érinti, a másik része pedig a kommunikáció indirekt szintjét, azaz a tárgyhoz, hallgatóhoz való viszony kifejeződését.
A meggyőzés eszközei Sir Winston Spencer Churchill beszédeiben

Lénárt Levente
ME, BTK, MFI, Angol Nyelv-és Irodalomtudományi Tanszék

3515 Miskolc-Egyetemváros, Hungary

llenart@t-online.hu
Sir Winston Spencer Churchill minden kétséget kizáróan a XX. század legkiemelkedőbb politikusa, egyben egyik legellentmondásosabb személyisége volt. Pályafutásának számos méltatója mellett egyre gyakrabban hallatják hangjukat a politikus életművének pártatlan elemzését szorgalmazó, a társadalomtudományok legkülönfélébb területeit kutató tudós elemzők. Lord Esher például az alábbi véleményének ad hangot Churchill szónoki képességeit illetően: „Költői emelkedettséggel és ritmikával adja elő magasztos gondolatait, majd hamar saját szavai hatása alá kerül. Elhiteti magával, hogy nagy ívű szónoklatot tart, miközben a szóban forgó téma szűk aspektusára fókuszál csupán”(Raico Ralph 1999). A második világháború során Robert Menzies ausztrál miniszterelnök a következőképpen nyilatkozott Churchill szónoki képességeit illetően: „Képtelen szabadulni a csillogó frázisok lenyűgöző varázsa alól. Zsarnoki uralmuk alatt mit sem törődik a kellemetlen tények figyelembevételével”. Egy másik kortársa így ír: „… a saját eszméi megfogalmazásának a rabszolgája. Szónoki arzenálja segítségével bárminek az igaz voltáról képes meggyőzni saját magát” ”(Raico Ralph 1999). Tudjuk, hogy a szónoklás művészete a szó hatalma a gondolaton. Azt is tudjuk, hogy Churchill nemcsak politikus, hanem a huszadik század egyik jelentős média szereplője is volt, márpedig a média mesterségesen felfokozott, rohanó tempót diktáló világában az elhangzó információ egyetlen hangosítási lehetőséget sem szalaszt el, legyen az verbális, vagy vizuális. Bármilyen kezdeti stádiumban volt is a tömegkommunikáció a huszadik század derekán, a relatíve rohanó tempó már akkor is jellemző volt rá. A retorika célja a meggyőzés, amely sajátos nyelvi kategóriáival annak kiszolgálójává is válik. Dolgozatomban a meggyőzés szónoki eszközeinek a figyelembevételével az elhangzott állítások igaz, illetve hamis voltának bizonyítására teszek kísérletet. Kulcsszavak: Churchill, retorika, verbális, vizuális információ, tömegkommunikáció, meggyőzés, nyelvi kategóriák, szónoki eszközök.
A populizmus grammatikája

Lendvai Endre
Pécsi Tudományegyetem, Fordítástudományi Kutatóközpont
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A világ teremtésekor Isten nevet adott a teremtményeknek, megalkotván ezzel a nyelvet, amit később az emberre testált. Az ember visszaélt az isteni ajándékkal: mert a nyelvet nemcsak igazmondásra használta.

A világ bonyolult. Tudásunk jó részét mediátoroktól kapjuk. A kommunikáció alappillére a bizalom, mely igazmondásra épül. Az igazmondás azonban nehezen ellenőrizhető. Erre épül a populizmus. A populista demagógia miatt választópolgárok százezrei válnak manipuláció áldozatává. A dezinformált polgár a hazug informátortól várja a világ értelmezését. A manipulált társadalom életképtelen. 

A kommunikáció lehet jóhiszemű (konvencionáis) és rosszhiszemű (deviáns). A jóhiszemű kommunikáció alaptörvénye a kölcsönös megértés. Az egyes cikkelyek (Grice-féle „ötparancsolat”): informativitás, lényegkifejtés, hitelesség, egyértelműség, udvariasság. 

„A Földön kívül is van élet” kijelentés megfelel a jóhiszemű társalgás követelményeinek, mert eddigi tudásunkhoz képest újat mond. „Az Európai Unión kívül is van élet” kijelentés manipulált, mert evidens, hogy államközösségünk határain túl is megvannak a létfeltételek. A rejtjeles üzenetnek több olvasata van: „Nem fogadunk el minden belépési feltételt!” (üzenet az EU-nak), „Nem hajtunk főt a Nyugat előtt” (üzenet a polgári választóknak), „Mi nem keressük a Nyugat kegyeit.” (üzenet a Nyugatnak behódolóknak). Egyetlen üzenetben három robbanófej!  

A hiteles beszélő három erénnyel rendelkezik: erkölcsi tartás (ethosz), meggyőző erő (páthosz) és igazságfeltáró bölcsesség (logosz). A hiteles szónok a közjó mellett érvel, míg a populista rétor önérdekből beszél. Ennek nyílt kifejtését egy maxima tiltja, így üzenetét magasztos eszmékbe kódolja. A tisztességes kommunikátor a hallgatót autonóm partnernek tartja, s feltételezi, hogy az elhangzottakat kritikával kezeli. Ezért a ráció, a meggyőzés vonalán haladva, kontrollálható érvekkel dolgozik. A populista beszélő metódusa az emóció. A polgárok zsigeri receptorait veszi célba. 

A populizmus grammatikája azonos a jóhiszemű kommunikáció elleni verbális agresszió fegyvertárával: Helyezd hatályon kívül az ethoszt és logoszt! Ne kommunikálj együttműködően. Ne törekedj kölcsönös megértésre! Dezinformáld a tömegeket. Térj el a tárgytól. Kerüld ki az egyenes választ. Mondj valótlant. Fogalmazz homályosan, kétértelműen. Forgasd ki ellenfeled szavait. Intézz ellene verbális támadást!  Sajátítsd ki a kommunikációs csatornákat! Kommunikálj alacsony értelmi szinten!  Alkoss új nyelvet, hogy a polgárok ezen a nyelven gondolkodjanak!  Militarizáld a nyelvet. Élj negatív túlzásokkal. A nemes eszményeket, megnevező szavakat (nemzet, hazafi, polgár) kösd a „Mi”, az ezzel ellentétes szókészletet (hazaáruló, népellenség, komcsi) pedig az „ők” névmáshoz. Építs a tájékozatlanokra, a hiszékenyekre. Kommunikációdat ne a közös ügyek megoldására, hanem a politikai ellenfél lejáratására fókuszáld.

Csak az létezik, amit tematizálsz. A hatalom érdekében oszd meg a társadalmat. A régi megnevezéseket töltsd meg új jelentésekkel (polgári kör, második nyilvánosság, népi kezdeményezés)! A polgároknak tégy fel könnyen megválaszolható kérdéseket „Kire szavaztok? Reánk, hazafiakra, vagy az országot a nemzetközi nagytőkének kiárusító liberálbolsevikokra?”) Építs ki háborús verbális forgatókönyveket. A tömeget tartsd izgalmi állapotban. 

Az interperszonális megtévesztés nyelvi kifejező eszközei Kosztolányi Dezső: Aranysárkány c. kisregényében

Lőrincz Julianna 
Eszterházy Károly Főiskola, Általános és Alkalmazott Nyelvészeti Tanszék
3300 Eger, Eszterházy tér 1.

Jel2@freemail.hu
Az interperszonális kommunikáció verbális interakció, elsődleges célja pedig az információval történő manipuláció. Az interakcióra előre fel lehet készülni, bekalkulálva a kommunikációs partner feltételezett előismereteit az információról. Az interperszonális megtévesztés-elmélet alapesetei: a szándékos megtévesztés, az elhallgatás és az információ meghamisítása (vö. Buller, Burgoon 1996; Griffin 2003).

A szándékos megtévesztés a megtévesztő féltől intenzív mentális erőfeszítést igényel. A szándékos megtévesztést alapvetően a következő tényezők befolyásolják: 

1. a partnerkapcsolat minősége,

2. a partner feltételezett reakciója,

3. az információ mennyisége,

4. az információ jelentősége a kommunikációs partnerek életében,

5. a sikerorientáció fontossága

Az elhallgatás is megtévesztés, célja a valós információ egészének vagy egy részének eltitkolása a kommunikációs partner elől. Sokszor olyan szándékkal történik, hogy ne bántsa meg az egyik fél a másikat a valós tények ismertetésével. A hazugság, a hamis információk továbbítása egyértelműen szándékos megtévesztés, a manipuláció durva formája.

Az interperszonális megtévesztés szövege jelzi vagy a kommunikációs partner annak alapján feltételezi, hogy a kommunikáció nem őszinte. Ilyen szövegszintű nyelvi jelzések a nyelvtani hibák, szóismétlések, az elszólások, nézőpontváltás, a kommunikátor megszokott egyéni stílusának megváltozása. Előadásomban Kosztolányi Dezső Aranysárkány című kisregénye alapján mutatom be a megtévesztés néhány nyelvi jellemzőjét az apa és a lánya, valamint a környezetük beszédtetteinek elemzésével. 

“Read this paper!”: Persuasion in journal article titles

Nagano, Robin
Miskolci Egyetem, Idegennyelvi Oktatási Központ

3515 Miskolc-Egyetemváros
  robin_nagano@yahoo.com

Academic authors face the difficult task of convincing others to read their articles, and this is made more difficult by the fact that their articles are, in many cases, represented by a dozen words or less: the title. The task of a journal article title is to announce the topic of its article and to attract readers. Some authors choose a passive approach: they put the topic out there and hope it will draw interested readers. But what if the key words do not grab the reader? Some authors therefore attempt to reach out to the reader more actively, by making the title different or appealing in some way. 


This paper looks at the various method adopted by academic authors to gain the attention of readers. They may attempt to distinguish their titles (and thus articles) from the crowd by electing to use questions such as How secular is Europe? or Are Blacks Really Less Trusting than Whites? Full sentences stating the findings can be found. One interesting and quite common approach is the use of connectives: Genetics and faith or Networks, Race, and Hiring. Using ‘as’ presents a different view: Strikes as Forest Fires. They may involve pick up on song titles (What's Love Got To Do With It?) or use other allusions. 


We shall see that there are a variety of ways in which authors manipulate titles, hoping to persuade readers of the value of the paper that the title represents. Examples are taken from a corpus of journal article titles in several different disciplines, mainly in the soft sciences. 

Manipuláció a posztkoloniális fordításban

Spiczéné Bukovszki Edit
Miskolci Egyetem, Idegennyelvi Oktatási Központ

3515 Miskolc-Egyetemváros

spicze4@freemail.hu

Az 1980-as évek végétől új tendenciák jelentek meg a fordítástudományban. A kulturális különbségeket messzemenően figyelembe vevő, a fordítási tevékenységet társadalmi-politikai kontextusban (poliszisztémában) vizsgáló irányzatok alapvető eltéréseket mutatnak az univerzalizmuson és ekvivalencia elméleten alapuló megközelítésmódoktól. Az új ún. relativista irányzatok palettáját tovább színesítik a feminista és posztkoloniális fordításelméletek. Dolgozatomban a posztkoloniális fordításértelmezés elméleti hátterét szeretném bemutatni, különös tekintettel arra, hogy a manipuláció kérdése és a hozzá való viszony központi helyet foglal el ebben az elméleti rendszerben. A posztkoloniális fordításértelmezés szerint a fordítási folyamatban is tetten érhető az a hierarchia, az a dominanciára irányuló törekvés, amely a hegemóniát gyakorló és az elnyomott ( a centrum és a periféria) között egykor létezett. A fordítás egészét egy manipulatív aktusként értelmezi, amelynek célja a hegemónia fenntartása. A dolgozat második részében posztkoloniális szerzők művei és fordításuk vizsgálata alapján arra a kérdésre keresem a választ, hogy a fordító által választott megoldások tekinthetőek-e szándékos vagy akaratlan manipulációnak, erősítik-e vagy árnyalják az olvasóban meglevő sztereotípiákat. 

Az evolúció iránya:
a hazugság mint intellektuális teljesítmény

Szőllősy-Sebestyén András
Budapesti Műszaki és Gazdaságtudományi Egyetem,
Gazdaság- és Társadalomtudományi Kar, Nyelvi Intézet,
Információ- és Tudásmenedzsment Tanszék

szsa@itm.bme.hu
Az evolucionisták – akik közé magamat is sorolom – úgy vélik, hogy az evolúció általánosított darwini elmélete válaszolni tud a lét igazán nagy kérdéseire – ám a legnagyobbakra talán mégsem. Azokról csak az ún. kreacionisták gondolják, hogy (Szent Könyvek alapján) tudnak rájuk válaszolni. A legnagyobb kérdés ugyebár az, hogy mi a teremtés mozgatóereje. De ha csak annyira vagyunk kreacionisták, illetve evolucionisták, hogy hajlandók vagyunk a teremtést egy hosszadalmas evolúciós folyamat kezdetének, elindulásának vagy megindításának tekinteni, akkor is felmerül egy ilyen nagy kérdés: hogy t.i. van-e ennek a folyamatnak iránya; ha pedig van, akkor mi is az evolúció iránya?
Sok, számomra alig érthető biológiai, alkalmasint érthetetlen filozófiai, és néhány teljesen érthetetlen, de annál örömtelibb teológiai tanulmányt olvastam erről, amelyek oly sokféle különböző választ adnak e kérdésre, hogy úgy érzem, e konferencia témájától – A manipulációtól a meggyőzésig – megihletve magam is megpróbálhatok egy olyan egyéni választ adni, amellyel nem találkoztam a szakirodalomban, pedig valószínűleg nem kevésbé érvényesebb is a többinél. Eszerint az evolúció útja a természetes őszinteségtől – ahol az igazság három lehetséges kritériuma –  a valóságnak való megfelelés, az annak való elkötelezettség, illetve a célszerűség – egybeesik, és a hazugság mint intellektuális teljesítmény felé vezet, ahol az ún. alethikus, episztemikus és deontikus modalitások megkülönböztethetővé és megkülönböztetendővé válnak egymástól.

Előadásomban amellett szándékozom érvelni, hogy a manipuláció és a meggyőzés közötti különbség nem elvi, hanem etikai természetű; és a beszédaktus-elmélet, illetve a Grice-féle „társalgás logikája” keretei között csak a beszélő ágens oldaláról, mint a hazugság és a tévedés kommunikációja közötti különbség ragadható meg; illetve hogy a megfigyelő vagy a befogadó oldaláról nézve a manipulációt is lehet pozitív, illetve a meggyőzést negatív értelemben használni, ha annak a befogadóra tett hatása morális értelemben jónak vagy rossznak mondható.

Meggyőzés és manipuláció vizuális eszközökkel

Tokaji Ildikó
Dunaújvárosi Főiskola, Nyelvi Intézet

2400 Dunaújváros, Kallós Dezső u. 1.

tokajiildiko@freemail.hu

Életünk során sokféle vizuális elemmel kerülünk kapcsolatba. Némelyik célja egyértelműen az, hogy reakciót váltson ki belőlünk, a többség azonban vagy közömbös számunkra, vagy csak a térben való eligazodásunkat szolgálja. A bennünket körülvevő vizuálisan érzékelhető jelenségek, tárgyak többsége – szándékosan vagy anélkül – valamilyen üzenettel, jelentéssel bír. A vizuális információk megfogalmazása is nyelv segítségével, a vizuális nyelven keresztül történik.

Nem csak a verbális, hanem a vizuális nyelv is olyan potenciális eszköz a társadalom tagjai kezében, mely legalább annyira alkalmas a kommunikációra, mint a meggyőzésre és a manipulációra.

Akkor beszélünk vizuális kommunikációról, amikor a közlési folyamatban résztvevő jelek vizuálisak, látás útján érzékeli azokat a kommunikációs folyamatban résztvevő másik fél. A vizuális kommunikáció eszközei szerteágazó formában jelennek meg. A vizuális eszközöket is adott nyelvtani szabályok és körülmények között használjuk. Aktuális megjelenésük felhasználási területüktől, valamint értelmezőiktől függ, tehát kultúrafüggő, és szituációfüggő.

A meggyőzés és manipuláció vizuális formája különösen fontos eszköz a kereskedelem és a politika területén. Előadásom célja, hogy megismertessem a hallgatókkal a vizuális befolyásolás eszközeit és jelentőségét, valamint azok társadalomra való hatását.
Befolyásolási technikák hírszövegekben

Zimányi Árpád
Eszterházy Károly Főiskola, Magyar Nyelvészeti Tanszék

3300 Eger, Eszterházy tér 1.

mnyelv@ektf.hu
A nyomtatott és az elektronikus sajtó hírszövegeivel szemben támasztott alapvető követelmény az objektivitás, különösen a közszolgálati médiumok esetében. A kereskedelmi csatornák és a bulvárlapok gyakorlatában viszont már nem mindig érvényesül a semlegesség. A rejtett tartalom feltárásához olyan pragmatikai tényezőket kell számba vennünk, mint az előfeltevés vagy a bennfoglalás. Befolyásoló, a befogadást és a hírfeldolgozást irányító szerepük van a nyelvi tényezőknek is, különösen a szóválasztásnak, a szórendnek, a fókuszpozícióba kerülő elemeknek, nem kevésbé a stílusnak. Jelen dolgozatban – a szakirodalmi előzmények összefoglalása után – azonos hírek összehasonlító elemzésével vizsgáljuk meg a legfrissebb korpuszon azt, hogy jelenleg milyen manipulációs technikák működnek a hazai hírpiacon. Különös figyelmet szentelünk az indirekt megtévesztési stratégiáknak, mint amilyen a kétértelműség, a titkolózás, a ködösítés, a hamisítás, az inszinuáció, az indirekt félrevezetés. Ezeknek az eszközöknek a feltárása egyáltalán nem új: a mindenkori politikai hatalom és propaganda manipulatív velejáróit régóta számon tartja, sőt természetesnek veszi a hírszövegelemzés. A feldolgozásmód újszerűségét esetünkben az adja, hogy ugyanannak a hírnek a többféle variánsát vetjük össze, a hagyományos médiumokon kívül bevonva a legújabbakat is, a hírportálokat. Célunk látlelet készítése a mai magyarországi helyzetről, a központi kötöttségek nélküli médiapiac különböző oldalon álló szereplőitől véve példáinkat. 

A nyelv mint hatalmi eszköz

Tóth Szergej
Szegedi Tudományegyetem, Juhász Gyula Pedagógusképző Kar,
Alkalmazott Humántudományi Intézet, Alkalmazott Nyelvészeti Tanszék
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„Minden forradalomban, akár politikai vagy társadalmi, akár művészeti vagy irodalmi is legyen, mindig két tendencia hat: egyrészt a teljesen újat akarás, ahol az éles szembenállást hangsúlyozzák az addig érvényessel, másrészt pedig a kapcsolódást a törvényesített hagyományokhoz” – V. Klemperer.
Előadásomban az elmúlt években a balatonszárszói 6. Magyar Névtudományi Konferencián (Korok ideológiája a nevek tükrében), a Szegedi Szabadegyetem rendezvénysorozatán (A nyelv mint hatalmi eszköz – meggyőzés és manipulálás Dantétól Orwellig) és az Ikonikus fordulat a kultúrában és a társadalomban címmel megrendezett egri 6. Szemiotikai Konferencián (A szovjet ikon) kifejtett gondolataimat szándékozom összefoglalni.

Bemutatom, hogy a nyelv a szavak szintjén pontos képet adhat a társadalomban zajló folyamatokról, a társadalom tudati állapotáról, sőt, magáról a nyelvről, mely gyakran egy adott ideológia megerősítésének eszközévé válik, vagy egy adott „propaganda” elterjesztését szolgálja. 

A megváltozott szóérték és szógyakoriság, a szavaknak a hatalom számára kívánatos célokra való kisajátítása, az eufemizmusok, a meggyőző szószerkezetek, és az új köntösbe öltöztetett régi-új ikonok teszik nehézzé számunkra, hogy megkülönböztethessük a meggyőzést mint kommunikációt a propagandától, vagy ahogy Pratkanis és Aronson nevezi, a rábeszélőgéptől.

Bemutatok olyan történelmi személyiségeket, akik a meggyőzés, a propaganda és a manipuláció segítségével visszaélnek gondolkodási stílusunkkal, észlelésmódunkkal, és olyanokat is, akik leleplezik ezeket a technikákat. Sok nyelvi és képi példán keresztül megtudhatjuk többek között azt is, hogy a totalitarizmusnak univerzális grammatikája van. És természetesen a demokráciának is.

Nyelvválasztás: Meggyőzési stratégia?

Nagyváradi üzletelnevezések és reklámfeliratok vizsgálata

Ozsvár Erzsébet
Debreceni Egyetem, Nyelvtudományok Doktori Iskola

4032 Debrecen, Egyetem tér 1.
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Számos kutatási eredmény bizonyítja, hogy a nyelvcserefolyamatok többségét a nyelvek gazdasági értéke mozgatja (Sándor 2002), tehát a gazdasági és nyelvszociológiai folyamatok összefüggése kimutatható. Tudjuk továbbá azt is, hogy a kétnyelvűek nyelvválasztásában meglehetősen nagy szerepük van a gazdasági tényezőknek” (Sándor 1998). Mivel nyelvi kompetenciájuk megengedi, hogy adott kommunikációs helyzetben válasszanak: melyik nyelvüket kell/lehet/érdemes használniuk, a választásukból következtethetünk arra, milyennek értékelik nyelvük használhatóságát, státuszát. A vizsgált nyelvhasználati színtérre fokozottan igaz a fenti megállapítás, hiszen egy névadásnál jóval több idő van mérlegelni, mint szóbeli kommunikáció esetén.

Ezért ígérkezett tanulságosnak egy olyan, társadalmilag releváns nyelvhasználati színtér vizsgálata, ahol a gazdasági tényezőknek kiemelten fontos szerepük van.  Megvizsgáltam, hogy a magukat magyar anyanyelvűnek vallók száma és a mintaterületen található, magyar nyelvi elemet (is) tartalmazó üzleti célú (reklám)feliratok előfordulási gyakorisága hogyan aránylik egymáshoz. Előfeltevésem az volt, hogy a mintaterületen előforduló üzletelnevezések és reklámfeliratok előfordulási gyakorisága (százalékos aránya) hasonló eredményt mutat a magyar nyelvű lakosság számával.

A felmérés tanulságai egy átfogóbb kutatást körvonalaztak: a kapott eredményt a nemzetközi tendenciák, a helyi gazdasági/társadalmi folyamatok és a jogi szabályozás által teremtett feltételek figyelembevételével szeretném értelmezni, és a nyelvi öntudatra vonatkozó következtetéseket levonni.

