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Abstract

This article discusses communication with reference to public discourse, especially
political, meant to influence the beliefs, attitudes, and actions of the people it
addresses. Therefore, the present material analyses strategies of persuasion in public
communication, as well as the nature and the types of the targeted audience. Using
persuasive means in relationship to the audience does not always lead to reaching
the goals, therefore sometimes veritable disputes can be generated.
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S-a spus adesea, pe buna dreptate, ca traim in mediul comunicdrii, fara ca in
cea mai mare parte a timpului sa fim constienti de existenta si de importanta
lui, asa cum traiesc pestii in apa, fara sa stie ce este apa. Este chiar adesea
citata o anecdota inteleaptd a scriitorului David Foster Wallace, redatd intr-o
parabold despre apa. Conform acesteia, doi pesti tineri, inotand in apa, se
intalnesc cu un peste mai batran, inotand din sensul opus. Trecand pe langa
ei, acesta le-a spus: ,Bund dimineata, baieti, cum este apa?” Cei doi pesti
tineri au mai inotat putin, dupa care s-au oprit, iar unul dintre ei, privind
spre celdlalt, 1-a intrebat: ,Ce naiba este apa?”! Oamenii trdiesc In mediul
comunicarii asa cum traiesc in atmosfera Incarcata cu oxigenul necesar vietii,
asa cum trdiesc pestii In ap4d, fara sd fie, In cea mai mare parte a timpului,
constienti de acest lucru. Comunicarea pare un lucru natural, de la sine
inteles, pe care toata lumea il cunoaste In mod implicit si care n-ar ridica
nicio problemad. Dar, ca si multe alte cazuri, si In acest caz se constata ca
majoritatea oamenilor ajung sa aiba constiinta comunicarii doar atunci cand

1 David Foster Wallace, This is Water: Some Thoughts, Delivered on a Significant Occasion,
about Living a Compassionate Life (transcrierea Kenyon Commencement Address),
Marginalia, May 21, 2005.
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apar anumite dificultdti in comunicare si, drept consecinta, dificultati in
viata lor reala.

Progresul tehnologic in privinta mijloacelor de comunicare a produs
semnificative mutatii pe toate planurile vietii sociale, inclusiv cel al
petrecerii timpului liber care, in loc de recreere si recuperare a fortelor fizice
si mentale, este tot mai mult incdrcat cu folosirea gadgeturilor pentru a fi in
legatura permanenta cu lumea si cu semenii. Este o trdsdtura si o laturd
componenta a epocii postmoderne pe care o traversam, in care, concomitent
cu procesele de mondializare, de reducere a distantelor spatiale si temporale
dintre oamnei, cu cresterea vitezei cu care acestia sunt informati despre
evenimente si persoane, acestia devin tot mai izolati si tot mai insingurati
unii fata de altii.

Dezvoltarea tehnologiei si patrunderea ei tot mai mult In intimitatea
vietii oamenilor au condus la serioase modificari in comunicarea cotidiana
dintre acestia. Ar fi fost de asteptat ca tehnologia sd determine o usurare a
muncii si vietii oamenilor, dar, de fapt, se constata cd ea, pe langa o usurare
care nu poate fi negatd, a produs si o saturare tehnologica si o indepartare a
sperantei de folosire placuta a timpului liber. Oamenii sunt din ce In ce mai
mult preocupati de tehnologie decat unii fata
de altii, ceea ce afecteaza comunicarea dintre ei. Mai mult chiar, dezvoltarea
tehnologica si folosirea excesiva a mijloacelor tehnice in locul celor personale
de comunicare au determinat o reducere nu doar a contactelor directe, ci si a
capacitdtii de reflectie intelectuala, de ,lucrul” cu ideile sau cu luarea
deciziilor privind viata In aceasta lume. Se vorbeste despre o criza morala, ca
o consecintd a celor mentionate mai sus. Este adevarat ca orice perioada
importanta de tranzitie a fost insotitd de crize morale, dar cea actuald ne
pune tot mai acut in fata intrebdri cum ar fi ,Cum pot fi eu un mai bun
comunicator?” sau ,,Cum pot eu spune ceea ce inteleg si intelege ceea ce
spun?” etc. Dupa Annette Holba?, criza morald din comunicare se manifesta
prin doua simptome: narcisismul, care se caracterizeaza printr-o
devalorizare a sinelui, si lipsa ,,addpostului”, caracterizatd prin trairea intr-o
vreme In care incertitudinea si suspiciunea au devenit omniprezente in
relatiile si cultura occidentale.

Desi comunicarea a constituit dintotdeauna un obiect de reflectie din
partea unor persoane, pentru cd ea a fost inainte de toate o realitate care s-a
dezvoltat in stransa interdependenta cu relatiile dintre oameni si cu

2 Annette Holba, Philosophical Leisure. Recuperative Practice for Human Communication.
Milwaukee, Wisconsin: Marquete University Press, 2007, 33.
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comunitatile umane, in ultimul secol si mai ales In ultimele cateva decenii, ea
a trecut in prim-planul preocupdrilor teoretice si practice. Au aparut
specializari si domenii de cercetare, institutii si publicatii, manifestari
stiintifice nationale si internationale pe teme ale comunicarii. S-a adunat o
literaturd uriasa, care tinde sa sufoce comunicarea propriu-zisa. Aparitia
radioului si a televiziunii, apoi a internetului, a telefoniei mobile, a e-
mailului si a retelelor de socializare, a tabletei etc. au configurat atat o
adevdrata revolutie comunicationald, cat si, cum spuneam, o crizd morala.

Si totusi, constatam ca sunt incd prea multi cei care se angajeaza in
comunicare, indeosebi cea de grup, cea publica si cea de masa, care in loc de
mijloacele adecvate ale comunicarii eficiente recurg la agresivitate si violenta
de limbaj, la amenintdri si insulte, la Intreruperea continud a interlocutorului
sau la suprapunerea discursului lor peste cel al partenerului de comunicare.
Desi existd un exces de comunicare si suntem asaltati din toate pdrtile de
comunicare, mai mult sau mai putin oportund, se invoca tot mai des lipsa de
comunicare pentru a justifica numeroasele incalcari ale regulilor comunicarii
corecte si se lanseaza tot mai mult chemarea la mai multa comunicare.
Asistam si la un alt fenomen, de-a dreptul paradoxal: desi existd atat de
multd comunicare si socializare pe retelele special create In acest scop,
oamenii, mai ales tinerii, se izoleaza tot mai mult in fata calculatoarelor
pentru a ,comunica” si ,socializa” cu persoane adesea necunoscute si aflate
la distante uriase. Dar ceea ce socheaza cu adevarat este situatia In care
anumiti oratori, mai ales politici, cand sunt in situatia de a se adresa cu
discursuri unor publicuri pe care vor sa le influenteze, n-au grija mai mare
decat aceea de a , iesi bine” sau de ,a da bine”, fara nicio preocupare legata
de eficienta discursului in raport cu publicul abordat. De aceea, in textul de
fata vom avea In vedere tocmai discursul public, indeosebi politic,
intentionat a influenta credintele, atitudinile si comportamentele celor carora
li se adreseaza.

Pentru a intelege si a utiliza eficient comunicarea, metodele si mijloacele
de comunicare, am putea rporni de la modelele cele mai simple, urcand
treptat spre cele mai complexe si sofisticate. Evident, nu ne propunem un
asemenea demers, dar vom reflecta putin asupra componentelor si relatiilor
celor mai simple ale acestul complex fenomen. Dacd ar trebui sa reducem
comunicarea la ceea ce are ea mai simplu, am spune cd acest fenomen
presupune trei elemente: comunicatorul (cel care lanseazd un mesaj sau o
informatie), receptorul (cel care primeste mesajul sau informatia) si mesajul
sau informatia ca atare. Incd Aristotel, in urm& cu circa 2.350 de ani, in
Retorica sa, spunea cd ,, discursul este format din trei elemente, si anume: cel
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care vorbeste, subiectul despre care el vorbeste si cel cdruia el 1i vorbeste”3.
In continuare, ganditorul grec antic vorbeste despre cele trei genuri ale
retoricii — deliberativ, judiciar si epidictic —, in functie de clasele de auditori
ai discursului. Aceste clase, asa cum le prezintd In rezumat autorul notelor si
comentariilor*, sunt: spectatori (in genul epidictic), judecatori ai trecutului
(in genul judiciar) si judecatori ai viitorului (in genul deliberativ). Ca
spectator, auditorul admira talentul oratorului. Ca judecdtor, aprecierea lui
poarté asupra viitorului sau asupra trecutului. in genul deliberativ sustinem
sau combatem, In genul judiciar apardm sau acuzam, in genul epidictic
lauddm sau blamam. , Timpurile” acestor trei genuri sunt diferite: deliberdm
asupra a ceea ce se cuvine facut in viitor; judecdm in legatura cu trecutul;
lauddm sau blamam actiuni prezente. Scopurile fiecarui gen se constituie
intr-o tripla diferentiere: deliberativul are in vedere utilul sau ddunatorul;
judecdtorul vizeaza legalul sau ilegalul; epidicticul tinteste spre nobil sau
rusinos. Cele trei genuri au ca locuri comune: posibilul si imposibilul,
universalul si individualul, marele si micul.

Mai trebuie addugat si faptul cd tot lui Aristotel 1i datoram, in principal,
distinctia dintre cele trei genuri de apeluri proprii celor trei genuri de
discurs. Este vorba de modalitdtile prin care cele trei componente ale
comunicarii contribuie la persuadarea auditorului, adica la influentarea
acestuia In scopul acceptdrii si adoptdrii ideii sau punctului de vedere al
oratorului. De altfel, de la bun Inceput retorica, apreciata drept o
corespondenta a dialecticii, cealaltd fata sau pandantul dialecticii, este
definitd ca artd a persuadarii cu toate mijloacele disponibile. Pentru
atingerea acestui scop, ea dispune de trei tipuri de apeluri: apelul etic (ethos),
care constd In ansamblul trdsdturilor prin care oratorul devine credibil in
fata auditorului, apelul logic (logos), care se refera la modalitdtile de
argumentare, de sustinere prin discurs a acelui punct de vedere, si apelul
afectiv (pathos), care vizeaza ansamblul modalitatilor prin care oratorul
reusesete sa starneasca In auditor emotiile si sentimentele favorabile tezei
sutinute prin discurs. Cele trei tipuri de apeluri se regasesc in fiecare dintre
cele trei genuri de discurs, evident, cu ponderi diferite, dupa optiunile si
scopurile oratorilor. Persuadarea este realizata atunci cand toate aceste
apeluri concura in mod efectiv si pozitiv la sustinerea tezei.

De-a lungul celor peste doud milenii, retorica, singura sau cea mai
importanta disciplind despre comunicare, s-a dezvoltat si complicat foarte

3 Aristotel, Retorica (trad. din gr. de Maria-Cristina Andries; note si comentarii de
Stefan-Sebastian Maftei), Editura IRI, Bucuresti, 2004, 1.3, 1358a 37.
4 Stefan-Sebastian Maftei, ,Note” la Retorica, 377.
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mult, s-a diferentiat in subdiscipline speciale, si-a imboggatit instrumentarul
metodologic si analizele filosofice, sociologice, lingvistice, logice etc. O
analiza a Retoricii aristoteliene n contextul operelor Stagiritului conduce la
concluzia cd autorul sdu a pus accentul principal pe modalitatile logice de
argumentare, sugerand o centrare a discursului pe gandirea logica si pe
argumentele rationale folosite in discurs. Sd nu uitdim cd el a fost
intemeietorul logicii clasice, care 1i si poartd numele. Si chiar daca a scris si
lucrari (fundamentale) de etica si de politica, logicianul pe care-1 intruchipa
si-a spus in cele din urmd cuvantul. Dintre urmasii lui Aristotel care au
contribuit decisiv la configurarea retoricii clasice trebuie mentionati
retoricienii latini Cicero si Quintilian in mod deosebit. Dar trebuie spus ca
de-a lungul a aproape doua milenii retorica a ocupat un loc important in
invatamantul european, pana spre sfarsitul secolului al XIX-lea cand, in
Franta, de pilda, ea a fost scoasa din Invdtamant si consideratd pana de
curand o disciplind a discursului gaunos, inzorzonat, lipsit de substants,
menit sa-i amageasca si sa-i insele pe oameni cu stilul ei pompos.

La jumadtatea secolului XX au apdrut, independent una de alta, doud
carti, una a autorului britanic, ulterior americanizat, Stephen E. Toulmin, The
Uses of Argument (1958), si cealaltd a autorilor belgieni Chaim Perelman si
Lucie Olbrechts-Tyteca, Traité de I'argumentation. La nouvelle rhétorique (1958).
Cele doud cdrti, care constituie punctul de pornire al unei revigordri si
adaptdri la noile conditii a retoricii clasice a lui Aristotel, Cicero si
Quintilian, desi trateaza o vasta problematicd legata de canoanele retoricii,
genurile discursului retoric, tipurile de apeluri si rolul limbajului, respectiv,
al figurilor retorice in realizarea persuasiunii, pun, totusi, accentul principal
pe discursul judiciar si pe apelul logic. Nu intdmplator, ambele contin in
titluri cuvantul ,argument”, respectiv ,,argumentare”.

Stephen E. Toulmin si-a propus sa Intemeieze o logica a discursului
obisnuit, in care argumentele iau forma unor rationamente doar probabile,
nu apodictice ca cele deductive ale logicii clasice. El a teoretizat si analizat pe
larg entimema, considerata de cdtre Aristotel silogismul retoric, si a subliniat
dependenta de context, numita dependenta de domeniu (field), a
argumentelor. Toulmin a examinat masura in care studiul formal al logicii ar
putea fi aplicat la evaluarea argumentelor pentru a retine posibilitatea de a fi
aplicat la evaluarea argumentelor reale, folosite in discursul obisnuit. In
continuarea teoriei aristotelice a entimemei si bazandu-si demersul analitic
pe exemplul argumentarii juridice, Toulmin a dezvoltat o schema de
reprezentare si analiza a argumentelor care a devenit extrem de populara.

Dar de o importanta deosebita pentru obiectivul demersului nostru este
conceptul de domenii de argumenate sau tipuri logice de argumentare, in
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discutia sa a argumentelor. ,Prima problema pe care ne-am propus-o”, scrie
Toulmin, , poate fi reformulatd sub forma intrebarii, ‘Care lucruri privitoare
la forma si la meritele argumentelor noastre sunt invariante in raport cu
domeniul (field-invariant) si care lucruri privitoare la ele sunt dependente de
domeniu (field-dependent)?””> El explica distinctia in felul urmator: , Aceste
lucruri privitoare la modurile in care noi evaludm argumentele, standardele
cu referire la care noi le evaludm, si modul in care noi calificam concluziile
noastre cu privire la ele, sunt aceleasi indiferent de domeniu (invariante in
raport cu domeniul), si care dintre ele variaza dupa cum trecem de la
argumente dintr-un domeniu la argumente dintr-un alt domeniu
(dependente de domeniu)”®. Mai exact, vom spune ca doud argumente
apartin aceluiasi domeniu daca datele [evidenta] si concluziile din fiecare
dintre cele doua argumente sunt, respectiv, de acelasi tip logic. Nu toate
argumentele sunt supuse evaludrii prin excat aceleasi criterii sau standarde.
Argumentele fac parte din acelasi domeniu dacd au sens compararea lor
unul cu altul si judecarea lor pe baza unor criterii speciale similare.

Aceasta relativizare a argumentelor si a argumentdarii la context si
constatarea unei mari diversitati a contextelor este un pas spre sublinierea
rolului auditoriului si a apelului emtional in procesul persuaddrii prin
discurs. Ceva mai departe pe aceasta cale a mers Chaim Perelman, care s-a
ocupat pe larg de problematica auditoriului, introducand, printre altele,
distinctia dintre auditoriul universal si celelalte tipuri de auditoriu. In cartea
sa, scrisa impreuna cu Lucie Olbrechts-Tyteca, Perelman subliniazd, inainte
de toate, cd natura auditoriului cdruia 1i pot fi supuse cu succes argumente
este cea care determind, intr-o larga masura, si aspectul pe care il vor lua
argumentdrile si caracterul, forta care li se va atribui acestora. Autorii
belgieni disting trei feluri de auditoriu, pe care le considera importante
pentru retorica deoarece ele pot testa si conferi substanta -calitatii
argumentelor. , Primul, constituit din intreaga umanitate, sau cel putin de
citre toti oamenii adulti si normali si pe care il vom numi auditoriul
universal; al doilea format, in cadrul dialogului, doar de interlocutorul caruia
ne adesam; al treilea, in sfarsit, constituit din subiectul insusi, atunci cand
delibereaza sau isi reprezintd argumentele actelor sale””.

5 Stephen E. Toulmin, The Uses of Argument, Cambridge University Press, Cambridge,
2003, 14-15. (Prima editie, 1958).

6 Idem, 15.

7 Chaim Perelman si Lucie Olbrechts-Tyteca, Tratat de argumentare. Noua retoricd,
Editura Universitatii ,, Alexandru loan Cuza”, lasi, 2012, 44-45. (Trad din fr. de Aurelia
Stoica) (Prima editie, in fr., 1958).
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Pe baza distinctiei dintre auditoriul universal si celelalte feluri de
auditoriu, Perelman si Olbrechts-Tyteca introduc alte distinctii importante,
cum sunt cea dintre demonstratie si argumentare si cea dintre convingere si
persuasiune. In timp ce demonstratia este un rationament apodictic, iar
concluzia trebuie acceptatda de catre orice fiintd rationald, deci, de un
auditoriu universal, argumentarea vizeaza opinia si plauzibilul, si se
adreseaza unor auditorii speciale, ea avand ca obiectiv persuadarea
auditoriului special vizat. ,,O argumentare care se adreseazd unui auditoriu
universal trebuie sia convingd auditorul de caracterul constrangator al
argumentelor furnizate, de evidenta lor, de validitatea lor atemporala si
absolutd, independenta de contingentele locale sau istorice”8. Spre deosebire
de auditoriul universal, ,, Auditoriul de elita nu este intotdeauna... considerat
asimilabil cu auditoriul universal... Auditoriul de elita este considerat drept
modelul cdruia trebuie sa i se conformeze oamenii pentru a fi demni de acest
nume: auditoriul de elitd creeazd norma pentru toata lumea”. In sfarsit,
scopul oricarei argumentari este de a persuada, adica ,,de a provoca sau de a
spori adeziunea spiritelor la tezele prezentate asentimentului lor: o
argumentare eficace este cea care reuseste sa creasca aceasta intensitate de
adeziune, astfel incat sa declanseze la auditori actiunea prevazuta (actiune
pozitiva sau retinere), sau, cel putin, sa le creeze o inclinatie cdtre actiune,
care se va manifesta la momentul oportun”!?. Persuadarea este o influentare
fara constrangere, realizata cu ajutorul discursului argumentativ, in vederea
schimbadrii credintelor, opiniilor, atitudinilor si comportamentelor unui
auditoriu.

In ultima jumatate de secol, literatura dedicata retoricii a crescut enorm,
dar mai ales in cadrul cercetdrilor preocupate de procesul comunicarii. Asa
cum remarca autorul american Edward P. ]J. Corbett!!, cercetarea si
invatamantul retoricii au fost treptat Inlocuite cu cele legate de comunicare,
in stransa conexiune cu aparitia unor mijloace tehnice de comunicare, infinit
mai eficiente decat discursul oral tinut in fata unui public. Si, totusi, acest tip
de discurs nu numai cd nu a dispdrut, dar chiar a rdmas ca modalitatea cea
mai potrivitda de comunicare pentru foarte multe situatii. Stephen E. Lucas'?
remarca pe buna dreptate faptul ca nici extinderea internetului, nici

8 Idem, 46.

9 Idem, 49.

10 [dem, 62.

11 Edward P. J. Corbett, Classical Rhetoric for the Modern Student (Second Edition),
Oxford University Press, New York, 1971, 41.

12 Stephen E. Lucas, Arta de a vorbi in public(Trad. din engl. de Miruna Andriescu),
Editura Polirom, lasi, 2014, 27.
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progresele altor tehnologii nu au diminuat necesitatea discursului public. in
aceastd epocd a e-mailului, a Facebook-ului, a Twitter-ului etc., firmele sunt
foarte ingrijorate ca absolventii de facultate isi pierd treptat capacitatea de a
vorbi In public In mod profesionist. Acelasi lucru este valabil si in viata
comunitatii.

Actualele cercetari ale comunicdrii au preluat mai multe directii de
cercetare si de Invatdamant din cultura clasica si moderna. Dupa Robert T.
Craig, ,Definitd de obicei ca transmitere sau schimb de idei, comunicarea se
coreleaza cu retorica in diverse moduri mai restranse si mai cuprinzatoare.
Comunicarea a fost multd vreme o micd parte a retoricii in ipostaza de
communicatio, o tehnica prin care retorul delibereaza in mod plasic cu
auditoriul; de exemplu, prin a pune si a rispunde la intrebari retorice... In
moduri mai cuprinzétoare, comunicarea in ansamblu poate fi considerata ca
aproape sinonima cu retorica, ca subsumand sau fiind subsumatd de
retoricd, sau chiar ca jucand un rol principal - fie eroic, fie josnic — ca cel mai
mare dusman al retoricului. Comunicarea se coreleaza cu retorica in aceste
diverse moduri in parte deoarece comunicarea, nu mai putin decat retorica
insdsi, a fost conceptualizata pe modele radical diferite”3. Acelasi autor
noteaza cd din retorica clasicd, a fost preluatd ideea conform careia
comunicarea poate fi studiati si cultivatd ca artd practici a discursului. in
timp ce arta retoricii inca se refera Inainte de toate la teoria si practica
comunicarii publice, persuasive, artele comunicarii in general cuprind
intregul domeniu al practicilor comunicarii, inclusiv comunicarea
interpersonald, organizationald si interculturald, comunicarea de masa,
comunicarea mediata de tehnologie si practicile specifice unei varietati de
profesii si domenii. Teoria retorica moderna a elaborat si a problematizat
dimensiunile epistemologice, sociologice si politice ale traditiei clasice in
moduri care contribuie la randul lor la teoria comunicarii. Dar teoriile
actuale ale comunicdrii au preluat multe si importante elemente din
semioticd, fenomenologie, cibernetica, psihologia sociala, teoria
socioculturald, traditia critica etc.

Cu toate acestea, retorica nu si-a pierdut nici obiectul, nici interesul. Ea a
continuat sa se dezvolte si sa se rafineze, chiar dacd, in cea mai mare masura,
in cadrul mai larg al teoriilor comunicdrii. Una dintre directiile cele mai
promitatoare in dezvoltarea retoricii in cadrul teoriilor comunicarii o
constituie criticismul retoric, cel mai bine reprezentat si cultivat in tara

13 Robert T. Craig, “Communication”, Encyclopedia of Rhetoric. Ed. Thomas O. Sloane,
©2006, Oxford University Press. http://www.oxford-
rhetoric.com/entry?entry=t223.e45.
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noastrd de cdtre Georgina Oana Gabor!4. Conform acestei talentate si
originale autoare, criticismul retoric, care poate fi numit si critica retorica sau
retoricd critica, in functie de gust, ni se Infatiseaza sub forma unei meta-
teorii, adica a unei meta-retorici, care cerceteazd complexul fenomen al
comunicarii prin analizd, In vederea evaluarii si intelegerii comunicarii in
diferitele sale forme si niveluri. Inspiratd In mod special de lucrarea
monumentala a autorului american Em Griffin'®, indeosebi de revigorarea
metodelor empirice In studiul comunicarii, autoarea, dupa ce trece in revista
principalele momente istorice ale retoricii, procedeaza la practicarea
criticismului retoric, prin analiza empiricd a unor texte de comunicare
interculturald reprezentative apartindnd unor autori americani importanti
din zilele noastre. Scopul marturisit al autoarei este de a cerceta metodele
calitativ-critice folosite In comunicarea interculturald, pornind de la unele
studii de caz si de la experienta personald dobandita in mediul academic
american timp de mai multi ani. Georgina Oana Gabor realizeazd, astfel, o
interesantd si promitatoare cercetare a comunicarii interculturale atat din
punct de vedere umanist (criticismul retoric), cat si din punct de vedere
stiintific (teoria comunicarii).

Inainte de a trece la schitarea celor mai eficiente strategii de persuadare
in comunicarea publica (cea pe care o vizam, cu precadere, in textul de fata),
se impune o temeinica analizd a naturii si tipurilor auditoriului. Desigur,
avand in vedere discursul oral prezentat in fata unui public cu care se poate
interactiona direct, cunoasterea auditoriului se bazeaza la randul sau pe
analiza prealabild a ascultarii. JIntr-o lume in care toti oamenii recunosc
importanta unei mai bune comunicari — spun Ronald B. Adler si George
Rodman -, nevoia unei bune ascultari este evidenta. La nivelul cel mai
profund, ascultarea este la fel de importantd ca si vorbirea. La urma urmelor,
este imposibil sa se realizeze comunicarea fara ca cineva sa receptioneze un
mesaj... Dacd frecventa constituie o masura a importantei, Inseamna ca
ascultarea se califica usor ca fiind cel mai proeminent gen de comunicare.
Noi petrecem mai mult timp ascultandu-i pe altii decat in orice alt tip de
comunicare”’®. Un studiu realizat pe un esantion format din studenti
americani aratd ca acestia petrec, In medie, din timpul lor total de
comunicare, 14% cu scrisul, 16% cu vorbitul, 17% cu cititul si 53% cu

14 Georgina Oana Gabor, Criticismul retoric in stiinfele comunicdrii, Institutul European,
lasi, 2015.

15 Em Griffin, A First Look at Communication Theory (Third Edition), McGraw-Hill, New
York, 1997.

16 Ronald B. Adler and George Rodman, Understanding Human Communication (Ninth
Edition), Oxford University Press, New York and Oxford, 2006, 116.
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ascultatul. Iar un alt studiu, realizat pe un esantion de angajati, aratd ca
acestia, la locul de munca, isi petrec in medie 60% din totalul timpului lor de
comunicare cu ascultatul la altii. Ca ascultarea este perceputd ca fiind o
modalitate de comunicare la fel de importantd ca si vorbitul se vede si din
faptul ca un grup de adulti, pusi sa identifice cele mai importante deprinderi
de la locul de muncd, au situat ascultarea pe primul loc. Dintr-un alt studiu,
privitor la legatura dintre ascultare si succesul In cariera, rezulta ca
ascultdtorii mai buni ajung sd ocupe cele mai inalte pozitii iIn cadrul
organizatiilor lor. Din toate cele de mai sus, dar si din multe alte
considerente, devine evidentd necesitatea bunei educari a capacitatii de
ascultare pentru realizarea unei comunicdri eficiente, dar si nevoia de a pune
in evidentd si a solutiona dificultdtile care apar in calea unei ascultari
eficiente. Din acest ultim punct de vedere, trebuie subliniat mai intai ca a
asculta nu este acelasi lucru cu a auzi, cd ascultarea nu este un proces
natural, cd ea presupune efort si intentionalitate, concentrarea atentiei la
discursul care se prezinta auditoriului, ca ascultatorii nu receptioneaza toti
in acelasi fel aceleasi mesaje etc.

Comunicarea publica poate urmari, n linii mari, unul dintre urmatoarele
trei obiective: a informa, a persuada sau a distra. Aceste obiective, desi pot fi
tratate separat unul de altul, in realitate, se suprapun intr-o masura sau alta.
Astfel incat, nu putem vorbi de discurs pur informativ, sau pur persuasiv
sau pur distractiv. Toate influenteazd, intr-un fel sau altul, auditoriul, chiar
dacda nu urmaresc In mod explicit acest lucru. Si toate utilizeaza cele trei
tipuri de apeluri, anume, apelul etic, apelul logic si apelul afectiv, chiar daca
in madsuri diferite si cu accente diferite.

Asa cum am ardtat in cele de mai sus, ceea ce urmdrim in aceste pagini
este cu precddere discursul persuasiv. Dar il vom trata in comparatie cu cel
informativ, chiar daca ele se deosebesc si interactioneaza totodata. Conform
autorilor Judy C. Pearson, Paul E. Nelson, Scott Titsworth si Lynn Harter,
scopul discursului informativ este de a consolida si spori cunoasterea si
intelegerea auditoriului cu privire la o anumitd tema. El constd in
transmiterea de informatie cognitiva de catre vorbitor catre auditoriu si se
realizeaza, in principal, prin folosirea de catre vorbitor a unor definitii,
descrieri, explicatii, naratiuni si demonstratii. Discursul informativ este cel
mai bine intruchipat de discursul didactic. La randul sau, ,O prezentare
persuasiva este un mesaj desemnat In mod strategic sa produca o schimbare
in auditoriu. Intentia este de a-i schimba pe ascultatori intr-un mod care este
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consistent cu scopul urmarit”’”. Dacd in discursul informativ vorbitorul
enuntd de la bun inceput in mod clar ca urmadreste sa transmita celor care-1
ascultd anumite cunostinte despre tema in discutie, asa cum se procedeazs,
de pilda, In cazul lectiilor si al prelegerilor, in cazul discursului persuasiv,
vorbitorul trebuie mai Intdi sa analizeze si sa cunoascd auditoriul sdau
(interesele, credintele, valorile, gradul de culturd etc.), inainte de a-i spune ca
vrea sa-l influenteze pentru a adopta un anumit punct de vedere. Daca se
incepe cu acest ultim obiectiv, discursul va fi, in mod clar, un esec. ,Daca
enunti In primele tale cateva cuvinte ca intentionezi sa schimbi religia,
partidul politic sau pozitia auditoriului in legaturd cu avortul, foarte
probabil iti vei ostiliza auditoriul de la bun Inceput”!s.

Publicul, in ipostaza sa de auditoriu, poate fi clasificat In mai multe
moduri, In functie de criteriile folosite. Astfel, de pilda, In analiza
demograficd a auditoriului, vorbitorul poate tine seama in primul rand de
anumite caracteristici generale ale membrilor auditoriului, cum ar fi varsta,
sexul, zona geografica, ocupatia, nivelul socio-economic, educatia, religia
etc. ,Aceste caracteristici cunoscute sugereaza inferente cu privire la
credintele, atitudinile si valorile auditoriului. Aceste inferente sunt apoi
utilizate pentru a ajusta mesajul cdtre ceea ce par a fi nivelul si interesele
auditoriului. Aceasta nu Inseamna ca vorbitorul isi va modifica increderea in
argumentul sau, ci doar ca isi va adapta prezentarea pentru a realiza un
impact maxim”?. Dar oricare ar fi genul de auditoriu si indiferent de
marimea lui, vorbitorul are obligatia de a se informa in prealabil cu privire la
datele demografice mentionate mai sus, de a cunoaste cat mai bine
interesele, credintele, atitudinile si valorile auditoriului spre a le putea
influenta in sensul urmadrit prin discursul sdu. Lucrurile stau cu atat mai
mult astfel cu cat obiectivul urmarit este persuadarea.

Cand urmdrim persuadarea, argumentarea si auditoriul real, nu
convingerea, demonstratia si auditoriul universal, ne ddm seama cd teza in
favoarea careia argumentam pentru a obtine aderenta auditoriului nu este
un adevar logico-matematic demonstrat si universal valabil, care nu admite
opozitie, ci o opinie, care poate fi apreciatd doar ca probabila sau plauzibila,
care nu doar ca admite, dar chiar presupune posibilitatea unei pozitii diferite
sau chiar opuse. in acest context, trebuie si retinem c adevirul si falsul pur
si simplu constituie cele doua extreme ale unui continuum. Din punctul de

17 Judy C. Pearson, Paul E. Nelson, Scott Titsworth and Lynn Harter, Human
Communication (Forth Edition), McGraw-Hill, New York, 2011, 392.

18 [dem, 394.

19 Steward L. Tubbs and Sylvia Moss, Human Communication. Principles and Contexts
(Ninth Edition), McGraw-Hill, Boston etc., 2003, 406.
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vedere al logicii clasice, bivalente, intre cele doua extreme nu exista valori
intermediare. Aici actioneazé principiul tertului exclus. In retorica si teoria
comunicarii, avand de-a face cu opinii, admitem un anumit grad de
subiectivitate, de Incredere In adevarul tezei, o anumita probabilitate sau
plauzibilitate ca teza sa fie adevaratd. Acesta este spatiul dintre cele doua
extreme, In care plauzibilitatea tezei este reversul posibilitdtii opusului.
Aristotel definea plauzibilul ca ceea ce este acceptat fie de toti oamenii, fie de
cea mai mare parte dintre ei, fie de cei intelepti. Iar in legatura cu acestia din
urma, teza este acceptata fie de catre toti, fie de cdtre cei mai multi, fie de
catre cei mai renumiti.

Una dintre ideile fundamentale, pe care se intemeiaza orice strategie
persuasivd, este gdsirea sau crearea unui temei comun intre vorbitor si
auditoriu. Acest lucru a fost subliniat inca de catre Aristotel, atunci cand
preciza ca retorica, argumentarea si persuasiunea au de-a face cu opinii si cu
probabilitati si plauzibilititi. Dupd cum noteazi si Julia T. Wood, ,,in orice
context de comunicare, temeiul comun este important. Acest principiu
general si-a sporit importanta In vorbirea persuasiva. Un vorbitor persuasiv
incearcd sa-i miste pe ascultdtori catre un punct de vedere sau o actiune. Se
intelege ca este mai probabil ca ei sd se miste cu vorbitorul daca constata ca
au cu el vreun temei comun”?. Kenneth Burke?, un distins teoretician al
limbajului si al retoricii, credea cd oamenii sunt deosebiti intre ei. Ei se
diferentiaza prin experiente, atitudini, valori etc. in acelasi timp, exista o
suprapunere intre ei: noi impartasim unele experiente, valori, limbaje etc.
Burke considera comunicarea drept un mod principal in care oamenii
transcend diviziunile dintre ei si-si extind ceea ce le este comun. Dupa el,
gdsirea unui temei comun reprezintd un proces de identificare, sau de
recunoastere si extindere a elementelor comune dintre comunicatori. Cu cat
elementele comune sunt mai multe, cu atdt sunt mai mari sansele ca
discursul persuasiv sa-si atinga scopul.

Dupa o analiza demografica a auditoriului, cea care se realizeaza dupa
criteriile de varstd, sex, ocupatie, teritoriul geografic etc., trebuie realizatd o
analiza culturala. Se stie cd nivelul de culturd, dar mai ales tipul de culturs,
influenteaza enorm disponibilitatea auditoriului de a fi influentat prin
discurs. Diferentele culturale sunt clasificate sau descrise conform unor
criterii, cum ar fi: culturile individualiste si culturile colectiviste; culturile

20 Julia T. Wood, Communication in Our Lives (Fifth Edition), Wadsworth Cengage
Learning, Boston, 2009, 461.

2 Kenneth Burke, A rhetoric of motives, University of California Press, Berkeley and Los
Angeles, 1969, 19-21.
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puternic dependente de context si cele slab dependente de context; culturile
care manifesta tolerantd fata de incertitudine si cele care au nevoie de
certitudine; culturile care manifesta o mare preferinta pentru putere si cele
care manifesta o slaba astfel de preferinta. Exista, apoi, diferite modalitati de
a-i Incadra pe oameni in grupuri, in care existd diferite legaturi de coeziune
intre oameni, precum si, ca urmare a unei analize psihologice a auditoriului,
tinand cont de atitudinile, credintele si valorile impartasite de cei care se
constituie in grupuri.

Dar criteriul cel mai important pentru eficienta discursului persuasiv
este cel al madsurii In care auditoriul, sau parti ale lui, sunt pentru sau
impotriva punctului de vedere sustinut de catre vorbitor. La o prima
apreciere, am putea spune cd o parte din auditoriu este pentru, o alta parte
este Impotriva (trecem peste eventualitatea ca Intregul auditoriu sa fie sau
pentru sau impotrivd). Aceasta diviziune, realizatd a priori, adica Inainte de
cunoasterea prealabild a auditoriului, nu este suficient de rafinata pentru a
ne duce destul de aproape de auditoriu. Introducerea unei categorii
intermediare, cea a auditoriului indiferent, rafineaza intrucatva analiza, dar
nu suficient de mult. O astfel de impartire a auditoriului in trei grupe o
gasim la Steven A. Beebe si Susan ]. Beebe?, care concep unele strategii
interesante pentru discursul persuasiv, pornind de la definitia persuasiunii
datd de Donald C. Bryant, conform caruia, principala functie a retoricii si a
persuasiunii ,ar consta In procesul de ajustare a ideilor la oameni si a
oamenilor la idei”?. Astfel, autorii mentionati prezinta strategii potrivite
referitoare la vorbitor (ethos), pentru sporirea credibilitdtii lui, referitoare la
organizarea discursului (logos) pentru folosirea eficienta a mijloacelor de
argumentare, si referitoare la auditoriu (pathos), In vederea persuadarii
acestuia. ,Membrii auditoriului — spun ei — pot sustine puncte de vedere
diferite despre tine si despre subiectul tdu. Sarcina ta este de a afla daca
existd vreun punct de vedere dominant sustinut de o majoritate a
ascultatorilor tai. Daca ei sunt in mod general prietenosi fata de tine si ideile
tale, tu trebuie sa-ti proiectezi discursul In mod diferit de modul in care ai
face-o daca ascultdtorii tai ar fi neutri, apatici sau ostili”?. in continuare, ei
dezvolta strategii pentru persuadarea unui auditoriu receptiv, a unui
auditoriu neutru si a unui auditoriu nereceptiv. in legiturd cu auditoriul
nereceptiv (adica ostil), autorii insistd ca vorbitorul sd nu-si anunte de la

2 Steven A. Beebe and Susan J. Beebe, Public Speaking. An Audience-Centered Approach
(Eighth Edition), Allyn and Bacon, Boston etc., 2012, 356-359.

2 Donald C. Bryant, “Rhetoric: Its Functions and Its Scope”, Quaertely Journal of Speech
39(4), 1953, 413.

2 Steven A. Beebe and Susan J. Beebe, op. cit.,356.
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inceput intentia de a le influenta mintile, si-si Inceapd discursul prin a
mentiona mai intai domeniile de acord inainte de a le discuta pe cele de
dezacord, sa nu se astepte la o schimbare majora de atitudine din partea
unui auditoriu ostil, si sa recunoascd punctele de vedere opuse pe care le pot
sustine membrii auditoriului sau. La acestea se adauga, desigur, tehnicile
speciale privind stabilirea si intdrirea proprie-i credibilitéti si folosirea unor
modalitati logice adecvate de sustinere a punctului de vedere lansat spre
adoptare.

S-ar putea introduce si alte categorii de auditoriu, dar ele nu trebuie sa
fie prea numeroase, pentru a nu se constitui in bariere in calea comunicarii.
De aceea, credem céa este utild impartirea pe care o face autorul american
William L. Nothstine? a auditoriului in sapte categorii, si anume: (1) ostil in
mod activ; (2) ostil; (3) neutru; (4) indecis; (5) neinformat; (6) sustinator; (7)
sustindtor activ. Urmand aceasta diviziune, vorbitorul poate evita capcana
de a incerca sa determine auditoriul sa treaca de la ostil la sustinator, de
pilda, ca urmare a unui singur discurs. Ceea ce ar trebui urmarit este ca, pe
baza participarii la un discurs, auditoriul sd treaca de la o stare (sd spunem,
ostil In mod activ) la o stare imediat urmatoare (ostil) etc. Ideea este cd
niciun public real nu este perfect omogen din punctul de vedere al acceptarii
tezei prezentate. Orice public real este eterogen. De aceea, vorbitorul, in
discursul sau, trebuie sa indrepte cate o parte a mesajului sdu cétre fiecare
din aceste categorii posibile de public, avand insd grija sd-si indrepte atentia
principald catre publicul tinta pe care doreste in cea mai mare masura sa-l
influenteze.

Bazandu-se pe aceasta impartire in sapte categorii, vorbitorul poate evita
mai usor o serie de mituri sau conceptii gresite despre comunicare. Autorul
american mentionat mai sus distinge noud astfel de mituri: (a) locutorul
trebuie sa stie un singur lucru despre publicul ciruia urmeaza sa i se
adreseze, anume, daca este pentru sau Impotriva lui; (b) unicul lucru necesar
pentru reusita comunicarii este un mesaj clar, deoarece o expunere clara ar
trebui sa persuadeze publicul abordat; (c) numai un public ostil impune o
comunicare persuasiva, auditoriul prietenos este deja de partea vorbitorului;
(d) a persuada Inseamnd a transforma un auditoriu ostil intr-unul cu o
atitudine de sustinere; (e) intre a persuada si a informa este o diferenta
considerabila; (f) pentru a-i influenta pe ceilalti, este bine ca vorbitorul sa se
bazeze intotdeauna pe date statistice; (g) o argumentatie logica perfecta va
reusi oricand sa persuadeze un auditoriu; (h) oferiti oamenilor date concrete

25 William L. Nothstine, Arta convingerii (Trad. din engl. de Adriana Badescu), Editura
CODEX, Bucuresti, 1998.
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si Intotdeauna vor crede ceea ce le spuneti sau vor actiona asa cum doriti; (i)
realitatea este incontestabild. Desigur, fiecare dintre aceste mituri presupune
o analizd minutioasa In urma careia se pot concepe diferitele strategii de
persuadare.

Numerosi alti autori, specialisti in retoricd si teoria comunicarii, au
formulat, pe langa modalitétile eficiente si recomandabile de persuadare, o
serie de alte mituri, a cdror constientizare si eliminare ar fi de naturd sa
conducd la cresterea eficientei comunicdrii in general. Unul dintre acesti din
urmad autori este James C. McCroskey?, care analizeazd urmatoarele opt
intelegeri gresite ale comunicarii: (a) semnificatiile se afla in cuvinte; (b)
comunicarea este o actiune verbald; (c) a vorbi este tot una cu a comunica;
(d) comunicarea va rezolva toate problemele; (e) comunicarea este doar un
lucru bun; (f) cu cat mai multd comunicare, cu atat mai bine; (g) comunicarea
se poate intrerupe; (h) comunicarea este o capacitate naturala.

Dupa cum se poate observa, strategiile persuasive presupun un fel de
politicd a pasilor marunti. Principiul pseudo-radical ,,sau tot sau nimic” nu
functioneaza in discursul persuasiv public, ba, chiar, constituie o serioasa
piedicd in realizarea telului urmirit cu ajutorul lui. infruntarea directa si
oarecum brutald a punctului de vedere advers al auditoriului pe care vrea
sa-1 persuadeze vorbitorul duce la o controversa sau disputd care face numai
rdu In acest caz. Sd nu uitdm nicio clipd indemnul marelui profesor american
de oratorie din prima jumatate a secolului trecut, Dale Carnegie, care spunea
ca important este nu cum se poate iesi dintr-o disputd, ci ca nu trebuie sa
ajungem la disputa, ca trebuie s-o evitam si sa ne ferim de ea asa cum ne
ferim de cutremure si de sarpele cu clopotei. ,Nu puteti invinge intr-o
disputd. Nu puteti fiindcad dacd pierdeti, sunteti invins; iar daca iesiti
invingator, sunteti tot invins. De ce?... Il veti face (pe interlocutor — n.n.) si se
simtd inferior. {i veti rani orgoliul. Va detesta triumful dumneavoastra”?’.

2 James C. McCroskey, An Introduction to Rhetorical Communication (Eighth Edition),
Allyn and Bacon, Boston etc., 2001, 31-35.

% Dale Carnegie, Secretele succesului. Cum si vd faceti prieteni si sd deveniti influent (Trad.
din engl. de Luiza Gervescu), Bucuresti: Editura Curtea Veche, 122.
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